Problemy negocjacyjne niejednokrotnie majg charakter skomplikowany i wielowatkowy. Jest tak szczegdlnie w przypadku
negocjacji handlowych (typu business-to-business czy business-to-government), ktére dotyczag kontraktow dostawczych czy
realizacji projektéw inwestycyjnych, gdzie problem negocjacyjny przestaje ograniczac sie do pojedynczej i najbardziej intuicyjnej
kwestii ceny, ale uwzglednia réwniez szereg innych parametréw, takich jak termin dostawy / termin realizacji, termin i warunki
ptatnosci, warunki gwarancji itp. Wielo$¢ kwestii negocjacyjnych sprawia, iz ocena potencjalnie wynegocjowanego kontraktu, jak
i wszystkich jego propozycji pojawiajacych sie w postaci ofert na stole negocjacyjnym w toku procesu negocjowania, jest trudna.
Warianty proponowane przez partnerdw oferujg bowiem przewaznie poprawe poziomu realizacji jednej kwestii kosztem
pogorszenia poziomu realizacji innej lub kliku innych kwestii (np. nizszg cene lecz dtuzszy czas oczekiwania i szybszy termin
ptatnosci). Negocjator staje zatem przed koniecznoscig rozstrzygniecia, w jaki sposob korzystne poziomy realizacji niektérych
kwestii kompensuja stabe poziomy realizacji opcji innych, czyli przeprowadzenia analizy kompensacji (ang. trade-off analysis).
W wielu przypadkach analiza taka prowadzona jest implicite, w sposéb niejawny, w oparciu 0 wewnetrzne przeczucia i intuicje
negocjatora. Takie podejscie, jakkolwiek nierzadko skuteczne, nie jest wolne od pewnych obciazen zwigzanych z heurystycznym
mysleniem i ograniczeniami poznawczymi negocjatora, ktére skutkowa¢ moga bledami oceny i akceptacjg niekorzystnych i
nieefektywnych kompromiséw. Ponadto, intuicja, ktora postuguje sie negocjator w ocenie ofert, okazuje sie¢ niewystarczajagca, w
przypadku negocjowania w imieniu zleceniodawcy. W sytuacji takiej istnieje bowiem koniecznos¢ wyttumaczenia decyzji
zwigzanej z akceptacja lub odrzuceniem oferty partnera na podstawie racjonalnych i weryfikowalnych przestanek. Stad tez, od
poczatku lat osiemdziesigtych XX wieku w ramach teorii negocjacji rozwijany jest nurt badawczy zwany analizg negocjacyjna,
ktéry zajmuje sie problematyka decydowania w negocjacjach oraz wspomaganiem negocjatorow we wszystkich dziataniach
zwiazanych z osigganiem korzystnego kompromisu.

Za najprostszg i powszechnie rekomendowang metode wspomagania decyzji negocjacyjnych, pozwalajacg na formalng analize
preferencji negocjatora i budowe systemu oceny ofert negocjacyjnych uznawana jest metoda SAW (Simple Additive Weighting)
oraz jej wariant - stosowany w przypadku prostszych probleméw o mocno ograniczonej liczbie opcji kazdej kwestii — metoda
SMART (Simple Multi-Attribute Rating Technique). Podejscie to sprowadza sie do oceny poszczeg6lnych elementéw problemu
negocjacyjnego (tj. kwestii i dopuszczalnych poziomdw ich rozwigzan) za pomocg abstrakcyjnych punktéw (jakosci, satysfakcji
itp.) i wyznaczeniu oceny globalnej danej oferty negocjacyjnej jako sumy ocen sktadowych opcji, ktore ja tworza. Jakkolwiek
technicznie proste, zaktada ono, ze negocjatorzy maja na tyle rozwinigty zmyst analityczny, iz sa w stanie dokona¢ dekompozycji
problemu negocjacyjnego i oceni¢ poszczegdlne jego elementy sktadowe w oderwaniu od pozostatych. Prowadzone w ostatnich
latach badania eksperymentalne wykazuja, iz w wiekszosci negocjatorzy majq jednak problemy ze skutecznym wykorzystaniem
tego podejscia do budowy systemu oceny ofert negocjacyjnych w miare doktadnie opisujacego ich preferencje, co skutkuje
szeregiem bleddw interpretacyjnych i podejmowaniem dziatan nie do korica racjonalnych i spojnych. Dlatego tez wydaje sie
istotnym opracowanie alternatywnej metody wspomagania negocjatoréw, ktéra w zgodzie z ich intuicjg i umiejetnosciami
percepcyjnymi pozwalataby generowaé doktadne systemy oceny, pozwalajace rzetelnie ocenia¢ przebieg negocjacji i podejmowac
stuszne decyzje o wyborze mozliwie najkorzystniejszej postaci kontraktu negocjacyjnego.

Niniejszy projekt skupia swa uwage na analizie aplikacyjnosci i uzytecznosci pewnej grupy metod wielokryterialnego
podejmowania decyzji o podstawach formalnych definiowania preferencji zgota odmiennych od podejscia klasycznego
SAW/SMART. W badaniach prowadzonych w ramach projektu wykorzystywane sg bowiem metody holistyczne analizy
preferencji, ktore bazujg na tzw. paradygmacie dezagregacji, takie jak UTA, GRIP czy MARS. Zakfada sie zatem, iz doktadny
system preferencji moze zosta¢ wyestymowany na podstawie pewnych przykladéw ofert (kompletnych lub czeSciowych)
podawanych przez negocjatora oraz identyfikowanych relacji przewyzszania zachodzacych miedzy nimi lub wskazywania sity
preferencji jednego nad drugim. Na podstawie tak okreslonych preferencji i zgodnie z przyjeta filozofig dezagregacji nastepuje
wyznaczenie ocen elementéw sktadowych problemu negocjacyjnego, co pozwala (jak to bylo w przypadku metody
SAW/SMART) wygenerowaé oceny wszystkich dopuszczalnych ofert negocjacyjnych. Procedura taka jest jednak bardziej
wygodna dla negocjatora. To on bowiem identyfikuje warianty, ktore tatwo mu poréwnaé (zbiér referencyjny) i wyraza swe
preferencje w wygodnej dla siebie formie.

Celem projektu jest zatem zbadanie, czy generowanie systemu oceny ofert negocjacyjnych za pomocg metod holistycznych i
bazujgce na nim wspomaganie negocjatora (np. w zakresie oceny ustepstw, wizualizacji przebiegu procesu negocjowania,
poszukiwaniu efektywnych kompromiséw itp.) moze byé skuteczniejsze, bardziej efektywne, prostsze i bardziej zrozumiate dla
negocjatora, niz dziatanie analogiczne bazujace na klasycznych narzedziach analizy negocjacyjnej. Dlatego w ramach projektu
przeprowadzone zostanie szczeg6towe rozpoznanie metod i technik holistycznego wspomagania decyzji oraz wypracowane
zostang pewne autorskie ich modyfikacje lub propozycje catkowicie nowych algorytméw holistycznych, dostosowanych do
zdolnosci  poznawczych i umiejetnosci analitycznych negocjatoréw. Nastepnie w serii  badan  eksperymentalnych,
wykorzystujagcych dedykowane rozwigzania informatyczne (specjalnie opracowane narzedzia wspomagania procesu budowy
systemu oceny ofert negocjacyjnych) przeprowadzona zostanie weryfikacja uzytecznosci zaproponowanych rozwigzan. W
badaniach tych weryfikowana zostanie zardwno poprawno$¢ metodologiczna i proceduralna wykorzystywanych narzedzi
wspomagania, jak réwniez za pomoca ankiety elektronicznej zebrane zostang opinie uzytkownikéw o zaproponowanych
rozwigzaniach. Wyniki te zostang poréwnane z wynikami badann analogicznych prowadzonych dla klasycznych metod
wspomagania negocjacji realizowanych za pomocg pierwszego elektronicznego systemu wspomagania negocjacji Inspire. Tak
zaplanowana procedura badawcza pozwoli na poréwnanie efektywnosci obydwu podej$¢ do generowania systeméw oceny ofert
negocjacyjnych i ewentualnym rozstrzygnieciu o przewadze jednego z nich.



