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W pracy przedstawiono model wspomagania mediatora, w ktorym uwzgledniono podstawowe
czynniki behawioralne wptywajace na przebieg i wynik negocjacji. Zaprezentowano dwumodutowa
strukturg modelu. Oméwiono procedury formalne, zaimplementowane w pierwszym module funk-
cjonalnym odpowiadajacym za identyfikacje profiléw psychologicznych negocjatoréw oraz przed-
stawiono przyktad numeryczny ilustrujacy funkcjonowanie modutu.

Stowa kluczowe: negocjacje dwustronne, wspomaganie mediatora, profile psychologiczne, metody
klasyfikacji i grupowania

Wstep

Negocjacje staty si¢ przedmiotem badan naukowych na poczatku lat trzydzie-
stych ubieglego stulecia. Propozycje dotyczace wyznaczania rozwigzan modeli ne-
gocjacji, przedstawione wowczas przez Zeuthena [13], sa do dzisiaj punktem wyj-
$cia autoréw wielu prac badawczych, ktorych celem jest poznanie zasad rzadzacych
procesami negocjowania. Intensywny rozwdj narzedzi informatycznych oraz syste-
moéw wspomagania decyzji sprawil, iz obecnie coraz wigcej uwagi poswigca si¢
komputerowym modelom wspomagania negocjacji. Wsrdd nich mozna wyrdznic
modele interaktywne, ktore opisuja proces negocjowania jako iteracyjny proces
wspotdziatania uzytkownika modelu (negocjatora) z analitykiem wspomaganym
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przez komputer (np. mediatorem). Modele te staja si¢ zatem modelami wspomaga-
nia mediatora. Uzytkownicy definiuja na potrzeby modelu swoje cele, aspiracje
oraz system oceny wynikow. Informacje te nie sa ujawniane partnerom, gdyz mo-
globy to mie¢ wptyw na ich pozycje¢ i site negocjacyjna. Dane moze jednak wyko-
rzysta¢ mediator, ktory — postugujac si¢ modelem — bedzie w stanie uzyska¢ infor-
macje o postgpie w negocjacjach oraz mozliwosciach osiagnigcia kompromisu.
Model wspomagania mediatora moze zatem opisywac sytuacj¢ negocjacyjna bar-
dziej szczegotowo niz zwykty model wspomagania negocjacji.

Modele komputerowe implementowane sg w systemy wspomagania negocjacji
i coraz czesciej stosowane do rozwiagzywania rzeczywistych konfliktow. Niektore
systemy wykorzystywane byly w projektach migdzynarodowych, jak na przyktad
system RAINS [3], ktéry zastosowano w negocjacjach migdzy krajami europej-
skimi dotyczacych redukcji emisji zanieczyszczen do atmosfery oraz system
wspomagajacy negocjacje dotyczace Prawa Morskiego [11]. Dalsze badania nad
rozwojem komputerowych modeli wspomagania negocjacji wydaja si¢ zatem
potrzebne i wazne.

W niniejszej pracy zaproponowano model wspomagania mediatora w negocja-
cjach dwustronnych. W konstrukcji modelu wykorzystano postulaty psychologii ne-
gocjowania odnoszace si¢ do czynnikow determinujacych przebieg i wynik negocja-
cji. Za gldéwne czynniki uznaje si¢ bowiem: cechy osobowe negocjatoréw (okreslajace
ich profile psychologiczne) [1, 6, 12], wykorzystywane przez nich strategie negocjo-
wania [8, 9] oraz kontekst negocjacji [10]. Korzystajac z modelu, mediator bedzie
moégl zatem, dla zadanego kontekstu negocjacji, wyznaczy¢ najkorzystniejsze strate-
gie negocjowania obydwu negocjatoréw o oznaczonych profilach psychologicznych,
ktore doprowadza ich do satysfakcjonujacego kompromisu. Struktura proponowanego
modelu jest dwucztonowa: w pierwszym module nastepuje identyfikacja profilow
psychologicznych stron zasiadajacych do negocjacji, w module drugim wyznaczane
sa ich najkorzystniejsze strategie negocjowania. W konstrukcji modelu pomocne sa
wybrane metody teorii gier kooperacyjnych, statystycznej analizy wielowymiarowe;j
oraz wieloatrybutowa dominacja stochastyczna.

Omoéwienie calego modelu wymaga podzielenia prezentowanego materiatu na
dwie czeSci. W czesci pierwszej zostang przedstawione aspekty behawioralne nego-
cjacji, ogolna koncepcja modelu oraz jego pierwszy modut funkcjonalny. Zapre-
zentowany zostanie rowniez przyktad numeryczny identyfikacji profilow na pod-
stawie danych empirycznych pochodzacych z eksperymentow negocjacyjnych
przeprowadzonych z wykorzystaniem systemu wspomagania negocjacji Inspire [5].
W czesci drugiej omoéwony zostanie drugi modut funkcjonalny modelu, odpowia-
dajacy za wyznaczanie najkorzystniejszych strategii negocjowania obydwu nego-
cjatorow oraz przyktad jego wykorzystania bazujacy na danych empirycznych sys-
temu Inspire.
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1. Behawioralne aspekty negocjowania

Gtownym celem opisu negocjacji, prowadzonego pod katem aspektow behawio-
ralnych, jest identyfikacja czynnikéw wplywajacych na przebieg i wynik procesu
negocjowania. Podsumowujac rezultaty ostatnich badan, mozna wyr6zni¢ trzy
gltowne determinanty wynikéw negocjacji: cechy indywidualne negocjatorow, wy-
korzystywane strategie i taktyki negocjowania oraz kontekst negocjacji [1, 6, 8, 9,
10, 12].

Indywidualne cechy negocjatorow stanowia o sposobie postrzegania problemu
1 partnera. Decyduja rowniez o tym, jak sam negocjator bedzie postrzegany przez
partnera. Ponadto skladaja si¢ one posrednio na osobiste umiejgtnosci i predyspo-
zycje do rozwiazywania sytuacji konfliktowej [1, 6]. Wyrdznia sie dwie grupy tych
cech [12]: rozpoznawalne charakterystyki demograficzne oraz informacyjne cha-
rakterystyki demograficzne. Rozpoznawalne charakterystyki demograficzne sa ce-
chami negocjatora, opisujacymi jego sylwetke. Sa to cechy tatwo zauwazalne przez
innych juz podczas pierwszego kontaktu z negocjatorem i wykorzystywane w ce-
lach klasyfikacyjnych. Naleza do nich na przyktad rasa, §rodowisko etniczne, naro-
dowos¢, pte¢ 1 wiek. Informacyjne charakterystyki demograficzne s indywidual-
nymi atrybutami negocjatorow, ktérych nie da si¢ zauwazy¢ przy pierwszym
kontakcie. Zalicza si¢ do nich na przyktad $rodowisko, z ktérego pochodzi nego-
cjator, do§wiadczenie zawodowe, wyksztatcenie lub §wiatopoglad.

Kolejnym czynnikiem determinujacym przebieg i wynik negocjacji sa stosowa-
ne przez strony strategie negocjowania [8, 9]. Sa to procedury porozumiewania sie,
zawierajace wiedzg o procesie negocjowania i zwiagzane z nim oczekiwania. Strate-
gia jest zatem sposobem zachowania i postgpowania negocjatora w toku prowadzo-
nych rozmow, ktéry ma shuzy¢ realizacji jego celow. Moze on wynika¢ z predyspo-
zycji osobowo$ciowych negocjatora badz jego $wiadomego wyboru, iz okre§lony
sposob dziatania jest najkorzystniejszy w danej sytuacji.

Ostatnia z wymienionych determinant jest kontekst negocjacji [10]. Obejmuje
on kilka czynnikéw zwiazanych z relacjami miedzy stronami konfliktu, takich jak:
rozktad sil pomiedzy stronami negocjacji, poziom konfliktu oraz zalezno$¢ stron
w przysztosci. Przewaga sity negocjacyjnej pozwala negocjatorowi o wyzszym sta-
tusie narzuca¢ pewne warunki zardwno co do przebiegu negocjacji, jak i wysuwa-
nych zadan. Poziom konfliktu odzwierciedla stopien jego trudnosci i jest wyzna-
czany przez skalg réznic w interesach stron. Z kolei zalezno$¢ stron w przyszto$ci
dotyczy dalszych relacji i powiazan migdzy negocjatorami.

Wyréznione trzy czynniki wplywajace na rezultat negocjacji zostang uwzglednio-
ne w modelu wspomagania mediatora, przedstawionym w dalszej czgsci pracy.
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2. Model wspomagania mediatora

2.1. Struktura modelowanego procesu negocjacji

Analizie podlega¢ beda negocjacje dwustronne, prowadzone przez réwnorzednych
partneréw, w ktorych uczestniczy mediator. Wspomagajac negocjatoréow, korzysta on
z wynikow przeprowadzonych w przesziosci eksperymentdw negocjacyjnych zgro-
madzonych w bazie danych'. Nalezy zatem przyjaé, iz problem i kontekst wspomaga-
nych negocjacji oraz eksperymentéw historycznych sa takie same. Wobec statego
kontekstu na wynik negocjacji wptyw beda mialy jedynie cechy negocjatorow oraz
wykorzystywane przez nich strategie negocjowania.

Cechy kazdego negocjatora wyznaczaja jego profil psychologiczny, ktory charakte-
ryzuje si¢ stabilnoscia. Znaczy to, iz niektdre charakterystyki sktadajace si¢ na niego sa
ze swej natury niezmienne (np. pte¢, rasa, srodowisko urodzenia), inne z kolei moga
podlega¢ zmianom (np. kraj zamieszkania, poziom edukacji), lecz w wigkszoSci przy-
padkow zmiany te nie dokonuja si¢ podczas procesu negocjowania. Zaktada sig, ze me-
diator jest w stanie zidentyfikowac wszystkie cechy negocjatoréw sktadajace si¢ na ich
profile psychologiczne, przeprowadzajac wywiad ze stronami w fazie prenegocjacyjne;.

Przyjmujemy dalej, iz kazda strategia negocjowania sktada si¢ z taktyk, kazda
taktyka z kolei jest zbiorem mozliwych zachowan negocjatoréw. OkreSlenie pewnej
taktyki negocjowania wiaze si¢ ze wskazaniem konkretnego zachowania negocjatora,
mozliwego do przyjecia w ramach tej taktyki. Okreslenie pewne;j strategii negocjowa-
nia jest rownoznaczne ze wskazaniem konkretnego zachowania dla kazdej taktyki
wchodzacej w sktad tej strategii. Zaktadamy, Ze negocjatorzy moga Swiadomie wybie-
rac¢ i zmienia¢ swe strategie negocjowania podczas negocjacji, mediator potrafi z ko-
lei, poprzez argumentacjg i stosowna perswazje, wptywaé na wybor przez strony kon-
kretnych strategii negocjowania.

Zaktada sig rowniez, ze dane empiryczne, ktérymi dysponuje mediator zawieraja in-
formacje o profilach psychologicznych negocjatorow, mozliwych do zastosowania stra-
tegiach negocjowania oraz o wynikach uzyskanych przez strony w drodze negocjacji.

2.2. Opis ogdlny modelu

Proponowany model negocjacji jest modelem wspomagania mediatora w negocja-
cjach dwustronnych. Poslugujac si¢ modelem, mediator bedzie mégt zidentyfikowac

! Baz danych dostarczaja systemy wspomagania negocjacji, wykorzystywane w powtarzalnych ekspe-
rymentach. W niniejszej pracy postuzono si¢ baza danych systemu Inspire [5].
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profile psychologiczne negocjatorow i wyznaczy¢ dla nich strategie negocjowania,
najkorzystniejsze z punktu widzenia kryteriow oceny wynikow negocjacji. Model
sktada si¢ z dwoch modutéw funkcjonalnych (rysunek 1).
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Rys. 1. Schemat modelu wspomagania mediatora
Zrédto: opracowanie whasne.

W ramach pierwszego modulu przeprowadzana jest identyfikacja profilow psy-
chologicznych negocjatorow. W bazie danych identyfikowane sa zmienne opisujace
cechy negocjatorow, ktore sktadaja sie na profile psychologiczne. Nastepnie identyfi-
kowane sa wszystkie mozliwe profile psychologiczne negocjatorow, zapisane w da-
nych empirycznych. W celu uproszczenia analizy profile grupowane sa w pewne klasy
podobienstwa, ktore tworzy sig za pomoca wybranych, statystycznych procedur klasy-
fikacji i grupowania. W kolejnym kroku dokonuje sig¢ identyfikacji profilow psycho-
logicznych negocjatorow wspomaganych przez mediatora na podstawie danych po-
chodzacych z ich kwestionariuszy prenegocjacyjnych. Dane opisujace indywidualne
profile negocjatorow sa poréwnywane z danymi tworzacymi wyréznione klasy profi-
low. Indywidualny profil psychologiczny negocjatora odpowiada tej klasie, ktorej jest
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najblizszy. W ostatnim kroku z wyjsciowego zbioru danych empirycznych zostaje
wybrany zestaw opisujacy przypadki negocjacji prowadzone przez negocjatorow
o tych samych profilach psychologicznych, co wspomagani negocjatorzy.

W ramach drugiego modulu wyznaczane sa optymalne strategie negocjowania
obydwu stron. Wedhug zestawu wybranego w pierwszym module tworzona jest gra
macierzowa. Strategiami postgpowania obydwu uczestnikéw gry (negocjatoréw) sa
mozliwe do zastosowania przez nich strategie negocjowania. Wyptatami gry moga
by¢ pojedyncze wartosci zagregowane, stuzace ocenie satysfakcji z przebiegu nego-
cjacji lub wektory ocen, rézne dla kazdego z negocjatorow. Wybrane procedury roz-
wiazywania gier kooperacyjnych wykorzystywane sa do identyfikacji optymalnych
strategii postgpowania graczy. Strategie optymalne to takie strategie, ktoére prowadza
negocjatorow do optymalnych w sensie Pareto wynikéw. Macierz wyplat gry jest
konstruowana na podstawie zestawu danych empirycznych, stad wyptaty dla kazdej
pary strategii reprezentowane sa nie w postaci wartosci deterministycznych, lecz jako
wektory o losowych sktadowych. Do porownywania wynikéw wykorzystana zostanie
wieloatrybutowa dominacja stochastyczna. Znajac rozwiazanie gry, mediator moze
wykorzysta¢ je do tworzenia najkorzystniejszej atmosfery rozmoéw poprzez takie
wptywanie na strategie negocjowania stron, aby byly one jak najblizsze wyznaczonym
strategiom optymalnym.

3. Modutl identyfikacji profilow psychologicznych

Procedurg identyfikacji profilow psychologicznych, przeprowadzang w pierwszym
module, mozna podzieli¢ na 11 krokdéw. Schemat blokowy postepowania przedsta-
wiono na rysunku 2.

Krok 1.1. Identyfikacja zmiennych [c', &, ..., "] opisujacych profile psycholo-
giczne negocjatorow

Zmienne opisujace profil psychologiczny moga by¢é wyznaczone subiektywnie
przez mediatora zgodnie z jego do§wiadczeniem lub na podstawie wynikow dotych-
czasowych badan empirycznych prowadzonych w tym zakresie (por. [1, 6, 12]).
Zmienne te moga by¢ zarowno jakosciowe (np. narodowos¢, doswiadczenie), jak
i ilosciowe (np. wiek). Przyjmuje sig, ze zmienne jakosciowe moga by¢ przedstawione
za pomoca wartosci liczbowych. Profil psychologiczny negocjatora mozna zatem
przedstawi¢ jako wektor ¢ ztozony z M zmiennych ¢’ opisujacych wybrane przez me-
diatora cechy demograficzne i psychologiczne negocjatorow

c=[c', ..., M, Q)

gdzie ¢ € C — zbior wszystkich mozliwych profilow psychologicznych.
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Rys. 2. Algorytm post¢gpowania w pierwszym module funkcjonalnym

Zr 6 dto: opracowanie wlasne.

Przez ¢, =[c|,c,...,c"] oznaczany bedzie wektor cech opisujacych profil psy-

chologiczny negocjatora 1, a przez c, =[c}, c, ..., ca' ] wektor cech opisujacych profil

psychologiczny negocjatora 2.
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Krok 1.2. Czy ustalona jest liczba roznych klas profilow psychologicznych grupu-
Jjacych negocjatorow o podobnych cechach?

W zaleznosci od liczby zmiennych charakteryzujacych profil psychologiczny
negocjatora i wartosci, jakie zmienne te przyjmuja, liczba réznych profilow psy-
chologicznych moze okaza¢ sig¢ bardzo duza. W zwiazku z tym uzasadnione jest
grupowanie negocjatorow w klasy podobienstwa ich profilow psychologicznych.
Liczbg tych klas moze okresli¢ mediator lub mozna ja wyznaczy¢ metoda klasyfika-
cyjna.

Jesli liczba klas profiléw psychologicznych zostata okre$lona przez mediatora, to
realizowany jest krok 1.3 algorytmu, w przeciwnym razie — krok 1.6.

Krok 1.3. Czy znane sq wartosci zmiennych [c¢', ¢, ..., ¢"'] dla wzorcéw klas pro-
filow psychologicznych?

Mediator, opierajac si¢ na wiedzy lub dos§wiadczeniu, moze subiektywnie okresli¢
wartos$ci zmiennych opisujacych profil psychologiczny wzorca kazdej klasy. W takim
przypadku realizowany jest krok 1.4 algorytmu. W przeciwnym razie realizowany jest
krok 1.5 algorytmu.

Krok 1.4. Klasyfikacja wyjsciowego zbioru danych empirycznych z wykorzysta-
niem metody k-centroidow

Centroidami zostaja wzorce poszczegdlnych klas wyrdznione w poprzednim kroku
procedury. W nastgpnej kolejnosci dokonuje sig klasyfikacji pozostatych obserwacji
ze zbioru danych empirycznych do wyr6znionych centroidow, przy czym kryterium
grupowania jest minimalizacja sumy odlegto$ci wewnatrzgrupowych®. Po zakoncze-
niu procedury klasyfikacji realizowany jest krok 1.7 algorytmu.

Krok 1.5. Klasyfikacja wyjsciowego zbioru danych empirycznych z wykorzysta-
niem metody k-Srednich

Jezeli mediator nie okreslit w kroku 1.3 wzorcow klas, to zostana one wyznaczone po
przeprowadzeniu klasyfikacji danych metoda k-Srednich. Zgodnie z procedura w sposob
losowy wyznaczany jest wyjsciowy podzial zbioru danych na okreslone k& klasy. W ko-
lejnych iteracjach dokonywane sa zmiany w przyporzadkowaniach obiektow do sku-
pien, jezeli prowadza one do poprawy wartosci funkcji kryterium. Funkcja ta jest
minimalna suma odlegto$ci wewnatrzgrupowych. Centra skupien wyznaczone sa
po zakonczeniu procedury klasyfikacji jako $rednie wartosci kazdej ze zmiennych
w poszczegodlnych skupieniach’. Po zakonczeniu procedury klasyfikacji realizowany
jest krok 1.7 algorytmu.

% Szczegoty proceduralne metody k-centroidéw mozna znalezé w pracy [2].
3 Szczegoty proceduralne metody k-srednich mozna znalezé w pracy [7].
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Krok 1.6. Klasyfikacja wyjsciowego zbioru danych empirycznych z wykorzysta-
niem hierarchicznej metody grupowania

Kazdy obiekt w wyj$ciowym zbiorze danych jest traktowany jako osobna klasa.
W kazdej iteracji taczone sa we wspdlna klase dwa obiekty (lub dwa skupienia), ktore
leza najblizej siebie. W procedurze wykorzystuje si¢ kryterium minimalnej odlegto$ci
migdzy skupieniami. Konczy si¢ ona w momencie, gdy nastepuje gwaltowny wzrost
wartosci wskaznika zmienno$ci wewnatrzgrupowej i gwaltowny spadek wartosci
wskaznika zmiennosci miedzygrupowe;j*.

Krok 1.7. Identyfikacja indywidualnych profilow psychologicznych wspomaganych
negocjatorow

Mediator przedstawia negocjatorom przygotowane ankiety lub kwestionariusze
prenegocjacyjne. Z wypetionych formularzy odczytywane sa warto$ci zmiennych
wektora ¢ = [c', ¢, ..., ¢"], okre$lajace indywidualny profil psychologiczny ¢; nego-
cjatora 1 oraz ¢, negocjatora 2.

Krok 1.8. Przyporzqdkowanie indywidualnych profilow psychologicznych wspo-
maganych negocjatorow do wyroznionych klas profilow

Nastegpuje przyporzadkowanie obiektow opisanych wektorami ¢; i ¢, do klas
o najwigkszym podobienstwie. W ten sposob zidentyfikowane zostana profile psy-
chologiczne obydwu uczestnikow negocjacji w ramach zalozonej przez mediatora
typologii profilow. Klasa profilow, do ktorej dotaczony zostal profil pierwszego
wspomaganego negocjatora oznaczona zostaje jako C, a klasa, do ktorej dotaczony
zostat profil drugiego negocjatora oznaczona zostaje jako C, (gdzie ¢; € Cy ¢, € Cy;
C, G, O).

Krok 1.9. Identyfikacja zmiennych [s', s*, ..., s"] opisujqcych strategie negocjowania

Zmiennymi wyznaczajacymi strategie negocjowania moga by¢ wszystkie zmienne
opisujace zachowania negocjatorow. Strategi¢ negocjowania mozna zatem przedsta-
wié jako wektor s ztozony z T zmiennych s opisujacych wybrane przez mediatora
rodzaje zachowan

s=[s", 5% ...s"], 2)

gdzie se S — zbidr wszystkich mozliwych strategii negocjowania.
Niech

) 12 r ) 12 T
S ={s 8 =081, 81,008 1F, Sy ={s, 185, =[5,,5),...., 8, ]}

oznaczaja kolejno zbiory wszystkich mozliwych strategii negocjowania negocjatora
112 (gdzie S, S, < ).

4 Szczegoty proceduralne hierarchicznej metody grupowania mozna znalez¢é w pracy [4].
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Krok 1.10. Identyfikacja zmiennych [w', w*, ..., w"] opisujqcych wyniki negocjacji
Mediator na podstawie rozméw ze stronami okre$la indywidualnie zmienne wyko-
rzystywane do oceny wyniku negocjacji. Wynik negocjacji, jaki uzyska negocjator
1 stosujac i-ta strategi¢ negocjowania, podczas gdy jego partner stosowat j-tg strategie
negocjowania, jest przedstawiony jako
wil =[wl, wi, .., wh], 3)
gdzie:
w| —I-ta sktadowa wektora ocen wyniku negocjatora 1,
L, — liczba kryteriow oceny wyniku przez negocjatora 1,
wi/ e W, — zbior wszystkich mozliwych wynikéw negocjatora 1,i € S,/ € S,.
Analogicznie zdefiniowany jest wektor wynikow wy” , ktére uzyska negocjator 2,
gdy jego partner zastosuje i-ta, a on j-ta strategi¢ negocjowania
wh/ =[wy, wa, ..., wi? 1, 4)
gdzie:
wh — I-ta skladowa wektora ocen wyniku negocjatora 2,
L, — liczba kryteriow oceny wyniku przez negocjatora 2,
wh/ e W, — zbior wszystkich mozliwych wynikéw negocjatora 2,i € S, j € S,.

Krok 1.11. Identyfikacja w wyjsciowym zbiorze danych empirycznych zestawu da-
nych zawierajqcego informacje o strategiach negocjowania ze zbiorow Sy, S, i wyni-
kach ze zbiorow W, W,, uzyskanych przez negocjatorow zaliczanych do klasy profi-
low psychologicznych Cy i C,

Uzyskany w ten sposob zbior danych jest podstawa poszukiwania przez mediatora
optymalnych strategii negocjowania w drugim module funkcjonalnym proponowane-
go modelu.

4. Ilustracja numeryczna identyfikacji profilow psychologicznych

Przedstawiajac ilustracj¢ wykorzystania pierwszego modutu funkcjonalnego po-
stuzymy si¢ zestawem danych empirycznych pochodzacych z eksperymentéw nego-
cjacyjnych przeprowadzonych z wykorzystaniem systemu wspomagania negocjacji
Inspire’ [5]. Rozpatrujemy zatem przypadek negocjacji handlowych, do ktérych za-
siadaja dwie strony reprezentujace kolejno kupujacego i sprzedajacego. Negocjatorzy

> www.interneg.org/inspire
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dysponuja roéwna sita i sa rownie mocno zainteresowani osiagni¢ciem porozumienia.
Mediator przed przystapieniem do rozmow przygotowal kwestionariusz prenegocja-
cyjny zgodny z kwestionariuszem systemu Inspire. Zestaw pytan kwestionariusza
prenegocjacyjnego przedstawiono w tabeli 1.

Tabela 1

Zestaw pytan kwestionariusz prenegocjacyjnego systemu Inspire

Lp. Pytanie Sposob odpowiedzi
1. | W ktorym roku sig urodzites? Pole tekstowe — wypetnia uzytkownik
2. | Jakiej jeste$ ptci? Pole wyboru: F (kobieta) / M (mgzczyzna)
3. | Jaki jest twdj zawod? Pole tekstowe — wypetnia uzytkownik
4. | W jakim kraju si¢ urodzites? Pole tekstowe — wypetnia uzytkownik
5. | W jakim kraju mieszkasz? Pole tekstowe — wypetnia uzytkownik
Jak dtugo w nim mieszkasz? Lista rozwijalna z opcjami: mniej niz 6 miesigcy, od
6 miesigcy do 2 lat, od 2 do 7 lat, wigcej niz 7 lat
6. | Czy mieszkate§ w jakims$ kraju ponad 2 Pole tekstowe — wypetnia uzytkownik
miesigce? W jakim?
7. | Jaki jest twoj jezyk ojczysty? Pole tekstowe — wypelnia uzytkownik
8. | Czy znale$ kraj pochodzenia swego part- | Pole wyboru: Tak / Nie
nera w negocjacjach?
Czy wiedziate$ kim on jest? Pole wyboru: Tak / Nie
9. | Jak czgsto masz dostgp do Internetu? Lista rozwijalna z opcjami: kilka razy dziennie,
codziennie, kilka razy w tygodniu, raz na tydzien,
kilka razy w miesiacu, prawie nigdy
10. | Jak oceniasz swoje doswiadczenie w Pole wyboru: skala pigciostopniowa (1 — bardzo
negocjacjach? duze, 5 — brak do$wiadczenia)
11. | Czy uzywates juz wczesniej systemow Pole wyboru: Tak / Nie
wspomagania decyzji lub negocjacji?
12. | Jak trudno byto zrozumie¢ przyktad nego- | Pole wyboru: skala pigciostopniowa (1 — bardzo
cjacyjny? tatwo, 5 — bardzo trudno)
13. | Jak sadzisz, jakie porozumienie osiagnie- | Wybor z listy mozliwych kompromisow poprzez
cie z partnerem? okreslenie wartosci uzytecznosci
14. | Jaka jest najgorsza oferta partnera, ktora | Wybor z listy mozliwych kompromisow poprzez
zaakceptujesz? okreslenie warto$ci uzytecznos$ci
15. | Jak przyjazne w twej ocenie bgda negocja- | Pole wyboru: skala pigciostopniowa (1 — bardzo
cje? przyjazne, 5 — bardzo wrogie)
16. | Czy trudno bylo przypisa¢ wagi kwestiom | Pole wyboru: skala pigciostopniowa (1 — bardzo
negocjacyjnym? tatwo, 5 — bardzo trudno)
17. | Czy trudno bylo przypisa¢ wagi opcjom w | Pole wyboru: skala pigciostopniowa (1 — bardzo
ramach kwestii?’ tatwo, 5 — bardzo trudno)

Zro6dto: opracowanie whasne.

okreslania swoich preferencji (por. [5]).

Tiw.

8 Pytanie to dotyczy sposobu konstruowania funkcji uzytecznosci przez negocjatorow na podstawie
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Mediator przystepuje do realizacji algorytmu pierwszego modutu funkcjonalnego
modelu.

Krok 1.1. Identyfikacja zmiennych [c', ¢, ..., ¢™] opisujacych profile psycholo-
giczne negocjatorow

Mediator uznal, ze profil psychologiczny sktada sig¢ z cech opisujacych doswiad-
czenie w negocjacjach, zaangazowanie oraz nastawienie wobec problemu. Analizujac
dane uznat on réwniez, iz zaangazowanie mozna opisa¢ za pomoca poziomow aspira-
cji i pozioméw zastrzezonych, a nastawienie wobec problemu moze by¢ odzwiercie-
dlone za pomoca oczekiwan wobec atmosfery rozmow. Profile psychologiczne nego-
cjatorow zostana zatem zidentyfikowane za pomoca czterech atrybutow, zapisanych
w kwestionariuszu prenegocjacyjnym®:

1. ¢": poziomu doswiadczenia w negocjacjach — ¢' € [1; 5], gdzie 1 oznacza brak
doswiadczenia, a 5 duze doSwiadczenie,

2. ¢*: poziomu aspiracji — ¢* € [0; 100], zdefiniowanego jako warto$¢ uzytecznosci
na skali od 0 do 100,

3. ¢’ poziomu zastrzezonego — ¢ € [0; 100], zdefiniowanego jako warto$¢ uzy-
tecznosci na skali od 0 do 100,

4. ¢*: oczekiwan wobec atmosfery rozméw — ¢* € [1; 5], gdzie 1 oznacza atmosfe-
re bardzo przyjazna, a 5 bardzo wroga.

. IZroﬁl psychologiczny jest wigc opisany wektorem czterech zmiennych ¢ = [¢', ¢,

c,c.

Krok 1.2. Czy ustalona jest liczba roznych klas profilow psychologicznych, gru-
pujacych negocjatoréow o podobnych cechach?

Liczba wszystkich mozliwych profilow psychologicznych jest rowna (5° x 1017).
Mediator decyduje sig¢ pogrupowac je w klasy podobienstwa. Uznaje on rowniez, ze
dla kazdej z cech tworzacych profil psychologiczny mozna zidentyfikowa¢ dwie
skrajne postawy (np. negocjatorzy moga by¢ doswiadczeni lub niedo$wiadczeni itd.),
co pozwala na wyr6znienie o$miu réznych klas podobienstwa.

Krok 1.3. Czy znane sq wartoSci zmiennych [c', ¢, ..., ¢ dla wzorcéw klas pro-

filow psychologicznych?

Przyjmijmy, ze mediator zdecydowat si¢ nie narzuca¢ arbitralnie warto$ci zmien-
nych wektora c. Wartos$ci te zostana zatem okreslone przez procedure klasyfikacji.
Zgodnie z algorytmem postgpowania pierwszego modutu przechodzimy do kroku 1.5.

Krok 1.5. Klasyfikacja wyjsciowego zbioru danych empirycznych z wykorzysta-
niem metody k-Srednich

8 Atrybuty te sg zapisane w punktach 10—15 kwestionariusza prenegocjacyjnego.
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Z pelego zestawu danych wybieramy losowo 100 obserwacji, na podstawie kto-
rych dokonamy identyfikacji osmiu klas profilow i odpowiadajacych im centréw sku-
pien. Wszystkich obliczen dokonamy na zestandaryzowanych wartosciach zmiennych,
aby unikna¢ zafatszowania klasyfikacji w wyniku dysproporcji skali ocen poszczegdl-
nych zmiennych. W celu standaryzacji postuzymy si¢ wzorem

C.—C._. .
oA y min,
gy = Cmin) (5)
Cmax,j ~ Cmin,
gdzie:
c;  — warto$¢ j-tej cechy i-tej obserwacji ze zbiorze danych,

Cmin,; — Warto$¢ minimalng j-tej cechy w zbiorze danych,
Cmax,; — Warto$¢ maksymalna j-tej cechy w zbiorze danych.

Tabela 2
Wzorce o$miu klas profiléw psychologicznych
Warto$¢ cech opisujacych wzorce klasy profilow
Klasa Doswiadezenie Po;ion.l. Pozigm Spodziewana
(10) aspiracji zastrzezony atmosfera

13) (14) (15)
1 4,75 52,75 33,92 2,75
2 4,53 81,29 69,18 3,24
3 3,64 68,86 26,00 2,14
4 2,70 78,40 67,30 2,05
5 2,75 26,75 16,75 2,75
6 2,50 68,17 40,58 3,00
7 4,17 71,72 61,39 1,83
8 2,33 75,67 1,33 1,33

Zro6dto: opracowanie wlasne.

Do grupowania obserwacji wykorzystujemy pakiet SPSS z zaimplementowana
metoda k-Srednich. Procedura grupowania konczy si¢ w 12 iteracji. Ustalone w proce-
durze klasyfikacji wzorce o$miu klas profilow psychologicznych negocjatorow przed-
stawiono w tabeli 2.

Krok 1.7. Identyfikacja indywidualnych profilow psychologicznych wspomaganych
negocjatorow

Mediator prosi negocjatorow o wypetnienie kwestionariuszy prenegocjacyjnych
i odczytuje z nich ich indywidualny profil psychologiczny. Przyjmiemy, ze dla nego-
cjatora 1 (kupujacego): ¢; = [2, 75, 45, 1], a dla negocjatora 2 (sprzedawcy): ¢, = [4,
65, 50, 3].
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Krok 1.8. Przyporzqdkowanie indywidualnych profilow psychologicznych wspo-
maganych negocjatorow do wyroznionych klas profilow

Wyznaczamy zestandaryzowane warto$ci ocen poszczeg6élnych cech opisujacych
profile psychologiczne wspomaganych negocjatorow, ktore wynosza: ¢, =[0,25;0,45;
0, 75; 0], ¢ =[0,75;0,65;0,5;0,5]. Nastgpnie dokonujemy standaryzacji wartosci
cech dla wyznaczonych wzorcow z tabeli 2. Wyniki tej standaryzacji przedstawiono
w tabeli 3.

Tabela 3
Warto$ci zestandaryzowane zmiennych dla wzorcoéw klas
Wartos¢ cech zestandaryzowanych
Klasa Dogwiadczenie Pogion.l' Poziqm Spodziewana
(10) aspiracji zastrzezony atmosfera
(13) 14 (15)
1 0,9375 0,5275 0,3392 0,4375
2 0,8825 0,8129 0,6918 0,5600
3 0,6600 0,6886 0,2600 0,2850
4 0,4250 0,7840 0,6730 0,2625
5 0,4375 0,2675 0,1675 0,4375
6 0,3750 0,6817 0,4058 0,5000
7 0,7925 0,7772 0,6139 0,2075
8 0,3325 0,7567 0,0133 0,0825

Zro6dto: opracowanie wlasne.

Wyznaczamy odleglosci obserwacji opisujacych indywidualne profile negocjato-
row od wyroznionych wzorcow korzystajac z miary odleglosci miejskiej, zadanej
wzorem

dy = Z‘ct‘k ~Cjk

k=1

, (6)

gdzie:

i,j —numery porownywanych obserwacji,

k —indeks kolejnej rozpatrywanej cechy ze zbioru p cech, ktére charakteryzuja
porownywane obiekty.

Wyniki obliczen przedstawiono w tabeli 4.

Najblizsza profilowi indywidualnemu strony kupujace;j jest klasa szosta, a dla ne-
gocjatora reprezentujacego sprzedawce — klasa 6sma. C| oznacza¢ wigc bedzie klase
sz6sta profili psychologicznych, a C, — klasg 6sma.
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Tabela 4

Odlegtosci profilow indywidualnych od wzorcow klas

Odlegtosci od wzorcow klas profiloéw psychologicznych
1 2 3 4 5 6 7 8
Sprzedajacy 0,5333 | 0,5472 | 0,5836 | 0,8695 | 1,0900 | 0,5009 | 0,5761 | 1,4284
Kupujacy 1,4583 | 1,4972 | 0,9464 | 0,6945 | 1,3900 | 0,7375 | 0,9411 | 0,6084

Negocjator

Zr6dto: opracowanie wlasne.

Krok 1.9. Identyfikacja zmiennych [s', s°, ..., s"] opisujqcych strategie negocjowania

Zmienne opisujace strategie negocjowania zdefiniowane sa w kwestionariuszu
postnegocjacyjnym systemu Inspire. Opisuja one strategie negocjowania jako zbidr
pieciu taktyk:

1. komunikatywnosci (s'): zachowanie negocjatora pomiedzy pelnym dzieleniem
si¢ informacjami a pelna skrytoscia informacyjna,

2. argumentacji (s°): zachowanie pomiedzy skrajnym przekonywaniem a skrajnym
naciskaniem,

3. uczciwosci (s°): zachowanie pomiedzy skrajna uczciwos$cia oraz skrajna nie-
uczciwoscia,

4. elastycznosci (s*): zachowanie pomiedzy skrajnym przewodzeniem a skrajnym
dostosowywaniem sig,

5. kooperacji (s°): zachowanie pomigdzy skrajna wspolpraca a skrajnym ego-
izmem.

Przedstawione taktyki zdefiniowane sa ilosciowo a odpowiadajace im zmienne
przyjmuja wartosci z zakresu od 1 do 5. Strategia negocjowania w analizowanym
przyktadzie zostanie zatem zapisana jako

—_rd 2 3 4 5
s - [S b s b S b s b S ],
gdzie

1 2 3 4 5
s,s,s,s5,s €][1,5].

Krok 1.10. Identyfikacja zmiennych [w', w*, ..., w"] opisujqcych wyniki negocjacji

Na podstawie rozméw ze stronami negocjacji mediator ustalil kryteria oceny wy-
nikdw negocjacji. Przyjmiemy, iz obydwaj negocjatorzy okreslili jednakowe, trzy
kryteria oceny:

1. uzyteczno$é wyniku (w'),

2. poziom kontroli sprawowanej nad przebiegiem negocjacji (w”),

3. poziom satysfakcji z wlasnej postawy w negocjacjach (w?).

Uzyteczno$¢ jest mierzona na skali od 0 do 100, a poziom kontroli i satysfakcji na
skali od 1 do 7. Wynik negocjacji rozumiany jest jako wektor
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W = [Wl’ Wz’ W3]5
gdzie
w' e [0, 100], w', w* € [1, 7].

Krok 1.11. Identyfikacja w wyjsciowym zbiorze danych empirycznych zestawu da-
nych zawierajqcego informacje o strategiach negocjowania ze zbiorow Si, S, i wyni-
kach ze zbiorow W\, W, uzyskanych przez negocjatorow zaliczanych do klasy profilow
negocjowania Cy i C,

Dokonujemy analizy zbioru danych empirycznych dostarczonych przez Inspire
w celu wyszukania wszystkich obserwacji opisujacych przypadki negocjacyjne prowa-
dzone przez nabywcow zaklasyfikowanych do 6smej klasy profilow psychologicznych
oraz sprzedawcow zaklasyfikowanych do szostej klasy profilow psychologicznych. Da-
ne te mozna wykorzysta¢ do poszukiwania optymalnych strategii negocjowania obydwu
stron. Strategie optymalne wyznaczy on za pomoca algorytmu drugiego modutu funk-
cjonalnego proponowanego modelu.

Podsumowanie

Zaproponowany w artykule model wspomagania mediatora w negocjacjach
dwustronnych pozwala na wyznaczanie optymalnych strategii negocjowania
stron, dzigki ktorym stworza oni korzystna atmosfere rozmoéw, sprzyjajaca osia-
gnigciu najbardziej satysfakcjonujacego negocjatorow kompromisu. Cheac
uwzgledni¢ w modelu jeden z podstawowych czynnikow determinujacych wynik
negocjacji — cechy osobowe negocjatoréw — nalezy przed przystapieniem do ana-
lizy strategii negocjowania dokona¢ wtasciwej identyfikacji profilu psycholo-
gicznego kazdego negocjatora. Identyfikacja ta jest konieczna, gdyz umozliwia
wybor takiego zestawu danych empirycznych, ktory opisuje przypadki negocja-
cyjne prowadzone przez negocjatorow o cechach podobnych do cech negocjato-
row wspomaganych przez mediatora. Dopiero na podstawie odpowiednio wyse-
lekcjonowanych danych mozna dokona¢ rzetelnej analizy strategii negocjowania.
Dlatego tez w niniejszej pracy zaproponowano modut identyfikacji profiléw psy-
chologicznych wraz z przykladem jego wykorzystania zgodnie z danymi empi-
rycznymi przykltadow negocjacyjnych systemu Inspire. Rozwiazanie algorytmu
pierwszego modulu stanowi punkt wyjscia do realizacji drugiego modutu funk-
cjonalnego proponowanego modelu, omowionego w osobnym artykule, ktory
stanowi druga cze$¢ niniejszej pracy.
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A model for supporting mediator in bilateral negotiations. Part I

The paper considers a model for supporting mediator in bilateral negotiations with respect to the
main factors that influence negotiation process and outcomes. The results of the research on behavioural
approach which identify these factors are presented. Next general framework of the model, which consists
of two separate modules, is presented. A short introduction concerning both modules is given. The first
module is to identify negotiators’ personal characteristics that comprise their psychological profiles. The
second one is to determine the efficient mix of negotiation strategies that will lead them to the efficient
outcomes. Then, a detail description of the first module is given. The formal statistical procedures for
identification of the individual psychological profiles with different clustering methods are considered.
Finally, a numerical example is presented that shows the application of the first module into the psycho-
logical profiles identification process. This example is based on the eNS Inspire data set of the negotia-
tion experiments conducted in the past.

Keywords: bilateral negotiation, mediator support, psychological profiles, clustering methods



