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Formáli 

Ritgerð þessi er 30 ECTS eininga rannsóknarverkefni til meistaragráðu við 

viðskiptafræðideild í stjórnun og stefnumótun við Félagsvísindadeild Háskóla Íslands. 

Verkefnið er megindleg rannsókn að stærstum hluta auk þess sem gerð var tilraun með 

gervi samningaviðræður og var þar stuðst við minna formlega aðferðafræði. Markmið 

rannsóknarinnar er að komst að því hvort hægt sé að hafa áhrif á niðurstöður tvíhliða 

samningaviðræðna með því að beita reiðitilfinningum sem mögulegu valdbeitingartól 

sem og að kanna viðhorf fólks til slíkrar hegðunar og hverju hún skilar.  

Mér innan handar var leiðbeinandi minn Dr. Runólfur S. Steinþórsson og vil ég honum 

þakka kærlega fyrir afbragðs leiðsögn þar sem þolinmæðin reyndist þrautir allar vinna. 

Enn fremur vil ég þakka sérstaklega þeim 8 einstaklingum sem komu mér til bjargar og 

tóku þátt í tilraunarannsókn minni og stóðu sig eins og hetjur. Að lokum vil ég svo þakka 

vinum, samstarfsmönnum og fjölskyldu, þá sér í lagi kærustu minni, Kristjönu Þorradóttur 

og nýfæddum syni okkar fyrir óbilandi þolinmæði og hvatningu á umbrotatímum í lífi 

okkar. 
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Útdráttur 

Ásamt því að fræðilegum bakgrunni á hinu óræða hugtaki valdi verði gerð skil verður hér 

reynt að komast að því hvort hægt sé að nýta reiðitilfinningar sem nokkurs konar 

valdbeitingartól til að öðlast yfirhönd í tvíhliða samningum. Einnig er skoðað hver afstaða 

fólks yfir höfuð er til slíkra tilburða í samningaviðræðum og hvort því finnst almennt að 

það geti verið samningamönnum til framdráttar eða hreinlega aftrað þeim í leit sinni að 

bestu mögulegu niðurstöðum samninga. Skoðað er hvort skoðanir fólks að 

reiðitilfinningum í samningum séu breytilegar eftir því hvort það sé sjálft í valdmeiri stöðu 

samfélagslega og var það ákvarðað út frá stjórnunarhlutverki í starfi. Einnig voru þessir 

sömu parametrar skoðaðir með tilliti til kyns og aldurs. Loks var athugað hvort fólki finnist 

það mögulega aftra samningamönnum í framtíðarsamningum sínum að beita slíkum 

tilfinningum vegna mögulegra bakslaga fyrir tilstilli hegðunar sinnar.  

Helstu niðurstöður voru þær að miðað við þau gögn sem söfnuðust við gerð 

tilraunarannsóknar þar sem framkvæmdar voru tvær gervisamningaviðræður var ekki 

hægt að samþykkja tilgátur um að hægt sé að hafa áhrif á niðurstöður samninga í tvíhliða 

samningum. Aðrar niðurstöður voru þær að viðhorf fólks til þess hvort hægt sé að hafa 

áhrif á niðurstöður samninga með reiðina að vopni er almennt neikvætt, þrátt fyrir að 

fyrri rannsóknir virðast styðja það. Viðhorfið er hins vegar ólíkt meðal fólks eftir því hvar 

í samfélaginu það er. Þar má helst nefna að valdmikið fólk er ekki eins ósammála því að 

hægt sé að ná fram betri niðurstöðum fyrir báða samningsaðila, eða stækkun á 

samningskökunni, ef svo má að orði komast, heldur en fólk með minna skynjað vald. Að 

lokum má nefna að konur eru hlutfallslega meira ósammála þessari sömu staðhæfingu en 

karlar.  
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Abstract 

Aside from giving an explanation for the literature background of the complex and 

sometimes irrational concept of power, an attempt will be made in this paper to 

determine whether portraying anger can be used as a strategy to gain the upper hand in 

bilateral negotiations. I also examine the attitudes of people to such behavior and 

whether it is generally thought that it can be a helpful tool in the negotiators arsenal or 

if it possibly hinders them in their quest for the best possible outcome of negotiations. I 

attempt to determine if people's views on these matters vary depending on their own 

status of power in their social circle, defined by the level of management in their work. 

These same parameters were also examined for gender and age. Finally, I try to 

determine if people find it possible that these portraying’s of anger have a long-lasting 

negative effect because of potential backlash over their behavior. 

Based on the data collected in an experimental study where two mock-negotiations 

were conducted, it was not possible to determine that the results of bilateral agreements 

could be affected by portraying anger. Other findings conclude that in general, people's 

attitudes regarding whether results of bilateral negotiations can be influenced with anger 

is quite negative, although previous research seems to support the hypothesis. However, 

people's attitudes differ somewhat between groups. It is worth mentioning that people 

with a high degree of perceived power in their social circle are not as opposed to the 

notion of negotiators constructing better deals for both parties and the expansion of the 

bargaining pie than people with less perceived power. Opposingly, women tend to be 

more in disagreement with that notion than other groups examined.  
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1  Inngangur  

Hvað er samningsvald (e. Negotiation Power) eða samningsstyrkur (e. Bargaining 

Power)?1 Hvernig koma slík völd eða slíkur styrkur fram í samningsgerð? Hvernig eru þau 

túlkuð og metin og eru þau yfir höfuð mælanleg? Allt eru þetta spurningar sem 

rannsakendur og fræðifólk á sviði samningagerðar, sem og félagsvísindunum öllum, hafa 

velt vöngum yfir síðustu áratugi. Áhugaverðasta og jafnframt sjaldnast spurða spurningin 

sem hægt er að svara um samningsvaldið er þó að mati rannsakanda, hvort hægt sé að 

hafa áhrif á valdajafnvægi milli samningamanna í samningsviðræðum með einum eða 

öðrum hætti. Flestar rannsóknir sem skoða einmitt slíkar tilraunir eru tiltölulega samróma 

um að slíkt sé hægt. Sé tekið tillit til slíkra rannsókna og fræðirita mætti segja sem svo að 

fær samningamaður með góð völd á tilfinningum sínum geti með útsjónarsemi og 

kostgæfni hagrætt framkomu sinni á þann hátt og með það að markmiði að öðlast 

yfirhönd í samningaviðræðum (Van Kleef, De Dreu og Manstead, 2010; Van Kleef, De 

Dreu, Pietroni og Manstead, 2006). Slík valdbeitingartól, ef svo má að orði komast, geta 

reynst færum samningamönnum dýrmæt ef beitt hárnákvæmt og með skipulögðum 

hætti til að hafa áhrif á mótaðila samningaviðræðna og þannig stýra samningum í átt að 

hagstæðari niðurstöðu.  

Sú tilfinning sem hvað mest hefur verið rannsökuð og er til skoðunar hér er reiði. Við 

fyrstu ásjónu, sé hún litin með augum heilbrigðar skynsemi, mætti ætla að neikvæð 

tilfinning gæti ekki nýst sem jákvætt afl í samningaviðræðum. Það er svo kannski efni í 

aðra rannsókn, hvort siðferðilega rétt sé að notast við slíkar aðferðir og þannig blekkja 

mótsemjanda með fölskum tilfinningum. En hvers vegna skildi tilfinning sem við tengjum 

svo glatt við neikvæðni og neikvæðar tilfinningar haft jákvæð valdbeitandi áhrif á 

samningaviðræður? Hafa ber þó í huga að ekki eru allir fræðimenn og rannsakendur á 

einu máli um árangur slíkra valdbeitandi tóla. Tjáning mikilla reiðitilfinninga á 

óúthugsaðan hátt í samningaviðræðum gæti vissulega haft neikvæð áhrif þar sem svörun 

mótaðila væri að fara í lás og forherðast í skoðunum sínum með tilheyrandi neikvæðni í 

garð þess sem sýnir reiði til að byrja með. Enn fremur hafa rannsóknir sýnt að valdamikið 

 
1 Höfundur skilgreinir ekki mun á hugtökunum samningsvald og samningsstyrkur og verður hér eftir 

notast við orðið samningsvald. 
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fólk, verður ekki aðeins minna fyrir barðinu á slíkum valdbeitingartólum heldur einnig 

hagnast því betur við að nota þau (De Dreu, 1995; Pinkley, Neale og Bennett, 1994; Van 

Kleef, De Dreu, Pietroni og Manstead, 2006). Þetta gerir valdið sérstaklega áhugaverða 

breytu sem part af  ímyndaðri jöfnu yfir fullkomna samningsáætlun.  

Til að öðlast betri skilning á því hvernig reiðitilfinningar hafa áhrif á samningaviðræður 

og niðurstöður þeirra voru framkvæmdar tvær rannsóknir með ólíkum aðferðum sem og 

með ólíkum grundvallarsjónarhornum. Með því er átt að fyrri rannsóknin var 

tilraunarannsókn þar sem reynt var að mæla mögulegan mun á niðurstöðum samninga 

með hjálp raundæmis (e. Case) og gervisamningaviðræðna. Seinni rannsóknin er 

tölfræðirannsókn þar sem viðhorf fólks er skoðað gagnvart slíkum tilfinningum og áhrifum 

þeirra á niðurstöður samninga. Við framkvæmd tilraunarannsóknarinnar var stuðst við 

rannsóknarspurninguna: Getur túlkun reiðitilfinninga haft áhrif á niðurstöður tvíhliða 

samninga? 

 Niðurstöður téðar rannsóknar voru hins vegar ósannfærandi og alls ekki nægilega 

afgerandi til að hægt væri að svara rannsóknarspurningunni með einhverri vissu. Var það 

þá helst reynsluleysi rannsakanda sem leiddi til ýmissa annmarka og takmarkana á 

rannsókninni sem olli niðurstöðuleysinu.  

Rekja má að einhverju leiti niðurstöðuleysi fyrri rannsóknar til þess að ákveðið var að 

framkvæma tölfræðirannsókn með hjálp skoðunarkönnunar. Einnig taldi rannsakandi að 

áhugavert væri að skoða viðhorf fólks til títtnefndra valdbeitingartóla með hliðsjón af því 

hversu valdamikið fólk væri. Þetta var gert með því að spyrja fólk fyrst hvort það væri í 

stjórnunarstöðu í starfi og hversu mikinn mannaforða það hefði til umráða og út frá þeim 

upplýsingum var ákvarðað hvert skynjað vald (e. Perceived Power) viðkomandi væri. 

Tilgangur rannsóknarinnar var að öðlast þekkingu á því hvort viðhorf fólks til slíkra tóla 

væri í takt við það sem rannsóknir hafa bent til. Þrír meginþættir voru skoðaðir; viðhorf 

fólks, miðað við kyn, aldur og skynjað vald, til tjáningu reiðitilfinninga í 

samningaviðræðum og áhrif þess á i) niðurstöður þeirra fyrir samningamann, ii) 

niðurstöður þeirra á heildarsamningsköku beggja samningsaðila og iii)  mannorð 

samningamanna til framtíðar. Helstu niðurstöður voru hins vegar þær að fólk telur, upp 

til hópa, að reiðitilfinningar hafi ekki þau jákvæðu áhrif á niðurstöður samninga eins og 

fræðimenn hafa komist að þrátt fyrir að lítilegur breytileiki hafi fundist meðal hópa.  
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Lykilhugtök: Samningsvald, valdbeitingartól, skynjað vald, reiðitilfinningar, tvíhliða 

samningaviðræður.  
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2 Fræðilegt yfirlit 

Áður en hægt er að skoða samningsvaldið er vert að skoða hugtakið í eins víðu samhengi 

og hægt er. Byrjum á því að skoða grunnhugtakið eða grunnhugmyndina um vald áður en 

við setjum upp samningsgleraugun. Hugtakið vald (e. Power), þegar skoðað er ómengað 

og ósnert af þrengri fræðiheitum, er hins vegar ekki eins auðvelt útskýringar og halda 

mætti. Þvert á móti er hugtakið í raun enn þann dag í dag meðal þeirra umdeildustu innan 

félagsfræðinnar (Few, 2002). Þarft er því að spyrja sig áður en haldið er til rannsókna, 

hvernig best er að skoða hugtak eins og vald svo komast megi að sannarlega lýsandi og 

skýrum niðurstöðunum, miðað við það sjónarhorn sem rannsakandi tekur sér við skoðun 

þess. 

Hingað til hefur valdið verið rannsakað frá hinum ýmsu sjónarhornum, innan hinna 

ýmsu fræðigreina og með misjöfnum árangri. Þar má meðal annars nefna rannsóknir frá 

sjónarhorni sálfræðinnar, frá sjónarhorni félagsvísindanna, frá sjónarhorni hagfræðinnar 

og hegðunarhagfræðinnar (e. Behavioral Economics). Einnig hefur hugtakið verið skoðað 

með tilliti til kyns og kynjafræði. Enn fremur er algengt að hugtakið sé notað sem megin 

stærð eða breyta í rannsóknum á hinum ýmsu sviðum. Hugtakið leikur til dæmis 

lykilhlutverk i rannsóknum á málgleði (e. Volubility) meðal karlkyns og kvenkyns 

öldungadeildarþingmanna í bandaríska þinginu, þar sem niðurstöður sýndu fram á að 

magn „skynjaðs valds“ karlkyns öldungadeildarþingmanna eru í jákvæðu hlutfalli við 

málgleði þeirra umfram aðra karla, en í neikvæðu hlutfalli við málgleði kvenkyns 

öldungadeildarþingmanns umfram aðrar konur. Ástæða þessa öfuga sambands hjá 

konum er hræðsla þeirra við neikvæð viðbrögð við því að tala meira en aðrir (e. backlash) 

(Brescoll, 2011). Hvernig við skynjum vald fólks getur verið misjafnt og fylgt ýmsum 

stöðluðum hugmyndum okkar um persónur. Konur, karlar, ungir, aldraðir, kynþáttur og 

þjóðerni eru þættir sem kunna að stjórna því hvernig við skynjum vald meðal persóna. En 

hver er grunnhugmyndin um „vald“? Hvað eru samheiti þess og hvert er víðtækasta form 

þess?  

Ef við skoðum hugmynd Lewins (1941) um svæði frjálsrar farar (e. The space of free 

movement) sem samanstendur af þeim stöðum sem persóna getur heimsótt fyrir tilstilli 

þeirra nauðsynlegu hæfileika sem hún hefur til að ferðast milli staða. Lewin taldi að tveir 

hindrandi  umhverfisþættir kæmu í veg fyrir för fólks milli staða. Annars vegar hálfgerðar 
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áþreifanlegar hindranir (e. Quasi-physical barriers), það eru hindranir sem gera það of 

erfitt fyrir persónu að ferðast milli staða og svo hins vegar hálfgerðar félagslegar hindranir 

(e. Quasi-social barriers), eða hindranir í formi þess að sumt athæfi er samfélagslega 

bannað. Í samræmi við aðrar rannsóknir (Tedeschi, 2017) trúði Lewin því að frjáls ferð 

farar milli staða sé í jákvæðu sambandi við hugrænan fjölbreytileika (e. Cognative 

complexity). Frekari rannsóknir og útvíkkun á hugmyndafræði Lewins hefur leitt af sér 

fremur einfalda sýn á valdi þar sem persónulegt vald manneskju er jafnt við getu (e. 

Ability) hennar. Hvort einstaklingur geti framkvæmt tiltekin áform veltur á getu hans, 

áreynslu hans (e. Exertion) og erfiðleika verkefnisins eða þeim umhverfishindrunum sem 

til staðar eru (Heider, 2013). Við þessu veitir Heider okkur eftirfarandi samband: Vald 

einstaklings eða hóps er fall af erfiðleika verkefnis/áreynslu. Ímyndum okkur að tvær 

manneskjur leggi jafn hart að sér í tiltekinn tíma, þá hefur sú manneskja sem erfiðara 

verkefni leysir, meiri völd. Sá sem hér skrifar er þó ekki sannfærður um að valdið, í öllu 

sínu veldi, geti verið útskýrt með svo einföldum hætti. Skoðum fleiri nálganir. 

Á síðastliðnum áratugum, og jafnvel enn lengur, hefur notkun á orðum eins og vald, 

yfirráð, yfirvald og staða verið fremur ríkjandi í fræðiheimi sem og í daglegu tali hjá 

venjulegu fólki. Þetta hlýtur að veita orðunum eða hugtökunum visst lögmæti eða í það 

minnsta ríkir viðurkenning um þau meðal manna. Hins vegar má einnig segja að um þau 

ríki talsverður misskilningur eða glundroði. (Emerson, 1962). Þessi misskilningur á 

hugtakinu hefur leitt af sér galla varðandi hvernig rannsakendur nálgast hugtakið. Við sem 

rannsakendur höfum, mögulega vegna náttúru hugtaksins, valið það að lýsa valdinu með 

óbeinum hætti sem eiginleika eða persónueinkenni fólks eða hópa. Þetta lýsir sér meðal 

annars í því að við notumst við setningar eins og  „Þessi persóna er afar áhrifamikil 

persóna.“ eða „þessi þrýstihópur er mjög valdamikill hópur“. Að þessu leiðir 

óhjákvæmilega að rannsóknarspurningar hvers tíma fjalla um það að skoða hverjir séu 

handhafar valdsins innan tiltekinna samfélaga. Þetta ferli heldur svo áfram og raðar 

persónum eftir einhvers konar valdastöðu (e. Power-stucture). Gallinn er sá að við vitum 

vel að þrátt fyrir að persóna X hafi yfirráð yfir (e. Dominates) persónu Y getur hann á sama 

tíma verið undirgefin (e. subservient) persónu Z. Að segja að persóna X „hafi vald“ er 

þýðingarlítið nema tekið sé fram „yfir hverjum“ hann hefur vald. Að þessu má í raun leiða 

að valdið er í raun háð félagslegum tengslum leikanda fremur en að það sé eiginleiki hans 

eða persónueinkenni (Emerson, 1962). Emerson skilgreindi valdið með því að skoða 
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gagnkvæm valdatengsl (e. Reciprocal Power-dependence Relation) leikenda. 

Skilgreiningin lýsir því hvernig aðilar sem eiga í samningaviðræðum hvers konar eru alltaf 

gagnkvæmt háðir hvorum öðrum. Samningsaðili A er háður samningsaðila B þar sem 

hagstæð útkoma fyrir aðila A er háð sérstökum aðgerðum aðila B og svo öfugt. Segja má 

að valdið sé innifalið í ósjálfstæði hvers leikanda gagnvart hinum. Enn fremur má leiða að 

því líkum að sá aðili sem minnst er háður aðgerðum mótleikenda sinna hafi mesta valdið 

og sá sem mest er háður þeim hefur völdin minnst. 

Þessari skilgreiningu á valdinu er gefin lögmæti þegar skoðaðar er fleiri rannsóknir á 

hugtakinu. Þar má til að mynda benda á rannsóknir Blau (2017), þar sem hann ræðir 

hugmynd sýna um ástarvandan (e. the Dilemma of Love) og hvernig aðili í ástarsambandi 

getur með því að sína of mikla ástúð of snemma og af of miklu magni, gefið hinum 

aðilanum í ástarsambandinu yfirhöndina í sambandinu. Hugmyndir Emersons ríma einnig 

við verk Tedeschi (2017) um völd og áhrif (e. power and influence). 

2.1 Samningsvaldið, hvernig kemur það fram? 

Til að skilja samningsvald er best að byrja á því að skoða hvernig það kemur fram. 

Fræðimenn hafa gert margar tilraunir til að útskýra hvernig valdið kemur fram og 

útkoman er aragrúa fræðiheita og kenninga sem gefa okkur betri innsýn í það hvernig 

samningsvaldið hefur áhrif á samningaviðræður. Þar fremst í flokki er BATNA (Best 

Alternative To a Negotiated Agreement). Hugtakið lýsir besta valmöguleika sem 

samningsaðili hefur fyrir utan þann sem samið er um hverju sinni. Hugtakið líkist á margan 

hátt hugtakinu valmöguleikar (e. Alternatives), lýst af Wolfe og McGinn, (2005) í skrifum 

sínum um skynjað hlutfallslegt vald og áhrif þess á samningaviðræður. Fræðin segir okkur 

að hver sá sem hefur marga og/eða góða valmöguleika, fyrir utan þann sem sérstaklega 

er samið um, hafi mögulegt samningsvald yfir mótaðila sínum í samningsgerð. Þetta er 

ekki erfitt að sjá út frá dæmum sem við lendum í á degi hverjum. Tökum sem dæmi 

einstakling sem hyggst versla á skómarkaði einum, þar sem fjölmargir skósalar viðhafast. 

Einstaklingurinn hefur því val um að versla við hvern þann skósala sem bíður honum besta 

verðið. Í samningum við einstakan skósala þarf sölumaðurinn að hafa í huga að 

viðskiptamaðurinn hefur völ á því að verslað við hvern sem er á markaðnum. Segja má að 

þetta séu valmöguleikar kaupandans fyrir utan þann sem samið er um (BATNA). Ef 

markaðurinn er hins vegar fullur af fólki og viðskiptamöguleikar sölumannsinns miklir, má 
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segja að það séu hans valmöguleikar fyrir utan það sem samið er um. Misræmi þarna á 

getur valdið því að annar aðilinn hafi meira eða betra BATNA og því mögulegt 

samningsvald yfir hinum, sem gæti leitt til hagstæðs verðs. Ekki eru þó allar rannsóknir á 

sama máli varðandi notagildi hugtaksinns en staðreyndin er sú að í flestum tilfellum hafa 

samningsaðilar ekki sérstaklega gott BATNA ef eitthvað yfir höfuð. Því er mikilvægt að 

samningsaðilar rannsaki leiðir til þess að bæta sitt BATNA áður en gengið er til samninga 

(Thompson, 2000). Thompson gæti haft talsvert til síns máls því ef skoðaðir eru 

samningar, hvort sem um ræðir lagalegir samningar, starfssamningar eða hver annar 

tvíhliða samningur, þá áttum við okkur fljótt á því að vegna þess hve sértækir þeir oft eru, 

getur ekki verið auðvelt að ákvarða eða reikna út BATNA hverju sinni ef eitthvað er þá til 

staðar.  

Við skulum þó ekki látast sem við samþykkjum einfalda skammstöfun sem hinn heilaga 

kalleik og endanlegt svar við því hvernig samningsvaldið birtist okkur. Margir hafa 

vissulega reynt að rannsaka það og komist að hinum ýmsu niðurstöðum en sérstaklega 

áhugaverðar eru hugmyndir Greenhalgh, Neslin og Gilkeys (1985) um stöðuhátt vald (e. 

Situationla Power). Þeir töldu að persónuleiki samningsaðila gæti verið mikilvægur þáttur 

að skoða innan samningsstöðunnar (e. Bargaining Relationship). Hugmyndin gengur út á 

að stöðuhátt vald, eins og það er skynjað af leikendum miðað við aðstöðu og hæfni (e. 

Utility Structure) samningamanna. Hér má segja að Greenhalgh og félagar hafi svo 

sannalega lent í þeirri gryfju sem Emerson (1962) talaði um rúmum tuttugu árum áður, 

að gera valdið að persónueinkenni leikandans. Hins vegar, tuttugu árum seinna lýstu 

Wolfe og McGinn, (2005) svipuðu hugtaki, skynjað hlutfallslegt vald (e. Perceived Relative 

Power), sem skoðar hlutfallslegt samningsvald hvors samningsaðila fyrir sig miðað við 

skynjun þeirra. Hægt er þó að ganga enn lengra til útskýringar samningsvaldsins. 

Ímyndum okkur að samningsvaldinu sé skipt upp í fjóra þætti; i) mögulegt vald (e. 

Potential Power), ii) skynjað vald (e. Perceived Power), iii) valdbeiting (e. Power Tactics), 

iv) uppgötvað vald (e. Realized Power). Mögulegt vald samningsaðila lýsir fyrir fram getu 

hans til að ná fram hagstæðum niðurstöðum í samningaviðræðum. Skynjað vald er mat 

samningsaðila á samningsvaldi sjálf síns og mótaðila hans. Valdbeiting vísar til þeirrar 

hegðunar sem samningsaðili getur notfært sér til að hafa áhrif á valddreifingu í 

samningaviðræðunum. Uppgötvað vald er svo, ólíkt skynjuðu valdi, það vald sem hægt er 

að meta að samningi loknum miðað við útkomuna (Kim, Pinkley og Fragale, 2005). Þetta 
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hugmyndafræðilega líkan er afar áhugavert og gerir atlögu að því að útskýra allt það vald 

sem kann að finnast innan tiltekinna samningaviðræðna. Þá er þriðji þáttur líkansins, 

valdbeiting sérstaklega áhugaverður þar sem hann gefur ekki endilega þann möguleika að 

vera uppgötvaður og magngreindur fyrir fram. Það er einhliða ákvörðun 

samningamannsinns að notast við, sem og hæfni hans til að beita, þessari valdbeitingu í 

samningaviðræðum. 

2.2 Í krafti sannfæringar 

Vald í samningaviðræðum þarf ekki endilega að fela í sér sérstakt fyrir fram fengið eða 

áunnið vald eins og orðið kann að gefa til kynna (Thompson, 2000). Svipað hugtaki Kims 

og félaga (2005) um valdbeitingu er sannfæringarkraftur (e. Persuasiveness). Kalla má 

sannfæringakraft nokkurskonar tegund valdbeitingar sem hægt er að læra og tileinka sér 

og krefst í raun ekki neinna valda. Samningsaðilar geta í krafti sannfæringar sinnar beitt 

ýmsum brögðum til að hafa áhrif á hegðun mótaðila sinna. Færir samningamenn geta 

með þessu móti hliðrað samningum sér í hag með því að nýta sér misfarir í samningatækni 

mótaðila (Thompson, 2000). En hvaða brögð og hvers kyns hegðun er það sem færir 

samningsaðilar notfæra sér til að auka sannfæringamátt sinn?  

Tjáning flókinna en samt hversdagslegra tilfinninga eins og reiði og gleði með út 

reiknuðum hætti til að hafa áhrif á útkomu samninga er dæmi um valdbeitingu. Slík 

beiting á tilfinningum okkar hefur verið talsvert á vörum rannsakenda  undanfarin ár og 

áratugi. Þar má einna helst nefna skrif  Van Kleef, De Dreu, Pietroni og Manstead (2006),  

Howard, Gardner og Thompson (2007) sem og hugmyndir Overbeck, Neale og Govan 

(2010). Blekking er önnur leið sem samningsaðilar nýta sér til að ná forskoti í 

samningaviðræðum og hefur það verið nokkuð vel rannsakað sbr. skrif Olekalns og Smith, 

(2009). 

Að halda vissri og réttri dagskrá getur verið mikilvægt varðandi valdahlutföll í 

samningum. Í flestum tilvikum samningagerðar er farið eftir ákveðinni eða óákveðinni 

dagskrá þar sem samningsaðilar ræða um samningsatriði eitt eftir öðru. Enn fremur er oft 

ákveðið hver skuli stjórna dagskránni. Mikilvægt er að samningsaðilar átti sig á hvernig 

mótaðili hefur í huga að dagskrá samningaviðræðna skuli fara fram (Thompson, 2000). 

Færir samningsaðilar með mikinn sannfæringarkraft geta þannig mögulega öðlast stjórn 

á dagskránni og í krafti þess haft áhrif á lokaniðurstöður samninga. Svipaða sögu er að 
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segja um valmöguleika samningsaðila. Mikilvægt getur reynst fyrir samningsaðila að gefa 

upp nokkra valmöguleika sem honum standa til boða utan samningaborðsins. Með því að 

samningsaðili bendi á nokkra valmöguleika sem eru afar hagstæðir fyrir hann sjálfan getur 

það aukið samningsbilið og sett pressu á mótaðila til að gefa meira frá sér en ella (Wolfe 

og McGinn, 2005; Thompson, 2000). 

2.3 Staða þekkingar 

Til að skilja betur hvað átt er við með valdi í samningafræðilegu samhengi er mikilvægt að 

skoða rannsóknarskrif á hugtakinu sem framkvæmd hafa verið á síðustu áratugum og 

með hvaða hætti hugtakið hefur verið túlkað og greint. 

Í skrifum sínum fjalla Greenhalgh og félagar (1985) um þá þætti sem þeir trúðu að 

hefðu áhrif á útkomu viðskiptasamninga. Tilgáta þeirra var sú að þrír óháðir þættir hefðu 

áhrif á niðurstöður samninga. Þessir þættir eru; i) valröðun samningsaðila (e. Negotiator 

Preferences) ii) persónuleiki hans og iii) stöðuhátt vald hans (e. Situationla Power). 

Viðfangsefnið var fram til þessa tiltölulega lítið skoðað af fræðimönnum, sérstaklega með 

tilliti til allra þriggja þátta. Áhugavert er hins vegar að aðeins valröðun samningsaðila, sem 

er breytilegt frá einum samningsaðila til annars, hefur bein áhrif á niðurstöður samninga. 

Persónuleiki og valdstaða hefur samt sem áður talsverð óbein áhrif þar sem þeir eru háðir 

valröðuninni, þ.e. hvernig samningsaðili hegðar sér í samningaviðræðum og hvernig hans 

valdastaða er skynjuð af samningsaðilum ræðst af valröðun hans (Greenhalgh, Neslin og 

Gilkey, 1985). Þessi sýn þeirra á stöðuháðu valdi er ekki alls ólík hugtakinu um skynjað 

hlutfallslegt vald sem Wolfe og McGinn (2005) rituðu um. Þar reyna þeir með túlkun sinni 

að einfalda hugmyndina um vald með því að aðgreina frá hvoru öðru annars vegar skynjað 

hlutfallslegt vald og hins vegar valmöguleika samningsaðila. Tilgátan er einföld en 

metnaðarfull leið til að útskýra svo flókið og umdeilt fræðihugtak. Valdinu er skipt í 

ofangreinda tvo þætti sem hver um sig skilgreinir mismunandi framkomu valds í 

samningaviðræðum. Samningsaðilar meta sig valdmikla eða valdlitla, ekki einungis eftir 

sínum eigin valmöguleikum heldur einnig valmöguleikum mótaðila sinna. Bæði skynjað 

hlutfallslegt vald og valmöguleikar hafa áhrif á útkomu samninga en með mismunandi 

hætti. Skynjað vald hefur áhrif á verðmætasköpunina (e. Integrativeness of Outcomes) en 

valmöguleikar hafa á hinn bóginn áhrif á verðmætadreifingu (e. Distribution of Outcomes) 

(Wolfe og McGinn, 2005). 
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Augljós líkindi eru á milli hugtaks Wolf og McGinn um skynjað hlutfallslegt vald og 

hugtaks Greenhalgh og félaga á stöðuháðu valdi en eru samt ekki sami hluturinn. 

Stöðuhátt vald lýsir skynjuðu valdi sem samningsaðili hefur komandi inn í 

samningsviðræður fyrir tilstilli aðstæðna hans, hvort sem um er að ræða markaðsöfl 

umbjóðenda hans, hans sjálfs eða hverra annara aðstæðna. Skynjað hlutfallslegt vald 

samningsaðila er skynjað vald hans fyrir tilstilli aðstæðna hlutfallslegt miðað við vald 

mótaðila. Valmöguleikar samningsaðila lýsa hins vegar þeim sannfæringarkrafti sem 

samningsaðili hefur fyrir tilstilli þeirra valmöguleika sem hann hefur utan tiltekins 

samnings. Þetta getur gefið þeim sem betri valkosti hefur aukið vogar afl í samningum 

(Greenhalgh o.fl., 1985; Wolfe og McGinn, 2005; Kim, Pinkley og Fragale, 2005). 

Önnur leið til að skoða valdatafl samningsaðila er að skoða valdið út frá 

félagsfræðilegum hugmyndum. Hvaða ráðum getum við beitt til að öðlast frekara vald í 

samningaviðræðum. Hvað getum við gert til að snúa þeim okkur í hag og mögulega 

uppskera meira en ella. Ein leið sem við höfum er að beita tilfinningum okkar með út 

reiknuðum hætti. Með því að hagræða hegðun sinni, með markmið að hafa áhrif á hegðun 

eða tilfinningar mótaðila, er mögulegt að breyta valddreifingunni samningaviðræðum 

(Few, 2002). Slíka valdbeitingu getur hins vegar reynst erfitt að útskýra og setja fram á 

skilvirkan og skiljanlegan hátt. Sér í lagi ef hún á að útskýra uppbyggingu valds frá 

félagsfræðilegu sjónarhorni. Þetta hefur samt sem áður ekki aftrað fræðimönnum í leit 

sinni að hinni fullkomnu leið til að túlka valdið í samningagerð. 

Fram að 21. öld hafa rannsóknir á valdinu í samningagerð aðalega snúið að þáttum 

sem hafa áhrif á samninga miðað við fyrirliggjandi eða skynjaða valdastöðu 

samningsaðila. Rannsakendur hafa heldur ekki alltaf verið sammála um hverjir þessir 

þættir séu og því erfitt að heimfæra niðurstöður þeirra á alla samningagerð. Lítið hefur 

verið reynt að útskýra nákvæmlega hvernig valdið birtist meðal samningsaðilanna sjálfra. 

Þetta var hins vegar viðfangsefni Kim, Pinkley og Fragale, (2005). Þar hafa höfundar búið 

til heildstætt módel sem skiptir valdinu í samningum upp í fjóra áðurnefnda flokka; i) 

mögulegt vald (e. Potential Power), ii) skynjað vald (e. Perceived Power), iii) valdbeiting 

(e. Power Tactics), iv) uppgötvað vald (e. Realized Power). Með módelinu reyna höfundar 

að gera grein fyrir núverandi hugmyndum um vald innan fræðinnar sem og að veita 

greininni fleiri tæki til að útskýra valdið. Ekki er hins vegar að sjá að eftir komandi 
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rannsakendur hafi nýtt sér módelið til frekari rannsókna á hugtakinu en aðeins tími mun 

leiða það í ljós. 

Hvernig fólk hagar sér í tvíhliða samningum getur haft augljós áhrif á frammistöðu þess 

til að ná fram hagstæðri útkomu. Dæmi um þetta er hvernig við öflum upplýsingum fyrir 

samningaviðræður, bæði fyrir fram og á meðan samningsviðræðum stendur. Fólk virðist 

vera sveigjanlegt varðandi öflun og notkun upplýsinga. Fólk hefur einnig áhyggjur af 

jákvæðri ímynd sinni í samningaviðræðum, sérstaklega meðal valdminni samningsaðila. 

Slíkt getur hins vegar leitt til þess, sérstaklega þegar samið er við valdmikla aðila, að 

mótaðili bregðist við kröfuharður fremur en sáttamiðlandi (De Dreu og Van Kleef, 2004). 

Í samningagerð virðist fólk hafa þörf til að vera annars vegar vel liðið og tekið í sátt og hins 

vegar rökrétt og nákvæmt. Þetta eru persónueinkenni sem færir samningamenn geta 

vissulega notfært sér til framdráttar (Thompson, 2000). 

Önnur leið til að túlka valdið er að skoða BATNA samningsaðila. Svo má segja að BATNA 

samningsaðila geti verkað sem nokkurskonar vogarafl til að komast að betri niðurstöðu í 

samningum heldur en ella væri hægt. Þegar skoðað er stærð samningsbila í samningum 

má gera ráð fyrir að mismunur í BATNA samningsaðila hafi áhrif á útkomu samningsins ef 

það er lítið. Hins vegar hefur mismunur í framlagi (e. Contributions) samningsaðila meiri 

áhrif á niðurstöðuna ef samningsbilið er stórt (Kim og Fragale, 2005). Segja má að ágóði 

þess að hafa betra BATNA en mótaðilinn sé í neikvæðu hlutfalli við stærð samningsbilsins. 

Niðurstöður samninga virðast vera að einhverju leiti háðar vissu samningsvaldi sem erfitt 

er að útskýra hvaðan kemur. Hvort utanaðkomandi kraftar séu þar að verki eða einungis 

hegðun og aðstæður einstaklingsins er erfitt að segja til um. Vissulega er ekki óeðlilegt að 

ætla að vissir persónuleikar séu hreinlega betri en aðrir í samningsgerð og hefur það 

sjálfsagt með þætti í þeirra fari og hegðun að gera. Hins vegar geta verið vissir 

utanaðkomandi hvatar sem kunna að hafa þær afleiðingar að við semjum betur. Einn 

slíkur hvati er markmiðasetning þriðja aðila. Þegar samningsaðila er gefið tiltekið 

markmið um arðsemi, af umbjóðanda sínum, getur það haft jákvæð áhrif á skilvirkni hans 

í samningum (McAlister, Bazerman og Fader, 1986). Ef bornar eru saman niðurstöður 

rannsókna í samningagerð við niðurstöður sálfræðirannsókna á mannlegu eðli og áhrifum 

krefjandi markmiða á aukin árangur, er samræmi þar á milli (Latham and Yukl 1975). Þetta 

gefur rannsóknum McAlister og félaga sem og annara rannsakenda á þessu sviði 
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óneitanlega lögmæti. Mikilvægt er þó að taka fram að valdaumsvif samningsaðilans (meiri 

eða minni en mótaðilans) ráða því hvort markmiðasetningin virki. Í tilviki aðila með minni 

valdaumsvif en mótaðili er ekki að sjá að markmiðasetningin hafi áhrif á niðurstöður 

samningsins (McAlister o.fl., 1986). 

2.4 Tilfinningabundið vald 

Tilfinningar eru óneitanlegur hluti samninga, hvort þeim sé beitt viljandi til að ná fram 

sérstökum markmiðum eða sem viðbragð við því sem gerist í hinu margslungna ferli sem 

við köllum samningar. Sú tilfinning sem einna fyrirferðamest er í þessum efnum er reiði 

(Adler, Rosen og Silverstein, 1998; Allred, 1999). Reiði hefur verið viðfangsefni 

rannsakenda í samningatækni um þónokkurt skeið en ekki er hægt að segja að samrómur 

ríki meðal rannsakenda um hver áhrif reiði á niðurstöður samninga séu. Telja verður þó 

að ríkjandi tilgáta meðal fræðimanna sé sú að reiði geti bætt útkomu samninga. Ekki þó 

endilega með þeim hætti sem halda mætti ef horft er á hlutina með augum almennrar 

skynsemi. Margir telja að beiting reiði í samningum leiði til óhjákvæmilegra reiðiviðbragða 

mótleikanda sem af leiði stigmagnandi tilfinningaþrunga með áframhaldandi 

reiðiviðbrögðum og kappsemi. Þvert á móti hafa rannsóknir sýnt fram á að í mörgum 

tilfellum gefa samningamenn eftir þegar reiðitilfinningar samningamanna færast í 

aukanna (Van Kleef, De Dreu og Manstead, 2010; Van Kleef, De Dreu, Pietroni og 

Manstead, 2006). Þetta rímar einnig við niðurstöður rannsókna á borð við þær eftir De 

Dreu, (1995) og Pinkley, Neale og Bennett, (1994) sem sýna fram á að valdmiklir 

samningsaðilar gefa minna frá sér í samningaviðræðum heldur en valdlitlir aðilar. Enn 

fremur er einkar athyglisvert að samningsaðilar sem teljast valdmiklir verða ekki eins 

mikið fyrir áhrifum reiðitilfinninga af hálfu mótaðila og þeir sem valdlitlir eru (Van Kleef, 

De Dreu, Pietroni og Manstead, 2006). Að lokum mætti nefna að beiting reiðitilfinninga í 

tvíhliða samningaviðræðum hefur tilhneigingu til að auka verðmætasköpun samningsins, 

þ.e. stækka samningskökuna, sérstaklega þegar valdmeiri aðilinn sýnir tilfinningarnar. 

Túlka mætti því að reiði geti nýst sem jákvætt afl eða valdbeitingartól fyrir valdmikla 

samningsaðila þar sem þeir bregðast við tilfinningum sínum í stað tilfinninga mótaðilans.  

(Van Kleef o.fl., 2006; Overbeck o.fl. 2010). 

Þrátt fyrir að rannsakendur séu að mestu leiti sammála um áhrif reiðitilfinninga á 

útkomur samninga, er þó einn þáttur sem minna hefur verið rannsakaður. Það eru 
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langtímaáhrif þess að sýna reiði í tvíhliða samningum. Ef við skoðum til að mynda pólitíska 

andstæðinga, samstafsfólk stórra fyrirtækja, vini og kærustupör, þá sjáum við að þessir 

hópar eiga í síendurteknum samningaviðræðum við hvort annað. Í slíkum tilfellum er vert 

að hafa huga þau neikvæðu áhrif (e. Negative Spillover) sem tjáning tilfinninga eins og 

reiði getur haft á framtíðar samninga milli sömu aðila. Þetta voru einmitt vangaveltur 

þeirra Van Kleef og De Dreu, (2010) en rannsóknir þeirra leiddu meðal annars í ljós að 

langtímaáhrif þess að sýna reiði í samningum leiði til þess að mótaðili fari fram á minna í 

næstkomandi samningum við sama aðila þar sem hann ályktar samningamanninn sterkan 

(e. tough). Einnig leiddu rannsóknir þeirra í ljós að ef beðist er afsökunar á reiðiframkomu 

sinni sé hægt að minnka neikvæð áhrif reiðiframkomunnar á ásjónu mótaðila á 

samningmann og vilja hans til að eiga í frekari samningum í framtíðinni.  

Niðurstöður rannsókna benda augljóslega til þess að breytt hegðun í formi herkænsku 

eða nokkurs konar kerfum (e. Mechanisms) hegðunar líkt og reiði og gleði getur haft 

jákvæð áhrif á niðurstöður samninga (Few, 2002; Van Kleef o.fl., 2006; Olekalns og Smith, 

2009; Overbeck o.fl. 2010). Hvernig við berum okkur í samningagerð og hvernig við sjáum 

okkur sjálf miðað við mótaðilann getur einnig haft áhrif á niðurstöður samninga. 

Gagnkvæm sjálfsuppbygging (e. Interdependent Self-construal) kann til að mynda að leiða 

til notkunar valds með góðvild að markmiði þegar um deilumál milli tveggja aðila er að 

ræða. Á hinn bóginn kann það að leiða til beitingu valds með misnotkun að markmiði 

þegar um deilumál milli fleiri aðila eða hópa (e. Intergroup conflicts) er að ræða (Howard,  

Gardner og Thompson, 2007).  

Blekkingar eru almennt ekki litið sem siðlegt athæfi í neinum samskiptum og þar eru 

samningaviðræður engin undantekning. Almennt gott siðferði er þó ekki alltaf 

megindrifkraftur samningamanna og leynast vissulega rotin epli meðal þeirra heilbrigðu 

(Thompson, 2000). Olekalns og Smith,  skrifuðu árið 2009 um hugtakið tilfinningaskali (e. 

Emotional Valence) sem einmitt útskýrir notkun samningamanna á blekkingum í 

samningaviðræðum. Niðurstöður þeirra á rannsóknum um blekkingar voru þær að þeim 

er beitt þeim mun meira þegar mótaðili sýnir neikvæðar tilfinningar frekar en jákvæðar.  

Ekki er alltaf svo auðvelt að meta hvers virði niðurstöður samning eru. Þær kunna að 

vera á öðru formi en tölulegu og huglægt mat samningamanns á gæði þeirra mismunandi 

eftir fólki. Það sem einum finnst vera frábær niðurstaða kann öðrum að finnast aðeins 
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nægilega góð til að semja. Samningamenn með mikla tilfinningagreind (e. Emotional 

Intelligence) eru þó líklegri til þess að vera sáttir með útkomu sína úr samningum. Þetta 

merkir þó ekki að fólk með mikla tilfinningagreind séu betri að auka virði sitt í samningum. 

Ef við skoðum virði samnings út frá tveimur mismunandi hugmyndum um virði. Annars 

vegar hlutlægu virði, þar sem við getum reiknað virðið út auðveldlega og hins vegar 

huglægu virði sem mætti skilgreinast sem mat hvers og eins á virði samningsins sem ekki 

er tölulegur. Fólk með mikla tilfinningagreind á erfiðara með að auka hlutlægt virði sitt en 

þeir sem ekki hafa mikla tilfinningagreind. Á hinn bóginn má þó nefna að séu 

samningsfélagar með mikla tilfinningagreind hefur það tilhneigingu til að auka 

heildarhlutlægt virði samningsins (Der Foo, Anger,  Hoon, og Chuan, 2004). 
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3 Rannsóknaraðferð 

Hér verður aðferðum rannsóknarinnar gerð skil og hvers vegna rannsakandi valdi þær 

aðferðir fram yfir aðrar. Framkvæmdar voru tvær rannsóknir við vinnslu ritgerðarinnar. 

Annars vegar tilraunarannsókn með hjálp gervisamningaviðræðna og hins vegar 

tölfræðirannsókn þar sem spurningakönnun var lögð fyrir á fésbókarsíðu höfundar. Lagt 

er upp með að svara rannsóknarspurningunni hvort hægt sé að hafa áhrif á niðurstöður 

tvíhliða samninga með því að sína reiðitilfinningar. Við úrvinnslu tölfræðirannsóknar var 

stuðst við tilgátuprófanir og gögn greind með hjálp tölfræðihugbúnaðar IBM SPSS.  

3.1 Tilraunarannsókn 

Eins og fram kom í inngangi kaflans var markmið rannsakanda frá byrjun ferlisins að skoða 

hvort tjáning reiðitilfinninga í tvíhliða samningum gæti haft áhrif á niðurstöður 

samningsins. Hugmyndin var að skoða muninn á niðurstöðum tveggja gervisamninga þar 

sem þátttakendur annars tilviksins fengu fyrirmæli áður um að sýna reiði við framkvæmd 

tilraunarinnar. Í hinu tilvikinu voru hins vegar engin slík fyrirmæli gefin. Því næst var 

markmiðið að skoða niðurstöður ítarlega og greina hvort munur væri á sem rekja mætti 

til reiðitilfinninganna. Ákveðið var að gögnum sem yrði safnað við framkvæmd 

rannsóknarinnar myndu stýra aðferðafræðinni sem notuð yrði svo ekki var tekin ákvörðun 

um hana fyrir fram. 

3.1.1 Framkvæmd tilraunarannsóknar 

Við undirbúning rannsóknarinnar var byrjað á því að leita eftir þátttakendum í 

tilraunarsamninga (e. Mock negotiation). Auglýst var eftir þátttakendum á 

samfélagsmiðlum höfundar sem og með því að koma orði til vina og kunningja um 

fyrirhugaða tilraun. Þegar horft er til baka hefði verið ráðlegt að notast við aðrar leiðir til 

að finna þátttakendur, til að mynda til þess að tryggja tilviljunarkenndara þýði í 

rannsókninni. Þetta hefði mögulega verið hægt til dæmis með því að auglýsa eftir 

þátttakendum á innra interneti Háskóla á Íslandi.  Hins vegar gæti reynst erfitt að fá 

ókunnugt fólk til að taka þátt í slíkri rannsókn án neins hvata í formi greiðslna eða til 

dæmis eininga til náms fyrir nemendur. 

Alls urðu þátttakendur átta talsins og var þeim skipt í fjögur tveggja manna 

samningsteymi. Tvö þeirra voru fengin til að semja sín á milli að kvöldi 11. Desember 2019 
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í fundarherbergi skrifstofuhúsnæðis Eimskip við Korngarða. Seinni tvö teymin voru svo 

beðin um að koma á sama stað sólahring seinna til að framkvæma samninga sín á milli. 

Öllum þátttakendum var tjáð við komu að samningurinn yrði tekin upp á myndband og 

að um öll gögn sem söfnuðust yrðu trúnaðarmál og yrðu ekki birt neinum nema 

rannsakenda. Um það bil sólahring fyrir hverja samningsæfingu voru þátttakendum send 

gögn í formi raunsögu sem semja ætti um.  

Notast var við raundæmisögu frá Harward háskóla, The Bullard Houses (Karp, Gold og 

Tan, 2006). Gögnin samanstóðu af tveimur upplýsingabæklingum sem hvort teymi fékk. 

Annars vegar almennum upplýsingum (e. General Information) og hins vegar sértækum 

upplýsingabæklingum fyrir bæði seljendur (e. General Information for the Seller´s 

Representative) og kaupendur (e. General Information for the Buyer´s Representative). 

Raundæmisagan fjallar um Bullard fjölskylduna sem hyggst selja Bullard húsin sem hafa 

verið í eigu fjölskyldunnar í áraraðir. Semjendur fá annars vegar hlutverk umboðssala fyrir 

hönd Bullard fjölskyldunnar og hins vegar hlutverk fasteignasala fyrir hönd Absentia sem 

hefur áhuga á að festa kaup í húsunum. Bæði kaupandi og seljandi hafa sett sínum 

umbjóðendum skýrar línur sem þeirra umbjóðandi skuli semja eftir.  

Við komu á samningsstað fór rannsakandi yfir nokkur tæknileg atriði með 

þátttakendum sem vörðuðu úrvinnslu gagna sem og hvernig rannsóknin færi fram. Að því 

loknu var öðru liðinu vísað í annað herbergi til að stilla sig saman og ákvarða 

samningstækni sína í rannsókninni. Hitt teymið var eftir í samningsherberginu til 

samskonar brúks. Teymin fengu um það bil 20 mínútur til þess að stilla sig saman. Á 

þessum tíma nálgaðist rannsakandi annað teymið (kaupendur) þar sem þeim voru gefin 

fyrirmæli um að tjá reiðitilfinningar við samningsborðið. Teymið fékk afhent blað með 

þeim skilaboðum um að það ætti að byrja samningaviðræðurnar með því að sýna reiði. 

Teymið ætti að sýna reiði í að minnsta kosti tíu mínútur og ef þátttakendur teldu að það 

hefði jákvæð áhrif skyldu þeir halda áfram. Skilaboðin listuðu upp nokkrar aðferðir til að 

sýna reiði en þær voru eftirfarandi: 

➢ Segja hinum (viðsemjendum) hvað þau ættu að gera 

➢ Lýsa þeirra hegðun og aðferðum á neikvæðan hátt með því að kalla þau 
„óréttlát“ eða „óraunsæ“ 

➢ Saka þau um að hafa viljandi gert á ykkur hlut eða svikið ykkur 
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➢ Kenna þeim um vandamálin 

➢ Gera mjög ýktar kröfur 

➢ Svara ekki þeirra röksemdum eða að vísa þeim frá án nokkurra mótraka 

➢ Grípa fram í fyrir þeim 

Að 20 mínútum loknum sameinuðust teymin inn í samningsherbergi. Rannsakandi kveikti 

á myndbandsupptöku og yfirgaf svo herbergið. Að samningum loknum, sem tóku rúmlega 

33 mínútur, var hver og einn þátttakandi spurður þriggja spurninga. Spurningarnar voru 

á Likert skala frá einum upp í sjö (1 verandi mjög sammála og 7 verandi mjög ósammála). 

Þátttakendur voru beðnir um að svara spurningunum með tölustaf frá einum og upp í sjö 

ásamt því að túlka svar sitt í orðum. Spurt var um viðhorf þátttakenda til mótsemjenda 

sinna, niðurstaðna samningsins og að lokum hvernig þeim fannst þau hafa staðið sig 

samanborið við mótsemjendur sína. Að því loknu voru niðurstöður samningsins skráðar 

niður af rannsakanda. Ritað var niður kaupverð, skipting kaupverðs, önnur atriði í samning 

og í síðasta lagi hvað stoppaði samninga ef ekki náðust niðurstöður í samninga.  

Sólahring seinna voru seinni tvö teymin boðuð á sama stað og var framkvæmdin að 

öllu leiti eins og daginn áður að einu frádregnu. Hvorugt teymið var beðið um að sína reiði 

í seinna tilvikinu. Markmiðið var að skoða muninn á samningum og niðurstaðna þeirra 

miðað við það að annar aðilinn sýni reiði og hins vegar þegar engar tilfinningar eru sýndar.  

3.2 Tölfræðirannsókn 

Eftir framkvæmd tilraunarannsóknar var tekin sú ákvörðun að framkvæma 

tölfræðirannsókn einnig. Ef til vill var það gögnum sem safnað var í tilraunarannsókninni 

eða öllu heldur hve lítið af gögnum safnaðist sem mætti telja til helsta hvata við gerð 

tölfræðirannsóknar. Það var mat rannsakanda að til að geta svarað þeim tilgátum sem 

ritgerðin gerir tilkall til að svara þurfi að framkvæma frekari rannsóknir og var ákveðið að 

leggja fyrir spurningakönnun á samfélagsmiðla með það að markmiði að greina gögnin 

með tölfræðiforritinu IBM SPSS. Spurningar könnunarinnar eru útlistaðar að fullu í 

viðauka 1. 

Með spurningakönnuninni var lagt upp með að svara sömu tilgátu og með 

tilraunarannsókninni að viðbættu hvort reiðitilfinningar gætu haft áhrif, jákvæð eða 

neikvæð, á heildarvirði samnings fyrir báða aðila sem og hvort þær hefðu áhrif á vilja 



 

26 

viðsemjenda til að semja við það aftur. Einnig var reynt að komst að því hvort munur væri 

á afstöðu fólks til þessara þátta eftir kyni, aldri og skynjaðri valdstöðu þess innan síns 

nærumhverfis.  

3.2.1 Framkvæmd tölfræðirannsóknar 

Í spurningakönnuninni var spurt um óháðu breyturnar kyn, aldur og hvort viðkomandi 

væri stjórnandi í starfi. Hugmyndin er sú að með því að spyrja um stjórnun í starfi væri 

hægt að ákvarða hversu mikil völd (skynjað vald) eftirfarandi persóna hefði í sínu 

nærumhverfi. Valkostir spurningarinnar voru nei, já - 1-3 starfsmenn til umráða, já – 4-10 

starfsmenn til umráða, já – 11-20 starfsmenn til umráða og já – 20 eða fleiri starfsmenn 

til umráða. Með slíkri uppsetningu væri hægt að skoða hvort fólk með mikil skynjuð völd 

hefðu ólíkt viðhorf til áhrifa reiðitilfinninga á niðurstöður samninga en fólk með minni 

skynjuð völd. Til að ákvarða háðar breytur var notast við sjö þrepa Likert skala þar sem 1 

er mjög sammála og 7 mjög ósammála. Spurt var sex spurninga sem lúta að 

reiðitilfinningum annars vegar og jákvæðni hins vegar og hvort þessar tilfinningar hefðu; 

jákvæð áhrif á niðurstöður samninga, jákvæð áhrif á niðurstöður samningsins fyrir báða 

aðila (stækki samningskökuna) og enn fremur neikvæð áhrif á vilja mótaðila til að semja 

við viðkomandi aftur.  

Spurningakönnunin var framkvæmd með hjálp nethugbúnaðar frá Survey Monkey og 

var könnunin birt á fésbókarsíðu höfundar. Vinir og vandamenn rannsakanda voru í 

kjölfarið beðnir um að svara könnuninni og deila henni a því loknu svo svörun yrði sem 

best. Könnunin var höfð virk í nokkra sólahringa og að lokum fengust 390 svaranir. Því 

næst voru gögnin sem söfnuðust flutt yfir í tölfræðiforritið IBM SPSS til frekari greiningar. 

Við skoðun gagnanna kom í ljós að fjöldi svaranna í sumum þrepum Likert skalans var of 

lítil til að hægt væri að framkvæma tölfræðiprófanir á þeim. Gerðar voru breytingar á 

óháðu breytunum aldri og stjórnun í starfi sem hér eftir verður kölluð skynjað vald. 

Skiptingu aldurs svarenda var breytt svo: 

➢ yngri en 20 ára  

➢ 21-35 ára    → yngri en 35 ára   

➢ 36-50 ára    → 36-50 ára  

➢ 51-65 ára     → 51-65 ára 
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➢ eldri en 66 ára   → eldri en 66 ára 

Skipting skynjaðs valds var breytt svo: 

➢ Nei     → Nei  

➢ Já – 1-3 starfsmenn  → já – 1-3 starfsmenn 

➢ Já – 4-10 starfsmenn  → já – fleiri en 4 starfsmenn 

➢ Já – 11-20 starfsmenn 

➢ Já – fleiri en 20 starfsmenn 

Enn fremur kom í ljós við skoðun á gögnunum að til að túlka gögnin væri best að fækka 

þrepum Likert skalans úr sjö þrepum niður í þrjú þrep. Eftirfarandi breytingar voru 

framkvæmdar svo á öllum háðu breytunum: 

➢ 1. Mjög sammála    

➢ 2. Sammála   → 1. Sammála 

➢ 3. Frekar sammála   

➢ 4. Hvorki né   →  2. Hvorki né 

➢ 5. Frekar ósammála 

➢ 6. Ósammála   → 3. Ósammála 

➢ 7. Mjög ósammála    

Þessi breyting var framkvæmd vegna þess að svörun  í könnuninni var ekki nægilega mikil 

og voru svör í sumum flokkum sjö þrepa Likert skalans færri en fimm sem gerir 

tölfræðilega úrvinnslu á þeim ógerlega.   
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4 Niðurstöður 

Í þessum kafla verða niðurstöður beggja rannsókna gerð skil. Fyrst verða niðurstöður 

tilraunarannsóknar kynntar ásamt helstu annmörkum og takmörkunum varðandi 

framkvæmd hennar. Því næst verða kynntar niðurstöður tölfræðirannsóknar. 

4.1 Fyrirvarar og annmarkar við framkvæmd 

Við framkvæmd tilraunarinnar sem og við skoðun gagna sem öfluðust við framkvæmd 

hennar kom sá raunveruleiki á daginn að erfitt gæti reynst að greina þessi gögn með 

hefðbundnum rannsóknaraðferðum. Áður en reynt verður að túlka og greina frá þeim 

takmörkuðu niðurstöðum sem þó fengust er vert að skoða mögulegar takmarkanir og 

annmarka rannsóknarinnar. Ástæða þess að ekki náðist að safna nægilega sterkum og 

yfirgripsmiklum gögnum má að mörgu leiti rekja til reynsluleysis rannsakanda á 

tilraunarannsóknum. Byrjað var á vinnu að rannsókninni of snemma að mati höfundar þar 

sem ekki var gerð nægileg rannsóknarvinna á framkvæmd slíkra tilrauna. Betri 

undirbúningur hefði mögulega gert rannsakanda kleift að stilla óþekktum parametrum 

rannsóknarinnar upp með þeim hætti að betri gögn fengust. Að mati höfundar voru helstu 

annmarkar ásamt áðurnefndu reynsluleysi rannsakanda eftirfarandi (ekki tæmandi listi); 

stærð rannsóknar, takmarkað úrtak þátttakenda, hvati þátttakanda til að standa sig vel, 

óhentugt raundæmi. Skoðum þessa annmarka með tilliti til framkvæmdar hennar aðeins 

betur. 

4.1.1  Stærð rannsóknar 

Það er oft sem hlutir sýnast svo einfaldir þegar horft er um öxl og vitnað er til hvers betur 

hefði mátt fara. Þetta má svo sannarlega segja um framkvæmd tilraunarrannsóknar sem 

hér er rædd. Eftir á að hyggja er tiltölulega auðséð að gögnum sem safnað yrði við 

rannsókn af þessari stærð yrðu ekki nægilega sterk né lýsandi til að hægt yrði að komast 

að niðurstöðum sem mark væri takandi á. Aðeins voru átta þátttakendur fengnir til þess 

að semja sín á milli í tveggja manna teymum. Það er skoðun höfundar að hundrað 

þátttakendur hefðu mögulega dugað til að niðurstöður væru lýsandi. Til að niðurstöður 

væru óyggjandi hefðu hins vegar nokkur hundruð þátttakendur verið best til fallið. Þannig 

hefði meðal annars verið hægt að framkvæma spurningakönnun þar sem aðeins 

þátttakendur tilraunarinnar svara. Hins vegar getur það reynst afar erfitt að safna 
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þátttakendum til slíkrar tilraunar án nokkurra hvata, til dæmis í formi peningagreiðslu eða 

í formi eininga til náms. 

4.1.2 Takmarkað úrtak þátttakenda 

Næst ber að skoða úrtakið sjálft eða þátttakendur. Eins og kom fram hér á undan var 

aðeins skoðuð tvö tilvik samninga og átta manns sem tóku þátt. Þátttakendur voru hins 

vegar allir vinir eða kunningjar rannsakanda sem tryggir ekki handahófskennt úrtak. Betra 

hefði verið ef fengust hefðu átta þátttakendur að handahófi til að framkvæma tilraunina. 

Taka verður þó fram að passað var að þátttakendur þekktu ekki mótsemjendur sína 

heldur aðeins samningsfélaga sinn. Þetta var gert til að líkja eftir raunverulegum 

samningum þar sem samningsfélagi er oftar en ekki einhver sem þú þekkir þvert á 

mótsemjendur sem oft eru ókunnugir. Einnig ber að athuga að þar sem úrtak þátttakenda 

er alfarið úr hópi vina og kunningja rannsakanda eru miklar líkur á að úrtakið sé bjagað að 

því leiti að mikil samleitni kann að finnast í því og lýsi því þýðinu ekki nægilega vel.  

4.1.3 Hvati þátttakenda til þess að standa sig vel 

Enn fremur er það skoðun höfundar að önnur takmörkun á rannsókninni hafi verið 

mannlegi þátturinn. Svo virðist sem þeir þátttakendur sem fengu fyrirmæli um að sína 

reiði hafi ekki átt auðvelt með að tjá slíkar tilfinningar í sínum viðræðum. Þessi skoðun 

höfundar var bergmáluð af þátttakendum samanber eftirfarandi ummæla annars 

þátttakenda sem fyrirmælin fékk: 

„…maður er hérna að hjálpa vini sínum í verkefni fyrir skólann og maður hlýtur 
bara að spyrja sig, hversu langt er maður eiginlega tilbúinn að fara í reiðinni…“ 

Við almennt spjall sem fram fór að fyrri gervisamningaviðræðunum loknum kom í ljós að 

almennur samhugur var meðal þátttakenda að ekki hafi tekist til hjá reiða teyminu að 

koma reiðitilfinningum almennilega á framfæri. Þetta er einnig fremur augljóst þegar 

myndbandsupptaka af samningunum er skoðuð. Þrátt fyrir að hið reiða teymi, ef svo má 

að orði komast, hafi vissulega reynt að framkvæma eitthvað af þeim aðferðum sem 

stungið var upp á í fyrirmælum um reiðitilfinningar, voru þær tilraunir fremur lítillátar. 

Enn fremur mátti sjá við skoðun á myndbandsupptöku af seinna tilvikinu þar sem engin 

fyrirmæli voru gefin um að sýna reiðitilfinningar, að ekki var greinilegur munur á hegðun 

þátttakenda í tilviki tvö og þátttakendum í tilviki eitt. Í raun er það skoðun rannsakanda 
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að mun meira hafi verið um túlkun reiðitilfinninga í samningum þátttakenda í tilviki tvö 

þrátt fyrir að engin fyrirmæli um að sýna reiði hafi verið gefin. Mun fleiri dæmi um að 

þátttakendur hækkuðu róminn til að mynda voru í samningum tilviks tvö. Mögulega 

útskýrist þetta að þeirri einföldu staðreynd að fólk hefur mismunand persónuleika og á 

mögulega misauðvelt með að setja sig í spor ímyndaðra persóna og leika í 

gervisamningum að fullri innlifun. 

4.1.4 Óhentugt raundæmi 

Einnig er mögulegt að þátttakendur hafi komið misvel undirbúnir til leiks sem gæti haft 

áhrif á þann metnað sem þátttakandi leggur í verkefnið fyrir höndum. Þetta má mögulega 

rekja til nokkurra þátta. Meðal annars þess að ekki voru neinir hvatar fyrir samningamenn 

til að semja eins vel og þeir mögulega geta. Önnur útskýring gæti verið óhentugleiki 

raundæmisögunar. Dæmisagan sem notuð var við framkvæmdina og þátttakendur þurftu 

að lesa yfir og notast við upplýsingar úr var mögulega full flókin. Sagan var rituð á ensku 

sem er ekki móðurmál neins þátttakanda og var hún 4-5 blaðsíður, hvort sem um 

upplýsingar fyrir kaupanda eða seljanda var að ræða. Enn fremur er það mat höfundar að 

dæmisagan hafi gert þátttakendum erfitt fyrir að semja þar sem skilyrði sem semjendum 

er sett í dæmisögunni eru til þess gerð að þrengja samningsbilið. Það er skoðun höfundar 

að skýrari niðurstöður hefðu fengist ef dæmisagan hefði verið einfaldari og á íslensku. 

Mögulega hefði verið hægt að notast við raundæmið um Bullard húsin og einfaldlega þýða 

það ásamt því að einfalda. Þannig hefði verið hægt að halda kjarnauppbyggingu 

raundæmisins án þess að þátttakendur þyrftu að reiða sig á enskukunnáttu sína sem og 

lesskilnings til þess að geta samið af sem mestu kappi.  

4.2 Niðurstöður tilraunar 

Þrátt fyrir þær takmarkanir sem gefin voru skil hér á undan er vert að skoða þau gögn sem 

söfnuðust við framkvæmdina. Byrjum á því að skoða niðurstöður samninganna tveggja. 

Niðurstöður samnings úr tilviki eitt, framkvæmt þann 11. desember 2019 var svo 

hljóðandi: 

➢ Kaupverð: 18 milljónir USD 

➢ Skipting kaupverðs: Eingreiðsla í peningum, áhvílandi lán á húsunum að 
fjárhæð 2 milljónir USD ekki tekið yfir af kaupendum. 
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➢ Önnur atriði í samningnum: Bannað að rífa húsið. Nafnið (Bullard) verður nýtt 
af kaupendum og í hávegum haft. Munnlegur samningur um að nýting 
eignarinnar komi ekki til með að hafa neikvæð áhrif á Bullard nafnið (enska 
orðið elegance var notað). 

➢ Peningalegt virði samnings fyrir seljanda:  Litlu minna en 16 milljónir án annara 
kvaða. 

Skoðum nú niðurstöður samnings úr tilviki tvö, framkvæmt þann 12 desember 2019: 

➢ Kaupverð: Rúmlega 16 milljónir USD 

➢ Skipting kaupverðs: 14 milljónir USD í eingreiðslu ásamt því að taka yfir 
áhvílandi lán að fjárhæð 2 milljónir USD. 

➢ Önnur atriði í samningnum: Loforð um að verkefnið fengi ekki vonda 
umfjöllun. Forkaupsréttur á íbúð í húsunum að verkefni loknu.  

➢ Peningalegt virði samnings fyrir seljanda:  Rúmlega 16 milljónir USD (gefum 
okkur að yfirtaka lánsins hafi peningalegt virði fyrir seljendur að upphæð 
rúmlega 2 milljónir) 

Eins og sjá má á niðurstöðum samninganna tveggja eru þeir ekki ýkja ólíkir. Ef við skoðum 

peningalegt virði samningsins fyrir kaupanda í tilviki eitt eða með öðrum orðum þá 

upphæð sem kaupandi þarf að inna af hendi til að eignast húsin þá er hann 18 milljónir 

dollara. Önnur atriði í samningnum voru þau að bannað yrði að rífa húsið, en það stóð 

aldrei til að hálfu kaupenda og því engin sérstök fórn sem gæti rýrt virði samningsins fyrir 

kaupendur. Einnig var tekið fram munnlega í samningi að nýting eignarinnar myndi ekki 

sverta nafn Bullard fjölskyldunnar en enska orðið „elegance“ var notað yfir nýtinguna. 

Miðað við fyrirhuguð plön kaupanda um nýtingu húsanna sem hótelbyggingu ættu þessar 

kvaðir ekki að rýra virði samnings kaupanda verulega þó það sé vissulega huglægt mat 

hvers og eins. Peningalegt virði samningsins fyrir seljendur hins vegar er litlu minna en 16 

milljónir dollara. Þetta fæst með því að draga frá tveggja milljóna dala áhvílandi lán á 

húsunum, sem seljandinn þarf að greiða upp sjálfur ásamt vöxtum og öðrum kostnaði því 

fylgdu, frá 18 milljóna dala eingreiðslu. Erfitt getur reynst að verðmeta til fjár hve mikils 

virði aðrir hlutir í samningnum eru fyrir seljendur en taka má þó fram að ekki tókst 

seljendum að semja um forkaupsrétt á íbúð í húsinu þegar framkvæmdir kaupanda væru 

yfirstaðnar líkt og tókst af hálfu seljenda í tilviki tvö.  

Skoðum nú til samanburðar niðurstöður samnings úr tilviki tvö. Peningalegt virði þess 

samnings fyrir kaupendur er rúmlega 16 milljónir dollara sem skiptist þannig að seljendur 
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fá 14 milljóna dollara eingreiðslu ásamt því að kaupendur taka yfir lánið sem hvílir á 

húsunum. Önnur atriði í samningnum voru meðal annars að verkefnið fengi ekki vonda 

umfjöllun sem gæti komið óorði á Bullard nafnið sem svipar mjög til þeirra atriða sem 

samið var um í tilviki eitt um nýtingu eignarinnar. Hins vegar náðust samningar um að 

seljendur fengu forkaupsrétt á íbúð í húsunum að framkvæmdum loknum. Þetta mætti 

segja að auki virði samningsins fyrir seljendur og um leið rýri virðið fyrir kaupendur þar 

sem þeir þurfa nú að standa við sölu á íbúð í verðandi hótelbyggingu.  

Ef samningarnir eru bornir saman þá er auðséð að þeir eru líkir. Í raun er erfitt að greina 

til um hvor samningurinn sé betri. Megin munur samninganna liggur í forkaupsrétti 

seljanda til að kaupa íbúð að loknu verkefni kaupanda í tilviki tvö. Þetta gerir virði 

samnings kaupenda í tilviki eitt mögulega meira en virði samnings kaupenda í tilviki tvö 

fyrir tilstilli þeirra kvaða sem forkaupsréttinum fylgir. Það er þó sannfæring rannsakanda 

að þetta séu alls ekki nægilega sannfærand niðurstöður til að hægt sé að samþykkja  

tilgátur um að reiðitilfinningar geti haft áhrif á niðurstöður í tvíhliða samningaviðræðum. 

4.3 Niðurstöður tölfræðirannsóknar 

Til að byrja með skulum við skoða lýsandi tölfræði þeirra gagna sem safnaðist. Alls 

söfnuðust 390 svaranir með skoðunarkönnuninni. Með hjálp tölfræðiforritsins IBM SPSS 

voru skoðuð meðaltöl háðu breytnanna án þess að taka tillit til óháðu breytnanna. Það er 

að segja óháð hvort um karl eða konu sé að ræða, óháð aldri og óháð skynjuðu valdi. 

Byrjum á því að skilgreina til einföldunar þær óháðu breytur sem rannsakandi skoðaði. 

Spurningarnar sem endurspegla óháðu breyturnar voru eftirfarandi; 

➢ ÓHB1 - Ég tel að reiðir einstaklingar nái fram betri niðurstöðum í 
samningaviðræðum en þeir sem ekki sýna neinar tilfinningar. 

➢ ÓHB2 - Ég tel að tjáning reiðitilfinninga í samningaviðræðum leiði til betri 
samnings fyrir báða aðila (stækki samningskökuna) en ef engar tilfinningar eru 
tjáðar. 

➢ ÓHB3 - Tjáning reiðitilfinninga mótaðila míns í samningum hefur neikvæð áhrif 
á vilja minn til að semja við hann aftur í framtíðinni. 

Skoðum fyrst ÓHB1 og má sjá á mynd 1 hér að neðan að flestir svarendur hafa neikvætt 

viðhorf til árangurs reiðitilfinninga sem valdbeitingartól í samningum. Tæplega 75 prósent 

svarenda segjast ósammála staðhæfingu ÓHB1. Sama er upp á teningnum á viðhorfi til 

ÓHB2 þar sem tæplega 73 prósent svarenda segjast ósammála staðhæfingunni eins og 
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sést á mynd 2. Óhætt er að segja, út frá meðaltölum svarenda á staðhæfingum í óháðu 

breytunum, að fólk sé fremur ósammála því að hægt sé að ná fram betri niðurstöðum 

tvíhliða samninga né heildarniðurstöðum fyrir báða aðila (stækkun á samningskökunni) 

með því að beita reiðitilfinningum sem valdbeitingatóli2. Það sama má segja um afstæðu 

fólks til þess hvort að reiðitilfinningar í  samningaviðræðum hefðu neikvæð áhrif á vilja til 

að semja aftur við samningamann sem notar slíkar aðferðir en þar voru rúmlega 86 

prósent svarenda sammála ÓHB33 eins og sést á mynd 3. 

 

 

 
2 meðaltal svarenda á þriggja þrepa Likert skala er  2,59 og 2,61 

3 meðaltal svarenda á þriggja þrepa Likert skala er 1,22 
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Mynd 1. Viðhorf til árangurs reiði til að hafa áhrif á heildarniðurstöður samning  

 

Mynd 2. Viðhorf til árangurs á reiði sem valdbeitingartóli í samningum 
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Því næst voru skoðaðar niðurstöður krosstaflna fyrir hverja og eina óháðu breytu kyn, 

aldur og skynjað vald gagnvart háðu breytunum til að ákvarða hvort tengsl séu milli breyta 

í þýði. Skoðaðar voru niðurstöður kíkvaðrat prófs til að áætla hvort niðurstöður 

krosstaflna reyndust tölfræðilega marktækar og við úrvinnslu voru öll gögn metin miðað 

við 95 prósenta öryggisbil. Krossprófin leiddu í ljós að ekki var mikið um tengsl milli breyta. 

Þó mátti sjá að einhver tengsl eru á aldri svarenda og skoðunum þeirra til ÓHB1. Fólk 

undir 35 ára aldri virðist vera meira sammála því að reiði geti haft jákvæð áhrif á 

niðurstöður samninga, eða 23,7% þeirra, fremur en aðrir aldurshópar sem allir eru á bilinu 

12,5-15,4%4 . Einnig mátti sjá tengsl milli skynjaðs valds svarenda og skoðun þeirra til 

ÓHB2. Fólk með mikið skynjað vald5 er almennt meira sammála því að hægt sé að ná fram 

betri samningum fyrir báða aðila með því að sína reiðitilfinningar eða 17,9% svarenda í 

þeim hóp miðað við 12,1% meðaltal milli allra hópa. Að lokum voru tengsl að finna milli 

kyns svarenda og skoðana til ÓHB2. Konur hafa sterkari tilhneigingu til að vera ósammála 

því að hægt sé að ná fram betri niðurstöðum fyrir báða aðila með því að sína reiði eða 

76,2% miðað við 62,4% karla. Önnur tengsl fundust ekki í þýði og má það óneitanlega 

rekja til takmörkunar á gögnum, þ.e. of fárra svarenda. 

Því næst var gert T-próf (e .Independent Sample Test) til að skoða breytileika milli hópa 

í breytunni kyn. Ekki var hægt að segja með 95% vissu að tölfræðilega marktækur munur 

væri á breytileika í hópunum (p>0,05) en geta má til þess að miðað við 90% öryggisbil er 

 
4 Meðaltal allra aldurshópa er 15,9% 

5 Stjórnendur með fleiri en 4 starfsmenn eru taldir með hátt skynjað vald 
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Mynd 3. Viðhorf til framtíðaráhrifa reiðitilfinniga á mannorð samningamanna 
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marktækur munur og má segja að konur séu yfir höfuð ekki eins sammála þeirri 

staðhæfingu að hægt sé að ná fram betri niðurtöðum fyrir báða samningsaðila í tvíhliða 

samningum. Ekki voru tölfræðilega marktækar niðurstöður að finna í T-prófum fyrir 

breytuna kyn  á háðu breyturnar ÓHB1 og ÓHB3.  

Næst var framkvæmd ANOVA (e. Analysis of Variance) dreifigreining fyrir breyturnar 

aldur og skynjað vald til að meta breytileika í afstöðu svarenda til óháðu breytnanna. 

Aðeins var tölfræðilega marktækur breytileiki (p<0,05) á milli allra hópa háðu breytunnar 

ÓHB1 (sammála, hvorki né og ósammála) og óháðu breytunnar aldur. Frá Post Hoc 

prófinu mátti svo lesa að breytileikinn var milli aldurshápanna yngri en 35 ára annars 

vegar og tveggja næstu hópa í aldursröðinni eða 36-50 ára og 51-65 ára. Segja má því með 

95% vissu að fólk yngra en 35 ára sé líklegra til að hafa jákvæðari afstöðu til þess hvort 

reiðitilfinningar geti haft jákvæð áhrif á niðurstöður í tvíhliða samningum6 heldur en fólk 

á aldrinum 36-50 ára og 51-65 ára7.  

  

 
6 Meðaltal á þriggja þrepa Likert skala er  2,34 fyrir yngri en 35 ára 

7 Meðaltal á þriggja þrepa Likert skala er  2,64 og 2,68 36-50 ára og 51-65 ára 
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5 Umræður 

Meginmarkmið rannsakanda þegar verkefnið hófst var að skoða samningsvaldið og 

hvernig mögulega væri hægt að hafa áhrif á það. Hvernig það væri skynjað af mótaðilum 

í samningum sem og utanaðkomandi augum. Í flestum tvíhliða samningum hafa 

samningsaðilar eitthvert fyrir fram ákveðið skynjað vald sem ýmist er gefið lögmæti í 

gegnum starfstöðu hans, þeirrar stofnunar sem hann starfar fyrir eða hreinlega 

lögbundnu valdi svo sem eins og lögmaður, dómari eða ríkisvaldið. Í öllum þeim aragrúa 

að fræðiritum og rannsóknum sem gerðar hafa verið á valdinu sem og samningsvaldinu 

er það skoðun þess sem hér ritar að tilfinningabundið vald sé það allra áhugaverðasta til 

að skoða með tilliti til samningaviðræðna. Sú hugmynd að hægt sé að nota einstakar og 

flóknar tilfinningar til þess að hagræða valdajafnvægi samningaviðræðna sér í hag og 

þannig notað þær sem nokkurs konar valdbeitingartól er einstaklega áhugavert 

rannsóknarefni. Hins vegar, eins og rannsakandi hefur komist að, ekki endilega svo einfalt 

efni viðureignar.  

Eins og komið hefur fram hér á undan þá var framkvæmd tilraunarrannsókn þar sem 

tvær tilraunasamningaviðræður voru háðar sitt í hvoru lagi. Markmiðið var að skoða hvort 

mætti greina mun á niðurstöðum samninganna þegar öðru samningateyminu í öðrum 

viðræðunum voru gefin fyrirmæli um að sína og túlka reiði við framkvæmd tilraunarinnar 

en engin slík fyrirmæli gefin í hinum viðræðunum. Niðurstöður samningana voru þó allt 

annað en afgerandi og erfitt að sýna fram á tengingu milli notkunar reiðitilburða og betri 

eða verri útkomu samningsins. Það er þó ekki þar með sagt að slík tilraun geti ekki verið 

gagnleg til að auka skilning okkar á þessum hlutum. Heldur er ekki alfarið hægt að segja 

að gerð þessarar tilraunar hafi verið algjör mistök og tímaeyðsla. Tilraunin gagnast svo 

sannalega sem varnagli í framtíðar frama rannsakanda á sviði rannsóknargerðar. Auk þess 

er margt sem rannsakandinn hefði mátt gera betur og á annan hátt. Til að mynda hefði 

það mögulega gefið fjölbreyttari gögn ef þátttakendur, sem voru átta talsins, hefðu samið 

eins síns liðs í stað tveggja manna teyma. Þetta er þó ekki alvíst þar sem dæmisagan sem 

samið var upp úr var tiltölulega flókinn og getur það reynst hjálplegt að geta varpað 

spurningum á hinn aðilann við flóknum þáttum dæmisögunar. Einnig hefur það án efa 

einhver stuðningsáhrif að vera tvö og tvö saman þegar framkvæmdar eru slíkar æfingar. 
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Enn fremur er það kenning rannsakanda að þegar fólk er beðið um að taka þátt í 

tilraunum sem þessari sé erfitt að setja sig í spor þeirra sem við á og semja af fullri innlifun, 

einfaldlega vegna þess að einhver biður þig um það. Engin verðlaun né hvati, einungis 

leikur. Rannsakandi ímyndar sér að það sé svolítið eins og að stunda fjárhættuspil með 

Matador peningum. Þetta er þó vandamál sem allar rannsóknir sem byggja á 

tilraunaviðskiptum háir. Mögulega væri þó hægt að lágmarka þessa bjögun með því að 

velja þátttakendur úr hópi nemenda til dæmis og boðið upp á einingar fyrir erfiðið. Þetta 

kynni þó að hafa þau áhrif að við skiptum út einni bjögun fyrir aðra. Það er, að ef aðeins 

nemendur tækju þátt yrði úrtakið heldur einsleitt í stað handahófskenndu. Þetta myndi 

þó ekki leiðrétta fyrir þá staðreynd að fólk er mismunandi. Sumir einstaklingar eiga erfitt 

með að sýna tilfinningar á meðan aðrir eiga auðvelt með það. Sumir hafa mikla leikræna 

hæfileika en aðrir ekki. Sumt fólk er hlédrægt og árekstrafælið og sumt er algjörlega 

andstæðan við það.  Eina von slíkra rannsókna fæst í stærðar þeirra. Því fleiri tilvik 

(gervisamningaviðræður) sem háð yrðu, með eins handahófskenndu úrtaki  þar sem hvati 

væri til staðar, því betri gögn myndu safnast sem hægt væri svo að greina bæði með því 

að skoða niðurstöður og bera saman sem og með því að beita tölfræðirannsóknum á 

niðurstöður spurningakannana til þátttakanda. En gæti þetta ekki einmitt verið sami vandi 

og aðrir rannsakendur hafa brennt sig á? 

Þegar við skoðum rannsóknir sem gerðar hafa verið á þessu sviði er fljótséð þegar 

fræðibálknum er flett, ef svo má segja, að fræðimenn eru alls ekki á eitt sammála um 

hvort hægt sé að hafa áhrif á niðurstöður samninga með tjáningu tilfinninga yfir höfuð né 

hvort slíkir tilburðir í raun hagnist samningamönnum eða hreinlega aftri þeim í að ná 

markmiðum sínum. Það er þó ekki að segja að fræðimenn hafi ekki komist að niðurstöðum 

sem sýna fram á hið fyrrnefnda og meira að segja með jákvæðum niðurstöðum samanber 

rannsóknir Van Kleef og félaga (2006) og rannsóknir Overbeck og félaga (2010). 

Eftir að tilraunarrannsókn var yfirstaðin var ákveðið að framkvæma aðra rannsókn með 

hjálp skoðunarkönnunar á fésbókarsíðu rannsakanda. Ákveðið var að athuga viðhorf fólks 

almennt til túlkunar reiðitilfinninga í samningaviðræðum og hvort það teldi að túlkun 

slíkra tilfinninga gæti hagnast samningamönnum. Einnig var spurt út í viðhorf fólks á slíkri 

hegðun og mögulegum áhrifum á heildarniðurstöður samninga fyrir báða aðila. Enn 

fremur var skoðað viðhorf þess til mögulegra varanlegra neikvæðra áhrifa (e. negative 
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spillovers) sem slík hegðun kynni að hafa. Reynt var svo að svara tilgátum um það hvort 

munur væri á viðhorfi til þessara tilfella miðað við kyn, aldur og síðast en ekki síst skynjuðu 

valdi einstaklings. Öll þessi tilvik, ef svo má segja, hafa verið tiltölulega vel rannsökuð og 

hafa niðurstöður fyrri rannsókna bent til þess að það sé vissulega tengsl milli túlkunar 

reiðitilfinninga í samningaviðræðum og jákvæðra niðurstaðna samninga sem og 

neikvæðra og jákvæðra langtíma afleiðinga á samningamenn fyrir tilstilli háttsemi þeirra 

(Pinkley, Neale og Bennett, 1994; Dreu, 1995; Few, 2002; Van Kleef o.fl., 2006; Van Kleef, 

De Dreu og Manstead, 2010;). Þá sér í lagi þegar valdmiklir aðilar eiga í samningum en 

þeir eiga það til að verða minna fyrir áhrifum reiðitilfinninga sem og að ef valdmiklir aðilar 

sína reiðitilfinningarnar þá hefur það í för með sér jákvæðar niðurstöður á verðmæti 

heildarsamningskökunnar (Van Kleef o.fl., 2006; Overbeck o.fl., 2010).  

Einna áhugaverðast var að sjá að niðurstöður tölfræðirannsóknarinnar gefa til kinna 

að fólk hefur að því virðist ekki trú á því almennt, að hægt sé að ná fram betri niðurstöðum 

úr tvíhliða samningum með því að beita reiðitilfinningum í samningaviðræðum. Þrátt fyrir 

að þeir sem valdmeiri eru séu ekki eins neikvæðir í garð þess þá er heilt yfir samhugur 

fólks, ungra sem aldna, valdmikla sem valdlitla, að reiðir einstaklingar nái ekki fram betri 

niðurstöðum í samningum né hafi það jákvæð áhrif á virði samningskökunnar. Hvers 

vegna ætli það sé að almenningur sé svo ósammála fræðimönnum í þessum málum?  

Rannsakanda þykir líklegt fólk myndar sér mögulega neikvæð hugrenningartengsl við 

orðið reiði og sér það sem neikvæða tilfinningu sem gæti gert það erfitt að ímynda sé að 

það hefði jákvæð áhrif á niðurstöður samninga án þess að hafa kynnt sér fræðibálkinn. En 

þetta eru jú aðeins hugrenningar rannsakanda.  
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6 Lokaorð 

Vald er óáþreifanlegt og órætt hugtak sem hafur verið á milli tanna rannsakenda og 

fræðimanna í áratugi ef ekki árhundruði í einhverjum af sínum mörgu formum. Hvar er 

valdið, hverjir hafa það, hvað gefur því lögmæti og hvernig getum við haft áhrif á það eru 

allt verðar spurningar í flóru spurninga sem spurðar hafa verið af fræðimönnum gegnum 

árin. Sá sem hér ritar fullyrðir að ekki hafa hér verið gerðar byltingarkenndar rannsóknir 

sem bylta ásjónu okkar á hugtakinu innan fræða samningatækninnar. Heldur hefur hér 

verið svarað áhugaverðum tilgátum um viðhorf fólks á litlum anga hugtaksins ef svo má 

að orði komast.  

Ástæða þess, að niðurstöður sem hér hafa verið kynntar að ofan eru ekki eins 

byltingarkenndar og virðulegar og sem best væri á kosið útskýrist að mestu leita af 

reynsluleysi rannsakanda með afleiðandi takmörkunum rannsóknar. Þrátt fyrir það 

fundust þó nokkuð áhugaverðar niðurstöður á sviði viðhorfs fólks til þess hvort 

reiðitilfinningar gætu gefið samningamönnum forskot í samningaviðræðum og þá 

sérstaklega hvernig það endurspeglar alls ekki niðurstöður rannsókna fræðimanna á 

fyrirbærinu, sem benda til kynna að svo sé hægt.  

Takmarkanir á tilraunarannsókninni sem gefin eru skil í þessari ritgerð eru fremur 

augljós þegar horft er um baksýnisspegilinn en voru rannsakanda að mörgu leiti hulin 

þegar lagt var upp. Stærstu annmarkar rannsóknarinnar er vissulega hve smá hún er og 

hefði það vitaskuld hjálpað ef tilraunasamningar hefðu verið mun fleiri. Það er hins vegar 

erfitt að sannfæra margt fólk um að taka sér tíma úr degi til að hjálpa til við rannsókn sem 

þessa án neins hvata í formi verðlauna eða kaups. Þetta er því kjörið tækifæri fyrir 

framtíðarrannsakendur til að setja upp slíka rannsókn með mögulegri hjálp 

háskólasamfélagsins við öflun gagna með því til dæmis að fá þátttakendur úr háskólum 

landsins þar sem nemendur gætu unnið sér til auka eininga fyrir vikið. Ef þátttakendur eru 

nægilega margir gæti einnig verið áhugavert að notast við spurningakönnunarformið til 

að fá tölfræðileg gögn frá þátttakendum, sem hefði mun meiri þýðingu en könnun gerð á 

almúganum. Slík rannsókn gæti skilað af sér til fræðisamfélagsins gríðarlega mikilvægum 

niðurstöðum sér í lagi ef við horfum til þess að ekki hafa verið gerðar svona rannsóknir 

áður hérlendis. Ástæðan fyrir þessu er meðal annars að í mismunandi menningarheimum 

eru ólíkar aðferðir notaðar í samningum og ólíkt hvernig við túlkum tilfinningar og 
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meðtökum þær (Graham, 1983). Því væri áhugavert að framkvæma slíka rannsókn á 

Íslandi, og þannig mögulega öðlast einhvern skilning á því hvernig Íslendingar stæðu í 

samanburði við aðra.  

Tölfræðirannsóknin sem hér fyrir ofan hafa verið gefin skil má einnig segja að sé 

takmörkuð að einu stóru leiti. Hún skoðar aðeins viðhorf og skoðanir fólks en ekki 

raunveruleikann. Rannsóknin nær ekki utan um fyrirbærið nema að mjög takmörkuðu 

marki. Þrátt fyrir að niðurstöður um téðar skoðanir fólks hafi verið frekar skýrar þá má 

ekki gleyma að það að ganga til borðs og semja í raunverulegum samningaviðræðum er 

allt annar leikur en að gera sér það í hugarlund og svara um það spurningum í könnun á 

tveimur mínútum. Sama mætti segja um gervisamningaviðræður, en slík tilraun getur 

aldrei fangað raunveruleikann að fullu þar sem ekki er hægt að veita þátttakendum sama 

hvata og myndast í raunverulegum samningaviðræðum þar sem atriði og niðurstöður 

samningsins geta haft raunverulega áhrif á semjanda.    
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Viðauki 1 – Spurningakönnun í tölfræðirannsókn 

1. Kyn 

➢ KK 

➢ KVK 

2. Aldur 

➢ < 20 ára 

➢ 21-35 ára 

➢ 36-50 ára 

➢ 51-65 ára 

➢ > 66 ára 

3. Ert þú í stjórnunarstöðu í starfi þínu? Ef já hve mikinn mannaforða hefur þú til 
umráða? 

➢ Nei 

➢ Já. 1-3 starfsmenn til umráða 

➢ Já. 4-10 starfsmenn til umráða 

➢ Já. 11-20 starfsmenn til umráða 

➢ Já. 20 eða fleiri starfsmenn til umráða 

4. Ég tel að reiðir einstaklingar nái fram betri niðurstöðum í samningaviðræðum en 
þeir sem ekki sýna neinar tilfinningar. 

➢ 1. Mjög sammála 

➢ 2. Sammála 

➢ 3. Frekar sammála 

➢ 4. Hvorki né 

➢ 5. Frekar ósammála 

➢ 6. Ósammála 

➢ 7. Mjög ósammála 

5. Ég tel að jákvæðir einstaklingar nái fram betri niðurstöðum í samningaviðræðum 
en þeir sem ekki sýna neinar tilfinningar. 
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➢ 1. Mjög sammála 

➢ 2. Sammála 

➢ 3. Frekar sammála 

➢ 4. Hvorki né 

➢ 5. Frekar ósammála 

➢ 6. Ósammála 

➢ 7. Mjög ósammála 

6. Ég tel að tjáning reiðitilfinninga í samningaviðræðum leiði til betri samnings fyrir 
báða aðila (stækki samningskökuna) en ef engar tilfinningar eru tjáðar. 

➢ 1. Mjög sammála 

➢ 2. Sammála 

➢ 3. Frekar sammála 

➢ 4. Hvorki né 

➢ 5. Frekar ósammála 

➢ 6. Ósammála 

➢ 7. Mjög ósammála 

7. Ég tel að tjáning jákvæðra tilfinninga í samningaviðræðum leiði til betri samnings 
fyrir báða aðila (stækki samningskökuna) en ef engar tilfinningar eru tjáðar. 

➢ 1. Mjög sammála 

➢ 2. Sammála 

➢ 3. Frekar sammála 

➢ 4. Hvorki né 

➢ 5. Frekar ósammála 

➢ 6. Ósammála 

➢ 7. Mjög ósammála 

8. Tjáning reiðitilfinninga mótaðila míns í samningum hefur neikvæð áhrif á vilja 
minn til að semja við hann aftur í framtíðinni. 

➢ 1. Mjög sammála 

➢ 2. Sammála 
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➢ 3. Frekar sammála 

➢ 4. Hvorki né 

➢ 5. Frekar ósammála 

➢ 6. Ósammála 

➢ 7. Mjög ósammála 

9. Tjáning jákvæðra tilfinninga mótaðila míns í samningum hefur neikvæð áhrif á vilja 
minn til að semja við hann aftur í framtíðinni. 

➢ 1. Mjög sammála 

➢ 2. Sammála 

➢ 3. Frekar sammála 

➢ 4. Hvorki né 

➢ 5. Frekar ósammála 

➢ 6. Ósammála 

➢ 7. Mjög ósammála 


