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Streszczenie

Technologie komunikacyjne i komputerowe stwarzaja nowe mozliwosci w dziedzinie podejmowania
decyzji 1 negocjacji. Web i Internet z jednej strony oraz systemy wspomagania decyzji i negocjacji z
drugiej, pozwalaja na efektywne komunikowanie si¢ i podejmowanie decyzji przez ludzi z ré6znych
krajow 1 regiondéw geograficznych. Nalezy oczekiwaé, ze juz w niedalekiej przysztosci wiele
tranzakcji handlowych bedzie przeprowadzanych za pomoca Webu i systemoéw dostepnych na Webie.
W artykule tym przedstawiamy INSPIRE, ktory jest pierwszym systemem do prowadzenia negocjacji
na Webie. System ten wykorzystuje formalne metody teorii podejmowania decyzji i negocjacji.
INSPIRE jest wykorzystywany do uczenia zar6wno na poziomie uniwersyteckim jak i doskonalenia
kadr. Istotnym celem tego systemu jest rowniez generowanie danych o zachowaniach negocjatorow i o
procesach prowadzenia negocjacji przez uzytkownikow z réznych kultur. Dane te wykorzystywane sa,
miedzy innymi, do badania sposobow negocjacji, przydatnosci poszczegolnych technik wspomagania
decyzji, roli kultury i wyksztalcenia oraz wplywu innych czynnikéw na proces i wynik negocjacji.
Wstepne wyniki badan oraz oceny uzytkownikow sa przedstawione w artykule.

" Praca nad projektem InterNeg oraz budowa systeméw INSPIRE i INSS byla mozliwa dzigki grantom
otrzymanym z Natural Science and Engineering Research Council Canada oraz Social Sciences and Humanities
Research Council Canada. Autorzy chcieliby podzigkowaé Profesorowi J. Kisielnickiemu i Dr. Z.
Zotkiewskiemu za cenne uwagi i pomoc w przygotowaniu artykuhu.
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1. Wprowadzenie

Nowe technologie komunikacyjno-komputerowe stwarzaja dotychczas nie znane mozliwosci w
dziedzinie podejmowania decyzji i negocjacji. Szczegdlne miejsce w tych technologiach zajmuje
WWW (Web). Technologia ta moze doprowadzi¢ do radykalnych zmian w sposobie szkolenia
przysztych negocjatoré6w, w procesie przygotowywania si¢ do negocjacji, a takze ich prowadzenia.
Roéwniez analizy i oceny skomplikowanych zagadnien decyzyjnych dokonywane przez programy
komputerowe sa juz dzisiaj na poziomie, ktéry w przeszto$ci dostgpny byl jedynie nielicznym
ekspertom.

Nalezy przypuszczaé, ze postgp w dziedzinie przesylania i przetwarzania informacji, zmierzajacy z
jednej strony w kierunku rozbudowy systeméw, a z drugiej w kierunku upraszczaniu sposobu
korzystania z techologii doprowadzi juz wkrétce do powszechnego uzywania narzedzi i systemow
komputerowych w prowadzeniu i badaniu negocjacji. Wskazuja na to rowniez wyniki doswiadczen
przeprowadzonych w ramach omawianego w niniejszym opracowaniu projektu InterNeg (Kersten and
Noronha 1997; Kersten and Noronha 1997). Celem, tego projektu jest - migedzy innymi - budowa
komputerowych systemdéw wspomagania decyzji i negocjacji, obserwacja zachowan negocjatorow
wykorzystujacych te systemy, oraz ocena przydatnosci tego typu systemow w szkoleniu i prowadzeniu
negocjacji.

Jednym z zaskakujacych wynikow naszych badan jest wyjatkowo wysoki poziom akceptacji
technologii komputerowej przez uczestnikow, wsrdd ktorych znajdowali sig zardéwno doswiadczeni
negocjatorzy jak i studenci, z krajéw rozwinigtych jak i rozwijajacych si¢. Nalezy przy tym
zaznaczy¢, ze co prawda, ze wzgledu na specyfike badan, wszyscy uczestnicy objgci badaniami mieli
dostep do technologii, ale statystycznie znaczaca grupa, miala bardzo skromne do§wiadczenia z
technologia komputerowa w ogdle, a systemami wspomagania negocjacji w szczegolnosci.

Opisane ponizej doswiadczenia z systemem INSPIRE, ktory jest czescia projektu InterNeg, jak i
obserwacja zachodzacych zmian w sposobie komunikowania si¢, prowadza do wniosku, ze
technologie komputerowe moga znalez¢ szerokie zastosowanie w dziedzinie podejmowania decyzji i
negocjacji. Technologie te moga by¢ efektywnie wykorzystywane nie tylko w uczeniu i
przygotowywaniu si¢, lecz rowniez w prowadzeniu autentycznych negocjacji. Przy zwigkszaniu si¢
ztozonosci tranzakcji handlowych, wymaganiach aby byly one zawierane szybko i efektywnie, oraz w
zwiazku z globalizacja rynkow produkcji i zbytu, nalezy oczekiwaé, ze zapotrzebowanie na
komputerowe systemy komunikacyjne bedzie rosto.

Truizmem staje si¢ stwierdzenie, ze jednym z podstawowych, o ile nie podstawowym trendem, w
komunikacji konca XX wieku jest umozliwianie na szeroka skalg bezposredniego kontaktu migdzy
jednostkami i firmami. Wiele firm softwarowych opracowuje programy umozliwiajace rozproszonym
geograficznie firmom bezposredni kontakt. Dostepne sa na rynku programy do prowadzenia
negocjacji 1 zawierania tranzakcji handlowych, ktore eliminuja udziat posrednikow. Tym samym
realizuje si¢ toefflerowska teoria trzeciej fali zmian, zgodnie, z ktéra §wiat odchodzi od modelu silnie
scentralizowanych osrodkow podejmowania decyzji charakterystycznych dla masowego
spoteczenstwa (mass society) w kierunku zwigkszania roli jednostki i rozszerzania jej zakresu
odpowiedzialnosci. Teori¢ Toefflera potwierdza obserwowana w krajach rozwinigtych tendencja do
eliminowania stanowisk kierowniczych $redniego szczebla (np. w bankach) oraz do tworzenia
stanowisk pracy w domu pracownika. Zwigkszenie zakresu odpowiedzialnosci pracownikdéw nizszych
szczebli jest mozliwe dzigki wprowadzeniu na szeroka skale technologii komputerowej.
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Dalsze rozszerzenie zakresu mozliwosci jednostek i organizacji wymaga technologii, ktore sa
nowoczesne i tatwe w uzyciu. Przykladem takich technologii sa systemy wspomagania decyzji i
negocjacji.

Artykut ten ma sze$¢ czgsci. Cze$¢ 1. zawiera wprowadzenie. W czgsci 2. przedstawiamy projekt
InterNeg, w ramach ktoérego budowane sa systemy wspomagania negocjacji i prowadzone badania
procesu negocjacji. W czesci 3. opisujemy system INSPIRE, podajac podstawy teoretyczne jego
budowy. Sposob korzystania z INSPIRE jest przedstawiony w czgsci 4., natomiast czg$¢ 5. zawiera
oceny uzytkownikow oraz wstgpne wyniki badan nad negocjacjami wspomaganymi przez system.
Cze$¢ 6. pracy zawiera dyskusje o kierunkach badan, eksperymentach oraz nowych mozliwosciach
komputerowego wspomagania decyzji i negocjacji.

2. Projekt InterNeg

Projekt InterNeg (International Negotiation oraz Inetrnet Negotiation) powstat w 1996 roku i w chwili
obecnej obejmuje szereg zagadnien zwiazanych z uczeniem i praktyka podejmowania decyzji i
negocjacji, takich jak:

- konstrukcje InterNeg©, Web site "dla negocjacji i o0 negocjacjach” pod adresami: http://interneg.org/
oraz http://interneg.carleton.ca/, ktéra ma w chwili obecnej ponad 300 stron ("Web pages"),

- opracowanie metod i systemOw wspomagania decyzji i negocjacji, w tym systemow INSPIRE

(InterNeg Support Program for International Research Experiments), pod adresem:
http://interneg.org/inspire ~ oraz  INSS  (InterNeg  Support System), pod adresem:
http://interneg.carleton.ca/interneg/tools/inss,

- budowg tatwych do uzywania systemow na Webie; takich, ktére moga by¢ wykorzystywane przez
uczestnikéw nieposiadajacych wiedzy na temat podejmowania decyzji i negocjacji,

- przygotowanie materialtdw do nauczania i szkolenia zarowno w formie scentralizowanej (np. w
ramach jednego kursu prowadzonego na jednej uczelni) jak i rozproszonej (wyktady i ¢wiczenia
prowadzone dla studentow w odlegtych od siebie o$rodkach),

- badania nad wykorzystaniem technologii komputerowych i komunikacyjnych w procesach
decyzyjnych i w negocjacjach, a takze

- badania nad réznicami w stylach negocjacyjnych, wynikajacych z réznic kulturowych, poziomu
wyksztatcenia, wieku, ptci, zawodu, itd.

InterNeg jest zespotem komputerowych systemow i narzedzi, ktore sa tatwo dostgpne zaréwno dla
laikow jak i ekspertow. Jego podstawowym zadaniem jest udostepnienie szerokiego wahlarza
informacji, metod analitycznych, graficznych technik przedstawiania informacji i umozliwienie
bezposredniego kontaktu migdzy negocjatorami co oznacza, ze ekspertyzy w zakresie negocjacji stana
si¢ dostgpne na nizszych szczeblach hierarchii spoteczne;j i instytucjonalne;.

W chwili obecnej dostepne sa dwa systemy w ramach projektu InterNeg: INSPIRE i INSS. Niniejsze
opracowanie koncentruje si¢ na przedstwieniu systemu INSPIRE. System ten zostal zbudowany w
celu szkolenia przysztych negocjatorow oraz prowadzenia badan nad procesami negocjacyjnymi i nad
zachowaniami negocjatorow. Ze wzgledu na jego szerokie wykorzystywanie w nauczaniu oraz
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dostgpnos¢ poprzez Web, umozliwia on roOwniez przeprowadzanie systematycznych badan procesow
negocjacyjnych w oparciu o szeroka baze danych. Aby osiagna¢ porownywalno$¢ danych opisujacych
negocjatorow 1 negocjacje, INSPIRE zostal “zamrozony”, tzn. nie wprowadza si¢ w nim zadnych
zmian. Z tego tez wzgledu w tym systemie negocjonowa¢ mozna wylacznie w ramach jednego
przyktadu. Systemem, ktdry jest rozbudowywany i rozszerzany oraz, w ktorym mozna wybraé jeden z
wielu przyktadow a takze sformulowac wlasny problem negocjacyjny, jest INSS. System INSS jest
rozszerzeniem INSPIRE, udostgpniajacym uzytkownikom korzystanie z szerszego wahlarza
mozliwosci, takich jak na przyklad: wprowadzanie dodatkowych punktéw do uzgodnienia,
wprowadzanie nowych opcji, itp.

3. Podstawy teoretyczne

Systemy INSPIRE i INSS maja swoje teoretyczne korzenie w socjologicznych badaniach negocjacji,
wspomaganiu decyzji opartym na teorii uzytecznoSci oraz formalnej analizie negocjacji. Badania
socjologiczne daty podstawg do ustrukturalizowania procesu negocjacji i okreslenia podstawowych
potrzeb negocjatorow (Gulliver 1979; Pruitt 1981; Lewicki and Litterer 1985; Fisher, Kopelman et al.
1994; Graham, Mintu et al. 1994). Jedna z tych potrzeb jest umiejetno$s¢ porownywania
alternatywnych ofert (decyzji) oraz oceny kompromiséw proponowanych przez oponentow. Do tego
celu mozna wykorzysta¢ jedna ze znanych metod okreslania preferencji i konstrukcji funkcji
uzytecznosci odzwierciedlajacych preferencje negocjatora (Edwards, 1992). Funkcje uzytecznosci
zostaly rowniez wykorzystane w formalnej analizie negocjacji zaproponowanej przez Raiffe (Raiffa
1982). Pozwala ona na okreslenie sprawnosci (Pareto-optymalnosci) osiagnigtego kompromisu.

Z punktu widzenia technologii wspomagania decyzji i negocjacji, INSPIRE zostal zbudowany na
podstawie naszych wczesniejszych doswiadczen z systemami Nego i GDS1 (Kersten, 1984; Kersten
1985; Kersten 1987) oraz z systemem Negotiation Assistant (Rangaswamy and Shell 1997). Przy jego
konstrukcji uwzgledniliSmy takze najnowoczesniejsze doswiadczenia w zakresie “obliczen
zorientowanych na sieci komputerowe” (network centric computing), gdzie kazdy kto ma dostep do
Web ma rowniez dostep do systemu komputerowego (Watson, 1996). W ramach tego podejscia do
budowy i uzytkowania systemow czgs$¢ obliczen dokonywana jest lokalnie, tj. na komputerze
uzytkownika, a cze$¢ na komputerze obstugujacym INSPIRE. Co wigcej system jest niezalezny od
typu komputera uzytkownika.

3.1 Ustrukturalizowanie procesu negocjacji

Ustrukturalizowanie procesu wymaga stosowania ujednoliconych pojeé. Jest to tym bardziej istotne,
ze uzytkownicy INSPIRE pochodza z roznych krajow i posiadajgq bardzo zrdéznicowang znajomosé
jezyka angielskiego, ktory jest uzywany przez INSPIRE jak i przez inne systemy i narzedzia w
projekcie InterNeg. W systemie stosujemy nastepujace okreslenia:

pakiet (package) — alternatywa, ktora uzytkownik moze przedstaw¢ jako oferte, badz tez
otrzymac¢ od oponenta,

punkt do uzgodnienia (issue) - jeden aspekt przedmiotu negocjacji czyli jeden atrybut
alternatywy (np. cena, kolor),

opcja (option) - warto$¢ atrybutu (np. 156 zt, czerwony).

istotna opcja (salient option) - opcja, ktora jest rozwazana przed podjeciem negocjacji.
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Z powyzszego wynika, ze pakiet sktada si¢ z opcji. Kompletny pakiet zawiera po jednej opcji dla
kazdego punktu do uzgodnienia. Oferta czy tez proponowany kompromis moze by¢ kompletnym
pakietem badz tez zawiera¢ opcje dla wybranych punktow do uzgodnienia. INSPIRE, w odroznieniu
od systemu INSS, wymaga formutowania kompletnych pakietow, a zatem wszystkie rozwazane i
proponowane oferty sa kompletnymi pakietami.

Punkty do uzgodnienia (atrybuty) moga by¢ reprezentowane za pomoca zmiennych dyskretnych badz
tez s zmiennych ciagtymi. Gdy zmienne sa dyskretne lecz jest duza liczba opcji lub gdy zmienne sa
ciagle, to wowczas nie jest mozliwe rozpatrzenie wszystkich opcji, a tym bardziej wszystkich
pakietow. Z tego powodu przy przygotowywaniu problemu negocjacyjnego formutuje si¢ opcje
istotne, tzn. takie, ktore sa brane pod uwage przy konstrukcji funkcji uzytecznosci. Przyjmujac, ze
istnieje m punktow do uzgodnienia oraz n; (i =1, ..., m) istotnych opcji dla punktu i, otrzymujemy

m

N = H N, roznych kompletnych pakietow. W systemie INSPIRE negocjacje obejmuja jedynie opcje
i=1

istotne, natomiast w INSS uzytkownicy moga formutowaé nowe opcje w trakcie negocjacji.

3.2 Fazy procesu negocjacyjnego

Badania na temat negocjacji sugeruja trzy kolejne fazy: faza poprzedzajaca, faza wspotwystepujaca i
faza nastepujaca (Graham, Mintu et al. 1994). Te trzy fazy odpowiadaja trzem fazom negocjacji
prowadzanych w ramach INSPIRE, t.j. analizie przednegocjacyjnej, prowadzeniu negocjacji i analizie
po zakonczeniu negocjacji.

Faza analizy przednegocjacyjnej obejmuje czynnosci, ktore przygotowuja negocjatora do prowadzenia
efektywnych negocjacji, tj. takich, ktore zakoncza si¢ kompromisem. Obejmuja one oceng sytuacji
negocjatoréow 1 ich organizacji (grup), oceng¢ przedmiotu negocjacji, analiz¢ mozliwych alternatyw
decyzyjnych, formutowanie preferencji, okreslenie najnizszych akceptowalnych poziomow
(reservation levels), okreSlenie najlepszej alternatywy w stosunku do negocjowanego kompromisu
(best alternative to the negotiated agreement — BATNA) oraz obieranie strategii. Dane na temat
przedmiotu negocjacji, cech negocjatoréw, do ktérych zaliczaja si¢ ich preferencje i ograniczenia
wynikajace z danej sytuacji, sa rozpatrywane w fazie poprzedzajacej (Rubin and Brown 1975).

Faza prowadzenia negocjacji to wymiana ofert i towarzyszacej im korespondencji. Negocjacje
prowadzone za pomoca INSPIRE sa tzw. negocjacjami rownoleglymi, w ktoérych oferty sa
kompletnymi pakietami, tzn. zawieraja one wszystkie opcje dla wszystkich punktéw do uzgodnienia.'
Negocjatorzy moga sktada¢ t¢ sama ofert¢ wiele razy, moga tez nie zmienia¢ konkretnej opcji.
Niemniej kazda sktadana oferta zawiera doktadnie jedna opcje dla kazdego punktu do uzgodnienia.

Negocjacje koncza si¢ w momencie gdy strony osiagaja kompromis lub na skutek zerwania negocjacji
przez jednego z negocjatoréw o czym informuje on/ona oponenta.

Faza analizy po osiagnieciu kompromisu moze mie¢ charakter statyczny i pociaga¢ za soba jedynie
ocen¢ wynikow negocjacji formulowana w czasie i po zakonczeniu negocjacji (Tung 1988). Na
wyniki sktadaja si¢ informacje o kompromisie i poczuciu zadowolenia negocjatorOw, co oznacza, ze
analiza koncentruje si¢ na ocenie zmiennych opisujacych wyniki. Jesli negocjacje dopuszczaja analizg

' Negocjacje wspomagane przez system INSS moga by¢ zardwno réwnolegle jak i sekwencyjne, tj. oferty moga,
ale nie musza, zawiera¢ wszystkie punkty do uzgodnienia.
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i poprawe sprawnosci (tj. Pareto-optymalnosci) kompromisu, woéwczas faza ponegocjacyjna moze
pociaga¢ za soba kontynuacje negocjacji w celu poprawienia kompromisu. Uzytkownicy INSPIRE
maja mozliwos$¢ poprawienia niesprawnego kompromisu.

W trakcie wszyskich trzech faz negocjacji zbierane s3 informacje o negocjatorach i o procesie.
Wstepne informacje o uzytkownikach INSPIRE zbierane sa w fazie przednegocjacyjnej. Kazdy
uzytkownik INSPIRE musi wypelni¢ kwestionariusz, aby moc prowadzi¢ negocjacje. W trakcie
negocjacji zbierane sa dane o akcjach negocjatorow. Faza analizy po osiagnigciu kompromisu konczy
si¢ wypetnieniem kwestionariusza ponegocjacjnego. Nie jest to jednak element niezbgdny, poniewaz
uzytkownik moze wylaczy¢ si¢ z systemu. Jesli natomiast, wypelni on/ona kwestionariusz
ponegocjacyjny, to zostaje skierowany do materiatlow zrédlowych, takich jak réznego typu informacje
i systemy, ktore sa w zasiggu InterNeg, a o ktorych nie byt informowany w trakcie trwania negocjacji.

3.3 Konstrukcja funkcji uzytecznosci

Uzytkownicy INSPIRE reprezentuja rézne kultury, jezyki i srodowiska zawodowe. Z tego wzgledu
poszukiwalismy takiej metody konstrukcji funkcji uzyteczno$ci, ktora jest tatwa do zastosowania i
ktora uwzglednia zardwno analityczny jak i holistyczny punkt widzenia.

Funkcja uzytecznosci uzytkownika jest skonstruowana w oparciu o hybrydowa metod¢ pomiarow
potaczonych (Green and Wind 1973; Angur, Lotfi et al. 1996). Metoda ta jest zwana hybrydowa
poniewaz sktada si¢ zard6wno z dziatan kompozycyjnych, w trakcie ktorych funkcja jest konstruowana
z czastkowych ocen uzytkownika, jak i z dzialan dekompozycyjnych, w trakcie ktorych poszczegolne
wspotczynniki sa weryfikowane w oparciu o poréwnania kompletnych pakietow przez uzytkownika.
Zaleta tej metody jest jej prostota i male wymagania numeryczne co powoduje, ze funkcja
uzyteczno$ci moze by¢ skostruowana w oparciu o dane wprowadzone przez uzytkownika w kilku
prostych krokach przy matej liczbie danych.

W INSPIRE hybrydowa metoda pomiarow polaczonych sklada si¢ z nastepujacych trzech krokow:

1. Okreslanie wagi kazdego punktu do uzgodnienia poprzez rozpisanie 100 punktéw pomicdzy
wszystkie punkty do uzgodnienia. Zaktada si¢ przy tym, ze uzyteczno$¢ kazdego punktu do
uzgodnienia jest niezalezna od innych punktéw do uzgodnienia, tzn., interakcje, ktore moga
wystapi¢ pomiedzy tymi punktami sa bez znaczenia. Z tego wzgledu czesci sktadowe
uzytecznosci, ktérymi sg wagi poszczegolnych opcji zostaja zsumowane i w ten sposob powstaje
funkcja uzytecznosci.

2. Ocena relatywnej warto$ci opcji w ramach kazdego punktu do uzgodnienia. Uzytkownik
przypisuje wage kazdej z opcji, ktora staje si¢ czgscia sktadowa uzytecznosci pakietu.
Najkorzystniejszej dla siebie opcji uzytkownik przypisuje maksymalna wage, ktoéra jest rowna
ilosci punktow przypisanych punktowi do uzgodnienia. Opcja najniekorzystniejsza otrzymuje
wage rowna zero. Poniewaz czastkowe funkcje uzytecznosci (tj. funkcje okreslone dla
poszczegdlnych punktow do uzgodnienia) moga by¢ nieliniowe, rdzne opcje moga miec t¢ sama
wage. W szczegolnosci, moze wystgpowac kilka opcji z waga maksymalng badz rowna zero.

3. Uzytkownik dokonuje ogélnej oceny kompletnych pakietéw, koére sa mu przedstawione przez
system. Kazdy przedstawiony pakiet ma przypisana wstgpna warto$¢ uzytecznosci (obliczong w
poprzednim kroku). Pakiety sa uporzadkowane wedlug malejacej uzytecznosci (od maksymalne;j
wartosci rownej 100, do minimalnej rownej zero). Uzytkownik ocenia przedstawiona liste
pakietow i koryguje, jesli jest to potrzebne, wstepne wartosci, podajac nowe wartosci dla catych
pakietow. Wartosci okreslone dla catych pakietow sa nastgpnie dekomponowanie, aby wyznaczy¢
czastkowe uzytecznosci dla wszystkich istotnych opcji. Zaktadajac addytywny model



INR 06/98 7

uzytecznosci postaci:

U(p,)= stala+zz Uy Xig + €ic»

i=l j=I

gdzie: U(py) jest calkowita uzyteczno$cia pakietu py, Ujj jest czastkowa uzytecznoscia j-tej opcji
dla i-tego punktu do uzgodnienia, a Xjjc jest zmienna binarna wskazujaca na to, czy j-ta opcja i-
tego punktu jest obecna w pakiecie py, a & oznacza blad oszacowania.

Wartosci zmiennych U;; wyznacza sig za pomocg metody najmniejszych kwadratow.

Pakietow, ktore moznaby przedstawi¢ uzytkownikowi jest bardzo duzo, tj. liczba N moze by¢ bardzo
duza. Przyktadowo, dla 4. punktéw do uzgodnienia (przy czym kazdy punkt ma 5 opcji) N = 5* = 625.
A zatem trzeba znalez¢ sposob na wyselekcjonowanie ograniczonej ilosci pakietow. Istotne jest przy
tym, aby wybrane pakiety pozwolity uzytkownikowi na zorientowanie si¢ w zbiorze pakietow.
Konieczna jest takze mozliwo$¢ uogolnienia ocen kompletnych pakietow wprowadzonych przez
uzytkownika na wszystkie pozostate pakiety, to znaczy te, ktore nie zostalty wybrane do oceny.

Problem wyboru jest jedna =z trudnos$ci wystepujacych przy projektowaniu czastkowych
eksperymentow. Jedng z bardziej zwartych i efektywnych metod projektowania eksperymentow jest
tzw. czastkowa metoda projektowania ortogonalnego (Green 1974). Zauwazmy, ze kazdy pakiet moze
by¢ przedstawiony jako n-elementowy wektor X, z doktadnie m elementami rownymi 1, a pozostatymi

m
rownymi 0, gdzie N = z n; . Liczba wszystkich istotnych pakietoéw wynosi N, przy czym dlan>3 N
i=l
> n. Gdy jest kilkanascie punktow oraz opcji, to wowczas N >>> n. Dla podanego wyzej przyktadu, w
ktorym N = 625 otrzymujemy n = 20.

Zastosowanie metody projektowania ortogonalnego polega na konstrukcji macierzy X o wymiarach n
x N, w ktorej kazda kolumna odpowiada jednemu pakietowi oraz wyborowi podmacierzy ortogonalne;j
o wymiarach n x n.

Niektére punkty do uzgodnienia moga by¢ zmiennymi ciagtymi, tak ze kazda posrednia warto$¢ moze
by¢ istotna. W takich wypadkach zaklada sig, ze funkcja uzytecznosci w ramach jednego problemu
jest odcinkami liniowa, i liniowa interpolacja (lub ekstrapolacja) jest uzywana do obliczenia
uzytecznos$ci posrednich punktéw migdzy dwiema opcjami istotnymi (lub ekstrapolowana w oparciu o
dwie krancowe wartosci opcji istotnych). Pozwala to na wprowadzanie nowych opcji bezposrednio
przez uzytkownika w trakcie negocjacji i zostato to wdrozone w systemie INSS.

3.4 Pareto-optymalne kompromisy

Pakietem jest kazda oferta a wigc rowniez i kompromis. Kazdemu pakietowi mozna przypisa¢ dwie
wartosci, kazda z nich odzwierciedla uzyteczno$¢ jednego negocjatora. Poniewaz istnieje wigcej niz
jedna miara oceny pakietu, to pakiet nalezy rozpatrywacé z punktu widzenia jego sprawnosci, czyli
Pareto-optymalnos$ci, a nie optymalnosci. To znaczy, ze pakiet jest sprawny jesli nie istnieje inny
pakiet, dla ktoérego zaden z negocjatoréw nie traci, a przynajmniej jeden z nich zyskuje, przy czym tak
straty jak i zyski mierzymy funkcja uzytecznosci.

Jest mozliwe, 1 czgsto taka sytuacja si¢ zdarza, ze osiagniety kompromis py jest nie-sprawny. Oznacza
to, ze wsrdd pakietow mozna znalez¢ przynajmniej jeden pakiet p*, taki ze:
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Ua(p*) = Ua(px) oraz Uy(p*) > Un(py),

gdzie a identifikuje jednego, a b — drugiego negocjatora, przy czym co najmniej jedna z tych
nierownosci jest ostra. Pakiet p* jest usprawnieniem kompromisu py w sensie Pareto.

Aby stwierdzi¢ czy kompromis jest Pareto-optymalny trzeba znaé obie funkcje uzytecznosci.
INSPIRE wykorzystuje t¢ wiedze w ostatnim tylko etapie, to znaczy w fazie analizy po osiagnieciu
kompromisu. System ocenia osiggnigty kompromis i informuje uzytkownikéw czy jest on Pareto-
optymalny. Jesli tak nie jest, to system wyszukuje pakiety usprawniajace osiagniety kompromis.
Nastepnie wybiera on maksimum pig¢ pakietow i przedstawia je uzytkownikom.

Wyboér pakietéw dokonywany jest w oparciu o nastgpujaca zasade: jeden pakiet faworyzuje jedna
strong, drugi pakiet faworyzuje druga strong, a pozostate rozktadajg przyrost uzytecznosci migedzy obie
strony tak rowno jak jest to mozliwe.

4. Korzystanie z INSPIRE

4.1 Negocjacje za pomoc3a INSPIRE

Istnieja zasadnicze rdznice migdzy eksperymentami i badaniami przeprowadzonymi w ramach
projektu InterNeg, a innymi badaniami procesow negocjacyjnych. Po pierwsze, negocjacje
prowadzone przy uzyciu INSPIRE moga by¢ prowadzone anonimowo (negocjatorzy nie ujawniaja
swoich prawdziwych nazwisk, narodowosci, 1 tym podobnych informacji). W ten sposob ogranicza sig
wplyw uprzedzen kulturowych. Po drugie, negocjacje prowadzone sa przez kilka tygodni, a termin ich
zakonczenia zalezy badz od ugody uczestnikow; badz tez moze on by¢ narzucony przez
eksperymentatorow. Po trzecie, negocjacje moga by¢ prowadzone przez negocjatoréw mieszkajacych
w roznych czesciach $wiata. Innymi slowy, technologia eliminuje tradycyjne granice wyznaczane
przez czas 1 przestrzen. Ponadto technologia umozliwia negocjatorom korzystanie z technik
analizowania podejmowanych decyzji i negocjacji, graficznego przedstawiania przebiegu negocjacji, a
takze tatwy dostep do zapisu kompletnego przebiegu negocjacji.

Mimo tych istotnych réznic, sam process negocjacyjny nie odbiega zasadniczo od procesow
negocjacyjnych przeprowadzanych w tradycyjnych warunkach fizycznej bliskosci negocjatorow. W
duzym skrocie, wyglada on w nastgpujacy sposob: uzytkownicy okreslaja swoje subiektywne
preferencje, skladaja oferty i kontroferty wypelniajac odpowiednie rubryki i wymieniajac
korespondencjg. System pozwala na przesylanie korespondencji (wigkszo$¢ uzytkownikow to czyni),
dzigki czemu uzytkownik moze argumentowac za wlasna oferta jak i przeciw kontrofercie partnera,
moze tez nawiazac¢ blizszy kontakt z partnerem znajdujacym si¢ po drugiej stronie “elektronicznego
stotu negocjacyjnego”.

Jak zauwazyliSmy w sekcji 3.1, negocjacje prowadzone za pomoca INSPIRE sa silnie
ustrukturalizowane, sktadaja si¢ one z szeregu czynno$ci, ktéore uzytkownicy musza wykonac.
Struktura procesu jest przedstawiona na rysunku 1. W trakcie negocjacji zaznaczone jest jakie
czynnosci uzytkownik wykonal, a jakie jeszcze pozostaty do wykonania.

Rysunek 1, przedstawia poczatek negocjacji z partnerem, ktory przybral pseudonim pmok.
Uzytkownik, dla ktérego strona Web przedstawiona na rysunku 1 zostata skonstruowana, nazwat
swoje negocjacje tvb. Jak widaé, dla tych negocjacji zostat ustalony termin ich zakonczenia (26
kwiecien 1998). Uzytkownik nie wykonatl jeszcze zadnych czynnosci i jest proszony o przeczytanie
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informacji o problemie. Na dole rysunku mozna zauwazy¢ cztery opcje (guziki) shuzace do nawigacji
w systemie. Opcja FAQ pozwala na zorientowanie si¢ w odpowiedziach na czgsto zadawane pytanie.
Opcja Send message pozwala na wystanie notatki partnerowi w negocjacjach.

;..j.., Hetzcape - [INSPIRE: getting started]
File Edit “iew Go Bookmarks Options  Directoy  Window  Help

E Locatian: ]http:.f'.f'www.husiness.carletun.ca;’cgi-hinx’inspirefz2b2a’sessi0n :_j

Main steps of your tvb negotiation with pmok
with deadline Sun, 26 Apr 1998 23:50:59 GRMT

1. Read a description of your negotiation case.
2. Prepare for negohiations:
< Specify the relative importance of each 1zsue.
< Specify the relative importance of the options.
< Specify your preferences among some packages (combinations of options).
3. Megotiate:
© Nlake an offer.
< Ewaluate your counterpart's offer; and either accept it or make a counter-offer.
4. Post-settlement:
IF T SPIEE can suggest one of mote packages that would inprowve your joint outcome over the
comprotmise that you just settled upon, you will be given the opportunity to negotiate over those
packages.

Please click here to read the description of your negotiation case.

[ mspiRE | Fag |N_Eg0tiation case

Send rmessage

Rys. 1. Struktura negocjacji za pomoca INSPIRE

4.2 Przykiad negocjacyjny (case)

Negocjacje prowadzone przy uzyciu systemu INSPIRE sa negocjacjami dwustronnymi. Przy
przygotowywaniu przykladu staraliSmy si¢ zachowac jak najwyzszy stopien "neutralnosci kulturowej"
co zadecydowalo o doborze tematu negocjacji.

Negocjacje prowadzone sa przez przedstawicieli dwoch zaktadow produkeyjnych: Itex Manufacturing
- producent czg$ci rowerowych i Cypress Cycles - producent roweréw. Zatozywszy, ze poziom
znajomosci jezyka angielskiego uzytkownikéw jak i handlu moze by¢ niski, staralismy sig, aby
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opisana sytuacja byta na tyle prosta, zeby nie wymagata dodatkowych objasnien. Biorac to pod uwage
przygotowali$my przyklad nieskomplikowany (jego opis zajmuje zaledwie poéttorej strony) i silnie
ustrukturalizowany.

Cypress Cycles, firma od lat produkujaca rowery, przygotowuje si¢ do otwarcia nowej linii
produkcyjnej 1 potrzebuje czgsci rowerowe, ktorych obecni dostawcy nie sa w stanie dostarczyc¢.
Pierwsze powazne rozmowy dotyczace ewentualnych dostaw tych czg$ci prowadzone sa z Itex
Manufacturing.

Itex jest zainteresowany rozszerzeniem swego udzialu na rynku czg$ci rowerowych. Cypress jest
dobrze znanym producentem i w zwiazku z tym podpisanie intratnego kontraktu z Cypress byloby
posunigciem zar6wno intrantnym jak 1 prestizowym. Po wstepnych rozmowach pomigdzy
przedstawicielami obu firm pozostaly cztery punkty do uzgodnienia. Sa to: cena czgsci, termin
dostawy, sposob ptatnosci, oraz warunki zwrotu wadliwych czgsci (patrz rysunek 2).

Negocjatorzy nie otrzymuja informacji o waznosci punktow do uzgodnienia co oznacza, ze sami
musza zdecydowac czy, np. cena jest dla nich wazniejsza niz termin dostawy. Musza tez oni okresli¢
wzgledne waznosci opcji dla poszczegdlnych punktow.

Punkty do uzgodnienia maja od trzech do pigciu istotnych opcji, tak wigc w opisanym tu przyktadzie
jest 180 roznych kompletnych pakietow. (Lista wszystkich istotnych opcji podana jest na rysunku 3).

W negocjacjach, jedna strona reprezentuje Itex, a druga Cypress. Negocjatorzy otrzymuja opis swojej
firmy i maja powiedziane, ze obie strony sa zainteresowane osiagni¢ciem kompromisu. Strony sa
takze poinformowane, Ze na rynku znajduja si¢ inni dostawcy i inni odbiorcy. Moga wigc zerwaé
negocjacje, jezeli nie sa w stanie osiaggna¢ satysfakcjonujacego porozumienia. Nie ma zadnych
sugestii odnosnie tego co mogloby stanowi¢ satysfakcjonujace porozumienie.

Kazda ze stron otrzymuje jasne wskazowki dotyczace korzystnych dla niej opcji. Sa to jedynie ogolne
wskazania, a nie konkretne warto$ci. Dla przyktadu, w opisie dla przedstawiciela Itex, jest
powiedziane, ze uzyskanie wysokiej ceny jest korzystne dla Itex, ktéry jest strong sprzedajaca.
Podobnie sa sformutowane sugestie dotyczace pozostalych trzech punktow do uzgodnienia. W tabeli 1
podajemy przyktad jednego z punktéw do uzgodnienia, t.j. warunki zwrotu, tak jak ten punkt zostat
okreslony dla firmy Cypress.

Tabela 1.

Punkt do uzgodnienia i jego opcje w negocjacjach pomigdzy Cypress i Itex.

Opcje Warunkéw Zwrotu Produktu

1. Peten zwrot pienigdzy za wszystkie czgsci odestane przez Cypress. Itex zwraca
75% kosztu wysylki zwroconych czgsci.

2. Dopuszcza sie 5% odrzutow. W przypadku, gdy liczba wadliwych cze$ci
przekroczy 5%, cata dostawa bedzie odestana za 75% zwrotu kosztow.

3. Dopuszcza si¢ 10% odrzutow. W przypadku gdy liczba wadliwych czesci
przekroczy 10%, cata dostawa bgdzie odestana za 75% zwrotu kosztow.

Dla Cypress najlepsza opcja jest opcja pierwsza a najgorsza - trzecia.
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Podanie jedynie ogolnego kierunku w preferencjach, w odréznieniu od podania konkretnych wartosci,
umozliwia negocjatorom ustalenie ich wlasnych priorytetow w ramach kazdego punktu do
uzgodnienia. Poniewaz nie ma mechanizmu wymuszajacego kierunek okreslania preferencji, niektorzy
negocjatorzy nie postgpowali zgodnie ze wskazéwkami podanymi w opisie przyktadu. Zdarzalo sig na
przyktad, ze maksymalna czastkowa uzyteczno$¢ zostata przypisana jednej ze srodkowych opcji (n.p.
w punkcie "Warunki zwrotu produktu" - druga, a nie pierwsza opcja uzyskiwala najwyzsza
preferencje).

4.3 Analiza przednegocjacyjna

Od momentu rozpoczecia negocjacji do momentu ich zakonczenia INSPIRE dostarcza negocjatorom
informacji, stwarzajac w ten sposoéb mozliwos¢ podejmowania decyzji w oparciu o wiedzg, ktora w
normalnych warunkach jest dostepna jedynie ekspertom.

W fazie analizy przednegocjacyjnej obydwaj uzytkownicy (pracujac oddzielnie) zapoznaja si¢ z
problemem, tzn. czytaja opis swojej roli jako negocjatora, zapoznaja si¢ z punktami do uzgodnienia
oraz opcjami, ktore znajda si¢ w cetrum negocjacji, oraz z mozliwo$cig przedstawienia réznych
pakietow ofert oraz z kryteriami. Roéwniez w tej fazie, uzytkownik okresla preferencje, ktore
prowadza do skonstruowania funkcji uzytecznosci negocjatora.

Okreslanie preferencji przez uzytkownikdéw jest procesem prostym, sktadajacym sie z trzech etapow i
zajmujacym nie wigcej niz 20 minut. W skrécie, z punktu widzenia uzytkownika, wyglada to w
nastgpujacy sposob.

Etap pierwszy. Po zapoznaniu si¢ z opisem swojej roli jako przedstawiciela jednego z wyzej
wymienionych przedsigbiorstw, negocjator rozpisuje 100 punktow pomigdzy cztery punkty do
uzgodnienia (pokazane jest to na rysunku 2).

Rysunek 2 przedstawia uproszczony formularz do okreslania wag. Formularz ten jest wykorzystywany
do ich zmiany. Gdy uzytkownik po raz pierwszy okre§la wagi dla punktéw do uzgodnienia to
otrzymuje on/ona dodatkowe objasnienia o znaczeniu tej czynnosci.

Poréwnujac, przedstawione na rysunkach 1 i 2, opcje stuzace do nawigacji mozna zauwazyc, ze ilo$¢
opcji zostala zwiekszona. Wynika to z faktu, ze uzytkownicy w miar¢ wykonywania kolejnych
czynno$ci maja wigksze mozliwosci w wyborze réznych stron, a wigc w wyborze kolejnych
czynnosci. Opcje, ktore sa podane na dole rysunku 2 umozliwiaja ponowne przeczytanie przyktadu,
dokonanie ponownego okreslenia wag dla punktow oraz opcji, oceng pakietow, wyslanie notatki,
sformutowanie oferty oraz obejzenie dotychczasowej historii negocjacji.

Etap drugi. System generuje tabele z opcjami dla kazdego punktu do uzgodnienia co jest
przedstawione na rysunku 3. Nalezy zaznaczy¢, ze system generuje oddzielne tabele dla kazdego z
uczestnikow; maksymalna przypisana warto§¢ podana w nawiasie (obok kazdego punktu), jest waga,
jaka uzytkownik podat w poprzednim etapie.
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INSPIRE: Your issue ratings - Hetscape

File Edit “iew Go Communicator Help

>
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Your issue ratings

The followang tahle displays the preferences you last specified. ¥ou can use this page to change and
resubmit vour preference ratings, but only before vou reach an agreement. 4 total of 100 pomnts haz been
distributed among all the 1ssues. The more pomts assigned to an issue, the greater its mportance to you. Mo
185ue can he oiven a Zern rating.

|Negotiation Issue : Rating E

=

o}

The preference information that you have prowvided here is #a¢ made availahle to your counterpart {of
coursel). The information iz used for two purposes: to help you to evaluate and compare packages, and to
enable INSPIRE to determine whether a better compromise can be found for you during the
post-settlement stage of the negotiation.

To change your preferences, modify the ahowve table and press  Submit I
To return to your negotiation press the back button on vour browser,

| msPRE | Faq | Megotiation case |

lssue ratings || Cption ratings I Package ratings |

Send message | Make offer | Megotiation history |

f Ny B T S s

Rys. 2. Okreslanie wag punktéw do uzgodnienia

Zauwazmy, ze uzytkownik ma nieliniowe uzytecznosci w odniesieniu do dwoéch punktow do
uzgodnienia: Cena (Price) oraz Dostawa (Delivery). W przypadku ceny uzytkownik nie rozgranicza
pomigdzy 4,37 $ oraz 4,12 $; obie ceny sa rOwnie zte. Mozna réwniez zauwazy¢, ze uzytecznosc
terminu dostawy jest bardzo niska dla 60 oraz 45 dni i skokowo szybko rosnie dla terminu 30 dni.

Skrocenie terminu dostawy z 30 do 20 dni daje stosunkowo maty przyrost uzytecznosci.
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¥ INSPIRE: Your option ratings - Netscape

File Edit ¥iew Go Communicator Help

-
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Y our option ratings

The following tahle displays the option ratings you last specified You can use this page to change and
resubmit yvour preference ratings, but only hefore you reach an asreement. Each tahle represents how
important each option 15 to you, relative to the other options in that 1zsue. For each issue, at least one of the
options must be given the maximum rating and at least one of the options must be given a zero rating.

Price (Miﬁznfﬂ) Delivery (Mﬁﬁ:n%])
3474 o | 20 days [1o ]
371 $ [zo 30 days o]
3.98 $ [15 45 days 2]
P o] 60 days =
4374 ] e
Payment (Miﬁzngﬂ) Returns (Mﬁﬁ:ngm
Upon deliwvery il:l__ Full price ED__
30 days after delivery = ilD_ T5% refund with 5% spodage |1E|—
60 days after delivery : EE_ T5% refund with 10%% spoilage ID__

Ta change your option ratings, modify the ahove tables and press | Submit I
To return to your negotiation press the back button on your browser.

[ msPiE | Fag |N_Egntiatiu:|n case | [

lssue ratings | Option ratings | Package ratings |

Send message Make offer | Megotiation history | _':j

Rys 3. Przypisywanie wag poszczegdlnym opcjom kazdego punktu do uzgodnienia.

Etap trzeci. W trzecim etapie konstruowania funkcji uzyteczno$ci, negocjator otrzymuje
wygenerowany, zgodnie z metoda projektowania ortogonalnego, zestaw pakietow. Tablica z
wygenerowanymi pakietami wraz z ich wstgpnymi warto$ciami uzytecznosci podana jest na rysunku
4.

Negocjator dokonuje holistycznego pordéwnania pakietow i jesli uzna to za stuszne, zmienia ich
uzyteczno$ci. Je$li uzyteczno$ci przypisane pokazanym pakietom zostang zmienione, to system
generuje zmodyfikowane wartosci dla wszystkich 180 mozliwych kompletnych pakietow.
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+".-'-— INSPIRE: Your package ratings - Netscape
FI|E Eu:Ilt 'v'lew GD Enmmunlcator Help
e Euokmarkx )gg Location: ]http waw hu&lne&s u:arleton u:a.r'u:gl bln!lmplre.& 2b2f’page;‘wew package& html :j E
Bo.tisiiziziinic s p iisie .—J
Y our package ratings
Your package ratings are listed in the rows of the table below. Vou can use thiz page to change and
resubmit vour preference ratings, but only before vou reach an agreement. Package ratings are used to
validate your preferences. The few packages listed are combinations intended to reflect yvour preferences
as accurately as possible. They m no way restrict any offer to your counterpart.
The packages have been listed in approzimately decreasing order of preference using the values that you
submuted earher. Packages can have any rating between 0 and 100 {inclusive). Duplicate ratings are
allowed.
|Prn:|ad]lelrmerg,r Payment 2 .._...!,_- ~ Retums | Raf _g_i
3478 20 'a;';”a_h_a;_;;&er delvery | Fullgres Moo |
3 47"$ 30 days 'ﬁD days a&er dehvery Full price :igg |
3 47 $| 45 days '6D days after dehvery I Full price iiQS i
|3 47$ 6EI days 'ﬁD days after dehvery | Full pﬂce iSD |
3 47"$ ED days 30 days a&er dehvery . Fu]l pnce HQD |
' |
sttt St B s Sl E e
3 71 $| 2EI days 6D days after dehvery | Fu]l price 180 |
' I ot B e o e AR eyl byt 1
3 47 $ 2EI days Upnn dehvery I Fu]l price 80 :
3. 47"$ 20 days | ﬁD days after delivery | ?‘5% refund Wlth 5% spmlage .iBD :
)
S P e e ===
'?.?_g.ff'_d_??’f ; o ‘.{E?_s.ffﬁ_er Erw ...._.___F_‘.’.Jf he _H?_S_____
3 47$ 20 days lﬁD days after delivery |[75% refund with 1094 spoﬂage ';?D [
'4 12 $ 20 days 'ﬁD days after de].wery i Fu]l price ;165 f
4 37"$ 20 days | 6D days after dehvery Fu]l pric:e HGD
To change your package ratings, maodify the above table and press | Submit I
To return to your negotiation press the back button on your browser. -|

Rys. 4. Weryfikacja pakietow
4.4 Prowadzenie negocjacji

W fazie prowadzenia negocjacji system oferuje pomoc: 1) przy formutowaniu ofert i ocenie kontrofert
(podaje, m.in. uzytecznosci dla kazdego pakietu), 2) przygotowujac wykresy odzwierciedlajace
dynamike negocjacji oraz 3) przedstawiajac pelna histori¢ przebiegu negocjacji.

Faza prowadzenia negocjacji dzieli si¢ na typowe etapy, tj. ustalenie atmosfery, prezentacje, koncowe
przetargi, oraz zakonczenie negocjacji. INSPIRE nie wprowadza jasnego rozroznienia tych etapow.
Niemniej, dzigki dwém sposobom porozumiewania sig, to jest poprzez ustrukturalizowane oferty jak i
swobodna wymiang¢ notatek i komunikatow, uzytkownicy systemu moga wykonywaé szereg
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czynnosci odpowiadajacych tym standardowym etapom negocjacji.

ki Metscape - [Offer history]

B3

Edit “iew Go Bookmarks Options  Directory  Window  Help

ﬁ Location; 1http:a’.n"www.business.u:arleh:un.cafcgi-bina’inspireﬂ.2b2.-’displa_l,l_hi$tory

LLETOOTLS 7070 TELLTIC SVILT TU5 0 SR Ot gE

Tour rating; 95

Your counterpart's offer 1: Tue, 17 Ifar 1598 19:37:19 GWT

. Dear EBettina: s
Price 347
$ Thanks for your offer. I agree with wyou
Delivery 20 days in the time of delivery, 20 days

henefits we both.

The other conditions are really high for

Returns Full price my company and we can not accept them. _J
-

Payment 60 days after delivery

Your rating: 15

Your offer 1: Tue, 17 Iar 1998 02;19:58 GLIT

- Hope wyou think it's reasonsbhle. It _-_J
Price 4'3?33 definately henefits mwmy cowpany!!
Delivery 20 days
Payment Tpon delivery hettina
Returns 73% refund with 10%0 spoilage ]
Tour rating: 100

Your counterpart's message 1: Tue, 10 har 1998 22:12:20 GRT

Dear Eettina: o
My company is interested in receiving offers from suppliers for our

new product. II would be grateful you to send me an offer to prowvide
rear wheel gear assemblies Lo my company.

I look forward hearing from you. _“_]
w
TR I T AR S i A A ey e L .Z.j
=3l [Document: Done : BT

Rys. 5. Czesciowa historia negocjacji

Oferty maja z gory okreslona forme, innymi stowy zawieraja one punkty do uzgodnienia i ich opcje
(po jednej opcji dla kazdego punktu). Podczas formulowania i analizowania oferty, uzytkownicy
otrzymuja jej wskaznik uzytecznosci. Skladajac oferte, negocjator moze zalaczy¢ notatke,
wyjasniajaca swoje stanowisko. Negocjatorzy moga réwniez wysyla¢ oddzielne notatki aby: ustali¢
atmosfere, poprosi¢ o wyjasnienie, lub ponagli¢ oponenta do wystania odpowiedzi. Przyklady ofert i
notatek podane sa na rysunku 5.
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Aby poméc uzytkownikom w sledzeniu rozwoju negocjacji i ich dynamiki, system zestawia wszystkie
przestane notatki (e-maile) i oferty, wlaczajac w to wspodtczynniki uzytecznosci. W ten sposob
INSPIRE zapisuje kompletna histori¢ negocjacji. Przyktad takiej historii podany jest na rysunku 5.

Historia pokazana na rysunku 5 przedstawia negocjacje pomiedzy Betting oraz Reno. Jak mozna
zauwazy¢ Reno poczatkowo nie sformutowat oferty a jedynie wystat notatke do Bettiny. Notatka ta
jest pokazana na dole rysunku. Bettina odpowiedziata oferta zalaczajac takze krotka notatke. Wybrata
ona ofertg, ktéra ma dla niej najwyzsza uzytecznos¢ (100). Reno odpowiedziat controferta, do ktorej
dotaczyl notatke. Dla Bettiny oferta przedstawiona przez Reno ma uzytecznos¢ rowna 15.

System generuje rowniez wykresy przedstawiajace dynamike negocjacji. Wykresy te powstaja w
oparciu o oferty ztozone przez obie strony w trakcie negocjacji. Dwa przyklady takich wykresow
podane sg na rysunku 6a i 6b. Imiona negocjatoré6w ukazane na wykresie sa anonimami przyjgtymi
przez prawdziwych negocjatoréw. Uzywanie przybranych imion ma na celu zachowanie
anonimowosci negocjatorow. Male, ponumerowane trdjkaty oznaczaja kolejne oferty. O$ “X” jest
osig czasu, a 0§ “Y” podaje uzyteczno$¢ oferty. Zwracamy uwage na fakt, ze mimo pokazania ofert
obydwu stron, uzyto tylko jednej funkcji uzytecznosci (jednego partnera) do oceny ofert obydwu
stron.

Andreas-Helmut negotiation graph

oul score

18@ History of Offers

In green: Andreas—He
28 1 Ih red: Thomas
28

Ta

=l ]

=] [=]
4a

k']
3]
)
1@

[21 ’ s
a [i? Mow 15:17 28 HoJ 17:83 9 Dec 15:48

Rys. 6a. Wykres przedstawiajacy dynamike negocjacji dla jednego negocjatora.

Przedstawione na rysunkach 6a i 6b. negocjacje przeprowadzone byly przez negocjatorow z Austrii i
Finalndii. Gorny wykres przedstawia zmiany uzytecznos$ci dla ofert formutowanych przez osobg, ktora
oglada dany rysunek (goérny wykres ma kolor zielony, dolny czerwony). Negocjacje rozpoczal Thomas
oferta, ktora dla Andreas-Helmut miata uzyteczno$¢ réwna zero (rys. 6a) a dla Thomasa wartos$¢ ok.
95 (rys. 6b).
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Andreas-Helmut negotiation graph
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Rys. 6b. Wykres przedstawiajacy dynamike negocjacji dla drugiego negocjatora.

Zauwazmy, ze Thomas przedstawit druga oferte, ktéra dla niego ma t¢ sama warto$¢ (na rys. 6b
odcinek taczacy oferte 11 2 jest rownolegly do osi czasu. Dla Andreas-Helmuta natomiast ta druga
oferta ma wigksza uzytecznos¢ (na rys. 6a, na dolnym wykresie oferta 2. ma wieksza uzytecznos¢ niz
oferta 1.). Innymi slowy Andreas-Helmut miat podstawy, aby uzna¢, ze Thomas dokonal ustepstwa
podczas gdy Thomas tego nie zrobit. Poréwnujac rysunki 6a oraz 6b mozna rdwniez zauwazy¢, ze to
co jedna strona uwaza za male ustgpstwo (mierzone uzytecznoscia) moze by¢ odebrane jako duze i
odwrotnie. Sytuacja ta wynika z roznych preferencji przypisanych tym samym punktom do
uzgodnienia przez oby negocjatorow. Nawet jesli negocjatorzy maja przeciwstawne cele (np. jeden
chce osiagna¢ niska ceng a drugi wysoka) roznice w preferencjach przypisane poszczegdlnym
punktom do uzgodnienia powoduja ze moga istnie¢ oferty, ktore dla jednego negocjatora maja t¢ sama
uzytecznos$¢ a silnie zréznicowana uzytecznos¢ dla drugiego negocjatora.

Wykresy przedstawione na rysunkach 6a i 6b obrazuja przebieg zakonczonych negocjacji. Nalezy
zaznaczy¢, ze uzytkownicy moga oglada¢ wykresy w trakcie negocjacji (tzn. przy wymianie ofert), jak
rowniez w fazie po zakonczeniu negocjacji.

W trakcie prowadzenia negocjacji uzytkownicy maja réwniez mozliwo$¢ przegladania i zmieniania
przypisanych ocen punktéw do uzgodnienia oraz ich opcji. Tym samym moga oni uaktualnia¢ funkcje
uzytecznosci odzwierciedlajaca ich preferencje.

2 ZauwazyliS§my, ze niektorzy uzytkownikownicy dokonwali kilkakrotnych zmian w preferencjach w trakcie
prowadzenia negocjacji. Miato to prawdopodobnie na celu doprowadzenie do takiego kompromisu, dla ktorego
warto$¢ uzytecznosci jest bardzo wysoka dla tych uzytkownikow.
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4.5 Analiza ponegocjacyjna

W momencie gdy strony osiagaja kompromis, INSPIRE dokonuje analizy tego kompromisu od strony
jego sprawnosci (Pareto-optymalnej). Na tym etapie system dziata jak mediator, biorac pod uwage
uzytecznos$ci obu stron i poszukujac pakietow, ktorych uzytecznosé jest dla obu stron wyzsza od tej,
ktorg strony osiagnely. Jezeli osiagnigty kompromis nie jest Pareto-optymalny, to INSPIRE generuje
nie wigcej niz pig¢ pakietow, z ktorych zaden nie jest gorszy dla zadnego z negocjatorow. Przyktad
pakietow wygenerowanych przez system podany jest na rysunku 7.

E=
Post-settlement analysis

Improve the achieved compromise

Ten and your counterpart have jointly accepted the following package:

Price 3938
Delivery 30 days
Payment |30 days after delivery
Returns Full price

Your rating: 50

Az mentioned earlier, thiz compromise is binding i the sense that it will continue to apply regardless
of aty future actions you of your counterpart may take, unless both of you joingly reach another
comptotnise,

INEPIRE has reviewed the preference mformation provided by you (and your counterpart) and
determined that each of the following packages 1z better than your current compromisze for at least
one of you, while leaving netther of you worse off (There may be more such packages; only a
mazarmum of fve, covering the whole range, are shown) The walue of each package to vouis also
printed as a score under the package:

Price 371% Price 371 %
Delivery 30 days Delivery 60 days Price 437 %
Pavmene B0 days after Pavmens| 60 days after Delivery 30 days |
i delivery e delivery P 60 days after
SN 75%0 refund with Pt T5% refind with deltvery
10% spoilage 10%0 spoilage Returns Full price
Tour rating: 90 Tour rating: 60 Tour rating: 50

Ly newer messages that were unaccompanied by offers are not displaved above, please click here
to wiew a fill history of offers and mescages and exatnine recent activity, Click here for a note on hd|

Rys. 7. Pareto-optymalne pakiety wygenerowane przez INSPIRE.

Na rysunku 7 przedstawiony jest kompromis uzyskany przez negocjatorow. Uzytecznos¢ kompromisu
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wynosi 50, dla negocjatora, ktory widzi strong przedstawiona na rysunku. INSPIRE sprawdzit, ze
istnieja pakiety, ktore usprawniaja kompromis. Trzy pakiety sa przedstawione na rys. 7, z wartosciami
uzytecznosci odpowiednio 90, 60 oraz 50. Uzytkownicy moga zatem kontynuowa¢ negocjacje starajac
si¢ wybra¢ kompromis Pareto-optymalny.

W fazie analizy ponegocjacyjnej i usprawniania kompromisu uzytkownicy nie moga zmieniac
preferencji z tego wzgledu, ze w tej fazie system wykorzystuje informacje z preferencji, aby okreslic i
pokaza¢ sprawne pakiety. Gdyby jedna ze stron zmienita funkcje uzytecznosci, to biezace pakiety
Pareto-optymalne moglyby si¢ okaza¢ niesprawne. Dotyczy to w szczegdlnosci ostaniego
niesprawnego kompromisu, ktéry moglby okaza¢ si¢ sprawnym i tym samym doprowadzi¢ do
zakonczenia negocjacji w sposob nieoczekiwany przez oponenta. Wprowadzitoby to chaos, i mogloby
doprowadzi¢ do zakwestionowaia procesu mediacji.

Negocjatorzy moga kontynuowaé negocjacje przy zalozeniu, ze kazdy z nich osiagnie nie mniej niz
osiagnat w uzgodnionym kompromisie. Moga oni takze zignorowaé wskazania systemu i zakonczy¢
negocjacje uzgodnionym kopromisem pomimo, Ze jest on nie optymalny w sensie Pareto.

Osiagnigcie Pareto-optymalnego kompromisu konczy negocjacje.

5. Ocena INSPIRE przez uzytkownikow

5.1 Uzytkownicy

Oprocz danych rejestrowanych automatycznie przez system, informacje o uczestnikach negocjacji
pochodza przede wszystkim z dwoch kwestionariuszy, ktore negocjatorzy wypehiaja przed i po
negocjacjach, a ktore sa egzekwowane przez system.

W okresie migdzy wrzesniem 1996, a sierpniem 1997, 596 os6b skorzystato z INSPIRE. Niektorzy
uzytkownicy (przede wszystkim tzw. Web surfers), pomimo zgloszenia checi podjecia negocjacji w
rezultacie do nich nie przystapili, dlatego tez nie zostali uwzglednieni w dalszej analizie. Dane
dotyczace 434 uczestnikdéw (217 negocjacji) zostaty uznane za przydatne dla celéw badawczych.

Negocjatorzy reprezentuja ponad 30 krajow, rozne kultury i zawody oraz zrdznicowany poziom
wyksztalcenia i przygotowania zawodowego. W grupie 434 0sob znajduja si¢ "Web surfers", studenci
(w tym studia stopnia podstawowego (bachelor) jak i magisterskie i doktoranckie), pracownicy
naukowi, inzynierowie, kierownicy oraz cztonkowie zarzadu przedsigbiorstw (executives). Tabela 2
podaje wybrane kraje i liczbe uczestnikow z tych krajow.

Tabela 2.
Uzytkownicy INSPIRE
Kraj Liczba | Kraj Liczba | Kraj Liczba | Kraj Liczba
Kanada 76 Irak 4 Myamar 11 US.A 26
Chiny 79 Japonia 4 Polska 8 Wietnam 6
Finlandia 22 Korea 13 Rosja 4 Inne kraje 64
Indie 33 Sri Lanka 9 Tajwan 5 Brak danych 67
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5.2 Ocena mechanizmu szacowania pakietow

Wigkszos¢ technik analitycznych w zakresie podejmowania decyzji i negocjacji postuluje stosowanie
uzytecznosci lub innej miary jako mechanizmu oceniania i porownywania pakietow (ofert).
Stosowanie funkcji uzytecznosci nie jest, w zadnej mierze, regula przyjeta przez przedstawicieli nauk
spotecznych w dziedzinie podejmowania decyzji i negocjacji. Doswiadczenia przeprowdzone przy
pomocy INSPIRE mozna wigc traktowaé jako sprawdzian zasadnos$ci stosowania funkcji uzytecznosci
w negocjacjach. Dla wyjasnienia, wigkszos$¢ uzytkownikow nie miata w przesztosci do czynienia z
podejsciem do negocjacji opartym na uzyteczno$ci i korzystala z systemu nie posiadajac
przygotowania w zakresie teoretycznych metod decyzyjnych, ktére leza u podstaw tego systemu.
Uzytkownik ma dostgp do wczesniej przygotowanych odpowiedzi na czesto zadawane pytania,
definicji oraz do stownika stosowanych termindéw co utatwia korzystanie z systemu.

Istotnym wskaznikiem potencjalnego sukcesu kazdego systemu, jest tatwos¢ z jaka daje si¢ z niego
korzysta¢. W tabeli 2 podajemy dane uzyskane z kwestionariuszy, dotyczace opinii uzytkownikéw na
temat poziomu trudnosci konstruowania funkcji uzyteczno$ci poprzez wazenie punktéw do
uzgodnienia i opcji. W tabeli tej, jak i w pozostatych tabelach zawarte sa oceny podane przez
wszystkich uzytkownikéw oraz przez uzytkownikow reprezentujacych kraje, w ktorych wiecej niz 20
0s6b uzywato INSPIRE.

Na podstawie kwestionariusza ponegocjacyjnego mozemy stwierdzi¢, ze korzystajacy z systemu
uznali funkcje uzytecznosci za tatwa do konstrukcji. Srednie oceny 198 uzytkownikow nie
przekraczaja 3,5 (3,5 jest wartoscia srodkowa skali trudno$ci). Biorac pod uwage, ze wigkszosé
uzytkownikow nie miala wczesniej do czynienia z zastosowaniem metod analitycznych w
podejmowaniu decyzji, otrzymane oceny $wiadcza, naszym zdaniem, o tatwosci wykorzystania
systemu do oceny pakietow.

Tabela 3.

Tworzenie funkcji uzytecznosci

Ogotem | Kanada | Chiny Finlandia | Indie USA
Liczba waznych odpowiedzi * | 198 76 79 21 33 26
Latwos¢ przypisywania wag | 2.8 (0.9) | 28 (1.0) | 2.8(0,7) 1 2.6(LD) | 2.1(0.9) |3.0(0,9)
do punktow do uzgodnienia®
Latwos¢ przypisywania wag | 3,1 (1,0) | 3,1(1,0) |3,1(0,7) [29(0,6) |3,0(1,3) |3,1(08)
do opcji ¢

* Liczba uzytkownikéw, ktérzy odpowiedzieli na odpowiednie pytania zawarte w kwestionariuszu.
® Srednia wartosé (wariancja).
1 - wyjatkowo tatwo, 7 wyjatkowo trudno.

W oparciu o dane zawarte w tabeli 3 mozna zauwazy¢ réznice pomigdzy ocenami budowy funkcji
uzytecznosci przez przedstawicieli kilku krajow. Wynikaja one, naszym zdaniem, bardziej z r6znic w
wyksztatceniu 1 znajomosci przedmiotu niz pochodzenia. Dla Hinduséw oraz Finéw dziatania byly
stosunkowo najlatwiejsze poniewaz Hindusi maja najbogatsze do$wiadczenie, a Finowie byli
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studentami kursu "Systemy wspomagania decyzji". Amerykanie natomiast to w wigkszosci studenci
wyktadu stopnia magisterskiego, "Wtadza i negocjacje", w ktorym analityczne techniki decyzyjne nie
sa w zasadzie dyskutowane. Mamy nadziej¢ znacznie zwigkszy¢ liczbe uzytkownikow INSPIRE w
niedalekiej przysztosci. Wowczas tez bedzie mozliwe sprawdzenie czy sa statystycznie znaczace
zalezno$ci pomigdzy krajami.

Latwos¢ konstrukcji funkcji uzytecznoSci nie oznacza jej przydatnosci. Dlatego tez prosiliSmy
uzytkownikow, aby ocenili jej przydatno$¢, a takze przydatnos$¢ innych narzedzi bedacych czgscia
INSPIRE. Do nich naleza wykresy oraz mozliwos¢ prowadzenia korespondencji. W tabeli 4
przedstawiamy oceny uzytkownikoéw. Srednia ocena przydatnosci funkcji uzytecznosci dokonana
przez 199 uzytkownikow wynosi 2,4 gdzie 3,5 jest warto$cia srodkowa skali 1-7 (gdzie 1 oznacza,
"niezmiernie przydatna w tych negocjacjach" a 7 - "zupetnie nieprzydatna"). Co prawda, nie mozna na
tej podstawie wyciagna¢ wniosku, ze podej$cia oparte na uzytecznosci sa zdecydowanie przydatne,
niemniej uzyskane odpowiedzi silnie sugeruja, ze nalezy prowadzi¢ dalsze badania w tej dziedzine.
Mozna stwiedzi¢ natomiast, ze ci uzytkownicy INSPIRE, ktérzy wypekili kwestionariusz
ponegocjacyjny (199 o0so6b) wysoko ocenili przydatno$¢ funkcji uzytecznosci. Co wigcej, roéznice
migdzy $rednimi ocenami uczestnikow negocjacji sa bardzo mate (2,4 i 2,5).

Tabela 4.
Ocena wykorzystania funkcji uzytecznos$ci oraz korespondencji
Ogoélem | Kanada | Chiny | Finlandia | Indie | USA
Liczba waznych 199 76 49 18 15 13
odpowiedzi *
Przydatnos¢ uzytecznosci © | 2.4 (1.9) | 2.2(1.4) | 2,6 (0.7) | 1.6 (0.5) (16?8) 3,0 (1,1)
Przydatno$¢ korespodencji ¢ | 2,5 (1,9) | 2,4 (1,6) | 2,5(0,7) | 3,7 (2,9) (1697) 2,6 (2,1)

* Liczba uzytkownikow, ktérzy odpowiedzieli na odpowiednie pytania zawarte w kwestionariuszu.
® Srednia wartosé (wariancja).
¢ 1 - wyjatkowo przydatne, 7- w ogéle nie przydatne.

W tabeli 3 mozna zauwazy¢ réznice pomigdzy wartosciami dla poszczegoélnych krajow, ktérych
przyczyna moga by¢ réznice kulturowe. Dla przyktadu, oceny Kanadyjczykow i Chinczykéw nie
roznig si¢ zasadniczo, niemniej dla Kanadyczykow fakt, ze maja dostep do takiej funkcji systemu
wydaje si¢ znacznie istotniejszy niz dla Chinczykdéw. Funkcja uzytecznosci jest badzo wazna zardwno
dla Finéw jak i Hidusoéw; jest ona znacznie mniej znaczaca dla Amerykanéw. Wymiana
korespondencji jest bardzo wazna dla Hindusow; znacznie mniej istotna dla Finow i Amerykanow.
Tutaj, podobnie jak w przypadku analizy danych zawartych w tabeli 3, nie jest wlasciwe
sformulowanie uogo6lnien kulturowych.

5.3 Ocena wykreséw
Jedna z prostszych i by¢ moze rowniez najbardziej kontrowersyjnych cech INSPIRE jest wykres

negocjacji. Jego prostota polega na chronologicznym przedstawieniu wartosci uzyteczno$ci ofert
przedstawianych przez obie strony. Wykres nie wprowadza zadnych informacji, do ktorych
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uzytkownik by do tej pory nie miat wgladu. Jedynie sposob przedstawienia tych informacji rézni si¢
zasadniczo od tego co negocjator normalnie widzi.

Powdd, dla ktorego wykres ten moze wydawac si¢ kontrowersyjnym, jest fakt, ze moze on wskazywac
na bardzo specyficzna ceche¢ negocjacji, ktora nie jest dla wszystkich oczywista. A mianowicie, kiedy
jedna ze stron decyduje si¢ na ustepstwo, co jest odnotowane w obnizeniu warto$ci uzytecznosci, to
jest mozliwe, ze druga strona nie moze tego zauwazy¢. Co wigcej, moze si¢ zdarzy¢, ze druga strona
bedzie widziata odwrotnosc ustgpstwa i w zwiazku z tym moze stwierdzi¢, ze ostatnia oferta oponenta
jest gorsza niz poprzednia. Innymi stowy, jedna ze stron moze uwaza¢ (niestusznie), ze oponent jest
nastawiony antagonistycznie, doktadnie tak jak w przypadku wielu miedzyludzkich nieporozumien.
Oczywiscie, odwrotna sytuacja rowniez moze mie¢ miejsce. Podobna sytuacja jest przedstawiona na
rysunkach 6a i 6b.

W okresie intensywnego testowania INSPIRE dowiedzielismy si¢ z wykresow (nie z wywiadoéw) o
duzej czgstotliwosci wystgpowania ustepstw. Dlatego zdecydowaliSmy si¢ podawaé uzytkownikom
tatwe do zrozumienia informacje i przyklady wyjasniajace to zjawisko.

Tabela 5.
Rola wykresow i korespondencji

Ogoétem | Kanada | Chiny Finlandia | Indie USA
Liczba waznych odpowiedzi * | 205 61/43 | 50/40 9/9 16/7 11/9
Czy uzyto wykresu? 70.2% 69% 82% 63% 40% 77%
- wplyw na oceng oponenta 66.7% 56% 83% 17% 100% 30%
- wptyw na decyzje 60.7% 56% 60% 50% 100% 30%
- podaje istotne informacje 89.5% 93% 98% 50% 71% 90%

* Pierwsza liczba odpowiada liczbie uzytkownikow, ktérzy odpowiedzieli na pierwsze pytanie, a druga liczba -
na nastgpne trzy pytania o wptywie wykresu.

Uzytkownicy twierdza, ze wykresy odgrywaja istotna rol¢ zaré6wno przy podejmowaniu decyzji jak i
przy ocenie postgpowania partnera w negocjacjach. Zwracamy uwage, ze uzytkownicy widzieli
wcezesniej wszystkie informacje zawarte w tych wykresach, w formie tabel. Wydaje si¢ jednak, ze
graficzna forma przedstawienia informacji ma wigksze oddziatywanie. Sumaryczne dane zebrane na
temat wykresu negocjacji podane sa w tabeli 5.

Az 72% respodentdw postuzylo si¢ wykresem negocjacji. Niektorzy uzytkownicy nie byli w stanie
uzy¢ tej pomocy, ze wzgledu na brak odpowiedniego potaczenia internetowego (np. jedynie 44%
Hinduséw postuzyto si¢ wykresem). Znaczacym natomiast jest fakt, ze wsrod tych 44% wszyscy
przyznali, iz wykres miat wptyw na ich oceny i decyzje. Z punktu widzenia kultury, zarysowaty si¢
znaczace roznice w odpowiedziach na temat wptywu wykresu. I tak z odpowiedzi, Chinczykéow i
Hindusow wynika, ze byli oni pod znacznie wigkszym wplywem wykresu niz Finowie i Amerykanie.
By¢ moze, da si¢ t¢ roznicg wyjasni¢ hofstedowskim aspektem kulturowym zwanym ‘“unikaniem
niepewnosci” (Hofstede, 1991). Zar6wno Finowie jak i Amerykanie znajduja si¢ do$¢ nisko na skali
przedstawiajacej  zjawisko unikania niepewnos$ci przygotowanej mna podstawie badan
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przeprowadzonych przez Hofstede w 50 krajach co $wiadczyloby o tym, ze zard6wno Finowie jak i
Amerykanie dobrze przyjmuja sytuacje charakteryzowane przez niepewno$¢ (Hofstede, 1989).
Niestety nie mamy danych dotyczacych Chin i Indii. Wiemy natomiast, ze Chinczycy z Tajwanu maja
do$¢ wyraznie zaznaczona tendencje do unikania niepewnosci.

5.4 Ocena systemu INSPIRE

Po zakonczeniu negocjacji uzytkowicy INSPIRE wypeiniaja kwestionariusz (post-negotiation
questionnaire), w ktérym odpowiadaja, migdzy innymi, na pytanie czy (i) uzyliby ten lub podobny
system w autentycznych negocjacjach, (ii) przygotowujac si¢ do autentycznych negocjacji, oraz (iii)
jako ¢éwiczenie stuzace do poprawienie wlasnych umiejgtnosci negocjacyjnych. Oceny uczestnikow
znacznie przekroczyly nasze oczekiwania. SpodziewaliSmy sig, ze INSPIRE i podobne systemy,
znajda uznanie uzytkownikoéw gtownie jako narzedzie stuzace celom szkoleniowym. Mimo, ze
relatywne oceny trzech mozliwych zastosowan INSPIRE odzwierciedlaja nasze oczekiwania, to
jednak poziom akceptacji systemu w kategoriach absolutnych byt dla nas duzym zaskoczeniem.
Sumaryczne dane o akceptacji systemu podane sg w tabeli 6.

Jako istotny odnotowujemy fact, ze uzytkownicy systemu, wsrdod ktorych wielu ma ograniczone
doswiadczenie z komputerowymi systemami wspomagania decyzji, uznata, ze INSPIRE jest tatwy w
uzyciu, a ich ocena catosci systemu i jego potencjatu jest bardziej pozytywna niz jego poszczegolnych
cech. Z danych zawartych w tabeli 6 wynika, ze az 83% uzytkownikow uznato, iz system jest
pozytecznym narzgdziem, ktére mozna wykorzysta¢ do przygotowania si¢ do autentycznych
negocjacji. Co wigcej, Hindusi, czyli grupa reprezentujaca w naszych eksperymentach kierownictwo i
zarzad firm, data bardzo wysokie oceny systemowi.

Tabela 6.
System i jego potencjat
Ogoétem | Kanada | Chiny Finlandia | Indie USA
Liczba waznych odpowiedzi | 205 61 50 8 15 13
Trudno$¢ uzycia INSPIRE * | 2,3 (2,0) | 2,3 2,3(09) [23(L1) 2,2(1,0) |2,7(0,8)
1.2)

Uzycie INSPIRE do:
- éwiczeh 90% 92% 88% 63% 100% 85%
- przygotowah do 83% 85% | 76% 88% 100% 77%

negocjacyt o |e1% 6% | 74% 50% 47% 54%
- prowadzenia negocjacji

1 - wyjatkowo latwo, 7 - wyjatkowo trudno.

6. Uwagi koncowe

Jedna z najbardziej zauwazalnych zmian jakie zachodza w $wiecie konca dwudziestego wieku sa
zmiany w sposobie i co za tym idzie w stylu komunikowania si¢. Zmiany te zachodza na wszystkich
poziomach drabiny spotecznej i obejmuja coraz wigcej zakatkow Swiata, a ich przyczyn nalezy
dopatrywac¢ si¢ przede wszystkim w dynamicznym wzroscie zastosowan technologii komunikacyjno-
komputerowych, wsrod ktérych szczegodlng role odgrywa Web.
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Projekt InterNeg jest pierwszym na $wiecie zespotem komputerowych narzedzi i systemow, w ramach
ktorego mozna prowadzi¢ negocjacje na Webie. Jednym z podstawowych jego zatozen byto i jest
opracowanie oraz testowanie metod i systemoéw wspomagania decyzji i negocjacji, w tym systemow
INSPIRE i INSS. Istotnym celem jest takze prowadzenie badan w dziedzinie podejmowania decyzji,
negocjacji i komunikacji, ze szczegdlnym uwzglednieniem komunikacji miedzykulturowe;.

Jezeli przydatno$¢ systemu komputerowego moze by¢ mierzona liczba osob zglaszajacych si¢ do
korzystania z niego, to wydaje nam si¢, ze INSPIRE juz odniost sukces. Jak wspomnielismy, w
pierwszym roku po wprowadzeniu na Web skorzystalo z niego 596 osob. Dotychczas, zaden inny
system do wspomagania negocjacji nie byl uzywany przez tyle oséb i z tak wielu krajow. Niektorzy
uzytkownicy ponawiaja zgloszenia (np. Helsinki School of Economics and Business Administration w
Finlandii, Hong Kong Baptist University w Chinach, McMaster University Hamilton w Kanadzie,
MIT Sloan School of Management w Stanach Zjednoczonych) i zapisuja na negocjacje kolejne grupy
studenckie. Otrzymali$my tez propozycje¢ przettumaczenia catego INSPIRE na jezyk hiszpanski, co
wskazuje na powazne zainteresowanie tego typu systemami w krajach hiszpansko-jezycznych. Zrédet
tego zainteresowania dopatrujemy si¢ nie tylko w solidnych teoretycznych podstawach budowy
systemu, ale rowniez w jego bardzo przystgpnej interfejs.

Przystepnosci sytemu przypisujemy takze zainteresowanie jakie wzbudzil on wsrdd kilku lektorow
jezyka angielskiego, ktorzy nie sa bezposrednio zwiazani z dziedzina podejmowania decyzji. Zgtosili
oni swoje grupy do negocjacji w ramach zaje¢ jezykowych i po pottoragodzinnym przygotowaniu
najpierw lektorzy, a potem studenci przystapili do negocjacji, ktore przebiegly bez zakloceniem.
Prowadzac negocjacje przy uzyciu INSPIRE studenci kurséw jezyka angielskiego rozwijali takie
umiejetnosci jak czytanie z rozpoznaniem kluczowych stow w tekscie, wypelnianie formularzy,
pisanie e-maili i odpowiedzi na e-maile, pisanie wypracowan i sprawozdan oraz prowadzenie
dziennika negocjacji. Eksperymenty z grupami jezykowymi daty w wyniku “English for Special
Purposes” Web site, ktora jest czgscia InterNegu.

Czes$¢ InterNegu, ktora jest poswigcona nauce jezyka angielskiego zawiera ¢wiczenia gramatyczne,
¢wiczenia na rozwijanie stownictwa, wskazowki jak pisa¢ e-maile 1 jak prowadzi¢ dziennik negocjacji.
Zawiera ona tez przyklad dziennika negocjacji, przyktady wypracowan, komentarze uzytkownikow
oraz przyktady sprawozdan z przeprowadzonych negocjacji. Wiele ¢éwiczen jest w formie gier
jezykowych i kwizow, wszystkim ¢wiczeniom towarzysza przyktady. Nauczyciel moze tez korzystaé z
materiatow pomocniczych (InterNeg Instructor’s Notes), w ktorych znajduja si¢ wyjasnia
metodologiczne, wskazowki jak wykorzysta¢ INSPIRE do nauczania angielskiego, opis zatozen
metodologicznych poszczegdlnych ¢wiczen oraz klucz z odpowiedziami.

Bardzo przydatna cecha systemu jest jego zdolno$¢ zbierania danych. INSPIRE automatycznie
rejestruje wszystkie oferty, kontroferty i e-maile oraz egzekwuje formularze przed- i ponegocjacyjne,
utatwiajac w ten sposéb prace badawcza. W chwili obecnej posiadamy ogromng baz¢ danych
(ilosciowych jak i jakosciowych, a takze notatek uzytkownikoéw), ktora czeka na metodyczne
opracowanie.

W sferze naszych zainteresowan naukowych znajduja si¢ rdéznice kultorowe i ich wplyw na
komunikacje¢. Bedziemy sig¢ starali odpowiedzie¢ na nastgpujace pytania:

(1) jaki wplyw ma brak wystgpowania niewerbalnej komunikacji (np. grymasy twarzy, gestykulacja,
spojrzenia, itp.) na komunikacj¢ w r6znych kulturach,

(2) w jakim stopniu Kkorzystanie z technologii komunikacyjno-komputerowj prowadzi do
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zastgpowania kultury glebokiej kultura proceduralng i czy w zwiazku z tym zaczyna wystepowac
zjawisko “zglobalizowanej komunikacji”, oraz

(3) czy upowszechnienie globalnej komunikacji oznacza jej “amerykanizacje” (wedlug Steward and
Bennett (1991) kultura proceduralna ma swoje korzenie w kulturze amerykanskiej).

Interesuja nasz rowniez strategie oraz zalezno$ci pomigdzy obieranymi strategiami, a wyksztatceniem,
zawodem i narodowos$cia. Dla przyktadu, zamierzamy bada¢ wystgpowanie roznic kulturowych w
stosowaniu wspoéliczucia (sympathy) w odréznieniu od empatii jako strategii w komunikacji.
Interesujace jest takze zbadanie wystgpowania roéznic migdzy stylem komunikacyjnym i sposobem
prowadzenia negocjacji przez kobiety i me¢zczyzn.

Bedziemy probowali porowna¢ style komunikacyjne réznych kultur stosujac takie kryteria jak:
ekspresywno$¢, perswazje, postugiwanie si¢ faktami oraz fatycznos$¢, tj. stosowanie rytualu w
komunikacji ktéry ma na celu nawigzanie osobistych stosunkow.

Jednym z naszych celow jest dalsze rozszerzenie dziatalnosci na kraje rozwijajace. Zamierzamy
kontynuowa¢ wspotprace z Hinduskim Instytutem Zarzadzania w Bangalore oraz Politechnika
Equinoccial w Ekwadorze. Mamy tez nadzieje nawiazaé bliska wspdlprace z osrodkami w tzw.
nowych gospodarkach rynkowych, w tym w Polsce. Wydaje nam sig, ze dostgp do technologii
komputerowych i systemow takich jak INSPIRE stwarza nowe mozliwosci w uczeniu, doskonaleniu
kadr, a takze w prowadzeniu badan naukowych.
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