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	Specjalność naukowa/obszary badań realizowanych przez pracownika 
	Główne zainteresowania badawcze:

· negocjacje, mediacje i rozwiązywanie konfliktów, 

· problemy podejmowania decyzji wielokryterialnych / grupowych,

· odkrywanie i analiza preferencji decydentów,

Szczegółowe obszary badań:

· metody i narzędzia wspomagania negocjacji, analiza negocjacyjna,
· systemy wspomagania negocjacji i systemy negocjacji elektronicznych,

· teoria aukcji i modele przetargów,

· teoria podejmowania decyzji,

· metody i narzędzia wspomagania decyzji wielokryterialnych (MCDA) i grupowych (GDM),

· teoria gier,

· ekonomia eksperymentalna.

	Kierunki prac naukowo-badawczych


	· analiza efektywności i skuteczności wybranych mechanizmów kontraktowania i realizacji zamówień, 

· socjologiczne i demograficzne determinanty przebiegu i wyniku procesów negocjacji i decyzji grupowych,

· psychologia decyzji a zachowania i wyniki uczestników negocjacji i aukcji,

· poszukiwanie proaktywnych metod mediacji i arbitrażu,

· rozwój metod wspomagania aukcji, negocjacji, decyzji grupowych i wielokryterialnych,
· eksperymentalna weryfikacja użyteczności i skuteczności formalnych metod podejmowania decyzji w aukcjach i negocjacjach elektronicznych.
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