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DOES ANEGOTIATOR
NEED EMOTIONAL INTELLIGENCE?

Abstract. The purpose of two described experiments was to examine whether emo-
tional intelligence influences the =tyle, dymamics, and effectiveneszs of business negoti-
ations. Bazed on a theoretical model that defines emotional intelligence as a =zet of
zkills and abilities. it was expected that emotionally intelligent individuals would watil-
ize their own emotions as well as knowledge on their opponent’s emotional states,
which would affect their negotiation style and enhance its efficiency. The results of the
two experiments (n = 127 and n = 103) revealed that emotionally intelligent negotia-
tors put forward high initial offers, are not easily inclined to make conceszsions, and
achieve higher final values as compared to individuals with lower emotional intelli-
gence. The studies have proved that the level of emotional intelligence does not direct-
Iy translate into any particular negotiation stvle; however, it 1s significantly linked to
the ability to adjust the style as soon as the opponent’s emotions become apparent.

WPROWADZENIE

Konflikty sa nieodlacznym elementem relacji miedzyludzkich. zardéwno osobi-
stych, jak i zawodowych. Sytuacja szczegolng jest zjawisko konfliktu intere-
s0w wystepujace w negocjacjach. Polega ono na dazeniu do zaspokojenia inte-
resow obyvdwu stron, w sposob wymagajacy mozliwie jak najmniejszyvch wyrze-
czen 1 ustepstw. Istotnym aspektem negocjacji jest wspolzaleznosc ich uczest-
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nikow — strony negocjuja. poniewaz widza mozliwosc korzystnego rozwiazania
konfliktu i podejmuja probe porozumienia sie zamiast prowadzenia walki albo
wyecofania zie. Ostatecznie godza sie na odstepstwa od poczatkowyveh stano-
wizk w celu oziggniecia porozumienia, ktérego potrzebuja.

Negocjowanie jest zlozona forma interakeji. ktorej towarzyszy planowanie
1 wyhor strategii zmierzajace] do realizacji wlasnvch celow. Okreslenie tyvch
celow jest punktem wyvjscia negocjacjli — to one determinuja dobdr strategii.
Przyjecie i usztywnienie sie na jednym glownym celu prowadzi do wyboru
strategii rywalizacji, podezas gdy zdefiniowanie wielu celow sprzyja strategii
kooperacyjne] (Lewicki 1 in., 2008). Strategia negocjacyjna obejmuje plan da-
zenia do realizacji przyvjetvch celow oraz sekwencje dzialan wynikajacveh
z tego planu. Realizacja strategii nastepuje natomiaszt poprzez dobor odpo-
wiednich taktyvk. obejmujacych m in. nastawienie do wzajemnych relacji, sto-
pien agresji, sposob dazenia do osiagniecia celu (Lewicki1in., 2008).

Na przebieg 1 wynik negocjacji silnie wplywaja emocje i motywacje nego-
cjatordéw (Fisher. Shapiro, 2009; Lewicki. 1992; Rubin, Brown. 1975 — za: Le-
wicki i in., 2008). Informacje o charakterze emocjonalnym moga ulatwiaé lub
utrudniac prowadzenie negocjacji, a to, jak zostang wvkorzyvstane, zalezy
w duzej mierze od zdolnofel emocjonalnych ich uczestnikow. Zbior takich
zdolnosei nazywany jest inteligencja emocjonalna (IE). John Maver i Peter
Salovey. tworey pierwszego i najlepiej zwervfikowanego empirveznie modelu
IE (Mayer, Salovey 1997; Salovey. Mayer, 1990) wvodrebniaja cztery skladni-
ki (grupy zdolnosci) inteligencji emocjonalnej. Pierwszym z nich jest percepcja
i ekspresja emocji. czyli zdolnosé identyfikowania emocji w stanach wlasnego
organizmu i w zachowaniu innyvch ludzi oraz trafnego ich wyrazania w celu
komunikowania potrzeb. Wysoki poziom tej zdolnosei pozwala korzystac
z emocji jako zrodla wiedzy wplywajace] na sady. decyzje 1 zachowania jed-
nostki. Drugim czynnikiem IE jest asymilacja emocji. obejmujaca takie zdol-
noici, jak wvkorzyvztanie uczué do sterowania zlozonvmi procesami poznaw-
czymi (np. podejmowania decvzji) i spolecznymi (np. komunikacji interperso-
nalnej) oraz reorganizacje prioryvtetow. Asvmilacja to takze umiejetnosc wzbu-
dzania w sobie emocji. ktore wspomagaja realizowane dzialania. i wvkorzy-
stanie zmian nastroju do spojrzenia na problem z roznyvch punktow widzenia.
Ta grupa zdolnofci moze stymulowac rozne rodzaje myzlenia (np. tworcze
i krytvezne), jednak pod warunkiem umiejetnego wykorzystania (w tym row-
niez zmiany) odezuwanego stanu emocjonalnego. Trzeci czynnik w modelu
Mavera 1 wspolpracownikow — rozumienie emocji — odnosi sie do zdolnosci
rozumienia zwiazkow miedzy emocjami. dostrzegania ich przyezyn i konse-
kwencji. rozumienia uczué zlozonyech oraz dynamiki ich zmian Zdolnosc ta
zwigzana jest rowniez z zakreszem slownika emocjonalnego jednostki. Ostatni,
najbardziej zlozony skladnik IE to zarzadzanie emocjami. rozumiane jako
zdolnos¢ do otwareia sie na uczucia przyvjemne i nieprzyjemne, wolicjonalnego
angazowania sie w okreilone stanv emocjonalne. podtrzvmywania ich albo
dystansowania zie od nich. Kluezows rolg zarzadzania jest monitorowanie
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biezarej sytuacji emocjonalnej i kierowania wlasnymi emocjami oraz emocjami
innych ludzi.

Model inteligencji emocjonalne] zaproponowany przez Mayera 1 Saloveya
pozwala wyprowadzic zalozenia dotvezace pozytyvwnego zwiazku poziomu inte-
ligencji emocjonalnej ze skutecznoscia dzialania w sytuacjach negocjacvinyvch.
Pozlugujae zie nim. Fulmer i Barry (2004) zasugerowali, Ze negocjatorzy
o wysokiej inteligencji emocjonalnej zbhierajg wiece] informacji na temat prefe-
rencji 1 ograniczen sytuacvjnych druglej strony niz negocjatorzv o niZszym
poziomie IE. Wynika to faktu. ze istotnym zrddlem informacji o interesach
drugiej strony za wskazdwki natury emocjonalnej. Negocjatorzy inteligentni
emocjonalnie s3q bardzie] wrazliwi na sygnaly natury emocjonalnej i potrafia je
interpretowac, a nastepnie przeksztaleac w wiedze na temat drugiej strony.
Z kolei Finucane, Peters i Slovie (2003). odnoszac sie do zdolnosciowego mode-
lu inteligencji emocjonalnej. twierdza. ze wyvsoki poziom zdolnosel percepcji
oraz regulacji wlasnveh emoeji pozwala negocjatorom precyvzyjniej szacowad
rvzvko, czego efektem jest wyzszy poziom trafnosci ich deeyvzji. Ich zdaniem,
w przypadku negocjatorow inteligentnych emocjonalnie wystepuje wieksze
prawdopodobienstwo wvboru taktyvk negocjacvjnveh wvkorzyvstujacveh wlasne
emocje lub emocje drugiej strony. Trafne rozumienie emocji pozwala negocja-
torom o wysokim poziomie IE przewidywaé wplyw poszezegdlnyeh taktyvk na
stan emocjonalny drugiej z negocjujacych stron. Zdolnoscé ta pozwala im na
hiezaco dostosowywac wachlarz taktvk negocjacyjnych do przebiegu negocjacji
i reakeji drugiej stronv. Negocjatorzy o wysokim poziomie inteligencji emocjo-
nalnej powinni tez bvé skuteczniejsi w wywolvwaniu pozadanveh emocji
u oponenta (Fulmer, Barry, 2004). Jak pokazalo badanie przeprowadzone
przez Foo 1 wspolpracownikow (2004), wysoka inteligencja emocjonalna laczy
sie z satvsfakeja odezuwana z negocjacji oraz z lacznym wynikiem uzvskanvm
przez pare negocjatoréw. Whrew oczekiwaniom, wykryto takie ujemny zwig-
zek poziomu IE z indywidualnym wynikiem negocjatora. Oznaczaloby to. iz
inteligentni emocjonalnie negocjatorzy uczestnicza w budowaniu wartosci
porozumienia, ktéra nastepnie jest konsumowana w wiekszym stopniu przez
druga strone negocjacjli. Badacze podkreslaja jednak. ze inteligencja emocjo-
nalna moze przyvnoszic indvwidualna korzvic w perspektyvwie dlugoterminowej,
poprzez budowanie pozytvwnych relacji owocujgcych kolejnymi kontrakta-
mi. Teorie Mayvera 1 Saloveyva oraz Fulmera i Barryvego wydaja sie uzasad-
nia¢ twierdzenie, ze inteligencja emocjonalna odgrywa istotna role w procesie
negocjowania. Dodé zaskakujace wyniki badan Foo i wspdlpracownikdw za-
checaja jednak do blizszego przyjrzenia zie wplywowi inteligencji emocjo-
nalne] na zachowania negocjatora. W opisanych ponize) badaniach ekspery-
mentalnych analizie poddano zobiektywizowane wskazniki skutecznosci
negocjacjl oraz stvl negocjacyiny w zaleznosei od poziomu zdolnoZei emocjo-
nalnvch negocjatoraw.
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BADANIE 1

Celem pierwszego badania bylo poznanie wplywu inteligencji emocjonalnej na
sposth prowadzenia negocjacji oraz skutecznosé strategii negocjacyvinej. Przv-
jeto, ze glownym wskaznikiem sukcesu negocjatora bedzie koncowa wartosc
wynegocjowanego porozumienia. W celu dokladniejszego zrozumienia dyna-
miki negocjacji i postaw negocjacvinveh przyvjeto rowniez dodatkowe wskazni-
ki: wysokosc wstepnej oferty oraz wielkos¢ poczatkowego ustepstwa. Wysoka
oferta wstepna, niskie poczatkowe ustepstwa (lub ich brak) moga bye sygna-
lem zdecydowanej postawy negocjacyinej, ktora cechuje pewnosc¢ siebie i zta-
nowezos¢. Niska oferta wstepna 1 sygnalizowanie sklonnosei do wyzszych
ustepstw moga bvé svmptomami postawy biernej 1 cheei jak najszyvhszego wy-
jicia z sytuacji negocjacyjnej, ktora jest dla negocjatora niekomfortowa. Taka
postawa przyezynia sie do nizszej skutecznosel negocjatora (Brooks, Schweit-
zer, 2011). Oczekiwano, ze negocjatorzy o wysokim poziomie IE beds sklonni
do przedstawiania oferty wstepnej o wyzszej wartosel niz negocjatorzy o nis-
kim poziomie IE. Wysoka oferta wstepna umozliwia ustepstwa przy zachowa-
niu szans na korzystny rezultat negocjacji (Pruitt, Carnevale, 1993 — za: Bu-
elens. Van Poucke. 2004). W my3l] teorii bledow poznawczych, w warunkach
niepewnoscl, do ktorych nalezy sytuacja negocjacyjna. ludzie stosuja heury-
stvki ulatwiajace podejmowanie decyvzji. Jednvm z klasyeznveh bleddow po-
znawezych jest heurvstvka zakotwiczenia polegajaca na tyvm. Ze w procesie
decvzyjnym dostosowujemy biezaca informacje do przyjetego na poczatku
punktu odniesienia —  kotwicy” (Tversky, Kahneman, 1974 — za: Galinsky,
Mussweiler, 2001). Wezesniejsze badania wvkazaly, ze wvsokos¢ wstepnej
oferty jest dobrym predvktorem koncowego wyniku negocjacji (Galinzky.
Muszsweiler, 2001). Poczatkowe ustepstwo jest z kolei reakcja negocjatora na
konfrontacje wlasnego poziomu aspiracji ze stanowiskiem drugiej strony. Niz-
sze poczatkowe ustepstwo jest sygnalem stanowezodel w negocjacjach i za-
pewnia lepsza pozyveje wyvjsciows do osiagniecia korzvstnego rezultatu konco-
wego. Jednak zbvt uparte trzymanie sie wyjsciowego poziomu zadan moze byc
odebrane przez oponenta jako brak woli porozumienia. Niepewnosé towarzy-
szaca poczatkowym etapom negocjacji moze byvé Zrodlem negatywnyeh emocji,
z ktorymi negocjator musi sobie poradzic. Brooks i Schweitzer (2011) prze-
prowadzili serie badan wykazujacych. ze negocjatorzy. u ktoryveh wzbudzono
niepokdj. w porownaniu z negocjatorami doswiadezajacymi neutralnych emo-
cji. przejawiali wyzsza sklonnoic do poeczatkowych ustepstw i szybeiej reago-
wali na kontroferty swoich oponentow. Moina wiec przypuszezaé, Ze negocja-
torzy o wysokim poziomie IE. lepiej identvfikujac wlasne odezucia zwiazane
z wystosowaniem pierwsze] oferty 1 regulujgc emocje wywolane kontroferts,
proponuja niisze poeczatkowe ustepstwa niz negocjatorzy o niskim poziomie
IE. Zrozumienie wlasnych emocji to jeden z czynnikow wapomagajacveh sku-
teczne negocjowanie, na co zwracaja uwage eksperei dziedziny (np. Fisher,
Shapiro, 2009). Wydaje sie zatem, ze w efekcie lepszego identvfikowania
i kontrolowania wlaznvech emocji, negocjatorzy o wysokim poziomie [E osiaga-
ja lepsze rezultaty niz negocjatorzy o niskim poziomie IE.
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Metoda

Osoby badane. W badaniu przeprowadzonym za posrednictwem narzedzia
symulujacego syvtuacje negocjacyina udzial wzieli nzyvtkownicy internetu ko-
rzystajacy z portali spolecznosciowych oraz pracownicy duzej firmy doradezej.
Sposrod 127 ozoh, ktore wypelnily Test Inteligencji Emocjonalnej (TIE: Smie-
ja. Orzechowski, Beauvale, 2007). negocjacje ukonczyla grupa 60 osob: 28 ko-
hiet 1 32 mezczvzn w wicku 18-48 lat (srednia wieku wyniosla 27 43, odchyle-
nie standardowe — 4.6 roku). 83.3% proby stanowily osoby z wyzszym wy-
ksztaleeniem, 15% — ze srednim. a 1.7% — z podstawowvm: 70% badanej grupy
stanowia osohy pracujace, 25% — uezniowie badz studenci, 5% — ozoby niepra-
cujace.

Zastosowane metody. Do pomiaru inteligencji emocjonalnej wykorzystano
Teszt Inteligencji Emocjonalnej (Smieja 1 in.. 2007), utworzony na podstawie
zdolnosciowego modelu inteligencji emocjonalnej Mavera i Saloveya (1997).
Narzedzie odzwierciedla 4-skladnikowy model IE, w postaci 24 pozyejl testo-
wvch pogrupowanvch w czterv podskale (Percepeja. Rozumienie, Asyvmilacja
i Zarzadzanie). TIE sklada zie z opisow syvtuacji, w ktoryeh ludzie przezywaja,
ujawniaja i wvkorzystuja emocje lub tez zarzadzaja nimi. Zadaniem ozoby
badanej jest ocenienie trafnosci kazdego z trzech zaproponowanych rozwigzan
opisanego problemu. Oceny dokonuje sie na 5-stopniowej skali Likerta. gdzie
1 oznacza _odpowiedz zdecyvdowanie nietrafng”. a 5 — odpowiedz zdecvdowa-
nie trafng . Kazda podana odpowiedz jest porownywana z baza odpowiedzi
udzielonych przez zespol ekspertow i jest wyze] punktowana, im bardziej jest
Z nia zhiezna.

Na potrzeby badania utworzono narzedzie negocjacyvine w postaci serwisu
internetowego eNegocjator. Serwis umozliwial realizacje zaplanowanej pro-
cedury badawcze], polegajace] na przeprowadzeniu badania IE za pomoca
elektronicznej wersji TIE. a nastepnie koordynacji negocjacji handlowych
polegajacych na wymianie wiadomoseci miedzy dwoma losowo dobranvmi
negocjatorami.

Przebieg badan. O=zoby badane zapraszane byly do udzialu w badaniu za
posrednictwem wiadomosel na forach dyskusyvjnych portalu Goldenline lub
bezposrednio — poprzez wvslanie wiadomosci e-mail z informacja o badaniu.
Pierwszym krokiem procedury byvla rejestracja. umozliwiajaca identyvfikacje
uczestnikow w ramach procesu badawczego. a nastepnie pomiar inteligencji
emocjonalne] za pomoca TIE. W dalszej kolejnosel ozoby badane byly losowo
dobierane w pary. ktoryeh zadaniem bylo przeprowadzenie negocjacji. Zasto-
sowano zadanie negocjacyvjne o mieszanvch motywach, osadzone w sytuacji
negocjacjl handlowyeh: negocjowane byly warunki zamdéwisnia na nowoczesny
model telefonu komdrkowego miedzy operatorem fikeyjnej sieci SayIt (rola
Kupujacego) a producentem Connectix (rola Sprzedawey). W negocjacjach
uwzgledniano cztery kwestie: cena jednostkowa, rodzaj serwisu. termin do-
stawy oraz termin platnoéei. Zadanie ohejmowalo kwestie kompatybilne, czvli
reprezentujace wspolne interesy negocjujacych stron, kwestie dystrybutywne,
gdzie korzystny wynik jedne] ze stron oznacza niekorzvstny wynik drugiej
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strony negocjacjl, oraz kwestie podlegajgce wymianie, a mianowicie dajace
negocjatorom mozliwos¢ ustepstwa w jednej kwestii w zamian na ustepstwo
drugiej strony w innej kwestii. Kazda z kwestii chejmowala ziedem opeji wy-
boru o wartosciach zdefiniowanyeh w macierzach wyplat. Wartosel poszeze-
golnyeh opeji zostaly wyrazone w punktach. Pomocnicze pytania o przejrzy-
stos¢ opisu i subiektvwnie odezuwana trudnosé zadania pozwolily stwierdzie,
ze opis byl postrzegany jako jasnv. a zadanie jako umiarkowanie trudne.
Negocjacje rozpoczynala osoba przydzielona do roli Kupujacego. Negocja-
torzy wymieniali oferty zkladajace sie z wyboru preferowanych opeji dla kaz-
dej z negocjowanych kwestil oraz wiadomosecl tekstowe] zawierajace] argu-
mentacje skisrowana do drugiego negocjatora. Po zapoznaniu sie z nowa ofer-
ta i jej obliczona wartodeia negocjator mogl zaakeeptowaé oferte lub wystozo-
wac kontroferte. Negocjacje konezyly sie w momencie zaakeeptowania oferty
lub po uplywie 14 dni (zakonczenie negocjacji bez porozumienia). W ramach
koordvnacji procesu badawczego 1 motywowania do aktvwnego uczestnictwa
w badaniu wysvlane byly informacje o nowveh wiadomosciach oraz przvpo-
mnienia — po trzech dniach braku aktywnosei. W przypadku stwierdzonego
braku aktywnosel negocjatorow negocjacje byly anulowane, a osoby badane
usuwane z proby.
Zmienne i hipotezv badawcze. Celem negocjacji jest uzyskanie jak najko-
rzvstniejszyveh dla ziebie warunkow porozumienia w sytuacji konfliktu intere-
sow. O skutecznosei negocjatora w przeprowadzonym zadaniu symulacyjnym
swiadezyla liczha punktow, ktora uzyskal w trzech mozliwych kategoriach.
Pierwszym z wyznacznikow skutecznosci byvla wartos¢ wynegocjowanego poro-
zumienia (WWP), zoperacjonalizowana jako suma wartosci wszystkich czte-
rech kwestii z oferty, ktorej akeeptacja konczvla negocjacje. Oprocz wartosei
wynegocjowanego porozumienia zdefiniowano dwa dodatkowe wskazniki zku-
tecznosci, bedace elementami strategii negocjacyjnych: wartosc oferty wstep-
nej oraz wvsokosé poczatkowego ustepstwa. W tvch przyvpadkach uznano. ze
skuteczniej negocjuje ta ozoba. ktora przyjmuje korzystniejsza pozycje nego-
cjacyina. wvstawiajac wyzsza oferte wstepna i decyvdujae sie na nizsze poczat-
kowe ustepstwo. Tak dobrany zestaw wskaznikéw pozwolil zachserwowaé nie
tvlko koncowy efekt negocjacji. lecz takze wnioskowac o przyvjetej strategii
1 pozyveji wyjiciowej poszezegdlnyeh negocjatorow. Operacjonalizacja zmiennej
wartosc oferty wstepnej (WOW) byla suma wartosel wazystkich czterech kwe-
stil z pilerwsze] oferty wyslane] przez negocjatora. natomiast operacjonalizacja
zmiennej wysokos¢ poczatkowego ustepstwa (WPU) — roznica pomiedzy war-
toseiami drugiej i pierwsze] oferty wyslanej przez negocjatora. Oczekiwano, ze
negocjatorzy o wysokim poziomie IE, w pordownaniu z tymi o nizszej IE, przed-
stawig oferte wstepna o wyzsze] wartosci (Hipoteza 1), zaproponuja nizsze
poczatkowe ustepstwo (Hipoteza 2). a takze wynegocjujq porozumienie konco-
we 0 wyzsze] wartogei (Hipoteza 3).
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Wyniki

Sredni wvnik w tescie TIE w badane] grupie wynosil 3096 (8D = 3.57).
W eczesel przeprowadzonyveh analiz préoba zostala zdychotomizowana w punk-
cie mediany, ktora wyniosla 31 54

Korelacja wskaznikow skutecznosci negocjacji. Za pomoca wspdlezyn-
nika korelacji liniowe] Pearsona zmierzono zwiazki miedzy przyjetymi wskaz-
nikami skutecznosci negocjacji: wartoscia wynegocjowanego porozumienia
(WWP). wartozcia oferty wstepnej (WOW) i wysokoscia poczatkowego ustep-
stwa (WPU). Analizy korelacyjne wykazaly istotny zwigzek wskaznika WOW
ze wskaznikiem WWP (r = 0.68; p<0.001). Nie stwierdzono istotnej korelacji
wskaznika WWP ze wskaznikiem WFU (r = -0.14; n.i.) ani korelacji wskazni-
ka WOW ze wskaznikiem WPU (r = 0.13; p=0.053). Wyniki analiz korelacyj-
nvch wskaznikdw skutecznosei negocjatora zostaly przedstawione w tabeli 1.

Tabela 1.
Wspolezvnniki korelacji wskaznikow skutecznosci negocjatora: WWP, WOW,
WPU

WWP wWow WPU
WWP - 0,68 0,14
Wow 0,68+ - 0,15
WFPU 0,14 0,13 -
*p<(,01; WWP — wartod¢ wiynegocjowanege porozumienia, WOW — wartosé oferty wstepne,

WP — wysckosc poczatkowego ustepstwa

Inteligencja emocjonalna a wskazniki skutecznosci negocjatora.
W eelu wervfikaeji hipotezy 1 pordownano srednie wartoéei wskaznika wartosé
oferty wstepnej (WOW) pomiedzy grupami wyrdznionymi ze wzgledu na po-
ziom inteligencji emocjonalnej. W analizie wykorzystano test nieparametrycz-
nv dla prob niezaleinveh U Manna-Whitneva. Dobor testu byl podvktowany
faktem, iz rozklad wskazinika WOW roznil zie od rozkladu normalnego. Anali-
za wykazala istotny efekt inteligencji emocjonalnej (U7 = 259.50; n1 = 25;
na = 30; p=0.01). W grupie osoh o wysckim poziomie IE wskaznik WOW
byl istotnie wvzszy niz w grupie osob o niskim poziomie IE (MEw = 6407;
Miex=5700).

Abv zwervfikowaé hipoteze 2, pordwnano srednie wartosel wskaznika wy-
sokos¢ poczatkowego ustepstwa (WPU) pomiedzy grupami wyréznionymi ze
wzgledu na poziom inteligencji emocjonalnej. Analiza wariancji wyvkazala
efekt glowny zmiennej IE nieco powvie] przyvjetego poziomu istotnosei —
F(1:53) = 3,43; p = 0.07). W grupie oz0b o wysokim poziomie IE wskaznik
WPU byl nizszy niz w grupie osob o niskim poziomie IE (MrEw = 673:
M= 971).
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W ecelu wervfikacji hipotezy 3 porownano srednie wartosel wskaznika war-
tos¢ wynegocjowanego porozumienia (WWP) pomiedzy grupami wyrdznionyvmi
ze wzgledu na poziom inteligencji emocjonalnej. Analiza warianecji wvkazala
efekt glowny zmiennej IE na granicy poziomu istotnosei — F(1:45) = 3.88;
p = 0,055). W grupie osob o wysckim poziomie IE wskaznik WWP byl wyzszy
niz w grupie os6b o niskim poziomie IE (MrEw= 4915; MExn= 4319).

Przeprowadzono takie analizy korelacyvjne wzkaznikow: wartosé oferty

wyjsciowe] (WOW), wysokosé poczatkowego ustepstwa (WPU) oraz wartosc
wynegocjowanego porozumienia (WWP) z wynikami uzyskiwanymi przez oso-
bv badane na skali glownej testu TIE i jego podskalach. Zwiazki miedzy
zmiennvmi zmierzono za pomoca wspolezynnika korelacji liniowej Pearsona.
Stwierdzono istotne wspolezynniki korelagji wskaznika WOW z wynikami na
skali glownej TIE (r = 0.30; p<0053). z wynikami na podskali Rozumienie
(r = 0.31; p<0.05) oraz z wynikami na podskali Asymilacja (r = 0.29; p<0.05).
Analizy pokazaly takze istotne dodatnie korelacje wskaznika WWP z wyni-
kami uzyskiwanymi przez osoby badane na podskali Asvmilacja (r = 0.37;
p<0,05).
Rola w negocjacjach i poziom IE a miary skutecznosci negocjatora.
W ramach dodatkowvch analiz porownano srednie wartosci wskaznika war-
tos¢ wynegocjowanego porozumienia (WWP) pomiedzy grupami wyznaczonymi
przez role negocjatora (Kupujacego lub Sprzedawey). Test ¢ Studenta dla
wskaznika WWP wykazal istotny efekt zmiennej rola negocjatora — t(38,67) =
= 2.84; p<0,01). W grupie os0h wystepujacych w roli Kupujacego wskaznik
WWPF byl istotnie wyzzzyv niz w grupie ozob wystepujacveh w roli Sprzedawey
(M= 4968; Ms=4221).

Porownano rowniez srednie wartoscl wskaznika wartos¢ wynegocjowanego
porozumienia (WWP) w obrebie negocjatorow pelniacvch role Sprzedawcy
pomiedzy grupami wyroznionvmi ze wzgledu na poziom inteligencji emocjo-
nalnej. Test ¢ Studenta dla wzkazinika WWP wvkazal istotny efekt zmiennej
IE w obrebie grupy negocjatorow wystepujacvch w roli Sprzedawey — #(22) =
= 2.22; p=0,05). Sprzedawey o wysokim poziomie inteligencji emocjonalnej
osiagali wyzZsza wartos¢ wyvnegocjowanego porozumienia niz Sprzedawcy
o nizkim poziomie inteligencji emocjonalnej (Miew.s = 4760; Mmrws = 3836).
Poziom IE nie mial natomiast wplywu na wyniki negocjacji wsrod ozob pelnig-
eych role Kupujaeyeh — ¢(20) = 0,64; p=0.05).

Potwierdzily ten wynik analizy korelacyjne przeprowadzone dla grupv ne-
gocjatorow pelniacych role Sprzedawcow (N = 24). Za pomoca wspolezyvnnika
korelacji liniowej Pearsona zmierzono zaleinoié pomiedzy wskaznikiem WWFP
a zmiennvmi odpowiadajacymi skali glownej TIE i czterem jego podskalom.
Analiza wynikow wykazala istotne dodatnie korelacje wskaznika WWP z wy-
nikami uzyskiwanvmi przez osobv badane na zkali glownej TIE (r = 0.45;
p<0,05), z wynikami na podskali Rozumienie (r = 0.43; p<0.05) oraz z wyni-
kami na podskali Asymilacja (r = 0.53; p<0.01).
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DYSKUSJA WYNIKOW

Postawione hipotezy znalazly potwierdzenie w wynikach badania. Po pierw-
sze, stwierdzono, Ze inteligentni emocjonalnie negocjatorzy przedstawiali ofer-
te wstepna o wvisze] wartoscl niz negocjatorzy o niskim poziomie IE (srednio
o 13%). W naszyvm badaniu wartoesé oferty watepnej bvla tym wyzsza, im wvz-
szy wynik w podskalach rozumienia i asymilacji emocji uzyskal dany negocja-
tor. Przedstawieniu oferty wstepnej towarzysza emocje wynikajace z nawia-
zyvwania interakeji z drugim negocjatorem, niepewnosei zwigzanej z brakiem
informacji o poziomie aspiracji drugie] stronyv czy tez z wlasnego poziomu
aspiracji i cheeci uzyskania jak najlepszego wyniku (Fisher. Shapiro, 2009).
Zdolnosé rozumienia odezuwanych emocji, identyfikowania ich zrddla, a takze
swiadomosc nastepstw ulegania emocjom pomaga w sytuacji przedstawiania
oferty wstepnej. Inteligentni emocjonalnie negocjatorzy dvsponuja zdolno-
seiami ulatwiajacymi zapanowanie nad negatvwnymi emocjami. ktorych
wplyw na wysokos¢c wstepnych ofert 1 koncowy rezultat negocjacji wykazaly
miedzy innymi badania Brooksa i Schweitzera (2011). Nalezy zwrocié uwage
na potwierdzony w badaniu zwigzek wysokosel watepnej oferty z koncowym
rezultatem negocjacji. Wyniki naszego badania sa spdjne z wynikami innych
badan potwierdzajacych istnienie efektu zakotwiczenia w negocjacjach.

Zgodnie z oczekiwaniami wyrazonymi w tresci hipotezy 2. negocjatorzy
o wyvzokiej IE proponowali nizsze poczatkowe ustepstwa (o okolo 30%) niz oszo-
bv o niskiej IE. Wyniki badania w tym zakresie byly istotne na poziomie ten-
dencji statystyvezne]. Analizy korelacyine wskainikéw zkutecznosei negocjato-
row wyvkazaly brak istotne] statystycznie korelacji miedzy wysokoseia oferty
wstepne] a wysokoscia poczatkowego ustepstwa. Wysokose poczatkowego
ustepstwa byla zatem niezaleinym wskaznikiem. swiadeczacym o postawie
negocjatora. Analiza korelacyjna wykazala. ze za zwiazek inteligencji emocjo-
nalne] z wysokoscia poczatkowego ustepstwa odpowiada glownie zdolnosc
asvmilowania emocji. Mozna przypuszezac, ze negocjator o wyvsokim poziomie
tych zdolnoscl w wigkszym stopniu panuje nad emocjami towarzyszacymi po-
dejmowaniu decvzji o wvsokosci ustepstwa — na przvklad obawa przed nega-
tywna reakcja drugiej strony na zbyvt niskie ustepstwo czy tez niezadowole-
niem wynikajacym z koniecznosci znacznego obnizenia wlasnego poziomu
aspiracji. Zgodnie z wynikami innyvch badan nad wplywem emocji na skutecz-
nos¢ negocjacji (Brooks, Schweitzer, 2011) mozna wniozkowaé, ze wy=zoki
poziom inteligencji emocjonalnej ulatwia zapanowanie nad negatywnymi emo-
cjami, sklaniajacymi do wyzszych ustepstw w ecelu szybszego wyjscia z nie-
komfortowej sytuacji negocjacyjnej.

Wryniki naszego badania wykazaly takie. Ze negocjatorzy o wyvsokiej inte-
ligencji emocjonalnej osiagaja koncowe porozumienie o wyzsze] wartoscl niz
negocjatorzy o niskiej IE. Srednia wartoié wyvnegocjowanego porozumienia
w grupie osob o wyvsokim poziomie IE byla o okolo 14% wyzsza niz w grupie
o niskim poziomie TE. Wyniki badania wydaja sie zatem wskazywaé na istotny
zwiazek poziomu IE i skutecznoseci negocjatorow.
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Stwierdzono ponadto istotne korelacje miedzy poziomem asvmilacji emocji
oraz wskaznikami efektvwnosel negocjacjl: dodatnie z wartoscia wynegocjo-
wanego porozumienia i wartoscig oferty wstepnej oraz ujemna z wysokoscia
poczatkowego ustepstwa. Na korzystny wynik negocjacji istotnie wplvwaja
zatem te zdolnosei osdb badanych, ktére pozwalaja im wykorzystaé emocje
w celu wspomagania racjonalnego 1 tworczego poszukiwania rozwiazan poja-
wiajacyeh zie problemdéw. Zgodnie z modelem intelizencii emocjonalnej, umie-
jetnosel panowania nad emocjami sprzyjaja zardwno procesom poprawnego
rozumowania, jak i1 efektvwne] komunikacji interperzonalnej. Wydaje sie za-
tem. ze wysoki poziom inteligencji emocjonalne] uczestnikow negocjacji stwa-
rza korzystne warunki do skupienia na poznawczyvm aspekeie sytuacji — po-
szukiwaniu skuteczne] argumentacji oraz tworczym podejsciu do rozwiazania
konfliktu interesdw.

Dodatkowe analizy uwzgledniajace role pelniona przez uczestnika badania
w zadaniu negocjacyinym pozwolily stwierdzi¢, ze negocjatorzy wystepujacy
w roli Kupujacego uzyskiwali istotnie wyzsza wartosé porozumienia niz ozoby,
ktore weielily sie w role Sprzedawcey. Efelkt ten jest spojny z wynikami badan
nad rozkladem sil na rynku, gdzie zazwyczaj kupujacy uzyskuja wvisze wyni-
ki niz sprzedawey (Olekalns, 1991). Wyniki naszego badania pokazaly jednak,
ze intelizencja emocjonalna moze pomoc bedacemu na slabsze] pozveji ryvnko-
wej sprzedawey w osiagnieciu swoich celow. Osobom o wysockim poziomie IE
wirod sprzedawcow udalo sie wynegocjowac wartosé porozumienia Wyzsza
o blisko 25% w pordwnaniu z oschami o niskim poziomie IE. Prawdopodobnie
sprzedawey o wysokim poziomie inteligencji emocjonalnej potrafia zidentyfi-
kowaé i opanowac emocje, ktdryveh zrédlem moze byé subiektywnie odezuwana
slabsza pozveja na ryvnku. Ich dzialanie moze w wiekszym stopniu opierac sie
na ohiektvwnych kryteriach niz w przyvpadku sprzedawecow o nizkim poziomie
inteligencji emocjonalnej. Poziom inteligencji emocjonalnej nie wplynal nato-
miast na WWP w grupie Eupujacych.

BADANIE 2

Wryniki pierwszego badania dowiodly, ze osoby o wysokie] inteligeneji emocjo-
nalnej osiagaja w trakeie negocjacji obiektywnie wyzsze wskazniki skuteczno-
gei niz osoby o niskiej IE. Na pierwszy plan wysunely sie w tvm kontekscie
zdolnosel zwigzane z asvmilacja emocji. Internetowa gra negocjacyjna uznana
zostala za trafny sposch pomiaru procesow intrapersonalnyvch, czyvli odnosza-
cych sie do wplywu emocji negocjatora na jego wlasne zachowania negocjacyj-
ne (Morris, Keltner, 2002). Rzeczywiste negocjacje odbywaja sie jednak naj-
czescie] w bezposrednie] interakeji z partnerem. Istotnym elementem procesu
negocjacyjnego staja sie wowcezas emocje oponenta. Wiadomo, Ze wyrazanie
emocji prowadzi do komplementarnej lub odwrotne] reakeji emocjonalnej
u innych ueczestnikdw negocjacji (Van Kleef De Dreu, Manstead, 2004). Przy-
kladowo, wicieklosé jednego z oponentédw prowadzi do leku pozostalych
uczestnikow, natomiast emocje pozytywne, takie jak radose, moga wyzwalac
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w partnerach negocjacji syvmpatie. Postanowilismy zatem zbadac zwisgzek
miedzy inteligenecjs emocjonalng a dynamiks strategii rozwiazyvwania konflik-
tu w sytuacji negocjacyjnej dostarczajacej informacji o charakterze emocjonal-
nym. Podobnie jak w pierwszym badaniu. chodzilo o wvodrebnienie potencjal-
nvch roznic w procesach negocjacvinyveh osdb o roznym poziomie TE, tvm
razem jednak zwrdcono uwage na stvl negocjacyviny i jego elastveznoié. Opie-
rajac zie na wyvnikach pilerwszego badania zalozylizmy, ze osoby o wyiszej
inteligencjl emocjonalnej, w pordownaniu z oschami charakteryzujacvmi zie
nizsza IE, czescie] beda stosowaly dominujaca strategie negocjacyjna (Hipote-
za 1), a takze czedcie] beda modyfikowac przyvjeta strategie negocjacvina ade-
kwatnie do stanu emocjonalnego oponenta. Za modyfikacje . adekwatna” nale-
zaloby uznac¢ zmniejszenie ustepstw w negocjacjach z oponentem wyrazajacvm
zadowolenie. natomiast zwiekszenie ich w przyvpadku zloici wyrazanej przez
partnera negocjacji (Hipoteza 2). W celu potwierdzenia owwvech hipotez zapro-
jektowano badanie ekzpervmentalne umozliwiajace obzerwacje procesu nego-
cjacyjnego w sytuacji bezposredniego spotkania stron. Aby zwerviikowac
postawione hipotezy, postanowiono zmierzyc styl negocjacviny uczestnikow na
poczatku procesu negocjacyjnego, a nastepnie wprowadzi¢c manipulacje ekspe-
ryvmentalna polegajaca na przekazaniu badanemu informacji o emocjach opo-
nenta Stworzono w tym celu trzy warunki ekspervmentalne Osobv, ktore
znalazly sie w plerwszym warunku (E1), odbywaly negocjacje z udajacym in-
nego uczestnika pomocnikiem eksperymentatora, ktory w ustalonvm momen-
cie ujawnial zloze. W drugim warunku skspervmentalnym (E2) badani nego-
cjowali z osoba, ktora od pewnego momentu zaczynala ockazywac zadowolenie.
W warunku trzecim — kontrolnym — oponent przez calv czas negocjacji zacho-
wywal sie neutralnie. Badanie 2. charaktervzujace zie wicksza trafnoscia eko-
logiczna niz badanie 1, powinno zatem ujawnié dodatkowe ohszary oddzialy-
wania inteligencji emocjonalnej w procesie negocjacyjnym.

Metoda

Osoby badane. W badaniu wzieli udzial studenci Uniwersvtetu Jagiellon-
skiego (N = 103; 57 kobiet, 46 mezezvzn) w wieku od 19 do 26 lat (srednia
wieku wynosila 21.4 roku, odchylenie standardowe — 2.13 roku). W grupie
oz0b badanvech znalezli zie studenci rdznyvch kierunkéw. z wylaczeniem
psvehologii.

Zastosowane metody. Do pomiaru inteligencji emocjonalnej wykorzystano
test TIE (Smieja. Orzechowski, Beauvale, 2007). W celu zhadania strategii
radzenia sobie z konfliktem w negocjacjach przygotowano ekspervment oparty
na pomyvsle van Kleefa i De Dreu (2004). Zadanie os0b badanych polegalo na
weieleniu zie w role przedstawiciela firmyv sprzedajacej telefony komdrkowe.
Ich celem bvlo wynegocjowanie ceny, okresu gwaraneji oraz okrezu swiadeze-
nia uzlug serwisowych. W tvm badaniu uczestnicy zawsze otrzvmyvwali role
ozoby sprzedajace]j, dlatego najbardziej oplacalne bylo dla nich wynegocjowa-
nie mozliwie najwyzsze] ceny oraz najkrotszych okresow gwarancji 1 serwisu.
W celu zmierzenia skutecznosci manipulacji ekspervmentalnej przvgotowano
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krotka ankiete, zawierajaca siedem pvtan dotvezacveh spostrzegania partnera
negocjacyi.

Przebieg badan. Uczestnicy byli zapraszani do laboratorium pojedynezo.
Pierwszym etapem bylo wypelnienie testu inteligencji emocjonalnej TIE
(Smieja, Orzechowski, Beauvale 2007). Abv unikngc¢ efektow zwiazanveh
z wieksza sklonnoscia do ustepstw pod wplywem emocji pozytyvwnych i mniej-
sza pod wplywem negatyvwnych (Van EKleef De Dreu, Manstead, 2004), przed
rozpoczeciem wlasciwyech negocjacji wprowadzano badanyvech w nastrdj neu-
tralnv. W tvm celu proszono ich o zapoznanie sie z krotkim artvkulem doty-
czacym tworzenia prezentacji w programie PowerPoint. Po jego przeczitaniu
kazdy uczestnik odpowiadal na pytania dotyezace wartoscl informacyinej
1 zrozumialosel tekstu. Nastepnie informowano badanyeh o przybyeiu drugiej
ozoby 1 losowano role. Kazdemu badanemu przypadala w udziale rola sprze-
dawey, wspdlpracownik ekspervmentatora zawsze odgryvwal role kupujacego.
Po zajeciu miejsca w osohnym pokoju. badany otrzymywal ustna instrukeje
zawierajaca cel badania (ustalenie jak najkorzystniejzzyvch warunkow kon-
traktu), a takie zasady prowadzenia negocjacji. Negocjatorzy mieli przekazy-
wac zobie propozyveje kontraktu na kartkach. ktore przenosil z pokoju do poko-
ju pomocnik eksperyvmentatora. Niemozliwy byl kontakt werbalny, natomiast
badany mogl obserwowac kupujacego przez lustro weneckie. Zadanie uznawa-
no za zakonczone po 10 minutach lub wezesniej. jezeli w odpowiedzi na propo-
zvcje jedne] strony negocjacji druga strona odpowiadala odeslaniem informacji
z takimi samvmi warunkami kontraktu.

Uczesztnicy badania zostali losowo przydzieleni do dwdch warunkow eks-
pervmentalnyeh badz do grupy kontrolnej. Byly to: warunek z aktorem wyra-
zajacym zlosé (El), warunek z aktorem wyrazajacym zadowolenie (E2) oraz
warunek kontrolny z aktorem wyrazajacym emocje neutralne (K). W grupach
ekspervmentalnyvch aktor zaczynal ckazywac zlosc lub zadowolenie, poczaw-
szv od trzeeciej rundy, za kazdym razem po otrzymaniu propozyveji oschy
badane].

Wyniki

Poziom inteligencji emocjonalnej. Sredni wiynik w tescie TIE w badanej
grupie wynosil 28 85 (5D = 4 31), natomiast mediana byla rowna 29 3.

Styl negocjacyjny. Na podstawie analizyv sredniej wielkosci ustepstw w ne-
gocjacjach. mierzone] na podstawie decyzji podejmowanyech w kolejnyveh run-
dach zadania negocjacyjnego, a takze za pomocsa informacji uzvskanveh pod-
czas svtuacji ekspervmentalnej, okreslono strategie kazdej osoby badanej jako
strategie dominujaca. integrujaca badz unikowa. Strategie dominujaca cha-
raktervzowal brak ustepstw (trwanie przy swojej propozyejl negocjacyjnej,
czvli srednie ustepstwo = (). niewielkie ustepstwa (o Sredniej wysokoscl od
0,33 do 1 pkt w jednej rundzie negocjacyjnej) lub zawvzanie wzatepne] propozy-
cji negocjacyine] (odbiegajace] o 6 do 9 punktow od wartoscl srodkowej). na-
przemienne zawvzanie i zanizanie swoich propozyeji negocjacyjnych, zmusza-
nie drugie] strony do przyjecia proponowanego stanowlska (na podstawie:
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Eahim, Psenicka, 2002). Cechami strategii integrujace) byly: rowny podzial
srodkow pomiedzy siebie a drugg ozobe badana. regularne ustepstwa zmierza-
jace do osiggniecia kompromisu (o sredniej wysokosci od 1 do 2,33 pkt przy
braku naprzemiennego zawyvzania 1 zanizania ustepstw), deklarowanie checi
pojscia na ugode w przypadku probleméw z osiagnieciem porozumienia. Stra-
tegie unikows charaktervzowaly takie zachowania, jak wysuwanie propozyeji
zblizonyeh do stanowiska aktora, proponowanie duzvch ustepstw (powyzej
2,33 pkt) lub deklarowanie checi przyvjecia rozwiazania drugiej strony nawet
w poczatkowej fazie negocjacji.
Skutecznosc manipulacji ekspervmentalnej. W celu zwerviikowania sku-
tecznoscl manipulacji ekspervmentalnej porownano odpowiedzi dotvezace
spostrzegania partnera interakeji, ktorveh udzielili uczestnicy badania, przy-
dzieleni do nalezacych do roznyveh warunkow ekspervmentalnyeh. Analiza
wariancji ANOVA ujawnila istotne statvstveznie roznice wylacznie w przy-
padku itemdow dotyezacych . zadowolenia™ lub _rozgniewania™ — F(2,13) = 4,93;
p<0,01). Zgodnie z zalozeniami, w grupie El, w porownaniu z pozostalymi
warunkami, aktor spostrzegany byl jako hardzie] zadowolonv., natomiast
w grupie E2 — jako bardziej rozgniewany — F(1.13) = 9.8; p<0.01).
Inteligencja emocjonalna a strategia przvimowana na poczatku nego-
cjacji. Za pomoca testu > przeprowadzono analize czestotliwosel stosowania
na poczatku negocjacji okreilonej strategii w zaleznosel od poziomu inteligen-
cji emocjonalnej. W tvm celu dokonano dychotomizacji rezultatow TIE
w punkeie mediany, dzielac tym samym probe na dwie rownoliczne podgrupy:
o wvnikach niskich i wvsokich. Nastepnie sprawdzono. czy ozoby roZnigce zie
poziomem inteligencji emocjonalnej. rozumianvm zarowno jako ogolny wynik
w tescie TIE. jak i wyniki na poszezegdlnyeh podskalach, réznia sie pod
wzgledem przyvimowanveh na poczatku interakeji strategii negocjacyinvch.
Test y* nie wykazal istotnyvech réznic w tym zakresie. Nie potwierdzila sie za-
tem hipoteza 1. zgodnie z ktora osoby inteligentne emocjonalnie — czedeiej niz
ozoby o niskiej IE — mialy przyjmowac strategie dominujacs.
Inteligencja emocjonalna a dopasowanie strategii negocjacji do emo-
cji partnera. Poniewaz jedynie niewielka czesé calej proby (N = 5) przyjela po
manipulacji ekspervmentalnej strategie unikowa. postanowiono wylaczvé te
przypadki z analiz statystyeznych. W ten sposdb ograniczono probe do osdh
przyvimujacvch dwie pozostale strategie: dominujaca 1 integrujaca (N = 98).

W celu zbadania zwiazku miedzy poziomem inteligencji emocjonalnej
a strategia przyjmowansa po manipulacji eksperymentalnej. przy uwzglednie-
niu podzialu ozcbh badanych na poszezegolne grupy eksperyvmentalne, prze-
prowadzono analize interakeji. Stwierdzono istotne roznice w zakresie strate-
gil przyjmowanych przez osoby o wysokie] inteligencji emocjonalne] w porow-
naniu z osobami o niskim poziomie IE. nalezgcymi do dwoch grup ekspery-
mentalnych (E1 i E2), oraz brak roznic w przypadku grupyv kontrolnej. Analiza
kontrastow wykazala, iz w warunku ,zadowolenie”, osoby o wysokie] inteli-
gencji emocjonalne] przyvjmowaly strategie dominujges istotnie czescie] niz
ozoby o nizkiej inteligencji emocjonalnej — F(1,77) = 4,50; p«<0,05), natomiast
w warunku _zlos¢” tego rodzaju roznica okazala sie bliska poziomu istotnosei
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statvstyeznej — F{1.86) = 3.25; p = 0.075). W obu przyvpadkach emocje oponen-
ta wywolaly u os0b z wyzsza inteligencja emocjonalna postawe dominujaca.

Zbadano takze. czy aktywizacja konkretnej strategii negocjacyjne] w wa-
runkach eksperyvmentalnych jest zwiazana z posiadaniem okreslonveh zdolno-
sci emocjonalnyeh. W tym celu przeprowadzono analize interakeji pomiedzy
tyvpem strategil przvjmowane] przez ozoby badane. ich wynikami na poszcze-
golnyech podskalach TIE oraz poszezegélnymi warunkami ekspervmentalnymi.
Winiki uzvskane w podskali Percepcja nie réznicowaly zachowania badanyceh.
Osoby osiagajace wysokie rezultaty w skali Rozumienie istotnie czesciej niz
osoby osiagajace w niej niskie wyniki przyvjmowaly strategie dominujaca w wa-
runku ,zlozé” — F(1,86) = 4.63; p=0,05 — i wykazywaly podobne tendencje
w warunku ,zadowolenie” — F(1,86) = 3.32; p = 0,07.

Okazalo sie. ze w warunku .zadowolenie” negocjatorami przyjmujacymi
czescie] strategie dominujaca byli badani o wysokich wvnikach na skali Asy-
milacji — Fi{1.86) = 5.41; p<0.05, natomiast w warunku _zlos¢™ stwierdzono
istotnie wieksza czestotliwosc przyimowania strategii dominujace] w grupis
o0z0b o wysokie] umisjetnosci zarzadzania emocjami — F(1.86) = 4.63; p=0.05).

Dyskusja

Whrew oczekiwaniom, przed wprowadzeniem manipulacji eksperymentalnej
osoby o wysokie] inteligencji emocjonalnej nie przyvjmowaly strategii dominu-
jace] czescie] niz ozoby o niskim poziomie IE. Nalezyv podkreslic, ze w pierw-
sze] czesci badania osoby badane mialy do czvnienia z neutralna postawa
i brakiem silnvch emocji ze stronyv aktora. Roznice miedzyv osobami o wysokiej
IE w poréwnaniu z ozohami o niskim poziomie IE wydaja sie zatem ujawniac
nie w poczatkowo przyvimowanych postawach wobec sytuacji negocjacyjnej, ale
dopiero w reakejl na zachowanie oponenta.

Pierwsza istotna rdznica wystepujaca w zachowaniu osob o zréznicowa-
nvm poziomie inteligencji emocjonalnej jest strategia przyvjmowana wobec
oponentow wyrazajacyvch zadowolenie. Okazuje sie. ze wysoki poziom zdolno-
sci asvmilacji oraz rozumienia emocji sprzyjal realizacji strategii dominujacej,
czvli konsekwentnego dazenia do osiagniecia celow wlasnych. Innymi slowy,
dzieki prawidlowemu odezytaniu pozytywnych emocji wyrazanych przez part-
nera interakeji oraz wysnuciu wniosku o satyvzfakeji drugiego negocjatora
z oszlaganego porozumienia osobv o wyisze] inteligencji emocjonalne] mogly
realizowac zdecyvdowana. oparta na niskich ustepstwach strategie. bez ochaw
0 ZEr'WAaNle Procesi Negocjacyjnego.

Co ciekawe, ozoby badane o wysokiej inteligenecji emocjonalnej deevdowaly
zlg na strategie dominujacs takze wtedy, gdy ich oponent wyrazal zloze. By
wyjasnic ten efelt nalezy jednak ponownie wziaé pod uwage nie wynik ogdl-
nv. lecz specviiczne zdolnosel wchodzace w sklad IE. Za przyjecie strategii
dominujacej wobec oponentow wyrazajacych emocje negatywne odpowiada,
obok rozumienia emocji. rowniez umisjetnosc zarzadzania emocjami. Prawi-
dlowe odezytanie. a nastepnie dystansowanie sie od emocji mogacveh zakloeic
przebieg procesu decvzyjnego ckazuje sie szezegdlnie wazne w svtuacii nego-
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cjowania z partnerem interakecji wyrazajacym emocje negatvwne. Nizki po-
ziom takich umiejetnosci moze prowadzic do ulegania zlosci oponenta i do
prob zaradzenia owej zlosci w najprostszy dostepny sposob, czyli poprzez rezy-
gnacje z wlasnvch zvskow.

Podsumowanie i konsekwencje praktyeczne. Przeprowadzone badanie
wpisuje sie w nurt badan aplikacvinyveh dotyezacyeh roli inteligencji emocjo-
nalne] w roznych sferach dzialalnosei zawodowe] czlowieka. Zgodnie z hipote-
zami udowodniono, ze istnieje pozvtywny zwiazek inteligencji emocjonalnej ze
skutecznoscia w negocjacjach. Negocjatorzy o wyzszej inteligencji emocjonal-
nej osiagaja korzystniejsze rezultaty w negocjacjach od negocjatorow o niz-
szyvm poziomie IE. poniewaz ztozuja bardziej korzystne elementy strategii
negocjacyjnyeh — przedstawiajg wvzzze oferty wstepne 1 proponuja nizsze po-
czatkowe ustepstwa.

Analizujac skutecznos¢ negocjatorow. warto rowniez przyjrzec sie wply-
wowi poszezegolnyeh czynnikow wehodzacyeh w sklad inteligencji emocjonal-
nej. Przeprowadzone badania dostarczaja dowodow na szezegolna role asymi-
lacji 1 zarzadzania emocjami w procesie negocjacji. Inteligencja emocjonalna
jawl nam sie zatem jako zespol zdolnozei, ktérveh wrkorzystanie zwieksza
efektvwnos¢ dzialania w wybranyeh warunkach srodowiskowych. Mogloby =sie
okazac¢, ze sama zmiana kontekstu dostarczy dowodow na silniejsze znaczenie
innej grupyv czyvnnikow wchodzaeyech w sklad inteligencji emocjonalnej, stad
wartosciowym zabiegiem hyloby przeprowadzenie podobnych badan w srodo-
wizku naturalnyvm.

Uzyskane wyniki majg istotne implikacje praktyezne. Wyzoka inteligencja
emocjonalna pracownikow zaangazowanveh w negocjowanie kontraktow moze
przynosié organizacjom wymierne korzysci. Wyvsoki poziom inteligencji emo-
cjonalne] odgrywa szezegolnie wazna role wsrod sprzedaweow, ktorzy z reguly
maja slabsza pozycje na rynku niz osoby negocjujace w charakterze kupuja-
cych. Zdolnogei wchodzace w zakres intelicencii emocjonalnej pozwalaja
sprzedawcom zminimalizowaé efekty slabszej pozyeji rvnkowe) 1 uzyskiwac
lepsze wyniki sprzedazowe. W literaturze poswieconej negocjacjom 1 zarza-
dzaniu konfliktem pojawiaja zie propozveje programow szkoleniowych rozwija-
jacych zdolnosei wlaczane w zakres inteligencji emocjonalnej (Ogilvie, Carsky,
2002). W swietle nzyvskanvch przez nas wynikow wydaje sie. ze za one trafio-
ne. Warto o tvin pamietac, tworzac oferty szkolen budujacveh warsztat umie-
jetnosel negocjacyjnych.
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