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Streszczenie: 
Technicyzacja opanowała większość aspektów życia człowieka, w tym handel, czyli jedną z najstarszych 

dziedzin towarzyszących człowiekowi na przestrzeni wieków. Wraz z postępem, biznes przeniósł się do sieci, 
czego następstwem była automatyzacja wszystkich jego aspektów oraz procesów w nim występujących. Ce-
lem artykułu jest przedstawienie wybranych narzędzi wspomagających proces negocjacji elektronicznych i 
ich charakterystykę oraz najważniejszych funkcji na podstawie literatury przedmiotu. 
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1. Wprowadzenie 
Negocjacje są charakterystyczną formą dialogu, 

pozwalającego na dyplomatyczne rozstrzyganie 
sytuacji konfliktowych, w taki sposób, by obie stro-
ny czuły się wygrane. Jednak aby to osiągnąć, waż-
ne jest precyzyjne zdefiniowanie problemu, określe-
nie własnych potrzeb, umiejętne rozpoznanie po-
trzeb adwersarzy, odnalezienie między nimi korela-
cji lub doprowadzenie do możliwie efektywnego, w 
sensie pareto, rozstrzygnięcia sprawy. 

Poszukując rozwiązań, negocjatorzy zmuszeni są 
do bezustannej komunikacji, której forma, wraz z 
biegiem czasu i z postępującą technologią, zmieniała 
się i zmienia nadal. 

Wprawdzie najpopularniejszą formą negocjacji 
są nadal bezpośrednie rozmowy, jednak coraz czę-
ściej zastępowane są najnowocześniejszymi techno-
logiami. 

Są to bardzo dogodne narzędzia, ponieważ ich in-
terfejs jest intuicyjny, wykorzystujący możliwości 
ogólnodostępnych i znanych użytkownikom prze-
glądarek internetowych, ułatwiają one większą kon-
solidację procesów w przedsiębiorstwie oraz umoż-
liwiają wielu użytkownikom Internetu szeroki do-
stęp. Dodatkowo, pozwalają w znacznym stopniu 
wyeliminować ograniczenia czasowe, przestrzenne 
czy też te związane z uczestnictwem czynnika ludz-
kiego w tym procesie, takie jak wstyd, lęk przed 
kompromitacją. 

W procesie negocjacji ludzie nie powinni utoż-
samiać się z negocjowanym problemem czy skupiać 
się na prywatnych stanowiskach negocjatorów. Ne-
gocjacje powinny być prowadzone w oparciu o 
obiektywne kryteria, skupiając się wyłącznie na 
interesach i odnalezieniu rozwiązania, które okaże 
się być jak najkorzystniejsze dla obu stron (Fisher, 
1994, s. 39-107). 

Biorąc pod uwagę znaczenie i ilość czynników 
mogących utrudniać proces negocjacji, dołożono 
szczególnych starań, by przyśpieszyć rozwój wspo-
magających je instrumentów. Dzięki temu z pełno-
prawnych asystentów zakupów, którymi początkowo 
były, przekształciły się w narzędzia umożliwiające 
prowadzenie za ich pośrednictwem negocjacji lub 
wspomagającymi elementy tego procesu. 

2. Proces E-negocjacji 
E-negocjacje to proces negocjacji w pełni prze-

prowadzony przy użyciu oprogramowania kompute-
rowego, takiego jak: 
− Systemy Wspomagające Negocjacje (NSS), 
− Elektroniczni Negocjujący Agenci (NSA), 
− Systemy Wspomagania Decyzji (DSS), 
− Systemy Bazujące na Wiedzy (KBS), 
− systemy używane do komunikacji (e-mail, czat), 
− systemy wspomagające współpracę i organizację 

informacji (systemy wspomagające przepływ 
pracy, systemy zarządzania projektami), 
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− systemy pozwalające na weryfikację alternatyw 

oraz oszacowanie ich wpływu na firmę oceniając 
jej wydajność. 
W e-commerce narzędzia te mogą być częścią in-

frastruktury, przykładowo systemy aukcyjne i dwu-
stronnych negocjacji dostępne na poszczególnych 
wirtualnych rynkach. 

Są to systemy i narzędzia wielofunkcyjne, któ-
rych funkcje w swoich publikacjach opisali Gregory 
Kersten oraz Tadeusz Wachowicz. Dziewięć typów 
funkcji tychże systemów i mediów charakterystycz-
nych dla negocjacji i bazujących na teoriach indywi-
dualnego podejmowania decyzji, komunikacji oraz 
negocjacji przedstawionych jest w Tab.1. 

Tab. 1. Funkcje systemów i mediów wykorzystywa-
nych w e-negocjacjach 

Funkcja Zadania 
Komunikacja, prezentacja, interakcja 

1. Przekazywa-
nie 
i magazynow
anie 

Przekazywanie informacji po-
między niejednorodnymi syste-
mami, magazynowanie jej w 
systemach rozproszonych, 
ochrona danych. 

2. Poszukiwanie 
i odzyskiwani
e 

Wydobywanie , wybór, porów-
nywanie i agregacja rozproszo-
nej informacji. 

3. Opracowanie, 
prezentacja i 
interakcja 

Formatowanie danych na po-
trzeby innych systemów, wizua-
lizacja danych, alternatywna 
prezentacja danych, interakcja 
pomiędzy użytkownikiem i 
systemem. 

Problem decyzyjny i negocjatorzy 
4. Formułowa-

nie problemu 
decyzyjnego 

Formułowanie i analiza proble-
mu decyzyjnego, dopuszczal-
nych wariantów decyzyjnych, 
przestrzeni decyzyjnej, miar. 

5. Opis decy-
denta 

Specyfikacja cech opisujących 
decydenta, preferencji, kryte-
riów wykorzystywanych do 
porównywania wariantów decy-
zyjnych modeli negocjatora. 

6. Definicja 
strategii i tak-
tyk 

Ocena i wybór początkowych 
strategii i taktyk negocjowania. 

Proces 
7. Konstrukcja 

oraz ocena 
ofert i komu-
nikatów  

Formułowanie ofert i ustępstw, 
analiza komunikatów i argumen-
tów, tworzenie modeli argumen-
tacji. 

8. Analiza part-
nera 

Konstrukcja i weryfikacja mode-
li zachowań partnera, predykcja 
i ocena działań partnera. 

9. Analiza wraż-
liwości 
i stabilności 

Analiza ofert i kontrofert, anali-
za równowagi, oszacowanie 
potencjalnego porozumienia. 

Wiedza 

10. Ocena 
procesu i jego 
historii 

Konstrukcja historii negocjacji, 
analiza procesu, ocena postę-
pów, predykcja bazująca na 
ocenie historii. 

11. Poszu-
kiwanie wie-
dzy i jej wy-
korzystanie 

Dostęp i wykorzystanie ze-
wnętrznej informacji oraz wie-
dzy na temat negocjacji i kwestii 
podnoszonych podczas rozmów, 
analiza porównawcza. 

12. Czuwa-
nie 
nad protokołe
m negocjacji 

Określenie i kontrola trzymania 
się zasad i przyjętego planu 
negocjacji. 

13. Analiza 
strategii 
i taktyk 

Ocena strategii i taktyk wyko-
rzystywanych przez partnera, 
modyfikacja przyjętych w fazie 
planowania strategii i taktyk 
wspomaganego negocjatora. 

Źródło: (Kersten, 2003; Wachowicz, 2006). 

Proces negocjacji elektronicznych można rozpa-
trywać dwuwymiarowo, skupiając się na:  
− wymiarze technicznym, 
− wymiarze interakcji. 

Ujęcie techniczne obejmować będzie użycie 
oprogramowania i serwerów, ich konstrukcji, wdro-
żeniu i użyciu modeli wykorzystywanych w procesie 
przetwarzania informacji; dotyczy aspektu podej-
mowania decyzji w procesie negocjacji.  

Natomiast interakcje w procesie komunikacji są 
ujęciem bardziej złożonym, obejmującym komuni-
kację między ludźmi i systemami. Ten aspekt skupia 
się na mediach elektronicznych (EM − Electronic 
Media), które wykorzystują kanały elektroniczne do 
transportu danych.  

EM mogą w prosty sposób wspomagać komuni-
kację pomiędzy podmiotami negocjującymi poprzez 
pocztę e-mail czy czat lub być bardziej złożonymi 
narzędziami lub systemami, jak na przykład Syste-
my Wspomagające Negocjacje (NSS), o których 
mowa w dalszej części pracy. W zależności od zło-
żoności systemy te będą wymagać różnego stopnia 
interwencji negocjatora we wspomagany lub prze-
prowadzany przez nie proces negocjacji czy podej-
mowania decyzji lub będą zupełnie autonomiczne, 
dostarczając negocjatorowi gotowy wynik swoich 
działań. 

Zatem proces e-Negocjacji, to proces, w którym 
biorą udział zarówno ludzie, jak i systemy. Rys. 1. 
przedstawia możliwe między nimi interakcje.  
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Rys. 1. Narzędzia, systemy i media w procesie e-
negocjacji 

Źródło: (Kersten, 2003). 

Negocjator może użyć różnych narzędzi, syste-
mów czy też mediów wymienionych na Rys. 1 oraz 
wykorzystać je tworząc platformy, na których od-
bywają się negocjacje. Platformy te mogą różnić się 
złożonością, od najprostszych ułatwiających komu-
nikację i zawieranie prostych transakcji handlowych, 
przez takie, które wspomagają podjęcie decyzji czy 
też sam proces negocjacji oraz te, które są samo-
dzielnymi agentami przeprowadzającymi cały pro-
ces negocjacji bez potrzeby jakiejkolwiek interwen-
cji ze strony człowieka. 

3. Narzędzia informatyczne oraz agenci 
elektroniczni 
Na przestrzeni ostatnich lat stworzono wiele róż-

nych narzędzi elektronicznych oraz stricte interne-
towych, których celem było zarówno wspomaganie 
procesu negocjacji, mediacje lub arbitraż. 

Z biegiem czasu wyłoniły się cztery główne ro-
dzaje oprogramowania wspomagającego negocjacje: 

Narzędzia Wspomagające Negocjacje (NSS), 
którym zostanie poświęcona osobna część tej pracy: 
− Tabele E-Negocjacji (ENT), 
− Elektroniczni Negocjujący Agenci (NSA), 
− Negocjujący Agenci-Asystenci. 

Niektóre źródła wśród głównych podają także 
Systemy Wspierające Podejmowanie Decyzji (ang. 
Decision Support Systems - DSS). Te, powstały w 
latach 70. XX w. i były odpowiedzią na potrzebę 
skomputeryzowania procesu podejmowania decyzji 
jednostek. Natomiast wszystkie te narzędzia powsta-
ły w jednym, tym samym celu. Ich zadaniem jest 
usprawnienie wyznaczonej części (lub całego) pro-
cesu negocjacji, działają one często niezależnie od 
siebie, a jedynie użytkownik decyduje, które z nich 
oraz kiedy i w jakiej sytuacji zostanie użyte (Ker-
sten, 2007). 

Jednak dalsze prace nad usprawnieniem pracy 
tychże narzędzi umożliwiły im wzajemną koegzy-
stencję, a nawet współpracę w postaci systemów i 
platform, co oznacza komunikację oraz wzajemną 
wymianę danych wypracowanych przez inne narzę-
dzia. Korzystały one z dorobku nauk zarządzania, 
badań operacyjnych, nauki decyzyjnej, a ostatecznie 
nawet ze sztucznej inteligencji. 

Ponieważ jednak zrodziła się potrzeba, aby do 
tych narzędzi mieli dostęp różni użytkownicy, zosta-
ły one osadzone w środowisku zwanym tabelą e-
negocjacji (ang. E-negotiation table - ENT) (Ranga-
swamy, 1997). 

ENT to oprogramowanie które zapewnia nego-
cjatorom nie tylko zapewnia negocjatorom miejsce 
w wirtualnej przestrzeni (tabelę przetargową), ale 
także narzędzia, jakich mogą użyć, by podjąć dzia-
łania negocjacyjne. Zostały one uznane za “inne”, 
ponieważ korzystają one z narzędzi pochodzących z 
inżynierii oprogramowania oraz nauk informatycz-
nych takich jak np. bazy danych. 

NSS mogą natomiast zawierać w sobie agentów-
asystentów w celu ułatwienia użytkowania lub sa-
mych agentów, by zautomatyzować proste czynno-
ści. 

Różnicę między tymi narzędziami przedstawiono 
na Rys. 2. 

Rys. 2. Narzędzia i systemy oprogramowania wspo-
magające proces negocjacji 

 
Źródło: (Kersten, 2007). 

3.1 Systemy Wspomagające Negocjacje (NSS) 
Odwołując się do Rys. 2., na tej podstawie moż-

na wyciągnąć wnioski, że NSS wymagają wszyst-
kich możliwości Systemów Wspomagających Po-
dejmowanie Decyzji (DSS), ale również muszą za-
pewnić komunikację pomiędzy negocjatorami, po-
nieważ założenie tego systemu jest takie, że strony 
wchodzą ze sobą w interakcje i mogą negocjować 
wyłącznie za pomocą komputera. Zatem minimum, 
by nazwać jakikolwiek system NSS jest posiadanie 
wszystkich cech DSS oraz dodatkowo umożliwiać 
komunikację pomiędzy użytkownikami. 
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Systemy Wspomagające Negocjacje obejmują 
szeroki zakres indywidualnych, a także grupowych 
technologii wspomagania decyzji. Wiele NSS zosta-
ło opracowanych oraz wykorzystanych w szkole-
niach i badaniach, ale były rzadko stosowane w 
praktyce (Kersten, 1998).  

Narzędzia te obejmują między innymi metody 
wielokryterialne, teorię gier i nielinearną optymali-
zację. Jednak powodem, dla którego większość NSS 
nie jest używana w czasie rzeczywistym jest fakt 
oparcia tychże Systemów na na analizie decyzji i 
negocjacji. Stąd częste stwierdzenie, że brak im 
praktycznego potencjału. Jak twierdzi w swojej pra-
cy G. Kersten (1998), nie ma to miejsca z następują-
cych czterech głównych powodów: 
− menedżerowie i specjaliści stają się wyrafinowa-

nymi użytkownikami NSS, 
− e-handel, globalizacja rynków i komunikacja 

elektroniczna wymuszają na użytkownikach 
prowadzenie wirtualnych negocjacji, 

− presja czasu, duża ilość danych i rosnąca złożo-
ność problemów tworzą nowe naciski, które mo-
gą być częściowo złagodzone przy użyciu NSS, 

− zwiększanie przyjazności użytkownika NSS oraz 
wykorzystanie wizualizacji danych i technik mul-
timedialnych, a także integracja z innymi syste-
mami. 
Aby NSS mogły skutecznie spełniać swoją rolę, 

muszą być oparte na wiedzy z tej dziedziny oraz 
posiadać informacje dotyczące uczestników pertrak-
tacji. Ponadto posiadać przynajmniej jedną z poniż-
szych właściwości: 
− wspomaganie procesu podejmowania decyzji 

i/lub dokonywania ustępstw, 
− proponowanie ofert i kompromisów, 
− analizowanie i ocenianie cen produktów/usług, 

ofert i kontrofert, 
− strukturyzacja negocjacji, 
− organizacja i ulepszenie komunikacji, 
− wspomaganie w procesie porozumienia, 
− dostarczenie i konsultacja informacji z eksperta-

mi, mediatorami lub arbitrami. 
W zależności od potrzeb użytkowników oraz sys-

temu zaawansowania, rola tychże instrumentów 
może być różna – od jedynie wspomagania komuni-
kacji do aktywnego udziału w negocjacjach, aż po 
działanie całkowicie autonomiczne. 

Dzieląc NSS ze względu na rolę odgrywaną 
przez nie w procesie negocjacji, wyłania się następu-
jący podział – patrz rys. 3: 

Rys. 3. Podział Systemów Wspomagających Negocja-
cje ze względu na rolę w procesie negocjacji. 

 
Źródło: opracowanie własne na podstawie (Wachowicz, 
2006).  

Systemy pasywne spełniają pięć zasadniczych 
funkcji związanych z informacją i komunikacją: 
− przekazywania informacji, 
− przechowywania informacji, 
− wyszukiwania informacji, 
− odzyskiwania informacji, 
− opisu i prezentacji danych. 

Ułatwiają one porozumiewanie się użytkowni-
ków w przypadku, gdy znajdują się w odległych od 
siebie miejscach, przekazują informacje o ofertach i 
argumentach drugiej strony oraz, w razie potrzeby, 
zarządzają nimi. 

Badania sugerują jednak, aby komunikację od-
bywającą się wyłącznie za pomocą poczty elektro-
nicznej, komunikatorów lub czatu wzbogacić o 
transmisje audio i video, by zredukować negatywny 
wpływ tych systemów na proces negocjacji. 

Systemy aktywne wspomagająco-mediacyjne są 
bardziej rozwinięte niż systemy pasywne, uwzględ-
niają problemy decyzyjne oraz negocjacje w rozu-
mieniu procesowym. Działają przeważnie w oparciu 
o pewien model, któremu użytkownicy muszą się 
podporządkować. 

Zadaniem tych narzędzi jest pomoc w podejmo-
waniu decyzji i usprawnianie procesu rozwiązywa-
nia problemów, tzn. ich identyfikację, ewaluację i 
rozwiązywanie, dokonywanie ustępstw, osiąganie 
porozumienia. Posiadają również opcję analizy i 
oceny ofert. 

Systemy proaktywne interwenycjno-mediacyjne 
są najbardziej rozwiniętymi wśród omawianych 
mechanizmów. Łączą w sobie zastosowanie dwóch 
poprzednich, rozszerzone o pełen dostęp do baz 
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danych oraz urządzeń rozróżniających poszczególne 
strony negocjacji, monitorujących ich zachowania 
oraz postępy procesu. 

Dodatkowo, mają możliwość koordynowania 
i osądzania działań negocjatorów oraz generowania 
ofert gotowych do przedstawienia i, w przypadku 
spełnienia oczekiwań adwersarzy, ich akceptacji. 
Spełniają one wszystkie funkcje podane w Tab. 1.. 

Z technicznego punktu widzenia, taki układ po-
winien cechować się także: 
− wydajnością obliczeniową odpowiednią dla za-

kresu algorytmów wykorzystywanych w nego-
cjacjach, 

− efektywnością komunikacji, 
− indywidualną wymiernością, 
− efektywnością w sensie pareto, 
− symetrią - kontrola nad procesem jest symetrycz-

nie rozłożona między podmioty biorące w nim 
udział. 
Należy jednak zauważyć, iż proces negocjacji 

jest przede wszystkim zależny od przestrzeni, w 
jakiej negocjacje się odbywają oraz ustalonego pro-
tokołu, gdyż dopiero z protokołem wyżej wymienio-
ne czynniki umożliwiają dobór odpowiedniej meto-
dologii postępowania w danej sytuacji i strategii 
negocjacji. Protokół wyznaczał będzie pole i przed-
miot negocjacji, jakie transakcje mogą zostać zawar-
te oraz jakie kolejno oferty są dozwolone. Opiera się 
on głównie na parametrach przypadków, posiada-
nych informacjach oraz przydziale środków. 

3.2. Strategia negocjacji przy pomocy NSS 
“Jednym z najważniejszym problemów wymaga-

jących rozwiązania w procesie planowania negocja-
cji gospodarczych jest ustalenie strategii ich prowa-
dzenia. Wyznacza ona bowiem sposób realizacji 
założonych celów negocjacji, a w konsekwencji 
rozstrzyga o ich wynikach.” (Kozina, 2014). 

Strategia negocjacji jest określeniem sekwencji 
zachowań, odpowiedzi i ofert, jakie planuje się zło-
żyć w procesie negocjacji właściwych po uzgodnie-
niu protokołu. Jednak ich dobór i kolejność mogą 
być różne, co daje wiele alternatywnych układów. 
Przestrzeń negocjacji, również zależy od okoliczno-
ści, które generują różne scenariusze postępowania i 
to właśnie one generują zmienne, które przyjmuje 
się podczas projektowania NSS. Strategia zatem 
dotyczy głównie jednego z wymienionych poniżej 
czynników: 
− liczebność dokonywanych negocjacji, 

− charakterystyki podmiotów uczestniczących w 
procesie, 

− właściwości środowiska, w którym odbywają się 
negocjacje, cechy produktu lub usługi 

− oraz wymienionych wcześniej w tej pracy para-
metrów przypadków, posiadanych informacji i 
przydziału środków. 
Liczebność negocjacji rozpatrywać można w 

dwóch kategoriach. Biorąc pod uwagę zakres nego-
cjacji, czyli przedmiot negocjacji oraz interakcje 
podczas nich zachodzące. Podział interakcji ze 
względu na ilość uczestników negocjacji jest ważna 
ze względu na utrudnienia techniczne, jak i relacje 
pomiędzy tymi podmiotami. 

Rys. 4. Relacje między podmiotami uczestniczącymi w 
negocjacji

Źródło: opracowanie własne na podstawie (Lomusico, 
2000). 

Opisując pokrótce wyżej wymienione relacje, re-
lację jeden-do-jednego można porównać do relacji 
business-to-business (B2B) zachodzącej w e-
commerce. Tego typu relacje obsługiwać będą naj-
prostsze narzędzia. Układ wiele-do-jednego jest 
standardowym przykładem aukcji, gdzie w rolę jed-
nego wciela się sprzedawca, a w wielu - nabywcy. 
Zależność wiele-do-wielu, gdzie wielu użytkowni-
ków negocjuje z wieloma na raz stanowi najbardziej 
skomplikowany układ.  

Charakteryzując podmioty biorące udział w ne-
gocjacjach należy skupić się na: 

ich roli - sprzedawcy, nabywcy lub obu jedno-
cześnie, 
− wymierności, 
− posiadanej wiedzy, 
− zachowaniach społecznych, 
− strategii licytacji. 
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Rys. 5. Wymierność – podział ze względu na moc obli-
czeniową podmiotu 

 
Źródło: opracowanie własne na podstawie (Lomusico, 
2000). 

Wymierność idealna zakłada, iż obie strony ne-
gocjacji są w stanie dokonać bezwzględnie iden-
tycznej ilości obliczeń w określonym czasie. W 
praktyce jednak żadna ze stron nigdy nie będzie 
miała możliwości bycia w posiadaniu dokładnie 
takiej samej mocy obliczeniowej, co pozostałe. Stąd 
w większości systemów zastosowana jest wymier-
ność ograniczona, która przewiduje używanie przy-
bliżeń. 

Nawiązując do posiadanej przez uczestników ne-
gocjacji wiedzy, dotyczy ona zarówno informacji na 
temat proponowanych lub będących obiektem zain-
teresowania drugiej stronę produktów i usług, sa-
mych uczestników negocjacji oraz tego, jak bardzo 
cenią sobie one dany produkt lub usługę, co pomaga 
w dopasowaniu do ich potrzeb odpowiedniej oferty, 
a także obraniu odpowiedniej strategii podczas licy-
tacji, gdyż to właśnie plan działania w największej 
mierze decyduje o tym czy proponowany lub pożą-
dany towar/serwis zostaną zakupione, czy też nego-
cjacje zostaną przerwane. 

 Skupiając się jednak na cechach produktów i 
usług, należy zwrócić uwagę na ich charakter, war-
tość oraz decydujący o niej sposób ich wyceny. 

Rys. 6. Sposoby wyceny produktów

 
Źródło: opracowanie własne na podstawie (Murphy, 
2011). 

Parametry przypadków są ważnym czynnikiem 
kształtującym zarówno protokoły, jak i strategię 
negocjacji. To właśnie protokół opisuje zarówno 
wymogi względem oferty, jak i zachowań negocjato-
rów oraz zarys tego, jak transakcja powinna prze-
biegać, określa strony negocjacji i ich role w tym 
procesie. 

Rys. 7. Przykładowe parametry przypadków w nego-
cjacji 

Źródło: opracowanie własne na podstawie (Lomusico, 
2000). 

Pierwszy element precyzuje bardzo ważną część 
protokołu: kryteria ważności oferty, czyli czynni-
ków, bez których negocjacje nie miałyby racji bytu. 
Przykładowo, oferta nie będzie uznana za ważną, 
jeśli nie zostanie złożona w odpowiednim czasie. 
Warto zauważyć, że taką okolicznością może być 
konieczność spełnienia pewnych ograniczeń warto-
ści. Tak więc kiedy licytator wywołuje pewną ofertę, 
kontroferta musi być podana w pewnym czasie i być 
odpowiednio wyższa od podanej. W przeciwnym 
wypadku jest ona uznana za nieważną i nie brana 
pod uwagę. 

Widoczność oferty jest najbardziej istotnym fak-
torem w przypadku relacji jeden-do-jednego i wiele-
do-wielu. W szczególnych przypadkach licytacja 
może odbywać się poprzez wymianę prywatnych 
wiadomości drogą elektroniczną lub transmitowana 
do wszystkich uczestników aukcji. 

Rozliczenie jest sytuacją wskazującą role uczest-
ników przetargu − kupca i nabywcy. Jest ono prze-
prowadzane w losowym czasie, w uprzednio ustalo-
nym przez negocjujące strony terminie lub terminie, 
który odpowiada sprzedającemu, który podaje inte-
resantom dogodny dla niego termin aukcji, ci zatem 
muszą się do niego dostosować lub zrezygnować z 
partycypacji w licytacji. Natomiast czas wyjścia 
determinuje zakończenie negocjacji oraz dokonanie 
transakcji, zakończonej wymianą dóbr lub opłatą za 
nie. 

Jeśli w czasie negocjacji osoby trzecie dokonują 
wycen dóbr lub usług, zarówno ich częstotliwość jak 
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i liczba, wliczane są do przypadków i muszą zostać 
wyregulowane w procesie negocjacji. 

Parametry informacji pozyskuje się zarówno 
przed, w czasie, jak i po negocjacji. Są to informa-
cje, które wspomagają negocjacje, mogą je w znacz-
nym stopniu ułatwić/utrudnić lub też doprowadzić 
do przerwania całego procesu. Mają one możliwość 
sygnalizowania na przykład opinii o kupującym lub 
sprzedawcy od poprzednich kontrahentów, dotyczą-
ce uprzednio zawartych transakcji, recenzje naby-
tych produktów lub usług, jakie druga strona prezen-
tuje w ofercie, ich jakości, a także na przykład wia-
domości na temat wypłacalności strony, z którą za-
mierza się zawrzeć transakcję. Warto jednak zauwa-
żyć iż zbyt duża ilość informacji nie działa na ko-
rzyść żadnej ze stron i powoduje tak zwane „zakłó-
cenia w odbiorze”. Chcąc podzielić parametry in-
formacji można to zrobić w sposób następujący: 

Rys. 8. Podział parametrów informacji 

 
Źródło: opracowanie własne na podstawie (Lomusico, 
2000). 

Notowanie cen (wycena) jest jednoznacznym 
wskazaniem przez stronę wartości produktu, za jaką 
chce on go sprzedać lub może go nabyć. W przy-
padku sprzedaży jest ona zazwyczaj podawana już 
przed rozpoczęciem negocjacji, w momencie wy-
stawienia go na aukcję. Tego typu działania znacz-
nie skracają sam proces negocjacji, ponieważ spra-
wiają, iż kupujący, którzy dojdą do wniosku, że 
produkt jest w znacznym stopniu za drogi, nie po-
dejmą próby pertraktacji. To więc ograniczy ilość 
uczestników licytacji i usprawni jej proces. 

Historia transakcji może być podawana automa-
tycznie przez system na podstawie opinii wystawio-
nych przez osoby trzecie, z którymi sprzedający czy 
też kupujący zawierał transakcje w przeszłości, in-
formacji co zostało sprzedane oraz jaka była tego 
cena, a także czy spełniły one wymagania nabywcy, 
były zgodne z opisem lub czy transakcja odbyła się 
w sposób satysfakcjonujący dla obu stron, czyli czy 
płatność za zakup została uregulowana w terminie 
ustalonym w protokole. Na takiej zasadzie działa, na 

przykład, wspomniany już wcześniej portal eBay. 
Ma to na celu budowę zaufania potencjalnych kon-
trahentów lub zachęcenie, w przypadku pozytywnej 
opinii i konkurencyjnych cen, do zakupu wybranego 
produktu właśnie od tej, a nie innej, osoby. Odwołać 
tu się można także do elementów opisanego już 
wcześniej produktu rozszerzonego (Rys. 1.). 

Parametry przydziału środków występują wy-
łącznie w relacjach wiele-do-jednego lub wiele-do-
wielu. Są to czynniki odpowiedzialne za to, by z 
licytację mógł wygrać tylko jeden podmiot. 

3.3 Decisionarium 
Pisząc o elektronicznych narzędziach wspomaga-

jących negocjacje, nie sposób nie wspomnieć o De-
cisionarium - zbiorowej pracy autorów z Politechni-
ki Helsińskiej, której misją jest zebranie zasobów i 
narzędzi elektronicznych wspomagających podej-
mowanie decyzji i usprawniających proces negocja-
cji (Hämäläinen, 2003). Składa się ono z wielu pod-
stron takich jak: 
− Opinions-Online, 
− Web-HIPRE, 
− WINPRE and PRIME Decisions, 
− RICH Decisions, 
− Smart-Swaps, 
− Joint Gains. 

Opinions-Online to platforma, na której można 
wziąć udział w głosowaniach, ankietach czy też w 
procesie grupowego podejmowania decyzji. 

Web HIPRE to narzędzie wartościujące dostępne 
opcje, potrafiące przy tym wziąć pod uwagę najbar-
dziej złożone wartości i priorytety wskazane przez 
użytkowników. Jest to mechanizm wspierający nie 
tylko indywidualne, ale także grupowe podejmowa-
nie decyzji. 

WINPRE and PRIME Decisions zawierają meto-
dy RRIME oraz AHP i SMART/SWING, które mo-
gą przedstawić podejmowanie decyzji w postaci 
zakresów pewnych opcji zamiast dokładnych ocen 
punktowych. 

RICH Decisions to narzędzie oparte na metodzie 
o tej samej nazwie. Posiłkuje się ona niekompletny-
mi informacjami o względnym znaczeniu lub atry-
butach, z czego aspekty środowiskowe należą do 
grupy trzech najważniejszych atrybutów lub koszt 
albo aspekty środowiskowe to najważniejszy atry-
but. Użytkownik określa zestaw atrybutów oraz 
odpowiedni zestaw ich zaszeregowania. 
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Smart-Swaps korzysta z metody równego swapu 
przy wspomaganiu podejmowania decyzji, gdy bra-
nych pod uwagę jest wiele kryteriów. Smart-Swap: 
− umożliwia identyfikację praktycznych pozycji 

dominujących, 
− podaje sugestie dotyczących podjęcia kolejnych 

równych swapów, 
− służy jako dodatkowe wsparcie informując o tym, 

co może być osiągnięte z każdym następnym 
swapem. 
Joint-Gains natomiast jest typowym narzędziem 

internetowym wspomagającym proces negocjacji. 
Jego użytkownik ma do wyboru kilka opcji uspraw-
niających negocjacje. Jedną z nich jest interaktywna 
metoda poprawy kierunku, która umożliwia osiąga-
nie skutecznych alternatyw. Dodatkowo, ułatwia 
poszukiwanie wspólnych korzyści z danej alterna-
tywy początkowej. Korzystając z tej metody, strony 
podczas mediacji otrzymują proste zadanie: muszą 
określić czy wolą rozwiązanie A czy B. Ponadto 
cały Joint-Gains stwarza jeszcze szersze perspekty-
wy. Operator narzędzia może stworzyć własny case, 
do którego może dołączyć dowolną liczbę współu-
czestników (zarówno negocjujących, jak i podejmu-
jących decyzje), dowolną liczbę zmiennych decy-
zyjnych, liniowe ograniczenia nierówności oraz 
wiele innych. 

4. Podsumowanie 
Intensywny rozwój technologii informatycznych 

w ostatnich latach doprowadził do burzliwej ekspan-
sji na środowisko internetowe handlu i wszystkich 
gałęzi tej dziedziny oraz występujących w nim pro-
cesów, a co za tym idzie, również i negocjacji. 
Dzięki temu, w odpowiedzi na potrzeby użytkowni-
ków rynków internetowych, powstały najróżniejsze 
narzędzia wspomagające zarówno proces negocjacji, 
jak i podejmowania decyzji. Te, w zależności od 
technicznego stopnia zaawansowania oraz wymo-
gów i liczby ich użytkowników, pełnią różne role i 
funkcje, w zależności od tego, którą część (czy też 
całość) przebiegu negocjacji wspomagają. Udane 
wdrożenie tychże systemów do użytku codziennego 

wielu przedsiębiorstw, a także użytkowników indy-
widualnych, pozwala mieć nadzieję, iż już niedługo 
narzędzia wspomagające negocjacje staną się nieod-
łącznym narzędziem wykorzystywanym we wszyst-
kich fazach procesu negocjacji – zarówno tych 
mniej, jak i tych bardziej skomplikowanych. 

Wprawdzie wyniki badań naukowych sugerują 
istnienie pól, gdzie należałoby wprowadzić pewne 
modyfikacje, jednak te same badania potwierdziły 
również zalety i ogromną wagę pozamerytorycznych 
funkcji narzędzi wspomagających negocjacje, które 
pozwalają na wyeliminowanie bardzo niekorzyst-
nych czynników związanych z kontaktem bezpo-
średnim, takich jak uprzedzenia na tle etnicznym czy 
demograficznym, nieśmiałość, lęk przed kompromi-
tacją czy odległość od siebie negocjatorów. Narzę-
dzia wspomagające negocjacje elektroniczne zatem 
nie tylko skutecznie pomagają w nawiązywaniu 
kontaktów pomiędzy podmiotami, ale także ułatwia-
ją budowę zaufania między stronami. Wyżej wy-
mienione, jak i wiele innych użytecznych funkcji 
generuje potrzebę konstruowania i implementacji 
coraz bardziej złożonych narzędzi e-negocjacji, któ-
re wspierać będą strony z nich korzystające przez 
cały cykl negocjacji – od fazy planowania, poprzez 
negocjacje właściwe, aż po osiągnięcie porozumie-
nia i finalizację transakcji. Część z nich jest obecnie 
ma zastosowanie w rozstrzyganiu rzeczywistych 
konfliktów. 

Dzięki zawieraniu umów tą drogą obniża się 
znacznie koszt operacji oraz usprawnia ją. Kluczo-
wym aspektem tego typu systemów jest ich bogac-
two i elastyczność w procesie interakcji pomiędzy 
podmiotami. 

Negocjacje elektroniczne, tak jak w przypadku 
tych prowadzonych face-to-face, są skomplikowaną 
dyscypliną obejmującą wiele aspektów i niezwykle 
złożoną problematykę, zarówno pod względem 
technicznym, użytkowym, jak i sytuacji, których 
dotyczą. To właśnie dlatego niezwykle ważnym jest, 
aby mieć świadomość gamy dostępnych narzędzi. 
Tak więc przedstawienie ich najważniejszych funk-
cji oraz przybliżenie ich działania.  
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Abstract: 
Spread of technology has already mastered most aspects of human life including trade, one of the oldest 

areas of human work. Following the progress, business has moved to the Internet. That resulted with auto-
mation of all its aspects and processes. The aim of this article is to show, basing on the literature of the sub-
ject, some of the chosen tools supporting process of electronic negotiations and its characteristics, including 
the most important functions.  
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