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ANALIZA PROCESU NEGOCJACJI
Z WYKORZYSTANIEM PROCEDURY TOPSIS

Wprowadzenie

Negocjacje mogg by¢ traktowane jako sposob rozwigzywania konfliktow
miedzy stronami w sytuacji, gdy interesy obu stron sg cze$ciowo sprzeczne
i czgSciowo wspolne oraz strony maja przeswiadczenie, ze prowadzone roz-
mowy sg najlepsza metoda dojscia do porozumienia akceptowanego przez stro-
ny. Celem negocjacji jest podjecie wspolnej decyzji, ktora przyniesie korzys¢
wszystkim zaangazowanym w proces negocjacyjny, umozliwiajac im realizacje
wlasnych interesow [Carnevale i Pruitt 1992; Roszkowska 2011].

Istotnym problemem jest zdefiniowanie i dokonanie doktadnej analizy cha-
rakteru przedmiotu sporu, czyli przygotowanie szczegélowej listy zagadnien,
ktére mogg by¢ podniesione w czasie negocjacji przez kazda ze stron, okreslenie
hierarchii ich waznosci, wlasnych celow dla kazdego negocjowanego zagadnie-
nia. Wyznacza si¢ warunki brzegowe dla wszystkich zagadnien poruszanych
w czasie negocjacji, tzn. cel maksymalny (idealny wynik) oraz cel minimalny
(dolna granica), a takze dokonuje si¢ oceny warto$ci ofert i mozliwosci
ustepstw.

Gloéwna trudnos$¢ przy wyborze, klasyfikacji czy porzadkowaniu ofert ne-
gocjacyjnych polega na uwzglednieniu oceny warto$ci wariantdéw z réznych
punktow widzenia, czyli oceny wielokryterialnej. Przeglad literatury [Galas
et al. 1987; Hwang i Yoon 1981; Kersten 2001; Kersten i Szapiro 1986; Rosz-
kowska 2011; Szapiro 1991; Wachowicz 2010a, 2010b] wskazuje na bardzo
duza roznorodno$¢ procedur i metod wielokryterialnego wspomagania decyzji,
ktére moga mie¢ zastosowanie w analizie negocjacji.

Celem niniejszej pracy jest pokazanie mozliwosci zastosowania klasycznej
metody TOPSIS do modelowania preferencji i agregacji ocen pakietow negocja-
cyjnych, a takze do wspomagania procesu negocjacji. Metoda TOPSIS (Tech-
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nique for Order Preference by Similarity to an Ideal Solution) pozwala na
uporzadkowanie pakietow negocjacyjnych wzgledem ich podobienstwa do naj-
bardziej preferowanego z nich za pomoca syntetycznego miernika oceny war-
tosci pakietu negocjacyjnego bedacego funkcja agregujacag wartosci opcji posz-
czegoblnych zagadnien negocjacyjnych [Hwang i Yoon 1981; Jahanshahloo et al.
2006; Walesiak 2002]. Podobienstwo jest determinowane na podstawie minima-
lizacji odlegtosci pakietu negocjacyjnego do najbardziej pozadanego, a maksy-
malizacji odlegto$ci do najmniej pozadanego.

W pracy wykorzystano klasyczng metodg TOPSIS, gdzie wagi poszczego6l-
nych kryteridw oraz ich oceny s3 wyrazone precyzyjnie za pomoca rzeczy-
wistych wartosci, pokazano takze mozliwosci wykorzystania skal lingwistycz-
nych. W przypadku konieczno$ci uwzglednienia nieprecyzyjnosci danych, czy
braku kompletnej informacji odpowiednie procedury obliczeniowe metody
TOPSIS moga zosta¢ przeniesione w dziedziny liczb rozmytych (FUZZY
TOPSIS) — [Chen i Hwang 1992; Jahanshahloo et al. 2006], a zmienne lingwis-
tyczne reprezentowane np. przez trojkatne czy trapezowe liczby rozmyte [Jadidi
et al. 2008].

1. Wykorzystanie klasycznej procedury TOPSIS do oceny
pakietow negocjacyjnych

Przyjeto nastepujace okreslenia i oznaczenia:

Pakiet negocjacyjny — oferta, ktorg negocjator moze przedstawi¢ jako
oferte lub otrzymac¢ od oponenta w toku negocjacji.

Zagadnienie — punkt do uzgodnienia, czyli aspekt przedmiotu negocjacji
(atrybut oferty).

Opcja — warto$¢ atrybutu.

Niech Z = {Z,,Z,,..., Z,} oznacza zbidr rozwazanych zagadnien negocja-
cyjnych, P = {P,P,,...,P,} zbidr pakietow negocjacyjnych. Dowolny pakiet P;
jest reprezentowany przez wektor P; = [x;1,xp, ...,x;], gdzie x; oznacza warto$¢
atrybutu j-tego zagadnienia dla i-tego pakietu negocjacyjnego. Dla kazdego za-
gadnienia ustala si¢ opcje, ktora jest najgorsza z mozliwych do zaakceptowania
oraz opcje, ktora jest rozwigzaniem najlepszym z mozliwych. Wartosci te wy-
znaczaja maksymalng granicg¢ zadan oraz minimalng granice ustepstw, czyli ob-
szar targowania si¢ dla negocjowanego zagadnienia. Warto$ci ocen wariantow
ze wzgledu na poszczegoélne zagadnienia sg opisane przez macierz decyzyjna
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postaci X = [x;],«m. Wektor w=[w,w,,...,w,] jest wektorem wag, okreslaja-
cych stopiefi waznosci zagadnien negocjacyjnych, gdzie w; —waga j-tego za-

gadnienia, w; >0, > w ;- =1. Niech dalej / oznacza zbiér zagadnien zyskowych
j=l

(im wigcej, tym lepiej), J zbior zagadnien kosztowych (im mniej, tym lepiej).

Struktura negocjacji powoduje, ze do pelnego jej opisu niezbedne jest uzy-
cie naturalnego jezyka, ktory operuje stowami, czyli wielkosciami jakoS$cio-
wymi, pojeciami stabo zdefiniowanymi, czesto niedoktadnymi. Przetwarzanie
danych w procesie negocjacji jest oparte na zmiennych liczbowych oraz zmien-
nych lingwistycznych, ktére przyjmuja jako swe wartosci stowa, stad procedura
oceny pakietow negocjacyjnych powinna by¢ dostosowana do uwzglednienia ta-
kiego charakteru danych. W klasycznej procedurze TOPSIS lingwistyczne po-
dejscie do procesu decyzyjnego wymaga okreslenia etykiet lingwistycznych dla
opisow wariantdw oraz wag zagadnien negocjacyjnych. Nastgpnie, przy pomocy
okreslonych skal lingwistycznych, negocjator nadaje wartosci preferencji opcji
dla poszczegolnych zagadnien, czy tez stopnie waznosci zagadnieniom negocja-
cyjnym. Przyktadowe skale ocen opcji jakosciowych, dostosowane do klasycz-
nej procedury TOPSIS zawiera tab. 1, a wag zagadnien negocjacyjnych tab. 2
[Jadidi et al. 2008].

Warto zaznaczy¢, ze w rozmytej procedurze TOPSIS (FUZZY TOPSIS) dla
okreslenia wartos$ci liczbowej wyrazen lingwistycznych, jak rowniez reprezen-
tacji wartosci wariantow decyzyjnych sa wykorzystywane np. trojkatne liczby
rozmyte, ktére umozliwiaja uwzglednienie oceny pesymistycznej, najbardziej
prawdopodobnej oraz optymistycznej dla poszczegdlnych opcji [Jadidi et al.
2008; Wysocki 2010].

Tabela 1

Skalowanie opcji jako$ciowych

Ocena Warto$¢
Odpowiednia (OD) 1
Dostateczna (DST) 3
Dobra (DB) 5
Bardzo dobra (BDB) 7
Wyrdzniajaca (W) 9
Wartos$ci posrednie migdzy ocenami 2,4,6,8

Zrodto:  Na podstawie [Jadidi et al. 2008].
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Tabela 2

Skalowanie wag zagadnien negocjacyjnych

Skala waznosci zagadnienia Waga
Bardzo bardzo staba (BBS) 0,005
Bardzo staba (BS) 0,125
Staba (S) 0,175
Srednio-staba (SS) 0,225
Sredna (S) 0,275
Srednio wazna (SW) 0,325
Wazna (W) 0,375
Bardzo wazna (BW) 0,425
Bardzo bardzo wazna (BBW) 0,475

Zrodto:  Na podstawie [Jadidi et al. 2008].

Do ustalenia konicowego rankingu ocen pakietow negocjacyjnych zostanie
zastosowana klasyczna procedura TOPSIS [Hwang i Yoon 1981; Jahanshahloo
et al. 2006; Roszkowska 2009]. Dla kazdego pakietu ze zbioru P wyznacza si¢
syntetyczny miernik oceny wartosci pakietu negocjacyjnego, bedacy funkcja
agregujaca wartosci opcji poszczegélnych zagadnien. Podstawowe zalozenia
procedury TOPSIS to identyfikacja najlepszego rozwigzania sposrod skonczo-
nego zbioru pakietdéw negocjacyjnych. Wedtug procedury TOPSIS najlepsze
rozwiazanie to takie, ktore posiada najkrotsza odlegtos¢ do rozwigzania najlep-
szego, a zarazem najdalszg od rozwigzania najgorszego. Przy wyznaczaniu war-
tosci tego miernika wyrdznia si¢ nastgpujace etapy postepowania [Chen i Hwang
1992; Jahanshahloo et al. 2006]:

Etap 1. Ustalone wartosci opcji dla poszczegdlnych zagadnien negocjacyjnych
zestawia si¢ w macierz danych:

x =[], (1)

gdzie: x; — warto$¢ opcji j-tego zagadnienia dla i-tego pakietu; i=1.2,...,m —
liczba pakietow; j=1,2,...,n — liczba zagadnien.

Wyznaczenie zbioru zagadnien negocjacyjnych zyskownych (/) oraz zbioru
zagadnien negocjacyjnych kosztowych (J).
Etap 2. Normalizacja wartosci opcji zagadnien negocjacyjnych. Celem normali-
zacji jest ujednolicenie charakteru wartosci opcji zagadnien oraz sprowadzenie
tych warto$ci do porownywalnosci. Wykorzystuje si¢ do tego celu nastgpujaca
procedure:
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gdzie: i — numer pakietu (i =1,2,...,m); j — numer zagadnienia (j =1,2,...,n);

rnlax{xij} — maksymalna warto$¢ opcji j-tego zagadnienia; miin{xlj} — minimalna

warto$¢ opcji j-tego zagadnienia.

Etap 3. Wyznaczenie znormalizowanej macierzy decyzyjnej z uwzglednieniem
wektora wag. Wartosci znormalizowanej macierzy z uwzglednieniem wag wy-
znacza si¢ nastepujaco:

vi=wzy dlai=1,...m; j=1,..,n, 3)

gdzie w; jest waga j-tego zagadnienia, ij =1.
j=1
Etap 4. Wyznaczenie rozwigzania idealnego oraz antyidealnego.
Rozwigzanie idealne 4™ ma postaé:
max v, gdy jel

A =i vig dzie v' = 4
{1 2 n} g j miinvg gdy jeJ (4)

Rozwigzanie antyidealne 4~ ma postac:

maxv; gdy jeJ

A_:{Vf,vz_,---a"i}’ gdzie vy =) v gdy jel ®
P

i=1,...,.mj=1,...,n

Etap 5. Obliczenie odleglosci euklidesowej miernikow oceny pakietow od
pakietu idealnego (wzorca) A* oraz pakietu antyidealnego (antywzorca) A4~

zgodnie ze wzorami:
a* )= 3, v . (6)
J=

d™(P)=

1

—

(v (1)

AMS

]
LN

J

dla (i=12,...,m).
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Etap 6. Wyznaczenie wartosci syntetycznego miernika oceny i-tego pakietu
negocjacyjnego P; zgodnie ze wzorem:

d(R)

OF)=——"—"——
d (P)+d (F)

, gdzie (i=1,2,...,m) (®)
Zachodzi przy tym 0<O(P)<1. Wyzsze wartoSci miernika O(P,) $wiadcza
0 wyzszej pozycji w rankingu i-tego pakietu negocjacyjnego.

Etap 7. Uporzadkowanie liniowe pakietdéw negocjacyjnych ze wzgledu na war-
to$¢ miernika oceny pakietu negocjacyjnego.

Réznica ocen wartosci pakietow (AO;,; =O(F)—O(P;)) stanowi oceng

1j
ustepstwa lub korzys$ci w przypadku zmiany oferty z P, na P, gdzie i # j.

Istotng zaleta klasycznej metody TOPSIS jest jej prostota obliczeniowa,
mozliwo$¢ analizy wielkosci ilosciowych oraz jakoSciowych, uwzglednienie
zgodnosci oraz sprzecznosci interesow stron ze wzgledu na poszczegolne zagad-
nienia negocjacyjne. Negocjator moze wyselekcjonowaé ograniczong liczbe pa-
kietéw w ten sposob, aby pozwolity na zorientowanie si¢ w zbiorze wszystkich
rozwigzan. Mozliwe jest takze uogodlnienie oceny pakietow wprowadzonych
przez negocjatora na wszystkie pozostate pakiety, czyli te, ktore nie zostaty wy-
brane do oceny, czy tez wprowadzanie nowych ofert bezposrednio przez nego-
cjatora w trakcie negocjacji. W sytuacji gdy rozwazany pakiet nie zmienia gra-
nicy zadan i ustgpstw ze wzgledu na rozwazane zagadnienia wystarczy tylko
oszacowac¢ warto$¢ syntetycznego miernika oceny tego pakietu zgodnie ze wzo-
rami (1)-(8) oraz dolaczy¢ jego oceng rozbioru ocen pozostatych pakietow.

Podczas powadzonych rozméw, w wyniku wzajemnego przekonywania si¢
strony mogg wptywaé zarowno na warto$¢ punktéow idealnych, minimalnych,
czy wagi poszczegbdlnych zagadnien negocjacyjnych. Wtedy strony po prze-
definiowaniu sytuacji negocjacyjnej, przez ustalenie nowych zakreséw opcji, ich
ilosci, zbiorow pakietéw negocjacyjnych dokonuja powtdrnie ich oceny zgodnie
ze wzorami (1)-(8) procedury TOPSIS.

2. Analiza porozumien z wykorzystaniem miernika oceny pakietu
negocjacyjnego wyznaczonego klasyczng metoda TOPSIS

Negocjacje traktuje si¢ jako wymiang ofert i kontrofert, ktore sa komplet-
nymi pakietami, tzn. zawierajg wszystkie opcje dla wszystkich punktow do
uzgodnienia. Kazdemu pakietowi przypisuje si¢ dwie warto$ci, z ktorych kazda
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odzwierciedla stopien satysfakcji odpowiednio I i II strony negocjacji z catego
pakietu mierzony warto$cig miernika oceny wyznaczonego metoda TOPSIS.
Negocjacje koncza si¢, gdy strony osiaggng kompromis lub jedna ze stron zerwie
negocjacje.

Dowolne porozumienie negocjacyjne moze by¢ przedstawione jako punkt
na plaszczyznie (O,(P,),0,(P,)) < R?, gdzie O,(P,)oznacza warto$¢ miernika
oceny pakietu dla i-tej strony negocjacji, gdzie i = I, Il. Zaté6zmy, ze zbior roz-
wigzan negocjacyjnych ma posta¢: A= {BP,1,2,3,4,5,6,7,8,9}. Punkty:
1,2,3,4,5,6,7, 8,9 przedstawiaja wszystkie pakiety dostepne dla obu stron na
poczatku negocjacji. Punkt BP reprezentuje pakiety, ktére nie sa akceptowane
przez co najmniej jedng ze stron. Negocjacje moga zakonczyC si¢ na cztery spo-
soby [Por. Carnevale i Pruitt 1992]:

1. Brak porozumienia, czyli punkt BP.

2. Zwyciestwo tylko jednej strony — pakiet 1 zwyciestwo I strony, pakiet 6
zwycigstwo II strony.

3. Rozwigzanie kompromisowe — pakiet: 2, 3, 4, 6.

4. Integratywne porozumienie — pakiet: 6, 7, 8 oraz 9.

Rysunek 1 opisuje sytuacje, gdy wszystkie rozwiazania sa akceptowane
przez strony negocjacji. Jesli rozmowy sa prowadzone zgodnie z procedurg ne-
gocjacji dystrybutywnych, (co oznacza, ze zysk jednej ze strony jest stratg dru-
giej z nich o takiej samej wartosci), mozliwe rozwigzania to warianty: 1, 2, 3,
4,5 oraz 6. W przypadku gdy strony wykorzystaja potencjal integracyjny, nego-
cjacje koncza si¢ wyborem oferty: 7, 8 lub 9.

QHI
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Rys. 1. Zbiér mozliwych rozwigzan negocjacji w zalezno$ci od linii oporu negocjujacych stron
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Dodatkowo rozwazymy sytuacje¢, gdy kazda ze stron przyjmuje okreslong
warto$¢ z przedziatu (0,1), stanowiaca jej punkt oporu dla calego pakietu ne-
gocjacyjnego, czyli punkt, ktérego nie chce przekroczy¢. Poziomy oporu sa
przedstawione za pomoca linii przerywanej. Tylko warianty, ktore leza na prawo
od linii oporu, sa akceptowane przez I strone, a warianty, ktore lezg powyzej li-
nii oporu sa akceptowane przez Il strong (rys. 2). W tym przypadku negocjacje
mogg zakonczy¢ si¢ wyborem oferty 3, 4,7, 8 lub 9.

OH
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BP 0 1 O

Rys. 2. Zbiér mozliwych rozwigzan negocjacji w zaleznosci od linii oporu negocjujacych stron

Rysunek 3 pokazuje sytuacje, gdzie linia oporu jest tak wysoko ustawiona,
ze tylko rozwigzania integracyjne sa akceptowane przez strony negocjacji.
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Rys. 3. Zbiér mozliwych rozwigzan negocjacji w zalezno$ci od linii oporu negocjujacych stron

Rysunek 4 pokazuje sytuacje, gdy zaden z mozliwych wariantow nie jest
akceptowany przez strony negocjacji. Jesli zadna ze stron nie zmieni swojego
punktu oporu, negocjacje zakonczg si¢ brakiem porozumienia.
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Rys. 4. Zbiér mozliwych rozwigzan negocjacji w zalezno$ci od linii oporu negocjujacych stron

3. Przykiad obliczeniowy

Prezentowany przyktad, oparty na danych umownych, nie wykorzystuje
wszystkich potencjalnych zastosowan metody TOPSIS do analizy procesu ne-
gocjacji i stuzy jedynie jako jej ilustracja. Rozwazamy negocjacje kupna-sprze-
dazy, gdzie zestawienie poszczegolnych opcji negocjowanych zagadnien przed-
stawia tab. 3.

Tabela 3

Zestawienie poszczegolnych opcji negocjowanych zagadnien

Zagadnienie
Cena Termin dostawy Termin zaptlaty
jednostkowa po zlozeniu zamowienia po otrzymaniu towaru

[w zt] [w dniach] [w dniach]

Z] ZZ Z3

20 5 3

30 10 7

40 15 30

Dla kupujacego Z,, Z, sa zagadnieniami kosztowymi, Z; zagadnieniem zys-
kownym. Dla sprzedajacego Z;, Z, sa zagadnieniami zyskowymi, Z; zagadnie-
niem kosztowym. Wybrane opcje dla poszczegélnych zagadnien pozwalaja na
zbudowanie 27 pakietow negocjacyjnych. Rozwazmy dwa przypadki:

I przypadek: wspolny wektor wag dla negocjujacych stron:
w; =wy=[0,5; 0,3; 0,2] — wektor wag kupujacego (sprzedajacego).
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II przypadek: r6zne wektory wag dla negocjujacych stron:
w; =[0,5; 0,3; 0,2] — wektor wag kupujacego,
ws=[0,8; 0,1; 0,1] — wektor wag sprzedajacego.

Zestawienie pakietow negocjacyjnych wraz z ich oceng otrzymana metoda
TOPSIS zgodnie ze wzorami (1)-(8) w obu przypadkach przedstawia tab. 4.
Mozna rozwazy¢ sytuacje¢, gdy obie strony przyjma podobng procedure ustalenia
rankingéw poszczegdlnych ofert, poszukiwania rozwigzania opartego na tym
rankingu, czy tez procedur¢ usprawnienia porozumienia.

Tabela 4

Zestawienie wartosci ocen pakietow negocjacyjnych otrzymanych metoda TOPSIS
dla wybranych wektorow wag

Nurper . Cena Termin Termin Warto$¢ oceny pakietu negocjacyjnego
pakietu | jednost- | dostawy po zaplaty
kowa 210'Zer'1iu' po otrzyma- kupujacy (Ox) sprzedajacy (Os)
[wzt] | zamoOwienia | niu towaru
7 [w dniach] [w dniach] wektor wag wektor wag wektor wag
Z, 73 w1=[0,5; 0,3;0,2] | w.=1[0,5;03;0,2] | w3=1[0,8;01;0,1]
1 20 5 20 1,000 0,000 0,000
2 20 5 7 0,793 0,207 0,087
3 20 10 20 0,788 0,212 0,058
4 20 5 3 0,745 0,255 0,110
5 20 10 7 0,710 0,290 0,102
6 22 5 20 0,701 0,299 0,390
7 20 10 3 0,676 0,324 0,122
8 20 15 20 0,642 0,358 0,110
9 22 5 7 0,629 0,371 0,401
10 22 10 20 0,610 0,390 0,397
11 22 5 3 0,600 0,400 0,406
12 20 15 7 0,599 0,401 0,136
13 20 15 3 0,581 0,419 0,150
14 22 10 7 0,536 0,464 0,408
15 22 10 3 0,512 0,488 0,413
16 22 15 20 0,500 0,500 0,406
17 22 15 7 0,437 0,563 0,417
18 22 15 3 0,421 0,579 0,422
19 25 5 20 0,419 0,581 0,850
20 25 5 7 0,367 0,633 0,887
21 25 5 3 0,358 0,642 0,890
22 25 10 20 0,324 0,676 0,878
23 25 15 20 0,255 0,745 0,890
24 25 10 7 0,224 0,776 0,936
25 25 10 3 0,212 0,788 0,942
26 25 15 7 0,072 0,928 0,972
27 25 15 3 0,000 1,000 1,000
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Tak przygotowana ocena poszczegélnych pakietow ma istotne znaczenie
przy ustalaniu strategii przedstawiania ofert, czynienia ustgpstw. Zaczyna si¢ od
oferty idealnej lub najblizszej idealnej. Cenne jest rOwniez rozpoznanie ofert
alternatywnych, czyli tych, ktore maja te samg ocene.

Negocjator moze uzupetniaé przedstawiong liste. Przyjmijmy przyktadowo,
ze w trakcie negocjacji nastapita konieczno$¢ oceny danego pakietu: cena 25 zi,
termin dostawy 8 dni, termin zaptaty 5 (tab. 5).

Tabela 5
Charakterystyka wybranego pakietu
. Cena Termin Termin Warto$¢ oceny pakietu negocjacyjnego
jednostkowa dostawy zaplaty
[w 1] po zloZeniu | po otrzyma- kupujacy (Ok) sprzedajacy (Os)
7, zamOwienia niu towaru
- . wektor wag wektor wag wektor wag
v dmiach] | DVARACh] | = 10,503,020 | wa=10,5503; 0.2] | ws=10,8; 015 0,11
2 3
25 8 5 0,282 0,718 0,919

W przypadku I negocjacje maja charakter przetargu (tab. 4). Dla dowolnego
pakietu P; (i=1,...,27) zachodzi Ok(P;) + Os(P,) =1, czyli Aj;Ox = Ay;Os dla
ij=1,...,27, i#j. Oznacza to, Zze przy zmianie pakietu P; na P, wartos¢
ustepstwa jednej ze stron jest rowna wartosci korzysci drugiej z nich (rys. 5).
W zalezno$ci od sily negocjacyjnej stron, ich determinacji, umiejetnosci prze-
konywania, wywierania nacisku, skutecznosci i sity argumentéw porozumienie
moze by¢ blizej rozwiagzania idealnego pierwszej strony, drugiej strony, badz
rozwigzaniem kompromisowym. Strony moga np. zgodzi¢ si¢ na pakiet negocja-
cyjny gwarantujacy kazdej ze stron warto$¢ miernika oceny w wysokosci 0,5
(zgodnie np. z taktyka ,,spotkajmy si¢ w potowie drogi”).

o1 | e

0,8 w,
*
0,6 ’—5
0,4 &

0,2

Rys. 5. Zestawienie pakietow negocjacyjnych z wykorzystaniem wskaznikoéw oceny negocjuja-
cych stron (przypadek I)
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W przypadku II negocjacje nie maja juz charakteru przetargu pozycyj-
nego (tab.4). Pakiety negocjacyjne P; nie zawsze spelniaja warunek
Ok(P)+ Os(P)=1 (i=1,...,27) — (rys. 6). W zwigzku z tym przy zmianie pa-
kietu P; na P; warto$¢ ustepstwa jednej ze stron nie musi by¢ rowna wartosci
korzys$ci drugiej z nich. Przykladowo zmiana pakietu P;s na P,y oznacza duzy
zysk sprzedajacego o wartosci 0,428 punktu scoringowego, przy niewielkim
ustepstwie kupujacego o wartosci 0,02 punktu scoringowego. Zmiana pakietu
P;s na Pg to z kolei niewielkie ustepstwo sprzedajacego o wartosci 0,032 punktu
scoringowego, ktéremu odpowiada dos¢ znaczny zysk kupujacego o wartosci
0,280 punktu scoringowego.

W tym przypadku mozliwa jest tez procedura usprawnienia rozwigzania
przez poszukiwanie rozwigzan Pareto-optymalnych. Z posrod 27 pakietéw az
10 z nich (3,5,7,8,10,12, 13,16, 22,23) nie jest Pareto-optymalnych, co
oznacza istnienie pakietu o wiekszej wartosci dla co najmniej jednej ze stron,
a nie mniejszej dla drugiej z nich (rys. 6).

Os
1 0—‘ Py
* o0
0,8 .
0,6
0,4 » 00 4o
0,2
® o000 ¢
0 ©
0 0,2 0,4 0,6 0,8 1
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Rys. 6. Zestawienie pakietow negocjacyjnych z wykorzystaniem wskaznikdéw oceny negocjuja-
cych stron (przypadek 1)

Podsumowanie

Po okresleniu zestawu zagadnien negocjacyjnych, ich opcji oraz wag dalsze
postgpowanie zwigzane z problemem wyboru czy rankingu pakietow negocja-
cyjnych miesci si¢ w problematyce optymalizacji wielokryterialnej. Za pomoca
klasycznej metody TOPSIS w prosty i przejrzysty sposob negocjator moze do-
kona¢ oceny i rankingu pakietow negocjacyjnych sktadajacych si¢ z wielu punk-
tow do uzgodnienia, okresli¢ rozwigzania alternatywne, oceni¢ ustgpstwa czy
korzysci. Podstawe metody TOPSIS stanowi zalozenie, ze wybrany wariant de-
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cyzyjny powinien posiadac ,,najkrotsza odlegtos¢ od idealnego rozwiazania oraz
,najdtuzsza odleglos¢” od rozwigzania negatywnego — najgorszego. Nalezy jed-
nak pamigtac, ze klasyczna procedura TOPSIS wymaga precyzyjnego okreslenia
wag kryteriow oraz ich ocen za pomoca rzeczywistych wartosci. W sytuacji nie-
precyzyjnych danych, czy braku kompletnej informacji mozna wykorzystac
rozmytg procedure TOPSIS (FUZZY TOPSIS) — [Chen i Hwang 1992; Wysocki
2010].
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THE APPLICATION OF TOPSIS PROCEDURE TO THE ANALYSIS
OF THE NEGOTIATION PROCESS

Summary

With respect to the complex nature of negotiation situation, in analysis of the ne-
gotiation, mathematical tools of multi-criteria decision making can be used. The aim
of the paper is presentation of some applications of the classical TOPSIS method
in analysis of the process of negotiation. The TOPSIS method let us to order offers,
according to the value of the result of synthesis of multi-criteria evaluation, with respect
to their similarities to the most preferable one, assignment of the alternative offers,
estimating the value of concessions, or the estimation of the negotiation agreement.
The similarity is determined on basis of minimization of distance negotiation offer,
to the most preferable, and maximization of distance to the least preferable one.



