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Negocjacje
Czym s3?
o Negocjacje to:

o ...zwrotny proces komunikowania sie w celu osiggniecia porozumienia, gdy ty i druga strona zwigzani
jestescie pewnymi interesami, z ktorych jedne sg wspalne, a inne przeciwstawne (Firsher et al. 2016)

o ... proces w ktérym wptywamy na innych aby zrealizowac¢ wtasne cele, biorgc jednoczesnie pod uwage cele
innych (Lewicki et al. 2003)

o Ale takze:

o ... interpersonalny proces podejmowania decyzji niezbedny w sytuacji, gdy nie mozemy osiggnac¢ swoich
celdw samodzielnie, w ktérym strony decydujg jak podzieli¢ rzadkie zasoby (Thompson, 1995, 2015)
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Negocjacje
Sztuka i Nauka / Rozum i serce

o Dwie komplementarne perspektywy patrzenia na negocjacje zwracajg uwage na rozne ich elementy
odgrywajace role w ksztattowaniu procesu dochodzenia do porozumienia:

o behawioralna — zorientowana na elementy ,, miekkie”, doty-

czace kulturowych, demograficznych i spotecznych aspektéw (I;I;]“T;Irmﬁrt}%gﬁﬁ
negocjacji, budowania relacji miedzy stronami negocjacji, ' ' '
procesu komunikacji, stylu negocjowania, wykorzystywanych THE—
technik prowadzenia rozmoéw i argumentaciji, itp. RT A.ND

r . . — SCIENCE OF

o formalna - zorientowana na wymierne elementy negocjaciji,

,ekonomiczny” rezultat, pomiar jego wartosci, mechanizmy NEGOTIATION
poszukiwania lub sugerowania rozwigzan (sprawiedliwych, T e i
zbilansowanych itp.), analize efektywnosci kompromisu, bu- Lerci L. THOMPSOX
dowanie podwalin pod mechanizmy arbitrazu lub mediacji, itp. '

g J
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Negocjacje

Opis formalny — historia (l)

o Vilfredo Pareto (1896), Cours
d’économie politique —
koncepcja uzytecznosci
porzadkowej i efektywnosci
dla probleméw wielu
decydentow (!)

100
90
o R v
70
60
50

40
30 9l D

¢ C

m
>

¥

ranking B

20
10
0

o 1 2 3 4 5 6 7 8 9 10

o John von Neumann i Oskar
Morgenstern (1944), Theory
of games and economic
behawior — wieloosobowe
gry i koncepcje ich
rozwigzywania

Graczl
Lewa Prawa
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o John Nash (1950), Two-
person cooperative game —
koncepcja rozwigzania
sprawiedliwego w problemie

kooperacyjnym
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Negocjacje
Opis formalny — historia ()

o Grzegorz E. Kersten i Tomasz Szapiro (1986), o Grzegorz E. Kersten, Wojtek Michatowski, David
Generalized approach to modeling Crayilan Lee (1991), An Analytic Basis for Decision
negotiations — model dynamiki negocjacji z Support in Negotiations — rekomendacje ofert i
uwzglednieniem efektéw pres;ji odpowiedzi
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Negocjacje
Co zasila podejscie formalne?

o Cate podejscie formalne — realizowane w ramach subdyscypliny analiza negocjacyjna (Raiffa et al. 2002) —
wykorzystuje fakt, iz negocjatorzy sg w stanie dobrze zdefiniowac:

o problem negocjacvjny\ijego strukture (tzw. szablon negocjacyjny)

o preferencje wobec elementdéw szablonu

— e ———
10
b2(0) 9 =(x- 6)=
o 2 . f=(x-3,33)(y-6)=10
3 b2 T g A O B
(2_ 5 N,
Lewa Prawa 5 4 (10,5)
z 3
(12,7) , 9 1
)

2/0 1 2 3 4 5 6 7 8 9 10 11
(0,0) Wyplaty Gracza |
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Negocjacje
Prenegocjacyjne przygotowanie

o Teoria negocjacji uwzglednia potrzeby analizy negocjacyjnej, formutujgc explicite rekomendacje
prenegocjacyjnego przygotowania uwzgledniajgce czynnosci zwigzane z przygotowaniem szablonu
negocjacyjnego i systemu oceny ofert negocjacyjnych (zartman 1989, Simons and Tripp 2005)

Przygotowanie
indywidualne

(. [ il - [ - R [ o R
* Cele * Istotnos¢ kwestii i opcji * Deadline’y * Stosunki wzajemne
* Kwestie i poziomy * BATNA * Normy argumentacji * Zaufanie

realizacji * Poziomy zastrzezone * Punkty referencyjne * Przyszte konsekwencje

* Warianty (oferty) \’ * Niewygodne tematy * Strategia

* Istotnos¢ kwestii i opcji * Aspiracje i cel

* BATNA negocjacyjny

* Poziomy zastrzezone

. . J \_ J/ \_ J

Kwestie behawioralne = argumentacja, strategia rozmoéw

Kwestie formalne = szablon + system scoringowy
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Szablon i system scoringowy

o Szablon negocjacyjny T definiuje podstawowg strukture problemu negocjacyjnego za pomoca:
o zbioru m kwestii negocjacyjnych: G = {G;};=1,.m
o i zbioréw n; opcji istotnych predefiniowanych dla kazdej kwestii: X; = {x;;}i=1, m;j=1,..n;

o Podstawowy dla analizy negocjacyjnej jest addytywny model preferencji opisujgcy priorytety
negocjatora wobec elementéw T

o System scoringowy S opisuje ilosciowo preferencje negocjatora za pomoca:
o zbioru ocen istotnosci kwestii (wag): V = {v;}i=1 . m

o i zbiorow ocen (ratingow) opcji kwestii: V; = {v;;}i=1, m;j=1,..n;
o S pozwala oceni¢ przestrzen negocjacyjng zdefiniowang na podstawie T:

N = Hi=1,...,m X;
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Tworzenie systemow scoringowych

o Literatura przedmiotu klasycznie rekomenduje podejscia bazujgce na ratingu bezposrednim (direct

rating) do budowy systemow scoringowych, jak np. SMARTS (Edwards and Barron 1994)

Ocena opcji metoda SMART

Status Twole] anklely | Zakoficz wypeiniarie ankiety (wylogu))

Metoda SMART (Simple Muitipie aftribute Rating Techniqus) jest jedna 2 najprostszych metod wielokryterialne
analizy decyzyjnej. metody wymaga od decydenta przypisania do kazde] opcji oceny punkiawej, opisujace]
atrakcyjnosé te] opejl. Dla kazdego krylerium opcja najbardziej preferowana musi olrizymac oceng rowng 100
punktom (satysfaksi, uZylecznosci), a opcja najgorsza - 0 punktow. Pozostae opgje otrzymuja punkly z przedziat
<0; 100, Kidre odpowiadaja sublekiywne] ocenie jakosci tej opcj.

Kryterium: Koszt wynajmu miesigcznie (odstepne)

| o o
| 1000 21 100
| 13004 75.
| 1350 z1 33
WK »Mapa™ . Przewodnik ,,Gra pl dzanie Edu” Zestaw
— Przemyslowiec™ gadzetow” e 2
WK nr 1
WK nr 2
WK nr 3 50 50 A00 () @)
WK nr 4 o ACD . 40 Bo (&)
WK nr 5 S AOO o ACO . @)
WK nr 6 50 A00 50 - ADO [&]
WK nr 7 E72) 400 50 0 400

Issue (G;) Weight Option Rating
(w;) (x35) (vy)
Unit price (USD) 60 125 0
200 40
300 60
Time of delivery 15 14 0
(days) 30 10
60 15
Time of payment 25 7 25
(days) 14 20
21 12
28 0

> 62
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Problemy

Decydenci i ich behawioralne i poznawcze ograniczenia ()

o 0Ograniczenia poznawcze negocjatorow majg wptyw na wykorzystywanie heurystyk i popetnianie
btedow w definiowaniu szablonu i jego oceny z wykorzystaniem klasycznych metod ratingowych, co
sprawia, iz systemy ratingowe okazujg sie niewiarygodne:

slepota pozauwagowa (inattentional blindness) (Kersten et al. 2017)

btad zaokraglen (round numer bias) (Kersten et al. 2018)

efekt prezentacji (Wachowicz et al. 2019)
efekt tendencji centralnej (central tendency bias) (Pimentel 2019; Roszkowska, Wachowicz 2022)

Issue: unit price (S) -

(@)
©)
@)
@)

Option (x;;) Rating (v;;) ,
125 0 O O | 2 2
175 40
250 2 > QD ﬁ
300 100
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Problemy

Decydenci i ich behawioralne i poznawcze ograniczenia (1)

o Negocjatorzy wykorzystujg powszechnie zaokraglenia (round numbers — RN) na szerokich skalach

ilosSciowych, mimo iz nie oddajg one dobrze struktury preferencji, ktérag majg reprezentowac (Kersten,

G.E.; Roszkowska, E.; Wachowicz, T. (2018). Representative Decision-Making and the Propensity to Use Round and Sharp
Numbers in Preference Specification. Lecture Notes in Business Information Processing, 315, pp. 43-55.)

e 70% negocjatorow Fado wykorzystato RN do zbudowania
systemu wag dla kwestii negocjacyjnych,

» Systemy ratingowe tych, ktérzy postugiwali sie
niezaokraglonymi ocenami (SN) byty istotnie bardziej
dokfadne (p<0.05) od tych ktérzy wykorzystywali RN
czesciowo (MIX) lub catkowicie:

CIIN=58.06; CILY ..=67.7; CII;N=71.17

~N

W badaniu eksperymentalnym Inspire (433 negocjatoréw)
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Problemy

Decydenci i ich behawioralne i poznawcze ograniczenia (lll)

o Negocjatorzy sg nieodporni na efekty myslenia szybkiego i poddajg sie Slepocie pozauwagowe;j
i efekcie framingu tworzgc system scoringowy w elektronicznym systemie wsparcia (Kersten, G.E.;
Roszkowska, E.; Wachowicz, T. (2017). The Heuristics and Biases in Using the Negotiation Support Systems. Lecture Notes in
Business Information Processing, 293, pp. 215-228)

( )
I t f the fi . / . . .
is“;,?:s': EE— [ Issue ing | * 35% negocjatoréw Fado nie zauwazyto zamiany
E?;'k askid é\flS- bSOHtata Lo e oot ot el L 0 kolejnosci deklaracji preferencji w systemie Inspire i
i aloud  abou e . . .
importance of issues. She sisontil i ik s 2 pope’ml’ro b’fad w deklaraql wag, tj.:
said this is quite easy: every Royalties for the CDs (% of revenue) 10
giltle S;]Se f;gggafhemrelalﬁ; S owie e = Wroyalties > Whonus
does not want to have too
many promotional concerts, so it is very . ; .
important for her that she has as few concerts as ° 51r3% negoqatorow Fado nie zachowato warunku
possible. — ' ‘o
Ms. Sonata says that she must write as many new WSO”QS = Weoncerts €O MOZNa traktowac JakO efekt
somgs as she can ... framingu (elementy szablonu omawiano od
Preference information Table for declaring issue weights n aj istotniejszych don aj m niej istotnych)
\_ J
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W rezultacie

o Nierzetelne systemy ratingowe prowadzg do btednego lub nieprecyzyjnego wsparcia
asymetrycznego i symetrycznego oferowanego negocjatorom:

o ldentyfikacja sprawiedliwych rozwigzan kompromisowych

Rating space for accurate scoring systems Rating space for innacurate scoring systems
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W rezultacie

o Nierzetelne systemy ratingowe prowadzg do btednego lub nieprecyzyjnego wsparcia
asymetrycznego i symetrycznego oferowanego negocjatorom:

o Sledzenie historii ustepstw i analiza efektywnosci kontraktu

(A) Negotiation dance graph in agents'
scoring space

100
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90 ®
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100

(B) Negotiation dance graph in
principals' scoring spce
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Jak zatem wspomagac negocjacje lepiej?

o W jaki sposob zorganizowac decyzyjne wsparcie prenegocjacyjne, aby unikac¢ btedow deklaracji
i analizy preferencji?

o Czy inne techniki wielokryterialne i dedykowane protokoty prenegocjacyjne na nich bazujgce mogg
okazac sie bardziej efektywne we wspomaganiu negocjacji, tj.:

o zapewnic systemy ratingowe adekwatnie reprezentujgce preferencje negocjatoréw (i oferowac¢ wiarygodne
wspomagania negocjacji)

o zredukowac wymagania poznawcze czynigc narzedzie tatwiejszym do wykorzystania przez negocjatoréw o
réznych profilach kognitywnych?
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Behawioralne badania operacyjne
Analizy eksperymentalne — dwa przypadki

o Aby odkryé wptyw czynnikdw behawioralnych i poznawczych na efekty wspomagania negocjacji
realizowalismy serie eksperymentdéw z wykorzystaniem systemu Inspire oraz systemu wwd:

o Inspire - negocjacje reprezentatywne, szablon o wwd - problem pojedynczego decydenta,
(4 kwestie, predefiniowane opcje), predefiniowane predefiniowane warianty, predefiniowane
preferencje pryncypata, mechanizm direct rating: preferencje, rozne techniki (AHP, TOPSIS, SMARTS):

Importance of the four issues:

e It is clear that the most important issue is the number of promotional concerts. This is because successful

concerts are critical to the artists' popularity and approval ratings. Without the concerts the agency cannot Pair A
: e r Which is
establish the artist in a particular market. better? Degree of preference
o Almost as important an issue is the number of new songs. Obviously the artist has to produce new songs to Option A Option B el
be recognized and accepted.
Royalties for CD: less important; te that the ly half as important as th
o Royalties for CDs are less important; some managers note that they are only half as important as the AHP Option A
number of songs. . .
o The contract signing bonus is the least important issue. It is less important than the royalties for CDs. This 1 room + kitchen 2 room_s (including 1 equivalent
is because the agency views a contract as an investment opportunity that can bring in many of millions of room with kitchenette) T Bis ! than A
dollars. The bonus size is seen as a token of appreciation, but obviously within limits. B
o The illustration of the issue importance is given in the figure.

1. Number of promotional concerts Option _Score -
This is the most important issue for the management. The more concerts the better for WorldMusic. From (max=100, min=0)
your discussion with the management, it follows that 5 concerts is significantly worse than 6 and more. Less SMART
than 5 makes little sense in the entertainment business. No. of concerts 700 PLN 100

2. Number of new songs
It is a long established practice that too few songs are disastrous but too many are also not profitable. The best Opti

: ption Score
number of songs is 14; 14 songs make two full CDs.
15 songs are worse than 14 because it is considered somewhat too many. 13 songs are almost as good as 15. TOP SIS
12 songs are worse than 13 because 13 songs allow the discarding of the worst song if necessary. Having 11 ot 2 rooms (including 1 room with kitchenette) -
new songs is the worst option because only one CD can be produced. o

s

Royalties for CDs
Rovalties strongly depend on the artist's present standing. Typically, WorldMusic pays between 2.0% and
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Behawioralne badania operacyjne

Analizy eksperymentalne (l)

o Badania na danych eksperymentalnych systemu Inspire potwierdzajg zaleznos¢ wystepowania

btedéw od pewnych elementéw profilu poznawczo-behawioralnego negocjatora (Roszkowska, E.;
Kersten, G.E.; Wachowicz, T. The Impact of Negotiators’ Motivation on the Use of Decision Support Tools in Preparation for

Negotiations. International Transactions in Operational Research 2023, 30, 1427-1452)

\/ Gender

A
A 4

Motivational profile

X; Information processing (REI-20 test) e
| A 1
; v
\1 Negotiation approach (TKI test) —
5 $
"

\/- Goals orientation (SRL test)

Negotiation preparation

(ordinal accuracy)

Wyniki estymacji modelu regresji logistycznej

95% confidence interval

Standard exp(B)

Variable B error Wald df  Sig. (odds ratio)  Lower Upper
Model 1

Intercept —0.815  0.158 26.481 1 <0.001

cREL —0.427  0.165 6.682 1 0.010  0.653 0.472 —0.427
cLEARN 0.720  0.231 9.742 1 0.002  2.055 1.307 0.720
cACCOM —0.173  0.073 5.623 1 0.018  0.841 0.729 —0.173
Model 2

Intercept —0.698  0.201 12.089 1 0.001

GENDER —0.293  0.355 0.680 1 0.410  0.746 0.372 1.497
c¢REL —0.403 0.182 4.903 1 0.027 0.668 0.468 0.955
cLEARN 0.612 0253 5.837 1 0.016  1.844 1.122 3.029
cCOMP 0.174  0.087 4.023 1 0.045 1.190 1.004 1.410
cACCOM 0.003  0.101 0.001 1 0974  1.003 0.824 1.222
GENDER % cCOMP —0.392  0.141 1.712 1 0.005  0.676 0.513 0.891
GENDER x cACCOM  —0.533  0.201 7.012 1 0.008  0.587 0.395 0.871
cLEARN x cCOMP 0.224 0.097 5.373 | 0.020 1.251 1.035 1.511
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Uniwersytet Ekonomiczny w Katowicach

18



Behawioralne badania operacyjne
Analizy eksperymentalne (ll)

o Skala btedow (lub jakos¢ systemu scoringowego) pozostaje w skomplikowanej strukturalnej

zaleznosci w stosunku do elementdw profilu poznawczo-behawioralnego negocjatora (Kersten, G.E.;
Roszkowska, E.; Wachowicz, T. How Well Agents Represent Their Principals’ Preferences: The Effect of Information Processing,
Value Orientation, and Goals. In Collective Decisions: Theory, Algorithms And Decision Support Systems; Szapiro, T., Kacprzyk,
J., Eds.; Studies in Systems, Decision and Control; Springer International Publishing: Cham, 2022; pp. 119-151)

Accommodating Compromising Competing Collaborating Table 3 Standardjzed total effect
< -
; Epistemic motivation | Social motivation Identity motivation Accuracy
_9'?’, e er Rational | Experient | Accommod | Compr | Compet | Collab | Learn | Subst | Relat | Dy
Accommod —.190 .000 000 .000 .000 .000 .000 .000 .000 | .000
’ Competing 174 .000 .000 .000 .000 .000 .000 .000 .000 | .000
Collaborating | .204 .000 000 .000 .000 .000 .000 .000 .000 | .000
xperienti 0.
_ Learning 202 |.000 000 146 000 |.000 [.000 |.000 |.000 |.000
Substantive .300 .198 —.286 059 .000 —.181 | .405 .000 .000 | .000
Relational —.028" 213 179 230 —.156 .000 163 .000 .000 | .000
. a.a DH -.094 —.002" 081 .001* | =025 033 —.221 | —.181 |.160 | .000
ccuracy
— - L1 =075 =-.001* 064 .001% | =.020 |.026 =176 | =.145 |.128 |.799
Legenwﬂwmve—»; R e5ized —
T signlicadce (twotailed): * <0.1; **<0.05; ***<001 | #_ 1otal effect insignificant, i.c., p > 0.1; bolded indirect ef fect only
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Behawioralne badania operacyjne
Analizy eksperymentalne (lll)

o Zdolnos$¢ do poprawnego postugiwania sie metodami wspomagania decyzji i subiektywna ocena
uzytecznosci metod pozostajg w strukturalnej zaleznosci w stosunku do elementéw profilu

poznawczo-behawioralnego negocjatora (Wachowicz T., Roszkowska, E.; Filipowicz-Chomko M. On the influence of
decision-making style and experience on the use, evaluation, and recommendation of multiple criteria decision-making

methods. Operations Research and Decsions (po recenzji))
. , Srednia odpowiedz
Ktora metode bys

0526 wybrat(a) ...? Experi Ration PF PF
************************************ DME " “ent.  ait. O smart PFARP 1opsis
- AHP (N=219) 2249 2371 2.488 0.207 4568 4.693 4.777

7777777777 J. AR . 0.062

oo 0z 002 {039 SMART (N=169) 2310 2283 2608 0.220 b5.347 4.216 5.096
\
\ j s TOPSIS (N=355) 21380 2427 2554 0.209 4.643 4281 5.168

e 0.066
0.005(0.032. _ _ _ _ » 2.653%* (0.420)
K-W test

0.017 0.049 0.032 0.307 <0.001 <0.001 <0.001
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Behawioralne badania operacyjne

Analizy eksperymentalne (IV)

©)

Dimension 2 (38.5%)

0.5

Preferowane sposoby interakcji z narzedziami wsparcia, deklarowania i reprezentowania preferencji

a profil poznawczo-behawioralny decydenta (Roszkowska, E.; Wachowicz, T. Cognitive Style and the Expectations
Towards the Preference Representation in Decision Support Systems. Lecture Notes in Business Information Processing 2019,

351, 163-177)

o5

Rational
A

. Indifferent
MNumerical A
o

oo

Experiential
Versatile
A

Pictorial
©

-05 oo 05 10

Dimension 1 (61.5%)

Profil a formy deklarowania preferencji

Dimension 2 (0.6%)

08

Other
O

06

04

02

0.0000

-0.2

-04

06

Versatile

A
Ranking

Experiential
A

-06 -04 -02 0.0000 02 04

Profil a formy reprezentowania wynikéw

Dimension 1 (99.4%)

06

08

Dimension 2 {19.8%]

04

Versatie

(4

2N\ TCPSIs

Do

Experiental
'S
0.2
Intifferent
AHP e
o
04 .
-0 -0.2 0o D.2 04

Dimension 1 (B0.2%)

Profil najlepsza metoda wsparcia

Rational
A

SMART
o
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Podejscie uwzgledniajgce ograniczenia poznawcze

Protokot prenegocjacyjny wykorzystujgcy podejscie holistyczne

o Podejscie holistyczne bazuje na paradygmacie dezagregacji preferencji i pozwala na posrednie
deklarowanie preferencji (Jacquet-Lagréze, Siskos 1978)

o Jest uwazane za mniej wymagajgce poznawczo niz mechanizm oceny bezposredniej (Deshazo & Fermo,
2002, Ciomek et al. 2017)

o Lepiej wyjasnia decydentowi strukture preferencji unaoczniajgc powigzania miedzy deklaracjami a
rekomendacjami (Corrente, Greco, Kadzifiski & Stowiriski, 2013)

o Jest lepiej dopasowane do problemdw negocjacyjnych gdyz bazuje na pordwnywaniu pakietow
kompletnych, tj. kompleksowych propozycji kontraktéw pojawiajgcych sie na stole negocjacyjnym
(Jarke et al. 1987, Gérecka, Roszkowska, Wachowicz 2016)

o Niektére metody holistyczne — jak UTA* — nie wymagaja ilosciowego deklarowania preferencji

@ @ @ Uniwersytet Ekonomiczny w Katowicach
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Podejscie holistyczne
UTA*

o W UTA* deklarowany jest jedynie porzadek wariantow referencyjnych (Ag) (Siskos, Yannacopoulos 1985)

o Parametry addytywnego modelu preferencji otrzymywane sg przez rozwigzanie programu
liniowego, a rozwigzania alternatywne sg usredniane

V(ag) =

‘. - © = 0000
injEClk vij IU Y \l/
° NV, O = 0000
v r L; Q5 O Lo /) \?
o min (z) = chl [a‘(ak) - a‘(ak)], o—_o Zzg < 0O = 0000
subject to: —O \l/
g » : o & » ©o = 0000
A(ag. agq) = 8 — if «a is preferred to ay.q
N A(@y. ay;1) =0 — if @y is indifferent to ay. —0 \%
YL Xy wij=1 —O
j’/ Wiy =0, 0 (@) = 0,0-(a) =0 Vi jk > o
—© v
o ©o = 0000
\
deklaracje scoring system 0O = 0000

Jak dostosowac LP do
niuanséw modelu preferencji
decydenta?

Skad wzigc
AR?
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Podejscie holistyczne
Pierwsze eksperymenty: UTA* vs. DR

o Seria eksperymentdw dla negocjacji dwustronnych (Roszkowska, E.; Wachowicz, T.; Kersten, G.E. Can the Holistic
Preference Elicitation Be Used to Determine an Accurate Negotiation Offer Scoring System? A Comparison of Direct Rating and
UTASTAR Techniques. Lecture Notes in Business Information Processing 2017, 293, 202—-214.).

o Szablon ztozony z czterech kwestii, kazda z predefiniowanymi (od trzech do pieciu) opcji istotnych

o Uczestnicy odgrywali role agentdw reprezentujgcych pryncypatéw o predefiniowanych preferencjach

(opisanych werbalnie i graficznie):
ANumberof
concerts
SONgs

Importance of the four issues:

» It is clear that the most important issue is the number of promotional concerts. This is because successful concerts are critical to the artists' popularity and
approval ratings. Without the concerts the agency cannot establish the artist in a particular market.

* Almost as important an issue is the number of new songs. Obviously the artist has to produce new songs to be recognized and accepted.

* Royalties for CDs are less important; some managers note that they are only half as important as the number of songs.

A £ 2 5 g z = 5 . Royalti
» The contract signing bonus is the least important issue. It is less important than the royalties for CDs. This is because the agency views a contract as an it

for COs

investment opportunity that can bring in many of millions of dollars. The bonus size is seen as a token of appreciation, but obviously within limits.
# The illustration of the issue importance is given in the figure. Shlgnlng
onus

o Dwie grupy uczestnikow:
o Grupa 1: w systemie Inspire z DR (165 studentéw)

o Grupa 2: UTA* solwer wymagajacy holistycznych deklaracji (159 studentéw)
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Podejscie holistyczne
Pierwsze eksperymenty: UTA* vs. DR

o Zgodno$é miedzy systemami ratingowymi agentéw (S4) z systemem idealnie oddajgcym preferencje
pryncypata (S') mierzono za pomoca:

o niezgodnosci porzgdkowej bazujgcej na idei wspotczynnika korelacji rang Kendalla:
Aglhy — £
Do(S4,81) = =,

gdzie: ¢ —liczba zgodny par ocen kwestii i opcjiw $4 i S’

M — liczba wysztkich par opcji i kwestii negocjacyjnych wynikajgcych z T
o niezgodnoéci kadynalnej reprezentowanej przez znormalizowang odlegto$é ocen w $4 i S':

Dc(S4,$1) =1—L,(S4 $")/ avg L1(s,Sh)

sesC

gdzie: L;(S#, S") — odlegto$¢ Minkowskiego miedzy elementami v;; z $4 i §/,

avg L,(s,S") - éredniej odlegtosci dla symulowanych losowych systeméw s i §'.
sest
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Podejscie holistyczne
Pierwsze eksperymenty: wyniki

o Staby wynik klasycznego podejscia holistycznego, szczegdlnie gdy agenci nie byli wspierani w zakresie

wyboru Ap
Niezgodnos¢ $4
Agent
DO* DC**

DR (Inspire) 0.882 0.681
Holistyczne (UTA* solver): e ST

. . oy , (test Wilcoxona)
* Apg definiowany samodzielnie przez agentéw 0.729 0.301

* Ap predefiniowany przez solwer 0.908 l 0.520 I

*) Dy € [0; 1]: 1 — S perfectly concordant with S/; 0 — $4 extremely different from S'.
**) D € (—0; 1]: 1 - no cardinal differences between $4 and S; 0 — $4 cardinal accuracy equal to average random S.
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Podejscie holistyczne
Pierwsze eksperymenty: wyniki

o Staby wynik klasycznego podejscia holistycznego, szczegdlnie gdy agenci nie byli wspierani w zakresie

wyboru Ap
Niezgodnos¢ $4
Agent

DR (Inspire) 0.882 0.681

Holistyczne (UTA* solver):

» Ap definiowany samodzielnie przez agentéw 0.729 0.301 j Takze is_'to'f”a

roznica!
(2= (test Wilcoxona)

* Ap predefiniowany przez solwer 0.908 0.520

*) Dy € [0; 1]: 1 — S perfectly concordant with S/; 0 — $4 extremely different from S'.
**) D € (—0; 1]: 1 - no cardinal differences between $4 and S; 0 — $4 cardinal accuracy equal to average random S.

Potrzeba usprawnienia prenegocjacyjnego protokotu holistycznego!
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Usprawnione podejscie holistyczne

o Nowy usprawniony protokét prenegocjacyjny redukujgcy wymagania poznawcze zostat

zaproponowany jako element systemy eNego (Wachowicz, T.; Roszkowska, E. Can Holistic Declaration of
Preferences Improve a Negotiation Offer Scoring System? European Journal of Operational Research 2022, 299, 1018-1032)

i obejmuje:

o predefiniowany Ay zgodny z zasadami analitycznymi metody MARS (Gérecka, Roszkowska, Wachowicz 2016)
o zbieranie podstawowej informacji preferencyjnej (monotoniczno$é marginalnych funkcji oceny)

o zbieranie gtownej informacji preferencyjnej (porzadek ofert z Ap)
o modyfikacje algorytmu UTA* dla obstugi niemonotonicznych preferencji (Wachowicz, Roszkowska 2019)
o procedury redukcji btedow (debiasing):

o wskazywanie problemoéw z ustaleniem spdjnego systemu preferencji na podstawie uporzgdkowania zdefiniowanego
przez negocjatora (debiasing 1)

o Mozliwos¢ manualnego tuningu wynikéw uzyskanych z modelu dezagregacyjnego UTA* (debiasing_2)
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Usprawnione podejscie holistyczne
Warianty referencyjne — podejscie MARS

o MARS jest wielokryterialng metodg holistyczng z predefiniowanym A, wykorzystujgcym idee
pomiaru wariantow bliskich wariantowi referencyjnemu (Measuring Alternatives near Reference
Solution) — zwykle wariantowi idealnemu (Gérecka et al. 2016)

| sue | Option Iﬂ S T

Salary 3 000 USD 6 000 USD 25 days employer
4 000 USD
5 000 USD 2 | 6000USD 25 days employee
6 000 USD » 3 | 6000USD 20 days employer
Holiday 15 days 4 | 6000 USD 15 days employer
20 days
25 days 5 5000 UsSD 25 days employer
Life insurance employee 6 4000USD 25 days employer
employer 7 3000 USD 25 days employer
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Usprawnione podejscie holistyczne

Warianty referencyjne — podejscie MARS

o MARS jest wielokryterialng metodg holistyczng z predefiniowanym A, wykorzystujgcym idee
pomiaru wariantow bliskich wariantowi referencyjnemu (Measuring Alternatives near Reference

Solution) — zwykle wariantowi idealnemu (Gérecka et al. 2016)

=N o i 5 =7 G T el

Salary

Holiday

Life insurance

3000 USD 1 6000USD 25 days employer
4 000 USD
5 000 USD 2 6000 USD 25 days employee
6 000 USD » 3 6000USD 20 days employer
15 days 4] 6000USD 15 days employer
20 davs e
25 days 5| 5000UsSD | 25 days employer
employee 6 4000USD 25/days employer
employer 7 3000 USD 29 days employer

N\

Porownanie wariantow =

= proste ustepstwo na 2 kwestiach
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Usprawnione podejscie holistyczne
Niemonotoniczne preferencje (A-type)

o Tuning podejscia UTA-NM (Despotis, Zopounidis 1995) pozwala precyzyjniej uchwyci¢ posta¢ marginalne;j

funkcji oceny (Wachowicz, Roszkowska 2019):

o deklaracje najgorszej i najlepszej opcji kalibrujg zakresy monotonicznosci

o normalizacja ocen uwzgledniona explicite w modelu:
o zmiana porzadku opcji od najgorszej do najlepszej
v;1 = 0dlakazdegoi =1,..,m

o ograniczenie normalizacyjne wszystkich marginalnych funkcji
oceny zbudowane w oparciu o opcje najlepsze:

pi _
2is1 Zjlzzlvij — v =1,

gdzie p; jest indeksem opcji najlepszej dla kwestii i,
tj Ul'pl. = V;

0,9
0,8
0,7
0,6
0,5
0,4
0,3
0,2
0,1

u(x)
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Elektroniczne systemy negocjacji (eNS)
eNego + usprawniony holistyczny protokét prenegocjacyjny

o Bazujac naidei eNS zaproponowanej przez InterNeg Research Center zaprojektowany zostat system

eNego (Wachowicz, T.; Roszkowska, E. Holistic Preferences and Prenegotiation Preparation. In Handbook of Group Decision
and Negotiation; Kilgour, D.M., Eden, C., Eds.; Springer International Publishing: Cham, 2021; pp. 255-289)

[ Zarzadzanie ] [ Zarzadzanie ] [ Obrébka i analiza ]

uzytkownikami eksperymentami danych
&g | N
. = [ Style decyzyjne ] ( . \
Negocjator 1 / Doimplementowano
Styl jacyj .
Administrator - [ e negodacyine ] usprawniony
W e . 4
//k Ankiety / \ [ Analiza uzytecznosci ] hOIIStyczny prOtO k0+
3 westionariu rene Oc'ac 'n
| flo prenegocjacyjny
: Protokot — redukujacy
negocjacyjny\ - /_ [ Direct rating ] L. .
Negocjator 2 = obcigzenia
Narzedzia —~——— [ | Usprawniony ] poznawcze
= J - ania decvzii olistyczny protoko
F F < 2 wspomagani Vzji \ )
Przykfady Mechanizmy Mechanizmy \ [ Taniec negocjacyjny ]

negocjacyjne wspierania post- \
wymiany ofert negocjacyjne [ Analiza efektywnosci ]
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eNego
webs.ue.katowice.pl/enego

@ eNego x +
<« C @ webs.uekatowice.pl/enego/ G &
Home Cases Experiments Questionnaires Groups Bulks Users Change password Logout EN

Welcome in eNego negotiation support system

eNego is a bilateral electronic multi-issue negotiation support system. It was designed and built within a scientific research project supported by the Polish National Science Center
(2015/17/B/HS4/00941) and lead by prof. Tomasz Wachowicz from the University of Economics in Katowice. eNego allows to define any bilateral negotiation problem in the form of
decomposed negotiation template and offers full negotiation support in the pre-negotiation and actual negotiation phases. In pre-negotiation, the elicitation of negotiator's
preferences is conducted, which allows building the negotiation offer scoring system used later to support negotiator's decision making. A few alternative methods for preference
elicitation are implemented, including a less cognitively demanding approach based on holistic evaluations. eNego offers an asynchronous communication module, which allows using
the system in supporting the negotiators from different time zones.

If you are interested in negotiation training or simulation using eNego, please contact the project leader at tomasz.wachowicz (at) ue katowice.pl

It is strongly recommended to use the newest versions of available web browsers while working with this system.

© 2023
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eNego + usprawniony holistyczny protokét prenegocjacyjny
Kalibracja systemu oceny (opcje najgorsze/najlepsze)

@ eNego

'

c

Aplikagje

x 4+ = X
@ web.uekatowice.pl/enego/index.php?url=rating/min_max e % "= o - g
@ e
Home Cases Experiments Questionnaires Groups Bulks Users Change password Logout EN

Negotiation offer scoring system

The eNego system system will support you during the negetiation process using the negetiation offer scoring system. The scoring system is a system or rating points that reflect the
preferences for various solutions of the negotiation problem. In your negotiation we implemented a procedure for determining such a scoring system that uses the UTA holistic
apporach. This precedure consists of four steps. In step 1 you will need to declare best and worst options for each negotiatin issue. In step 2 eNego will ask you to set a ranking of
some exemplary negotiation offers. Based on this ranking, eNego will determine the scoring system, which you need to verify in step 3 and check if it reflects the preferences of your
principal adequately. If not, you may always change the ratings. In the last step eNego will display the table containing some offers with their global ratings, which will allow you to
check if the scoring system works well.

Step 1. Defining best and worst options.

In the table below you will find a list of all negotiation issues in your negotiation. Please select best and worst options for each of these issues based on the private infromation
provided to you by your principal.

‘You must fill all fields to go further.

Issue Best option Worst option
Price 5.00 UsSs 7 3.45US3% ¥
Delivery time .45 days v | |20 days ¥
Payment Upon delivery ¥ 60 days v
Returns policy 3%, 0% ¥ 7%, 4% T

Save and proceed 3%, 0%

59

2%
7%, 4%

Any, 0%

© 2019
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eNego + usprawniony holistyczny protokét prenegocjacyjny
Kalibracja systemu oceny (opcje najgorsze/najlepsze)

@ eNego x +

& C @& web.uekatowice pl/enego/index.php?url=rating/standard_ranking

Aplikage @ @

Home

Cases

Offers rating

Step 2. Setting the ranking of the exemplary offer.

Experiments

Questionnaires

Users

Change password Logout EN

Show schedule

The eNego system has prepared a list of predefined exemplary offers that might be exchange during the negotiation process. Please rank them in order from the best to the worst,
having in mind the preferences of your principal. Note that these offer were selected purposely to make the comparisen easier. Each of them consists of the best optiens for all issues
but ane. Hence, when comparing any two affers you need to consider the tradeoff for at most two issues only, since the offers have the same options for all remaining issues.

To change the order of offers in the table below (move them up or down the list) seclect the offer, press the left button of the mose and drag it in the new location.

10

11

12

13

14

Price

5.00 US$

5.00 US$

5.00 USS

4.35 US$

3 75 IS¢

5.00 US$

5.00 US$

5.00 US$

4.05 US$

3.45 US$

5.00 US$

5.00 US$

5.00 US$

Delivery ti

45 days
60 days
45 days
45 days

45 dave

5.00 US$

45 days
45 days
45 days
45 days
45 days
20 days
30 days

45 days

45 days

Payme:

Upon delivery
Upon delivery
Upon delivery
Upon delivery

Linan delivery

30 days

14 days

Upon delivery
Upon delivery
Upon delivery
Upon delivery
Upon delivery

Upon delivery

60 days

Returns policy
3%, 0%
3%, 0%
5%, 2%
3%, 0%
206 A%
3%, 0%
3%, 0%
3%, 0%
Any, 0%
3%, 0%
3%, 0%
3%, 0%
3%, 0%

7%, 4%
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eNego + usprawniony holistyczny protokét prenegocjacyjny
Kalibracja systemu oceny (opcje najgorsze/najlepsze)

@ eNego x + v = (m] X
<« c #@ webs.ue katowice.pl/enego/indexphp?url=rating/numeric G W x O &
Home Negotiation Change password Logout EN 2

Show schedule

Issue/option ratings

A We were unable to find a rating system that is compatible with your ranking and best/worst options. You may change the ratings of options directly or modify
the ranking here. X

Step 3. Checking the scoring system.

Based on the ranking you set in the previous step eNego system has determined the negotiation offer scoring system using the UTA ald\githm. As a result, th
negotiation issues and options could have been determined. These points address the strength of preferences for each option and issue. Mgase check if the ra

eNego reflect the preferences of your principal well. If you consider them inadeguate, you may go back to the previous step and change th ou havej

. Ostrzezenia o pustym zbiorze funkcji

atings, please note that the scoring system is standardized to the range from 0 to 100. It means that the issue ratings must a
rating of
fore you increase
ating points that st

option in each issue must be equal to the rating of this issue, and the worst option should receive 0 rating pe

e rating of one issue, you must decrease the rating of any other issue so as the sum of issue ratings will nof Oce ny Od pOWia dajaCYCh ( n i erzete I nym)

IVI Oi I iWOS,CI rQCZ n ego tu n i ngu Oce n po can be distributed among the issues in the box "Points still to be distributed”. . ..
deklaracjom preferenc;ji

kazdym etapie dezagregacji

uted.

1. Price

Rating for this issue: | 2

Issue options 3.45 3.75 4.05 4.35 5.00

Rating 2 =) 2 = | 1 = 0 = | 0 =

2. Delivery time

Rating for this issue: = 30

|

Issue options 20 ‘ 30 45 60
Rating | 1 =5 ‘ 30 [ 0 =] 0 |3
3. Payment v

Ratina for this issue: | 32 =
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eNego

Klasyczne wspomaganie negocjacji wtasciwych i postnegocjaciji

Questionnaires

Home mex  Experiments  Questionnaiwes  Groups  Bulks
Exchange offers

otiation history graph

[Sena ]

Home

- B
R e e Pt
o
iecting tne cpvions rom o -
S enego/indexphpzur=negotiation/complated
[=[E5]
Negotiation Change password Logout En

Agreement evaluation

Congratulations, you

The system has found possible imp
agreement for the other p:

ctan oneof the prapssbd Gars ar to;stay with-the sccaptadiof
TF you will not reach an agreement on an improvement, the,

Nevirean Chosmite apr

have reached an agreement!
rovements that would allow you to reach a solution that would be better rated for you or your negotiation partner which at the same time would

previously accentod ofter will stay as final
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Eksperymenty w eNego
Setup

o Zorganizowalismy eksperymenty negocjacyjne aby zweryfikowac skutecznos¢ i funkcjonalnos¢
usprawnionego holistycznego protokotu prenegocjacyjnego:

o w eNego:
o Studium 1 - usprawniony holistyczny protokdt prenegocjacyjny
o Studium 2 - usprawniony holistyczny protokét prenegocjacyjny + trening uzycia UTA*

o W Inspire (Studium 3) klasyczny direct rating

o We wszystkich studiach wykorzystano przyktad negocjacji Mosico-Fado, uwzgledniajgcy
predefiniowane preferencje pryncypata

o Te same materiaty opisujgce eksperyment (eNS + jak uzywaé, jak budowac system scoringowy)

o Uczestnicy to studenci trzech uniwersytetow (w liczbie 69, 112 i 165 dla studium 1, 2 i 3) otrzymujacy
dodatkowe punkty do zaliczenia kursow
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Wyniki

Doktadnos¢ systemow scoringowych

o Zaobserwowano pozytywny efekt wykorzystania usprawnionego holistycznego protokotu:

Studium 3 — Inspire® (direct rating)

Studium 1 — eNego (usprawniony bez treningu)

= Negocjatorzy pomijajacy etap debiasingu
= Negocjatorzy realizujacy etap debiasingu

Studium 2 — eNego (usprawniony z treningiem)

= Negocjatorzy realizujgcy etap debiasingu

Dy* (porzadkowa)

Zgodnos¢ systemu scoringowego z S'

D-** (kardynalna
0.715

0.901

{P =0.003  o0.891 CP =0414 o571
0.941 I 0.724 I
0.954 0.736

*) Dy € [0; 1]: 1 — S“ doskonale zgodny z S'; 0 — S$4 catkowicie inny niz S'.
**) Do € (—0; 1]: 1 - brak kardynalnych rézni miedzy $# i §'; 0 — $4 kardynalna zgodno$¢ réwna $redniemu losowo wygenerowanemu S.
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Wyniki
Doktadnos¢ systemow scoringowych

o Zaobserwowano pozytywny efekt wykorzystania usprawnionego holistycznego protokotu:

Zgodnos¢ systemu scoringowego z S'
Dy* (porzadkowa) D-** (kardynalna
Studium 3 — Inspire® (direct rating) 0.901 0.715

Studium 1 — eNego (usprawniony bez treningu)

0.891 0.571

p < 0.001 p = 0.426
= Negocjatorzy realizujgcy etap debiasingu 0.941 0.724

Studium 2 — eNego (usprawniony z treningiem)
0.954 0.736
= Negocjatorzy realizujgcy etap debiasingu
*) Dy € [0; 1]: 1 — S“ doskonale zgodny z S'; 0 — S$4 catkowicie inny niz S'.
**) Do € (—0; 1]: 1 - brak kardynalnych rézni miedzy $# i §'; 0 — $4 kardynalna zgodno$¢ réwna $redniemu losowo wygenerowanemu S.

= Negocjatorzy pomijajacy etap debiasingu
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Wyniki

Subiektywne oceny uzytkownikow

o Deprymujaco niespektakularne oceny uzytkownikéw systemu:

Pytania kwestionariusza post-negocjacyjnego

Proces analizy preferencji w eNego byt uciagzliwy i czasochtonny

Nie byto mi fatwo zbudowac ranking predefiniowanych ofert negocjacyjnych

Gdybym mégt wybratbym sobie inny zestaw ofert do poréwnania

Interfejs przeciggania pudetek reprezentujgcych oferty w celu ich
uporzadkowania byt nieintuicyjny i nieefektywny

Wolatbym sam bezposrednio przypisywac oceny kwestiom i opcjom od samego
poczatku bez koniecznosci wczesniejszego uporzgdkowania catych ofert

*) 1 — zdecydowanie tak; 7 — zdecydowanie nie

Odpowiedz

Studium 1 Studium 2
* 4.28 + 5.04
4.72 4.77
4.19 4.49
5.23 5.31
*3.49 i * 431

p < 0.02
test Manna-Whitneya
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Podsumowanie

o Historia analizy negocjacyjnej pokazuje koniecznos$¢ uchwycenia wptywu czynnikéw behawioralnych
w skutecznym wspomaganiu negocjacji
o Budowa kognitywnego protokotu wsparcia negocjatorow nie jest zadaniem prostym:
o podejscie bazujace na czystej holistycznej analizie preferencji moze okazac sie niewystarczajace (gorsze
wyniki niz direct rating)
o usprawniony holistyczny protokat:

o pozwala na generowanie bardziej doktadnych systemoéw scoringowych

o wydtuza proces prenegocjacyjnego przygtowania

o Srednio zadowala uzytkownikéw
o Whnioski z oceny uzytkownikdéw nie wydajg sie optymistyczne:

o najprawdopodobniej dla negocjatoréw (uzytkownikéw DSS/eNS), ,,dobre wsparcie to szybkie wsparcie”

o trening (oswajanie) z narzedziem, sprawia, ze zyczliwiej patrzg na proces pre-negocjacyjnego przygotowania
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Podsumowanie
Co dalej?

o Moze narzedzie wsparcia (metody elicytacji, interfejs) dostosowywac pod zidentyfikowany profil
poznawczy kazdego negocjatora?

o Czym ma by¢ ten profil? Bo klasyczne testy taczgce czynniki psychometryczne, spoteczne
i demograficzne zawodzg (Roszkowska, E.; Wachowicz, 2019):

o W problemie budowy PTK (Wachowicz, Czekajski 2023) zastosowano metody dedykowane do profilu (SMART
dla profilu racjonalnego)

WK ,.Szlak mix” ,,Quest Saturna” ,Quest .Szlak przemystu Szlak ( \
Piaskowski™ wydobngzego” ﬁ:ﬁ:t:g: B 3
. - E e Ma by¢ tak? Czy przeskalowac
WK nr 1 A0 5 = (0] © . .
== 50 ) 5 0D D56 zgodnie z zadeklarowanymi
WRIr =S T e intuicyjnie preferencjami:
Wi or 4 40D - = 50 . 0 A00 - —
WK nr 5 A0D - 0 <0 . 2 A0 D v;; =100 —L1—
Wi nr 6 A0 O 70 <0 - Sl 40D J 100-50
WK nr 7 0D - 60 60 @ 20 | . J
ey
Uiy foo 20 20 Ub (Cp
= S5
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