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Streszczenie

Celem artykutu jest okreslenie stopnia posiadanych zdolnosci oraz umiejetnosci negocjacyj-
nych w samoocenie studentéw Wydziatu Inzynierii Zarzgdzania Politechniki Biatostockiej.
Whnioskowanie zostato poparte wynikami badan ilosciowych przeprowadzonych wsréd stu
dwudziestu studentéw pierwszego i drugiego stopnia Wydziatu Inzynierii Zarzadzania Poli-
techniki Biatostockiej. Uzyskane rezultaty wskazujg réznice w stopniu posiadanych zdolno-
$ci negocjacyjnych ze wzgledu na etap ksztatcenia jak i pteé respondentow.

Stowa kluczowe

negocjacje, zdolnosci negocjacyjne, samoocena studenta

Wstep

Pojecie negocjacji wywodzi si¢ z tacinskiego stowa negotium, ktére oznacza in-
teres, Swiadczenie, cigzka sprawe. Oksfordzki stownik zawiera wyraz ,,to negotiate”
(ang.) co definiuje si¢ jako prowadzenie rozmowy w celu doprowadzenia do kom-
promisu przez uzgodnienie [Krzymieniewska, 2015, s.7]. Termin negocjacji rozu-
mie si¢ jako powstalg sytuacje, w ktorej dochodzi do konfliktu miedzy dwojgiem
ludzi (oczywiscie moze to by¢ rowniez wigksza liczba osob). Dyskusje prowadzone
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pomigdzy uczestnikami negocjacji majg sprowadzac si¢ do osiggnigcia obustron-
nego porozumienia, w ktorym kazda ze stron zyska mozliwe do zaakceptowania wa-
runki rozwigzania. Aby mozna bylo mowi¢ o negocjacjach, w czasie konfrontacji
powinny pojawic¢ si¢ jednoczesnie trzy czynniki:

* partnerzy wymiany stownej powinni by¢ wzajemnie zalezni od siebie;

* interesy uczestnikow winne by¢ potowicznie wspoélne, a potowicznie

Sprzeczne;

* konsensus osiagniety w zakresie negocjacji moze pozwoli¢ na uzyskanie

wyzszego profitu niz w przypadku dziatania bez ugody.

Inna definicja, okresla negocjacje jako proces komunikacyjno-decyzyjny, w kto-
rym strony dobrowolnie staraja si¢ rozwigzac konflikt, tak by uzyskany rezultat byt
mozliwy dla nich do przyjecia [Brdulak, Brdulak, 2000, s.13]. Gtéwny nacisk,
w tlumaczonym w ten sposdb okresleniu negocjacji, ktadziony jest na dziatanie
zwigzane z osiggnigciem kompromisu mie¢dzy stronami konfliktu. Podjecie decyzji
W sprawie porozumienia wiaze si¢ bezposrednio z uzyskaniem obustronnych korzy-
$ci, zaspakajajacych mozliwe do zaakceptowania warunki uczestnikow sporu.

Negocjacje sg niecodzownym elementem zycia codziennego. Autorki zaktadaja,
ze zdolnos$ci 1 umiejetnosci negocjacyjne odnosza si¢ w znacznym stopniu do cech
charakteru, a nie tylko do dotychczasowych zyciowych lekcji i dos§wiadczen. W mo-
mencie wkraczanie w etap obcowania z ludzmi jednostki ksztaltuja swoj charakter.
Podczas kontaktéw interpersonalnych wytaniaja si¢ atrybuty osobowosci, ktore
swiadczg o byciu lepszym lub gorszym negocjatorem. Jedna z kluczowych kwestii
jest wywieranie wpltywu na otoczenie: im jest wigksze tym wyzsze prawdopodo-
bienstwo osiagnigcia sukcesu podczas prowadzonych negocjacji. Celem artykutu
diagnoza samooceny studentow Wydziatu Inzynierii Zarzadzania Politechniki Bia-
ostockiej w zakresie kompetencji, jakga sa umiejetnosci negocjacyjne. W artykule
wykorzystano metode analizy porownawczej wskazujac na rdznice miedzy wyni-
kami studentéw pierwszego i1 drugiego stopnia. Nalezy zaznaczy¢, iz umiejgtnosci
negocjacyjne sg bardzo pozadane takze w konteksScie potrzeb rynku pracy [por. Pa-
sternak-Malicka, 2014, s. 127-143].

1. Zdolnosci i umiejetnosci negocjacyjne
Wedlug definicji G. Mysliwca [2007, s. 11] ,,negocjacje to nawigzanie komuni-
kacji wskutek subiektywnego odczucia minimalnej zbiezno$ci interesow, prowa-

dzace do zgloszenia oferty przez jedna ze stron i co najmniej kontroferty przez druga
strong lub uzyskania ust¢gpstwa w co najmniej jednym obszarze”. Oznacza to, ze
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w trakcie prowadzenie rozmow negocjacyjnych wymagane jest pojawienie si¢ kon-
kretnych ofert, zaproponowanych przez obie strony konwersacji. Podobnie jak czto-
wiek posiadajgcy zidentyfikowany system ukladow, negocjacjom zostata $cisle
okreslona ich anatomia. Badania nad negocjacjami zajat si¢ Harwardzki Projekt Ne-
gocjacyjny (HNP). Misja HNP byty dziatania zwigzane z doskonaleniem teorii oraz
poprawg praktyki negocjacji i wyjasniania wszelkich konfliktow.

Wyniki przeprowadzonych obserwacji pozwolity Harwardzkiemu Projektowi
Negocjacyjnemu na wyodrebnienie siedmiu elementow charakteryzujacych proces
negocjacji [Fisher, Shapiro, 2009, s. 247]:

relacje,
» komunikacja,
» interesy,

*  mozliwosci,

e uprawomocnienie,

+  BATNA (najlepsza z alternatyw negocjowanego porozumienia),
* zobowigzania.

Pierwszym elementem sa relacje, ktore zasadniczo odnoszg sie¢ do samego kon-
taktu z przeciwnikiem dyskusji. Wazne jest by dojs¢ do polubownego zakonczenia
konfliktu oraz wspolpracowac z partnerem, podejmowanych dyskusji. Krotko mo-
wiac, osoby, biorace udziat w negocjacjach powinny i§¢ rami¢ w rami¢. Znaczacym
aspektem jest rowniez budowa dobrych relacji z przeciwnikiem, moze to w duzym
stopniu zmieni¢ przebieg samych negocjacji.

Kolejnym fragmentem negocjacji jest komunikacja. Nalezy zapewnic, by osoba
stojaca naprzeciw czula, ze ma do czynienia z cztlowiekiem stuchajacym i wiarygod-
nym. Warto poszerzy¢ to o zadawanie pytan, ktore tworzy korzystniejsza wymiang
informacji pomiedzy rozmdéwcami.

Mowiac o negocjacjach nie mozna poming¢ interesow. Stanowia fundamentalng
cz¢$¢ kazdej konfrontacji. Uczestnicy zawitych pojedynkéw stownych winni szano-
wac interesy przeciwnikdéw, a sami zainteresowani zasygnalizowac co pragng 0sig-
gnac.

Nastepnymi sktadowymi gltownego stowa kluczowego sa: mozliwosci oraz
uprawomocnienie. Mozliwo$ci wigzg si¢ z zorganizowaniem niezobowiazujacej, ze-
spotowej burzy mézgdw. Tematem obrad jest przedstawienie, mozliwych do wpro-
wadzenie w zycie, rozwigzan spetniajacych w stopniu zadawalajagcym interesy
cztonkéw debaty. Druga sktadowa, czyli uprawomocnienie to ustalenie oraz wywig-
zywanie z przestrzegania szeroko rozumianych zasad, przyjetych w dyskusji.

Szostym elementem terminu anatomii negocjacji jest BATNA. Odnosi si¢ do
przygotowania konkretnej alternatywy w przypadku wycofania si¢ z konfrontacji
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przeciwnika. Nalezy zaznaczy¢, ze kazde rozwiazanie jest lepsze od zakonczenia
rozméw. Ostatnim elementem negocjacji sa zobowigzania, ktére powinny by¢ ucz-
ciwe i racjonalne, a takze jasno okreslone przez kazda ze stron konfrontacji.

Procz znajomosci anatomii negocjacji nalezy zadac sobie kluczowe pytanie - CO
sprawia, ze ludzie sg dobrymi negocjatorami? Skuteczny negocjator posiada zdol-
nos$ci 1 umiejetnosci, ktore stanowig podstawe w prowadzeniu rozmow negocjacyj-
nych. Zatem dobry negocjator powinien wyroéznia¢ si¢ odpowiednimi cechami, ta-
Kimi jak [Dawson, 1999, s.210-215; Piotrowicz, 2010, s. 71-74]:

empatia - zdolno$¢ do w czucia si¢ w sytuacj¢ drugiej osoby;

*  wewnatrzsterownos$¢ - umiejetno$¢ samokontroli emocji w stresie;

* asertywnos$¢ - zdolno$¢ do egzekwowania wlasnych potrzeb, praw;

» cierpliwo$¢ - spokojne podejscie do innego negocjatora;

* uczciwos$¢ - zdolnos¢ do osiagniecia wzajemnych korzysci w trakcie ne-
gocjacji;

* odpowiedzialno$¢ - umiejetnos¢ zachowania rozsadku i trzezwosci w
sytuacji kryzysowej;

» wiarygodnos$¢, godno$¢ do zaufania;

+ $mialo$¢, odwaga - umiejetno$¢ wyrazania wlasnego zdania, poczucie
wlasnej wartosci;

* umieje¢tno$é stuchania - zrozumienie potrzeb drugiej osoby podczas ne-
gocjacji;

* doswiadczenie zyciowe, ktore nabywane jest w trakcie zycia;

* duch wspotzawodnictwa - zdolnos$¢ do czerpania satysfakcji z wygrane;j
negocjacji;

» brak potrzeby bycia lubianym.

Wyréznia si¢ trzy kluczowe typy negocjatoréw, a mianowicie: analityczny, in-
tuicyjny, estetyzujacy. Negocjator analityk zwraca uwage na wszelkie dane, wykazy,
bilanse statystyczne. Podejmuje decyzjg, po zapoznaniu si¢ z pelnym kompletem
informacji. W kazdej sprawie przedstawia racjonalng argumentacije drugiej stronie,
ktore jest poparta istotnymi dokumentami. Kieruje si¢ logika mimo swoich emocji
osobistych. Z kolei negocjator intuicyjny sugeruje si¢ wltasnymi odczuciami. Takg
osobg cechuje niezwykta pomystowos¢. Nie zawsze potrafi racjonalistycznie uza-
sadni¢ szybko podjeta decyzje. Zwraca uwage na zaufanie i sympatig, ktore wspo-
magaja uzyskanie korzystnych rezultatow z negocjacji. Narzucenie mu zdania moze
spowodowa¢ brak zawarcia porozumienia z partnerem negocjacyjnym. Natomiast
typ estetyzujacy kladzie nacisk na walory estetyczne oferowanych produktow, wy-
strdj wnetrz, a przede wszystkim kieruje si¢ doznaniami zmystowymi [www.nego-
cjator.biz.pl/zawod-negocjator; Bargiel-Matusiewicz, 2007, s. 58-59].
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Negocjacje w rzeczy samej wigzg si¢ z wyborem najlepszej techniki, taktyki ne-
gocjacyjnej. Zatem techniki negocjacyjne to czynnosci werbalne, ktore umozliwiaja
odnalezienie wspolnej ptaszczyzny porozumienia z wykorzystaniem metod oporu,
kamuflazu, czy tez ustepstw, tak aby ostabi¢ zdolnosci negocjacyjne drugiej strony
1 zdoby¢ przychylno$¢ do swoich racji.

Techniki $cisle tacza si¢ z fazami procesu negocjacji. Rozpoczecie negocjacji
jest to faza wstepna, w ktorej na ogot stosuje si¢ techniki psychologiczne. Takie za-
biegi majg na celu przedstawienie negocjatora w korzystnym $wietle, wsrod nich
wymieni¢ mozna:

» technike prezentacji, w ktorej negocjator stara si¢ pokaza¢ od najlepszej
strony i przekona¢ do wiarygodno$ci swoich zalet;

» technika efektu pierwszego wrazenia - wykorzystywana w ciagu pierw-
szych minut rozmowy.

W koncowej fazie procesu negocjacji najczesciej stosowane sg techniki prewen-
cyjne, zapobiegawcze, ktore daja mozliwos¢ utrzymywania milej atmosfery az do
momentu finalizacji rozmowy [Szarc vel Szic, 2015, s. 147-154].

Po dokonaniu szczegdtowego przegladu literatury wyodrgbniono kilka cennych
technik, taktyk negocjacyjnych [Budzynski, 2009, s. 161-164]:

1) Taktyka skubania, ktora polega na wykorzystaniu zme¢czenia psychicz-
nego drugiej strony, tak aby uzyska¢ dodatkowe korzysci w koncowej
fazie negocjacji. NajczeSciej ma to miejsce w chwili, kiedy negocjatorzy
ustalili wszelkie warunki.

2) Taktyka rosyjskiego frontu - negocjator ma za zadanie zaprezentowac
stronie przeciwnej dwa niekorzystne rozwigzanie, z ktorych partner jest
zmuszony wybra¢ mniejsze zto.

3) Taktyka spotykania sie¢ w potowie drogi - celem taktyki jest uchronienie
sie od rozmowy na temat szczegotow oferty, tak aby partner nie zorien-
towat si¢, ze przedstawiona wczesniej oferta jest nierealna.

4) Taktyka probnego balona - przydatna do poznania celow i ustgpstw part-
nera. Pozwala zdoby¢ dodatkowe informacje, ktére mozna wyczyta¢
Z jego reakcji.

Istnieje pig¢ najwazniejszych stylow negocjowania, a mianowicie [Gwiazda-
Rzepecka, 2014/2015, s. 11-18]: walka, przystosowanie, unikanie, kompromis,
wspoOtpraca (patrz rys.1). Pierwszy styl charakteryzuje si¢ dazeniem do osiggniecia
wiasnych korzysci i dominacji kosztem drugiej strony. W walce jedna z oséb jest
osobg przegrang. To styl typu konfrontacyjnego, w ktorym partner traktowany jest
jako przeciwnik. Drugi z kolei styl - przystosowanie, oznacza przesadne skupienie
si¢ na interesach i zadowoleniu drugiej strony.
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Interesy wtasne / \

kompromis

K unikanie | przystosowanie |/

Interesy innych

Rys. 1. Style negocjacji
Zrédto: opracowanie wiasne na podstawie (Krzyminiewska, 2015, s. 12).

Negocjator rezygnuje z wlasnych potrzeb na rzecz innych osob. Chetnie nawig-
zuje relacje, ktore w gruncie rzeczy sg dla niego bezwarto$ciowe. Unikanie - kolejny
z wymienionych styli - oznacza dostownie wycofanie sie, ucieczke. Cecha charak-
terystyczng wspomnianego stylu jest obustronna przegrana. Negocjatorzy unikaja
si¢ wzajemnie, zwazajgc na samoistne rozwigzanie nieporozumienia. W efekcie nikt
nie osigga korzysci. Natomiast kompromis to styl, w ktorym negocjatorzy osiagaja
porozumienie. Wiadomym jest, ze kazdy z nich znajduje si¢ na wygranej pozycji.
Ten styl ukazuje, iz strona przeciwna traktowana jest jako wspolnik, z ktérym mozna
zy¢ w zgodzie. Negocjatorzy rozpatruja interesy w kategoriach dobra wspdlnego,
idealnie ze soba wspodtdziatajac. Kompromis jest uznawany za najbardziej korzystne
rozwigzanie problemu. Wspotpraca, ostatni z wymienionych styli, daje mozliwos¢
na obustronne zrealizowanie zamierzonych celow, lecz nie bedzie to tak sprawie-
dliwe jak w kompromisie. Negocjatorzy musza przede wszystkim znalezé opty-
malne rozwigzanie problemu, jest to tak zwany styl integratywny.
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2. Cechy i umiejetnosci negocjacyjne w ocenie studentéw Wydziatu Inzy-
nierii Zarzadzania Politechniki Biatostockiej

Do pomiaru stopnia posiadanych cech i umiejetnosci negocjatorskich wykorzy-
stano metode badawcza w postaci kwestionariusza ankiety. Badaniem objeto studen-
tow pierwszego i drugiego stopnia Wydzialu Inzynierii Zarzadzania studiujacych
nastepujace kierunki: zarzadzanie, logistyka oraz zarzadzanie i inzynieria produkcji.
Wypetnionych zostalo sto dwadzie$cia ankiet.

Otrzymane rezultaty mialy przynie$¢ odpowiedzi na nastepujace pytania:

1) W jakim stopniu studenci Wydziatu Inzynierii Zarzadzania Politechniki
Biatostockiej oceniajg wystepowanie cech charakteru oraz zdolnosci,
swiadczacych o byciu dobrym negocjatorem?

2) Czy odpowiedzi studentow studiow magisterskich diametralnie r6znig
si¢ od odpowiedzi uzyskanych przez ich mtodszych kolegow pierw-

szego stopnia?

3) Jak rozktada si¢ wskaznik odpowiedzi w przypadku podziatu na ptec:
kobiety czy mezczyzni oceniajg siebie wyzej?
4) Ktoére z cech lub umiejetnosci przejawia najwyzszy poziom uzyskanych

rezultatow?

Tab. 1. Cechy i umiejetnosci negocjacyjne w ocenie studentow pierwszego stopnia

I STOPIEN
ZBIOROWOSC UDZIAt % SREDNIEJ ODPOWIEDZI
KATEGORII;\Z(I)DPOWIE- KOBIETY MEZCZYZNI DO MAX PU‘I\IIVKI'IIE'S(Z’:JI ZA ODPO-
30 0SOB 30 0SOB KOBIETY MEZCZYZNI
Empatycznos¢ 3,77 3,53 75,4 70,6
Asertywnosé 3,33 3,43 66,6 68,6
Odpowiedzialnos¢ 4,20 3,67 84,0 73,4
Szczerosé 4,33 4,23 86,6 84,6
Cierpliwos¢ 3,03 2,90 60,6 58,0
Smiatosé 3,10 3,43 62,0 68,6
Umiejetnosé stuchania 4,07 3,90 81,4 78
Duch wspoétzawodnictwa 3,17 3,40 63,4 68
Wiarygodnos¢ 3,97 3,93 79,4 78,6
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Wywotywanie pozytyw- 3,53 3,23 70,6 64,6
nego wrazenia

Poczucie wewnetrznejl 3,80 377 76,0 754
kontroli

PraW|d’row1.e rozwmzyV\’/a- 357 347 71,4 69,4
nie problemoéw

Ukrywanie prawduwych 317 367 63.4 73.4
emocji

Umiejetne wyrazanie nie- 333 327 66,6 65,4
zgody

Zdolnos¢ odd2|a’rywan|a. 317 293 63,4 58,6
na ludzi

Umiejgtnosc zadawania 3,60 3,67 72,0 73,4
witasciwych pytan

Zrédto: opracowanie wiasne.

Dokonujac analizy wynikow zawartych w tab. 1 zauwazono, ze samoocena cech
1 umiegjegtnosci negocjacyjnych studentdw pierwszego stopnia Wydziatu Inzynierii
Zarzadzania PB wskazuje na ich Sredni i wysoki poziom. Mozliwa maksymalna
liczba punktow w skali wynosi 5. Kobiety najwyzej ocenity szczero$¢ (4,33), odpo-
wiedzialnos$¢ (4,20) i umiejetnos¢ stuchania (4,07). Natomiast wedtug mezczyzn
maksymalnie oceniono kolejno: szczeros¢ (4,23), wiarygodnos¢ (3,93) oraz umie-
jetno$¢ stuchania (3,90). Intersujace jest rowniez to, ze respondenci obu plci w swej
samoocenie najnizej punktowali cierpliwos$¢ i zdolnos$¢ odziatywania na ludzi. Za-
tem nie stwierdzono istotnych réznic pomiedzy studentkami, a studentami pierw-

Sszego stopnia.

Tab.2. Cechy i umiejetnosci negocjacyjne w ocenie studentéw drugiego stopnia

Il STOPIEN
ZBIOROWOSC UDZIAL % SREDNIEJ ODPOWIEDZI

KATEGORII;\Z(I)DPOWIE- KOBIETY MEZCZYZNI DO MAX PU\I\’IVI(I'IIE'S(ZEJI ZA ODPO-

30 0SOB 30 0SOB KOBIETY MEZCZYZNI
Empatycznos¢ 3,97 3,87 79,4 77,4
Asertywnosé 3,33 3,60 66,6 72,0
Odpowiedzialnosé 4,47 4,30 89,4 86,0
Szczerosé 4,43 4,60 88,6 92,0
Cierpliwos¢ 2,87 3,60 57,4 72,0
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Smiatosé 3,70 3,87 74,0 77,4

Umiejetnos¢ stuchania 4,13 4,07 82,6 81,4

Duch wspoétzawodnictwa 3,93 3,87 78,6 77,4

Wiarygodnosé 4,50 4,43 90,0 88,6

Wywotywanie pozytyw- 4,10 3,30 82,0 76,0
nego wrazenia

Poczucie wewnqtrznejl 3,90 4,03 78,0 80,6
kontroli

PraW|d’row1_e rozwmzyV\,/a- 4,00 367 80,0 73,4
nie problemoéw

Ukrywanie prawdmwych 3,43 3,33 68,6 66,6
emocji

Umiejetne wyrazanie nie- 343 337 68,6 674
zgody

Zdolnos¢ odd2|a’rywan|a! 3,50 343 70,0 68,6
na ludzi

Umiejgtnosc zadawania 3,63 3,77 72,6 75,4
wtasciwych pytan

Zrédto: opracowanie wiasne.

Z danych prezentowanych w tabeli 2 $rednie wyniki z samooceny zdolnos$ci
i umiejetnosci studentow drugiego stopnia wskazujg na poziom przecigtny i dobry
posiadania cech skutecznego negocjatora. Ankietowani zaréwno kobiety, jak i mez-
czyzni przyznali najwyzsza oceng w zakresie wiarygodnosci, szczerosci oraz odpo-
wiedzialnosci. Z analizy wynika, ze studentki najnizej ocenity cierpliwos¢ (2,87),
czyli spokdj i zrobwnowazenie W stosunku do drugiej strony negocjacji. Natomiast
mezezyzni wykazali, ze nie potrafig poradzi¢ sobie z ukrywaniem prawdziwych

emocji (3,33).

Tab. 3. Cechy i umiejetnosci negocjacyjne w ocenie studentéw Wydziatu Inzynierii Zarzagdzania

1/11 STOPIEN
ZBIOROWOSC UDZIAL % SREDNIEJ ODPOWIEDZI
KATEGORIA ODPOWIEDZI I STOPIEN Il STOPIEN DO MAX PUcVKIZS(Z’:" ZA ODPO-
60 0SOB 60 0SOB I STOPIEN 1l STOPIEN
Empatycznos¢ 3,65 3,92 73,0 78,4
Asertywnosé 3,38 3,47 67,6 69,4
Odpowiedzialnosé 3,93 4,38 78,6 87,6

76

Academy of Management —2(1)/2018




Zdolnosci i umiejetnosci negocjacyjne w samoocenie studentow Wydziatu InZynierii Zarzgdzania Poli-
techniki Biatostockiej

Szczerosé 4,28 4,52 85,6 90,4

Cierpliwos¢ 2,97 3,23 59,4 64,6

Smiatos¢ 3,27 3,78 65,4 75,6

Umiejetnos¢ stuchania 3,98 4,10 79,6 82,0

Duch wspétzawodnictwa 3,28 3,90 65,6 78,0

Wiarygodnosé 3,95 4,47 79,0 89,4

Wywotywanie pozytyw- 3,38 3,95 67,6 79,0
nego wrazenia

Poczucie wewnetrzne! 378 397 756 79.4
kontroli

PraW|diow1'a rozwmzyvx,/a— 3,52 3,83 70.4 766
nie problemow

Ukrywanie prawdnwych 342 338 684 676
emocji

Umiejetne wyrazanie nie- 3,30 3,40 66,0 68,0
zgody

Zdolnos¢ odduafywanla! 3,05 347 61,0 69,4
na ludzi

Umiejetnos¢ zadawania 363 3.70 72,6 74,0

wiasciwych pytan
Zrédto: opracowanie wiasne.

Tabela 3 przedstawia dane do pordwnania samooceny poszczegdlnych zdolno-
$ci i umiejetnosci z rozréznieniem stopnia studiow. Z jej analizy wynika, ze wszyscy
uczestnicy badania najwyzej ocenili: szczeros¢, wiarygodnos¢, odpowiedzialnosc¢ i
umiejetno$¢ stuchania. Widaé, ze réznice indywidualnych wynikéw pomiaru po-
ziomu cech i zdolno$ci sg znaczne. Samoocena pierwszego stopnia studiow, ksztal-
tuje si¢ na nieco nizszym poziomie. W przypadku obu grup respondentéw najnizej
oceniang cechg byta cierpliwos¢. Wérdod studentdw studiow licencjackich i inzynier-
skich przecietna jej warto$¢ wynosita 2,97, natomiast wsrod studentow studidw ma-
gisterskich poziom samooceny byt wyzszy i wynosit 3,23.
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Rys. 2. Liczba uzyskanych punktéw z samooceny cech i umiejetnosci studentow
Zrédto: opracowanie wiasne.

Analiza wynikéw wskazuje, ze zardbwno kobiety, jak i mgzczyzni pierwszego
stopnia studiow wykazuja si¢ nizszg samooceng (patrz rys. 2). Maksymalna liczba
punktéw, ktora charakteryzuje skutecznego negocjatora wynosi 80. Zaobserwowaé
mozna, ze ogbélnie ujmowany poziom cech i zdolnosci studentek studiow licencjac-
kich i inzynierskich jest nieco wyzszy od poziomu umiejetnosci studentéw stopnia
pierwszego. W przypadku studiéw magisterskich to kobiety dokonaty nieznacznie
WyZszej samooceny.

Podsumowanie

Dobry negocjator charakteryzuje si¢ okreslonymi cechami, ktore w duzej mierze
zaleza od charakteru danej jednostki. Zdolno$ci i umiejetnosci negocjacyjne mozna
uksztaltowac, lecz bez odpowiedniego usposobienia wydaje si¢ to by¢ trudne do
osiagnigcia. Analiza uzyskanych wynikow przeprowadzonych badan ankietowych
pozwala na stwierdzenie, ze wyzsza samoocena dotyczy studentow studiow dru-
giego stopnia Wydziatu Inzynierii Zarzadzania Politechniki Bialostockiej. Jest to
grupa starszych studentdow, majgca juz za sobg wigksza cze$¢ drogi edukacyjne;j.
Zbiorowos¢ posiadajaca wyzsze wyksztalcenie jest dojrzalsza a przez to pewniejsza
siebie. Dzigki dotychczasowym do$wiadczeniom Zyciowym mozna $miato powie-
dzie¢, ze studenci studiow magisterskich zachowuja si¢ bardziej rozsadnie (ostroz-
nie, z dystansem), co oznacza, ze charakteryzuje ich wigksza powsciagliwos¢ oraz
lepsze radzenie sobie w trudnych sytuacjach. Mtodsi studenci, studiow inzynierskich
i licencjackich, wykazuja si¢ nizszg samooceng. W obydwu przypadkach najwyzej
ocenianymi przez respondentéw cechami sg: wiarygodnos$¢, szczero$¢ oraz umiejet-
nos$¢ stuchania. W zaleznosci od plci wyniki sg zréznicowane: studentki pierwszego
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stopnia klasyfikuja si¢ nieco wyzej od mezczyzn. Inaczej jest w przypadku studen-
tow drugiego stopnia. Mezczyzni zdominowali punktacje ogolng.
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The abilities and a negotiation skills in self-assessment of
students in the Faculty of Management Engineering in Bi-
alystok University of Technology

Abstract

The aim of this article is to determine the degree of abilities and negotiation skills in the
self-evaluation of the students of the Faculty of Management Engineering of the Bialystok-
Technical University. The survey method was used in the form of a survey questionnaire.
The study covered first and second-degree students of the Faculty of Management Engi-
neering studying the following subjects: management, logistics and management and pro-
duction engineering. A hundred and twenty questionnaires were filled. The results show a
higher rate of personal opinion among students of the second degree. As a group of young
people from first-grade colleagues, they are a group of mature people, more confident of
their skills and predispositions, acquired during their past experiences. The high self-esteem
of the mentioned community refers to one of the characteristics tested. It is well known
that with the age people become more considerate and more prudent.
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