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Streszczenie:

Technicyzacja opanowala wiekszosé aspektow zycia cztowieka, W tym handel, czyli jedng z najstarszych

dziedzin towarzyszqcych cztowiekowi na przestrzeni wiekow. Wraz z postepem, biznes przeniost sie do sieci,

czego nastepstwem byla automatyzacja wszystkich jego aspektow oraz procesow w nim wystepujqcych. Ce-

lem artykutu jest przedstawienie wybranych narzedzi wspomagajqcych proces negocjacji elektronicznych i
ich charakterystyke oraz najwazniejszych funkcji na podstawie literatury przedmiotu.
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1. Wprowadzenie

Negocjacje sa charakterystyczna forma dialogu,
pozwalajacego na dyplomatyczne rozstrzyganie
sytuacji konfliktowych, w taki sposéb, by obie stro-
ny czuly si¢ wygrane. Jednak aby to osiagnac¢, waz-
ne jest precyzyjne zdefiniowanie problemu, okresle-
nie wlasnych potrzeb, umiejetne rozpoznanie po-
trzeb adwersarzy, odnalezienie migdzy nimi korela-
cji lub doprowadzenie do mozliwie efektywnego, w
sensie pareto, rozstrzygnigcia sprawy.

Poszukujac rozwiazan, negocjatorzy zmuszeni sa
do bezustannej komunikacji, ktorej forma, wraz z
biegiem czasu i z postgpujaca technologia, zmieniata
si¢ 1 zmienia nadal.

Wprawdzie najpopularniejsza forma negocjacji
sa nadal bezpos$rednie rozmowy, jednak coraz czg-
Sciej zastgpowane sa najnowoczesniejszymi techno-
logiami.

Sa to bardzo dogodne narzedzia, poniewaz ich in-
terfejs jest intuicyjny, wykorzystujacy mozliwosci
ogolnodostepnych i znanych uzytkownikom prze-
gladarek internetowych, ulatwiaja one wigksza kon-
solidacj¢ procesow w przedsigbiorstwie oraz umoz-
liwiaja wielu uzytkownikom Internetu szeroki do-
step. Dodatkowo, pozwalaja w znacznym stopniu
wyeliminowaé ograniczenia czasowe, przestrzenne
czy tez te zwigzane z uczestnictwem czynnika ludz-
kiego w tym procesie, takie jak wstyd, lek przed
kompromitacja.

W procesie negocjacji ludzie nie powinni utoz-
samia¢ si¢ z negocjowanym problemem czy skupiac¢
si¢ na prywatnych stanowiskach negocjatorow. Ne-
gocjacje powinny by¢ prowadzone w oparciu o
obiektywne kryteria, skupiajac si¢ wylacznie na
interesach 1 odnalezieniu rozwigzania, ktore okaze
si¢ by¢ jak najkorzystniejsze dla obu stron (Fisher,
1994, s. 39-107).

Biorac pod uwage znaczenie i ilo§¢ czynnikow
mogacych utrudnia¢ proces negocjacji, dotozono
szczegoOlnych staran, by przy$pieszy¢ rozwoj wspo-
magajacych je instrumentow. Dzigki temu z petno-
prawnych asystentow zakupow, ktorymi poczatkowo
byty, przeksztalcily si¢ w narzedzia umozliwiajace
prowadzenie za ich posrednictwem negocjacji lub
wspomagajacymi elementy tego procesu.

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

prowadzony przy uzyciu oprogramowania kompute-

rowego, takiego jak:

— Systemy Wspomagajace Negocjacje (NSS),

— Elektroniczni Negocjujacy Agenci (NSA),

— Systemy Wspomagania Decyzji (DSS),

— Systemy Bazujace na Wiedzy (KBS),

— systemy uzywane do komunikacji (e-mail, czat),

— systemy wspomagajace wspolprace i organizacjg
informacji (systemy wspomagajace przeptyw
pracy, systemy zarzadzania projektami),
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— systemy pozwalajace na weryfikacje¢ alternatyw
oraz oszacowanie ich wptywu na firme oceniajac
jej wydajnose.

W e-commerce narzgdzia te moga by¢ czescia in-
frastruktury, przyktadowo systemy aukcyjne i dwu-
stronnych negocjacji dostgpne na poszczegdlnych
wirtualnych rynkach.

Sa to systemy i narzedzia wielofunkcyjne, kto-
rych funkcje w swoich publikacjach opisali Gregory
Kersten oraz Tadeusz Wachowicz. Dziewigé typow
funkcji tychze systemow i medidéw charakterystycz-
nych dla negocjacji i bazujacych na teoriach indywi-
dualnego podejmowania decyzji, komunikacji oraz

korzystanie

10. Ocena Konstrukcja historii negocjacji,
procesu i jego | analiza procesu, ocena poste-
historii poéw, predykcja bazujaca na

ocenie historii.

11. Poszu- | Dostgp i wykorzystanie ze-
kiwanie wie- | wnetrznej informacji oraz wie-
dzy i jej wy- | dzy na temat negocjacji i kwestii

podnoszonych podczas rozméw,
analiza poréwnawcza.

12. Czuwa-
nie
nad protokote
m negocjacji

Okre$lenie i kontrola trzymania
si¢ zasad 1 przyjetego planu
negocjacji.

13. Analiza | Ocena strategii i taktyk wyko-
strategii rzystywanych przez partnera,
i taktyk modyfikacja przyjetych w fazie

negocjacji przedstawionych jest w Tab.1.

Tab. 1. Funkcje systemoéw i mediéw wykorzystywa-

nych w e-negocjacj

ach

Funkcja

Zadania

Komunikacja, prezentacja, interakcja

1. Przekazywa-
nie
i magazynow
anie

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

2. Poszukiwanie

Wydobywanie , wybor, poréw-

i odzyskiwani | nywanie i agregacja rozproszo-
e nej informacji.

3. Opracowanie, | Formatowanie danych na po-
prezentacja i | trzeby innych systemow, wizua-
interakcja lizacja danych, alternatywna

prezentacja danych, interakcja
pomigdzy uzytkownikiem i
systemem.

Problem decyzyjny i negocjatorzy

4. Formulowa-

Formutowanie i analiza proble-

strategii i tak-
tyk

nie problemu | mu decyzyjnego, dopuszczal-
decyzyjnego | nych wariantéw decyzyjnych,
przestrzeni decyzyjnej, miar.
5. Opis  decy- | Specyfikacja cech opisujacych
denta decydenta, preferencji, kryte-
riow wykorzystywanych do
poréwnywania wariantow decy-
zyjnych modeli negocjatora.
6. Definicja Ocena i wybor poczatkowych

strategii i taktyk negocjowania.

Proces

7. Konstrukcja
oraz ocena
ofert i komu-
nikatow

Formutowanie ofert i ustgpstw,
analiza komunikatéw i argumen-
téw, tworzenie modeli argumen-
tacji.

8. Analiza part-
nera

Konstrukcja i weryfikacja mode-
li zachowan partnera, predykcja
i ocena dziatan partnera.

9. Analiza wraz-
liwosci
i stabilnosci

Analiza ofert i kontrofert, anali-
za roéwnowagi, 0szacowanie
potencjalnego porozumienia.

Wiedza

planowania strategii i taktyk
wspomaganego negocjatora.
Zrédto: (Kersten, 2003; Wachowicz, 2006).

Proces negocjacji elektronicznych mozna rozpa-
trywa¢ dwuwymiarowo, skupiajac si¢ na:
— wymiarze technicznym,

— wymiarze interakcji.

Ujecie techniczne obejmowaé bedzie uzycie
oprogramowania i serwerow, ich konstrukcji, wdro-
zeniu i uzyciu modeli wykorzystywanych w procesie
przetwarzania informacji; dotyczy aspektu podej-
mowania decyzji w procesie negocjacji.

Natomiast interakcje w procesie komunikacji sa
ujeciem bardziej ztozonym, obejmujacym komuni-
kacj¢ migdzy ludzmi i systemami. Ten aspekt skupia
si¢ na mediach elektronicznych (EM — Electronic
Media), ktore wykorzystuja kanaly elektroniczne do
transportu danych.

EM moga w prosty sposob wspomagaé¢ komuni-
kacj¢ pomigdzy podmiotami negocjujacymi poprzez
poczte e-mail czy czat lub by¢ bardziej ztozonymi
narzedziami lub systemami, jak na przyktad Syste-
my Wspomagajace Negocjacje (NSS), o ktorych
mowa w dalszej czesci pracy. W zaleznosci od zto-
zonosci systemy te beda wymagaé réznego stopnia
interwencji negocjatora we wspomagany lub prze-
prowadzany przez nie proces negocjacji czy podej-
mowania decyzji lub beda zupelnie autonomiczne,
dostarczajac negocjatorowi gotowy Wynik swoich
dziatan.

Zatem proces e-Negocjacji, to proces, w ktorym
biora udziat zaréwno ludzie, jak i systemy. Rys. 1.
przedstawia mozliwe migdzy nimi interakcje.
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Rys. 1. Narzedzia, systemy i media w procesie e-
negocjacji
Systemn Lokalny | Negocjator

Systemy Internetowe Negocjatorzy

g

e

Systemy Wspomagajace

NSS Megocjacje (NS5)

. Systemy Wspomagania Decyzji .
(DSS)

0SS

Elektroniczni Negocjujacy

KBS Agenci (NSA)

iﬂ .

= Fax, telefon, video, face2face

Zrodto: (Kersten, 2003).

Tabele Negocjacyjne i

NSA

I

I

I

|

|

I

]

l

' Al =
| | Systemy Bazujace na Wiedzy
] (KBS)

1

I

|

I

l

I

|

: Rynki Elektroniczne

I

I
|
|
|
1
|
|
|
|
|
|
i
|
|
|
|
|
|
|
|
I

Negocjator moze uzy¢ réznych narzedzi, syste-
mow czy tez mediow wymienionych na Rys. 1 oraz
wykorzysta¢ je tworzac platformy, na ktérych od-
bywaja si¢ negocjacje. Platformy te moga rdézni¢ sig
ztozono$cia, od najprostszych ulatwiajacych komu-
nikacje i zawieranie prostych transakcji handlowych,
przez takie, ktore wspomagaja podjgcie decyzji czy
tez sam proces negocjacji oraz te, ktore sa samo-
dzielnymi agentami przeprowadzajacymi caty pro-
ces negocjacji bez potrzeby jakiejkolwiek interwen-
cji ze strony czlowieka.

3. Narzedzia informatyczne oraz agenci

elektroniczni

Na przestrzeni ostatnich lat stworzono wiele roz-
nych narzgdzi elektronicznych oraz stricte interne-
towych, ktorych celem bylo zar6wno wspomaganie
procesu negocjacji, mediacje lub arbitraz.

Z biegiem czasu wytonity si¢ cztery gtéwne ro-
dzaje oprogramowania wspomagajacego negocjacje:

Narzedzia Wspomagajace Negocjacje (NSS),
ktorym zostanie poswiecona osobna czes$¢ tej pracy:
— Tabele E-Negocjacji (ENT),

— Elektroniczni Negocjujacy Agenci (NSA),
— Negocjujacy Agenci-Asystenci.

Niektore zrodta wsroéd glownych podaja takze
Systemy Wspierajace Podejmowanie Decyzji (ang.
Decision Support Systems - DSS). Te, powstaty w
latach 70. XX w. i byly odpowiedzia na potrzebg
skomputeryzowania procesu podejmowania decyzji
jednostek. Natomiast wszystkie te narzgdzia powsta-
ty w jednym, tym samym celu. Ich zadaniem jest
usprawnienie wyznaczonej cz¢sci (lub catego) pro-
cesu negocjacji, dzialaja one czg¢sto niezaleznie od
siebie, a jedynie uzytkownik decyduje, ktore z nich
oraz kiedy i w jakiej sytuacji zostanie uzyte (Ker-
sten, 2007).

Jednak dalsze prace nad usprawnieniem pracy
tychze narzedzi umozliwity im wzajemna koegzy-
stencje, a nawet wspotpracg w postaci systemow i
platform, co oznacza komunikacje¢ oraz wzajemna
wymiang danych wypracowanych przez inne narzg-
dzia. Korzystalty one z dorobku nauk zarzadzania,
badan operacyjnych, nauki decyzyjnej, a ostatecznie
nawet ze sztucznej inteligencji.

Poniewaz jednak zrodzita si¢ potrzeba, aby do
tych narzedzi mieli dostep r6zni uzytkownicy, zosta-
ty one osadzone w $rodowisku zwanym tabela e-
negocjacji (ang. E-negotiation table - ENT) (Ranga-
swamy, 1997).

ENT to oprogramowanie ktore zapewnia nego-
cjatorom nie tylko zapewnia negocjatorom miejsce
w wirtualnej przestrzeni (tabele przetargowsa), ale
takze narzedzia, jakich moga uzy¢, by podjaé dzia-
lania negocjacyjne. Zostaly one uznane za “inne”,
poniewaz korzystaja one z narzedzi pochodzacych z
inzynierii oprogramowania oraz nauk informatycz-
nych takich jak np. bazy danych.

NSS moga natomiast zawiera¢ w sobie agentow-
asystentow w celu ulatwienia uzytkowania lub sa-
mych agentéw, by zautomatyzowac proste czynno-
$ci.

Réznice miedzy tymi narzedziami przedstawiono
na Rys. 2.

Rys. 2. Narzedzia i systemy oprogramowania wspo-
magajgce proces negocjacji

P

NSA
ENT nss
© NAA
NSS '
-

Inne Zarzadzanie / Badania Operacyjne
Zrodto: (Kersten, 2007).

Sztuczna inteligencja

3.1 Systemy Wspomagajace Negocjacje (NSS)
Odwolujac si¢ do Rys. 2., na tej podstawie moz-
na wyciagna¢ wnioski, ze NSS wymagaja wszyst-
kich mozliwosci Systemow Wspomagajacych Po-
dejmowanie Decyzji (DSS), ale rowniez musza za-
pewni¢ komunikacje pomiedzy negocjatorami, po-
niewaz zalozenie tego systemu jest takie, ze strony
wchodza ze soba w interakcje i moga negocjowaé
wylacznie za pomoca komputera. Zatem minimum,
by nazwac jakikolwiek system NSS jest posiadanie
wszystkich cech DSS oraz dodatkowo umozliwia¢
komunikacj¢ pomigdzy uzytkownikami.
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Systemy Wspomagajace Negocjacje Obejmuja
szeroki zakres indywidualnych, a takze grupowych
technologii wspomagania decyzji. Wiele NSS zosta-
to opracowanych oraz wykorzystanych w szkole-
niach i badaniach, ale byty rzadko stosowane w
praktyce (Kersten, 1998).

Narzgdzia te obejmuja migdzy innymi metody
wielokryterialne, teori¢ gier i nielinearna optymali-
zacje. Jednak powodem, dla ktorego wigkszo$¢ NSS
nie jest uzywana w czasie rzeczywistym jest fakt
oparcia tychze Systeméw na na analizie decyzji i
negocjacji. Stad czeste stwierdzenie, ze brak im
praktycznego potencjatu. Jak twierdzi w swojej pra-
cy G. Kersten (1998), nie ma to miejsca z nastgpuja-
cych czterech gldownych powodow:

— menedzerowie i specjaliSci staja si¢ wyrafinowa-
nymi uzytkownikami NSS,

— e-handel, globalizacja rynkéw i komunikacja
elektroniczna wymuszaja na uzytkownikach
prowadzenie wirtualnych negocjaciji,

— presja czasu, duza ilo§¢ danych i rosnaca ztozo-
no$¢ problemdéw tworza nowe naciski, ktére mo-
ga by¢ czgsciowo ztagodzone przy uzyciu NSS,

— zwigkszanie przyjaznosci uzytkownika NSS oraz
wykorzystanie wizualizacji danych i technik mul-
timedialnych, a takze integracja z innymi syste-
mami.

Aby NSS mogty skutecznie spetniaé swoja rolg,
musza by¢ oparte na wiedzy ztej dziedziny oraz
posiada¢ informacje dotyczace uczestnikow pertrak-
tacji. Ponadto posiada¢ przynajmniej jedng z poniz-
szych wlasciwosci:

— wspomaganie procesu podejmowania decyzji
i/lub dokonywania ustgpstw,

— proponowanie ofert i kompromisow,

— analizowanie i ocenianie cen produktow/ustug,
ofert i kontrofert,

— strukturyzacja negocjacji,

— organizacja i ulepszenie komunikaciji,

— wspomaganie w procesie porozumienia,

— dostarczenie i konsultacja informacji z eksperta-
mi, mediatorami lub arbitrami.

W zaleznosci od potrzeb uzytkownikéw oraz sys-
temu zaawansowania, rola tychze instrumentow
moze by¢ rozna — od jedynie wspomagania komuni-
kacji do aktywnego udzialu w negocjacjach, az po
dzialanie catkowicie autonomiczne.

Dzielac NSS ze wzgledu na rolg odgrywana
przez nie w procesie negocjacji, wytania si¢ nastepu-
jacy podziat — patrz rys. 3:

Rys. 3. Podzial Systemow Wspomagajacych Negocja-
cje ze wzgledu na rolg¢ w procesie negocjacji.

Systemy Wspomagania Negocjacji

WALV,

Systemy aktywne
wspomagajaco-mediacyjne

Systemy aktywne

Systemy pasywne nterwencyjno-mediacyjne

Zroédlo: opracowanie wilasne na podstawie (Wachowicz,
2006).

Systemy pasywne spelniaja pie¢ zasadniczych
funkcji zwiazanych z informacja i komunikacja:
— przekazywania informaciji,

— przechowywania informacji,
— wyszukiwania informacii,
— odzyskiwania informacji,
— opisu i prezentacji danych.

Utatwiaja one porozumiewanie si¢ uzytkowni-
kow w przypadku, gdy znajduja si¢ w odlegtych od
siebie miejscach, przekazuja informacje o ofertach i
argumentach drugiej strony oraz, w razie potrzeby,
zarzadzaja nimi.

Badania sugeruja jednak, aby komunikacj¢ od-
bywajaca si¢ wylacznie za pomoca poczty elektro-
nicznej, komunikatoréw lub czatu wzbogaci¢ o
transmisje audio i video, by zredukowa¢ negatywny
wplyw tych systemow na proces negocjacji.

Systemy aktywne wspomagajaco-mediacyjne sa
bardziej rozwiniete niz systemy pasywne, uwzgled-
niaja problemy decyzyjne oraz negocjacje w rozu-
mieniu procesowym. Dziataja przewaznie w oparciu
o pewien model, ktéremu uzytkownicy musza si¢
podporzadkowac.

Zadaniem tych narzedzi jest pomoc w podejmo-
waniu decyzji i usprawnianie procesu rozwiazywa-
nia probleméw, tzn. ich identyfikacje, ewaluacje i
rozwiazywanie, dokonywanie ustgpstw, osiaganie
porozumienia. Posiadaja rowniez opcje analizy i
oceny ofert.

Systemy proaktywne interwenycjno-mediacyjne
sa najbardziej rozwinigtymi ws$rod omawianych
mechanizmoéw. Lacza w sobie zastosowanie dwodch
poprzednich, rozszerzone o peten dostep do baz
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danych oraz urzadzen rozrdzniajacych poszczegolne

strony negocjacji, monitorujacych ich zachowania

oraz postgpy procesu.

Dodatkowo, maja mozliwos¢ koordynowania
I osadzania dziatan negocjatorow oraz generowania
ofert gotowych do przedstawienia i, w przypadku
spelnienia oczekiwan adwersarzy, ich akceptacji.
Spelniaja one wszystkie funkcje podane w Tab. 1..

Z technicznego punktu widzenia, taki uktad po-
winien cechowac si¢ takze:

— wydajnoscia obliczeniowa odpowiednia dla za-
kresu algorytméw wykorzystywanych w nego-
cjacjach,

— efektywnoscig komunikacji,

— indywidualng wymierno$cia,

— efektywnoscia w sensie pareto,

— symetrig - kontrola nad procesem jest symetrycz-
nie rozlozona mi¢dzy podmioty biorace w nim
udzial.

Nalezy jednak zauwazy¢, iz proces negocjacji
jest przede wszystkim zalezny od przestrzeni, w
jakiej negocjacje si¢ odbywaja oraz ustalonego pro-
tokotu, gdyz dopiero z protokotem wyzej wymienio-
ne czynniki umozliwiaja dobdr odpowiedniej meto-
dologii postgpowania w danej sytuacji i strategii
negocjacji. Protokot wyznaczat bedzie pole i przed-
miot negocjacji, jakie transakcje moga zosta¢ zawar-
te oraz jakie kolejno oferty sa dozwolone. Opiera si¢
on glownie na parametrach przypadkoéw, posiada-
nych informacjach oraz przydziale §rodkow.

3.2. Strategia negocjacji przy pomocy NSS
“Jednym z najwazniejszym problemoéw wymaga-
jacych rozwiazania w procesie planowania negocja-
cji gospodarczych jest ustalenie strategii ich prowa-
dzenia. Wyznacza ona bowiem sposob realizacji
zatozonych celow negocjacji, a w konsekwencji
rozstrzyga o ich wynikach.” (Kozina, 2014).
Strategia negocjacji jest okresleniem sekwencji
zachowan, odpowiedzi i ofert, jakie planuje si¢ zto-
zy¢ w procesie negocjacji wlasciwych po uzgodnie-
niu protokotu. Jednak ich dobor i kolejnos¢ moga
by¢ rozne, co daje wiele alternatywnych uktadow.
Przestrzen negocjacji, rowniez zalezy od okoliczno-
$ci, ktore generuja rozne scenariusze postgpowania i
to wlasnie one generuja zmienne, ktore przyjmuje
si¢ podczas projektowania NSS. Strategia zatem
dotyczy glownie jednego z wymienionych ponizej
czynnikoéw:
— liczebnos$¢ dokonywanych negocjacji,

— charakterystyki podmiotéw uczestniczacych w
procesie,

— wlasciwosci srodowiska, w ktérym odbywaja sig
negocjacje, cechy produktu lub ustugi

— oraz wymienionych wczesniej w tej pracy para-

metrow przypadkow, posiadanych informacji i

przydziatu srodkow.

Liczebno$¢ negocjacji rozpatrywaé mozna w
dwoch kategoriach. Biorac pod uwage zakres nego-
cjacji, czyli przedmiot negocjacji oraz interakcje
podczas nich zachodzace. Podziat interakcji ze
wzgledu na ilo$¢ uczestnikow negocjacji jest wazna
ze wzgledu na utrudnienia techniczne, jak i relacje
pomigdzy tymi podmiotami.

Rys. 4. Relacje migdzy podmiotami uczestniczacymi w
negocjacji

Relacje miedzy podmiotami

Jeden-do-jednego
1-2-1
One-to-One

Wiele-do-wielu
Many-to-many

Wiele-do-jednego
Many-to-one

Zrédlo: opracowanie wiasne na podstawie (Lomusico,
2000).

Opisujac pokrétce wyzej wymienione relacje, re-
lacj¢ jeden-do-jednego mozna porownaé¢ do relacji
business-to-business (B2B) zachodzacej w e-
commerce. Tego typu relacje obstugiwac beda naj-
prostsze narzedzia. Uklad wiele-do-jednego jest
standardowym przyktadem aukcji, gdzie w role jed-
nego wciela si¢ sprzedawca, a w wielu - nabywcy.
Zalezno$¢ wiele-do-wielu, gdzie wielu uzytkowni-
kéw negocjuje z wieloma na raz stanowi najbardziej
skomplikowany uktad.

Charakteryzujac podmioty biorace udzial w ne-
gocjacjach nalezy skupic¢ sig na:

ich roli - sprzedawcy, nabywcy lub obu jedno-
czesnie,

— wymiernosci,

— posiadanej wiedzy,

— zachowaniach spotecznych,
— strategii licytacji.
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Rys. 5. Wymierno$¢ — podzial ze wzgledu na moc obli-
czeniowa podmiotu

Wymiernos¢ podmiotow biorgcych udziat w procesie negocjacji
(podziat ze wzgledu na moc obliczeniowa podmiotu)

Wymiernosc
ograniczona

Wymiernosc
idealna

Zrédlo: opracowanie wiasne na podstawie (Lomusico,
2000).

Wymierno$¢ idealna zaktada, iz obie strony ne-
gocjacji sa w stanie dokona¢ bezwzglednie iden-
tycznej ilosci obliczen w okreSlonym czasie. W
praktyce jednak Zzadna ze stron nigdy nie bedzie
miala mozliwosci bycia w posiadaniu doktadnie
takiej samej mocy obliczeniowej, co pozostale. Stad
w wigkszosci systemow zastosowana jest wymier-
no$¢ ograniczona, ktora przewiduje uzywanie przy-
blizen.

Nawiazujac do posiadanej przez uczestnikow ne-
gocjacji wiedzy, dotyczy ona zaréwno informacji na
temat proponowanych lub bedacych obiektem zain-
teresowania drugiej strong produktow i ustug, sa-
mych uczestnikéw negocjacji oraz tego, jak bardzo
cenig sobie one dany produkt lub ustugg, co pomaga
w dopasowaniu do ich potrzeb odpowiedniej oferty,
a takze obraniu odpowiedniej strategii podczas licy-
tacji, gdyz to wlasnie plan dziatania w najwigkszej
mierze decyduje o tym czy proponowany lub poza-
dany towar/serwis zostang zakupione, czy tez nego-
cjacje zostang przerwane.

Skupiajac sie jednak na cechach produktow i
ustug, nalezy zwroci¢ uwagg na ich charakter, war-
tos¢ oraz decydujacy o niej sposob ich wyceny.

Rys. 6. Sposoby wyceny produktéw

Wycena produktow

VA,

Publiczna (obiektywna) - jaka
wartos¢ tego typu produkt ma na
rynku

Prywatna (subiektywna) - jakg
wartos¢ ma produkt dla danego
podmiotu

Zrédlo: opracowanie wlasne na podstawie (Murphy,
2011).

Parametry przypadkow sa waznym czynnikiem
ksztattujacym zaréwno protokoty, jak i strategie
negocjacji. To wlasnie protokél opisuje zaréwno
wymogi wzgledem oferty, jak i zachowan negocjato-
row oraz zarys tego, jak transakcja powinna prze-
biega¢, okresla strony negocjacji i ich role w tym
procesie.

Rys. 7. Przykladowe parametry przypadkow w nego-
cjacji

‘ Parametry Przypadkow ‘

JUoJr JL

, y \ / A

\/ / \"\/.

Charmonogram
rozliczed i czas
wyjicia

Harmonogram

Wainoéé oferty Widocznoié oferty
wyceny

Zrédlo: opracowanie wiasne na podstawie (Lomusico,
2000).

Pierwszy element precyzuje bardzo wazna czg¢sé
protokohu: kryteria wazno$ci oferty, czyli czynni-
kéw, bez ktorych negocjacje nie miatyby racji bytu.
Przyktadowo, oferta nie bgdzie uznana za wazna,
jesli nie zostanie ztozona w odpowiednim czasie.
Warto zauwazy¢, ze taka okoliczno$cia moze by¢
koniecznos$¢ spetienia pewnych ograniczen warto-
sci. Tak wigc kiedy licytator wywotuje pewna oferte,
kontroferta musi by¢ podana w pewnym czasie i by¢
odpowiednio wyzsza od podanej. W przeciwnym
wypadku jest ona uznana za niewazna i nie brana
pod uwage.

Widoczno$¢ oferty jest najbardziej istotnym fak-
torem w przypadku relacji jeden-do-jednego i wiele-
do-wielu. W szczegblnych przypadkach licytacja
moze odbywaé si¢ poprzez wymiang prywatnych
wiadomosci droga elektroniczng lub transmitowana
do wszystkich uczestnikdw aukcji.

Rozliczenie jest sytuacja wskazujaca role uczest-
nikow przetargu — kupca i nabywcy. Jest ono prze-
prowadzane w losowym czasie, w uprzednio ustalo-
nym przez negocjujace strony terminie lub terminie,
ktory odpowiada sprzedajacemu, ktory podaje inte-
resantom dogodny dla niego termin aukcji, ci zatem
musza si¢ do niego dostosowac lub zrezygnowaé z
partycypacji w licytacji. Natomiast czas wyjscia
determinuje zakonczenie negocjacji oraz dokonanie
transakcji, zakonczonej wymiang dobr lub optata za
nie.

Jesli w czasie negocjacji osoby trzecie dokonuja
wycen dobr lub ustug, zarowno ich czestotliwosé jak
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i liczba, wliczane sa do przypadkow i musza zostaé
wyregulowane w procesie negocjacji.

Parametry informacji pozyskuje si¢ zaréwno
przed, w czasie, jak 1 po negocjacji. Sa to informa-
cje, ktére wspomagaja negocjacje, moga je w znacz-
nym stopniu utatwi¢/utrudni¢ lub tez doprowadzi¢
do przerwania catego procesu. Maja one mozliwo$¢
sygnalizowania na przyktad opinii o kupujacym lub
sprzedawcy od poprzednich kontrahentéw, dotycza-
ce uprzednio zawartych transakcji, recenzje naby-
tych produktow lub ustug, jakie druga strona prezen-
tuje w ofercie, ich jakosci, a takze na przyktad wia-
domosci na temat wyptacalno$ci strony, z ktorg za-
mierza si¢ zawrze¢ transakcje. Warto jednak zauwa-
zy¢ iz zbyt duza ilo$¢ informacji nie dziata na ko-
rzy$¢ zadnej ze stron i powoduje tak zwane ,,zakto-
cenia w odbiorze”. Chcac podzieli¢ parametry in-
formacji mozna to zrobi¢ w sposob nastgpujacy:

Rys. 8. Podzial parametrow informacji

Parametry informacji

S~

Notowania cen Historia transakgcji

Zrodlo: opracowanie wiasne na podstawie (Lomusico,
2000).

Notowanie cen (wycena) jest jednoznacznym
wskazaniem przez strong¢ wartosci produktu, za jaka
chce on go sprzeda¢ lub moze go naby¢. W przy-
padku sprzedazy jest ona zazwyczaj podawana juz
przed rozpoczeciem negocjacji, w momencie wy-
stawienia go na aukcj¢. Tego typu dziatania znacz-
nie skracaja sam proces negocjacji, poniewaz spra-
wiaja, iz kupujacy, ktorzy dojda do wniosku, ze
produkt jest w znacznym stopniu za drogi, nie po-
dejma proby pertraktacji. To wigc ograniczy ilosé¢
uczestnikdw licytacji i usprawni jej proces.

Historia transakcji moze by¢ podawana automa-
tycznie przez system na podstawie opinii wystawio-
nych przez osoby trzecie, z ktérymi sprzedajacy czy
tez kupujacy zawieral transakcje w przesztosci, in-
formacji co zostalo sprzedane oraz jaka byta tego
cena, a takze czy spelnity one wymagania nabywcy,
byty zgodne z opisem lub czy transakcja odbyla si¢
w sposob satysfakcjonujacy dla obu stron, czyli czy
ptatnos¢ za zakup zostala uregulowana w terminie
ustalonym w protokole. Na takiej zasadzie dziata, na

przyktad, wspomniany juz wczesniej portal eBay.
Ma to na celu budowe zaufania potencjalnych kon-
trahentow lub zachgcenie, w przypadku pozytywnej
opinii i konkurencyjnych cen, do zakupu wybranego
produktu wtasnie od tej, a nie innej, osoby. Odwotac
tu si¢ mozna takze do elementdw opisanego juz
weczesniej produktu rozszerzonego (Rys. 1.).

Parametry przydzialu srodkow wystepuja wy-
tacznie w relacjach wiele-do-jednego lub wiele-do-
wielu. Sa to czynniki odpowiedzialne za to, by z
licytacje mogl wygrac tylko jeden podmiot.

3.3 Decisionarium

Piszac o elektronicznych narz¢dziach wspomaga-
jacych negocjacje, nie sposob nie wspomnie¢ o De-
cisionarium - zbiorowej pracy autoréw z Politechni-
ki Helsinskiej, ktorej misja jest zebranie zasobdw i
narzedzi elektronicznych wspomagajacych podej-
mowanie decyzji i usprawniajacych proces negocja-
cji (Hamalainen, 2003). Sktada si¢ 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 ktoérej mozna
wzigé udzial w glosowaniach, ankietach czy tez w
procesie grupowego podejmowania decyzji.

Web HIPRE to narzedzie warto$ciujace dostgpne
opcje, potrafiagce przy tym wzia¢ pod uwage najbar-
dziej zlozone wartosci i1 priorytety wskazane przez
uzytkownikow. Jest to mechanizm wspierajacy nie
tylko indywidualne, ale takze grupowe podejmowa-
nie decyzji.

WINPRE and PRIME Decisions zawieraja meto-
dy RRIME oraz AHP i SMART/SWING, ktore mo-
ga przedstawi¢ podejmowanie decyzji w postaci
zakresoOw pewnych opcji zamiast doktadnych ocen
punktowych.

RICH Decisions to narzedzie oparte na metodzie
o tej samej nazwie. Positkuje si¢ ona niekompletny-
mi informacjami o wzglednym znaczeniu lub atry-
butach, z czego aspekty $rodowiskowe naleza do
grupy trzech najwazniejszych atrybutow lub koszt
albo aspekty $srodowiskowe to najwazniejszy atry-
but. Uzytkownik okre$la zestaw atrybutow oraz
odpowiedni zestaw ich zaszeregowania.
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Smart-Swaps korzysta z metody rownego swapu
przy wspomaganiu podejmowania decyzji, gdy bra-
nych pod uwagg jest wiele kryteriow. Smart-Swap:

— umozliwia identyfikacje praktycznych pozycji
dominujacych,

— podaje sugestie dotyczacych podjecia kolejnych
rownych swapow,

— stuzy jako dodatkowe wsparcie informujac o tym,
co moze by¢ osiagnigte z kazdym nastgpnym
swapem.

Joint-Gains natomiast jest typowym narzg¢dziem
internetowym wspomagajaCym proces nhegocjacji.
Jego uzytkownik ma do wyboru kilka opcji uspraw-
niajacych negocjacje. Jedna z nich jest interaktywna
metoda poprawy kierunku, ktéra umozliwia osiaga-
nie skutecznych alternatyw. Dodatkowo, ulatwia
poszukiwanie wspolnych korzysci z danej alterna-
tywy poczatkowej. Korzystajac z tej metody, strony
podczas mediacji otrzymuja proste zadanie: musza
okresli¢ czy wola rozwiazanie A czy B. Ponadto
caly Joint-Gains stwarza jeszcze szersze perspekty-
wy. Operator narzg¢dzia moze stworzy¢ wlasny case,
do ktorego moze dotaczy¢ dowolna liczbg wspotu-
czestnikow (zarowno negocjujacych, jak i podejmu-
jacych decyzje), dowolng liczbg zmiennych decy-
zyjnych, liniowe ograniczenia nierdéwno$ci oraz
wiele innych.

4. Podsumowanie

Intensywny rozwoj technologii informatycznych
w ostatnich latach doprowadzit do burzliwej ekspan-
sji na srodowisko internetowe handlu i wszystkich
gatezi tej dziedziny oraz wystepujacych w nim pro-
cesOw, a co za tym idzie, rdwniez 1 negocjacji.
Dzigki temu, w odpowiedzi na potrzeby uzytkowni-
kéw rynkow internetowych, powstaly najrozniejsze
narzedzia wspomagajace zarOwno proces negocjacji,
jak 1 podejmowania decyzji. Te, w zaleznoSci od
technicznego stopnia zaawansowania oraz wymo-
gow 1 liczby ich uzytkownikéw, petnig rézne role i
funkcje, w zaleznosci od tego, ktéra czes¢ (czy tez
cato$¢) przebiegu negocjacji wspomagaja. Udane
wdrozenie tychze systemow do uzytku codziennego

wielu przedsigbiorstw, a takze uzytkownikow indy-
widualnych, pozwala mie¢ nadzieje, iz juz niedtugo
narzedzia wspomagajace negocjacje stana si¢ nieod-
tacznym narzedziem wykorzystywanym we wszyst-
kich fazach procesu negocjacji — zaréwno tych
mniej, jak i tych bardziej skomplikowanych.

Wprawdzie wyniki badan naukowych sugeruja
istnienie pol, gdzie nalezaloby wprowadzi¢ pewne
modyfikacje, jednak te same badania potwierdzity
réwniez zalety i ogromng wage pozamerytorycznych
funkcji narzedzi wspomagajacych negocjacje, ktore
pozwalaja na wyeliminowanie bardzo niekorzyst-
nych czynnikéw zwiazanych z kontaktem bezpo-
$rednim, takich jak uprzedzenia na tle etnicznym czy
demograficznym, niesmiatos¢, lgk przed kompromi-
tacja czy odleglos¢ od siebie negocjatoréw. Narze-
dzia wspomagajace negocjacje elektroniczne zatem
nie tylko skutecznie pomagaja w nawiazywaniu
kontaktow pomiedzy podmiotami, ale takze utatwia-
ja budowe zaufania migdzy stronami. Wyzej wy-
mienione, jak i wiele innych uzytecznych funkcji
generuje potrzebe konstruowania i implementacji
coraz bardziej ztozonych narzedzi e-negocjacji, kto-
re wspiera¢ beda strony z nich korzystajace przez
caly cykl negocjacji — od fazy planowania, poprzez
negocjacje wlasciwe, az po osiagnigcie porozumie-
nia i finalizacjg transakcji. Czg$¢ z nich jest obecnie
ma zastosowanie W rozstrzyganiu rzeczywistych
konfliktow.

Dzigki zawieraniu umow ta droga obniza sig
znacznie koszt operacji oraz usprawnia ja. Kluczo-
wym aspektem tego typu systeméw jest ich bogac-
two 1 elastyczno$§¢ w procesie interakcji pomigdzy
podmiotami.

Negocjacje elektroniczne, tak jak w przypadku
tych prowadzonych face-to-face, sa skomplikowana
dyscypling obejmujaca wiele aspektéw i niezwykle
ztozong problematyke, zaréwno pod wzgledem
technicznym, uzytkowym, jak 1 sytuacji, ktorych
dotycza. To wtasnie dlatego niezwykle waznym jest,
aby mie¢ $§wiadomos$¢ gamy dostgpnych narzedzi.
Tak wigc przedstawienie ich najwazniejszych funk-
cji oraz przyblizenie ich dziatania.
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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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