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EFFECTIVE RESOLUTION OF CONFLICTS ASSOCIATED WITH PUBLIC WORKS PROJECTS

The article discusses the problem of solving conflict situations related to public works projects. In the first part
the author discusses specifics and determinants of economic conflicts, the common ways of solving them and the
accompanying attitudes. The second part is devoted to the presentation of the basic objectives, assumptions, and
methods of own research on negotiation strategies of conflict resolution, studied in real public works projects
situations. The third part contains a detailed analysis and discussion of research results, concerning the application
of negotiation strategies, oriented toward development of common solutions in situations of conflicts of interests.
The author concludes that, in accordance with effective ways of solving difficult conflict situations, negotiation-
based solutions are worth recommending and are preferable. After all the negotiating capacity has been exhausted
special legislation can be used in case of recalcitrant individuals, that act to the detriment of public works project,
however due to high socioeconomic costs, any such arbitrary solution should be used judiciously.
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WPROWADZENIE

Inwestycje celu publicznego stanowia bardzo wazny ob-
szar dziatan lokalnych i ogélnokrajowych majacych na
celu szeroko rozumiany rozwdj gospodarczy stuzacy spo-
lecznoéci. Zgodnie z Ustawa z dnia 21 sierpnia 1997 r.
o gospodarce nieruchomo$ciami celami publicznymi sa,
m.in. budowa 1 utrzymanie drég publicznych, drég wod-
nych, lotnisk, linii kolejowych, sieci energetycznych,
wodno-kanalizacyjnych, gazowniczych, szkét publicz-
nych czy obiektéw 1 urzadzen zapewniajacych ochrone
$rodowiska. Przedsiewziecia tego rodzaju mimo, iz przy-
czyniaja sie do powstawania niezbednych do funkcjono-
wania obiektéw, débr, podnoszacych poziom bezpieczen-
stwa 1 komfortu zycia mieszkancéw danego regionu, sa
kosztowne oraz trudne do przeprowadzenia. Ich realiza-
cje utrudniaja zaréwno bariery ekonomiczne, prawne,
organizacyjne jak réwniez psychologiczne. Wérdd tych
ostatnich najczestsza przeszkode stanowi wystepowa-
nie licznych i ztozonych sytuacji konfliktowych dotycza-
cych zasad udostepniania nieruchomosci. Warunkiem
realizacji inwestycji celu publicznego jest pozyskanie
niezbednych gruntéw, czesto bedacych w posiadaniu
prywatnych wlagdcicieli. Posiadacze nieruchomoéci nie
wyrazajac zgody na dzierzawe, sprzedaz czy ustanowie-
nie na nich stuzebnoéci formutuja wysokie roszczenia,
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protestuja czy wrecz blokuja dziatania. Przewidujac
wspomniane zagrozenia inwestorzy probuja stosowaé
rozwigzania formalno-administracyjne, np. ,,specustawo-
we” gwarantujace z mocy ustawy przejecie przez Skarb
Panstwa nieruchomosci. Konsekwencja wyboru takiego
podejécia moze byé wstrzymanie realizacji inwestycji, jej
celowe opdznianie skutkujace wysokimi kosztami spotecz-
no-ekonomicznymi ponoszonymi przez wszystkie strony.
Stosowanie narzedzi prawnych zamiast prowadzenia roz-
méw moze prowadzié¢ do niebezpiecznej eskalacji konflik-
téw 1 poglebiania sie sytuacji kryzysowych.

Prowadzenie waznych dla kraju, rozwojowych inwe-
stycji gospodarczych ma szczegélne znaczenie, dlatego
tez poszukiwanie optymalnych sposobéw rozwiazywania
sporéw wydaje sie by¢ istotne zaréwno z perspektywy ba-
dawczej jak 1 psychologii stosowanej. Niniejszy artykut,
bazujac na wynikach prac badawczo- wdrozeniowych
autorki, przybliza zagadnienie efektywnoS$ci stosowania
negocjacyjnych strategii rozwiazywania konfliktow to-
warzyszacych inwestycjom celu publicznego.

PROBLEMATYKA KONFLIKTOW TOWARZYSZACYCH
INWESTYCJOM CELU PUBLICZNEGO

Przedsiewziecia celu publicznego charakteryzuja sytu-
acje, w ktérych prawomocni wtasciciele nieruchomosci
znajdujacych sie na trasie przebiegu inwestycji doswiad-
czajq koniecznosci sprzedazy tych dobr, dzierzawy, usta-
nowienia na nich shuzebnoéci lub innej formy wspétpra-
cy (Piechocinski, 2010; Fornalczyk, 2010). W wiekszosci
przypadkow propozycje rekompensowanych finansowo
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zmian statusu wlasnoéci nieruchomosci czy dotychczaso-
wego sposobu jej uzytkowania spotykaja sie z niechecig
ioporem posiadaczy. Brak wspélpracy czy wrogosé wyda-
ja sie by¢ naturalnymi reakcjami w sytuacji, gdy wyste-
puje realne zagrozenie utraty poczucia bezpieczenstwa
1 autonomii jednostek spowodowane ograniczona mozli-
woscig decydowania o swojej wlasnosci (Pinkley, 1990;
Pogorzelski, 2010). Préoby osiagniecia racjonalnego poro-
zumienia w zakresie warunkéw udostepnienia terenéw
sg czesto dominowane przez dynamicznie rozwijajace sie
sytuacje konfliktowe. Wyniki badan wskazuja, iz najcze-
$ciej wystepujace konflikty dotycza intereséw, znacznie
rzadziej spotykane sa spory o wartoéci czy konflikty po-
znawcze (Fornalczyk, 2010).

Najbardziej typowe dla sytuacji inwestycji celu pu-
blicznego réznice stanowisk w zakresie postrzegania
przez strony wlasnych intereséw, celow, dazen sa anali-
zowanie na wymiarze ,zysk- strata”. Jednostki zaanga-
zowane w spOr o interesy oczekuja nierzadko znaczacych
korzyéci materialnych w zamian za udostepnienie nieru-
chomoéci. Fundamentem tych oczekiwan moze byé nie
tyle rzeczywista sprzecznos¢ intereséw, ile tendencyjnosé
poznawcza stron zaangazowanych w konflikt (Thomp-
son 1 Nadler, 2005). Tendencyjno§¢ moze wyrazaé sie¢ w
uproszczeniach sytuacji konfliktowej, ignorowaniu badz
pomijaniu informacji niezgodnych z wlasnym sadem czy
falszywym spostrzeganiu relacji przyczynowo-skutko-
wych. Przejawem tego zjawiska jest rowniez spostrzega-
nie réznic stanowisk jako istotnie wiekszych niz istnieja-
ce a partnera jako wroga odnoszacego korzysci kosztem
innych.

Zdaniem wielu badaczy aktywizacja réznorodnych
motywow oraz wyboréw sposobu zachowania przez pod-
miot nie jest spowodowana samym faktem wystgpienia
sytuacji konfliktowej lecz jej subiektywna interpretacja
(Howard, Blumstein 1 Schwartz, 1986; Sternberg i Do-
bson,1987; Ohbuchi 1 Suzuki, 2003). Strategia unikania
stosowana jest gdy ludzie nie przejawiajq troski o zaspo-
kojenie wlasnego interesu czy dobre relacje z innymi.
Kooperacja pojawia sie najcze$ciej gdy konflikt interpre-
towany jest jako poznawczy, konfrontacji za$ sprzyjaja
sytuacje konfliktu intereséw w mniejszym stopniu spory
o wartosci (Pinkley, 1990; Ohbuchi i Suzuki, 2003).

Postrzeganie sytuacji jako konfliktu intereséw zwiek-
sza prawdopodobienstwo zachowan konfrontacyjnych
zazwyczaj przyjmujacych posta¢ wywierania nacisku,
krytyki, blokowania aktywnoéci drugiej strony, szantazu
i koncentruje je na zabezpieczaniu wlasnych intereséw,
np., poprzez dochodzenie swoich praw na drodze sadowej
(Johnson 1 Johnson, 1989; Strenberg 1 Dobson, 1987).

Zgodnie z wynikami badan Ohbuchi, Hayashi, Suzuki
(2000), Fornalczyk 1 Cisek (2008), w sporach o interesy
wzbudzenie kooperacji jest nielatwe i wymaga zmiany
percepcji sytuacji jako konfliktu poznawczego a nie inte-
res6w. W praktyce oznacza to konieczno§¢ zmiany nasta-
wienia wlascicieli nieruchomosci typu ,,zyskuje-trace” na
orientacje zadaniowa — wypracowanie wsp6lnego rozwia-
zania. Uruchomienie zachowan nastawionych na wspot-

prace moze byé¢ kluczowym czynnikiem decydujacym
o efektywnym rozwigzywaniu konfliktéw towarzysza-
cych inwestycjom celu publicznego.

Istnieje wiele mozliwosci skutecznego przeciwdziala-
nia sporom 1 zarzadzania nimi. Pierwsza grupe rozwia-
zan stanowia strategie kooperacyjne oparte na media-
cjach 1 negocjacjach podczas, ktorych strony dziela sie
informacjami oraz ustalaja wzajemne potrzeby i sposoby
ich korzystnej realizacji. Druga mozliwoscig sa taktyki
arbitralne (formalno-prawne) wykorzystujace narzedzia,
ktore z mocy ustawy gwarantuja inwestorowi dostep do
nieruchomosci bez prowadzenia uzgodnien i negocjowa-
nia z druga strona. Niestety w praktyce znacznie czesciej
inwestorzy siegaja po rozwigzania nienegocjacyjne, arbi-
tralne wykorzystujace narzedzia prawne upraszczajace
formalny aspekt nabywania nieruchomos$ci niz negocja-
cyjne oparte na wiedzy i dowodach empirycznych psycho-
logii.

Wyniki badan wlasnych autorki potwierdzily stosun-
kowo niski poziom skutecznosci podejScia nienegocjacyj-
nego, w ktérym postugiwano sie jedynie pisemng forma,
jednostronnej komunikacji stuzacej zawiadomieniu wta-
Scicieli gruntéw o palnie przejecia ich gruntéw w zwigz-
ku inwestycja. Zaledwie 10.5% os6b badanych (zazwyczaj
lekowych) wyrazata zgode na udostepnienie swoich débr
do uzytku wspoélnego, natomiast 89.5% populacji odma-
wialo wspdlpracy 1 przejawiato silny opor (Fornalczyk,
2010). Warto dodad, 1z to asymetryczne podejécie wywo-
lalo szereg szkodliwych konsekwencji jak protesty, walki
miedzygrupowe, utrudnianie prowadzenia inwestycji.
Dane te sklaniaja do refleksji i jednoczeénie obligujg do
poszukiwania bardziej zréwnowazonych rozwigzan.

Przyczyna czestego wykorzystywania rozwigzan arbi-
tralnych moze by¢ szereg prawnych, ekonomiczno-orga-
nizacyjnych oraz dyspozycyjnych uwarunkowan, m.in.,
brak §wiadomosci mozliwosci korzystania z innych opcji.
Niewystarczajacy poziom wiedzy 1 do$wiadczen oraz
umiejetno$ci inwestorow w zakresie stosowania nego-
cjacyjnych strategii radzenia sobie z konfliktami moze
stanowi¢ kolejne ograniczenie. Problematyka uwarun-
kowan efektywnego rozwiazywania sporéw wystepuja-
cych podczas realizacji inwestycji ,,dobra wspdélnego” jest
dos§¢ zlozona i stosunkowo nowa. Opracowania teoretyczne
1 dane empiryczne na ten temat nie sq wystarczajace, po-
dobnie jak dziatania edukacyjne rozwijajace kompetencje
planowania 1 prowadzenia dzialan negocjacyjnych w szcze-
gblnych sytuacjach gospodarczych.

Skuteczne przeciwdzialanie konfliktom oraz ich roz-
wigzywanie w sytuacji pozyskiwania terenéw dla reali-
zacjl inicjatyw stuzacych ogélowi wymaga wielu umiejet-
nosci, m.in., diagnozowania sporéw, okreslenia ich typow
oraz zrddel, rozumienia potrzeb 1 sytuacji stron, wybo-
ru adekwatnej strategii postepowania oraz jej skutecz-
nej realizacji (Rummel-Syska, 1990; Deutsch i Coleman,
2005).

Niewlasciwe, pozbawione uprzedniej diagnozy sytu-
acji rozwiazywanie sporéw lub ich ignorowanie moze
powodowac¢ wiele zagrozen. Jednym z powazniejszych
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jest uruchomienie ,,szkodliwych proceséw spolecznych”
czyli nacechowanie konfliktem relacji przenoszacych sie
na cale zycie spoteczne, gdzie podstawowa 1 dominuja-
ca staje sie motywacja do wzajemnego wyrzadzania so-
bie krzywd (Johnson i1 Johnson, 1989; Rummel-Syska,
1990). Silne, dtugotrwate konflikty powodowane m.in.,
stosowaniem nacisku, przymusu moga wywolywacé skraj-
nie negatywne doSwiadczenia jak poczucie zagrozenia,
utraty kontroli, stres, wyczerpanie, przygnebienie a tak-
ze koszty materialne uczestnikéw sporu (de Jong, 2002;
Cairns, Roe, 2003; Bar-Tal, 2007). Innymi konsekwen-
cjami moga by¢ wspomniane juz protesty, opdznienia,
calkowite lub czesciowe blokowanie inwestycji. Niektore
z obserwowanych przypadkéw dotycza nawet niszczenia
mienia spolecznego.

Zagrozenia towarzyszace inwestycjom celu publiczne-
go, deficyt wiedzy i1 danych empirycznych na temat czyn-
nikéw sukcesu w rozwigzywaniu sytuacji konfliktowych
odpowiedzialnych za powodzenie tak waznych przed-
siewzie¢ gospodarczych zobowigzuja do prowadzenia
wlasnych poszukiwan badawczych. Prace autorki niniej-
szego artykulu prowadzone w warunkach rzeczywistych
konfliktéw towarzyszacych inwestycjom ,,dobra wspdlne-
go” mialy na celu pozyskanie wiedzy oraz wypracowanie
i sprawdzenie efektywno$ci dzialania negocjacyjnej stra-
tegil rozwiazywania Sporow.

BADANIA NAD ZASTOSOWANIEM NEGOCJACYJNEJ
STRATEGII ROZWIAZYWANIA SPOROW

CELE | PROCEDURA BADAN

Celem projektu badawczo — wdrozeniowego realizowa-
nego w sytuacjach pozyskiwania terenéw dla inwestycji
celu publicznego bylo uzyskanie zgody na budowe infra-
struktury liniowej wszystkich wlascicieli nieruchomosci
objetych przedsiewzieciem. Zgodnie z przyjeta za Ohbu-
chi i Suzuki (2003) oraz Rummel-Syska (1990) metodolo-
giag rozwigzywania konfliktéw zastosowano kilkuetapo-
we postepowanie. Etap pierwszy mial na celu zdobycie
wiedzy o sytuacji, zdiagnozowanie nastawien i potrzeb
wtascicieli nieruchomoéci oraz typéw sytuacji konflikto-
wych towarzyszacych inwestycji celu publicznego.

Etap drugi obejmowat opracowanie, adekwatnej do
zbadanych sytuacji, negocjacyjnej strategii postepowa-
nia wykorzystujacej wiedze i narzedzia psychologiczne.
Sformulowane podejécie przejawialo sie w zindywiduali-
zowanym 1 procesowym dzialaniu w szczegdlnosci ozna-
czajacym:

— kilkuetapowe, standaryzowane postepowanie wy-
korzystujace wiedze psychologiczng oraz metodo-
logie zarzadzania konfliktami (od zdefiniowania
zrédel i specyfiki konfliktéw, zebrania i analizy
informacji, zbudowania relacji z wlascicielami,
przygotowania sie do rozmoéw, ich przeprowadze-
nia, wypracowania rozwigzan do realizacji posta-
nowien),

— prowadzenie  zindywidualizowanych  rozmoéw
uwzgledniajacych specyfike sytuacji, stanowisko
oraz potrzeby wilascicieli nieruchomosci, ktorzy be-
dac traktowani symetrycznie, wspéluczestniczyli w
procesie wypracowywania rozwiazan,

— tworcze 1 elastyczne reagowanie na zachowania
drugiej strony, na biezaco uwzgledniajace zmienia-
jace sie warunki prowadzenia negocjacji,

— stosowanie metody ,stopniowania argumentacji’
w kontakcie z partnerami negocjacji oznaczajace
stosowanie na poszczegdélnych etapach rokowan
réznorodnych pod wzgledem sity oddziatywania
form przekonywania, w tym podczas ,negocjacji
ostatniej szansy” argumentu mozliwoS$ci ogranicze-
nia praw wlasnos$ci drugiej strony,

— unikanie form nacisku zwiazanego z zapleczem
prawnym,

— wykorzystywanie metod bezposredniego kontaktu
z wlascicielami wspomaganych indywidualng ko-
respondencja,

— poprzedzanie rozméw z druga strong dziatlaniami
informacyjnymi (prowadzonymi podczas spotkan
w gminach, wykorzystywaniem komunikatow w
mediach, ulotek, plakatéw), majacymi na celu
przekazanie informacji o inwestycji, poczynienie
ewentualnych uzgodnien na etapie jej planowania,

— koncentracje na zadaniu — wypracowanie warun-
kow porozumienia poprzez odniesienie sie do wspol-
nych z wtascicielami celow, ustalenie planu dziata-
nia obu stron 1 jego realizacji” (cyt. za Fornalczyk
1 Rajchelt, 2011, s. 201).

Zastosowanie w badaniach omawianej strategii wy-
korzystujacej negocjacje oraz mediacje bazowalo na
zweryfikowanym wecze$niej empirycznie zaltozeniu, iz
dominujaca forma konfliktéw wystepujaca w kontakcie
z wlascicielami gruntéw sg spory o interesy, w mniej-
szym za$ stopniu spory o wartos$ci czy konflikty poznaw-
cze (Fornalczyk, 2010). Wykorzystanie owej strategii
mialo stuzy¢ uczynieniu wtascicieli nieruchomosci wsp6t-
tworcami inwestycji oraz wzbudzeniu ich motywacji do
wspoélpracy tym samym redukujac spoteczno-ekonomicz-
ne koszty wszystkich zainteresowanych stron.

Przygotowanie zespolu negocjatoréow — obserwatorow
obejmujace merytoryczne oraz psychologiczne szkolenia
stanowilo trzeci etap prac. Wdrozenie przyjetej negocja-
cyjnej strategii postepowania oraz biezace monitorowa-
nie czy 1 jakie korzy$ci przynosi jej zastosowanie miato
miejsce w etapie czwartym.

ORGANIZACJA BADAN | STOSOWANE METODY

Zastosowanie metody obserwacji catoSciowej, prowadzo-
nej w warunkach rzeczywistych negocjacji, analizy doku-
mentacji negocjacyjnej oraz wywiadu pozwolilo na anali-
ze 1 skategoryzowanie sytuacji konfliktowej 1 zachowan
wlascicieli nieruchomo$ci. Wykorzystywane w rozmo-
wach z wlaScicielami arkusze obserwacyjne umozliwiaty
obserwatorom-negocjatorom okreslenie typow sytuacji
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konfliktowej: sporu o interesy, wartosci czy poznawczego
oraz zdefiniowanie nastawien i potrzeb oséb badanych.
Obserwowane zachowania badanych analizowali sedzio-
wie kompetentni (negocjatorzy) oraz przyporzadkowy-
wali je do jednej (lub kilku) z opisanych kategorii nasta-
wien: lekowego, unikania odpowiedzialnosci, dominacji,
chciwosci-roszezeniowoéci, poszukiwania informacji-do-
ciekliwosci.

Wskaznikiem poziomu efektywnoSci przyjetej strate-
gil rozwiazywania sporow byto uzyskanie od indywidual-
nego wlasciciela nieruchomosei zgody na jej udostepnie-
nie w zwiazku z planowana inwestycja.

Prace badawcze prowadzono w latach 2008-2010,
w sytuacji realizacji projektu pozyskiwania terendéw
w zwigzku rozbudowa sieci gazociggowych zapewnia-
jacych bezpieczenstwo energetyczne kraju. Badaniami
objeto 324 prywatnych wtascicieli gruntow, przez ktére
przebiegata planowana infrastruktura. Osobami bada-
nymi byly kobiety i mezczyzni w wieku 23— 82 lata, po-
siadajacy zréznicowane wyksztalcenie, status spoteczny,
reprezentujacy réznorodne grupy zawodowe, zamieszku-
jacy miasta 1 tereny wiejskie.

REZULTATY ZASTOSOWANIA NEGOCJACYJNEJ
STRATEGII ROZWIAZYWANIA KONFLIKTOW

Zgodnie z przewidywaniami, wykonana w pierwszym
kroku analiza danych dotyczacych czesto$ci sposobu po-
strzegania sytuacji konfliktowych towarzyszacych inwe-
stycji celu publicznego ujawnila, iz najczesciej wlascicie-
le nieruchomos$ci postrzegali spory jako intereséw (81%
przypadkéw), kolejno jako konflikty wartosei (14%) oraz
poznawcze (5% badanych), (Rycina 1). Analiza jakoS$cio-
wa materiatu zebranego podczas rozméw negocjacyjnych
z osobami postrzegajacymi sytuacje jako konflikt intere-
séw wskazuje, iz dostrzegaly one rozbieznosci w swoich
dazeniach 1 celach oraz przejawialy sktonno$é do anali-
zowania sytuacji udostepnienia swojej wlasnosci na wy-
miarze zysk-strata.

5%
M konflikt poznawczy

14% @ konflikt wartosci

DO konflikt interesow

81%

Ryc. 1. Czestotliwos¢ sposobu postrzegania przez jednostki
konfliktow towarzyszacych inwestycjom celu publicznego
(N=324). Zrodto: opracowanie wiasne

Taki sposéb widzenia sytuacji wzbudzatl troske o za-
spokojenie swoich intereséw, m.in. otrzymania finanso-
wego odszkodowania, lokalizacji infrastruktury zapew-
niajace] dotychczasowy sposdb uzytkowania terenu czy
unikania wlasnego zaangazowania i wysitku.

Nie mniej waznymi dla sformutowania zalozen doty-
czacych opracowania adekwatnego podejscia do rozwia-
zywania konfliktéw okazaly sie byé wyniki dotyczace
nastawien wlascicieli nieruchomosci. Analiza ogélna da-
nych pozwolita zauwazy¢, ze 62% z 324 oséb zostalto skla-
syfikowanych jako przejawiajace jedno, charakterystycz-
ne nastawienie. 30% wtascicieli ujawniato réwnoczes$nie
zachowania typowe dla dwéch nastawien: dominujacego
oraz roszczeniowego. Nie wiecej niz 8% badanych prezen-
towalo zachowania mieszane. Dalsza weryfikacja danych
iloSciowych i jakosciowych ujawnita nastawienie lekowe,
skupione na mozliwych negatywnych konsekwencjach
inwestycji, jako najrzadziej reprezentowane, charakte-
ryzujace 10% badanych (Rycina 2).

lekliwos¢ [10%

unikanie odpowiedzialnosci,
niepewnos¢

dominacja 19%|

chciwosé, roszczeniowosé 35%

poszukiwanie informacji, dociekliwos¢

72%|

0% 10% 20% 30% 40% 50% 60% 70% 80%

Ryc. 2. Wykres czestosci wystepowania nastawien wiascicieli
nieruchomosci (N=324). Zrédto: opracowanie wtasne

Zachowania dominujace majace na celu zaznaczenie
swojej pozycji, sprawowanie kontroli, konfrontacje czy
wyrazenie agresjl widoczne byly u 19% wtascicieli. 26%
oséb prezentowalo zachowania pasywne, manifestowa-
nie bezradnosci, odwlekanie decyzji lub jej cedowanie na
cztonkéw rodziny, interpretowane jako tendencja do uni-
kania odpowiedzialnoséci. Chciwos$é 1 roszczeniowo$é wy-
razajaca sie w koncentracji jednostek na maksymalnym
zysku, rowniez w uwrazliwieniu na kwoty rekompensat
1 optat administracyjnych dotyczyta 35% populacji. Naj-
liczniej, gdyz w 72% przypadkow, wystepowaly zacho-
wania zorientowane na poszukiwanie i weryfikowanie
informacji dotyczacych miedzy innymi prawnych i or-
ganizacyjno-technicznych aspektéw realizacji przedsie-
wziecia, zasad opracowywania operatéw szacunkowych,
itp. Dociekliwi wlasciciele byli przede wszystkim zain-
teresowani poznaniem obiektywnych kryteriéow, danych
obrazujacych charakter i celowo$¢ inwestycji umozliwia-
jacych podjecie wlasnej decyzji. Otrzymane wyniki ujaw-
nily réznorodno$¢ nastawien wlascicieli i zaprzeczyly
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powszechnie wystepujacym, nagltaénianym przez media
stereotypom ,,chciwego”, skupionego wylacznie na korzy-
$ciach materialnych wlasciciela nieruchomosci.

Ujawnione sposoby postrzegania przez wtascicieli sy-
tuacji konfliktowej oraz ich potrzeby posiadania informa-
¢ji, rozumienia sytuacji, mozliwo$ci wspoétdecydowania
o sposobie realizacji inwestycji na wlasnym terenie byly
kluczowe dla wyboru negocjacyjnego sposobu rozwiazy-
wania sporu.

Zorientowane na dostarczenie informacji i wspélpra-
ce podejécie wydawato sie by¢ rownie obiecujace w kon-
taktach z osobami konfrontacyjnymi o nastawieniach
roszczeniowych. Podzielajac opinie wielu badaczy, zakta-
dano, ze moze ono zwiekszaé¢ szanse na wzbudzenie ko-
operacji poprzez probe zmiany percepcji sytuacji konflik-
tu — skupienie wlascicieli nieruchomos$ci na wspdélnym
wypracowywaniu rozwigzan zamiast na wzmacnianiu
istniejacych réznic stanowisk i konfrontacji. Zastoso-
wanie negocjacyjnego sposobu rozwigzywania sporow,
w przeciwienstwie do arbitralnego, mialo sprzyjac¢ dia-
logowi, zwigkszaé przychylnosé 1 otwarto§é rozméwcow
na problemy oraz warunki konieczne do realizacji inwe-
stycji.

Uzyskane rezultaty badawcze potwierdzily zasadno§é
zastosowania wybranej strategii rozwiazywania konflik-
tow opartej na mediacjach 1 negocjacjach. 83% wlascicieli
nieruchomosci w rezultacie kilkukrotnych spotkan wyra-
zilo zgode na udostepnienie swoich gruntéw dla potrzeb
realizacji inwestycji, zatem osiggnieto porozumienie sa-
tysfakcjonujace dla wszystkich stron (Rycina 3).

O osiggniecie porozumienia
B brak porozumienia

M@ przypadki
nierozstrzygniete

Ryc. 3. Reakcje wtascicieli nieruchomosci na zastosowanie
negocjacyjnej strategii rozwigzywania konfliktow.
Zrodto: opracowanie wtasne

W przypadku 10.5% populacji, pomimo pozytywnych
rokowan, nie udato sie zakonczy¢ postepowania negocja-
cyjnego z powodu barier formalno-prawnych np.: nieure-
gulowanych statuséw majatkowych nieruchomosci, w tym
niezalatwionych spraw spadkowych. Wspomniane kazusy
zostaly sklasyfikowane jako nierozstrzygniete, gdyz wy-
kraczaly poza merytoryczne kompetencje zespotéw nego-
cjacyjnych 1 wymagaty odrebnego postepowania prowa-
dzonego przez kancelarie prawna. Okoto 6% badanych

0s6b, z ktorymi prowadzone byly kilkukrotne spotkania
negocjacyjne nie wyrazilo zgody na wspoélprace w zakre-
sie uzgodnienia warunkow realizacji przedsiewziecia na
ich gruntach. Przypadki te, w zwigzku z wyczerpaniem
wszelkich mozliwosci negocjacyjnych, wymagaty w ostat-
nim kroku planowanego postepowania, wykorzystania
arbitralnych sposobéw rozwigzywania sporow. Repre-
zentujacy Skarb Panstwa inwestor zmuszony byl zasto-
sowac narzedzia prawne umozliwiajace wdrozenie proce-
dury ,czasowego ograniczenia praw wlasnosci”.

Podsumowujac dotychczasowe informacje, otrzyma-
ne wyniki pozwalaja przypuszczaé, iz negocjacyjne roz-
wiazywanie sporéw moze byé efektywnym sposobem
radzenia sobie z czesto trudnymi réznicami stanowisk
towarzyszacymi inwestycjom celu publicznego. Analiza
jakoséciowa zebranego materiatu ujawnita, iz stosowanie
takiego podejécia uruchamia u wiekszosci osob dziele-
nie sie informacjami, nastawienie na wspd6lne poszuki-
wanie rozwigzan, bardziej otwarte wyrazanie wlasnych
potrzeb. Badani sygnalizowali zadowolenie z prowadzo-
nych rozméw, zwigzane z poczuciem wplywu i mozliwo-
$cig wspotkreowania rozwiazan, w tym uwzgledniania
przez inwestora rbéznych perspektyw i1 wiaczania ich
w proces podejmowania decyzji. Istotnym warunkiem
skutecznego motywowania ludzi do wspodtpracy 1 tym sa-
mym eliminowania ich oporu, niecheci okazato sie by¢
informowanie, wzbudzanie ich zaangazowania oraz wla-
czenie w proces realizacji inwestycji.

PODSUMOWANIE

Efektywne dziatanie w warunkach realizacji inwestycji
celu publicznego wymaga od organizatoréw znacznych
kompetencji spotecznych, wiedzy sytuacyjnej i procedu-
ralnej w zakresie zarzadzania konfliktami oraz umiejet-
no$ci wyboru adekwatnych strategii postepowania opar-
tych na rzetelnej diagnozie sytuacji. Badacze zajmujacy
sie problematyka rozwiazywania sporéw sygnalizuja, iz
problem niskiej efektywnosci tkwi nie w samych meto-
dach czy stylach dzialania ale w ich odpowiednim sto-
sowaniu (Ohbuchi i Suzuki, 2003; Deutsch i Coleman
2005). Istnieje wiele sposobéw postepowania, poczawszy
od rozwigzan kooperacyjnych, negocjacyjnych, mediacyj-
nych a skonczywszy na konfrontacyjnych, arbitralnych.
Podejmujac decyzje dotyczace strategii dzialania warto
rozpatrywaé cala game mozliwo$ci budowania wspél-
pracy z wlasScicielami nieruchomoéci. Prezentowane re-
zultaty empiryczne pozwalaja wnioskowaé, iz jednym
z rozwiazan wartych rekomendowania jest stosowanie
negocjacyjnej strategii rozwiazywania konfliktow. Tego
rodzaju podejécie wykorzystujace wiedze i narzedzia psy-
chologiczne, realizowane procesowo 1 kompleksowo moze
stanowi¢ wazna alternatywe dla rozwiazan arbitralnych,
specustawowych.

Podsumowujac dotychczasowe rozwazania warto do-
daé, iz zastosowanie negocjacyjnych strategii moze przy-
czynia¢ sie do oslabienia negatywnych postaw jednostek
wobec inwestycji, zmiany sposobu ich postrzegania,
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wieksza przychylno$é 1 gotowosé do wspélpracy. Nieoce-
nionym nastepstwem wymienionych korzysci jest obni-
zenie ryzyka zablokowania realizacji waznych inwestycji
gospodarczych oraz sprawniejsze uzyskanie porozumie-
nia przekladajace sie na nizsze koszty wypracowywania
dobr stuzacych ogélowi.

Poszukiwanie efektywnych sposobéw rozwiazywania
sporéw towarzyszacych sytuacjom realizacji kluczowych
przedsiewzieé spoteczno-gospodarczych, wydaje sie by¢
wazne 1 wymagajace dalszych prac badawczych. W obli-
czu niedostatku danych empirycznych prowadzenie dzia-
tan prowadzacych nawet do roboczych rezultatow w tym
zakresie moze przyczyniaé¢ sie do wzbogacenia wiedzy
i warsztatu specjalistéw rozwiazujacych konflikty w swo-
jej codziennej praktyce zawodowe;j.
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