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Wplyw treningu negocjacyjnego na aktywnos¢ komunikacyjna
usprawniajaca wykonywanie rol zawodowych

Kraj nasz przechodzi obecnie caly cykl przemian ustrojowych: politycznych, go-
spodarczych i spotecznych. Mozemy bez przesady stwierdzi€, ze zmiany te, ze wzgledu
na swoja doglebnos¢ i zasi¢g, to zmiany rewolucyjne. Burza one do giebi stary porza-
dek, w ktérym wyro§liSmy, wychowaliSmy si¢, do ktérego przywykliSmy i ktéry
w zwigzku z tym, w sposéb istotny ksztattowal nasz spos6b widzenia §wiata, nasze
zachowania, reakcje, schematy postgpowania. Gigboko§¢ tych zmian, ich dosadno$é
niekiedy nas zaskakuje, czesto budzi nasz sprzeciw. Jednocze$nie coraz czesciej prze-
konujemy sig¢, ze procesy te sa nieodwracalne. Nie pozostaje nic innego jak pogodzi¢
si¢ z tym. Zaadoptowac do nowych, zmieniajacych si¢ warunkéw. Jest to konieczne,
aby m6c normalnie funkcjonowac. Adaptacja, zdolno$¢ do dostosowywania si¢ do no-
wych warunk6éw, zdolno§¢ do akceptowania i wygrywania nowych sytuacji staje si¢
niezwykle pozadana cecha. Cecha ta ma réwniez sw6j wymiar zawodowy. Nowe miej-
sca pracy, nowe wymagania stawiane pracownikom, nowe zawody, wymagaja od pra-
cujacych i starajacych si¢ o prace innego podejscia, innych kwalifikacji. MOwimy o po-
trzebie nowych ludzi, lepiej zawodowo przystosowanych do nowych czaséw.

Ma to wreszcie zwiazek z problemem jakoS$ci zycia. Jako$ci rozumianej, w jednym
ze swoich wymiaréw, jako konsekwencja umiejetnosci lepszego dostosowania si¢ do
nowych warunkéw, jako wynik odnalezienia si¢ w nowym §wiecie, w ktérym na rynku
pracy moga panowaé juz inne zasady gry, opartej na wolnorynkowych prawach.

Jako$¢ zycia to kategoria trudna do zdefiniowania. Dlatego z konieczno$ci musimy
godzi€ si¢ na pewne uproszczenia definicyjne i niedoktadnosci w okres§leniach. Uwa-
zamy wigc po pierwsze, ze jako$¢ zycia jest wyrazana pewnego rodzaju zadowoleniem
z wlasnego zycia i z wlasnej sytuacji zyciowej. Zadowolenia bedacego wynikiem kom-
fortu psychicznego, komfortu z tego, ze wszystko si¢ dobrze uklada, ze nie mamy wig-
kszych klopotéw, ze Swiat w ktérym zyjemy podoba si¢ nam. Znamy go, akceptujemy
takim jaki jest, potrafimy si¢ w nim sprawnie porusza¢ i zgadzamy si¢ na zasady wedtug
ktorych funkcjonuje. Jest to wigc jakoS§¢ zycia rozumiana jako szczeg6lny stan naszej
psychiki. Im wigkszy komfort psychiczny tzn. wigksze zadowolenie z zycia, §wiata
i siebie w tym $wiecie, tym jakoS$¢ zycia wigksza. Po drugie jako$¢ zycia jest pewnego
rodzaju sposobem zycia. Sposobem mierzalnym wyznaczonym poziomem konsumpcji
doébr, réwniez dost¢pem do d6br konsumpcyjnych i mozliwoscia ich uzywania. Zna-
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czaca role, dla tak rozumianej jakoSci zycia ma praca. Poniewaz wla$nie praca jest ta
forma naszego dzialania, dzigki ktérej jesteSmy w stanie zapewnié sobie dostep przy-
najmniej do niekt6rych dobr materialnych. Mozemy wigc méwic o tzw. konsumpcyjnej
jakosci zycia, i mySlimy, ze nazwa bedzie trafna. W tym przypadku jako$¢ zycia zwig-
ksza si¢, gdy mozemy konsumowac wi¢cej. Im mniejsze mamy mozliwo$ci konsumpcji,
tym jako$¢ zycia jest gorsza, nizsza.

Pomig¢dzy takimi sposobami rozumienia jakoS$ci zycia istnieje pewna zalezno$¢, to
znaczy np. zgadzajac si¢ na Swiat takim jaki jest i na swoje miejsce w tym §wiecie (gdy
jesteSmy zadowoleni z wlasnego zycia) zgadzamy si¢ z reguty na nizszy poziom kon-
sumpcji, ktory przy stanie wewnetrznego niezadowolenia z zycia nie bylby przez nas
akceptowany. Z kolei wysoki i bezproblemowy poziom konsumpcji wptywa korzystnie
na nasze odczuwanie i pozytywne widzenie $wiata na poziomie akceptacji wewnetrz-
nej. Nawet wtedy, gdy tego Swiata nie lubimy, to nie chcemy wigkszych zmian, bo jest
nam w nim wygodnie. To trzecie rozumienie jakosci zycia, bedace potaczeniem obu
wczesniejszych propozycji uwazamy za najlepsze. Sadzimy wreszcie, ze najczesciej
moéwiac o jakosSci zycia mamy na mys§li to trzecie znaczenie.

Jednym z podstawowych determinantéw tak rozumianych jakoSci zycia jest dobra,
akceptowana przez nas i przynoszaca nam zadowolenie, w tym réwniez finansowe,
praca zawodowa. Im lepiej przygotowany jest cztowiek do petnienia swych rél zawo-
dowo-spolecznych, tym wigksze ma szanse, ze tak rozumiana jako$¢ zycia jak zdefi-
niowaliSmy wczes$niej w ktérymkolwiek znaczeniu, bedzie w przypadku jego zycia
wyzsza. Wreszcie pracownik, absolwent szkoty, kursu zawodowego, lepiej poradzi so-
bie ze znalezieniem pracy i z wymogami jakie naklada na niego wspoiczesny praco-
dawca, gdy bedzie do tego lepiej przygotowany. Radzac sobie pewniej i szybciej, ma
szanse progi, ktére stawia przed nim zycie pokona¢ ptynniej, bardziej bezkonflikto-
wo i w zwiazku z tym zy¢ bardziej komfortowo. To wymiary, ktére jak rozumiemy,
maja bezposredni wptyw na jakos$¢ zycia cztowieka.

Generalnie uwaza si¢, ze do takich zadan pewinna przygotowywa¢ miodych ludzi
szkota. Lecz wigkszo$¢ szk6t w dzisiejszej Polsce, mimo korzystnych zmian jakie
w nich ostanio zaszly, nie przygotowuje do takich zdan i nie dostarcza wiedzy, ktéra
w zasadniczy sposOb moze ulatwi€ poruszanie si¢ w obszarze spraw zawodowych we-
dlug nowych regut gry rynkowej.

Nalezy dokonac istotnych zmian w programach nauczania w szkotach przygotowu-
jacych do pracy, zgodnie z nowymi oczekiwaniami i nowymi potrzebami. Istnieja juz
takie szkoty. Szkoty, ktére ucza jako przedmiotu zawodowego np. technik negocjacyj-
nych, co jak sadzimy (i postaramy si¢ empirycznie udowodni¢) wptywa korzystnie na
sprawno$¢ komunikacyjna, a w konsekwencji na sytuacj¢ zawodowa absolwentow tych
szk6l, ulatwiajac im wyScig o pracg, a co za tym idzie umozliwiajac im osiagnigcie
wyzszej jakoSci zycia, bez wzgledu na to, ktérej definicji jako$ci zycia uzyjemy.

Pojecie i funkcja komunikacji interpersonalnej

W Swietle wsp6iczesnych teorii psychologicznych prawidtowa komunikacja inter-
personalna jest jednym z istotnych czynnikéw bezposrednio wptywajacych na efektyw-
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no$¢ dziatania cztowieka i jakoS$¢ jego zycia. Na pytanie, dlaczego komunikowanie si¢
jest takie wazne dla funkcjonowania cztowieka odpowiada refleksja nad celami komu-
nikowania si¢. W teoriach psychologicznych istota i cel komunikacji jest rozmaicie
ujmowana. Systematycznego opracowania celow komunikacji dokonali Awdiejew
i Necki. W dokonanej przez nich typologii pragmatyczno-kontekstowej powiazany zo-
stal nurt psychologii spotecznej i pragmatyki lingwistycznej w sp6jna koncepcje wy-
ja$niajaca mechanizmy komunikowania si¢ ludzi. 3

Bardzo istotnym zalozeniem tej koncepcji jest to, ze podstawowym celem komu-
nikacji jest koordynacja zachowan instrumentalnych i interpersonalnych os6b, ktére
podejmuja aktywno$¢ komunikacyjng. Wedlug Neckiego intencja podstawowa jest
wzajemne oddzialywanie przez wymiang¢ symboli stownych i bezstownych. Nie chodzi
tu jedynie o bezposrednia koordynacj¢ zachowarn obserwowanych, lecz takze o uzgod-
nienie przekonan, opinii i postaw wobec rzeczywisto$ci (Z. Necki, 1992, s. 71).

Na podstawie zatozefi typologii pragmatyczno-kontekstowej Awdiejewa i Neckie-
go pojecie oraz cel komunikowania definiowany jest nast¢pujaco: "Komunikowanie
interpersonalne to podejmowana w okreSlonym kontek$cie wymiana werbalnych, wo-
kalnych i niewerbalnych sygnatow dla osiagnig¢cia lepszego poziomu wspotdziatania."
(Z. Necki, 1992, 5. 71).

Istota tak rozumianego celu komunikacji jest, oprécz prezentowania wiasnych
ocen, takze uzgadnianie wzajemnych zachowar i rzadzacych nimi regul. Prawidtowy
odbiér komunikatow-informacji od innych os6b i stosowne odpowiedzi, s3 warunkiem
nie tylko dobrego przeptywu informacji ale i budowania wiasnej roli, wtasnego znacz-
nia w §wiecie, w tym réwniez pozycji zawodowej.

Zwiazek pomiedzy technikami negocjacji a komunikacja

Zdaniem Neckiego, gtéwnym mechanizmem negocjacji jest wtasnie adekwatna ko-
munikacja oraz perswazja (Z. Necki, 1991). Ta adekwatno§¢ komunikacyjna wyraza
si¢ sprawnym przekazywaniem oraz odbieraniem intencji a takze uzgadnianiem kierun-
kow dzialan bez odwolywania si¢ do przemocy. Znana jest wreszcie z psychologii spo-
tecznej prawidtowosc¢, ze nie zakl6cona komunikacja sprzyja zawieraniu korzystnych
kontraktéw w wyniku procesu negocjacji (R. Fisher, W. Ury, 1990), co moze by¢ do-
skonatym poparciem naszej tezy o wptywie negocjacji na wykonywanie rél zawodo-
wych. Umiejetno$¢ zawierania dobrych kontraktow traktujemy tutaj jako jedna z istot-
nych, cho¢ przyktadowych jedynie ptaszczyzn, na ktérej realizowane sa role zawodo-
we. Podejmuje si¢ wreszcie wiele prob, ktérych celem jest zwigkszenie sprawnosci
komunikowania si¢, poprawienie stylu komunikacji, tak aby byla jak najbardziej po-
prawna, czyli taka, z przebiegu ktorej nie wynikaja zadne nowe trudnosci poglebiajace
spor. Nie mozna np. przy istniejacych juz przeciwstawnych stanowiskach, gdy trudno
jest o satysfakcjonujace nas rozwigzanie pogarszac istniejacego stanu rzeczy nieudolng
krytyka (uzywajac np. erystycznych argumentéw). Aby unikna¢ takich wiasnie proble-
moOw staramy si¢ poprawi¢ sposob, sprawnos¢ i styl komunikowania. Podejmowano
wiele takich préb. Pierwszy program szkoleniowy z zakresu umiej¢tno$ci komunika-
cyjnych zapoczatkowano w Uniwersytecie Wisconsin-Parkside w 1977-1978 roku.
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W programie tym zatozono uzyskanie poprawnej komunikacji w takich wymiarach jak
np. skuteczno$¢ perswazyjna, umiejemos¢ zaprezentowania posiadanej wiedzy facho-
wej itp. Byt to program ukierunkowany na podniesienie kwalifikacji menedzerskich
uczestnikéw. Rozpoczeto proby skonstruowania narz¢dzia pomiaru sprawno$ci komu-
nikacyjnej. Projekt ten uznano za wazny i pozyteczny z punktu widzenia celéw zawo-
dowych absolwentéw wyzszych szk6l. Badania te sa kontynuowane na kilku uniwer-
sytetach brytyjskich. (R.B. Rubin, 1982).

W Polsce podejmowano podobne proby m.in. poprzez wprowadzanie do niektérych
szko6t zaje¢ nazywanych: "Zajeciami z technik negocjacyjnych”, na ktérych relizuje si¢
trening negocjacyjny. Najczgsciej dotyczy to nowo powstatych szkét pomaturalnych
mieszczacych si¢ w konwencji tzw. szk6t biznesu. Prowadzi si¢ tam kursy z zakresu
negocjacji. W przypadku przeprowadzonych przez autoréw badan kurs ten obejmowat
dwa elementy:

1. Wiedzg¢ z zakresu podstaw teoretycznych negocjacji a w jej ramach nastgpujace za-
gadnienia:
a. Komunikacja w negocjacjach,
b. Style negocjowania i fazy negocjacji,
c¢. Analiz¢ trudnych sytuacji negocjacyjnych,
d. Problematyka konfliktoéw,
e. Cechy dobrego negocjatora,
f. Warto$¢ i zastosownie negocjacji jako sposobu polepszania swoich kwalifikacji
zawodowych.
2. Praktyczne ¢wiczenia w zakresie:
a. Poznawania i analizy p6l negocjacyjnych,
b. Realizacji strategicznych zatozen procesu wymiany ofert handlowych,
¢. Oceny indywidualnych brakOw uczestnikéw, w zakresie sprawno§ci negocjacyj-
nych,
d. Styléw negocjowania.

Badania wlasne

Problem badawczy brzmial nastgpujaco: Czy inaczej ksztattuje si¢ aktywno$¢
komunikacyjna u 0s6b po treningu negocjacyjnym i oséb, ktére nie odbyty takiego
treningu?

Aby odpowiedzie¢ na powyzsze pytanie przeprowadzono trzy badania. Badanie
Nr 1, badanie Nr 2 i badanie Nr 3.

Badanie nr 1 przeprowadzono wér6d 35 respondentéw. Operatem losowania dla
populacji byt spis stuchaczy z wszystkich lat danej szkoty. Do pobierania préby zasto-
sowno schemat post¢powania systematycznego indywidualnego. W grupie bez treningu
negocjacyjnego znalazto 18 os6b a po odbytym treningu 17. Wszystkie osoby przeba-
dano skala aktywno$ci komunikacyjne;j.

Skala aktywno$ci komunikacyjnej (SAK) Zbigniewa Neckiego obejmuje szereg
wymiaréw odpowiedzialnych za cechy indywidualnego sposobu komunikowania si¢
takie jak np.: skuteczna realizacja celow interpersonalnych poprzez perswazje¢, meta-
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komunikacja - regulacja kontaktu, adaptacja do sposobu méwienia rozméwcy, wrazli-

wy odbior §rodkéw komunikacyjnych tkwiacych w niewerbalnym kanale (gesty, spoj-

rzenia itp.). Skala sklada si¢ z 14 czynnik6w, ktére mierza r6zne aspekty komunikacji.
Postawiono dwie hipotezy:

HO — Aktywno$¢ komunikacyjna respondentow bez odbytego treningu negocjacyjnego
nie r6zni sie od aktywno$ci komunikacyjnej stuchaczy, ktérzy odbyli trening ne-
gocjacyjny.

H1 - Aktywno$¢ komunikacyjna respondentow bez odbytego treningu negocjacyjnego
r6zni si¢ od aktywno$ci komunikacyjnej stuchaczy, kt6rzy odbyli trening nego-
cjacyjny.

Zastosowano porzadkowa skal¢ pomiarowa oraz test statystyczny Manna-Whit-
neya dla dwéch préb niezaleznych.
W wyniku przeprowadzenia badania Nr 2 przebadano przy pomocy skali SAK

10 0s6b przed i po odbyciu przez nie treningu negocjacyjnego i uzyskano wyniki po-

zwalajace na weryfikacje nastgpujacych hipotez:

H3 - Przed i po treningu negocjacyjnym poziom aktywno$ci komunikacyjnej nie ulegt
zmianie.

H4 —Przed i po treningu negocjacyjnym poziom aktywno$ci komunikacyjnej ulegt
zmianie (poziom aktywno$ci komunikcyjnej u 0s6b po treningu ulegt zmianie).

Wyniki

Hipoteza HO dotyczy braku r6znic pomigdzy poziomem aktywnoS$ci komunikacyj-
nej po odbytym treningu negocjacyjnym a poziomem aktywno$ci komunikacyjnej
u 0s6b bez treningu negocjacyjnego, zostata odrzucona. W celu weryfikacji tej hipotezy
zastosowano test Manna-Whitneya dla o = 0,05, gdzie, gdy N1 = 18 a N2 = 17, mozna
odrzucié HO wowczas, gdy U < U 0,05 = 102. Warto$¢ statystyki U obliczona zostata
dla porangowanych wynikéw poréwnywalnych grup A - bez treningu i grupy B - kt6ra
odbyta taki trening.

Grupa A: rangi: 1; 2; 5; 55; 5; 5; 8,5; 10; 11; 13,5; 13,5; 13,5; 13,5; 16; 17; 18.

Grupa B: rangi: 1; 2; 3; 4; 5,5; 5,5; 7; 8,5; 8,5; 10,5; 12; 13; 14; 15; 16; 17; 18; 19.

Poniewaz obliczona warto§¢ U wynosi 26 speinia ona warunek odrzucenia

HO: U< Uo,05,U=26< Ua =102.

Nastepnie dokonano por6wnania wynikéw grupy A (bez treningu) z wynikami gru-
py C (18 osobowej, losowo dobranej spo§réd stuchaczy innych szkét policealnych) -
badanie Nr 3. Podobnie jak uprzednio zastosowano test Manna-Whitneya. Dla o = 0,05,
gdy N = 18 i N2 = 18 mozna odrzuci¢ HO, gdy U < Uo,05 = 109 (H. Blalock, 1975).

Grupa'A:'rangi>'1}' 25'5,'55; 5:'5;'8,5;°10; 115'13.5;'13,5;°'13.5;/13 571617518

Grupa C: rangi: 1; 2; 3; 4,5; 4,5; 6,5, 6,5; 8;9,5,'9,5; 11;'12; 13,5;°13;5515516;
17,535, g

Poniewaz obliczona warto§¢ U wynosi 170 nie spelnione sa warunki odrzucenia
hipotezy o braku r6znic mi¢dzy grupami A i C.

Dla wynikéw uzyskanych przez te same osoby badane przed i po zakoficzonym
treningu negocjacyjnym, zastosowano nieparametryczny test istotno$ci - rangowa-
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nych znakéw - badanie Nr 2. Wyniki préb stanowia pary {Xi; Yi}, gdzie Xj oznacza
wynik przed treningiem a Y; po treningu negocjacyjnym. Ri oznacza rangg¢ roznicy.
Dla ustalonego poziomu istotnosci o = 0,05 i dla N = 0, otrzymujemy wartos§¢ kry-
tyczna T = 8. Poniewaz T = 2 < 8 = Tq odrzucamy hipotezg, ze poziom aktywnosci
komunikacyjnej nie ulegt zmianie.

Wyniki analizy przeprowadzonej za pomoca testu rangowanych znak6w zamiesz-
czone sa w tabeli 1.

Tab. 1. Wyniki analizy uzyskane za pomoca testu rangowanych znakéw

Nr Xi Yi Yi-Xi Ri+ R; -
1 85 81 4 2
2 116 170 -54 8
3 117 183 -66 9
4 112 128 -16 5
5 95 138 -43 7
6 75 105 -30 6
7 111 119 -8 3,5
8 180 182 -2 1
9 111 121 -100 10
10 131 139 -8 3,5

Uzyskane wyniki wykazuja stusznos$¢ przypuszczenia o wplywie treningu negocja-
cyjnego na poziom sprawnoSci i aktywnosci komunikacyjnej. Trening negocjacyjny lub
inna forma warsztatow komunikacyjnych, zmienia przynajmniej niektére ptaszczyzny
komunikacji (nast¢puje np. zmiana sprawnos$ci organizowania samego przebiegu pro-
cesu komunikacji, identyfikacji charakteru rozmowy itp.). Zmienia si¢ wigc sprawno$¢
metakomunikacyjna. Rola tej sprawnosci w koncepcji pragmatyczno-kontekstowej jest
niezwykle wazna. Dzigki niej polepszamy swoje umiejetno$ci komunikacyjne jest bar-
dzo prawdopodobne, ze odbywajaca si¢ w toku treningu negocjacyjnego nauka regut
porozumiewania si¢, sprzyjac¢ bedzie lepszemu wywiazywaniu si¢ z roli nadawcy i od-
biorcy w procesie komunikacji. Sadzimy wreszcie, ze ma to wpltyw na petienie rél
spoteczno-zawodowych. Absolwent szkoty przygotowany przy pomocy odpowiednie-
go treningu negocjacyjnego, do sprawniejszego komunikowania si¢ z otoczeniem, le-
piej poradzi sobie z wymogami wspoiczesnego rynku pracy. Bedzie miat wigksze szan-
se zaadoptowac si¢ do nowych warunk6w, sprawniej wyakcentuje swoje racje i wyma-
gania a takze tatwiej dojdzie do porozumienia z pracodawca czy ewentualnym kontra-
hentem. Sadzimy wigc, ze bedzie miat wigksze szanse sprawniej wykonywac swoje role
spoteczno-zawodowe. W chwili obecnej nie jesteSmy w stanie podac przedstawionego
przez nas problemu innej procedurze badawczej, z uwagi na utrudniony dostep do ma-
terialu empirycznego, tzn. brak mozliwosci zbadania wigkszej ilo$ci losowo dobranych
0s0b przed i po takim treningu.
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Sadzimy, Ze najkorzystniejszym rozwiazaniem byloby kontynuowanie pracy
w oparciu o zatoZenia planu eksperymentalnego R. Solomona, w wersji opisanej przez
J. Brzezifiskiego (1984).
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Dorota Ortenburger
Andrzej Tarnopolski

Effect of negotiation training on communicative ability improving professional
efficiency

Summary

The paper is devoted to the problems of interpersonal communication. It focusses particularly on com-
munication efficiency and its effect on quality of human life. The authors put forward a thesis that there is
a link between communication training and efficiency in performing professional tasks. Communication trai-
ning improves efficeincy in communicating with other people and that skill unequivocally influences profes-
sional and social performance, implicating more efficient work.

A better, more efficient and fluent professional performance has direct influence on the quality of life.
Theoretical assumption have been backed up by research that generally confirmed the theses that were put
forward. »
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