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LÆRDÓMSDRIFNIR EÐA FRAMMISTÖÐUDRIFNIR 
SAMNINGAMENN... OG –KONUR: HVERJIR SETJA 

FRAM KRÖFUR? 
 

Þóra Christiansen, aðjúnkt, Háskóli Íslands 
 
 

SAMANTEKT 
 

Rannsóknin tekur fyrir hugtakið um undirliggjandi kenningar (implicit beliefs) um 
hæfni í tengslum við samningahneigð (negotiation propensity) einstaklinga, og þá 
sérstaklega tilhneigingu einstaklinga til að hefja samninga (initiate negotiation) 
með því að leggja fram kröfu. Sett er upp tilraun þar sem þátttakendum gefst kostur 
á að setja fram kröfu um umbun fyrir þátttökuna. Atferli þátttakenda er skoðað með 
tilliti til þess hvort þeir gera kröfu um umbun eða ekki og hvort tengsl eru milli 
undirliggjandi kenninga, þ.e. hvort þeir eru lærdómsdrifnir (learning-driven) eða 
frammistöðudrifnir (performance-driven). Könnuð eru tengsl hugarástands við 
undirliggjandi kenningar og tilhneigingu til að hefja samninga. Niðurstöður sýna 
fram á tengsl milli þess að vera frammistöðudrifinn og þess að setja fram kröfu um 
umbun sem tengist frammistöðumati. Niðurstöðurnar sýna einnig fram á kynjamun 
og voru konur líklegri til að leggja fram kröfu um umbun sem ekki var peningaleg. 

 
 

INNGANGUR 
 
Eins og fræðimenn hafa ítrekað bent á hafa goðsagnir um samningatækni og samningagerð reynst 
ansi lífseigar, eins og til dæmis að samningar snúist um að setja fram kröfur og ná til sín sem mestu í 
aðstæðum þar sem eins ágóði er annars tap (Pinkley, Griffith og Northcraft, 1995); að góðir 
samningamenn séu fæddir sem slíkir; að neikvæðir og hörkulegir samningamenn nái frekar árangri 
(Druckman og Olekalns, 2008) og að karlar séu ákveðnir, sjálfstæðir og rökfastir á meðan konur séu 
óvirkar og tilfinningaverur sem láta sig hag annarra miklu varða (Kray og Thompson, 2005). Auk 
þess er afar algengt að þáttur peningalegra verðmæta sé ofmetinn en þáttur annars konar verðmæta 
og ferlisins vanmetinn (Curhan, Elfenbein og Xu, 2006). 
 
Þótt í þessum almennu viðhorfum geti vissulega leynst sannleikskorn er mikilvægt að skoða þau 
nánar og greina hvort og hvenær þau eiga við. Sérstaklega vegna þess að í þeim leynast þættir sem 
miklu skipta varðandi árangur í samningum, eins og t.d. að sjá samningspottinn sem mögulega 
breytilega stærð, að líta á samningafærni sem eitthvað sem má læra og þróa og að gott skap tengist 
bættum árangri. Í þessari rannsókn er því leitast við að svara spurningum varðandi hvort mælanlegur 
munur er á samningahneigð og þá hverjir sýna samningahneigð, þ.e. setja fram kröfu um sinn skerf, 
hvort tengsl eru milli samningahneigðar og kenninga fólks um meðfædda eða lærða eiginleika, hvort 
skap hefur áhrif á samningahneigð og hvort kynjamunur kemur fram.  
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ÁHRIFAÞÆTTIR 
 
Þegar samningamenn setja það í forgrunn að eins ágóði sé annars tap, þá eru þeir oftar en ekki að 
missa af tækifærum til að skapa verðmæti eða auka heildarágóðann sem þeir síðan geta samið um að 
skipta á milli sín. Þetta hefur verið nefnt fixed pie bias á ensku (Bazerman og Neale, 1983) og 
rannsóknir hafa sýnt fram á að þessi tilhneiging tengist lakari útkomu úr samningum, bæði fyrir þann 
sem hefur þessa tilhneigingu og fyrir heildarútkomu samninganna, því þeir sem hafa þessa 
tilhneigingu eru síður viljugir til að leita leiða til að samþætta hagsmuni og auka þannig heildarvirðið 
(Kray og Haselhuhn, 2007; Pinkley, Griffith og Northcraft, 1995). Skýr tengsl hafa fundist á milli 
tilhneigingarinnar að telja að eins gróði sé annars tap og þess sem nefnt hefur verið undirliggjandi 
kenningar um hæfni samningamanna (Kray og Haselhuhn, 2007). 
 
Kray og Haselhuhn hafa sett fram niðurstöður sem skilgreina þessa breytu sem byggir á viðhorfinu til 
þess hvort færni í samningum er meðfæddur eiginleiki eða eitthvað sem hægt er að læra og þjálfa. 
Rannsóknir á þessu fyrirbæri byggja á kenningum Leggett og Dweck (sem vísað er til í Dweck og 
Leggett, 1988) um undirliggjandi kenningar um hæfni (implicit theories) og var fram haldið af 
Dweck og félögum (Elliott og Dweck, 1988; Dweck, 1996; Dweck og Leggett, 1988). Munurinn 
liggur í því að þeir sem kalla má frammistöðudrifna (performance-driven) setja sér markmið sem 
stjórnast af viðleitni þeirra til að hljóta jákvætt mat á sína hæfni á meðan þeir sem kalla má 
lærdómsdrifna (learning-driven) stjórnast af viðleitni til þess að auka hæfni sína (Dweck, 1996; 
Dweck og Leggett 1988). 
 
Þessar ólíku undirliggjandi kenningar um eigin hæfni leiða til þess að einstaklingar setja sér ólík 
markmið og nálgast áskoranir á ólíkan hátt. Frammistöðudrifinn einstaklingur, sem er knúinn áfram 
af markmiðinu að sýna fram á eigin hæfni, er líklegur til að bregðast við erfiðri áskorun með því að 
forðast að takast á við hana og gefast upp á meðan lærdómsdrifinn einstaklingur er líklegri til að líta 
á erfiða áskorun sem tækifæri til lærdóms og til þess að bæta eigin hæfni. Hafa ber í huga að 
frammistöðudrifni einstaklingurinn, sem gafst upp, gæti allt eins haft alla þá þekkingu, hæfni og getu 
sem þarf til að yfirvinna þá áskorun sem hann stóð frammi fyrir, en vegna undirliggjandi kenninga 
um eigin hæfni leggur hann ekki í að takast á við áskorunina, heldur gefst upp (Dweck, 1996; Dweck 
og Leggett, 1988). Lærdómsdrifinn einstaklingur er hins vegar líklegri til að sækjast eftir áskorunum, 
leggja meira á sig og hafa meira úthald í erfiðum aðstæðum. 
 
Chiu, Hong og Dweck (1997) rannsökuðu enn fremur möguleikann á því hvort menningarmunur 
kemur fram í undirliggjandi kenningum einstaklinga. Rannsóknir á bandarískum þátttakendum, sem 
að jafnaði aðhyllast einstaklingshyggju, höfðu ítrekað sýnt fram á marktækni breytunnar, en 
markmiðið var að kanna hvort breytan kæmi líka fram í menningu sem einkennist af heildarhyggju, 
þar sem að meiri líkur eru á að viðhorfið sé að aðstæður, venjur og félagslegt hlutverk séu það sem 
ráði gjörðum einstaklinga. En hugsanlegt var talið að þessi breyta fyrirfyndist einungis í 
einstaklingshyggjumenningu, sem samkvæmt kenningum Hofstede (1980) skilgreinir einstaklinginn 
fremur sem orsakavald í samskiptum. Spurningalistar varðandi undirliggjandi kenningar voru lagðir 
fyrir kínverska og bandaríska háskólanema auk spurningalista varðandi menningarbreytuna 
einstaklingshyggja-heildarhyggja. Skýr menningarmunur kom fram í menningar-breytunni þar sem 
Bandaríkjamenn skoruðu marktækt hærra á einstaklingshyggju en Kínverjar, sem skoruðu marktækt 
hærra á heildarhyggju sem er í samræmi við kenningar og niðurstöður Hofstede (1980). Ekki reyndist 
hins vegar marktækur munur á milli menningarhópanna hvað varðar undirliggjandi kenningar, þ.e. 
hvort þeir væru lærdómsdrifnir eða frammistöðudrifnir. Er því gengið út frá því í þessari rannsókn að 
menningarbakgrunnur þátttakenda hafi ekki marktæk áhrif á undirliggjandi kenningar. 
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Kray og Haselhuhn (2007) rannsökuðu hvort undirliggjandi kenningar einstaklinga um hæfni í 
samningatækni hefðu sömu áhrif og reyndist svo vera. Það sem meira er, þá komust Kray og 
Haselhuhn að því að lærdómsdrifnir samningamenn náðu betri árangri í samningum en 
frammistöðudrifnir samningamenn. Lærdómsdrifnu samningamennirnir náðu betri árangri bæði í því 
að skapa verðmæti, þ.e. stækka pottinn og í því að ná stærri skerf af pottinum. Sömu niðurstöður 
fengust úr bæði einstökum tilraunum og langtíma rannsókn sem stóð yfir heilt misseri (Kray og 
Haselhuhn, 2007). Einnig sýndu Kray og Haselhuhn fram á að hægt er að hafa áhrif á undirliggjandi 
kenningar einstaklinga um hæfni í samningatækni með því að ýta undir tilhneiginguna til 
lærdómsdrifni og bæta þannig árangur samningamanna. 
 
Settar eru því fram eftirfarandi tilgátur: 
  

(T1) Frammistöðudrifnir þátttakendur eru líklegri til setja fram kröfu. 
(T2) Frammistöðudrifnir þátttakendur eru líklegri til að setja fram hærri kröfu. 

 
Í framhaldi af því er sett fram rannsóknarspurning: 
 

(R1) Koma fram tengsl milli undirliggjandi kenninga og breytunnar að sjá eins gróða 
sem annars tap (fixed pie bias)? 

 
Að vissu leyti má tengja þá kröfu sem einstaklingur setur fram um sinn skerf af gæðunum við 
sérdrægni. Það er, vegna þess að hið almenna viðhorf er að samningar snúist fyrst og fremst um að 
skipta milli sín gæðum og þar af leiðir að fólk skilgreinir að jafnaði markmið samningamanns sem 
tilraunina til að hreppa sem stærstan hluta pottsins (Bazerman og Neale, 1983; Pinkley, Griffith og 
Northcraft, 1995; Thompson og Hastie, 1990). Rannsóknir á tengslum tilfinninga og sérdrægni í 
ákveðnum samningaaðstæðum hafa leitt í ljós að bein jákvæð tengsl eru á milli sérdrægni og 
hugarástands, þ.e. að gott skap tengist aukinni sérdrægni (Tan og Forgas, 2010). Má því gera ráð 
fyrir að gott skap tengist því að gera kröfu um sinn skerf úr pottinum og að því betra sem skapið er 
því hærri verði krafan. 
 

(T3) Sett er fram sú tilgáta að jákvæð fylgni sé á milli mats þátttakenda á líðan sinni 
og þess að þátttakendur setji fram kröfu. 
(T4) Sett er fram sú tilgáta að jákvæð fylgni sé á milli mats þátttakenda á líðan sinni 
og stærðar þeirrar kröfu sem þátttakendur gera 

 
Þá er komið að hinni klassísku spurningu hvort taka þurfi tillit til kynjabreytunnar í þessum tilgátum 
og spurningum. Kynjabreytan hefur verið nokkuð rækilega rannsökuð í fræðum samningatækninnar 
síðustu áratugi og vitnar samantekt Kolb frá 2009 til að mynda um það. Grein Kolb er ítarleg úttekt á 
rannsóknum, hennar eigin og annarra, á kynjamun í samningahegðun og spannar aldarfjórðung. En 
þrátt fyrir að líta megi svo á að þetta sé ein einfaldasta breytan til að skoða hefur hún reynst 
rannsakendum drjúgur brunnur misvísandi niðurstaðna. Það sem mestu máli skiptir fyrir þessa 
rannsókn er spurningin um það hvort munur sé á afstöðu karla og kvenna til samninga og hversu 
samningahneigð þau eru. 
 
Nokkuð skýr munur hefur komið fram, sérstaklega milli karla og kvenna, á hneigðinni til að taka þátt 
í samningaviðræðum um eigin kjör og hafa rannsóknir ítrekað sýnt fram á að karlar hafa mun ríkari 
tilhneigingu en konur til að gera gagntilboð í þeim tilfellum, þ.e. að reyna að bæta útkomu sína 
umfram það sem í boði er (Aðalsteinn Leifsson og Aldís Guðný Sigurðardóttir, 2010; Babcock og 
Laschever, 2007; Bowles, Babcock og Lai, 2006; Greig, 2008; Miles, 2010). Þessar rannsóknir 
byggja á svörum þátttakenda varðandi hvað þeir myndu kjósa að gera við ákveðnar aðstæður en 
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skoðuðu ekki raunverulegt atferli. Small, Gelfand, Babcock og Gettman (2007) settu upp tilraunasnið 
þar sem þátttakendur höfðu möguleika á að reyna að semja um hærri umbun fyrir þátttöku. Þar kom 
fram skýr kynjamunur þar sem karlar fóru marktækt oftar fram á að fá hærri umbun en konur gerðu 
þegar engar viðbótarupplýsingar voru gefnar aðrar en spyrja hvort upphæðin væri ásættanleg (e. 
OK). Þegar tekið var fram að hægt væri að biðja um hærri upphæð kom ekki fram kynjamunur, en 
þegar tekið var fram að upphæðin væri umsemjanleg (negotiable) kom kynjamunur fram og karlar 
settu frekar fram kröfur en konur. 
 
Við breyttar aðstæður breytist hins vegar myndin. Þegar aðstæðurnar kalla á að fólk semji fyrir hönd 
annarra, þá hverfur þessi kynjamunur (Amanatullah og Morris, 2010; Bowles, Babcock og McGinn, 
2005). Margt bendir hins vegar til að félagslegi þátturinn geti dregið úr tilhneigingu kvenna til að 
hefja samningaviðræður. Rannsóknir Bowles, Babcock og Lai (2006) sýndu til að mynda fram á að 
tilraunir kvenna til að hefja samningaviðræður voru metnar mun neikvæðar en tilraunir karla til að 
hefja samningaviðræður - þegar karlar sáu um matið. Einnig reyndust konur síður fúsar til að hefja 
samningaviðræður við karlkyns viðsemjanda heldur en við aðra konu. Ekki reyndist samt vera 
kynjamunur á tilhneigingu til að hefja samningaviðræður þegar viðsemjandinn var kona. Loks sýndi 
Greig (2008) fram á kynjamun í atferli þar sem karlar settu marktækt oftar fram kröfu um umbun 
fyrir þátttöku en konur þar sem möguleiki var gefinn á að fá fjárhagslega umbun fyrir þátttöku í 
rannsókn. 
 
Að sjálfsögðu hljóta aðrir þættir að hafa áhrif á mikilvægi þeirra atriða sem við metum, bæði 
einstaklingsbundnir þættir og aðstæðubundnir. Til að mynda sýndi rannsókn Bohnet og Greig (2007) 
fram á að konur lögðu meiri áherslu á að fá tækifæri til að semja um vinnutíma sinn heldur en að 
hann væri ákvarðaður á annan hátt og var áherslan á að fá tækifæri til að semja meiri þar en þegar 
kom að því að semja um launin. Ætla má því að kynjamunurinn sem fram kom tengist hinni 
fjárhagslegu umbun. Einnig má gera ráð fyrir að í aðstæðum þar sem konur eru ekki að fara fram á 
að ganga á hlut hins, þ.e.a.s. þar sem gera má ráð fyrir að fixed pie bias sé í lágmarki, muni konur 
setja fram kröfur til jafns við karla. 
 
Það er því áhugavert að kanna hvort það hefur áhrif hvert eðli þeirra verðmæta er sem í húfi eru. 
Samkvæmt framangreindu virðast konur ekki gera sömu kröfu til fjárhagslegra verðmæta og karlar 
(t.d. Greig, 2008), en þegar um önnur verðmæti er að ræða, eins og tíma, getur kynjamunurinn horfið 
eða jafnvel sveiflast í hina áttina (Bohnet og Greig, 2007). Þar sem þátttakendurnir í rannsókninni eru 
háskólanemar má gera ráð fyrir að einkunnir séu þeim mikilvægar. Þá er vert að hafa í huga að 
kynjamunur kemur fram, ekki bara í því að konur sæki meira í háskólanám en karlar, heldur einnig í 
einkunnum í háskólanámi og er sá munur konum í hag (Ragnar F. Ólafsson, Almar M. Halldórsson, 
Sigurgrímur Skúlason og Júlíus K. Björnsson, 2007). Samkvæmt skýrslunni er marktækur munur á 
frammistöðu karla og kvenna í Viðskiptafræðideild, þar sem rannsóknin var gerð. Ein hugsanleg 
skýring er að konur leggi meira upp úr góðum einkunnum en karlar. 
 
Því er eftirfarandi tilgáta sett fram: 
 

(T5) Í þessum aðstæðum, þar sem hægt er að semja um umbun sem skiptir 
þátttakendur máli en er ekki peningaleg, munu konur frekar setja fram kröfu en 
karlar.  

 
Umræðan um áhrif persónubreyta eða aðstæðna hefur staðið lengi. Hér verður gengið út frá því að 
styrkleiki aðstæðnanna (situation strength) hafi afgerandi áhrif (Cooper og Withey, 2009). 
Skilgreiningin er á þá leið að eftir því sem aðstæður eru skýrari, skýrara til hvers er ætlast af fólki og 
breytnimöguleikar færri teljist aðstæður sterkari (strong situation).  Við sterkar aðstæður má því gera 
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ráð fyrir að aðstæður hafi meiri áhrif á hegðun einstaklingsins heldur en persónuþættir, á meðan að 
við veikar aðstæður má gera ráð fyrir að persónubreytur stjórni meiru um hegðun einstaklinga 
(Cooper og Withey, 2009). Í þessari rannsókn eru aðstæðurnar veikar þar sem uppsetning fyrirlagnar 
og umbunar var með öðrum hætti en háskólanemar eiga að venjast. Þeir höfðu því ekki við skýra 
fyrirmynd að styðjast varðandi atferli og því líklegra að persónubreytur hafi áhrif á atferlið.  
 
Rannsóknin snérist um fleiri þætti en þá sem nefndir hafa verið til sögunar hér, en umfjöllun um þá 
bíður betri tíma. 
 
 

AÐFERÐ 
 
Spurningalisti á ensku var lagður fyrir nemendur í námskeiði á grunnstigi háskóla. Viðstaddir voru 
78 nemendur, 40 konur og 38 karlar. Tekið var fram að þátttaka væri algerlega valkvæð og var 
spurningalistanum dreift á öll borð þar sem nemendur voru í þann mund að fara að taka stutt próf. 
Gefinn var vel rúmur tími til að taka prófið og því mátti ætla að tímaskortur yrði ekki til þess að 
nemendur kysu að svara ekki spurningalistanum. Þegar nemendur höfðu lokið við að taka prófið og 
fylla út spurningalistann skiluðu þeir heftunum í sinn hvorn bunkann. Þeir sem kusu að sleppa því að 
fylla út spurningalistann höfðu sama háttinn á. Af þeim 78 nemendum sem viðstaddir voru kusu 3 að 
taka ekki þátt og skiluðu óútfylltum spurningalista. Þátttakendur sem skiluðu útfylltum spurningalista 
voru því 75. Af þeim spurningalistum sem útfylltir voru reyndust 6 ýmist rangt út fylltir eða ekki var 
lokið við að fylla þá út og voru þeir lagðir til hliðar. Fullgildir spurningalistar fengust því frá 69 
þáttakendum, 33 konum og 36 körlum; 52 þátttakendur voru Íslendingar og 17 af erlendum uppruna. 
 
Á forsíðu spurningalistans var útskýrt að tilgangur hans væri rannsókn óviðkomandi námskeiðinu og 
að þátttaka væri alfarið valkvæð. Auk þess var texti sem lagði áherslu á að þátttaka væri valkvæð en 
gæti falið í sér að nemandinn fengi bónuspunkta í viðbót við einkunn sína á prófinu: “This part is 
optional – you do not have to participate – but if you do, you can earn bonus points on the quiz.”  
 
Til að varpa ljósi á samningahneigð var sjónum beint að atferli þátttakenda þar sem tækifæri gefst til 
samninga og var þeim gefinn kostur á að setja fram kröfu. Á síðunni var spurt hversu marga punkta 
nemandinn vildi fá fyrir þátttökuna og því næst var auð lína þar sem nemandinn gat skráð inn tölu: 
“How many points do you request in return for your participation in this survey?“ Þessi spurning var 
því sem næst samhljóða spurningu Greig (2008) nema hvað í hennar tilfelli fylltu þátttakendur inn 
upphæð á kaffikorti sem þeim stóð til boða að fá fyrir þátttökuna. Að sama skapi er markmið 
þessarar rannsóknar að meta samningahneigð fyrir eigin hönd en ekki annara. Er þá litið svo á að 
samningahneigð sé tilhneiging einstaklingsins til að setja fram kröfu með það að markmiði að bæta 
stöðu sína. Engar upplýsingar voru settar fram um stigabil eða viðmið og ekkert minnst á að semja. 
 
Svörin voru kóðuð eftir því hvort krafa var sett fram eða ekki og upphæð kröfu. Ef ekki var fyllt út í 
bilið, skrifað 0, eða svarað með „þú ræður“ var það kóðað sem „engin krafa“. Þar sem fyllt var út tala 
var hún kóðuð sem „krafa um fjölda punkta“. 
 
Til að leggja mat á undirliggjandi kenningar um hæfni, eða hversu lærdómsdrifnir eða 
frammistöðudrifnir þátttakendur eru var notaður spurningalisti sem byggir á Dweck og Leggett 
(1988) og Kray og Haselhuhn (2007), en án þess að nota orð sem tengja má við samninga eða gefa til 
kynna að rannsóknarefnið snerti samningatækni. Eftirfarandi fimm staðhæfingar voru notaðar og 
svarmöguleikarnir frá 1 til 7, þar sem 1 stóð fyrir mjög sammála og 7 fyrir mjög ósammála: „All 
people can change even their most basic qualities“ – öfugt kóðuð, „The kind of person someone is is 
something very basic about them and it can’t be changed very much“, „People can do things 
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differently, but the important parts of who they are can’t really be changed“, „Everyone is a certain 
kind of person and there is not much that can be done to really change that“, „Everyone, no matter 
who they are, can significantly change their basic characteristics“ – öfugt kóðuð. 
 
Notuð var ein staðhæfing frá Kray og Haselhuhn (2008) til að leggja mat á tilhneiginguna til að sjá 
eins gróða sem annars tap (fixed pie bias) og samskonar kvarði frá 1 til 7: „Conflict almost always 
ends with a winner and a loser“. 
 
Loks voru þátttakendur beðnir að merkja inn líðan sína á þremur víddum: „Please circle the number 
on the following scales that most closely indicates your mood right now“. Víddirnar voru sýndar á 7 
bila kvarða frá 1 til 7 og í þeirri fyrstu stóð 1 fyrir „happy“ og 7 fyrir „sad“, í annarri stóð 1 fyrir 
„tense“ og 7 fyrir „relaxed“ – öfugt kóðuð – og loks í þeirri þriðju stóð 1 fyrir „good“ og 7 fyrir 
„bad“. Þessi mæling byggir alfarið á aðferð Tan og Forgas (2010) sem notuðu sömu mælikvarða í 
þremur tilraunum með áreiðanleikastuðul yfir 0,80  í öllum tilfellum. 
 
 

NIÐURSTÖÐUR 
 
Af 69 þátttakendum settu 52 fram kröfu um að fá punkta fyrir þátttöku sína í könnuninni og var 
meðalkrafan 10,09 punktar en 17 lögðu ekki fram kröfu um punkta. Mynd 1 sýnir dreifingu krafna 
um fjölda punkta og er „engin krafa“ sýnd sem 0. Kröfurnar voru allt frá 0 og upp í óendanlegt. 
 
 

 
Mynd 1. Dreifing fjölda þátttakenda sem gerðu kröfu um hvern punktafjölda 
 
 
Ekki er um normaldreifingu að ræða. Þrátt fyrir að bein stýring á aðstæðum væri takmörkuð og ekki 
væru sett fram nein viðmið fyrir þátttakendur þar sem þeir settu fram kröfu sína um punkta má ætla 
að þeir hafi miðað við þá punkta sem gefnir voru fyrir prófspurningarnar sem þeir höfðu nýlokið við 
að svara. Hver spurning á prófinu gilti ýmist tvo eða þrjá punkta og samanlagður heildarfjöldi punkta 
á prófinu var 50.  
 
Áreiðanleikastuðull (Crohnbach‘s alpha) kvarðans sem notaður var til að mæla undirliggjandi 
kenningar um hæfni (implicit theories), eða hvort þátttakendur eru lærdómsdrifnir fremur en 
frammistöðudrifnir, í þessari rannsókn var 0,86. Kannað var hvort kynjamunur væri á útkomunni úr 
kvarðanum fyrir undirliggjandi kenningar um hæfni og reyndist svo ekki vera, t=0,7 DF 67. 
 
Til að prófa fyrstu tilgátuna (T1) var kannað hvort marktækur munur væri milli þeirra sem setja fram 
kröfu og þeirra sem það gera ekki og útkomunnar úr kvarðanum fyrir undirliggjandi kenningar. 
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Niðurstöðurnar sýna að munurinn er marktækur, t (67) = -2,57, p = 0,012. Þátttakendur sem settu 
fram kröfu eru því marktækt líklegri til að vera frammistöðudrifnir og telst tilgáta 1 því hafa 
stuðning. Til að bera saman dreifingu punktafjölda út frá útkomunni úr kvarðanum fyrir 
undirliggjandi kenningar var notað dreifingaróháð tölfræðipróf, Kruskal-Wallis próf. Ekki reyndist 
marktæk fylgni H = 8,99, p > 0,05, og er tilgátu tvö (T2) því hafnað. 
 
Ekki reyndist marktækur munur á þeim sem settu fram kröfu og þeim sem það gerðu ekki hvað 
varðaði tilhneiginguna til að líta á ágóða eins sem tap annars (fixed pie bias) (R1), t (67) = -0,85, p > 
0,05.  
 
Mat þátttakenda á líðan sinni út frá þremur víddum, „good-bad,“ „relaxed-tense“ og „happy-sad,“ 
sýndi nokkuð sterkan innri áreiðanleika og var Cronbach‘s α = 0,78. Þátttakendur mátu líðan sína 
almennt mjög jákvæða eða meðalskor upp á 2,66 á 7-bila kvarða og miðgildið 2,73. Ekki fannst 
marktæk fylgni á milli líðanar þátttakenda og tilhneigingar þeirra til að setja fram kröfu, t (67) = -
0,72, p > 0,05. Ekki fékkst því stuðningur við þriðju tilgátu (T3) og er henni hafnað. Til að bera 
saman dreifingu punktafjölda, þ.e. stærð kröfu, og mat þátttakenda á líðan sinni var notað 
dreifingaróháð tölfræðipróf, Kruskal-Wallis próf. Fylgni reyndist ekki marktæk, p > 0,05, og er 
tilgátu fjögur (T4) því hafnað. 
 
Ef skoðuð er kynjaskipting á dreifingu krafna kemur í ljós að 84,8% kvenna og 66,7% karla settu 
fram kröfu um punkta.  χ2= 3,065, p = 0,081. Niðurstöðurnar sýna að fleiri konur en karlar setja fram 
kröfu, þó marktæknin sé veik. Telst því tilgáta fimm (T5) hafa veikan stuðning. En auk þess er 
meðaltal krafna karla mun lægra en kvenna, eða 6,69 á móti 10,15. Hafa ber í huga að kröfur um yfir 
þúsund punkta eða „óendanlegt“ voru kóðaðar sem 50 þar sem það var hæsti fjöldi punkta sem prófið 
gaf. Sjá má kynjadreifinguna á mynd 2. Til að bera saman dreifingu punktafjölda á sama hátt og 
Greig (2008) var notað dreifingaróháð tölfræðipróf, Mann-Whitney U-próf, og sýndi það ekki 
marktækan mun á dreifingu punktafjölda sem karlar og konur gerðu kröfu um, z = 0,991, p > 0,05. 
 
 

 
Mynd 2. Dreifing krafna kvenna og karla eftir punktafjölda 
 
 

UMRÆÐA 
 
Rannsóknin varpar ljósi á tengsl undirliggjandi kenninga um hæfni og tilhneigingar einstaklinga til 
að setja fram kröfu um umbun sem ekki er peningaleg. Fyrri rannsóknir hafa einkum snúist um að 
kanna tilhneigingu einstaklinga til að setja fram peningalegar kröfur (Small, Gelfand, Babcock og 
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Gettman, 2007) eða að gera gagntilboð á móti peningalegri upphæð (Aðalsteinn Leifsson og Aldís 
Guðný Sigurðardóttir, 2010; Babcock og Laschever, 2007; Bowles, Babcock og Lai, 2006; Greig, 
2008; Miles, 2010). Engu að síður leggja samningatæknifræðin á það áherslu að til þess að stækka 
pottinn þarf oftar en ekki að taka fleiri breytur inn í dæmið heldur en peningalegar.  
 
Í þessu tilfelli snérist málið um einkunn, sem vel má ætla að sé fyrst og fremst 
frammistöðumælikvarði í huga sumra á meðan aðrir leggja meira upp úr lærdómnum sem liggur að 
baki einkunninni. Því þarf ekki að koma á óvart að frammistöðudrifnir þátttakendur voru líklegri til 
að gera kröfu um punkta sem fært gátu þeim hærri einkunn á meðan lærdómsdrifnir þátttakendur 
voru síður líklegir til þess að leggja sig eftir punktum sem ekki fólu í sér aukna þekkingu eða hæfni. 
Hafa niðurstöðurnar því aukið skilning á áhrifum undirliggjandi kenninga um hæfni. 
 
Auk þess benda niðurstöðurnar til þess að konur séu alls ekki í öllum tilfellum ólíklegri en karlar til 
að setja fram kröfu um sinn skerf úr pottinum. Það skiptir máli hvað er í pottinum og hvað þarf að 
gera til þess að fá sinn skerf. Þess var gætt að gefa ekki til kynna að það að setja fram kröfu mætti 
túlka sem fyrsta boð í samningum, auk þess sem ekki blasti við að þátttakandinn þyrfti að takast á við 
neinn um kröfu sína. Rannsóknir hafa sýnt að ef samningar eru nefndir eða ef gefið er til kynna að 
takast þurfi á um kröfuna virðast konur frekar draga sig í hlé (Small, Gelfand, Babcock og Gettman, 
2006).  
 
Í þessu tilfelli settu konur ekki síður fram kröfu en karlar, og var jafnvel veikur stuðningur við að þær 
settu frekar fram kröfu. Þessar niðurstöður virðast í beinni mótsögn við niðurstöður Greig (2008) en 
lykilmunurinn liggur hér í því að í rannsókn hennar var um peningalega umbun að ræða en í þessari 
rannsókn er um ópeningalega umbun að ræða. Enn fremur má gera því skóna að vegna þess að hin 
ópeningalega umbun er einkunn kunni hún að höfða meira til kvenna en karla. Þessar niðurstöður 
gætu því gefið vísbendingu um að kynjamunur í samningahneigð byggist á einhvern hátt á ólíku 
verðmætamati kynjanna. 
 
 

TAKMARKANIR OG FREKARI RANNSÓKNIR 
 

Fjöldi þátttakenda í rannsókninni var fremur takmarkaður og skal því taka niðurstöðunum með 
ákveðnum fyrirvara. Þátttakendur svöruðu spurningalista á ensku, sem ekki er móðurmál flestra 
þeirra. Þó má ætla að grunnþekking þátttakenda á málinu hafi verið nægjanleg þar sem allir höfðu 
lokið námskeiði sem alfarið var kennt á ensku. Til þess að kanna enn frekar hversu vel 
niðurstöðurnar eiga við á Íslandi er æskilegt að frekari rannsóknir byggi á íslenskuðum 
spurningalistum og að þeir séu lagðir fyrir íslenskt úrtak. 
 
Ekki tókst að fá marktækar niðurstöður varðandi áhrif hugarástands og má ætla að upplegg 
rannsóknarinnar hafi ekki verið til þess fallið að framkalla nægjanlega fjölbreytni. Þátttakendur 
reyndust að jafnaði vera afar jákvæðir og léttir í lund að loknu prófi. Þó það sé vissulega ánægjulegt 
út af fyrir sig, þá gefur það líka til kynna að fyrirlögn þessa þáttar þarf að vera með öðrum hætti. 
 
Árangur samningaviðræðna er margþætt fyrirbæri og sýnir rannsóknin fram á að skipt getur máli 
hvort samningar snúast um peningaleg verðmæti eða önnur verðmæti. Frekari rannsókna er þörf þar 
sem könnuð eru önnur verðmæti og áhrif þeirra á atferli samningamanna. Undirliggjandi kenningar 
um hæfni draga enn fremur athyglina að því á hvern hátt frammistöðudrifnir og lærdómsdrifnir 
samningamenn meta árangur á ólíkan hátt. Frekari rannsókna er einnig þörf varðandi áhrif 
undirliggjandi kenninga á samningaferlið. 
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