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Recenzja

rozprawy doktorskiej mgra Stawomira Janiszewskiego pt Zarzqgdzanie procesem transakcyjnym z
uzyciem narzedzi negocjacyjnych. Politechnika Warszawska, Wydziat Zarzadzania

Podstawa przygotowania recenzji jest uchwata Rady Wydziatu Politechniki Warszawskie] z 23
kwietnia 2013 roku. Prace otrzymatem 10 maja 2013 roku.

Recenzja — zgodnie z postanowieniami Ustawy o stopniach naukowych i tytule naukowym - powinna
umozliwi¢ odpowiedz na pytanie czy rozprawa stanowi oryginalne rozwigzanie problemu naukowego,
czy wykazuje ogdlng wiedze teoretyczng kandydata w dyscyplinie nauk ekonomicznych oraz
umiejetnosé samodzielnego prowadzenia pracy naukowej.

Rozprawa doktorska Pana Janiszewskiego sktada sie ze wstepu, trzech rozdziatéw, podsumowania i
zatgcznikow. Struktura rozprawy jest jasna, rozdziaty sg podzielone na podrozdziaty.

Oryginalnos¢ rozwigzania problemu naukowego
Temat rozprawy bardzo dobrze miesci sie w problematyce nauk o zarzadzaniu.

Postawione przez pana mgr Janiszewskiego pytanie (s. 9) ,Jaka jest najbardziej prawdopodobna
reakcja strony negocjujgcej na grozbe oraz zachete?” jest ciekawe z badawczego punktu widzenia i
niewatpliwie istotne dla teorii negocjacji. Kolejne stawiane pytania dodatkowe (s. 11) ,jak
zaimplementowac ‘strategie mix’ tzn. strategie oparta na zamiennym stosowaniu grozby oraz
zachety” oraz ,jak wzmocni¢ oddziatywanie narzedzi negocjacyjnych poprzez zastosowanie
rownoczesne grozby i zachety” rowniez sg ciekawe i wazne. Aby odpowiedzie¢ na te pytania nalezato
dokona¢ przegladu wiedzy teoretycznej, sformutowac odpowiednie hipotezy badawcze |
przeprowadzi¢ proces badan.

Ogolna wiedza teoretyczna

Ogdlng wiedze teoretyczng doktoranta mozna oceni¢ na podstawie przeprowadzonego przegladu
literatury. Powinien on byc¢ spojnym wyktadem wainych koncepcji teoretycznych, wykazujac, ze
autor rozprawy potrafi dokona¢ syntezy dotychczasowych dokonan, wskazaé¢ ewentualne luki i
umiejscowic W ten sposodb swoje badania.
Doktorant w rozdziale pierwszym (teoretycznym) omawia (s.13) , podstawowe teorii z zakresu
negocjacji oraz mikroekonomii”’. Niezaleznie jak mozna rozumie¢ stowo ,podstawowe” (gtéwne,
zasadnicze lub stanowigce podstawe) to do przedstawionego przegladu musze zgtosi¢ szereg uwag |
2astrzezen. Dla tatwiejszego ich sledzenia przedstawiam je w kolejnosci omawiania danych kwestii w
rozprawie.

Rozpocznijmy od kwestii umiejscowienia teorii negocjacji w czasie. Autor pisze, ze (s. 9) ,sztuka
negocjacji (...) nabrata na znaczeniu i poddana zostata wielu analizom dopiero w koncu XX wieku”.
Mysle, ze mozna sie z tym zgodzié, jesli jako koniec XX wieku przyjmiemy lata 60-te, pamietajac
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chociazby o catym nurcie prac dotyczacych przetargu zbiorowego (collective bargaining), negocjacji
handlowych oraz miedzynarodowych.

Pan mgr Janiszewski wyréznia (s. 15) dwa kierunki badan. Rozumiem, ze trzeba bylo dokonac wyboru
autorow i koncepcji. O ile w przypadku nurtu psycho- i socjologicznego moina powiedzied, ze byt to
dia autora watek poboczny to w nurcie ekonomii i teorii gier zabrakto co najmniej czterech — bardzo
wainych - autoréw i ich koncepcji dotyczacych negocjacii: Schellinga', Waltona i McKersiego® i
Raiffy’. Kazda z tych prac tworzy fundament wiedzy o konflikcie oraz negocjacjach. Kaida z nich
nomogtaby doktorantowi znacznie lepiej scharakteryzowac groiby oraz zachety (obietnice) i dokonac
operacjonalizacji badanych zmiennych.

Autor przywotuje dwa przyktady (s. 17, ramka 1-1 i 1-2), ktére majg zilustrowac roznice pomiedzy
negocjacjami dystrybuujacymi’ jednowymiarowymi a wielowymiarowymi. Przyktady skonstruowane
sg niewtasciwie, bowiem w pierwszym autor zaznacza, ze ,jeden z nich grozbg, zachetg lub innymi
narzedziami przekonuje” a w drugim pisze ze ,moze zaproponowac rekompensate pieniezng lub
niepieniezna, moze zaoferowac dodatkowg korzys¢ za kompromis”. Czym rdzni sie ,,zacheta” od
propozycji sformulowanych w drugim przypadku? Wyfgcznie zmiang stopnia doktadnosci opisu. Byc
moze autorowi chodzito o niespecyficzng kompensacje ale nalezatoby bycC staranniejszym w doborze
przyktaddow, majgcych ilustrowaé opanowanie przez niego watkow teoretycznych.

Na dalszych stronach (s. 29) autor analizuje sytuacje w ktorej strona , nie posiada BATNA" i pisze, ze
L[stronal musi w takim przypadku bardzo ostroiznie testowac jak duza jest ZOPA...” Powstaje pytanie:
w jaki sposéb nie posiadajgc BATNA strona ustala cene odejscia? Autor odpowiada na to pytanie
posrednio, postugujac sie przyktadem (s. 32 — 35) ale nie uogdinia tego. Na s. 30 autor pisze, ze w
przypadku posiadania atrakcyjnej alternatywy ,,nie mozna ukrywac¢ BATNA, gdyz mozna narazi€ sie na
przypuszczenie, ze jej sie nie posiada”. Twierdzenie to jest — w Swietle teorii negocjacji — bardzo
kontrowersyjne (patrz chociazby praca Fishera, Ury’ego | Pattona’). Kontynuujac rozwazania
dotyczagce BATNA autor pisze, ze {s. 31) ,,moga powstawac nowe BATNA” , ,ilos¢ posiadanych BATNA
jest niezdefiniowana a strony moga posiadac ich kilka okreslonych na réznych poziomach wartosci”.
Sama nazwa BATNA (Best Alternative to Negotiatied Agreement) wyraznie wskazuje, ze BATNA jako
‘the Best Alternative...” jest tylko jedna, nawet jesli okreslana jest przy uzyciu wartosci oczekiwanej i
krancowej uzytecznoéci (o czym wspomina zresztg autor na s. 35)°.

Kolejny aspekt teoretyczny omawiany przez doktoranta to kotwiczenie (anchorning). Autor pisze
(s.36): ,Wiadomym jest, ze bardziej komfortowa sytuacje ma negocjator, ktory ustyszat oczekiwania
drugiej strony. Komfort ten zwigzany jest ze znajomoscig oczekiwan drugiej strony i mozliwoscig
odpowiedzi na pierwszg zarzucong kotwice”. Mysle, ze doktorant powinien byt zapoznad sie z
pracami Tversky’ego i Kahnemana’ oraz z Bazermana i Neale®. Nie wiem skad , wiadomym jest”,

: Schelling T.C. (1980) The strategy of conflict. Harvard University Press.

* Walton R.E., McKersie R.B. (1965) A behavioral theory of labor negotiations. McGraw-Hilt

* Raiffa H. (1982) The art and science of negotiation, Belknap

) Mysle, ze lepszym terminem bylyby ,dystrybutywne”

’ Fisher R., Ury W., Patton B. (2000) - Dochodzqc do TAK, PWE, wyd. |

® Nie wchodzac z braku miejsca w glebsze rozwazania mozna wspomniec o tym, ze BATNA moze zmieniac sie w
trakcie negocjacji ale nadal to , The Best ALternative” a nie ,aternatives”

" Najlepsze podsumowanie ich koncepcji znalei¢ moina w pracy Kahnemana , Thinking fast thinking slow”
wydanej zresztg po poisku w jako Pufapki myslenia przez wyd. Media Rodzina w 2012 roku
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wiem natomiast, ze wyniki ich badani sugerujg zgota cos innego. Kotwica wptywa na oczekiwania
drugiej strony negocjacji a mechanizm dostosowania i torowania jest dobrze opisany w literaturze®.
Nie bardzo rozumiem takze, co oznacza , brak stabilnosci kotwicy” {s. 37).

Szkoda, ze doktorant nie postuguje sie kategoriami interesdw, kwestii | propozycji negocjacyjnych,
ktore sg pozwolityby mu znacznie lepiej dyskutowac wiekszos¢ z omawianych zagadnien, m.in. opisac
kwestie jedno- i wielowymiarowego kreowania wartosci (s. 41 ~ 46). Kategorie te uzywane s3
powszechnie w teorii negocjacji, chociazby w pracy Laxa i Sebeniusa, z ktérej pochodzi rysunek
zamieszczony na s. 41. Podobnie brakuje tych kategorii przy dyskusji dwoch typow negocjacji —
jednorazowych oraz dtugoterminowych. Stwierdzenie (s. 47), ze ,negocjacje ,one-shot” s3
przewaznie jednowymiarowé, gdyz ...” jest zapewne prawdziwe (dzieki uzyciu stowa , przewaznie”}.
Szkoda jednak, ze autor nie wspomniat o mozliwosciach kreowania wartosci wtasnie w takich
negocjacjach, dzieki rozszerzeniu zakresu intereséw i kwestii negocjacyjnych objetych rozmowami i
uwzglednianiu rdéznic w preferencjach stron. Piszgc o negocjacjach ,long-term” {s. 48) pan megr
Janiszewski stwierdza, Ze negocjacje takie podtrzymujg relacje stron, co oznacza, ze ,czesc
zobowigzan stron wynikajgca z negocjacji zostanie zrealizowana po zakoiczeniu [negocjaciji}’. To
prawda, jednak warto zwrociC uwage, ze przy negocjacjach jednorazowych co najmniej ,czesc
zobowigzan” rowniez realizowana jest po zakonczeniu negocjacji. Najprostszy przykiad — wydanie
nieruchomosci kupujgcemu nastepuje po zakonczeniu negocjacji. To drobny ale charakterystyczny
przyktad braku precyzji autora w formufowaniu mysii.

Doktorant omawia koncepcje Laxa i Sebeniusa ,negocjacji 3D” w sposéb btedny, wskazujacy na brak
jej zrozumienia. Pisze, ze pierwsza ptaszczyzna tworzaca wielowymiarowosc¢ to taktyka, druga do
psychologia, a trzecia to struktura. Otdz wystarczy siegnaé¢ do przedmowy'® aby przeczytaé, ze
pierwszy wymiar to taktyka, czyli posuniecia przy stole (czyli m.in. to co doktorant nazywa
‘psychologig’), drugi wymiar to projektowanie porozumienia a trzeci to ustawienie negocjacji z dala
od stotu. | nie chodzi bynajmniej o ,aspekty porzgdkowe” (s. 50) ale o fundamentalny proces
ksztaftowania podstawowych regut i warunkow w jakich prowadzone sg negocjacje przy stole,
obejmujgcy m.in. ksztattowanie BATNA, ktdérg doktorant zalicza do pierwszej ptaszczyzny. Nastepnie
autor powotuje sie na koncepcje nD negocjacji (s. 50), ,czyli negocjacji wielowymiarowych nie
okreslajacych scisle ani ilosci ptaszczyzn ani ich granic.” Nie bardzo rozumiem, dlaczego autor
powotuje sie na prace Gaby i Winklera™, ktérzy nie pisza o takiej koncepcji.

Pan mgr Janiszewski omowit zastosowanie teorii gier w negocjacjach. Omowienie jest poprawne
chociaz dos¢ pobiezne. Dylemat wieinia™ to rzeczywiécie najbardziej popularny model teorii gier
uzywany w negocjacjach, sg jednak i inne*®, z ktérych Gra w tchorza wydaje sie dla potrzeb te]

® Neale M. Bazerman M.H. (1991} Cognition and ratonality in negotiation, The Free Press

* Mozna oczywiscie uznac, Ze jest to gtownie literatura wywodzgca sie z psychologii ale warto przypomnie¢, ze
D. Kahneman otrzymat nagrode Nobia z ekonomii.

“ Lax D., Sebenius J. (2007} Negocjacje w trzech wymiarach. MT Biznes

H Niestety nie znalaztem przywotywanej w bibliografii pozycji, wiec opariem sie na publikowanej nieco pdiniej
(Gaba Tsetlin, Winkler, 2003) http://www.insead.edu/facultyresearch/research/doc.cfm?did=47754 (dostep
04.07.2013}

*“ Nota bene doktorant powotuje sig na ksigzke Kaminskiego Games Prisoners Play. Warto zauwazyé, ze jej
autor i glowny bohater analizuje w ,,Dodatku” dylemat wieinia a nastepnie opisuje sytuacje gdy jeden z
uczestnikOw (Student) nie przyznaje sie a drugi {Smok) przyznaje sie. Efekt jest przeciwny niz w modelu:
Student wychodzi po 5 miesigcach a Smok po 12.

+ Chociazby model Problemu pastwisk (tragedy of commons) czy gra w tchoérza (chicken game).
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rozprawy doktorskiej wazna ze wzgledu na problem wiarygodnosci grozby oraz randomizacji
odpowiedzi. Brak koncepcji omawianych przez Schellinga, czy Axelroda™ a takze pracy Raiffy jest
istotng staboscig rozwazan. Podobnie warto by przedyskutowac ograniczenia wynikajgce z teorii gier
(chociazby zatozenie o petnej wiedzy graczy na temat funkcji uzytecznosci swojej i oponenta oraz
zatozenie, ze w przypadku braku zastosowania sie do grozby strona grozaca bedzie musiata jej uzyc).

W ramach omoéwienia zastosowania teorii gier w negocjacjach pan mgr Janiszewski dotyka kwesti
aukcji. Wskazuje bardzo krétko powigzanie pomiedzy teorig aukcji a technikami negocjacyjnymi (s.
54-55). Szkoda, ze tak krotko. Literatura na ten temat jest ciekawa i dos$c rozbudowana i warto byfo -
z punktu widzenia pytanhia badawczego pracy — poswieci¢ temu wiecej miejsca. Z drugiej strony
moina byto w ogdle zrezygnowac z tych rozwaian, bo nie sg one wykorzystywane w czesci
badawcze;.

Najwainiejszg — 2z punktu widzenia pytania badawczego - czescig rozwazan teoretycznych jest
zagadnienie grozby oraz zachety. Definiujac grozbe autor rozprawy stwierdza (s. 55), ze ,,w przypadku
niespefnienia danego warunku, strona grozgca wykona okresione dziatanie w celu osiggniecia
korzysci”. Celem bezposrednim wykonania grozby nie jest osiggniecie korzysci ale ukaranie drugiej
strony, co zresztg moze by¢ dla grozacego kosztowne. Najprostszy przyktad to negocjacje zwigzki
zawodowe — pracodawca, w ktérych zwigzek grozi a strajkiem a nastepnie przystepuje do niego w
przypadku braku realizacji zadania przez pracodawce. Intencjg podstawowg jest w tym przypadku
ukaranie pracodawcy za brak dostosowania sie do z3dania zwigzku i dopiero dzieki temu — by¢ moze -
uzyskanie ustepstwa pracodawcy. Nastepnie (s. 56 ~ 57) pan mgr Janiszewski wprowadza zaleznos¢
(rys. 1-22) pomiedzy sita grozby a stratg a na kolejnych stronach (s. 59) zaleznos$¢ pomiedzy sita
zachety a korzyscia. To, Ze taka zaleznosc istnieje wynika z definicji, wiec rozwazania nie sg specjalnie
potrzebne. Natomiast doktorant nie dyskutuje ksztattu zaleznosci pomiedzy sitg grozby a stratg oraz
sitg zachety a korzyscig (na rysunkach w obu przypadkach ma ona charakter liniowy).

Sgdze, ze najwiekszym bledem byto nie przedyskutowanie grozby jako sytuacji wyboru przed ktérym
stoi strona, wobec ktorej takg grozbe zastosowano. Polega on na wyborze pomiedzy pewnag strata
(wynikajgcg z kosztow spetnienia zgdania  stawianego przez grozacego) a okreslonym
prawdopodobienstwem wyzszej (by¢ moze znacznie wyiszej) straty w przypadku braku spetnienia
tego zadania i wykonania grozby ale rownoczesnie szansg na niewykonanie zgdania i unikniecie kary.
Podobnie moina byto przedyskutowac obietnice jako wybor pomiedzy mniejszg (ale pewna) nagrodg
a prawdopodobienstwem uzyskania wyzszej nagrody. Takie ujecie pozwolitoby zapewne lepiej przejsc¢
od ogodlnych rozwazan o grozbie i nagrodzie do badan eksperymentalnych. Brak takich rozwazan
teoretycznych powoduje, ze nie bardzo wiadomo dlaczego sytuacje wyboru przed ktérg stoja badani
nazywa doktorant grozba i zachetg. Pan Janiszewski przyjmuje (s. 61) zatozenie upraszczajgce, ze
,Strony podobnie szacujg prawdopodobienstwo wykonalnosci grozby oraz zachety oraz znana jest
stronom ich sita”. Zatozenie takie moina oczywiscie — w sSwietle planowanego eksperymentu -
przyjac. Dobrze bytoby jednak wczesniej przedyskutowad oba elementy chociazby po to, aby mozliwa
byta dyskusja nad interpretacjg wynikow badan. Warto przypomnieé, ze w negocjacjach wtasnie
roznica pomiedzy szacunkami prawdopodobienistwa realizacji grozby jest wainym elementem
podejmowania decyzji o poddaniu sie lub odrzuceniu grozby i z drugiej strony strategii
nieodwotywalnego zaangazowania oraz blefu. Dyskusja dotyczgca unikania i poszukiwania ryzyka jest

iy -

** Axelrod R. (2006) rev. ed. — The evolution of cooperation. Basic Books.
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roku. Ich badania odnositly sie do schematéw wynagradzania przedstawicieli handlowych. We
whioskach z badania autorzy artykutu stwierdzili, ze zachowania ryzykowne (unikanie lub
poszukiwanie ryzyka) zalezg od stosowanych systemow wynagrodzen (czyli czynnikow sytuacyjnych)
a nie od jakiejs generalnej sktonnosci do ryzyka. Podobnie miliony ludzi wybierajacych zaktad w grze
w Totolotka w stosunku do pewnosci posiadania kwoty, jaka ptacg za taki zaktad sg ilustracja tezy, ze
owa awersja do ryzyka zalezy od sytuacji. Mysle, ze problem doktoranta polega w tym przypadku na
pominieciu omowienia wplywu punktu odniesienia na dokonywane wybory. Interpretacja przyktadu
zawartego na s. 64 (ramka 1-25), ze ,potwierdza teze mdéwiacg, e osoby z reguty charakteryzujg sie
awersjg do ryzyka” bytaby odmienna. Przyktad w ramce to nieznacznie zmienione (tylko co do
uzytego przyktadu) warunki  eksperymentu Tversky’ego i Kahnemana'’, w ktérym wybory
uczestnikow zalezaty od sposobu prezentacji opcji. W przypadku prezentacji opcji w kategoriach
korzysci (w przyktadzie w rozprawie: ,zachowanie etatow”) rzeczywiscie ludzie unikaja ryzyka
(wybierajg pewny rezultat), zas w przypadku prezentacji w kategoriach strat (,redukcja etatéw”)
ludzie preferujg opcje typu zakfad (s3 sktonni ryzykowac). Doktorant zreszta pisze o tym, wskazujac,
ze ,pomimo tozsamosci rozwigzan prezentacja zdywersyfikowata odpowiedzi w obu przypadkach”.
To gdzie owa naturalna awersja do ryzyka?

Pan mgr Janiszewski wprowadza funkcje elastycznosci reakcji na grozbe oraz zachete (s. 65 - 67),
gdzie zmienng niezalezng jest (s. 66} ,kazda kolejna zrealizowana grozba” a zmiennga zaleznga ,,zmiana
preferencji ryzyka”. Waing kwestig jest czy istotny jest jedynie sam fakt zrealizowania grozby, czy tez
istotna jest rowniez jej wielkos¢? A moze dotkliwos¢? Z propozycji autora wynika, ze wptyw dwéch
grozb bedzie zawsze - niezaleznie od ich dotkliwosci - wiekszy niz wptyw jednej grozby. A wiec np.
dwie drobne straty finansowe bedg mialy wiekszy wptyw na zmiane preferencji co do ryzyka, niz
jedna duza strata. Samo ujecie funkcji jest wiec bardzo ciekawe z punktu widzenia potencjalnych
badan i szkoda, ze doktorant nie przeprowadzit w tej kwestii dyskusji. Autor dotyka tego problemu
kitka stron dalej (s. 69) w odniesieniu do uzyskiwanych korzysci ale robi to do$¢ powierzchownie.

W kolejnym fragmencie doktorant wprowadza pojecie uiytecznosci, uzytecznosci kraficowej i
chciwosci. Dyskusja oparta jest o podstawowe podreczniki ekonomii’® i prowadzona na poziomie
podstawowego wyktadu tych pojec. Na s. 75 autor rozprawy pisze: , W teorii ekonomicznej waznym
problemem zwigzanym bezposrednio z negocjacjami jest analiza krzywych obojetnosci” a nastepnie
przedstawia podrecznikowy wyktad na temat krzywych. Niestety nie precyzuje dlaczego analiza ta
jest zwigzana bezposrednio z negocjacjami. Szkoda, ze zabrakio w rozwazaniach omodéwienia teorii
perspektywy oraz odmiennego podejscia do kwestii uzytecznosci. Mysle, ze pozwolitoby to lepiej
zaprojektowac eksperyment badawczy.

®7 dostepnych w jezyku polskim Zrodet — wspomnianej juz pracy Kahnemana

** Gaba A., Kalra A., Risk Behavior in response to quotas and contests. Marketing Science 1999, 18, 3 ss. 417 —
434. Autor wielokrotnie przywotuje ten artykut, jednak w wielu miejscach odnoszgc sie do wnioskdw, ktorych w
nim nie znalaziem.

17 Tversky, Kahnemann {1986} — Rational Choice and the Framing of Decisions, The Journal of Business Vol. 59,
No 4. Part 2: The Behavioral Foundations of Economic Theory ss. 251-278.

* Nawiasem mowigc ciekawe dlaczego doktorant nie skorzystat z ktdregos z dobrych polskich podrecznikéw do
ekonomii zamiast postugiwac sie podrecznikami w jezyku angielskim.
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Przykiad analizowany w ramce 1-31 bardzo dobrze ilustruje istote malejacej uzytecznosci. Jednak
jego przydatnosc dla potrzeb prowadzonego badania jest ograniczona, bowiem doktorant arbitralnie
zatozyt jakie sa wartosci realne poszczegdinych transz, czyli wykreslit ksztatt krzywej malejacej
uzytecznosci.

Podsumowujac ten aspekt rozprawy musze stwierdzi¢, ze nie dostrzegam w pracy spojnego
przegladu teorii, modeli teorii negocjacji w teoriach ekonomicznych. Autor wybrat szereg pojec,
nalezacych do roznych klas ogolnosci oraz kilka modeli ale nie potrafit stworzyC z nich spdjnego
omowienia teoretycznego. Omodwienie prowadzone jest na dosé podstawowym poziomie wiasciwie
bez prob wiasnego wktadu, w kilkku miejscach autor popetnit znaczgce btedy w omowieniu teorii.
Brakuje waznych zrodet teoretycznych a przytaczane irddia sprawiajg niekiedy wrazenie nieco
przypadkowych®.

Umiejetnosc samodzielnego prowadzenia pracy naukowej

Najlepiej mozna te umiejetnos¢ oceniC na podstawie przeprowadzonych badan empirycznych. W
rozprawie autor zastosowat badania eksperymentalne oraz analize przypadkow. Potgczenie badan
ilosciowych i jakosciowych jest zabiegiem powoli zdobywajgcym popularnos¢ w naukach o
zarzadzaniu, chociaz nadal stosowanym niezbyt czesto. Oceniam taki zabieg bardzo pozytywnie,
bowiem wiasciwe potgczenie obu metod pozwala na gtebsza oraz bogatszg odpowied? na pytania
badawcze. Badania ilosciowe stuzg przy tym na ogdt jako narzedzie identyfikacji i opisu pewnych
zjawisk a badania jakosciowe ich gtebszemu ich opisowi | wyjasnieniu. Pofgczenie obu metod pozwala
na zwiekszenie rzetelnosci i trafnosci a takze spdjnosci badan.

Celem przeprowadzonych badan ilosciowych byta (s.79) ,,.analiza najbardziej prawdopodobnej reakc;ji
osoby negocjujacej, ktorej zostata przedstawiona grozba lub zacheta ze strony drugiej”’. Wybrana
metodg byt eksperyment. Zazwyczaj po identyfikacji problemu badawczego badacz formutuje
hipotezy badawcze, okresla {(na podstawie teorii} spodziewane rezultaty, nastepnie planuje cate
badanie (dobiera proébe, identyfikuje zmienne, dokonuje ich operacjonalizacji, okresla zmienne
nieeksperymentalne, itd.). Po przeprowadzeniu badania zbiera dane, przeprowadza obrébke
statystyczng przy uzyciu odpowiednich testéw i przeprowadza dyskusje wynikow.

Doktorant czesciowo zrealizowat te zadania. Sformutowat generalng hipoteze (s. 11 ,Groizba jest
narzedziem negocjacyjnym o znaczgco mocniejszym oddziatywaniu niz zacheta.”), zrezygnowat
jednak z operacjonalizacji zmiennych, formalnego testowania hipotez i stosowania testow
statystycznych.

Doktorant dosc obszernie przedyskutowat kwestie reprezentatywnosci proby, definiujac interesujgca
go populacje jako (s. 80) ,osoby, ktore profesjonalnie zajmujg sie negocjacjami transakcyjnymi
wieloptaszczyznowymi” zas jako grupe badang studentow ekonomii. Okreslenie wyksztatcenia,
doswiadczenia negocjacyjnego, wieku oraz wiedzy (s. 81) mianem ,,podstawowych cech osobowosci”
jest btedne. Nastepnie aby przekonac czytelnika, ze badana probka jest reprezentatywna nadat
cechom interesujgcej go grupy subiektywne (s. 81) ,wagi, okreslajace znaczenie danej cechy w

19 Chociazby przytoczone na s. 19 zrodto (Watkins, Rosengrant, Peres), ktore jest krétkim fragmentem pracy
zbiorowej dotyczgcej negocjacji miedzynarodowych.
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procesie negocjacji” i poréownat go z cechami studentow. Najwigkszg wage ma przy tym
wyksztatcenie wyzsze ekonomiczne (ktérego studenci nie maja, bo sg dopiero w trakcie studiow) oraz
zdolnoéci analityczne®®, ktére nie podlegaty bezposredniej kontroli. Te uwagi nie deprecjonujg
samego badania eksperymentalnego a wskazujg raczej na braki w doswiadczeniu i wiedzy doktoranta

na temat prowadzenia badan.

Nie znalaztem w rozprawie opisu operacjonalizacji grozby i zachety w negocjacjach {transakcjach) na
wybory zawarte w ankiecie. To bardzo znaczaca stabo$é catego badania, podwazajgca wilasciwie jego
wartoéé. Model jest poprawnie skonstruowany z punktu widzenia teorii malejgcej uzytecznosci.

Rezultaty badari sg ciekawe. Ich wiarygodnosc obniza jednak fakt, ze autor nie sformutowat hipotezy
zerowej, nie okreélit poziomu istotnosci. Autor okreslit (s. 80- 91) czynniki, ktére mogty mieC wptyw
na wyniki badan. Jednak czes$¢ z tych ryzyk mozna byto wyeliminowaé bezposrednio w badaniuy,
chociazby analogicznie do procedury uzytej przez Gaba i Kalra w przywolywanych przez doktoranta
badaniach. Takze niektére z formutowanych wnioskdbw moga wzbudzi¢ watpliwosci. Przyktadem
moze byé stwierdzenie (s. 96), ze grozba jest narzedziem dtugofalowym o rosnacej skutecznosci a
zacheta (s. 126) to narzedzie krétkofalowe albo wrecz jednorazowe narzedzie, ktdre traci na sile |
skutecznosdci. A co z efektem wdziecznosci? A co z procesem formutowania ofert warunkowych,
opartych o obietnice (zachete)? Czy autor sugeruje, ze proces negocjacji powinien by¢ oparty o
jednorazowg zachete oraz szereg kolejnych grozb?

Pan Janiszewski pisze, ze (s. 97) ,, wybor opcji F, czyli rezygnacji z gry, definiuje respondentow, ktérzy
w przypadku grozby sg skionni do najwiekszych kompromiséw” i dalej {s. 105) w podobnym tonie, ze
opcja ta , definiuje graczy na ktorych grozba dziata najlepiej”. Podobne rozwazania dotyczg opcji F dla
zachety. Jesli przez kompromis rozumiemy stanowisko mozliwe do przyjecia dla obu stron, to opcja F
nie jest kompromisowa lecz moie wynikaé np. z dazenia do zachowania status quo (,,mam 100 000")
lub dostrzezenia przez racjonalnych uczestnikéw badania, ze gra nie ma sensu, bowiem wartosc
oczekiwana kazdej z opcji wynosi 0. Wyboér pomiedzy takimi opcjami moze by¢ dokonany przy uzyciu
monety. To znaczy — by¢ moie - ze w badanej grupie mielismy do czynienia z 8% respondentow o
zdolnosciach analitycznych, ktdrzy racjonalnie potrafili oceni¢ sytuacje®’. Z kolei fakt, ze w kolejnych
wyborach liczba respondentow rezygnujacych w przypadku zachet maleje w stosunku do liczby
rezygnujacych w przypadku grozb moze byC wyjasniona wnioskiem wycigganym przez
respondentéw: w przypadku zachety ciggle sie wygrywa a w przypadku grozby ciggle przegrywa a nie
— jak proponuje doktorant (s. 132) - ,statg sita dziatania grozby wobec malejacej sity dziatania
zachety”.

Witasciwie cafa analiza wynikow badan oparta jest o potagczenie omodwienia (,respondenci C po
pierwszej zrealizowanej groibie pozostaja...”) z wnioskami o charakterze przypuszczajagcym (,fakt
moina wyttumaczyc¢”, ,mozna zafozy(, ze gdyby nie byto”). Dobrze to swiadczy o ostroznosci autora.
Whnioski wyciggniete na podstawie wynikOw badan autor podsumowuje w zakoniczeniu rozdziatu
drugiego. Tym razem sg one bardzo konkretne i jednoznaczne. Niestety — powtorze to jeszcze raz -
brak formalnego testowania hipotez utrudnia ocene trafnosci i rzetelnosci catych badan. Nie
wiadomo rowniez jaki jest zakres ich obowigzywania. Niektdére z wnioskow budza watpliwosci.

0 Zdolnodci analityczne sg przyktadem cechy osobowosci
*! Oczywiscie to jedynie hipoteza, ktorej nie da sie zweryfikowac bez badani. Ale nie da sie jej rowniez bez takich
badan odrzucic.
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Whioski sformutowane w rozdziale drugim sa ,weryfikowane empirycznie” w rozdziale trzecim.
Narzedziem tej weryfikacji sg (s. 140) ,przyktady negocjacyjne”. Doktorant postuzyt sie metoda
analizy przypadkow. taczenie badan ilosciowych z jakosciowymi — jak juz wspomniatem - to
spotykane coraz czesciej podejscie w naukach o zarzgdzaniu. Nalezy pozytywnie ocenic taki wybor
autora. W kazdym z trzech opisywanych przypadkdéw przedstawit tto probiemu, ogdlne informacje o
sytuacji, strony transakcji, fazy negocjacji a nastepnie analize, potwierdzajacg sformutowane w
rozdziale drugim wnioski. Trzeba jednak sformutowad dwie powaizne uwagi krytyczne.

Po pierwsze, sama konstrukcja opisow przypadkow jest catkowicie jednostronna. CatosC procesu
opisywana jest z perspektywy tylko jednej ze stron transakcji a druga strona opisywana jest wytgcznie
poprzez jej zachowania i to zachowania, ograniczajgce sie do reakcji na zachety i grozby strony bez
informacji o przyczynach takich zachowan. Takie postepowanie rodzi niebezpieczenstwo tworzenia
artefaktow badawczych. W gruncie rzeczy nie wiadomo dlaczego — np. w przypadku sprzedazy hotelu
Mariott — kupujacy podejmowat takie a nie inne decyzje albo dlaczego — w przypadku Adriatik Kabel -
podmiot F1 wycofat sie z procesu negocjacji i dlaczego podmiot S3 zaakceptowat (s. 192)
Jirracjonaing wycene”. By¢ moze dziatat mechanizm sity trzeciej grozby ale rownie dobrze mogt
dziata¢ mechanizm wynikajacy z sytuacji negoaukcji®’. Bez informacji pochodzacych od podmiotu S3
nie da sie tego rozstrzygnac.

Po drugie, doktorant przenosi bez zadnych zastrzezen wnioski dotyczace zachowan jednostek na
poziom zachowan organizacji. Zaktadajagc nawet, ze wszystkie wnioski dotyczace jednostek s3g
prawdziwe nie oznhacza to, ze organizacje zachowujg sie w identyczny sposob. Zaleznos¢ pomiedzy
cechami i zachowaniami jednostek a zachowaniami organizacji jest znacznie bardziej
skomplikowana.

Podsumowujac ten aspekt rozprawy moge powiedzieé, ze autor potrafit sformutowaé pytania
badawcze i skonstruowal narzedzie do prowadzenia badan. W przypadku badan ilosciowych nie
wykazat sie jednak umiejetnoscig wtasciwej operacjonalizacji zmiennych i hipotez. Nie zastosowat tez
instrumentarium wiasciwego dla takich badan. W badaniach jakosciowych skonstruowat opisy
przypadkow, ktére mogg byc ilustracjg prowadzonych rozwazan. Nie zadbat jednak w dostatecznym
stopniu o ich rzetelnosc i trafnosc.

Umiejetnos¢ samodzielnego prowadzenia pracy naukowej to umiejetnosé¢ dokonanie przegladu i
dyskusji zastanego stanu wiedzy, wskazanie ewentualnych luk i umiejscowienie wtasnej pracy
badawczej w wybranym obszarze oraz przeprowadzenie procesu badawczego. Biorgc pod uwage
catos¢ rozprawy sgdze, ze rozprawa doktorska w jej obecnym ksztaicie nie pozwala na pozytywna
ocene tej umiejetnosci w przypadku doktoranta.

Styl, redakcja, bibliografia

* patrz Subramanian G. (2010) Dealmaking. The new strategy of negotiauctions, Norton & Co.
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Musze sformutowac takze kilka uwag dotyczacych stylu, redakcji i umiejetnosci siegania do zrodet
bibliograficznych. Praca napisana jest poprawnym jezykiem, zdarzajg sie w niej btedy, z ktorych kilka
(jedynie ilustracyjnie, z poczatkowych fragmentdéw ksigzki) wskazanych zostato ponizej:

s. 3 ,,...roznice pomiedzy negocjacjami opierajacymi sie przy zastosowaniu grozby...”

s. 16, s. 49 ,koncept” — nie jest to najlepsze stowo, w zadnym ze znaczenn wskazanych w Stowniku
Jezyka Polskiego

s. 17 termin , dystrybuujacy” nie jest najlepszy. Lepiej bytoby ,, dystrybutywny”

s. 19 ,Przyktad w ramce 1-4 obrazuje bardzo czestg sytuacje w negocjacjach stron
niedoswiadczonych” — chodzi raczej o przyktad w ramce 1-3,

s. 19 Uniwersytet Harward — przyjeto sie w jezyku polskim odmienia¢ nazwe i pozostawicé litere v’
czyli powinno by¢ Harvarda lub ew. Uniwersytet harwardzki

s. 83 ,,wazny aspekt do zaadresowania” — styl
Zapewne zabrakto porzadnej redakcji ksigzki.

Jednak stopien niechlujstwa autora w tworzeniu bibliografii i powotywaniu sie na pozycje
bibliograficzne jest rzadko spotykany w pracach naukowych. Wielokrotnie autor przywotuje pozycje
bibliograficzne w sposdb niepetny, btedny lub powotuje sie na prace, ktérych w ogéle nie uwzglednia
w Dbibliografii. Bardzo Zle sSwiadczy o stylu pracy naukowej i utrudnia sledzenie spdjnosci jego
rozwazan. Cierpi na tym rzetelnos¢ catosci. Razi to tym bardziej, ze przygotowanie i sprawdzenie
jakosci bibliografii w czasach Zotero, VizFolio, Citavi czy jakiegokolwiek innego narzedzia jest
wymaganiem podstawowym. Kilka przyktadéw:

s. 9 — powotanie na ksigzke Laxa i Sebeniusa z 2006 roku, ktorej nie ma w bibliografii

s. 13 powotanie na prace Watkins, Rosengrant, Peres z 2002, przy czym to praca z 2001; brak danych
dotyczacych tytutu ksigzki i wydawcy

s. 20 powotanie na prace Steedmana z 1987 roku, ktérej nie ma w bibliografii.; powotanie sie na
prace Watkinsa i Passowa 2 1996 roku, ktorej nie ma w bibliografii

s. 21 powotanie sie na prace Watkinsa i Rosengranta z 2001 roku, ktérej nie ma w bibliografii

s. 24 powotanie sie na ksigzke Nadolskiego, okreslong w bibliografii jako ,Nadolski, £ (1973) Wojna
Yom Kippur”, ktora w rzeczywistosci zatytutowana jest: ,,Wojna Yom Kippur 1973” i wydana zostata w
roku 2008

s. 34 powoftanie sie na prace Breslina i Rubina, ktéra w bibliografii okreslona jest jako ,Breslin W.,
Rubin J. (1991) Program on Negotiation at Harvard Law School. PON nie jest tytutem a wydawca
(przedsiewzieciem) zas irédio to najprawdopodobniej Negotiation Theory and Practice, ). William
Breslin and Jeffrey Rubin, (eds.), (Cambridge, MA: Program on Negotiation Books, 1991) 457 pp.
Warto zaznaczyc, ze praca ta to zbior tekstow, wiec doktorant mdgtby odniesc sie bardziej konkretnie
do odpowiedniego fragmentu.
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s. 39 powotanie sie na prace Steedmana (1987), ktérej nie ma w bibliografii

s. 40 powotanie sie na prace Rubina (2004), ktéra w bibliografii okreslona jest jako ,,Breslin W., Rubin
J. (1991) Program on Negotiation at Harvard Law School

s. 41 powotanie sie na prace Laxa i Sebeniusa (2006), ktorej nie ma w bibliografii. Przywotany rysunek
opatrzony jest Zrédtem, powinien jednak opatrzony byc¢ takze komentarzem ,,opracowanie wiasne na
podstawie” bowiem doktorant uzyt tylko niektorych jego elementdw, rezygnujac z opisu,
znajdujgcego sie w oryginale.

s. 48 pomylenie nazwiska i imienia autorki - powotanie sie na ksigzke ,Marjorie. C.A. (2003)
Zwycieskie negocjacje”, zamiast: Aaron, M.C, o braku stowa , press”’(Harvard University Press) nie
wspominajac.

s. 52 powotanie sie na prace Laxa i Sebeniusa (Manager as Negotiator) z 1992 roku. Ksigzka ta ukazata
sie w 1987 roku

s. 55 powotanie sie na prace Nasha z 1953 (The bargaining problem. Econometria). Powinno by¢:
Econometrica, rok wydania 1950, zas kolejna praca Nasha (Two-person cooperative games) powinno
by¢: Econometrica, rok wydania 1953

s. 56 w tekscie powotanie na prace Houb i Bold a w odnosniku praca innych autoréw (Houba, de
Zeeuw)

Whiosek koncowy

Uwazam, ze doktorant podjat sie rozwigzania ciekawego problemu naukowego, ktéry pozwalat
wykazac sie odpowiednig dla rozprawy doktorskiej wiedza i umiejetnosciami prowadzenia pracy
naukowej. Jednak wskazane w recenzji braki wiedzy teoretycznej, braki warsztatu badawczego nie
pozwalajg wnioskowa¢ o dopuszczenie rozprawy doktorskiej mgr Stawomira Janiszewskiego do
publicznej obrony w obecnym ksztafcie.

Sadze, ze doktorant moze sprobowac poprawié rozprawe. Wymaga to przede wszystkim usuniecia
wskazanych bteddéw, ponownej analizy materiatu empirycznego w sposdb zgodny ze standardami
badawczymi: sformutowania hipotez badawczych, doboru i operacjonalizacji zmiennych, weryfikacji
danych za pomocy narzedzi statystycznych. W przypadku badan jakosciowych wskazane bytoby
uzupetnienie analiz przypadkdéw ale zapewne bedzie to bardzo trudne, o ile w ogéle mozliwe.

Robert Rzadca
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