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Streszczenie: W pracy zaprezentowano wyniki badan dotyczacych wptywu bledow postrze-
gania i przetwarzania informacji oraz myslenia heurystycznego, obecnych na etapie budowy
systemu oceny ofert negocjacyjnych, na porozumienie koncowe w dwustronnych negocja-
cjach elektronicznych. Do analizy wykorzystano dane negocjacji elektronicznych prowadzo-
nych w Inspire. Wyniki badan wskazuja na potrzebe uwzglednienia heurystyk w procesie
prenegocjacyjnego przygotowania analitycznego negocjatordw oraz opracowania narzedzi
wsparcia negocjatora odpornych na te heurystyki lub redukujacych negatywne ich skutki.

Stowa kluczowe: wspomaganie negocjacji, informacja preferencyjna, btedy, heurystyki, po-
rozumienie koncowe

Summary: The paper presents the results of experiments on the perception of information
and information pro-cessing during the pre-negotiation phase of bilateral online negotiations
when they were asked to con-struct a scoring system that represents their preferences. The
analysis is based on the dataset of negotia-tions conducted in the online negotiation system —
Inspire. The results confirm that the negotiators used heuristics during analytical preparation
tasks. The paper also discusses the impact of heuristics and information processing on the

! Praca zostata sfinansowana ze $rodkow Narodowego Centrum Nauki (2016/21/B/HS4/01583).
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substantive outcomes of bilateral online negotiations. The errors made by the participants
suggest that tools to support negotiators in their pre-negotiation tasks should be devel-oped so
that the negotiators are immune to the heuristics or that their negative effects on are reduced.

Keywords: negotiation support, preferencial information, errors, heuristisc, final agreement.

1. Wstep

Negocjowanie elektroniczne prowadzone za pomoca systemow wspomagania nego-
cjacji czy systemow negocjacji elektronicznych oparte jest na formalnych mechani-
zmach wspomagania dziatan analitycznych na etapie przygotowawczym w zakresie
definiowania preferencji oraz budowy systemu oceny ofert negocjacyjnych [Raiffa
1982; Kersten, Noronha 1999; Wachowicz 2006, Roszkowska, Wachowicz (red.)
2016]. Mechanizmy te powinny stymulowac analityczne i racjonalne dziatanie ne-
gocjatora, realizowane z wykorzystaniem systemu mys$lenia wolnego [Stanovich,
West 2000], ktorego konsekwencja powinno by¢ wyeliminowanie lub ogranicze-
nie dziatania heurystyk, doktadniejsze rozpoznanie problemu negocjacyjnego oraz
precyzyjna definicja systemu warto$ciowania poszczegolnych rozwigzan negocja-
cyjnych, bedace podstawa podejmowania racjonalnych decyzji podczas negocjacji
wiasciwych. Dzieki systemom oceny mozna wspomagaé negocjatorow w porowny-
waniu ofert negocjacyjnych, analizie ustepstw, tworzeniu propozycji kontraktu oraz
sugerowaniu rozwigzan kompromisowych. Od rzetelnego zdefiniowania takiego
systemu przez negocjatora zalezy skuteczno$¢ udzielonego mu pdzniej wsparcia.

Tymczasem wyniki badan eksperymentalnych wskazuja miedzy innymi na licz-
ne btedy zwigzane z postrzeganiem procesu tworzenia systemu oceny ofert nego-
cjacyjnych, w tym niewlasciwe operowanie punktami oceny w metodach ratingu
bezposredniego (np. w metodzie SMARTS [Edwards, Barron 1994]), btedne inter-
pretacje ocen tego systemu, niewlasciwg analiz¢ informacji preferencyjnej [Rosz-
kowska, Wachowicz 2014; 2015; Kersten i in. 2016; 2017]. Wydaje si¢ wigc, ze
negocjatorzy wykorzystujacy systemy wspomagania negocjacji oparte na podejsciu
analitycznym oraz metodach analizy wielokryterialnej stosuja heurystyki (reguty
wnioskowania pozwalajace szybko formutowac sady, przy czym sady te charaktery-
zuja si¢ duzym stopniem subiektywnosci), ktére moga prowadzi¢ do braku spojnosci
preferencji oraz bleddéw przy podejmowaniu decyzji [Gilovich i in. 2002; Bazerman,
Chung 2005].

Glownym problemem badawczym jest rozpoznanie i ocena wptywu heurystyk
na dzialania negocjatoréw podejmowane w fazie przygotowania do negocjacji.
Heurystyki te wptywaja na btedy postrzegania i przetwarzania informacji zwigzane
z rozpoznaniem i analizg problemu negocjacyjnego oraz budowa narzedzi wspo-
magajacych dalsze fazy procesu negocjacji elektronicznych, przede wszystkim na
konstrukcje systemu oceny ofert negocjacyjnych i weryfikacj¢ rzetelnosci warto-
$ciowania pakietéw negocjacyjnych realizowanych za jego pomoca. Doktadne
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sprecyzowanie heurystyk i skojarzonych z nimi btgdow umozliwi budowe narzedzi
wspomagajacych fazy negocjacji z uwzglednieniem ograniczen poznawczych nego-
cjatorow.

Celem badan przedstawionych w tym opracowaniu byto wyodrebnienie klas bte-
dow popelianych w ocenie szablonu negocjacyjnego oraz zbadanie wpltywu tych
btedow na porozumienie koncowe. Przedmiotowa analizg przeprowadzono na pod-
stawie danych miedzynarodowego eksperymentu negocjacyjnego zrealizowanego
w systemie Inspire [Kersten, Noronha 1999].

Analiza danych eksperymentu wskazuje na btedy popetniane w trakcie budowy
systemu oceny ofert polegajace miedzy innymi na braku zachowania porzadku pre-
ferencyjnego kwestii/opcji, przeszacowaniu lub niedoszacowaniu wartosci kwestii
czy opcji w ramach kwestii. Btedy te moga powsta¢ w wyniku pominigcia przez
agentow informacji stownej, a skupienia si¢ tylko na informacji graficznej, lub tez
w wyniku selektywnego wykorzystania obu typoéw informacji. MyS$lenie szybkie
(heurystyki) mogto owocowa¢ tym, ze agenci nie analizowali dokladnie tekstu,
a takze nie przygladali si¢ dokladnie rysunkowi. Spostrzerzenia te byly podstawa
wyodrebnienia trzech rodzajow btedow: porzadkowego, skalowania oraz struktury,
ktore poddano dalszej analizie (szerzej punkt 3 pracy, por. [Kersten i in. 2017]). Po-
stawiono nastgpujace pytania badawcze:

Pytanie 1. Jakie sq zaleznosci miedzy bledami porzqdkowymi, skalowania,
struktury popetnionymi przez agenta podczas budowy systemu oceny ofert oraz za-
kres ich wystepowania?

Pytanie 2. Czy bledy te majq istotny wplyw na oceng punktowq porozumienia
wedtug systemu oceny ofert agenta?

Pytanie 3. Czy bledy te majq istotny wplyw na ocene punktowq porozumienia
wedtug systemu oceny ofert pryncypata?

2. Negocjacje w Inspire: opis eksperymentu

System Inspire jest systemem wspomagania negocjacji dwustronnych, dzialajagcym
w $rodowisku internetowym. Wykorzystywany w dydaktyce i treningu negocjacyj-
nym, pozwala na zorganizowanie eksperymentow zarowno studyjnych (tryb nego-
cjacji synchronicznych), jak i zdalnych (tryb negocjacji asynchronicznych). Jako
narzedzie treningowo-badawcze umozliwia predefiniowanie problemu negocjacyj-
nego, ustalenie agendy oraz protokotu negocjacji. Pozwala on rowniez implemento-
wac szereg definiowanych przez projektanta eksperymentu ankiet badawczych oraz
przeprowadzaé predefiniowane testy psychometryczne.

W zorganizowanym na potrzeby niniejszej pracy badaniu w Inspire zaimple-
mentowano problem negocjacyjny, w ktorym przedstawiciele firmy fonograficzne;j
(Mosico) i piosenkarki (Fado) negocjuja kontrakt wydawniczy obejmujacy cztery
kwestie z nastepujacymi dopuszczalnymi poziomami realizacji (opcjami istotnymi):
* liczba nowych piosenek: od 11 do 15,
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e tantiemy za CD: 1,5; 2; 2,5 lub 3%,
+ warto$¢ kontaktu: $125 000; $150 000; $200 000,
* liczba koncertéw promocyjnych: od 5 do 8.

Uczestnicy eksperymentu wcielali si¢ w role agentow negocjujacych w imie-
niu pryncypatla. Struktura preferencji pryncypatéw zostala predefiniowana i przed-
stawiona agentom w formie graficzno-stownej. Przyktad informacji preferencyjne;j
pryncypala dotyczacy istotno$ci opcji kwestii negocjacyjnej ,,Liczba nowych piose-
nek” dla agenta Mosico przedstawiono na rys. 1. Analogicznie opisano preferencje
dla pozostatych kwestii negocjatora Mosico i Fado.

Liczba nowych piosenek

Ustalono, iz zbyt mato piosenek moze mie¢ katastrofalne
skutki dla promocji artysty, ale zbyt duzo tez nie jest korzystne.
Najkorzystniej, gdy artysta skupia si¢ na napisaniu 14 piosenek
rocznie, gdyz 14 piosenek pozwala wyda¢ dwie petne ptyty.

Liczba piosenek

» 15 piosenek to gorzej niz 14, bo uwaza sig, iz to zbyt duzo na dwie plyty,

* 13 piosenek to troch¢ gorzej niz 15,

* 12 piosenek to gorzej niz 13, poniewaz 13 pozostawia nadal mozliwo$¢ odrzucenia jakie§
najgorszej/kontrowersyjnej,

» 11 piosenek to opcja najgorsza, poniewaz pozwala wyprodukowac tylko jedng plyte.

Rys. 1. Przyktadowa informacja preferencyjna dla Mosico dla kwestii: Liczba nowych piosenek

Zrbdto: opracowanie wlasne na podstawie Inspire.

Zgodnie z protokolem negocjacyjnym agenci w fazie prenegocjacyjnej wyko-
rzystywali informacje preferencyjna pryncypata do budowy punktowego systemu
oceny ofert negocjacyjnych za pomoca metody ratingu bezposredniego (por. [Ker-
sten 1 in. 2017]). Rzetelnos¢ ich dzialan mozna zmierzy¢, poréwnujac ich system
oceny z systemem referencyjnym, ktéry uzyska¢ mozna, na przyktad, poprzez do-
ktadny pomiar powierzchni lub promieni kot wizualizujacych strukturg kardynal-
nej zaleznosci preferencji pryncypala, przedstawionej w informacji preferencyjne;.
W opracowaniu jako system referencyjny wykorzystano system oparty na pomiarze
promieni kot (tab. 1).

Tabela 1. System referencyjny pryncypata

Koncerty Piosenki Tantiemy Kontrakt

6 |7 (8|11 |12(13|14|15|1.5|2.0|25|3.0|125| 150|200
Mosico 0 [21]26132| 0| 7 (16|28 |21 13|23 16| O | 17 | 10| O
Fado 32 125210 | 0|8 (20(32(24| 0 | 7 |12]16] O 15 ] 20

Pryncypat

Zrodto: opracowanie wlasne.
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Na podstawie uzyskanych systemow oceny ofert agenci prowadzili negocjacje,
ktore wspierane byly przez system Inspire w zakresie oceny ofert przychodzacych
i wychodzacych, wizualizacji historii negocjacji, generowania ofert wtasnych, pro-
wadzenia komunikacji asynchronicznej i postnegocjacyjej poprawy kompromisu ne-
gocjacyjnego (por. [Wachowicz 2006]). W badaniu wykorzystano dane pochodzace
z eksperymentu negocjacyjnego Inspire z 2014 roku, w ktérym rolg agentow penili
studenci z Austrii, Kanady, Holandii, Polski oraz Tajwanu. Baz¢ danych tworzyto
286 rekordow opisujacych agentow, ktérzy zakonczyli negocjacje porozumieniem.

3. Metoda badan

Na potrzeby niniejszego badania wyodrebniono i poddano dalszej analizie nastgpu-

jace rodzaje bledow (por. [Kersten i in. 2017])*:

¢ Blad porzadkowy (BP) — brak zachowania porzadku preferencyjnego wynika-
jacego z informacji preferencyjnej ocen przypisanych do kwestii i opcji negocja-
cyjnych przez agenta [Roszkowska, Wachowicz 2015].

* Blad skalowania (BS) — niedoszacowanie lub przeszacowanie wartosci opcji/
kwestii przy budowie systemu oceny ofert. Wyrdzniono dwie sytuacje:

e BSI1: (ocena kwestii) — przypisanie oceny punktowej co najmniej 50 jednej
z kwestii negocjacyjnych i co najwyzej 5 drugiej z nich jednoczes$nie lub przypi-
sanie oceny punktowej 1 co najmniej jednej kwestii negocjacyjnej’.

e BS2: (ocena opcji w ramach kwestii) — przypisanie oceny punktowej zero opcji
istotne;.

Konsekwencja bledu BS2 jest przypisanie oceny niezerowej opcji nieistotnej

(najgorszej) lub tez przypisanie oceny zerowej co najmniej dwoém opcjom.

¢ Blad struktury (BST) — btagd zwigzany ze specyfika strukturg preferencji strony
negocjacji (np. problem z monotonicznos$cig, jednakowe wagi) (zob. tab. 1) Wy-
odrebniono nastepujace bledy specyficzne’:

e BSTM: Bfad struktury dla Mosico:

u(Piosenkil3) = u(Piosenkil5) lub u( Tantiemy 1,5) = u(Tantiemy 2,5)

e BSTF: Btad struktury dla Fado:

u(Tantiemy) = u(Kontrakt) lub u(Piosenki) # u(Koncert) lub
u(Piosenkil3) > u(Piosenkil5),

gdzie: u(x) oznacza oceng punktowa kwestii/opcji x.

2 Nalezy zaznaczy¢, ze podana propozycja nie wyczerpuje wszystkich rodzajow btedow, ktore
negocjatorzy moga popetni¢ w trakcie budowy systemu oceny ofert, a zaproponowana klasyfikacja jest
jedna z mozliwych.

3 Warto$ci 50 oraz 5 zostaly subiektywnie wybrane w celu opisu sytuacji, w ktorej jedna kwestia
jest dla negocjatora bardzo wazna, przy znacznej marginalizacji drugiej z nich.

4 Bledy struktury wyodrgbniono, biorac pod uwagg najczesciej wystepujace bledy niezgodnosci po-
rzadkowej zaobserwowane przy porownaniu parami kwestii/opcji.
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Number of promotional concerts (per year) 38

Number of

N”'“br = Number of new songs 38
Royalties for the CDs (% of revenue) 10
Contract signing bonus (%) 14

Rys. 2. Graficzna reprezentacja informacji preferencyjnej a interfejs oceny kwestii negocjacyjnych
dla Fado

Zrédlo: System Inspire.

Zauwazony dla Fado blgd u(Tantiemy) > u(Kontrakt) mozna powigza¢ z fak-
tem innej kolejnosci wystepowania kwestii negocjacyjnych w prezentacji graficzne;j
informacji preferencyjnej pryncypata w poréwnaniu kolejnosciag wystgpowania tych
kwestii w interfejsie oceny punktowej zgodnie z procedurg rozdziatu 100 punktéw
w ramach kwestii (rys. 2).

4. Wyniki
4.1. Zaleznosci miedzy bledami oraz zakres ich wystepowania

Zaleznosci miedzy btgdami BP, BS oraz BST dla agentéw Fado (F) oraz Mosico (M)
sa nastepujace: n(BPF) = 113,n(BSF) = 31, n(BSTF) = 104, n(BPFn BSF) =
31, n(BSTFN BPF) = 104, n(BSTFNBSF) =28 dla Fado oraz n(BPM) =
117, n(BSM) = 66, n(BSTM) = 102,n(BPMn BSM) = 65, n(BSTM nBPM) =
102,n(BSTMn BSM) = 53 dla Mosico. Frakcje btedéw porzadkowych, skalowania
i struktury dla Mosico i Fado przedstawiono na rys. 3.

Najczesciej wystepujace btedy struktury Mosico zwigzane byly z przypisaniem
ocen punktowych opcjom o preferencjach niemonotonicznych, a doktadniej z po-
réwnaniem opcji skupionych wokot opcji najlepszej (por. tab.1). Na przyktad pomi-
mo wyraznie okreslonej informacji preferencyjnej zarowno stownej, jak i graficz-
nej (por. rys. 1), iz ,,13 piosenek to troche¢ gorzej niz 157, az 65 agentow Mosico
przyznato wiecej punktow 13 piosenkom niz 15. Bledy struktury dla Fado zwigzane
byly z technicznymi zmianami w sposobie prezentacji informacji preferencyjne;j
dla kwestii negocjacyjnych (por. rys. 2), problemem przypisania jednakowych wag
dla dwoch kwestii (zob. tab. 1) oraz z niemonotoniczno$cia preferencji wobec opcji
kwestii Piosenki (tab. 1). Zaobserwowano nastepujace liczebnosci btedow struktury
dla Mosico:
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o n(u(Tantiemy 1.5) > u(Tantiemy 2.5)) = 52,
. n(u(Piosenki 13) = u(Piosenki 15)) = 86,
(u(Tantiemy 1.5) = u(Tantiemy 2.5))

A (u(Piosenki 13) > u(Piosenki 15))

oraz dla Fado:
o n(u(Tantiemy) = u(Kontrakt)) = 58,
o n(u(Piosenki) # u(Koncerty)) = 71,
. n(u(Piosenki 13) = u(Piosenki 15)) = 49.
Wyniki badan pokazuja na brak zgodnosci porzadkowej dla ponad 79% Mosico

oraz prawie 82% Fado (rys. 3). Zaobserwowano duze roznice czestosci wystepo-
wania btgdow skalowania ze wzgledu na role petniong przez negocjatoréw (rys. 3).

- ~
100% o = S o E =
80% e = o 8
60% gi g 59‘. ;" m Fado
40% I i o 1 Mosico
20% - I .
0%
BP BS BST BS&BST

Rys. 3. Frakcje btedow porzadkowych, skalowania i struktury dla Mosico i Fado

Zrodto: opracowanie wlasne.

30% % %
= g 8 s
. N R EX —
0% © e a2y < N
o N — > =)
SR ISRV ==VA N
10% © o v b ® Fado
.-I Mosico
0%
N o X
& & &S & &
I .

Rys. 4. Frakcje czastkowych bledow skalowania dla Mosico i Fado

Zrodto: opracowanie wlasne.
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Zaobserwowano takze rdznice czgstosci wystepowania btedow skalowania BS1
oraz bledu BS2 z podziatem na kwestie negocjacyjne ze wzgledu role petniong przez
agenta (rys. 4). Poza btedem BS2 dla Koncertow réznice te sg statystycznie istotne
(p = 0,05).

4.2. Bledy porzadkowe, skalowania, struktury a porozumienie koncowe

W tabeli 2 oraz 3 przedstawiono $rednie wyniki porozumienia wg agenta i pryn-
cypala z uwzglednieniem rodzaju btedu. Do poroéwnania zgodnosci rozktadow po-
rozumienia wg agenta/pryncypata w podziale na klasy ze wzgledu na rodzaj btedu
wykorzystano test U Manna-Whitneya. Do poréwnania zgodnosci rozktadéw po-
rozumienia wg agenta oraz pryncypata w klasie skojarzonej z wystgpowaniem bte-
du okreslonego rodzaju wykorzystano test znakéw rangowanych Wilcoxona. Test
U Manna-Withneya jest alternatywa dla testu t-Studenta dla prob niezaleznych, na-
tomiast test Wilcoxona alternatywg dla testu t-Studenta dla prob zaleznych o innych
rozktadach niz normalne. Wybor obu testow byt spowodowany rodzajem prob oraz
brakiem spetnienia zalozen o normalnosci rozktadow badanych zmiennych.
Na mocy testu U Manna-Whitney’a stwierdzono istotne réznice w ocenie punk-
towej porozumienia (tab. 2 i 3):
* wg pryncypata Mosico/Fado migdzy agentami, ktoérzy popelniali oraz agentami,
ktorzy nie popetniali bledow skalowania,
* wg pryncypala Mosico miedzy agentami, ktorzy popetniali oraz agentami, kto-
rzy nie popetniali bledow struktury.

Tabela 2. Srednia porozumienia w podziale na klasy ze wzgledu na rodzaj btedu — Fado

Fado Podzial na klasy ze wzgledu na rodzaj btgdu T&;ﬁ}élg?:?;
BP (N=113) brak BP (N=30)
Agent 80,72 84,33 0,127
Pryncypat 76,98 81,03 0,154
Test Wilcoxona (p) 0,000 0,023
BS (N=31) brak BS (N=112)
Agent 76,97 82,63 0,263
Pryncypat 68,32 80,46 0,000
Test Wilcoxona (p) 0,003 0,007
BST (N=104) brak BST (N=39)
Agent 80,56 83,64 0,218
Pryncypat 77,05 79,92 0,273
Test Wilcoxona (p) 0,001 0,003

Zrodto: opracowanie wlasne.
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Tabela 3. Srednia porozumienia w podziale na klasy ze wzgledu na rodzaj bledu — Mosico

Mosico Podzial na klasy Test U Manna-
ze wzgledu na rodzaj btedu -Whitney’a (p)
BP (N=117) brak BP (N=26)
Agent 78,05 77,54 0,990
Pryncypat 74,80 73,65 0,663
Test Wilcoxona (p) 0,003 0,009
BS (N=66) brak BS (N=77)
Agent 76,91 78,86 0,371
Pryncypat 72,14 76,70 0,037
Test Wilcoxona (p) 0,007 0,010
BST (N=102) brak BST (N=41)
Agent 78,26 77,20 0,738
Pryncypat 76,03 71,02 0,011
Test Wilcoxona (p) 0,044 0,000

Zrodto: opracowanie wlasne.

Srednia ocena punktowa porozumienia wg pryncypata w klasie agentow Fado,
ktorzy nie popetniali jednego z trzech analizowanych btedow, byla wyzsza niz
$rednia ocena punktowa porozumienia w klasie agentow, ktorzy ten btad popehili.
W przypadku Mosico prawidtowos¢ taka zaobserwowano jedynie dla btgdow ska-
lowania.

Na mocy testu znakowanych rang Wilcoxona stwierdzono, ze mediana réznic
migdzy ocena punktowg porozumienia agenta a ocena punktowa pryncypala jest
istotnie rézna od zera (tab. 2 i 3):

* w klasie negocjatoréw Mosico/Fado, ktorzy popeniali/nie popetniali bledéw
porzadkowych,

* w klasie negocjatoréw Mosico/Fado, ktorzy popetniali/nie popetniali bltedow
skalowania,

* w klasie negocjatoréw Mosico/Fado, ktorzy popeiniali/nie popeiniali bledéw
struktury.

5. Whnioski koncowe

Przedstawione w pracy analizy sg kontynuacja badania [Kersten i in. 2017], a uzy-
skane wyniki z poznawczego punktu widzenia istotnie rozszerzaja uzyskane poprzed-
nio wnioski deskryptywne o konkluzje dotyczace wplywow prenegocjacyjnych ble-
doéw poznawczych na wyniki uzyskiwane w fazie zamkniecia rozmow. W badaniu
eksperymentalnym zaobserwowano duze roznice czestosci wystgpowania bitedow
skalowania ogotem, a takze z podziatem na kwestie negocjacyjne ze wzgledu na
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role przyjmowang przez agentow. Najwiecej btedow porzadkowych wystapito dla
niemonotonicznych kwestii negocjacyjnych. Stwierdzono istotne réznice w ocenie
punktowej porozumienia wg pryncypata miedzy agentami, ktérzy popetniali oraz
agentami, ktorzy nie popetniali bledow skalowania niezaleznie od roli petnionej
w negocjacjach.

Wyniki badan wskazuja wige na potrzebe uwzglednienia heurystyk w procesie
prenegocjacyjnego przygotowania analitycznego negocjatorow oraz opracowania
narzedzi wsparcia negocjatora odpornych na te heurystyki lub redukujacych nega-
tywne ich skutki. Dalsze badania dotyczy¢ beda identyfikacji czynnikéw behawio-
ralnych, heurystyk zwigzanych z omawianymi btgdami i ich wptywu na struktu-
ryzacj¢ problemu negocjacyjnego, specyfikacje kwestii i ich poziomow realizacji,
budowe ofert negocjacyjnych, sposob analizy preferencji oraz wybdr metody wielo-
kryterialnej do budowy systemu ocen negocjacyjnych.
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