ACTA UNIVERSITATIS LODZIENSIS
FOLIA OECONOMICA 282, 2013

Elzbieta Kowalczyk

MANIPULACJE KOMUNIKACJ A INTERPERSONALN A
W PROCESIE NEGOCJACJI

1.WPROWADZENIE

Nie ulega wgtpliwosci, iz negocjacje opiergjsiec na komunikacji, a jedna
z podstawowych definicji tego pmjie zaproponowana przez R. Fishera,
W. Ury’ego i B. Pattona [1994, s. 27-28] zaktadanegocjacje to ,zwrotny
proces komunikowania giw celu osigniecia porozumienia”. Przy czym obie
strony musz by¢ powigzane interesami — zarowno wspoélnymi, jak i przeciw-
nymi.

Rozwaajac problemy komunikacji podczas negocjacji nasuwapgawne
fundamentalne pytanie — czy owo porozumiewangensa stiy¢ budowaniu
rzetelnej i dtugotrwatej relacji czy bymaze zdobyciu jednorazowej przewagi
prowadacej do jednostronnie korzystnego uktadu. Czy nagecg strony uwa-
zajg manipulowanie komunikagjjako usankcjonowany tradycielement gry?
Czy by moze optup za szczerym i otwartym kontaktem? Jakie wreszcie
sa srodki i mazliwosci zwigzane z manipulagjpodczas pertraktacji?

Celem tego artykutu jest ukazanie kluczowych zagadrewigzanych
z wystpowaniem manipulacji komunikacj interpersonalp w trakcie
negocjacji.

2. KOMUNIKACJA INTERPERSONALNA JAKO PRZEDMIOT MANIPULACJI

Pojecie komunikacja jest jednym z tych wieloznacznyehminow, ktérego
préba definicji wymyka si prostym regutom. Dla potrzeb tego opracowania
przez komunikagj interpersonaln rozumi&€ bedziemy taki rodzaj kontaktu,
ktory zachodzi midzy najmniej dwoma osobami iwplywa na ksztattowani
relacji midzy nimi. Obejmowé zatem lkbdzie m.in.: komunikagj twarz
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w twarz, dyskugj na zebraniu zespotu, wymiarza pgrednictwem nowocze-
snych technik telekomunikacyjnych.

Natomiast manipulagjjest takie dziatanie, ktére odbywa stencjonalnie,
jest pozaswiadomacia adresata oddziatywania, a dodatkowo spetnia trzy
warunki: sprzyja realizacji celu nadawcy, 6w cel dia niego wart& oraz
istnieje rozbienos¢ pomedzy obrazem wykreowanym a rzeczywistym
[Witkowski 2000, s. 27, Leary 1999, s. 14-17].

Z posrod r&znorodnych modeli komunikacji interpersonalnej sgcierie
przydatnym w kontedcie negocjacji wydaje si by¢ model trojstronny.
Gdyz w nim obok nadawcy i odbiorcy komunikatu pojawia dodatkowo pro-
blem, ktory jest przedmiotem ustalél'en ostatni element jest na rowni, a nawet
bardziej istotny, od aktoréw (negocjatoréw) himych udziat w komunikowaniu
sie, bowiem wspomniani aktorzy koncentygie przede wszystkim na proble-
mie, chgc go rozwizat [Frydrychowicz 2009, s. 53-54]. W negocjacjaclakyt
komunikacg si¢ zabiega i uznawana jest ona za przejaw profesponalstron.
Zwiaszczayze zat@enia stylu rzeczowego negocjacji zalgaaj.in. — koncentra-
cje na problemie, oddzielenie ludzi (aktoréw) od pewbl oraz bycie mkkim
wobec ludzi i twardym wobec problemu (Fisher, Unatton 1994, s. 43-44].
Takie zalecenia bazujna podejciu fair play do negocjacji, podkiaja rang
asertywnej komunikacji i ograniczafym samym pole manipulacji. Nie zawsze
(a by maze nawet rzadko)asone jednak przestrzegane przez negocjatoréw,
ktérzy w odwotaniu do powsszego modelu magmanipulowa soky (autopre-
zentacp), nadawg (np. komplementowanie) i problemem (np. pomniejgza
badZz wyolbrzymianie dyskutowanej sprawy, zatajanie iinfacji). Wéwczas
relacje pomgdzy aktorami i problemengsksztattowane wedtug intencji osoby
dokonupcej manipulacji, a negocjacje odbywaje w stylu twardym (rywaliza-
cyjnym) kadz migkkim (ulegltym). Oba scenariusze mpapydzwick manipula-
cyjny. By moc wykorzystaprzywotany wyej model komunikacji do jej analizy
w przebiegu negocjacji nale wzbogaat go o kontekst otoczenia, z jego po-
dzialem na spoteczno-kulturowe (innych ludzi zaiesewanych wynikiem ko-
munikacji, mocodawcéw wywiergiych presj, norm obowazujacych w danej
organizacji), techniczne (udogodnienia gzéne z nowymi technologami, archi-
tektury i wyposaeniem wgtrz) i gospodarczo-polityczne (np. pozycja rynkowa
firmy i sektora, koszty produkcji, poda popyt na oferowane dobro, przepisy
i normy prawne). Kontekst (otoczenie) w jakim odlayst komunikacja jest
istotny, gdy. maze on by katalizatorem zachowiamanipulacyjnych. Moco-
dawca naktania do dominacji zazkla cere, wykorzystanie technologii unat-
wia zdobycie przewagi informacyjnej albo wizerunlegwwystréj pomieszcze
w jakim przyjmuje sj klientbw mae ich oniémielat i sugerowa niezachwiaa
pozycg na rynku, spadek popytu m® by czynnikiem naklaniacym
do zintensyfikowanianieczystychzabiegbw marketingowych, przepisy prawa
hamup przed zadaniem niedozwolonych pyta
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Rysunek 1. Tréjstronny (relacyjny) model komunikaciji
Zrodio: S. FrydrychowiczZKomunikacja interpersonalna w zadzaniy
Wydawnictwo Forum Naukowe, Pozna009, s. 54; w modyfikacji autorki.

Jednym z przejawow manipulacji jesteé¢tosagnigcie przewagi komunika-
cyjnej i dhzenie do asymetrii porilzy nadawsg a odbiorg. Ci ktérzy reprezen-
tuja organizagj 0 mocnej pozycji rynkowejaspostrzegani jako strona dominu-
jaca, jest ni tez na ogo6t pracodawca, meried, osoba posiadgja wtadz
i uprawnienia do jej egzekwowania. W takiej komwaujk strona podlegta
jest bierna i zahamowana, czuje sterowana i ignorowana przez silniejszego
uczestnika relacji [Stewart 2005, s. 341-342]. Svadgminacg negocjator mge
zaznaczana r@ne sposoby, co jestate w tabeli 1.

Tabela 1. Komunikacyjne wskazowki dominacji w kontakcie negocjacyjnym

Wskazowka Przejawy zachowania
llo$¢, proporcja czasu, jaki zajnegocjator swymi wypowie-
Werbalizacja dziami w trakcie pertraktacji. Im disze wypowiedzi, tym vgk-
sza dominacja.
Dominujcy sposob Przerywanie wypowiedzi drugiej strony i niedopusaie
zabierania glosu do przerywania wlasnych wypowiedzi.

Zachowania sygnalizage | Duza zmienné¢ sity glosu, ruchy gtowy o charakterze ilustratg
pewndag siebie réw, zywa gestykulacjagk.
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Dominacja Wykorzystanie kanalu tta dla wyrania swych opinii
podczas stuchania 0 wypowiedzi nadawcy.
Pozycja ciata Wiadcza, otwarta, skierowana do zay.
Wymaganie uwagi ze strony negoapggo odbiorcy, ktérego
Kontakt wzrokowy zadaniem jest monitorowanie nadawcy wzbogaconeadazke
spojrzenie.
Podkrdlenie przewagi Organizacja otoczenia podKlajaca status (wystroj gabinetu,
poprzez elementyrodowi- | sekretariat) oraz elementy ubioru gmijace to wraenie (niena-
ska ganny stroj, drogie gadty).
Zawieszanie gtosu Wymagaj, od nadawcy cierpliwego oczekiwania na dalsag ci
i inne dlugie pauzy wypowiedzi.
Np. nieuzasadnione spoufalanie lsidz nadmierna formalizacjal
Stosowanie wskaikow relacji pomédzy negocjatorami, skupianie uwagi na innych
lekcewaenia rozméwcy | czynndciach podczas rozmowy (czytanie innych dokumentow,
odbieranie telefonéw).
Objawy irytacji Wynikajagce z zachowaniaghlz samej obecnii rozméwcy
i niezadowolenia (np. w przypadku negocjacji jako niechcianego ohali).

Zrédio: opracowanie wiasne na podstawie: Zckiy Komunikacja midzyludzka Wydawnictwo PSB,
Krakow 1996, s. 234.

Powyzsze zachowania komunikacyjng [grzejawem manipulacji, gdyalbo
przez autoprezentacjalbo przez stosunek do odbiorcy komunikatu gmaj
za zadanie zdobycie i/lub utwierdzenie swej przewagmunikacyjnej
w przebiegu negocjacji i co za tym idzie zl§zenie szansy na @ghiccie
zalazonego i wartéciowego celu.

W manipulowaniu wtasnym wizerunkiem wee jest pozytywne zaprezen-
towanie swoich cech, egto paadanych przez innych. Nierzadko przyjmuj
one forng bardzo wyrafinowapn — powolywanie s na osoby i ptawieniu
sie w blasku cudzej chwalty, przy rGwnoczesnym pozoaiy wraenia osoby
skromnej. Z manipulowaniem wizerunkiem (w przeciigivie do kierowania
nim) mamy do czynienia wtedy, gdy obraz wykreow@st odmienny od rze-
czywistego, a intengjnadawg komunikatu jest zyskanie spodziewanej reakc;ji
odbiorcy (ulegnjcie zadaniom ladz prasbom). Negocjator me to czyné przy-
znapc sk do swych pogldéw (np. bycie zwolennikiem radykalnych rozwaaa
— natychmiastowa splata zobagaén albo sprawa komornicza), odpowiednio
ttumaczc powody swego poghowania (np. przepisy &pujace rce, sztywny
szef), ttumaczenie nieebi do wywigzania s¢ ze zobowizan brakiem pamici,
sugerowanie poparcia ze strony uznanych autorytelégrazeniem zwjzanym
z zastosowaniem tej metody jestainwos¢ odbioru autopromociji jako przejawu
niedostatecznych kompetencji (osoba rzetelna i latemna nie musi tego udo-
wadnia&) [Witkowski 2000, s. 57-65].

Manipulowanie nadawcma miejsce, gdy w stosunku do niego stosowane
s3 zbiegi ingracjacyjne poleggie na przykltad na komplementowaniu
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i przez to podnoszeniu wast partnera, przy czym zyskujessia wiarygodno-
sci troche krytykujac nieistotne wady. Mima take komplement zakamuflowa
poprzez wiaenie go w usta osoby trzeciej, zastrzegapwnoczénie (na ogot
nieskutecznie), aby nie dotart on do adresatan¥stpdkiem manipulacji wize
si¢ jednak niebezpiecastwo odkrycia intencji nadawcy i niegh do niego
[Witkowski 2000, s. 51-57]. By zabieg komplementoigabyt skuteczny nahy
zadb& o jednoznacznig przekazt, brak wyolbrzymianig odzwierciedlanie
mniemania o sobie komplementowan&geksponowanie tych cech, ktére
odbiorca przekazu staragsioskonak®, brak charakteru dydaktycznégdrak
pohczenia z negatywrkrytyka® [Mysliwiec 1999, s. 61-62].

Manipulowa& mazna take przedmiotem komunikacji — niedostargzaj
lub przedstawiac falszywe informacje. Podczas negocjacji manipaioie
przedmiotem komunikacji jest éo powszecha praktylky, a na przekazywanie
informacji mog wplywat naciski mocodawcow i innych zainteresowanych
wynikiem rozmow 0s0b, analiza swej pozycji na tnkurencji oraz pozyciji
odbiorcy — jego wiedzy, oczekifai potrzeb oraz midiwosci, ktorymi
dysponuje.

3.NEGOCJACJE JAKO GRA

Definicja pogcia gry w ugciu Stownika Psychologiokresla ja jako kada
interakcg spoteczp o jasno zdefiniowanych regutach [Reber 2000, $1].23
Aby madc rozegra gre reguly powinny by akceptowane przez wszystkie strony
negocjacji. W zwizku z tym musg by¢ zgodne z wyznawanymi przez strony
wartcsciami. Negocjator optagy za relagg w stylu rzeczowym ddzie
Zle postrzegat proby manipulacyjnego wywierania wply Jednak by hysku-
tecznym w negocjacjach nie najesztywno trzyméa si¢ zatazen jednego stylu,
lecz w sposéb elastyczny odwotyévsic takze do stylow mikkiego, jak i twar-
dego. Stosownie obydwu z nich ame sk z akceptowaniem (a przynajmniej
tolerowaniem) manipulacji. Zatem skutecghav grze negocjacyjnej wymusza

1 Komplement niejednoznaczny: ,Imponuje mi Pana aghva przedstawiania

niedopracowanych projektow”.

2 Komplement wyolbrzymiony mi@ zosté uznany za nieszczery i m®wzbudza niecheé.

® Antykomplement: méwi si specjalicie od wizerunku,ze jego propozycja zmian
jest do ewentualnego rozaenia.

4 Komplement w stosunku do osoby stabo pmey sobie ze stresem: ,Stres u Pana
byt juz mnie widoczny”.

® _Wyrozumialai¢ to cecha dobrego dydaktyka, ktérym Pan jest” (dganie
si¢ wyrozumiatgci od nauczyciela, gdy ten jest zasadniczy).

® Antykomplement: ,Jest Pan dobrze przygotowany dszgch negocjacji, ale zapomina
0 wymiarze ludzkim ich przebiegu”



152

Elzbieta Kowalczyk

znajomd@¢é manipulacyjnych technik negocjacyjnych, coe®dj nadaje grze
smaczku i czynig wciggajaca.

R. Dawson [1999, s. 131-151] do podstawowych regeitzawsze czystej
gry negocjacyjnej zalicza:

Pozwolenie na zlenie pierwszej oferty przez drugtrorg — maze by
ona zaskakadpo korzystna; jestzrodlem bezcennych informaciji
o drugiej stronie; pozwala wyznac&zigorzystny zakres celdw postizy
ofertami stron;

Skrywanie wiasnej inteligencji (metoda porucznikalutnbo) — ostabia
ducha walki drugiej strony; zyskujeestzas na konsultacje i pedje
decyzji; umaliwia proszenie o wiksze usipstwa; umealiwia korzysta-
nie z pomocy i notatek; umliwia zmiare wczeniejszej decyzji;
Wiashoeczne spisywanie umowy — umivia zawarcie w umowie
przeoczonych i niedoméwionych zagadntek by dziatalty na korzy¢
spisupcego;

Czytanie kontraktu ilekio zostanie on przedstawiony do akceptacji
— umaliwia sprawdzenie na ile nasze zasterda zostaty uwzgtnio-
ne kolejnej wersji porozumienia;

Rozbijanie ranicy na drobne — przeliczenie kwoty na dni, mesatuki
pomniejsza dzigka strony ré@nice i sugerujeze ,drobnostka’ nie mae
zaprzepgci¢ toczonych rokows rownoczeénie nie naley dopuci¢
by druga strona wykorzystalatechnile;

Przedstawienie oferty w formie pisemnej - sita sdlowisemnego
jest znaczca wiksza od ustnej deklaracii;

Koncentrowanie gi na sprawach zasadniczych — niedopuszczenie
by zachowanie drugiej strony doprowadzito do delemtiacji i zagcia
sie sprawami o drugotzinym znaczeniu do rozwanej sprawy;
Gratulowanie drugiej stronie — jest wyrazem dbami@amopoczucie
i zachowanie twarzy naszego oponenta.

4. TECHNIKI NEGOCJACYJNE A MANIPULACJA

W trakcie negocjacji polem dla os6b manipgtyich jest stosowanie technik
negocjacyjnych bazggych na trikach psychospotecznychzgltych zdobyciu
przewagi. Z bada przeprowadzonych na zawodowych negocjatorach ve-woj
wodztwie $wietokrzyskim wynika, ze & 48% respondentow zadeklarowato,
ze odpowiada manipulacha manipulagj, 22% dopuszczagianie po manipu-
lacje, gdy brakuje innyckrodkow, natomiast 25% stwierdzitbe nie ma uspra-
wiedliwienia dla stosowania takich metod. Do najceej stosowanych technik
badani zaliczyli nieujawnianie istotnych informadiia przebiegu negocjaciji,
komplementowanie w celu uzyskania przychygliopartnera oraz skladanie
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obietnic gwarantuicych przyszie korzci pod warunkiem zaakceptowania
ztozonej propozycji. Najrzadziej odwotywaligsoni do gréb i atakéw personal-
nych [Jastrgbska-Smolaga 2007, s. 101-106].

Natomiast z jakéciowej czsci bada przeprowadzonych przez autefk
wynika, ze ich wycie przez kandydatow do pracy w trakcie negocjoaan
Warunkow pracy zalg od [Kowalczyk 2011, s. 291]:

Stanowiska, na ktére ¢siaplikuje — czasami wymaga ono znajagaio
sztuki negocjowania.

= Etapu kariery i pozycji zawodowej — silna pozycjaneela kandydatow.

= Umiejetnosci | wprawy w negocjowaniu.

= Sytuacji podczas rozmowy — wykorzystanie nadaczah se¢ okazji.

= Przyzwalagcego nastawienia rekrutera.

= Stopnia zainteresowania organizacji kandydatem.

Przed ich wykorzystaniem powstrzymuje aplikantévawa przed demaska-
Cja i jej negatywne reperkusje z odmpwalszych negocjacji weznie. Negocja-
torzy, niezalenie od etycznej oceny zjawiska manipglijogda manipulowa
— wazna jest zatem znajorbdarsenatu technik, by mocegdrzed nimi skutecz-
nie broné. Techniki negocjacyjne moa podziek wedtug r@nych kryteriéw
co zostalo zaprezentowane w tabeli 2.

Tabela 2. Podziat technik manipulacyjnych

Podstawa podziatu Przyktadowe techniki

Gra na zwlok, ograniczenia czasowe, wybor terminu negocja-
Manipulacja czasem | cji, zw6d, dziatanie przez zaskoczenie, wyczekiwatechniki

wycofywania sg.

Manipulowanie

o Warunki: relaksacyjne, stresowe, izolacji, nierégaictron
miejscem

Manipulacje perso- | Komplementy, gréby i atak personalny, dobry/zty facet,
nalne hustawka emocjonalna.

Szokujca oferta, eskalacjadan, salami, nagta zmiana tema-
tu, grazba negatywnych konsekwenciji, sztywny partner, akre-
dytacja ladz dyskredytacja omawianego rozwania na przy-
ktadzie innej organizacji, zgtaszanie dodatkowyefdan w
ostatniej chwili.

Manipulowanie
problemami

Rodzaje technik manipulacyjnych

Bezpodstawne uogO6lnienie, wemie bycia osab dobrze
poinformowan, manipulowanie wynikami badaopinii pu-
blicznej.

Manipulowanie
informacp

” Badania jakéciowe obejmowaly dyskusje grupowe os6b aktywnychynéu pracy(9 grup,
o liczebndci 7-11 os6b, w 71,7% zionych z kobiet, studentéw studidw niestacjonarnych
o profilu ekonomicznym) i byty paviecone negocjacjom w sprawie pracy.
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(0]
Z_g Opracowanie warunkéw wginych, wskazanie kilku zagad-
£ 5 . - nien niepodlegajcych negocjacjom, decydowanie o pgtizu
[ ,
§}% Taktyki dominujce obrad, zachowania agresywne, lekcesvae, manipulowanig
g = miejscem i czasem.
o <
O S . . . ..
S 3 | Taktyki ksztattujce Dobry/zty facet, salami, skubanie, troskliwa makay rosyjski
é o front.
X g i Z < i i ;-
8 Taktyki zamykajce Eﬁiﬁéﬁtramcy (krakowskim targiem), teraz albo nigdy, rosyj
= _% Mierz wysoko, nieprzyjmowanie pierwszej oferty, aiaanie
) . . zaskoczenia, unikanie konfliktu, udawanie ,niezdkmyanego
£ 8, | Taktyki otwarcia i S
=8 sprzedawcy” i wystrzeganie ¢si,niezdecydowanego nabyw-
8 = cy”, imadto.
[S]
%g Takivki rozwiniecia Wyzsza instancja, unikanie krakowskiego targu, wzageimn
2 oS Y K wymiana usipstw (ca za c@).
=z O
é@ Dobry/zty facet, oskubywanie, madeg us¢gpstwa, wycofanie
s @ | Taktyki kaicowe oferty, tworzenie atmosfery zagtapcej do zaakceptowania
& ztozonej propozyciji.
5 . L . N L
3 Taktyki ofensywne Atfatkowanlg, stosowanie gid, odrzucanie propozycji partng
I ra; mog by¢ stosowane w obronie wlasnej.
[ 2]
> C
g § Obrazanie, stawianie przesadnyehdan, informacje wprowa-|
E Taktyki defensywne | dzapcej w bhd, szkodzenie nie po to, byioskgmaé, ale dla
° zasady.
Sg Manipulowanie Pozytywna autoprezentacja, samoobwinianie, niepangpe-
2 < nadawg komunikatu | tencje, sztafeta, autoodeprecjacja
© 3~
ISy . . .
%_g <$ | Manipulowanie Komplementowanie, atak personalny, drp, dobry/zly facet,
% = 5§ | odbiorg komunikatu | hustawka emocjonalna
[T
25 >
S g N Blefowanie, oskubywanie, pokerowa zagrywka, nieuayag
Ec ‘g Manipulowanie szokujca oferta, nagroda w raju, imadto, przedinie pozy-
= 2= | przedmiotem komu- | tywnych strzatek, odienie na péniej niektorych kwestii,
S § nikacji mierz wysoko, bagatelka, kompromis, powolne¢psiwa,
L3 przepuszczanie zdechtych kréw, krakowskim targiem

Zrodio: E. M. Cenker, Negocjacje Wydawnictwo WSKiZ w Poznaniu, Pozna2002,
s. 154-165; R. DawsonSekrety udanych negocjacjzysk i S-ka, Pozma 1999, passim;
G. Kennedy,Negocjacje doskonateRebis, Pozna 2000, s. 79-87; L. ZbiegieMaciag, Taktyki
i techniki negocjacyjnewyd. 7, Uczelniane Wydawnictwo Naukowo-DydaktyezKrakéw 2006,
s. 55 za: E. Kowalczyk,Proces negocjacji w sprawie pracy. Aspekty psycHespoe
i organizacyjne Wydawnictwo UEP, Pozna2011, s. 199 (w modyfikacji).
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W ilosciowej czsci przytaczanych wiej bada® poswieconych negocja-
cjom w sprawie pracy autorka ustalita, ktore z téklsa szczegolnie wykorzy-
stywane przez kandydatow do pracy. Oceny tej ddkpnzedstawiciele praco-
dawcow reprezentggy organizagi o zr&nicowanej wielkéci, sektorze
dziatalngci i formie wtasndci, pochodacy z giéwnie obszaru zachodniej Pol-
ski [Kowalczyk 2011, s. 244-247].

Tabela 3.Technik wywane przez kandydatéw w ocenie rekruteréw

Techniki negocjacyjne stosowanegsprzez nowo przyjmo-
wanych kandydatéw do pracy podczas prowadzenia )
rozmoéw w sprawie pracy z podziatem na manipulagj Srednia dla

dominujacym elementem modelu komunikacji N =157
(patrz rysunek 1)

Odchylenie
standardowe

Pozytywna autoprezentacja— stawianie

. 3,96 0,865
na swoje mocne strony

Nadawca

Komplementowanie rekrutupgcego,

- - o 2,54 1,022
Z nadzieg na jego przychyln

Odbiorca

Mierz wysoko — zgtaszanie wygorowa-
nych oczekiwa, co do wspélpracy z nq
dziej, ze uda sj wiecej wynegocjowé
Krakowskim targiem - Dzielenie r@nicy
p6t na pét — np. ja ckc2000, ty mi dajesz 2,75 1,126
1500, tak wéc sprawiedliwe bdzie 1750
Powolne i malepjce ustpstwa - Uskp-
stwa z drugiej stronyagshardzo powolne
Oskubywanie — praba o dodatkowe
na ogot drobne, dalsze gsstwa ju po 2,36 0,920
dojsciu do porozumienia

Pokerowa zagrywka, wycofanie oferty
— grazba odejcia od stotu negocjacyjnego 1,99 0,881
przy braku zgody na zgtoszongdanie

3,27 1,070

Elementy modelu komunikacji

2,85 1,014

Problem komunikacji

8 llosciowe badania ankietowe przeprowadzono na grupeptéicodawcéw, ktérzy oceniali
techniki negocjacyjne stosowane przez kandydatévdcpms rozmOw w sprawie pracy.
Pracodawcy reprezentowali firmy ozrej wielkdsci; srednia wielkd¢ (mediana) zatrudnienia
w badanych firmach wynosita 343,4 (72) pracownik@&@nrednia liczba (mediana) stanowisk
obsadzanych w drodze rekrutacji zetvanej wynosita 32,2 (5);érednia liczba (mediana)
0s6b poddanych selekcji na jedno stanowisko wyadsi (5):srednia liczba (mediana) zgtosze
najedno stanowisko wynosita 19 (8). W badaniu kormdwano hipoteg zakladajca,
ze kandydaci do pracy stoguyybrane techniki negocjacyjne.
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Przepuszczanie zdechtych krow Omija-

nie niekorzystnych kwestii, niewygodnych 2,64 0,920
dla kandydata

Kompromis — wymlan,? uspstw pomg- 271 0,995
dzy stronami ,cé za c@

Nieuwag: - Celowe postawienie przez

Jnieuwag” wlkasnych dokumentéw, ktére 0.825

drugiej stronie dadgz wskazéwk 1,68
np. o innych cennych ofertach kandydata

Odtozenie na pé&niej niektérych trudnych

kwestii 211 0,980

Szokujgca oferta - Zszokowanie drugie
strony wygérowas oferty, po to by zrewi-
dowata wtasn nazbyt nierealn propozy-
Ccle

Bagatelka, §mieszne pienadze - Dziele-
nie kwoty na mniejsg na przykiad
w przeliczeniu na dni, godziny (chtylko
10 zt wiecej dziennie)

Nagroda w raju, Gruszki na wierzbie -
Obiecywanie ugpstw, ktére poczyni i
w przyszigei pod warunkiem podpisani
obecnej umowy

Imadto, dokrecanie §$ruby - Praba
o wzbogacenie oferty — ,Czy to wasza
najlepsza oferta? Co jeszcze imcie mi
zaproponoweér”

Przediuzanie pozytywnych strzatel -
Skupienie uwagi na tych atkach,
korzystne, a ktére poruszyta druga strgna 2,66 0,874
(dziatanie przez podziw, komplementy
dociekliwe pytania)
Blefowanie — np. moéwienie o propozy
cjach, ktérych w rzeczywisfoi sie nie
otrzymato, a ktére majpodkreli¢ wiasry
wartas¢ rozmdéwcey (nadawcy)

Wartcici liczhowe zawieraj sie na skali: 0 — brak danych, 1 — nigdy; 2 — bardzadko;
3 — czasami; 4 — ¢gto; 5 — bardzo ¢ato. W oparciu o nie obliczonwednie i odchylenie stan-
dardowe.

2,08 0,927

1,79 0,934

1,97 0,957

D

2,31 1,036

2,39 1,066

Zrodio: E. Kowalczyk, Proces negocjacji w sprawie pracy. Aspekty psychespok
i organizacyjne Wydawnictwo UEP, Pozna2011, s. 342 ( w modyfikacii).

Otrzymane wyniki pokazaly, zi najczscie] wykorzystywan techniky
jest pozytywna autoprezentacja (manipulowanie nagldwmunikatu), mierze-
nie wysoko (manipulowanie przedmiotem komunikacjpowolne ustpstwa
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(manipulowanie przedmiotem). Natomiast sporadygesewykorzystanie tech-
niki polegagcej na pozostawieniu przez ,celgwieuwag” dokumentéw przed-
stawiapcych nadawe i jego ofert w lepszym swietle, dzielenie kwoty
na mniejsz — i przez to bagatelizowanie jej sumarycznej wysok obiecywa-
nie usgpstw w przysziéci i wycofanie oferty. Dalsze analizy statystycario-
wodnity, iz gotowa¢ rekrutera do negocjowania z kandydatem jest peayity
skorelowana z tendemncjdo wywania przez tego drugiego takich technik
jak dzielenie ranicy na pot, kompromis czy péba o wzbogacenie oferty.
Warto zaznaczy ze najpopularniejsze z technilk szywane przez kandydatow
niezalenie od sygnatu i przyzwolenie ze strony rekrutagazatem standardem
ktérego wykorzystanie daje nadziepa korzystniejszy wynik [Kowalczyk
2011, s. 344].

5.PODSUMOWANIE

Z przeprowadzonych rozwan wynika, ze manipulacja komunikagjinter-
personalna jest nieodzownym elementem gry neggaoeicy Strony mog
ja stosowa w réznych celach, che: zdoby przewag, wkrasé¢ sie w taski dru-
giej strony, udowodii swojg kompetengj negocjacyjn. Negocjatorzy podej-
muja ryzyko, pomimo,ze odkryta manipulacja me wigza¢ si¢ z powanymi
sankcjami w przypadku jej demaskacji. Nawee]eodrzuca si manipulacyjny
sposoOb zachowania to nie zwalnia to z konieézinaemiegtnego rozpoznawania
gry drugiej strony i skutecznego przeciwdziatargpgoczynaniom, co mmoa
zrobic w rozny sposobéw: wyrajac asertywny (niemanipulacyjny) sprzeciw,
odpowiadajc trikiem na trik, czerpic z poktadéw humoru i ironii.
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STRESZCZENIE

Artykut porusza kwestie manipulacji komunika@jterpersonalpw procesie negocjacji. Autorka
analizujic ten problem odniostagsilo trjstronnego modelu komunikaciji, ktory jestip@veg do rozpa-
trywania manipulacji z perspektywy nadawcy, odhidrprzedmiotu komunikacji. Negocjacje zostaly
ujete jako gra tocra s¢ pomidzy stronami, a reguty oboyzujace w niej dopuszczajmanipulacg
jako metod negocjacji. Rozwania zilustrowaneasbadaniami empirycznymi autorki, ktére ukagzuj
wykorzystanie technik negocjacyjnych przez kandydatbiegajcych s¢ o prag.

MANIPULATION OF INTERPERSONAL COMMUNICATION IN
THE NEGOTIATION PROCESS

ABSTRACT

The paper is focused on the field of psychologaspects of manipulation of interpersonal
communication in the negotiation process. The authoalyzed this problem is based
on the tripartite model of communication, whichtlige basis for examining manipulation from
sender’s, receiver’'s and object’s perspective. Matjon is understood as a game which involve
parties, and its rules allow manipulation as a wetlof negotiation. Author’'s deliberations
are illustrated by her empirical study, which shawgg negotiation techniques by job applicants
during recruitment process.



