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NEGOCJACJE W DOBIE INTERNETU

Wprowadzenie

Gospodarka elektroniczna na poczatku drugiego dziesigciolecia XXI w.
obejmuje swym zakresem juz prawie wszystkie dziedziny zycia gospodarczego
$wiata. Jest obecna w bankowosci, handlu, turystyce, ustugach czy edukacji i nie
spetnia jedynie funkcji informacyjnej czy prezentacyjnej, lecz dostarcza coraz to
bardziej zaawansowane narzedzia wspomagajace interakcje migdzy stronami po-
tencjalnego kontraktu handlowego. Jedng z dziedzin, w ktorej rozwigzania inter-
netowe zaczynaja odgrywac coraz wigksza rolg sa negocjacje. Przez negocjacje
rozumie si¢ zazwyczaj roztozony w czasie sekwencyjny proces komunikacji
1 interakcji miedzy zainteresowanymi stronami, zmierzajacy do podjecia wspol-
nych oraz akceptowanych przez wszystkich negocjatoréw decyzji dotyczacych
podziatu pewnych rzadkich zasobow (specyfikowanych za pomoca kwestii ne-
gocjacyjnych)'. Intuicyjne pojmowanie negocjacji buduje obraz procesu, w kto-
rym strony spotykaja si¢ bezposrednio, twarzag w twarz, przy stole negocjacyj-
nym, prowadza rozmowy na ogot w sposob burzliwy, wykorzystujac pewne
elementy manipulacji psychologicznej oraz specjalnie dobrane strategie i tak-
tyki, staraja si¢ wprowadzi¢ partnera (cz¢sto utozsamianego z przeciwnikiem)
w blad, dezinformujac go co do wlasnych potrzeb, stanowisk i zamierzen, za$
celem tak prowadzonego spotkania jest niejako wymuszenie na drugiej stronie
(lub stronach) zaakceptowania proponowanych przez negocjatora warunkoéw
kontraktu. Jednocze$nie sugeruje sig, iz najwazniejszym elementem procesu ne-
gocjacji jest jego warstwa behawioralna, tj. zdolnosci (nabyte lub wrodzone)
komunikacyjne, socjologiczne, cechy osobowe i profile psychologiczne negocja-
torow, determinujgce ich zachowania oraz ustawiajgce atmosfere i klimat roz-

! Takie ujecie negocjacji jest synteza trzech réznych definicji: Neckiego [1995], Mastenbroek’a
[1996] i Thompsona [1998].
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mow, a takze wyuczone umiejetnosci postugiwania si¢ trikami negocjacyjnymi.
Tymczasem rozwijana od lat 80. ubieglego stulecia analiza negocjacyjna [Raiffa
1982] tworzy calkiem inny obraz negocjacji, tj. procesu dajgcego si¢ formalnie
opisa¢, modelowac i skutecznie wspomaga¢ za pomocg narzedzi matematycz-
nych i informatycznych. Formalizacja i ujecie modelowe (matematyczne) po-
zwala dobrze przyjrze¢ si¢ kazdemu etapowi procesu negocjowania [por. Green-
halgh 1999] oraz skonstruowa¢ narzedzia opierajgce si¢ na elementach teorii
podejmowania decyzji, pozwalajace negocjatorowi (bez wzgledu na jego umie-
jetnosci i zdolnos$ci psychologiczno-komunikacyjne) odpowiednio przygotowac
si¢ do procesu negocjowania, a potem, w fazie bezposredniej wymiany ofert
i argumentdéw, podejmowaé racjonalne decyzje oraz uzasadnia¢ je nie na pod-
stawie wlasnych odczu¢ i intuicji, ale opierajac si¢ na konkretnych wyliczeniach
i udokumentowanych analizach. Co wigcej, wykorzystanie wybranych elemen-
tow teorii gier pozwala rowniez oceni¢ uzyskany przez negocjatorow kom-
promis [por. Straffin 2004] i w razie konieczno$ci zaproponowaé pewne jego
usprawnienia [por. Raiffa et al. 2002]. Ujecie formalne analizy negocjacyjnej
daje si¢ tatwo implementowaé w postaci rozwigzan software‘owych, czyli sys-
temoéw wspomagania negocjacji (SWN) lub rezydujacych w sieci systemow ne-
gocjacji elektronicznych (SNE). W zaleznos$ci od architektury takiego systemu,
przyjetych rozwigzan i zaimplementowanych funkcji, SWN moga catkiem sku-
tecznie wspomaga¢ zar6wno poszczegéOlne przygotowawcze zadania negocja-
cyjne, jak i cale procesy negocjowania [por. Hordijk 1991; Thiessen i Shakun
2009].

Gloéwnym celem niniejszej pracy jest przyblizenie problematyki prowadze-
nia negocjacji za pomocg systemdéw wspomagania negocjacji. Praca ma
w znacznej mierze charakter systematyzujacy i porzadkujacy dotychczasowy
stan wiedzy w zakresie analizy negocjacyjnej i SWN. W rozdziale pierwszym
zostanie przyblizona struktura procesu negocjacyjnego, beda wskazane pewne
fazy i1 czynnosci jakie czekaja negocjatorow na kazdym z etapow negocjacji.
W rozdziale drugim zostang z kolei przedstawione rozne idee SWN, rozwiazania
architektoniczne oraz podstawowe cechy i funkcje tych rozwiazan. Jednoczesnie
zostanie przeprowadzona analiza mozliwosci wykorzystania rdéznego typu na-
rzedzi formalnych i SWN do wspomagania czynnosci negocjacyjnych w ko-
lejnych fazach negocjacji. W rozdziale trzecim zostang pokazane réwniez przy-
ktady takich narzedzi i systemoéw wraz z omoéwieniem zakresu wspomagania
jakie oferujg dla catego procesu negocjacyjnego. Prace zakonczy podsumowanie
reasumujace materiat przedstawiony w pracy oraz dokonujace pewnych interpre-
tacji i omowienia wynikow przeprowadzonych poréwnan.
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1. Proces negocjacji

Negocjacje nie s3, wbrew pozorom i powszechnie utartym opiniom, homo-
genicznym, prostym procesem o jasnej, iteracyjnej strukturze, ztozonej tylko
z sekwencyjnie przesytanych przez strony informacji i kolejno sktadanych pro-
pozycji porozumienia (ofert). To proces skomplikowany zlozony z pewnych
etapow (faz), z ktorych czes$¢ nabiera szczegdlnego znaczenia lub staje si¢ szcze-
goblnie widoczna w okreslonym kontekscie negocjacyjnym lub przy specyficznej
problematyce. W literaturze przedmiotu istnieje wiele typologii faz negocjacji,
ich wyczerpujacy przeglad mozna znalezé w opracowaniu Roszkowskiej [2011,
s. 83-106]. Nie mozna jednak oprze¢ si¢ wrazeniu, iz proponowane kolejno
przez badaczy klasyfikacje faz negocjacji r6znig si¢ w zdecydowanej wigekszos$ci
jedynie stopniem szczegdtowosci spojrzenia na caly proces negocjowania. Za
podstawowy i najbardziej ogdlny podziat mozna uzna¢ jedna z pierwszych kla-
syfikacji, zaproponowang przez Gullivera [1979], ktory po uogdlnieniu pozwala
wyréznié¢ jedynie trzy gtowne fazy’: prenegocjacyjna, negocjacji wiasciwych
oraz postnegocjacyjng. Dla tak zdefiniowanej typologii w ramach kazdej z faz
da si¢ wyrdzni¢ charakterystyczne elementy i zadania, jakie czekaja negocjato-
row [Wachowicz 2010].

Faza prenegocjacyjna

Jest to faza przygotowawcza ztozona z kilku etapow, ktore powinny zostaé
zrealizowane przez negocjatora w celu opracowania planu dziatania na nadcho-
dzace negocjacje. Pierwszym etapem jest proba identyfikacji problemu oraz
partnera. Negocjatorzy powinni zebra¢ wszystkie mozliwe informacje o konflik-
cie i zaangazowanych w niego stronach, a nastepnie dokona¢ analizy zebranych
danych [etap 2], tj. zidentyfikowa¢ stabe 1 mocne strony negocjatoréw, cele, za-
mierzenia, oczekiwania, aspiracje, poziomy rezerwacji, BANTA [por. Raiffa
1982]. Pozwoli to zdefiniowal przestrzen negocjacyjna, zbior potencjalnych
ofert negocjacyjnych oraz tzw. ZOPA®, czyli strefe porozumienia [por. Raiffa
et al. 2002]. W ostatnim etapie fazy prenegocjacyjnej nastgpuje agregacja zgro-
madzonych i przetworzonych informacji oraz stworzenie kompletnego planu
dziatania, laczacego cele z taktykami i dzialaniami operacyjnymi w postaci
szczegotowej strategii negocjacyjnej [Kuhn 1999].

2 Oryginalny model Gullivera wyr6zniat az 8 faz procesu negocjacyjnego.
3 Akronim z ang. Zone Of Possibile Agreement.
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Faza negocjacji whasciwych

Jest to faza obejmujaca rozmowy miedzy negocjatorami, wymiang ofert,
dokonywanie ustgpstw oraz tworzenie ostatecznego rozwigzania kompromiso-
wego. Faza negocjacji wlasciwych jest sama w sobie procesem iteracyjnym. Ca-
ty cykl tej fazy dobrze oddaje propozycja typologii opracowana przez Zbiegien-
-Maciag [2001], wyrdzniajaca cztery powtarzajace si¢ etapy: wybadanie partnera
(odczytanie intencji, zamierzen, emocji), oddziatywanie (odkrywanie wlasnych
celow, ujawnianie pogladéw), ruchy negocjacyjne (wykorzystanie zagran tak-
tycznych, technik i trikbw negocjacyjnych), proby stabilizacji (finalizacja sytu-
acji spornej, wygaszanie konfliktu). Konsekwencja skutecznie zrealizowanego
(i czesto kilkukrotnie powtdrzonego) cyklu jest etap pigty — dochodzenie do po-
rozumienia, w ktorym nastepuje koncowe ustalenie wspdlnych punktow wi-
dzenia oraz jawne zaakceptowanie przyjetych rozwigzan dla wszystkich kwestii
negocjacyjnych.

Faza postnegocjacyjna

Ostatnia faza procesu negocjacji obejmuje przygotowanie finalnego pro-
tokotu negocjacyjnego wraz z ostateczna postacig kontraktu. Z behawioralnego
punktu widzenia jest to rOwniez etap wygaszania emocji i stabilizowania si¢ at-
mosfery miedzy stronami rozméw. Waznym, lecz niedocenianym etapem tej fa-
zy jest rowniez analiza postoptymalizacyjna, ktéra moze przeprowadzi¢ bez-
stronny arbiter lub mediator, zmierzajagca do oceny koncowego porozumienia
pod katem jego efektywnosci i znalezienia ewentualnych mozliwosci jego po-
prawy, czyli proba poszukiwania tzw. korzysci pozostawionych przez strony na
stole negocjacyjnym. W tej fazie nastgpuje takze ocena oraz podsumowanie ca-
tego procesu i postepowania stron, a takze wyciggniecie wnioskow na przysztos¢
(ang. lessons learned).

Ogdlny schemat opisanej powyzej typologii faz negocjacyjnych, bedacy au-
torskg synteza klasyfikacji Gullivera [1979] i Zbiegien-Maciag [2001] przedsta-
wiono narys. 1.
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0. Artykulacja sporu Faza

prenegocjacyjna

1. Organizowanie
akcji negocjacyjnej

2. Przygotowanie
spotkania

Rys. 1. Podstawowe fazy procesu negocjacyjnego

2. Metody i narzedzia wspomagania negocjaciji

Przedstawiony w poprzednim rozdziale opis procesu negocjacyjnego po-
zwala zidentyfikowaé pewne zadania negocjacyjne stojace przed uczestnikiem
negocjacji. W przypadku tradycyjnie pojmowanych negocjacji, tj. rozmoéw bez-
posrednich, nad realizacji poszczegolnych zadan czuwa sam negocjator lub ze-
spot jego ekspertow i analitykow. Jesli przyjac, iz negocjacje moga by¢ wspo-
magane komputerowo i/lub prowadzone za pomocg medium elektronicznego
(Internetu), wowczas nad realizacja wszystkich lub czesci zadan bedzie czuwaé
stosowny system udostepniajacy pewne funkcjonalnosci i realizujacy pewne
czynnosci. W zalezno$ci od filozofii dziatania i zakresu wspomagania mozna
moéwi¢ o réznego typu modelach i narzedziach komputerowych wspomagaja-
cych proces negocjowania.
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2.1. Informatyczne narzedzia wspomagania negocjacji

Do lat 70. XX w. nie istniata osobna, dedykowana grupa narzedzi informa-
tycznych obstugujaca i wspomagajaca proces negocjacji. Jezeli do wspomagania
czynnosci negocjacyjnych wykorzystywano jakie$s systemy komputerowe, byly
to zazwyczaj zwykte systemy wspomagania decyzji (SWD). SWD byly jednak
zorientowane (i sg) tylko na decydenta i na problem [Kersten i Lai 2007]. Po-
magaja uzytkownikom zrozumie¢ i sformalizowa¢ ich wlasne cele oraz pre-
ferencje, jak rowniez ogarng¢ strukture problemu, poszukiwaé rozwigzania
i dokona¢ analizy jego wrazliwosci. Brakuje w nich pewnych elementow klu-
czowych zwigzanych z interakcja miedzy partnerami i koordynacja tej interakcji,
ktére sa waznym czynnikiem determinujacym sukces negocjacji [Lim i Benbasat
1992; Lai 1989]. W zwiazku z tym w potowie lat 80. ubieglego stulecia zaczgto
konstruowaé pierwsze samodzielne systemy wspomagania negocjacji’ (SWN),
ktore mozna zdefiniowa¢ jako pewnego rodzaju oprogramowanie implemen-
tujace modele i procedury formalne, posiadajace udogodnienia komunikacyjne
i koordynacyjne, zaprojektowane do wspomagania dwoch lub wigcej stron ne-
gocjacji i/lub stron trzecich [Kersten i Lai 2007]. Jak tatwo wywnioskowac¢ z po-
wyzszej definicji, SWN wykorzystuja technologie SWD. Przyktadami takich
systemow sg HIPRE [Mustajoki i Hamalainen 2000] czy NegoCalc [Wachowicz
2008].

Wraz z rozwojem sieci globalnej zaczynal zmienia¢ si¢ jednak sposob poj-
mowania narzedzi wspomagania negocjacji. Zaczgto tworzy¢ systemy negocjacji
elektronicznych’® (SNE), ktore daja si¢ zdefiniowaé jako oprogramowanie re-
zydujace w sieci i wykorzystujace technologi¢ internetowa w celu wspomagania,
organizowania i/lub automatyzowania aktywnos$ci podejmowanych przez nego-
cjatorow i/lub strony trzecie [Bichler et al. 2003]. Nalezy zauwazy¢, iz definicja
ta obejmuje juz nie tylko systemy wykorzystujace technologie SWD (czyli in-
ternetowe SWN, z ang. web-based NSS), tj. nie tylko systemy wspomagajace de-
cyzje negocjacyjne, ale w ogdlnosci systemy wspomagania procesu negocjacyj-
nego (komunikacje, wizualizacj¢ danych itp.), stad tez do klasy SNE bedzie
mozna zaliczy¢ nawet narzgdzia opierajace si¢ na zwyklej poczcie elektronicznej
czy wykorzystujace technologie online messaging. Przykladami SNE sa takie
systemy dedykowane, jak INSPIRE [Kersten i Noronha 1999], ale rowniez pow-
szechnie wykorzystywane systemy aukcji elektronicznych, jak Allegro®.

4 Ang. negotiation support systems (NSS).
> Ang. e-negotiation systems (ENS).
® http://www.allegro.pl.
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Mimo ze idea SNE jest stosunkowo mloda, obserwowany w ostatnich la-
tach ped w kierunku implementacji innowacyjnych rozwigzan w biznesie — za-
owocowal stworzeniem nowego rodzaju narzedzia wspomagajacego negocjacje
elektronicznego stolu negocjacyjnego (ESN). ESN mozna zdefiniowaé jako
oprogramowanie zapewniajace negocjatorom wirtualng przestrzen (analogia tra-
dycyjnego stotu negocjacyjnego) oraz narzgdzia, ktére moga wykorzystaé w ce-
lu podjecia dziatan negocjacyjnych [Stroebel 2003]. ESN jest zatem forma ser-
wisu integrujacego potencjalnych klientow, tworzacego potencjalng gietde ofert
i oferujgcego narzedzia komunikacyjne oraz (w miare potrzeb) analityczno-de-
cyzyjne. Przyktadem takiego Srodowiska moze by¢ prototypowy serwis Auto-
zakup.com’ dajacy mozliwo$¢ przeszukiwania i wielokryterialnej analizy ofert
handlowych oraz interakcji nabywca-sprzedawca, dostarczajacej danych na po-
trzeby narzedzi analitycznych.

Nieustanne dazenie do usprawnienia i przyspieszenia procesOw negocjacji
polaczone z rozwojem technologii agentowych doprowadzito do powstania
agentow negocjacyjnych® (AN). Zgodnie z definicja AN to oprogramowanie
zdolne do prowadzenia znacznej czgSci procesu negocjacyjnego w imieniu Swo-
jego ludzkiego badz systemowego zwierzchnika [Kersten i Lai 2007]. Agenci,
wyposazeni w podstawowe informacje o celach, zamierzeniach i preferencjach
negocjatoréw, sg w stanie prowadzi¢ caly proces negocjacyjny, poczawszy od
poszukiwania potencjalnego partnera rozméw w serwisach typu ENS lub
e-marketplace, poprzez faz¢ negocjacji wilasciwych, tj. wymiang ofert i do-
konywanie ustgpstw zgodnie z predefiniowang strategia negocjacyjna, az do za-
warcia ostatecznego kompromisu z partnerem. Odrgbna grupg agentow stanowia
agenci-asystenci negocjacyjni’ (AAN). AAN to specyficzne oprogramowanie,
ktore dostarcza ludzkiemu negocjatorowi lub stronie trzeciej negocjacji (arbi-
trowi, mediatorowi) biezacej, merytorycznej informacji na temat procesu nego-
cjacyjnego i jego postepéw oraz zaangazowanych stron, poddaje ja analizie
i krytyce oraz na ich podstawie wspomaga strong (lub strony) w dalszych dzia-
faniach negocjacyjnych [Chen et al. 2004]. Celem dziatania takich agentow jest
pomoc w osigganiu satysfakcjonujacych rezultatow w zadanym kontekscie
1 zmieniajacych sie realiach negocjacyjnych. AN rdéznig si¢ od SWN i SNE tym,
iz nie muszg w sposob kompletny wspomagac catego procesu, mogg by¢ wy-
korzystywane tylko przez jedna ze stron do wspomagania wybranych zadan lub
czynnosci negocjacyjnych. W zwiazku z tym wprowadzono rozréznienia miedzy
pewnymi typami AN [Braun et al. 2006], wyrdzniajac:

7 http://www.autozakup.com.
8 7 ang. negotiation software agent (NSA).
° Z ang. negotiation agent-assistant (NAA).
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— agenta profilu uzytkownika'®, zaprojektowanego do przeprowadzenia analizy
preferencji negocjatora oraz pomocy w okreslaniu celow i strategii, a takze
$ledzenia ich zmian i modyfikowania w toku negocjacji;

— agenta informacyjnego'', zaprojektowanego w celu poszukiwania przetwa-
rzania, filtrowania oraz dostarczania negocjatorom adekwatnej i niezbgdnej
do prowadzenia negocjacji informacji;

— agenta profilowania partnera'’, zaprojektowanego do rozpoznawania celow,
preferencji i strategii partnera negocjacyjnego. Podobnie jak agent profilu
uzytkownika, moze $ledzi¢ zmiany parametréw opisujacych partnera w toku
negocjacji;

— agenta proponujacego rozwigzania", zaprojektowanego do generowania
ofert, ktore uzytkownik moze przedktada¢ partnerowi w procesie negocjacji;

— agenta analityczno-oceniajacego'®, zaprojektowanego do oceny ofert przed-
stawianych przez partnera i prezentowania wynikoéw analizy jakosci (wad,
zalet) tych propozycji;

— agenta negocjatora”, zaprojektowanego do prowadzenia negocjacji (ekwiwa-
lentu rozmoéw negocjacyjnych) w sposob samodzielny. Agent prowadzi
negocjacje na podstawie danych strategicznych o celach, preferencjach i stra-
tegiach negocjatora ludzkiego oraz zgodnie z przyjetym protokotem nego-
cjacji;

— agenta mediatora'®, zaprojektowanego w celu koordynowania czynnosci
wszystkich stron negocjacji oraz poszukiwania i sugerowania rozwigzan sa-
tysfakcjonujacych wszystkich uczestnikow rozmow.

Powyzsza klasyfikacja oprogramowania przedstawia wszystkie projekto-
wane obecnie narzedzia informatyczne wspomagania negocjacji. W ramach ich
zestawienia 1 podsumowania na rys. 2 przedstawiono omowione wczesniej ro-
dzaje narzedzi oraz zaznaczono pewne zwigzki, jakie moga zachodzi¢ miedzy
nimi oraz narzgdziami i technologiami formalnymi, na ktorych si¢ opieraja.

Cztery rodzaje oprogramowania, zaprojektowane bezposrednio w celu
wspomagania negocjacji, tj. SWN, ESN, AN i AAN oraz SWD w negocjacjach,
wykorzystuja kombinacje roznych modeli formalnych oraz podobne komponen-
ty wspomagajace interakcje. SNE z kolei mozna traktowac jako pewien klaster
rozpiety nad wszystkimi narzgdziami informatycznymi wykorzystywanymi

1% Ang. user profile agent.

""" Ang. information agent.

12 Ang. opponent profiling agent.
Ang. proposer agent.

14 Ang. critic agent.

'S Ang. negotiator agent.

1% Ang. mediator agent.
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w negocjacjach prowadzonych przez Internet i integrujacy wszystkie mozliwe
modele formalne i procedury wspomagania. W kolejnym podrozdziale zostanie
przyblizona wlasnie problematyka modeli formalnych i ich wykorzystania przez
SNE do wspomagania czynnos$ci roznych faz negocjacyjnych.

4 Systemy negocjacji elektronicznych (SNE) N\
Elektroniczny ( Agenci negocjacyjni (AN)
stot
negocjacyjny Systemy wspomagania Agenci-asystenci
(ESN) decyzji w negocjacjach negocjacyjni

(AAN)
v
Systemy wspomagania negocjagji
(SWN)

N - J

inne badania operacyjne, teoria decyzji sztuczna inteligencja

Rys. 2. Narzgdzia informatyczne we wspomaganiu negocjacji

Zrodlo:  [Kersten i Lai 2007].

2.2. Modele i procedury formalne wspomagania procesu negocjacji

Glownym zadaniem SNE jest og6lnie pojete wspomaganie pracy negocja-
tora. System realizuje jakakolwiek funkcje wspomagania'’ na podstawie za-
projektowanego wczesniej i zaimplementowanego modelu danego procesu lub
zjawiska. Posta¢ takiego modelu moze by¢ rézna. Przykladowo, w przypadku
realizacji funkcji komunikacji SNE wystarczajacym moze si¢ okaza¢ model in-
formatyczny w postaci diagramu sekwencji jezyka UML. Jezeli jednak SNE ma
realizowa¢ pewne funkcje decyzyjne, wspomagac negocjatora w ocenie i wy-
borze ofert lub symetrycznie obydwu negocjatorow w konstrukcji satysfakcjonu-
jacego ich kompromisu, wowczas potrzebny jest model formalny, zazwyczaj
matematyczny, opisujacy procedure wspomagania i dajacy sie tatwo algorytmi-
zowaé. Zwykle w realizacji funkcji doradczych wykorzystuje si¢ modele badan
operacyjnych, w szczegoélnosci zas narzedzia teorii podejmowania decyzji i teo-

17 Szczegotowe informacje na temat réznych funkcji SNE oraz mozliwych typologii SNE
ze wzgledu na zakres i rodzaj udzielanego negocjatorom wsparcia mozna znalez¢ w pracach:
Kersten i Lai [2007], Wachowicz [2006].
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rii gier oraz, w przypadkach gdy metody doktadne nie sa wystarczajace, hurys-
tyki 1 opierajace si¢ na nich narzedzia sztucznej inteligencji. Oczywistym jest, iz
do wspomagania réznych czynno$ci na roznych etapach negocjacji potrzebne sa
inne modele, stad tez omawiajac rodzaje narzedzi formalnych wykorzystywa-
nych w SNE, zastosowano ich kategoryzacj¢ ze wzgledu na fazy procesu nego-
cjacyjnego.

Wspomaganie fazy prenegocjacyjnej

Z omoéwionych w podrozdziale 2 czynnosci fazy prenegocjacyjnej naj-
czesciej wspomaganiu podlegaja zadania zwigzane z identyfikacja problemu ne-
gocjacyjnego i przestrzeni negocjacyjnej oraz analiza preferencji negocjatora
prowadzona w celu budowy systemu oceny ofert negocjacyjnych. Ten ostatni
jest niezbedny w ocenie potencjalnych wariantéw porozumienia.

W definiowaniu problemu negocjacyjnego stosuje si¢ metody zaczerpnigte
bezposrednio z teorii decyzji. Sg to zazwyczaj pierwsze kroki metod porzadko-
wania lub rankingowania wariantow decyzyjnych, jak na przyktad metody
PrOACT' [Hammnond et al. 1998]. Zgodnie z algorytmem metody w pierw-
szym kroku rozwigzywania problemu decyzyjnego (tutaj — negocjacyjnego) na-
lezy zdefiniowac istotg problemu (co jest problemem, co trzeba rozwigzac),
a nastepnie okresli¢ i skwantyfikowaé cele decydenta (w konteks$cie negocja-
cyjnym rozumiane jako kwestie negocjacyjne). Takie ujgcie problemu ne-
gocjacyjnego pozwala w nastepnym kroku poszukaé jego mozliwych rozwigzan
alternatywnych i w kolejnym etapie zidentyfikowaé¢ konsekwencje tych warian-
tow wyrazone ilosciowymi (lub jesli nie jest to mozliwe jakoSciowymi) oszaco-
waniami poziomow realizacji celow'’. Zdefiniowana w ten sposob przestrzen
negocjacyjna oraz zbidr dopuszczalnych przez negocjatora wariantow decyzyj-
nych pozwala w ramach kolejnego zadania fazy prenegocjacyjnej zbudowac sys-
tem oceny ofert negocjacyjnych.

System oceny ofert negocjacyjnych jest efektem przeprowadzonej analizy
preferencji negocjatora. Analize taka prowadzi si¢ na podstawie pewnych klas
metod: scoringowych, syntetycznego przewyzszania, rankingowych itp. Naj-
popularniejsza metoda analizy preferencji negocjatoréw jest prosty scoring ad-
dytywny [Keeney i Raiffa 1976], polegajacy na punktowej ocenie wszystkich
opcji dyskretnego problemu negocjacyjnego oraz przypisaniu wag kwestiom ne-

% Akronim angielskich stow Problem, Objectives, Alternatives, Consequences, Trade-offs
oznaczajacych kolejne fazy tej metody podejmowania decyzji wielokryterialnych.

1 Doktadny opis metody PrOACT wraz z proponowanymi rozwigzaniami informatycznymi do
wspomagania negocjacji mozna znalez¢ w pracy Wachowicza [2008].
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gocjacyjnym. Otrzymana w ten sposdb numeryczna ocena przestrzeni negocja-
cyjnej pozwala na wyznaczenie oceny globalnej (scoringu) oferty za pomoca
sumy wazonej ocen opcji sktadajacych sie na te oferte, tj.:

K
o(a)=Y wo;, [*]
k=1

gdzie o(a) — jest scoringiem oferty, K oznacza liczbe kwestii negocjacyjnych, wy
opisuje wage k-tej kwestii, a 0, jest oceng poziomu realizacji wariantu a dla
k-tej kwestii.

Scoring addytywny jest najprostszym narzedziem, ktore znalazto wiele za-
stosowan w SNE, jak w Inspire [Kersten i Noronha 1999], Imbins® czy Negoisst
[Schoop et al. 2003]. Istnieja jednak alternatywne propozycje dla budowy sys-
temow oceny ofert negocjacyjnych, np. opierajace si¢ na metodzie AHP [Mu-
sajoki i Hamalainen 2000] czy metodach syntetycznego przewyzszania, jak
ELECTRE-TRI [Wachowicz 2010].

Do wspomagania pozostatych zadan fazy prenegocjacyjnej, np. zwigzanych
z identyfikacja i oceng pozycji wlasnej oraz partnera, jak rowniez stabych i sil-
nych stron kazdego negocjatora, niezbgednych do przygotowania strategii ne-
gocjowania wykorzystuje sie inne metody. W identyfikacji postaw i zachowan
pomocnymi narzedziami sg wszelkiego rodzaju testy psychometryczne, wsrod
ktorych najpopularniejszym jest test Thomasa-Kilmanna [Kilmann i Thomas
1983] pozwalajacy rozpozna¢ styl rozwigzywania konfliktow negocjatora
i stworzy¢ jego profil negocjacyjny. Analizy formalne, zwigzane z identyfikacja
potencjalnych zachowan dla wyr6znionych profiléw i grupowanie ich w klasy
podobienstwa sg z kolei prowadzone za pomocg metod statystycznych, zaczerp-
nigtych z statystycznej analizy wielowymiarowej. Przyktady wykorzystania me-
tod hierarchicznego grupowania w identyfikowaniu stylu negocjacyjnego mozna
przyktadowo znalez¢ w pracy Trzpiot i Wachowicza [2001].

Wraz z rozwojem technik wykorzystujacych elementy sztucznej inteligencji
stato si¢ rowniez mozliwe rozpoznawanie i predykcja zachowan negocjatoréw
na podstawie ich opisu demograficzno-socjologicznego oraz historii wcze$niej
prowadzonych negocjacji. Modele sztucznych sieci neuronowych mogg zostac
wykorzystane, np. do predykcji strategii negocjowania partnera [Carbonneau
et al. 2008], a podejscie case-based reasoning do identyfikacji wybranych cech
profilu psychologicznego partnera [Brzostowski i Wachowicz 2011].

20 hitp://invite.concordia.ca/maran/imbins/
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Wspomaganie fazy negocjacji wtasciwych

Glownym elementem fazy negocjacji wilasciwych jest iteracyjny proces
wymiany ofert i komunikatow oraz ich ocena przez negocjatorow. W zwigzku
z tym w tej fazie narzedzia wspomagania ograniczaja si¢ do wykorzystania for-
malnych systeméw oceny ofert (skonstruowanych na podstawie narzgdzi teorii
decyzji w fazie prenegocjacyjnej) do biezacej ewaluacji propozycji partnera.
Wspomaganie opiera si¢ tutaj przede wszystkim na narzedziach wizualizacji da-
nych (wykorzystanie graféw, wykreséw itp.) i umiejetnym prezentowaniu his-
torii negocjacji oraz postepow procesu negocjacyjnego, skali 1 jakosci ustepstw,
a takze budowania obrazu tanca negocjacyjnego [Raiffa 1982]. Mozliwe jest
rowniez wykorzystanie pewnych narzedzi teoriogrowych lub heurystyk im-
plementujacych procedury sprawiedliwego podziatu, np. idei rozwigzania prze-
targowego Nasha [1950], do sugerowania przez silniki agentowe kolejnych
propozycji ofert negocjacyjnych lub postaci finalnego porozumienia, jak w sys-
temach Imbins®', SmartSettle [Thiessen i Soberg 2003] czy ESN eAgora [Chen
et al. 2004].

W przypadku prowadzenia przez SNE dziatan mediacyjnych czy arbitrazo-
wych, majacych na celu wytonienie sprawiedliwego i satysfakcjonujacego
wszystkie strony konfliktu kontraktu mozna stosowac bezposrednio metody pro-
gramowania matematycznego. W zalezno$ci od postaci funkcji oceny zdefinio-
wanej przez graczy, ktora zazwyczaj przyjmuje forme liniowa (jak we wzorze
(*)) sa budowane zadania wielokryterialnego programowania liniowego,
a w przypadku bardziej skomplikowanych funkcji scoringowych — nieliniowego
[Kersten et al. 1991]. W przypadku zastosowania metod oceny opierajacych sig
na punktach referencyjnych, jak np. TOPSIS [Hwang i Yoon 1981], koniecznym
juz bedzie opracowanie modelu programowania celowego, pozwalajacego stwo-
rzy¢ oferte minimalizujgcg odleglosci od punktow idealnych i maksymalizujaca
odleglos¢ od punktéw antyidealnych wszystkich negocjatorow.

Podczas procesu komunikacji mozliwe jest takze wykorzystanie modeli
sztucznej inteligencji do predykcji zachowan partnera w kolejnych etapach cyklu
wymiany ofert oraz weryfikacja i ewentualna korekta stworzonego w poprzed-
niej fazie profilu negocjacyjnego i towarzyszacej mu strategii negocjacyjnej
[Carbonneau et al. 2008].

2! hitp://invite.concordia.ca/maran/imbins/
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Wspomaganie fazy postnegocjacyjnej

W fazie postnegocjacyjnej jedynym zadaniem analitycznym jest analiza
efektywnos$ci osiaggnigtego kompromisu; zawigzane przez strony porozumienie
moze bowiem okaza¢ si¢ zdominowane w sensie wyptat (ocen) przez jaki$§ inny
kontrakt ze zbioru wariantdéw dopuszczalnych. W przypadku matych, dyskret-
nych problemdéw negocjacyjnych mozliwe jest zastosowanie zwyklego przeszu-
kiwania zbioru wynikéw 1 poréwnywanie ich wektorow wyptat z wyptatami
wynegocjowanego kontraktu. W duzych problemach dyskretnych stosuje sig
analityczne metody generowania granicy krancowo-efektywnej zbioru rozwia-
zan dopuszczalnych tzw. metoda ruler sliding [Raiffa et al. 2002]. Z wy-
generowanego zbioru rozwigzan efektywnych odcina si¢ warianty dajace gorsze
wyplaty dla ktoéregokolwiek z negocjatoréw, a pozostale proponuje si¢ do re-
negocjacji’.

W przypadku proaktywnego wspomagania negocjatorow w usprawnieniu
osiggnigtego kompromisu mozna zastosowaé narzedzia teoriogrowe, tj. metody
sprawiedliwego podzialu Iub rézne koncepcje rozwiazan arbitrazowych [por.
Brams 1990]. Pozwalajg one wygenerowac pojedyncze rozwigzanie, zgodne
z przyjeta aksjomatyka wyznaczajaca definicje ,,sprawiedliwo$ci” oraz za-
sugerowac je stronom jako alternatywe dla wynegocjowanego kompromisu.

2.3. Realizacja funkcji wspomagania przez SNE

Przedstawione w poprzednich podrozdziatach rodzaje informatycznych na-
rzedzi wspomagania negocjacji oraz modeli i narzedzi formalnych, ktére moga
by¢ w nich implementowane, postawione dodatkowo kontekscie ciggtego pro-
cesu negocjacyjnego wyznaczajacego pewne zadania uczestnikom negocjacji
(a tym samym narzedziom, ktére majg ich wspomagac) nasuwajg pytanie o
funkcje, jakie musza spelnia¢ SNE, aby skutecznie wspomagaé proces negocjo-
wania. Wyczerpujaca analize funkcji SNE przedstawiajg Kersten i Lai [2007].
Ich podsumowanie daje si¢ przedstawi¢ syntetycznie w formie tabelarycznej
(tab. 1).

22 Jak w systemie Inspire [Kersten i Noronha 1999].
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Tabela 1

Funkcje 1 zadania SNE

Funkcja

Zadania

Komunikacja, prezentacja i interakcja

1. Przekazywanie i magazyno-
wanie

Przekazywanie informacji pomigdzy niejednorodnymi sys-
temami, magazynowanie jej w systemach rozproszonych,
ochrona danych

2. Poszukiwanie i odzyskiwanie

Wydobywanie, wybor, porownywanie i agregacja rozpro-
szonej informacji

3. Opracowanie, prezentacja
i interakcja

Formatowanie danych na potrzeby innych systemow,
wizualizacja danych, alternatywna prezentacja danych,
interakcja migdzy uzytkownikiem i systemem

Problem decyzyjny i negocjatorzy

4. Formutowanie problemu decy-
Zyjnego

Formutowanie i analiza problemu decyzyjnego, dopuszczal-
nych wariantow decyzyjnych, przestrzeni decyzyjnej, miar

5. Opis decydenta

Specyfikacja cech opisujacych decydenta, preferencji, kry-
teriow wykorzystywanych do poréwnywania wariantow
decyzyjnych, modeli negocjatora

6. Definicja strategii i taktyk

Ocena i wybor poczatkowych strategii i taktyk negocjowania

Proces

7. Konstrukcja i ocena ofert
i komunikatow

Formutowanie ofert i ustgpstw, analiza komunikatow
1 argumentow, tworzenie modeli argumentacji

8. Analiza partnera

Konstrukcja i weryfikacja modeli zachowan partnera,
predykcja i ocena dziatan partnera

9. Analiza wrazliwoSci i stabil-
nosci

Analiza ofert i kontrofert, analiza rownowagi, oszacowanie
potencjalnego porozumienia

Wiedza

10. Ocena procesu i jego historii

Konstrukcja historii negocjacji, analiza procesu, ocena
postepow, predykcja opierajaca si¢ na ocenie historii

11. Poszukiwanie wiedzy i jej
wykorzystanie

Dostep do i wykorzystanie zewnetrznej informacji i wiedzy
na temat negocjacji i kwestii podnoszonych podczas roz-
mow, analiza porownawcza

12. Czuwanie nad protokotem
negocjacji

Okreslenie i kontrola trzymania si¢ zasad i przyjetego planu
negocjacji

13. Analiza strategii i taktyk

Ocena strategii i taktyk wykorzystywanych przez partnera,
modyfikacja przyjetych w fazie planowania strategii i taktyk
wspomaganego negocjatora

Zrodto: [Kersten i Lai 2007].

Znajac z kolei typologie AN, ktorzy w przedstawionej w podrozdziale 2.1
formie moga by¢ utozsamiani z pewnymi modutami lub silnikami sktadowymi

SNE, mozna zadania i funkcje przypisa¢ roznym typom agentow, lokujac je jed-
nocze$nie (podobnie jak przedstawione w podrozdziale 2.2 narzedzia formalne)



Negocjacje w dobie Internetu

23

na roznych etapach procesu negocjacyjnego. Takie uporzadkowanie modutow
funkcjonalnych SNE (czy tez agentéw) z uwzglednieniem faz negocjacji i reali-

zowanych zadan zaprezentowano w tab. 2.

Tabela 2
Moduty SNE/AN i ich zadania w r6znych fazach negocjacji
Agent/modut Fazy negocjacji
SNE Prenegocjacyjna Negocjacji wtasciwych Postnegocjacyjna
Profil Analiza preferencji, Sledzenie zachowania Ocena poprawno$ci
uzytkownika pomoc w doborze negocjatora, analiza i zapisanie (przechowy-
strategii negocjowania i korekta preferencji wanie) informacji
uzytkownika o preferencjach uzyt-
kownika
Informacyjny | Zgromadzenie i przetwo- | Dostarczanie niezbed-
rzenie adekwatnej infor- | nych, aktualnych infor-
macji do planowania macji do prowadzenia
strategii dziatania negocjacji
Profilowania Identyfikacja wyjscio- Sledzenie i aktualizacja Ocena poprawno$ci
partnera wego profilu partnera profilu negocjacyjnego | izapisanie (przechowy-
negocjacyjnego i struktury preferencji | wanie) informacji o pre-
partnera ferencjach i profilu part-
nera
Proponujacy Analiza historii ofert
rozwigzania - 1 generowanie propozycji -
rozwigzan
Analityczno- Ocena i krytyczna anali-
-oceniajacy za ofert i kontrofert wy-
B mienianych przez nego- B
cjatorow
Negocjator Prowadzenie negocjacji
- (wymiana ofert) w imie- -
niu negocjatora
Mediator Koordynowanie definio- | Koordynowanie procesu | Oferowanie propozycji
wania problemu, kwestii, negocjowania, usprawnienia kompro-
ustalenie protokotu ne- | generowanie propozycji misu
gocjowania porozumienia na
podstawie informacji
o preferencjach
wszystkich negocjatorow
(zachowanie poufnosci
informacji
o preferencjach)
Zrodio:  Na podstawie [Braun et al. 2006].
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3. Wybrane przykiady narzedzi informatycznych wspomagania
negocjacji

Istnieje bardzo bogata literatura przedstawiajaca idee SNE ze strony teore-
tycznej, metodologicznej i konceptualnej. Wraz z rozwojem teorii nastapil row-
niez rozwoj fizycznych narzedzi webowych wspomagajacych negocjacje. Nie-
ktére z nich stanowig jedynie prototypowe czy przykladowe implementacje
propozycji teoretycznych, czgs¢ jednak funkcjonuje obecnie w Internecie i jest
wykorzystywana zaréwno do prowadzenia rzeczywistych procesow negocjacji,
jak i do celow badawczych, edukacyjnych i treningowych.

Jednym z najczesciej wykorzystywanych obecne SNE jest system Inspire
[Kersten i Noronha 1999], dzialajacy w ramach platformy Invite> opracowanej
przez InterNeg Research Centre*. Inspire jest gtownie wykorzystywany w du-
zych eksperymentach edukacyjnych i treningach negocjacyjnych. Jest komplek-
sowym SNE wspomagajacym wszystkie fazy procesu negocjacyjnego, catkowi-
cie rezydujacym w sieci. Posiada zaimplementowane narzgdzia analizy prefe-
rencji, wizualizacji danych, analityczny modut postoptymalizacji oraz narzedzia
psychometryczne do identyfikacji profilu negocjacyjnego.

Opierajacy sie na tym samym rdzeniu analitycznym i protokole inny system
InterNeg Research Centre — Imbins® — stuzy do wspomagania negocjacji typu
jeden-do-wielu. Oprocz narzedzi zaczerpnietych z Inspire system ten zostat wy-
posazony w agenta proponujacego rozwigzania. Negocjator skladajac oferte,
moze skorzysta¢ z propozycji przedstawianych przez system, zawierajacych
oferty zblizone w sensie oceny jakosci (a roézne, jesli chodzi o posta¢ propono-
wanego kontraktu) do zlozonej ostatnio.

SmartSettle [Thiessen i Soberg 2003] jest komercyjnym narzedziem, ktore
moze by¢ wykorzystywane do wspomagania negocjatorow na wiele sposobow.
Moze dziata¢ jako: proste dwustronne narzedzie wspomagajace negocjacje ce-
nowe; system wspomagania jednostronnych decyzji negocjatora; system organi-
Zujacy 1 wspomagajacy negocjacje online; system komputerowy wspomagany
ludzkim analitykiem dla lepszej obshugi negocjatoréw oraz jako mediator lub ar-
biter, dziatajacy na podstawie informacji o preferencjach negocjatoréow. Dziata
w konfiguracji uwzgledniajacej rdzen rezydujacy w sieci, komunikujacy sie
z podsystemami instalowanymi na stacjach roboczych negocjatoréw. Ma za-
implementowane procedury analizy preferencji oraz teoriogrowe narzedzia wy-
znaczania rozwigzania rownowagi. Dysponuje rowniez prostym agentem propo-
nujacym rozwigzania.

2 http://invite.concordia.ca/.
2* hitp://interneg.concordia.ca/.
% hitp://invite.concordia.ca/maran/imbins/.
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Negoisst [Schoop et al. 2003] to system stworzony pierwotnie do analizy
mozliwosci wykorzystania teorii aktow mowy we wspomaganiu formutowania
kontraktow. W zwigzku z tym posiada interesujacy, zaawansowany modul nego-
cjowania na podstawie tworzonego na biezaco tekstu finalnego porozumienia.
Obecnie narzedzie to posiada rowniez rozwinigty modut profilu uzytkownika
pozwalajacy na analize preferencji z wykorzystaniem réznych modeli formal-
nych. Zawiera rowniez modul pozwalajacy na prowadzenie wielokryterialnych
aukcji. Ponadto zaimplementowano w nim zintegrowanego agenta negocjacyj-
nego pozwalajacego na automatyzacje czesci zadan negocjacyjnych. Podobnie
jak Inspire, jest wykorzystywany w projektach edukacyjnych i badawczo-rozwo-
jowych.

Negotiator Assistant [Druckman et al. 2004] to specyficzny SNE za-
projektowany do diagnozowania sytuacji konfliktowych. System operuje seria
kwestionariuszy zbierajac informacje o zrddle konfliktu, partnerach, problemie
i kwestiach negocjacyjnych. Posiada zaimplementowany modut regutowy, ktory
dokonuje analizy odpowiedzi wyznaczajac stopien elastyczno$ci stron. Gltow-
nym produktem wspomagania jest diagnoza konfliktu i predykcja jego rezultatu,
wahajaca sie od pelnego kompromisu do agresywnego zerwania rozmow.

NegoCalc®® [Wachowicz 2008] to prosty system o architekturze zblizonej
do systemu SmartSettle. Indywidualny modut decyzyjny oprogramowano jako
dodatek do aplikacji MS Excel. Komunikacja migdzy negocjatorami jest pro-
wadzona za pomocg e-mail’a lub eNegoCalc Centre, czyli asynchronicznego
komunikatora rezydujacego w sieci. System posiada zaimplementowang pro-
cedure definiowania problemu negocjacyjnego za pomocg metody PrOACT
[Hammond et al. 1998] oraz stosunkowo rozwinigty modut profilowania uzyt-
kownika. Do analizy preferencji moga by¢ wykorzystane trzy metody — scoring
addytywny, AHP [Saaty 2001] i Even Swaps [Hammond et al. 1998].

System agentowy o prostej nazwie Fuzzy e-Negotiation Agents [Ko-
walczyk 2002] jest inteligentnym narzedziem prototypowym do prowadzenia
integracyjnych, automatycznych negocjacji wielokryterialnych. System jest wy-
posazony w narzedzie agentowe analizujace preferencje partnera w formie roz-
mytej. Jest platforma integrujacg wielu agentdw reprezentujacych réznych ne-
gocjatorow (nabywcow i sprzedawcow), ktorzy moga dobiera¢ si¢ samodzielnie
W negocjujace pary na podstawie zaimplementowanych przez uzytkownikow
strategii negocjacyjnych.

System eAgora [Chen et al. 2004] jest serwisem dziatajagcym na podo-
bienstwo gietdy elektronicznej zawierajacej elementy ESN. Pozwala on kupuja-
cym i sprzedajagcym na prowadzenie negocjacji wieloatrybutowych. Udostepnia
dwa rodzaje narzgdzi agentowych wykorzystywane w fazie negocjacji wlasci-

%6 hitp://web.ae katowice.pl/wachowicz/enegocalc.php.
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wych: agenta proponujacego rozwigzania i agenta analityczno-oceniajgcego.
W generowaniu ofert agenci postuguja si¢ zaréwno historig dotychczasowych
ofert ztozonych w toku negocjacji, jak rowniez zdefiniowana przez negocjatora
ludzkiego strategia negocjowania. Dodatkowo w systemie zaimplementowano
oryginalne narzedzie agentowe pozwalajace na analizg i krytyke oferty wlasnej
negocjatora, wygenerowanej przez niego z pominigciem agenta proponujacego
rozwigzania.

Ostatnim omoéwionym narzedziem jest prototypowy system NegoManage
[Brzostowski i Wachowicz 2009] o architekturze zblizonej do systemow Smart-
Settle i NegoCalc. Rezydujacy w sieci rdzen stanowi centrum komunikacyjne.
Wyposazono go w specyficzny typ agenta profilujacego partnera, w ktéorym za-
implementowano dwa silniki: budujacy profil negocjatora i jego partnera na
podstawie analizy i oceny aktéw mowy zarejestrowanych w watkach komunika-
cyjnych prowadzonych negocjacji; oraz wyznaczajacy profil na podstawie na-
rzedzi metaheurystycznych z danych demograficzno-socjologicznych negocjato-
ra. Indywidualne stacje robocze negocjatorow komunikujg si¢ z rdzeniem za
pomoca instalowanych agentow: profilowania uzytkownika i proponujacego
rozwiazania. System posiada zaawansowany modul informacyjny wykorzysty-
wany w analizie 1 wizualizacji preferencji negocjatorow.

Podsumowanie

W niniejszej pracy starano sie¢ dokona¢ syntezy podstawowych informacji
o prowadzeniu negocjacji przez Internet za pomoca SNE. Autorzy maja $wia-
domos$¢, ze opracowanie nie wyczerpuje problematyki, jaka wigze si¢ z SNE
w ogolnosci, w szczegdlnosci zas nie odnosi si¢ do takich zagadnien, jak projek-
towanie (architektura i konfiguracja SNE), wdrazanie (wnioski wdrozeniowe),
oraz praktyczne wykorzystywanie SNE (eksperymenty i wnioski badawcze
z analizy uzytecznos$ci SNE), jest to jednak tak kompleksowa, a przede wszyst-
kim interdyscyplinarna dziedzina, iz nie sposoéb dokona¢ catosciowego jej omo-
wienia w opracowaniu o charakterze artykulu naukowego. Wiele interesujacych
informacji na ten temat czytelnik moze znalez¢ w opracowaniach Kersten i Lai
[2007] oraz Braun et al. [2006]. Niemniej jednak z przedstawionych w pracy
materialow mozna wyciagna¢ ciekawe spostrzezenia i wnioski.

Jak starano si¢ pokazaé, wiekszo$¢ SNE oferujacych kompleksowe wspo-
maganie pelnego procesu negocjacyjnego opiera si¢ na podstawowych i stra-
tegicznych informacjach zebranych w fazie prenegocjacyjnej. Trudno wigc
odmowi¢ znaczenia temu wlasnie etapowi przygotowania do negocjacji. SNE
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wykorzystuja bowiem informacje o zdefiniowanych w sposob analityczny prefe-
rencjach negocjatoroéw, ich sposobie postrzegania problemu negocjacyjnego oraz
zamierzonej strategii dzialania w wielu agentowych rozwigzaniach majacych na
celu usprawnienie samego procesu wymiany ofert oraz proaktywnym dazeniu do
zapewnienia negocjatorowi (lub obydwu stronom) satysfakcjonujacego kom-
promisu.

Co rownie ciekawe, a poczatkowo nawet i sprzeczne z intuicyjnym pojmo-
waniem narzedzia agentowego, AN w praktyce nie muszg wykorzystywac wy-
tacznie modeli formalnych opierajacych si¢ na metaheurystycznym podejsciu
proponowanym przez ide¢ sztucznej inteligencji. W wielu przyktadach dziatania
(np. w Imbins, SmartSettle) agenci proponujacy rozwigzania wykorzystuja tech-
niki analityczne, jak np. metod¢ ruler sliding [por. Raiffa et al. 2002]. Czgs¢
agentow, w szczegolnosci informacyjni i profilowania partnera (np. zaimple-
mentowane w Negotiator Assistant i NegoManage), wykorzystujg natomiast in-
formacje historyczne o przesztych negocjacjach oraz wyniki badan naukowych
o konkluzjach definiowanych zazwyczaj regatowo, stad wykorzystuja wytacznie
techniki sztucznej inteligencji pozwalajgce na heurystyczng agregacje zebranych
danych roznego typu i wysnuwanie na tej podstawie wnioskdéw i sugestii dla
wspomaganych negocjatorow.

Mimo iz SNE posiadaja zaimplementowane bardzo zaawansowane na-
rze¢dzia analizy preferencji oraz sprzegaja z nimi agentoOw proponujacych roz-
wigzania 1 analityczno-oceniajacych, w wigkszosci przypadkow nie proponuja
jednak catkowitego przejecia kontroli nad procesem negocjacji, czyli wykorzys-
tania agenta negocjatora. Wszystkie wykorzystywane narzedzia formalne maja
na celu intensywne wspomaganie ludzkiego negocjatora w zakresie wyboru ofert
czy strategii dziatania, dostarczenie mu wszystkich niezb¢dnych i aktualnych in-
formacji w kazdej fazie negocjacji i kazdym cyklu wymiany ofert, aby zreduko-
waé sytuacje niepewnosci, ktéra w normalnych warunkach towarzyszy pode;j-
mowaniu decyzji negocjacyjnych, a nawet zmieni¢ ja w sytuacje ryzyka lub,
w skrajnych przypadkach, pewnosci co do konsekwencji podejmowanych de-
cyzji. Ostateczny wybor pozostawiaja jednak samemu negocjatorowi.

Nie jest wykluczone, iz w niedalekiej przysztosci SNE zaczng jednak coraz
powszechniej oferowa¢ moduly agentow negocjatoréw i mediatorow. Szybkie
tempo zycia gospodarczego, potrzeba analizy terabajtow informacji niezbednych
do podjecia kluczowych decyzji handlowych nie tyle wymuszaja na decyden-
tach, co po prostu rodzg w nich rzeczywista potrzebe wykorzystania narzedzi
analitycznych w rzetelny sposéb prezentujacych wszelkie mozliwe informacje
o potencjalnym kontrakcie i partnerze handlowym oraz pomagajacych im prze-
prowadzi¢ z kontrahentem rozmowy w sposob sprawny, szybki (a w przypad-



28 Stanistaw Stanek, Tomasz Wachowicz

kach rutynowych zakupéw wrecz automatyczny) i dajacy szanse na osiagniecie
satysfakcjonujacego kompromisu. Rozwigzania SNE znalazty juz bowiem za-
stosowania w systemach wspomagajacych zarzadzania fancuchem dostaw takich
firm, jak IBM, SAP czy Ariba.
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NEGOTIATIONS IN THE AGE OF INTERNET

Summary

In this paper we address the problem of conducting negotiations via Web. We
discuss the notion of negotiation support systems and electronic negotiation systems
describing in details their functionalities. The discussion is framed by the three-phase
negotiation process model, which distinguished different tasks and activities at each
negotiation stage that requires different tools for their support or facilitation. We also
show the examples of negotiation support systems considering both their advantages and
disadvantages. We conclude with summary, in which we try to compare and evaluate
the current software solutions.



