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Recenzja

rozprawy doktorskiej Pana mgra Stawomira Janiszewskiego
pt. Zarzgdzanie procesem transakcyjnym z uzyciem narzedzi negocjacyjnych

napisana pod kierunkiem prof. zw. dr hab. Witolda Orlowskiego

Autor podjal temat wazny 1 wymagajacy rzetelnego opracowania naukowego. Wzrost
znaczenia negocjacji w rozstrzyganiu transakcji biznesowych odnotowuje si¢  od lat 80-tych
ubieglego wieku. Jest on rezultatem zmian 1 wyzwan okreslajacych funkcjonowanie
wspolczesnych organizacji. Zwlaszcza rozwd) globalizacji, koniecznos¢ dziatania w sieci
funkcjonalnych powiazan, ciggta zmiennos$¢ warunkéw otoczenia, splaszczenie struktur
organizacyjnych, niepewnos¢ statusu na rynku, a wraz z tym wzrost skali fuzji 1 przejec
narastajaco zwiekszaja  liczbe 1 zlozonosC¢ transakcji zawieranych przez podmioty
gospodarcze. Podmioty odpowiedzialne za przebieg negocjacji 1 wynik transakcj czesto
staja wobec trudnosci sprostania zmieniajgcym si¢ uwarunkowaniom 1 wieloaspektowym
oczekiwaniom partnerOw. Nowe wyzwania ujawniajg potrzeb¢ badania procesu
komunikowania sie w niezwykle zlozonych wspolczesnie transakcjach biznesowych oraz
analizowania narzedzi warunkujacych wlasciwy przebieg tego procesu 1 skuteczne
rozwigzywanie negocjowanych problemow.

Recenzowana praca jest pewnego rodzaju odpowiedzig na zapotrzebowanie w tym
zakresie. Autor skupia uwage na dwoch, istotnych dla przebiegu 1 rezultatow transakcji
biznesowych, narzedziach negocjacyjnych oraz prawidlowosciach rzadzacych ich
wykorzystaniem, tj. na grozbie 1 zachecie. Zauwazy¢ nalezy, ze literatura z zakresu
negocjacjl jest dos¢ obszerna 1 ma charakter interdyscyplinarny. Prezentowane w niej badania
realizowane sa przy wykorzystaniu elementow psychologii, socjologii, ekonomii, nauk o
zarzadzaniu czy bardziej szczegdélowo teornn gier 1 komunikacji spotecznej. Sg to w wielu

przypadkach opracowania probujace w sposob catosciowy uymowac proces negocjacjl oraz
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wskazywaé strategie i mechanizmy zachowania si¢ czlowieka w sytuacjl negocjacyjne].
Niewiele jest natomiast prac, ktére podejmuja szczegdlowa analize¢ wybranych narze¢dzi oraz
ewaluacje ich przydatnosci dla realizacji zakladanych celow. Tym bardziej doceniC nalezy
oryginalno$¢ tematu wybranego przez Autora i innowacyjnos¢ zaprezentowanego modelu
badawczego. Podjety temat ma znaczenie zaréwno dla teorii, jak 1 praktyki zarzadzania
organizacjami. Nie zostal on jednak w pelni odzwierciedlony w samym tytule pracy.
Adekwatno$¢ pomiedzy podjetym tematem i zawartoscig tresci a tytutem bylaby zachowana,
agdyby brzmiat on np.: ,,Wykorzystanie grozby 1 zachety jako narzedzi negocjacyjnych w
zarzadzaniu procesem transakcyjnym” lub inaczej, akcentujgc bardzie; kwestie procesu
negocjacji 1 badanych narzedzi negocjacyjnych niz zagadnienie procesu transakcyjnego.

Glowny cel pracy sformulowany we Wstepie zostal ujety w pytaniu problemowym,
ktore brzmi: ,,Jaka jest najbardziej prawdopodobna reakcja strony negocjujgcej na grozbe oraz
zachete?”(s. 9). Aby rozwigza¢ tak postawiony problem badawczy Autor okreshit cztery
pytania szczegdlowe, takie jak:

1. W celu osiagni¢cia zamierzonego rezultatu, ktore narzedzie negocjacyjne nalezy

zastosowac?

2. Jak zaimplementowac ,,strategie mix” tzn. strategi¢ opartag na zamiennym stosowaniu

grozby oraz zachety?

3. Jak wzmocni¢ oddzialywanie narzedzi negocjacyjnych poprzez rownoczesne

zastosowanie grozby oraz zachety?

4. Jaki jest efekt krancowy dziatania grozby oraz zachety?

Podstawe postepowania badawczego stanowity studia bogatej literatury przedmiotu 1
wlasne doswiadczenia negocjacyjne Autora zdobyte w pracy profesjonalne; w firmach
konsultingowych. Na ich kanwie opracowany zostat model badania reakcji na grozbe 1
zachete oraz zrealizowano eksperyment symulacyjny 1 przeprowadzono retrospektywng
analize trzech rzeczywistych sytuacji negocjacyjnych w transakcjach biznesowych.

Jako hipoteze badawcza, bedaca przedmiotem weryfikacji w rozprawie przyjeto
nastepujace stwierdzenie: ,,grozba jest narzedziem negocjacyjnym O znaczgco mocni€jszym
oddzialywaniu niz zacheta” (s.11). Tak sformulowana hipoteza, jakkolwiek jasno precyzuje
mysl Autora, to jednak wydaje si¢ uyymowac badane zagadnienie w zbyt uproszczony sposob.
Pomija bowiem conajmniej dwie wazne Kkwestie, majgce wplyw na przebieg 1 skutecznosé
prowadzonych negocjacji tzn. wplyw cech osobowych negocjatora (np. prog odpornosci na
stres, podatnos¢ na wplyw) 1 znaczenie uwarunkowan sytuacyjnych (np. sytuacja spoteczno-

ekonomiczna negocjatora, dysponowanie innymi alternatywami). Analiza zastosowania
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arozby 1 zachety jako narzedzi negocjacyjnych, ze wzgledu na ich znaczace psychologiczne
konsekwencje ujawniajace si¢ w reakcjach stron, nie powinna pomija¢ tych aspektow.

Jednakze dobrze sie stato, ze Autor juz we Wstepie zastrzega si¢, ze W interpretowaniu

wynikOw zrealizowanej pracy warto bra¢ pod uwage zarowno badania 1 analizy naukowe, jak
i zdolnosci interpersonalne negocjatorow (s. 11). Mozna si¢ spodziewac, ze Autor ma
Swiadomos$¢  wieloaspektowosci  uwarunkowan  ksztattujgcych  pojecie  ,,zdolnosci
interpersonalnych”. Dowodzi tego fakt, iz w pracy uwzglednione zostaly zagadnienia
ukazujace zlozonos¢ 1 skomplikowang natur¢ reakcji na grozbe oraz zachete. Obeymujg one
analize (s.12):

1. Elastycznosci reakcji na grozbe oraz zachete poprzez okreslenie prawdopodobienstwa
i kierunku reakcji na zastosowanie danego narz¢dzia, a w konsekwencji rdznorodnosci
1 zmiennosci tych reakcii,

2. Przewidywalnosci reakcji na grozbe oraz zachet¢ poprzez analize odchylenia
standardowego danej reakcji 1 szacowanie ryzyka nieodniesienia zamierzonego
rezultatu,

3. Rébznic reakcji 0sob o réznym poziomie adopcji ryzyka poprzez analize¢ tfunkcy reakci
na grozbe réznych grup respondentow na podstawie ich pierwszej reakcji na grozbe.

Generalnie tak sformulowane zamierzenie badawcze stwarza wystarczajaca podstawe do
rozwigzania podjetego w dysertacji problemu badawczego.

Przedlozona do recenzji praca ma forme¢ zwartg 1 wydana zostatla przez Oficyne
Wydawnicza Politechniki Warszawskiej wedtug zasad przyjetych dla rozpraw doktorskich
zgodnie z zarzadzeniem Rektora PW nr 40 z 2007 roku. Zawiera 260 stron, na ktére sklada
sie¢ streszczenie, streszczenie w jezyku angielskim, spis tresci, wstep, trzy rozdzialy,
podsumowanie 1 wnioski, spis tabel, ramek 1 wykresow, wykaz bibliografii oraz dwa
zalaczniki obejmujgce prezentacje modelu 1 wynki zrealizowanych badan. Bibliografia
obejmuje 157 pozycji, gtdwnie anglojezycznych, ktére obeymuja monogratie, artykuly 1 inne
materiaty zrodiowe.

Uktad pracy zasadniczo jest prawidlowy 1 dos$¢ przejrzysty. W strukturze pracy
wyraznie wyrozniajg si¢ dwie czesci, cho¢ sam Autor nie wprowadza podzialu na czesci
poprzestajac na podziale na rozdzialy. Czgs¢ pierwszg moglby stanowiC rozdzial pierwszy
(lub dwa nowe obejmujace podobny zakres tresci), bedacy teoretycznym ujeciem zagadnienia
negocjacji, natomiast czgs¢ druga — rozdzialty drugi 1 trzeci przedstawiajace metodologie 1
wyniki badania symulacyjnego oraz analiz¢ praktycznych przypadkdéw negocjacji. Taka

struktura pracy pozwala wlasciwie realizowac podjete przez Autora zamierzenie badawcze.



procesem negocjacji. Omoéwiono rowniez elementy teorii ekonomicznych 1 statystyki
matematycznej pozwalajace na zaprezentowanie metody analizy zachowania negocjujacych
stron w wymierny, modelowy sposob. Przeglad tych kwestii, oparty o bogatg literature,
potwierdza dobra orientacje  Autora w problematyce negocjacjl. Zastrzezenia budzi
natomiast tytul rozdzialu, ktéry nie jest w peln1 adekwatny do zawartosci tresci. Czese
teoretyczna zyskalaby na przejrzystosci, gdyby zaprezentowane tresci zostaly ujete w dwoch
rozdziatlach tzn. gdyby wyodrebniono rozdziatl dotyczacy podstawowych determinant procesu
negocjacji 1 odrebnie ujeto rozdzial poswigcony elementom mikroekonomii znajdujgcym
zastosowanie w wymierne] analizie tego procesu. Praca zyskalaby rowniez, gdyby w czesci
teoretyczne] Autor siggnal do podstaw negocjacyi 1 szerze] je zaprezentowal. Trzeba jednak
docenié, ze w pracy uwzglednione zostaly te kwestie, ktore sg 1stotne w analizie przebiegu
negocjacji 1 wyborze wlasciwe] strategii negocjacyjne), a ktore w wiekszosci znalazty
odzwierciedlenie w skonstruowanym do badania modelu.

W rozdziale tym stusznie wyodrgbniony zostal podrozdzial poswigcony zagadnieniu
ogrozby 1 zachety jako istotnym narzedziom negocjacyyjnym 1 zarazem gidwnemu
przedmiotow1 podjetych badan. Nasuwa si¢ pytanie, czy Autor nie powinien go bardziej
jeszcze wyeksponowac np. w postaci rozdziatu. Nie jest zrozumiale, dlaczego w spisie tresci
pomini¢to cztery punkty (1.7.1, 1.7.2, 1.7.3, 1.7.4) tego podrozdzialu? W spisie tresci
powinny by¢ umieszczone wszystkie rozdzialy 1 podrozdzialy wyodrebnione w tekscie
podstawowym. Ponadto, dobrze byloby doprecyzowac rozwazania w tym zakresie 1 poszerzyc¢
je o aspekty psychologiczne. Specyfika zastosowania grozby 1 zachety w negocjacjach
ujawnia sie, jak juz wspomniano, takze w konsekwencjach natury psychologicznej. Pomimo
ze nie poddaja si¢ one latwo wymierne] kwantytikacji, majg wplyw na podeymowane
decyzje.

W rozdziale drugim, rozpoczynajacym czes¢ empiryczng, zaprezentowano
metodologie zrealizowanego badania symulacyjnego 1 przeprowadzono analize uzyskanych
wynikow. Sposdb zaprojektowania badania, konstrukcja zastosowanego modelu oraz tresc
zawartych w nim pytan pozwolily Autorowi, moim zdaniem, zrealizowa¢ postawione cele
badawcze 1 zweryfikowac przyjeta hipoteze tzn. uzyskac¢ odpowiedz na pytanie o najbardzie;
prawdopodobng reakcje podmiotu negocjujacego na strategic tworzong przy zastosowaniu
grozby oraz zachety. Istotne znaczenie w tym wzgledzie miato oparcie konstrukcjr modelu

na rozpoznaniu poziomu awersjli respondentow do podejmowania ryzyka (s. 79-80) 1
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pogrupowaniu ich na tej podstawie oraz wykorzystanie koncepcji prof. Gaby dotyczace;
reakc)l podmiotdOw na oddziatywanie za posrednictwem narzedzi negocjacyjnych. W zwiazku
z tym dalsze czynnosci badawcze 1 wykonane analizy mogly by¢ trafnie odniesione do
badane) rzeczywistosct umozliwiajgc jej poznanie. Zrealizowany eksperyment symulacyjny
uzna¢ nalezy za przemyslany rowniez w tym sensie, ze Autor zna glowne ograniczenia
modelu (s. 90-92) 1 swiadomy jest przyjetych uproszczen (np. s. 71, 72, 74). Niestety nie
ustrzegio Go to przed pewnymi niescistosciami w formutowaniu wnioskéw. Na stronie 137
zaprezentowane zostalo stwierdzenie, ze respondenci dzielg sie na dwie grupy w zaleznosci
od ich reakcji ... pierwsza charakteryzuje si¢ wyborem skrajnego poziomu ryzyka, a druga
wybiera ryzyko umiarkowane. Na te] samej stronie dale) czytamy, ze pierwsza grupa dotyczy
respondentow, ktorzy wybrali ... opcje charakteryzujqgce sie ryzykiem z zakresu 33%-67%, co
zgodnie z koncepcja prof. Gaby zostalo uznane wczesnie) za poziom umiarkowany. I dalej, ze
grupa druga dotyczy respondentow, ktorzy wybrali ... opcje charakteryzujgce sie skrajnie
najmniejszym oraz najwigkszym ryzykiem. Czytelnik moze mie¢ watpliwosci, kogo Autor
zalicza do pierwsze), a kogo do drugiej grupy respondentdéw 1 jak ujmowaé wykazywane
prawidiowosci. Brak precyzji ujawnia si¢ tez na stronie 138 (drugi i trzeci akapit od gory), a
takze w odniesieniu zawartych tam sformulowan do stwierdzen zaprezentowanych np. na
stronach 135 (punkt C) 1 136 (punkt D).

Rozdzial ten zyskataby na przejrzystosci 1 spelnialby warunek zachowania
proporcjonalnosct podrozdziatow, gdyby w jego ukladzie wprowadzone zostaly drobne
modyfikacje. Punkt 2.1.4 mowiagcy o wynikach badania symulacyjnego powinien zostac ujety
w zakresie podrozdzialu 2.3, w ktorym Autor dokonuje analizy uzyskanych wynikow.
Ponadto, caly podrozdzial 2.3 moglby zosta¢ podzielony na dwa odrebne. Ze wzgledu na
obszerny zakres tresci w nim ujetych nalezaloby wyodrgbni¢ podrozdziat zawierajacy analize
reakc)1 na zachete 1 podrozdzial poswiecony analizie reakcji na grozbe. Nasuwa sie jeszcze w
tym miejscu pytanie, podobne jak w przypadku rozdzialu pierwszego, dlaczego Autor nie
uwzglednit w spisie tresci punktow 2.1.1,2.1.2,2.1.3,2.1.4,2.1.5,2.3.112.3.2 2

W czesct metodologiczne) dobrze byloby takze wskazaé miejsce przeprowadzania
badamia oraz doprecyzowac sposéb doboru grupy. Czy w badaniu brali udzial wszyscy
uczestnicy konkursu Finansowego, czy tylko ich czg$¢? A ponadto, jakie kryteria decydowaly
0 przystgpieniu do tego konkursu?

W rozdziale trzecim Autor przeprowadzil retrospektywng analize trzech zlozonych
przyktadow praktycznych negocjacii transakcyjnych przy zastosowaniu zalozen i wnioskow

wyplywajacych z badania symulacyjnego. Autorowi udalo sie z dobrym skutkiem
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zweryfikowaé zaproponowany w rozdziale drugim model reakcji negocjujgcych stron na
grozbe 1 zachgte. Analizujac rzeczywiste zachowanta stron przy uwzglednieniu modelowych
zasad wyprowadzonych ze zrealizowanego eksperymentu Autor wykazal, ze wiedza o tych
zasadach jest przydatna w osigganiu lepszych rezultatow transakcyjnych. Aplikacyjny
wymiar prezentowanych w tym rozdziale tresci jest bardzo wyrazny. Tak jak w poprzednich
rozdziatach dziwi natomiast fakt nieuwzglednienia w spisie tresci  wszystkich punktow
zawartych w podrozdziatach 3.1, 3.2 1 3.3. Zwraca tez uwage nadmierne 1ch rozdrobnienie.
Uktad rozdziatu z pewnoscig zyskatby na przejrzystosci, gdyby Autor zrezygnowal np. z
punktu 3.1.1, 3.1.3, 3.1.3.1, 3.1.3.2 1 analogiczniec w nastepnych podrozdziatach,
doprecyzowujagc numeracje 1 tytuty nowych podrozdziatow.

W podsumowaniu i wnioskach na tle zebranych aspektow teoretycznych 1 wnioskow
badawczych Autor prezentuje sugestie dla podmiotow prowadzacych negocjacje w
transakcjach  biznesowych dotyczace wyznaczania najbardziej prawdopodobnej reakcji
partnera w negocjacjach (s. 227). Wysuwane wnioski s3 uprawnione 1 wynikajg z
przedstawionego materialu badawczego. Autor stusznie tez stwierdza, ze prowadzone
rozwazania nie wyczerpuja w pelni podjetego tematu 1 powinny by¢ przedmiotem dalszych
badan. Zauwaza tez, ze proces negocjacji ze wzgledu na swe psychologiczne uwarunkowania
1 emocje ujawniajace si¢ w zachowaniach partneréw moze by¢ uymowany bardziej jako
sztuka komunikowania si¢ niz scisle zdefiniowana 1 skwantyfikowana teoria naukowa.
Jednakze sztuka ta powinna by¢ poparta rzetelnie opracowang teorig, warunkujaca tworzenie
skutecznych rozwigzan przy zastosowaniu empirycznie zweryfikowanych zasad. Podejscie
takie swiadczy o dojrzatosci badacza 1 znawstwie przedmiotu badania.

Bardziej krytycznie postrzegam formalng stron¢ recenzowanej pracy. Poza uwagami w
zakresie poszczegllnych rozdzialdw wytkna¢ nalezy Autorowr brak starannosci w
opracowaniu bibliografi1 1 przypisow. W zapisach bibliograficznych m.in. w niektérych
pozycjach nie uwzgledniono miejsca wydania lub wydawnictwa (np. s. 235, poz. 4,5,10; s.
241, poz. 6,11,14; s. 242, poz. 1.3 1 In. strony), a w innych z kole1 niepotrzebnie wskazano
numery stron (np. s.238, poz. 7, s.239, poz. 2,7,8,18). Szkoda, ze Autor nie dokonat
systematyzacji podziatu publikacji wyodrebniajgc poszczegodlne ich grupy (monografie,
artykuly 1 inne materialy zrodtowe). Budzg zastrzezenia przypisy na kolejnych stronach, ich
skrotowa (np. s. 38,62,93) lub niepelna forma (np. s.51,52,53,54,55). Spis tabel, ramek 1i
wykresow bylby zdecydowanie bardziej czytelny, gdyby Autor sporzadzil trzy odrebne dla
nich spisy. Nalezy zauwazy¢ rowniez, ze w niektorych fragmentach pracy wystepuja pewne

niedoskonalosci stylistyczne np. Waznym aspektem do zaadresowania byta kolejnosé¢ pytan ...
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formalne pomijam.

Mankamenty rozprawy nie przestaniajg je; walorow. Praca stanowi spojne 1 tworcze
rozwigzanie oryginalnego tematu badawczego. Oparta jest na bogate) literaturze
anglojezycznej. Autor wykorzystat elementy teorn do zbudowania wilasnego modelu
badawczego, przeprowadzil eksperyment symulacyjny 1 dokonat analityczne; weryfikacji
uzyskanych rezultatow. Aspekt praktyczny stanowi mocny akcent prezentowanej rozprawy.
Autor wykazat si¢ zasadniczo dobrg znajomoscig podstawowych zagadnien z zakresu
negocjacjl w zarzadzaniu, umiejetnodcia samodzielnego prowadzenia badan naukowych i
interpretowania zjawisk zachodzacych w praktyce przy zastosowaniu wypracowanego
modelu.

W zwiazku z powyzszymi uwagami oceniam pozytywnie przedstawiong do recenzji
rozprawe pt. Zarzgdzanie procesem Iransakcyjnym z uzZyciem narzedzi negocjacyjnych 1
stwierdzam, ze speilnia ona wymagania stawiane rozprawom doktorskim w ustawie o
stopniach naukowych 1 tytule naukowym. Wnosz¢ o dopuszczenie jej Autora, Pana mgr

Stawomira Janiszewskiego do dalszych etapéw przewodu doktorskiego.



