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ASYMETRYCZNA WRAZLIWOSC
NA ZYSKI | STRATY W NEGOCJACJACH

Streszczenie: Wedle teorii perspektywy Kahnemana i Tversky’ego ludzi cechuje wyz-
sza wrazliwo$¢ na straty niz na zyski (przy czym straty i zyski niekoniecznie oznaczaja
realne zyski i straty, tylko odstgpstwa pozytywne lub negatywne od pewnego punktu
odniesienia). W $§wietle tej teorii mozna sadzi¢, ze ludzie negocjujacy straty sa mniej
sktonni do zawierania transakcji i mniej ch¢tni do czynienia ustepstw w negocjacjach niz
osoby negocjujace wysokos¢ zyskow, gdyz kazde ustgpstwo o kwote x jest silniej od-
czuwane po stronie strat niz takie samo ustepstwo po stronie zyskow. W celu sprawdze-
nia hipotezy, ze wplyw poczatkowych zalozen, co do tego ile chce si¢ wynegocjowaé na
wynik negocjacji jest wigkszy ze strony, ktéra negocjuje straty, przeprowadzono ekspe-
ryment, ktory miat forme gry, w ktorej brato udziat 52 studentow. Wyniki badania nie
dajg jednoznacznej odpowiedzi na to, czy faktycznie ludzie, ktorzy negocjuja wysokosé
ponoszonych kosztow sa bardziej zdeterminowani niz ci negocjujacy wysokos$¢ swoich
zyskow, jednak mimo wszystko do pewnego stopnia pozwalaja tak twierdzic.

Stowa kluczowe: ekonomia behawioralna, negocjacje, teoria perspektywy.

Wprowadzenie

W badaniach opinii czy badaniach rynkowych, a takze badaniach nauko-
wych czasami uzywa si¢ metod ankietowych, w ktérych ankietowani sg proszeni
o podanie, ile zaplaciliby za dany produkt, czy ocenienie czy za dana rekompen-
sate pienigzng byliby sktonni zrezygnowac z pewnego dobra. Z badan wielu
badaczy wynika, ze warto$¢ dobr jest inaczej postrzegana w sytuacji, gdy trzeba
za nie zapltaci¢, a inaczej, gdy dobro to juz posiadamy i kto$ chce je od nas od-
kupié¢. Wickszos¢ badan pokazuje, ze srednio ludzie oczekuja wiecej pienigdzy
za odstapienie posiadanego dobra niz inni byliby chetni za takie samo dobro
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zaptacié'. Nic wiec dziwnego, ze w negocjacjach, w ktérych jedna osoba jest
odbiorca pienigdzy, a druga dawca, cele 0sob negocjujacych roznig si¢ od siebie.
Z drugiej strony Bishop i Heberlein [1979] pokazali, ze wstepne deklaracje nie
zawsze pokrywaja sie z rzeczywistymi dziataniami®. Podobnie dzieje si¢ w cza-
sie negocjacji, gdy mimo zaktadanych bardziej ambitnych celow, czasami ciezko
jest je osiagnac, a wtedy nierzadko si¢ je rewiduje.

W niniejszej pracy zajeto si¢ problemem odchodzenia w trakcie negocjacji
od zatozen przyjetych przed przystapieniem do nich. Postanowiono zweryfiko-
wac hipoteze, ze ze wzgledu na asymetryczng wrazliwo$¢ na zdarzenia postrze-
gane jako zyski i zdarzenia postrzegane jako straty, osoby ktore negocjujg wy-
sokos¢ ponoszonych kosztéw odstepuja mniej od swoich pierwotnych zalozen
niz te osoby, ktore negocjuja wysokos¢ swoich wptywow. Do weryfikacji tej
hipotezy postuzyty wyniki eksperymentu przeprowadzonego w formie gry, kto-
rej najlepsi uczestnicy mogli wygra¢ rzeczywiste nagrody pienigzne.

1. Przeglad literatury

Bazerman i in. [1985] pokazali, ze osoby, ktorych wynik negocjacji jest
ujety w postaci mniejszej lub wigkszej straty zachowujg si¢ podczas negocjacji
inaczej niz osoby, ktdre postrzegaja rezultat negocjacji jako mniejszy lub wigk-
szy zysk. Przebadali oni w sze$ciu seriach 172 studentdéw, ktérych podzielono na
osiem grup, tak ze byli oni: 1) kupcami lub sprzedawcami, 2) osobami, ktorych
wyniki negocjacji byly ujete w formie zyskoéw lub strat, 3) objeci restrykcjami
dotyczacymi wynikdw negocjacji lub nie.

Kazdy z negocjujacych mogt w trakcie 30 minut trwania eksperymentu za-
wrzeé tyle transakcji ile zechce, przy czym osoby w grupach z restrykcjami zo-

Knetsch i Sinden przeprowadzili badanie, gdzie potowa grupy badanych studentow, ktora
otrzymala los na loterii chciata go sprzeda¢ $rednio za zdecydowanie wyzsza ceng niz druga po-
towa grupy, ktéra mogta ten los naby¢ [Knetsch, Sinden, 1984]. Kahneman, Knetsch i Thaler
opisali eksperyment, w ktorym udziat wziglo 77 osob. Czgs¢ z nich otrzymata kubek do kawy
i byla pytana, za ile bylaby go sktonna sprzeda¢ (mediana odpowiedzi 7,12 USD), druga cz¢sé
kubka nie otrzymata, ale miata go szans¢ kupi¢ (mediana kwot za jakie badani kupiliby kubek
wyniosta 2,87 dol.) [Kahneman, Knetsch, Thaler, 1991].

Bishop i Heberlein badali grupe mysliwych polujacych na gesi. Czesci osdb, ktore otrzymaty
pozwolenie na polowanie w pewnym okresie wystano czeki réznej wysokosci, proszac albo
o odestanie czeku, albo o odsprzedanie za kwote wypisang na czeku swojego pozwolenia na po-
lowanie. Inna grupa osob posiadajacych pozwolenie zostata z kolei poproszona o zdecydowanie
za jaka kwotg gotowa bylaby odsprzeda¢ swoje pozwolenie. W pierwszej grupie $rednia zaak-
ceptowana kwota wynosita 63 dol., a w drugiej 101 dol. Majac czek w rece, badani podejmowa-
li §rednio inne decyzje niz ich wspodtpasjonaci, ktoérzy odpowiadali tylko na hipotetyczne pyta-
nia [Bishop, Heberlein, 1979].
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staly poinstruowane, by pod zadnym pozorem nie zgadzaty si¢ przy pojedynczej
transakcji na zysk netto/wydatki nizszy/wyzsze od 4600 dol./3400 dol. W kazdej
transakcji maksymalny mozliwy do osiagnigcia zysk netto wynosit 8000 dol.

W zalezno$ci od tego, w ktorej grupie znalazt si¢ dany badany, otrzymywat
on tabel¢ zawierajaca informacj¢ o jego zyskach/stratach zaleznych od tego,
ktory wariant dla poszczegdlnych sktadowych zysku/straty uda mu si¢ wynego-
cjowac (patrz tab. 1).

Tabela 1. Informacje o mozliwych do osiagnigcia wynikach negocjacji
w eksperymencie Bazermana i in.

Zysk netto sprzedajacego [w dol.] Zysk netto kupujacego [w dol.]
Wa- Czas Warunki Warunki Czas Warunki Warunki
riant dostawy znizki finansowania dostawy znizki finansowania
A 0 0 0 4000 2400 1600
B 200 300 500 3500 2100 1400
C 400 600 100 3000 1800 1200
D 600 900 1500 2500 1500 1000
E 800 1200 2000 2000 1200 800
F 1000 1500 2500 2500 900 600
G 1200 1800 3000 1000 600 400
H 1400 2100 3500 500 300 200
I 1600 2400 4000 0 0 0
Wydatki sprzedajacego (zysk brutto 8000 dol.) Wydatki kupujacego (zysk brutto 8000 dol.)
Wa- Czas Warunki Warunki Czas Warunki Warunki
riant dostawy znizki finansowania dostawy znizki finansowania
A —1600 —2400 —4000 0 0 0
B —1400 —2100 —3500 —500 —300 —200
C —1200 —1800 —3000 —1000 —600 —400
D —1000 —1500 —2500 —1500 —900 —600
E —800 -1200 —2000 —2000 —1200 —800
F —600 —900 -1500 —2500 —-1500 —1000
G —400 —600 —1000 —3000 —1800 —-1200
H —200 -300 —500 —3500 —2100 —1400
I 0 0 0 —4000 —2400 —1600

Zrédto: Bazerman i in. [1985].

Wyniki eksperymentu przedstawia tab. 2. Autorzy wyliczyli, Ze negocjuja-
cy nastawieni na zyski zawierali §rednio o 0,85 transakcji wigcej niz negocjuja-
cy, ktorych uwaga byta skupiana na stratach. Roznica ta okazata si¢ istotna sta-
tystycznie (p < 0,001). Ponadto osoby, ktore negocjowaly wysokos¢ wydatkow
$rednio osiggnety nizszy taczny zysk netto niz osoby negocjujace bezposrednio
wysokos$¢ zysku netto (p < 0,001), ale z oszacowanej prostej regresji wynika, ze
sredni zysk osiagnicty w pojedynczej transakcji §rednio zmniejsza si¢ ceteris
paribus o 2,6 dol., gdy wynik jest ujety w postaci zysku w poréwnaniu do sytu-
acji, w ktorej wynik ujety jest jako strata (chociaz zaleznos$¢ ta nie jest staty-
stycznie istotna).
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Tabela 2. Sredni zysk netto w roznych grupach oraz érednia liczba transakcji
w eksperymencie Bazermana i in.

Ujecie wyniku w postaci
straty zysku
Restrykeje Sredni zysk netto Srednia liczba Sredni zysk netto Srednia liczba
(w dol.) transakcji (w dol.) transakcji
Tak 5052 10,26 4943 11,11
Nie 4540 10,07 4639 10,84

Zrodlo: Bazerman i in. [1985].

Réznice pomiedzy grupami, w ktérych negocjowano wysokos¢ wydatkow
1 wysoko$¢ zyskdéw netto wynikaja zdaniem autoréw z rdéznego postrzegania
zyskow i strat. Odwoluja sie oni do koncepcji Kahnemana i Tversky’ego [1979],
nazywanej teorig perspektywy (prospect theory). Wedle tej teorii ludzi cechuje
wyzsza wrazliwos$¢ na straty niz na zyski, przy czym straty i zyski niekoniecznie
oznaczajg realne zyski i straty, tylko odstepstwa pozytywne lub negatywne od
pewnego punktu odniesienia. W §wietle tej teorii mozna sadzi¢, ze ludzie nego-
cjujacy straty byli mniej sktonni do zawierania transakcji, gdyz za kazdym ra-
zem odczuwali, Ze co$ traca, a ludzie majg naturalng awersje do strat. Zgodnie
z teorig Kahnemana i Tversky’ego osoby negocjujace wysokos¢ strat powinny
by¢ mniej sktonne do czynienia ustgpstw w negocjacjach niz osoby negocjujace
wysokos¢ zyskow, gdyz kazde ustepstwo o kwote x jest silniej odczuwane po
stronie strat niz takie samo ustgpstwo po stronie zyskow. Stad tez logicznym
wydaje sig, ze Sredni zysk netto osob bioracych udziat w eksperymencie Bazer-
mana i in. byt podwyzszony w grupach negocjujacych wysokos$¢ strat.

Eksperyment o podobnej konstrukcji przeprowadzili Carnevale i in. [za: de
Dreu i in., 1995]. Uczestnicy negocjowali wysoko$¢ swoich zyskow netto lub
wysokos¢ wydatkow w tych samych trzech wymiarach i mogli osiagna¢ taki sam
maksymalny zysk netto, z tym Ze negocjacje odbywatly si¢ przy komputerze
1 wszyscy bioracy udziat byli sprzedawcami (rolg kupcow grat komputer, o czym
negocjujacy nie zostali poinformowani). Dodano takze jeszcze jeden element,
ktérym réznicowano grupy, a mianowicie presje czasu. Cze$¢ uczestnikow zo-
stata poinformowana, ze ,,ma przed sobg 21 rund negocjacyjnych, co daje mno-
stwo czasu na osiagniecie porozumien”, a czesci powiedziano, ze ,,ma przed
soba 7 rund, co daje im bardzo mato czasu na zawarcie umow” (chociaz w rze-
czywistosci odbyto sie tylko 6 rund). By dodatkowo zmotywowac¢ uczestnikow
zapewniono ich, ze zyski z negocjacji zostang zamienione na losy na loterii,
ktora daje szansg wygrania 20 dol. Wyniki opisanego badania przedstawia tab. 3.
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Tabela 3. Srednie zadane kwoty oraz érednie ustepstwa w szesciu rundach negocjacyjnych

Presja czasu
wysoka niska
Ujecie wyniku Ujegcie wyniku Ujecie wyniku Ujecie wyniku
W postaci zyskow W postaci strat W postaci zyskow W postaci strat
Ustepstwo* 11,37 9,55 8,22 8,15
Zadana kwota 5443 dol. 6043 dol. 6457 dol. 6315 dol.

* Ustepstwa nie sg ujete kwotowo, lecz raczej w liczbie poziomoéw, o ktore negocjujacy obnizat swoje wymagania.

Zrodto: De Dreu i in. [1995].

Jak mozna zauwazy¢, ustepstwa byly zawsze wyzsze w przypadku ujecia
wynikéw w postaci zysku niz w przypadku ujecia ich w postaci strat. Srednia
wysokos$¢ zadanej kwoty w przeciggu szesciu rund byla natomiast wyzsza dla
strat niz dla zyskow jedynie w przypadku wysokiej presji czasu.

2. Badanie wiasne

Wydaje sie, ze skoro ludzie bioracy udziat w negocjacjach ida na mniejsze
ustepstwa, gdy negocjuja straty niz zyski, to wptyw poczatkowych zatozen, co
do tego ile chce si¢ wynegocjowaé, na wynik negocjacji powinien by¢ wigkszy
ze strony, ktora negocjuje straty. W celu sprawdzenia tej hipotezy przeprowa-
dzono eksperyment, ktéry mial forme gry. W grze brato udziat 52 studentow
Uniwersytetu Ekonomicznego we Wroctawiu. Zanim gracze rozpoczegli gre,
przez godzing tlumaczono im na czym ona polega. Wszystkich badanych po-
dzielono na dwie, rownoliczne grupy — zo6ttych i r6zowych. Kazdy z uczestni-
kéw otrzymat na starcie wirtualng kwote 170 tys. zt. Glownym celem uczestni-
kéw mialo by¢ uzyskanie pod koniec gry jak najwyzszej kwoty, a motywowac
do tego miata nagroda w wysokosci 500 zt (prawdziwych, wyplacanych od razu
po zakonczeniu gry), co odrdznia ten eksperyment od innych opisywanych
w tym artykule i moze sprawiaé, ze otrzymane wyniki sa bardziej wiarygodne.
Podstawowym zadaniem graczy bylo natomiast jak najlepsze negocjowanie
warunkow pozyczek, zadaniem pobocznym wypelnianie odpowiednich arkuszy.
Pozyczek udzielali sobie wielokrotnie nawzajem gracze, przy czym to organiza-
tor gry ustalal wysoko$¢ pozyczanej kwoty, dlugos¢ okresu pozyczki i odsunig-
cie jej w czasie oraz to, czy pozyczajacymi pieniadze od kogo$ byli zolci czy
rozowi, a gracze decydowali tylko z kim z przeciwnej grupy beda negocjowac’.

3 Aby uniknaé zméw, zdecydowano si¢ wprowadzi¢ zasade, ze nie mozna dwa razy negocjowaé
7 tg samg osoba.
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Gra sktadata si¢ facznie z 12 rund, przy czym 8 rund byto rundami negocjacyj-
nymi, a 4 ostatnie rundy stuzyly jedynie temu, zeby pozyczane pienigdze wroci-
ty do wiascicieli. Pozyczano miedzy soba kwoty w wysokosci okoto 1 000 zt
i okoto 100 000 zt (okoto, poniewaz wartosci te byly indeksowane inflacjg na
poziomie 5% na runde). Gra byla sprawiedliwa w tym sensie, ze przy réwnych
zdolnos$ciach negocjacyjnych i réwnych subiektywnych stopach dyskonta za-
rowno bedac w grupie zottych, jak i r6zowych gracz miat jednakowe szanse na
wygrang. Poniewaz istniata szansa, ze czg$¢ graczy w polowie gry dojdzie do
whniosku, Ze i tak juz nie wygra, ustanowiono dwie nagrody dodatkowe po 150 zi,
dla jednego gracza zottego i jednego rozowego, ktéry najlepiej poradzi sobie
w losowo wybranej rundzie negocjacyjnej. Jak juz wezesniej wspomniano gra-
cze, oprocz negocjowania, musieli wypetnia¢ pewne arkusze. Arkusz A nalezato
wypemi¢ po ustyszeniu informacji, jakie sa warunki pozyczki w danej rundzie
i nalezalo w nim wpisa¢ wynegocjowanie zwrotu jakiej kwoty zadowolitoby
gracza. Na zastanowienie si¢ lub przeliczenie odpowiedzi gracze otrzymywali oko-
fo minuty czasu. Po zakonczeniu danej rundy nalezato wypeti¢ Arkusze B i C.
Arkusz B mial shuzy¢ graczom do prowadzenia na wilasng reke ewidencji wply-
wow 1 wyptywow, w Arkuszu C wpisywano z kim si¢ negocjowato oraz jaka
kwota zostala wynegocjowana. Arkusz ten oddawano po kazdej rundzie organi-
zatorom gry. Na podstawie wszystkich Arkuszy C pod koniec gry wylaniano
zZwycigzcoOw, a na biezgco w trakcie gry sprawdzano, czy gracze nie negocjowali
juz ze soba wczesnie;.

Warunki pozyczek w poszczegolnych rundach negocjacyjnych przedstawia
tab. 4.

Tabela 4. Warunki pozyczek w poszczegdlnych rundach negocjacyjnych

Numer rundy Kwota (w zt) C(iss rg 1(1)(1}115}21;( ! 8} dlr*srcuzizrclile) Kto pozycza
1 1000 5 1 Rozowi zottym
2 1276,28 5 4 Z6lci rézowym
3 134 009,56 5 4 Rézowi zoltym
4 121 550,63 5 1 Zblci rézowym
5 147 745,54 1 4 Rézowi zoltym
6 1551,33 1 4 Z6lci rézowym
7 1407,10 1 1 Rézowi zoltym
8 147 745,54 1 1 Z6lci rézowym

Mediany wielkosci ustepstw w stosunku do kwoty, ktéra chciato si¢ wyne-
gocjowa¢ w poszczegdlnych rundach poczynione przez wszystkich dtuznikow
1 wszystkich, ktorym pienigdze miatyby by¢ oddane w poszczegdlnych rundach,
zawiera tab. 5, natomiast tab. 6 zawiera informacje o procencie transakcji
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w danej rundzie, ktére zakonczyly si¢ mniejszym ustgpstwem w stosunku do
poczatkowo zalozonej kwoty ze strony 0sob negocjujacych wysoko$é straty oraz
o procencie transakcji, gdzie ustgpstwa z obydwu stron byly takie same.

Tabela 5. Mediana wysokosci ustgpstw czynionych w kolejnych rundach
w stosunku do kwot podawanych jako te, ktore chciatoby si¢ wynegocjowaé

Dhuznicy Wierzyciele

Runda Mediana Mediana wielkosci Mediana Mediana wielkosci ustgpstwa
wielkosci ustgpstwa procentowego | wielkosci procentowego od kwoty zatozonej
ustepstwa od kwoty zalozonej na ustepstwa na wstepie (w %)
(w zh) wstepie (W %) (w zt)

1 420 25,96 400 18,33

2 175 10,83 197,5 9,38

3 9 002,5 6,26 -2 002,5* -1,22

4 4 000 3,04 17 750 11,79

5 5000 3,29 10 000 5,71

6 30 1,65 170 8,50

7 100 6,67 50 3,06

8 7 500 4,32 26 250 12,50

* Srednio rzecz ujmujac, wierzyciele nie poszli na ustepstwo, udato im si¢ wynegocjowaé lepszy wynik niz zaktadali.

Tabela 6. Indywidualna analiza wynikow transakcji

Runda Procent transakcji, w ktorych ustgpstwo byto mniejsze | Procent transakcji, gdzie ustepstwo
po stronie osoby negocjujacej zaciagnigcie pozyczki | bylo réwne po dwoch stronach (w %)
(W %)

1 53,85 3,85

2 53,85 7,69

3 30,77 0

4 73,08 11,54

5 48 8

6 66,67 4,17

7 41,67 0

8 63,64 9,09

W 5 rundach mediana wielko$ci ustepstwa byla mniejsza ze strony o0sob
negocjujacych wysokos$¢ kwoty, ktéra maja odda¢ niz osob, ktérym negocjowa-
na kwota miala by¢ oddana, a jedynie w potowie rund mediana wielko$ci ustep-
stwa procentowego byta nizsza wsrod dhuznikéw. W 6 rundach zawartych byto
wigcej transakcji takich, w ktorych ustgpstwo bylo mniejsze ze strony osob ne-
gocjujacych wysoko$¢ kwoty, ktoérg maja oddac niz oséb, ktérym negocjowana
kwota miata by¢ oddana. W 2 rundach natomiast sytuacja byta odwrotna.

W celu sprawdzenia, co ma silniejszy wptyw na wysokos$¢ wynegocjowanej
kwoty — oczekiwania dtuznikéw czy oczekiwania wierzycieli oszacowano proste
regresji opisujace zalezno$¢ wyniku negocjacji w danej rundzie od poczatkowo
zatozonych kwot:
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Runda 1 Runda 2
Y =-805,65+1,43X, +0,29X, Y =304,97+0,68X, +0,19X,
(0,313) (0,043) (0,086) (0,054)
Runda 3 Runda 4
Y =45006,64+035X, +0,41X, | ¥ =7742722+0,26X, +0,19X,
(0,204) (0,139) (0,176)  (0,068)
Runda 5 Runda 6
Y =—74843,5+1,09X, +0,39X, | ¥ =143384+0,11X, +0,1X,
(0,241) (0,069) (0,191) (0,126)
Runda 7 Runda 8
Y =715,75+0,29X, +0,32X, Y = 2468392+ 0,83X, +0,06.X,
(0,17)  (0,12) (0,154)  (0,092)

Y — wynik negocjacji w pojedynczej transakcji, X; — wstepne zalozenia co do pozadanego wyniku ze strony
osoby negocjujacej kwotg, ktora ma oddaé, X, — wstepne zatozenia co do pozadanego wyniku ze strony osoby
negocjujacej kwote, ktéra ma by¢ mu oddana. W nawiasach podano $rednie bledy szacunku parametrow.

W 6 rundach (tych samych, w ktérych procent transakcji z mniejszym
ustepstwem 0sob negocjujgcych straty) parametry przy zmiennej X; obrazujacej
wstepne zalozenia co do pozgdanego wyniku ze strony osoby negocjujacej kwote,
ktora ma odda¢, miaty wigekszg warto$¢ niz parametry stojace przy zmiennej X,
obrazujacej wstepne zatozenia co do pozadanego wyniku ze strony osoby nego-
cjujacej kwote, ktorg ma by¢ mu oddana. W przypadku rundy 4 i 6 parametry
przy zmiennej X, nie sg jednak istotne statystycznie.

Podsumowanie

Wyniki przedstawionego badania nie dajg jednoznacznej odpowiedzi na py-
tanie o to, czy faktycznie ludzie, ktoérzy negocjuja wysokos¢ ponoszonych kosz-
tow sa bardziej zdeterminowani niz ci negocjujacy wysoko$¢ swoich zyskow,
jednak mimo wszystko do pewnego stopnia pozwalajg tak twierdzi¢. Ponadto
badania te potwierdzaja istnienie innych wczesniej znanych juz prawidtowosci.
W przewazajacej wickszosci przypadkow oczekiwania graczy co do wyniku
negocjacji byty inne wsréd dhuznikow, inne wsrod wierzycieli, a i tak podczas
negocjacji wigkszo$¢ z nich byla sktonna odstgpi¢ od zatozonych celow. Ponie-
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waz wszyscy gracze musieli osiggna¢ porozumienie w negocjacjach (gracze
zostali poinformowani, ze w razie nieosiggni¢cia porozumienia odpadna z gry,
co okazalo si¢ skuteczng grozbg, bo za kazdym razem wszyscy dochodzili do
konsensusu) i w jednej rundzie mozna bylto zawrze¢ tylko jedng umowe, nie moz-
na stwierdzi¢, czy dtuznikom trudniej zawierato si¢ umowy niz wierzycielom.
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ASYMMETRICAL SENSITIVITY TO GAINS
AND LOSSES IN NEGOTIATIONS

Summary: According to prospect theory people are more sensitive to losses than to
gains, so many claim that in negotiations people whose negotiations’ result is framed as
a loss are less willing to make concessions than those whose result is framed as a gain. In
order to check whether negotiations’ result is influenced more by primary assumptions
concerning result desired by those who are negotiating costs than those who are negotiating
their profit an experiment was conducted. Results are not unequivocal.
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