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POPULARNONAUKOWE STRESZCZENIE PROJEKTU
Podejmowany w ramach projektu problem badawczy dotyczy problematyki analizy negocjacyjnej prowadzonej w ramach
negocjacji realizowanych elektronicznie za pomocg systemoéw wspomagania negocjacji.

Punktem wyjscia planowanych w projekcie badan jest dualizm poznawczy w podejmowaniu decyzji negocjacyjnych.
Wyniki badan naukowych prowadzonych w ramach ekonomii eksperymentalnej, ukierunkowanych na dzialania
decyzyjne wskazuja na ograniczong racjonalno$¢ w podejmowaniu decyzji oraz czeste postugiwanie si¢ przez
decydentdéw intuicja oraz heurystykami (system myslenia szybkiego) w rozwigzywaniu probleméw i podejmowaniu
dziatan ukierunkowanych na realizacj¢ przyjetych celow.

Heurystyki poznawcze sg to proste procedury pozwalajace na udzielenie szybkiej, cho¢ nie zawsze dokladnej
odpowiedzi na ztozone pytania badZ problemy. Uzupetniajag one obraz racjonalnego decydenta o sytuacje, w ktorych
wystepuja np. emocje, krotki czas na podjecie decyzji, ztozonos$¢ sytuacji decyzyjnej. Sktadaja si¢ one na tzw. system
myslenia szybkiego cztowieka (System 1), ktorym postuguje si¢ czlowiek intuicyjnie w celu rozwigzywania
zdecydowanej wigkszos$ci swoich problemow, angazujac system myslenia wolnego (System 2) bazujacy na dzialaniach
analitycznych dopiero wowczas, gdy System 1 nie jest w stanie sam poradzi¢ sobie z tym problemem. Wazng cecha
heurystyk jest ich ,,niewidzialnos¢”, gdyz czgsto tego mechanizmu nie u§wiadamia sobie sam decydent. Mimo iz s3 trudne
do zauwazenia moga mie¢ istotny wpltyw na proces decyzyjny, stad waznym zagadnieniem jest ich rozpoznanie,
usystematyzowanie oraz uwzglednienie myslenia heurystycznego w analizie preferencji i podejmowaniu decyz;ji.

Myslenie heurystyczne negocjatorow zostato dos¢ szeroko zbadane w ramach podejscia behawioralnego do analizy
negocjacji, a takze eksperymentalnie potwierdzone i zinterpretowane. Opisane zostaty bledy postrzegania majace wptyw
na znieksztalcanie informacji w procesie negocjowania i ofertowania, jak np. efekt zakotwiczenia czy efekt
sformutowania. Negocjowanie elektroniczne prowadzone za pomocg systemow wspomagania negocjacji oparte jest na
formalnych mechanizmach wspomagania dziatan analitycznych na etapie przygotowawczym w zakresie definiowania
preferencji oraz budowy systemu oceny ofert negocjacyjnych w prenegocjacyjnej fazie przygotowawczej. Mechanizmy
te powinny wigc stymulowac analityczne i racjonalne dziatanie negocjatora, realizowane z wykorzystaniem systemu
myslenia wolnego, ktérego konsekwencja powinno by¢ wyeliminowanie lub ograniczenie dzialania heurystyk,
doktadniejsze rozpoznanie problemu negocjacyjnego oraz precyzyjna definicja systemu wartosciowania poszczegélnych
rozwigzan negocjacyjnych, bedace podstawa podejmowania racjonalnych decyzji negocjacyjnych w pdzniejszym
procesie negocjacji wlasciwych. Jednakze jak pokazuja wyniki badan wnioskodawcy i innych badaczy, uczestnicy
negocjacji elektronicznych nierzadko maja problemy z wlasciwym Kkorzystaniem z narzedzi analitycznych
wspomagajacych proces negocjowania. Zatem wyzwaniem badawczym staje si¢ proba eksperymentalnej weryfikacji, czy
rzeczywiscie i w jakim zakresie proponowane metody wspomagania negocjacji, oparte na metodach wielokryterialnej
analizy decyzyjnej, eliminuja zjawisko myslenia heurystycznego i popetniania bledow wynikajacych z intuicyjnego
dzialania prenegocjacyjnego negocjatorow.

Glownym celem projektu jest rozpoznanie i ocena wptywu heurystyk poznawczych, ze szczegdélnym uwzglednieniem
btedow postrzegania i przetwarzania informacji, na dziatania negocjatoréw podejmowane w fazie prenegocjacyjnego
przygotowania, zwigzane z merytorycznym rozpoznaniem i analizg problemu negocjacyjnego oraz budowa narzedzi
wspomagajacych dalsze fazy procesu negocjacji w negocjacjach elektronicznych, przede wszystkim konstrukcje systemu
oceny ofert negocjacyjnych i weryfikacje rzetelnosci warto§ciowania pakietéw negocjacyjnych realizowanych za jego
pomoca. W ramach projektu przeprowadzone zostang, wiec nowatorskie badania dotyczace rozpoznania zakresu i
charakteru wykorzystania heurystyk oraz intuicji w analitycznych dziataniach prenegocjacyjnych, oceny wptywu roznych
metod wielokryterialnego podejmowania decyzji na eliminacje bledow wynikajacych z myslenia heurystycznego.
Pozwoli to wskazacé te etapy prenegocjacyjnej pracy analitycznej negocjatora, ktore wymagaja szczegolnej uwagi podczas
ich realizacji oraz powinny zosta¢ wspomagane przez dodatkowe mechanizmy formalne usprawniajgce proces
przygotowania negocjacyjnego. Z punktu widzenia teorii negocjacji jest to zagadnienie niezwykle istotne, gdyz btedy w
fazie prefengocjacyjnej zwigzane np. z definicjg problemu negocjacyjnego, analizg preferencji, budowg systemu
scoringowego majg wptyw na decyzje negocjatorow w kolejnych etapach procesu negocjacyjnego. Rozpoznanie dziatan
pozwoli takze na indywidualizacj¢ narzgdzi wspomagania i budowania precyzyjnych systeméw waluacji kontraktow czy
wspomagania procesu negocjacji w sposob wygodny dla uzytkownika uwzgledniajacy jego poziom zdolnosci
percepcyjnych.



