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Kolejna, XXXIV Ogolnopolska Konferencja Naukowa im. Profesora Wiadystawa Bu-
kietynskiego, organizowana corocznie przez najwazniejsze osrodki naukowe zajmuja-
ce si¢ dziedzing badan operacyjnych, w roku 2015 odbyta si¢ w pigknym, zabytkowym
1 $wiezo odremontowanym zespole patacowo-parkowym w Lagowie koto Zgorzelca.
Konferencje zrealizowana pod nazwg Metody i Zastosowania Badan Operacyjnych
przygotowata Katedra Badan Operacyjnych Uniwersytetu Ekonomicznego we Wro-
ctawiu pod kierownictwem dr. hab. Marka Nowinskiego, prof. UE.

Konferencje te maja juz dlugoletnia tradycje — sa to coroczne spotkania
pracownikoéw nauki specjalizujacych si¢ w badaniach operacyjnych. Gtéwnym ce-
lem konferencji byto, podobnie jak w latach ubieglych, stworzenie (przede wszyst-
kim dla mtodych teoretykow, a takze praktykdéw dyscypliny) forum wymiany mysli
na temat najnowszych osiggni¢¢ dotyczacych metod ilosciowych wykorzystywa-
nych do wspomagania procesdOw podejmowania decyzji, a takze prezentacja nowo-
czesnych zastosowan badan operacyjnych w réznych dziedzinach gospodarki. Ten
cenny dorobek naukowy nie moze by¢ zapomniany i jest publikowany po konferen-
cji w postaci przygotowywanego przez organizatorow zeszytu naukowego zawiera-
jacego najlepsze referaty na niej zaprezentowane.

W pracach Komitetu Naukowego Konferencji uczestniczyli czotowi przedsta-
wiciele srodowisk naukowych z dziedziny badan operacyjnych w Polsce; byli to:
prof. Jan B. Gajda (Uniwersytet £.6dzki), prof. Stefan Grzesiak (Uniwersytet Szcze-
cinski), prof. Bogumit Kaminski (SGH w Warszawie), prof. Ewa Konarzewska-Gu-
bata (Uniwersytet Ekonomiczny we Wroctawiu), prof. Donata Kopanska-Brodka,
prof. Maciej Nowak i prof. Tadeusz Trzaskalik (Uniwersytet Ekonomiczny w Kato-
wicach), prof. Dorota Kuchta (Politechnika Wroctawska), prof. Krzysztof Piasecki
(Uniwersytet w Poznaniu) i prof. Jozef Stawicki (Uniwersytet Mikotaja Kopernika
w Toruniu).

Zakres tematyczny konferencji obejmowat teoretyczne i praktyczne zagadnienia
dotyczace przede wszystkim:

* modelowania i optymalizacji proceséw gospodarczych,

* metod wspomagajacych proces negocjacji,

* metod oceny efektywnosci i ryzyka na rynku kapitalowym i ubezpieczeniowym,
* metod iloSciowych w transporcie i zarzadzaniu zapasami,

* metod wielokryterialnych,

* optymalizacji w zarzadzaniu projektami oraz analizy ryzyka decyzyjnego.

W konferencji wzieto udziat 43 przedstawicieli r6znych srodowisk naukowych,
licznie reprezentujacych krajowe osrodki akademickie. W trakcie szesciu sesji ple-
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narnych, w tym dwdch sesji rownoleglych, przedstawiono 27 referatow, ktorych
poziom naukowy w przewazajacej czg¢sci byl bardzo wysoki. Zaprezentowane refe-
raty, po pozytywnych recenzjach, zostaja dzi§ opublikowane w Pracach Naukowych
Uniwersytetu Ekonomicznego we Wroctawiu w postaci artykulow naukowych
w specjalnie wydanym zeszycie konferencyjnym.

Przypominajac przebieg konferencji, nie mozna nie wspomnie¢ o konkursie
zorganizowanym dla autoréw referatoéw niebedacych samodzielnymi pracownikami
nauki. Dotyczyt on prezentacji najcickawszego zastosowania badan operacyjnych
w praktyce gospodarczej. Komitet Organizacyjny Konferencji powotat kapitute kon-
kursu, w ktorej sktad weszli: prof. Ewa Konarzewska-Gubata — przewodniczaca,
prof. Jan Gajda, prof. Stefan Grzesiak i prof. Donata Kopanska-Brodka. Cztonkowie
Komisji Konkursowej oceniali referaty ze wzgledu na:

* innowacyjno$¢, oryginalno$¢ metody bedacej przedmiotem zastosowania,
* znaczenie zastosowania dla proponowanego obszaru,
* stopien zaawansowania implementacji metody w praktyce.

Sposrod 15 referatow zgloszonych wyrdzniono: 1. miejsce: dr Michat Jakubiak
i dr hab. Pawet Hanczar (Uniwersytet Ekonomiczny we Wroctawiu), Optymaliza-
¢ja tras zbiorki odpadow komunalnych na przyktadzie MPO Krakow; 2. miejsce:
mgr Dagmara Piesiewicz i dr hab. Pawel Hanczar (Uniwersytet Ekonomiczny we
Wroctawiu), Logistyka odzysku — optymalizacja przepbywow w systemie gospodarki
komunalnej; 3. miejsce: dr Dorota Goérecka i dr Malgorzata Szatucka (Uniwersytet
Mikotaja Kopernika w Toruniu), Wybor sposobu wejscia na rynek zagraniczny —
wieloaktorska analiza wielokryterialna a podejscie oparte na dominacjach stocha-
stycznych.

Przy okazji prezentowania opracowania poswigconego XXXIV Konferencji
Metody i Zastosowania Badan Operacyjnych i jej bardzo wartosciowego dorobku
nie mozemy nie podzickowa¢ cztonkom Komitetu Organizacyjnego Konferencji,
w ktérego sktad wchodzili mtodzi, acz doswiadczeni pracownicy Katedry Badan
Operacyjnych Uniwersytetu Ekonomicznego we Wroclawiu: dr Piotr Peternek (se-
kretarz), dr hab. Marek Ko$ny, dr Grzegorz Tarczynski oraz mgr Monika Stanczyk
(biuro konferencji). Zapewnili oni w sposob profesjonalny sprawne przygotowanie
i przeprowadzenie calego przedsigwzigcia oraz zadbali o sprawy administracyjne
zwigzane z realizacjg konferencji, a takze byli odpowiedzialni za dopilnowanie
procesu gromadzenia i redakcji naukowych materiatow pokonferencyjnych, ktore
mamy okazje Panstwu dzi§ udostepnic.

Juz dzisiaj cieszymy si¢ na nasze kolejne spotkanie w ramach jubileuszowej
XXXV Ogélnopolskiej Konferencji Naukowej im. Profesora Wtadystawa Bukietyn-
skiego, ktora tym razem bedzie organizowana przez naszych przyjaciot z Katedry
Badan Operacyjnych Uniwersytetu Ekonomicznego w Poznaniu pod kierownic-
twem prof. dr. hab. Krzysztofa Piaseckiego.

Marek Nowinski
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Streszczenie: W pracy podjeto problematyke wptywu zgodnosci systemu oceny ofert ne-
gocjatora opierajacego si¢ na metodzie SAW z informacja preferencyjna na porozumienie
koncowe w dwustronnych negocjacjach elektronicznych. Do oceny zgodno$ci odwzorowania
stowno-graficznej informacji preferencyjnej przez system oceny ofert negocjatora wykorzy-
stano autorska miar¢ indeksu zgodno$ci porzadkowej oraz indeksu zgodnosci kardynalne;j.
Analiza rozwigzania koncowego w negocjacjach elektronicznych zostata dokonana przez po-
réwnanie oceny punktowej porozumienia koncowego otrzymanego wedtug systemu oceny
ofert negocjatoréw z oceng tego porozumienia wedhug systemow referencyjnych. W analizach
uwzgledniono takze rozwiazanie arbitrazowe Nasha otrzymane dla systemow referencyjnych
negocjatorow oraz rozwiazanie arbitrazowe Nasha dla systemow oceny ofert negocjatorow.

* Praca zrealizowana w ramach projektu naukowego nr 2015/17/B/HS4/00941 finansowanego ze
srodkéw Narodowego Centrum Nauki.
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Stowa kluczowe: system scoringowy, SAW, informacja preferencyjna, negocjacje elektro-
niczne, rozwigzanie Nasha, porozumienie kompromisowe.

Summary: In this paper we analyze the problem of concodance of SAW-based negotiation of-
fer scoring system with preferential information and its impact on the negotiation agreements
obtained in electronic bilateral negotiation. To measure the level of concordance of mapping
the linguistic and graphical preferential information into the formal scoring system we use
two authorial measures: an ordinal and cardinal concordance indexes. The negotiation agree-
ments are analyzed by comapring the ratings of these agreements determined by the negotia-
tors’ individual and subjectively built scoring systems with the reference scoring systems that
reflect the preferences accurately. Furthermore, they are comapred with Nash arbitration solu-
tion determined, similarily, twofold: with respect to individual and reference scoring systems.

Keywords: SAW, scoring system, preferences, electronic negotiations, Nash solution, com-
promise agreement.

1. Wstep

Podstawowym narzgdziem wspomagania decyzji w negocjacjach jest system oce-
ny ofert negocjacyjnych [Raiffa i in. 2002; Roszkowska, Wachowicz (red.) 2016],
ktéry umozliwia warto§ciowanie i porownywanie ofert migedzy soba, analize skali
ustepstw, wizualizacje przebiegu procesu negocjacji czy postnegocjacyjne uspraw-
nianie kompromisu. W wielu systemach wspomagania negocjacji do tworzenia
systemu oceny ofert wykorzystywana jest metoda SAW [Kersten, Noronha 1999;
Thiessen, Soberg 2003], ktéra uwazana jest za prosta technicznie oraz przyjazng
dla uzytkownika. Prace eksperymentalne pokazuja jednak, ze metoda ta moze spra-
wia¢ problemy natury interpretacyjnej [Kersten, Roszkowska, Wachowicz 2015;
Roszkowska, Wachowicz 2014; Roszkowska, Wachowicz 2015a]. Przy analitycz-
nej strukturyzacji problemu wazny jest sposob jego sformutowania oraz prezentacji
stowno-graficznej informacji preferencyjnej, ktora jest wykorzystywana do tworze-
nia systemu oceny ofert opartego na tej metodzie [Vetschera 2007; Roszkowska,
Wachowicz 2014; 2015a]. Wyniki badan [Roszkowska, Wachowicz 2014; 2015a;
Kersten, Roszkowska, Wachowicz 2015] pokazujg dos¢ duza skale braku zgodno-
$ci systemow oceny ofert negocjatoréw z informacja preferencyjna w negocjacjach
elektronicznych. Wyzwaniem badawczym staje si¢ w zwiazku z tym podjecie badan
pozwalajacych rozstrzygnaé, w jaki sposob nieprecyzyjnie okreslone systemy oceny
ofert negocjacyjnych determinujg wynik negocjacji?

Problemem badawczym poruszonym w tej pracy jest analiza zalezno$ci mig-
dzy zgodnoscig odwzorowania informacji preferencyjnej przez system oceny ofert
negocjatora oparty na metodzie SAW [Churchman, Ackoff 1954] a porozumieniem
koncowym w dwustronnych negocjacjach elektronicznych. Do oceny zgodnosci re-
ferencyjnego systemu oceny ofert, czyli systemu odzwierciedlajacego informacje
preferencyjng zadang w postaci stowno-graficznej z systemem oceny negocjatora,
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wykorzystano autorskg miare indeksu zgodnos$ci porzadkowej oraz miar¢ indeksu
niezgodnosci kardynalnej. Analizy porozumienia koncowego dokonano przez po-
roéwnanie oceny punktowej porozumienia otrzymanej w oparciu o system oceny ofert
negocjatora w stosunku do oceny punktowej tego rozwigzania przez system referen-
cyjny. W analizach uwzgledniono takze rozwiazanie arbitrazowe Nasha otrzymane
dla systemow referencyjnych negocjatoréw oraz rozwigzanie arbitrazowe Nasha dla
indywidualnych systemow oceny ofert negocjatorow. W badaniach wykorzystano
dane dotyczace negocjacji elektronicznych w systemie Inspire.

Artykut sktada si¢ z czterech punktow. W punkcie drugim omdwiono ekspery-
ment badawczy, w trzecim przedstawiono metodologie badania. Wyniki badan doty-
czacych analizy porozumienia koncowego ze wzgledu na jego oceng punktowa za-
warto w czwartym punkcie opracowania. W podsumowaniu przedstawiono wnioski
koncowe i propozycje dalszych badan.

2. Opis eksperymentu badania

Weryfikacja pytania badawczego przeprowadzona zostala w systemie negocjacji
elektronicznych Inspire [Kersten, Noronha 1999] z zaimplementowanym proble-
mem dwustronnych negocjacji wielokryterialnych. Analizie poddano wyniki bada-
nia, w ktorym wzieli udzial studenci z Polski, Austrii, Chin, Tajwanu, Wielkiej Bry-
tanii, Ukrainy oraz Kanady. Przedmiotem negocjacji byl kontrakt miedzy wytwornia
plytowa (Mosico) oraz wykonawca muzycznym (Fado), obejmujacy cztery kwestie
negocjacyjne: liczbe nowych piosenek, tantiemy za CD (w %), warto$¢ kontraktu
(w USD) oraz liczbe koncertow promocyjnych (por. tab. 1). Analizg objeto N = 143
par negocjacyjnych, ktore osiagnety porozumienie.

Tabela 1. Szablon negocjacyjny Mosico-Fado

Kwestie negocjacyjne Opcje
Liczba koncertow promocyjnych 5; 6; 7 lub 8 koncertow
Liczba nowych piosenek 11; 125 13; 14 lub15 piosenek
Tantiemy za CD (W%) 1.5;2;2.5ub 3 %
Warto$¢ kontraktu (w $) 125 000 USD; 150 000 USD; 200 000 USD

Zrodto: opracowanie whasne na podstawie danych eksperymentu Inspire.

Negocjatorom zostata przedstawiona w formie graficznej informacja preferen-
cyjna (rys. 1), na podstawie ktorej oceniany byt przez nich szablon negocjacyjny
tworzyli system oceny ofert negocjacyjnych.

Graficzna informacja preferencyjna wsparta byta rowniez opisem werbalnym
preferencji, celow, ich waznosci i1 aspiracji negocjatoréw. Na jej podstawie zbudo-
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Mosico

0

Fad

of concerts

No. of songs Royalties for CDs
No. of songs Royalties for CDs

Contract bonus

ract bonus

Rys. 1. Graficzna reprezentacja informacji preferencyjnej Mosico-Fado w eksperymencie Inspire

Zrbdlo: opracowanie wlasne na podstawie systemu Inspire.

Tabela 2. Szablon negocjacyjny zgodny z informacja preferencyjna w eksperymencie Inspire

Szablon negocjacyjny Ocena punktowa Ranking referencyjny
Fado Mosico Fado Mosico
(1) liczba koncertow 32 32 1,5 1
Istotnos¢ liczba piosenek 32 28 1,5 2
kwestii ;
tantiemy 16 23 4 3
warto$¢ kontraktu 20 17 3 4
?2) 5 32 0 1 4
Liczba 6 25 21 2 3
koncertow
7 21 26 3 2
8 32 4 1
3) 11 0 5 5
Liczba 12 4 4
piosenek
13 20 16 3 3
14 32 28 1 1
15 24 21 2 2
“ L5 0 13 4 3
Tantiemy 2 23 3 1
2,5 12 16 2 2
3 16 0 1 4
5) 125 000 0 17 3 1
Wartos¢ kontraktu 150 000 15 10 2 2
200 000 20 0 1 3

Zrédto: opracowanie whasne na podstawie danych eksperymentu Inspire.
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wac¢ mozna referencyjny system oceny ofert (tab. 2). Przyjeto system referencyjny
bazujacy na dtugosci promieni kot reprezentujacych informacje preferencyjng'.

3. Metodologia badania

Procedura badawcza objeta takie kroki, jak:

1. Analiza stopnia zgodnos$ci systemu oceny ofert negocjacyjnych z informa-
cja preferencyjng w celu zobrazowania skali problemu.

Poprawnos¢ i doktadnos¢ systemu oceny ofert negocjatora oceniono za pomoca
dwodch koncepcji zgodnosci: porzadkowej oraz kardynalnej [Roszkowska, Wacho-
wicz 2014]. Zgodnos¢ porzadkowa polega na zachowaniu przez oceny przypisane
do wag/opcji kwestii negocjacyjnych porzadku preferencyjnego wynikajacego z in-
formacji preferencyjnej. Zgodnos$¢ kardynalna systemu scoringowego negocjatora
polega na zachowaniu sity preferencji opcji/kwestii ocen punktowych systemu oce-
ny ofert negocjatora w stosunku do referencyjnego systemu. Do pomiaru doktadno-
$ci systemu scoringowego negocjatora zastosowano indeks zgodno$ci porzadkowej
oraz indeks niezgodnos$ci kardynalne;j.

Indeks zgodnosci porzadkowej definiujemy jako iloraz liczby rankingdw, kto-
re zachowuja porzadek opcji lub kwestii do tgcznej liczby rankingdw zwigzanych
z problemem negocjacyjnym. Indeks zgodnosci porzadkowej (Ordinal Accuracy In-
dex) w naszym badaniu przyjmuje zatem posta¢ [Roszkowska, Wachowicz 2014]:

accur

i
5

OAIL =

2

accur

gdzie: n/**" — liczba rankingdw zgodnych pod wzgledem uporzadkowania z infor-
rnach preferencyjng wyznaczonych przez i-tego negocjatora.

Konsekwencja niezgodnosci kardynalnej sa odchylenia migdzy ocenami punk-
towymi przypisanymi opcjom/kwestiom przez negocjatora a ocenami punktowymi
referencyjnego systemu scoringowego.

Indeks niezgodnosci kardynalnej definiujemy nast¢pujaco:

B ¢ . f. f_ =
Cll; = 3w — | + 2 Tiemy,n, W - |5 — W

gdzie: u;” —ocena punktowa Jj-tej kwestii negocjacyjnej w referencyjnym systemie
scormgowym u; —ocena punktowa j-tej kwestii dokonana przez i-tego ne-
gocjatora; u k - znormahzowana ocena punktowa k-tej OpCJl ze wzgledu na
Jj-te kryterium w referencyjnym systemie scoringowym; uj . —znormalizowa-

! Biorgc pod uwage sposob prezentacji informacji preferencyjnej za pomoca okregow (rys. 1),
mozna stwierdzié, ze referencyjny system oceny ofert negocjatora moze by¢ zbudowany w oparciu
o dtugosci promieni kot lub wartosci pol kot. Dyskusje na temat wptywu obu sposobow interpretacji
informacji preferencyjnej na zgodnos¢ systemu ocen negocjatorow mozna znalez¢ w pracy [Roszkow-
ska, Wachowicz 2014].
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na ocena punktowa k-tej opcji ze wzgledu na j-te kryterium w dokonana przez
i-tego negocjatora.

2. Charakterystyka otrzymanych porozumien koncowych z uwzglednieniem po-
dziatlu na cztery klasy par negocjacyjnych Fado-Mosico.

2.1. Analiza porozumienia koncowego z podziatem na klasy par negocjatorow:
KL1, KL2, KL3, KL4, ze wzgledu na ocen¢ punktowg porozumienia otrzymanego
wedlug systemu oceny ofert negocjatorow w stosunku do oceny punktowej tego
porozumienia przypisanej przez system referencyjny.

W celu zbadania zaleznos$ci miedzy doktadnoscia odwzorowania informacji
preferencyjnej w systemie oceny ofert negocjacyjnych a porozumieniem kon-
cowym z punktu widzenia obu negocjujacych stron wyodrebniono 4 grupy par
negocjatorow Fado oraz Mosico o odmiennym wspdlwystepowaniu zgodnosci
porzadkowej systemow oceny ofert. Klasa 1 (KL1) obejmuje negocjujace pary
Fado-Mosico, dla ktorych systemy oceny ofert obu stron sg w petni zgodne po-
rzadkowo z informacjg preferencyjng (OAI = 1). Klasa 2 (KL2) obejmuje pary Fa-
do-Mosico, dla ktorych system oceny ofert Fado jest w petni zgodny porzadkowo
z informacja preferencyjna (OAI = 1), natomiast system oceny ofert Mosico nie
jest w pelni zgodny porzadkowo z informacja preferencyjng (OAI # 1). Do klasy
3 (KL3) zakwalifikowano pary Fado-Mosico, dla ktérych system oceny ofert Fado
nie jest w pelni zgodny porzadkowo z informacja preferencyjng (OAI # 1), nato-
miast system oceny ofert Mosico jest w petni zgodny porzadkowo z informacja
preferencyjna (OAI = 1). W ostatniej klasie 4 (KL4) znajduja si¢ pary Fado-Mosi-
co, dla ktorych systemy scoringowe obu stron nie sa w petni zgodne porzadkowo
z informacja preferencyjng (OAI # 1).

2.2. Analiza porozumienia koncowego z podzialem na klasy par negocjatorow
KL1, KL2, KL3, KL4 ze wzgledu na:

e ocen¢ punktowg porozumienia otrzymanego wedtug systemu oceny ofert nego-
cjatora w stosunku do oceny punktowej rozwiagzania arbitrazowego Nasha wy-
znaczonego w oparciu o systemy oceny ofert negocjatorow;

* ocen¢ punktowg porozumienia przyjeta w referencyjnym systemie oceny ofert
w stosunku do referencyjnego rozwigzania arbitrazowego Nasha.

W badaniu przyjeto za porozumienie wzorcowe rozwigzanie Nasha dla refe-
rencyjnych systemow oceny ofert [Nash 1950]. Przyjeto tutaj, ze negocjacje elek-
troniczne moga by¢ reprezentowane jako gra przetargu. Kazdemu porozumieniu
P w negocjacjach elektronicznych mozna przyporzadkowa¢ parg u(o (P),0,(P))
ocen punktowych systemow scoringowych negocjatorow, ktore moga by¢ trakto-
wane jako uzytecznosci odpowiednio [-go oraz Il-negocjatora. W sytuacji braku
porozumienia przyporzadkujemy pare (d,d,), w ktorej punkt d(d,,d,) jest punktem
status quo, a wartosci d,, d, interpretujemy jako uzyteczno$ci odpowiednio pierw-
szego oraz drugiego negocjatora, gdyby nie doszto do porozumienia. W przypadku
rozwazanych negocjacji elektronicznych Fado-Mosico przyjmujemy d(0,0). Zbior
wszystkich mozliwych par ocen, ktore mogg by¢ otrzymane w wyniku negocjacji,
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tworzy zbior wyptat (rozwigzan) dopuszczalnych U. W teorii gier mozna spotkac
szereg koncepcji schematoéw arbitrazowych, czyli funkcji, ktore problemowi prze-
targu przypisujg jedna wyptate ze zbioru U. Jednym z najczesciej wykorzystywa-
nych podej$¢ do poszukiwania rozwigzan przetargowych jest koncepcja rozwigzania
schematu arbitrazowego Nasha.

John Nash sformutowat wtasnosci, ktore powinny by¢ spetnione przez schemat
arbitrazowy (optymalno$¢ w sensie Pareto, indywidualna racjonalno$¢, niezaleznosé
od nieistotnych mozliwo$ci, niezalezno$¢ od przeksztalcen liniowych, symetria) oraz
udowodnil, Ze istnieje tylko jedno rozwigzanie przetargowe spetniajace te aksjomaty
[Nash 1950]. Rozwigzaniem Nasha jest funkcja przyporzadkowujaca kazdemu pro-
blemowi przetargu pare uzytecznosci, ktora maksymalizuje iloczyn zyskow graczy
(w tym przypadku iloczyn ocen punktowych porozumienia) w stosunku do braku
porozumienia.

Porozumienie koncowe nazwiemy subiektywnie efektywnym dla negocjatora,
jesli ocena punktowa tego porozumienia przypisana przez system oceny ofert nego-
cjatora jest nie nizsza niz ocena punktowa rozwigzania arbitrazowego Nasha wyzna-
czonego w oparciu o systemy oceny ofert negocjatorow. W przeciwnym przypadku
powiemy, ze porozumienie jest subiektywnie nieefektywne.

Porozumienie koncowe nazwiemy obiektywnie efektywnym dla negocjatora, je-
sli ocena punktowa tego porozumienia, przypisana przez referencyjny system oceny
ofert, jest nie nizsza niz ocena punktowa referencyjnego rozwigzania arbitrazowego
Nasha. W przeciwnym przypadku powiemy, ze porozumienie jest obiektywnie nie-
efektywne.

3. Wyprowadzenie ogdlnych wnioskéw na podstawie analiz przeprowadzonych
wp. 1-2.

4. Wyniki

4.1. Ocena zgodnosci systemu oceny ofert negocjatora
z informacjq preferencyjna

Strukture respondentdow ze wzgledu na indeks zgodnos$ci porzadkowej dla Fado oraz
Mosico przedstawiono na rys. 2.

Otrzymane wyniki obrazujg skal¢ niezgodnosci porzadkowej dla systemow sco-
ringowych obydwu stron negocjacyjnych w eksperymencie Inspire. Tylko w przy-
padku 21% reprezentantow Fado oraz 18% Mosico zaobserwowano zgodnos$é
wszystkich rankingdéw opcji/wag kwestii negocjatorow z rankingami referencyjny-
mi. Brak zgodnos$ci porzadkowej ze wzgledu na wszystkie rankingi odnotowano
u 6% Fado oraz 13,9% Moscio. Poziomy niezgodnosci porzadkowej dla Mosico
oraz Fado w eksperymencie Inspire prezentuje tab. 3.
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OAI=0.0; 5
niezgodnych
rankingdw; 9; 6%.

Fado

OAI=1.0; w pefni
zgodny; 30; 21%

0A=0.2;4

niezgodne rankingi;
20; 14%

OAI=04;3

niezgodne rankingi;
13;9%

\ 0AI=038; 1
niezgodny ranking;

41;29%

OAI=06;2
niezgodne rankingi;

30;21%

Mosico

0AI=0.0; 5
niezgodnych
rankingdw; 13; 9%

OAI=1.0; w pefni
zgodny; 26; 18%

OAI=0.2;4
niezgodne rankingi;

14;10%
OAI=0.8;1
niezgodny ranking;
26;18%
0AI=04;3
niezgodne rankingi;
33,23% 0A=06;2

niezgodne rankingi;

35,0%

Rys. 2. Struktura respondentéw ze wzgledu na indeks zgodnosci porzadkowe;j

Zrbdto: opracowanie wilasne.

Tabela 3. Poziomy niezgodnosci porzadkowej dla Mosico oraz Fado w eksperymencie Inspire

Negocjator | Istotnos¢ kwestii | Liczba koncertow Piosenki Tantiemy Kontrakt

Fado 97 (67,83%) 33 (23,08%) 63 (44,06%) | 41 (28,67%)| 31 (21,68%)
Mosico 45(31,47%) 36 (25,17%) 99 (69,23%) | 86 (60,14%) | 42 (29,37%)
Zrédlo: opracowanie wlasne.
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Rys. 3. Zwigzek miedzy indeksem zgodnosci porzadkowej oraz indeksem niezgodnosci kardynalne;j

Zrodto: opracowanie wlasne.

Dla Fado najwyzsza niezgodnos¢ z informacja preferencyjng zaobserwowano
dla rankingu ,,istotno$¢ kwestii” (67,83%), dla Mosico dla rankingu ,,tantiemy”
(60,14%) natomiast najnizszg dla Fado dla rankingu ,,warto$¢ kontraktu” (21,68%)
dla Mosico dla rankingu ,,liczba koncertow” (25,17%).
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Zwigzek migdzy indeksem zgodnos$ci porzadkowej (OAI) oraz indeksem nie-
zgodnosci kardynalnej (CII) dla negocjujacych stron prezentuje rys. 3. Dla obu grup
respondentdw otrzymano silng zalezno§¢ miedzy wartoscig wspolczynnika OAI
a srednig wartoscig CII dla klas negocjatoréw o danym wspotczynniku OAI. Sil-
ng zalezno$¢ miedzy zgodno$cia porzadkowa a niezdolnoscig kardynalng systemow
oceny ofert potwierdzaja wspolczynniki Pearsona migdzy wartoscig CII a wartoscia
OALI, ktére wynosza odpowiednio —0,636 dla Fado oraz —0,734 dla Mosico.

W dalszej czgsci artykutlu zajmiemy si¢ analizg porozumienia koncowego, bio-
rac pod uwage zgodnos$¢/niezgodnos¢ porzadkowa systemu oceny ofert jako kryte-
rium klasyfikacji negocjujacych stron.

4.2. Ocena zalezno$ci miedzy oceng punktowa porozumienia wedlug
systemu negocjatora a oceng punktowa wedlug systemu referencyjnego

Otrzymano tacznie 37 réznych typow pakietow porozumien koncowych, przy czym
4 typy pakietow dla klasy KL1, po 12 dla klas KL2 i KL3 oraz 33 dla klasy KL4.
Zakres rozwigzan obejmuje pakiety ocenione przez system referencyjny Fado od 32
punktow do 94 punktdéw, natomiast przez system referencyjny Mosico od 26 punkow
do 94 punktow. Warto jednak zaznaczy¢, ze 5 sposrod tych pakietow wyczerpuje
ponad 52% wszystkich rozwigzan.

W dalszej czesci tekstu dokonamy poréwnania oceny punktowej porozumienia
przypisanej przez system oceny ofert negocjatora w stosunku do oceny punktowe;j
przypisanej przez system referencyjny.

Oznaczmy przez:

* x—rdéznice miedzy oceng punktowa porozumienia koncowego przypisang przez
indywidualny system oceny ofert Fado a oceng punktowa przypisang przez sys-
tem referencyjny Fado;

* y—rd6znice miedzy oceng punktowa porozumienia koncowego przypisana przez
indywidualny system oceny ofert Moscio a oceng punktowg przypisang przez
system referencyjny Mosico.

Na rysunku 4 zaprezentowano zbidr punktow o wspotrzednych P(x, y). Wyrdz-
nimy cztery sytuacje:

e Sytuacja 1: (x >0, y > 0). Ocena punktowa porozumienia wedtug systemdéw ocen
obu negocjatoréw Fado i Mosico jest nie gorsza niz ocena punktowa tego poro-
zumienia wedlug odpowiedniego systemu referencyjnego.

* Sytuacja 2: (x <0, y > 0). Ocena punktowa porozumienia wedtug systemu ocen
Fado jest gorsza, a Mosico nie gorsza niz ocena punktowa tego porozumienia
wedhtug odpowiedniego systemu referencyjnego.

e Sytuacja 3: (x <0, y <0). Ocena punktowa porozumienia wedtug systemu ocen
obu negocjatorow Fado i Mosico jest gorsza niz ocena punktowa tego porozu-
mienia wedlug odpowiedniego systemu referencyjnego.
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* Sytuacja 4: (x > 0, y < 0). Ocena punktowa porozumienia wedtug systemu ocen
Fado jest nie gorsza, a Mosico gorsza niz ocena punktowa tego porozumienia
wedhtug odpowiedniego systemu referencyjnego.
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Rys. 4. Zalezno$¢ migdzy oceng punktowg porozumienia wedtug systemu oceny ofert
oraz systemu referencyjnego dla par Fado-Mosico z podziatem na klasy K1, K2,K3,K4

Zrédto: opracowanie wlasne.

Struktur¢ negocjatorow ze wzgledu na zalezno$¢ migdzy oceng punktowa poro-
zumienia wedlug systemu negocjatora a oceng punktowa wedhug systemu referen-
cyjnego dla Mosico oraz Fado przedstawia tab. 4.

Tabela 4. Struktura porozumien ze wzgledu na zalezno$¢ oceny punktowej porozumienia
wedlug systemu negocjatora a oceng punktowa wedtug systemu referencyjnego dla Mosico oraz Fado

Klasa Sytuacja 1 Sytuacja 2 Sytuacja 3 Sytuacja 4 Razem
KL1 2(1,40%) 1(0,70%) 0(0,00%) 1(0,70%) 4(2,80%)
KL2 10(6,99%) 5(3,50%) 2(1,40%) 9(6,29%) 26(18,18%)
KL3 8(5,59%) 8(5,59%) 4(2,80%) 2(1,40%) 22(15,38%)
KL4 31(21,68%) 26(18,18%) 4(2,80%) 30(20,98%) 91(63,64%)
Razem 51(35,66%) 40(27,97%) 10(6,99%) 42(29,37%) 143(100,00%)

Zrodto: opracowanie wiasne.

Mozna zauwazy¢, ze porozumienie koncowe zostato ocenione nie gorzej przez
wlasny system niz system referencyjny przez 65,03% Fado oraz 63,64% Mosico,
przy czym dla 35,66% respondentow porozumienie zostato jednoczesnie ocenione
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nie gorzej przez wlasny system zaréwno przez Mosico, jak i przez Fado. W Fado
negocjatorzy, ktorzy nie gorzej ocenili rozwigzanie niz system referencyjny, 76,3%
stanowig negocjatorzy niezgodni porzadkowo, a w Mosico warto$¢ ta ten wynosi
79,12% .

Zaobserwowano duzy rozstep miedzy ocenami punktowymi porozumienia we-
dlug systemu negocjatora a ocenami punktowymi systemu referencyjnego. Wynosza
one w przypadku klasy KL.1 od —1 do 12 dla Fado oraz od -9 do 9 dla Mosico; klasy
KL2 od -8 do 29 dla Fado oraz od —37 do 46 dla Mosico; klasy KL.3 od —29 do 24
dla Fado oraz od —28 do 62 dla Mosico. Najwigksze zréznicowanie odnotowano dla
klasy KL4, ktére wynosi od —50 do 62 dla Fado oraz od —47 do 48 dla Mosico.

4.3. Analiza ocen porozumien koncowych w odniesieniu
do rozwigzan arbitrazowych Nasha

Referencyjnym rozwigzaniem arbitrazowym Nasha jest pakiet negocjacyjny: 7 kon-
certéw, 14 piosenek, 2% tantiem, 150 000 USD — warto$¢ kontraktu, ktory zostat
oceniony przez referencyjny system oceny ofert Fado na 75 punktéow, a Mosico na
87 punktow. Najczesciej wystepujace rozwigzanie daje obu stronom te sama liczbe
80 punktow przy zblizonych pozycjach w rankingu. Wyniki badan pokazuja, ze roz-
ktady ocen porozumien koncowych, mimo duzego ich zréznicowania, nie sg obcig-
zone systematycznymi btgdami postrzegania informacji preferencyjnej. Zestawienie
podstawowych informacji o ocenach punktowych porozumienia koncowego z po-
dziatem na klasy par Fado-Mosico zawiera tab. 5.

Punktem wyj$cia porownan rozwigzania koncowego jest referencyjne rozwigza-
nie arbitrazowe Nasha, czyli rozwigzanie arbitrazowe Nasha otrzymane przy zatoze-
niu, ze obie strony stosuja referencyjny system oceny ofert (tab. 5). Na wstepie na-
lezy zaznaczy¢, ze ze wzgledu na liczebnosci klas KL1-KL4 otrzymanych wynikow
nie mozna uog6lni¢. Poczynione obserwacje nalezy traktowac jako punkt wyjscia
do okreslania kierunkow dalszych badan oraz formutowania szczegoétowych pytan
badawczych.

Dla obu typéw negocjatoréw odnotowano duze zréoznicowanie ocen punktowych
porozumienia koncowego otrzymanego w oparciu o system oceny ofert negocjatora,
system referencyjny, a takze ocen rozwigzan arbitrazowych Nasha systemu negocja-
torow, przy czym zroznicowanie to jest najwigksze dla negocjatorow niezgodnych
porzadkowo z referencyjnym systemem oceny ofert. Najwigkszy rozstep ocen punk-
towych dla porozumienia koncowego otrzymano dla negocjatorow z klasy 4. Dla
systemu oceny ofert negocjatoréw wynosi on odpowiednio: od 30 do 100 punktow
dla Fado oraz od 35 do 100 punktow dla Mosico. Tabela 6 zawiera zestawienie wy-
branych przypadkéw negocjacji przy skrajnych warto$ciach oceny punktowej poro-
zumienia dla jednej ze stron.

Mozna zauwazy¢, ze dla przypadku negocjacyjnego nr 2 ocena punktowa poro-
zumienia wedlug indywidualnego systemu scoringowego reprezentanta Fado wyno-
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Tabela 5. Podstawowe informacje o ocenach punktowych porozumienia z uwzglednieniem zgodnosci
porzadkowej systemu oceny ofert negocjujacych stron z informacja preferencyjng z podziatem na 4 klasy

Opis Parametr | Negocjator KL KL2 KL3 KL4 Ogodtem
P 09 (N=4) | ~N=26) | Ww=22) | =91 |"“®
System ) ) Fado 87,00 83,92 82,50 80,45 81,58
oceny ofert Srednia -
negocjatorow Mosico 81,75 77,19 77,82 78,66 78,35
o Fado 79 69 50 30 30
minimum
Mosico 73 45 46 35 35
. Fado 91 93 98 100 100
maksimum
Mosico 89 100 96 100 100
Referencyjny ) ) Fado 80,75 77,42 81,73 76,77 77,76
system Srednia -
Mosico 79,25 77,04 71,41 74,66 74,72
oceny ofert
minimum | Fado 79(16) 57(35) 69(25) 32(57) 32(57)
(ranga) Mosico 75(18) 54(39) 26(65) 42(51) 26(65)
maksimum | Fado 84(12) 89(7) 89(7) 93(4) 93(4)
(ranga) Mosico 82(11) 87(7) 87(7) 94(2) 94(2)
Ocena punktowa | i Fado 86,50 79,38 80,18 81,89 81,30
: : $rednia
fozwigzania Mosico 84,00 87,15 84,18 86,60 86,26
Nasha wedtug
systemu inimum Fado 85 69 62 59 59
oceny ofert Mosico 80 73 67 60 60
negocjatorow ) Fado 89 92 96 100 100
maksimum
Mosico 89 100 95 100 100
Ocena punktowa Fado 75 75 75 75 75
referencyjnego rozwigzania .
Nasha Mosico 87 87 87 87 87

Zrodto: opracowanie wiasne.

si 100 punktéw, a systemu referencyjnego — 84 punkty, podczas gdy dla przypadku
negocjacyjnego nr 4 oceny punktowe wynosza odpowiednio 30 oraz 80 punktow.
Podobna sytuacj¢ zaobserwowano takze dla reprezentantdéw Mosico. Dla przypadku
negocjacji nr 5 ocena punktowa porozumienia wedlug indywidualnego systemu sco-
ringowego wynosi 100 punktow, a systemu referencyjnego — 68 punktéw, podczas
gdy dla przypadku negocjacyjnego nr 6 oceny punktowe porozumienia wynosza od-
powiednio 35 oraz 82 punkty.

Przecigtna ocena punktowa porozumienia wedlug systemu oceny negocjatora
negocjatoréw wynosi 81,58 dla reprezentantow Fado i jest wyzsza od przeci¢tnej
oceny punktowej porozumienia wedtug systemu negocjatorow dla reprezentantow
Mosico o 3,23 punktu scoringowego. Podobnie przecietna ocena punktowa poro-
zumienia wedlug systemu referencyjnego wynosi 77,76 dla Fado i jest wyzsza od
przecigtnej oceny punktowej porozumienia wg systemu referencyjnego dla Mosico
0 3,04 punktu scoringowego.



Analiza porozumienia koncowego w negocjacjach elektronicznych w kontekscie...

199

Tabela 6. Zestawienie wybranych negocjacji przy skrajnych wartosciach oceny punktowej
porozumienia wedtug systemu oceny ofert negocjatora dla jednej ze stron

Ocena Ocena
unktowa Ocena punktowa
P punktowa oferty . .
Oferta porozumienia oferty (ranga) wedtug rozwiazania
Nr | Negocjator A wedhug . Nasha OAI
koncowego referencyjnego
systemu wedlug
systemu oceny
oceny ofert systemu
. ofert .
negocjatora negocjatora
1. |Fado 5 koncertow, 14
piosenek, 2,5% tantiem, 100 91(6) 95 0.4
) 150 000 USD — warto$¢
Mosico || iraktu 67 54(39) 84 0,0
2. | Fado 6 koncertow, 14 100 84(12) 95 0,2
piosenek, 2,5% tantiem,
M 1 77
0S1Co 15 0000 USD wartos¢ 75 75(18) 95 0.0
kontraktu
3. |Fado 7.k0ncertéw, 15 . 100 72(23) 100 0.2
piosenek, 2,0 % tantiem,
Mosico 200 000 USD — wartos¢
Kontraktu 94 70(23) 94 0,4
4. |Fado 7 koncertow, 14
piosenek, 2,5% tantiem, 30 8015) 80 0.0
: 150 000 USD — wartos¢
Mosico | = ity 75 80(13) 100 0,6
5. |Fado 6 koncertow, 15
piosenek, 2,5% tantiem, 90 76(19) 95 0.0
Mosi 150 000 USD — wartos¢
081C0 kontraktu 100 68(25) 95 0,4
6. |Fado 6 koncertow, 14
piosenek, 2,0% tantiem, 93 79(16) 86 0.6
- 150 000 USD — warto$¢
Mosico kontraktu 35 82(11) 88 0,2

Zrodto: opracowanie wiasne.

Rysunki 5 oraz 6 pokazuja srednie ocen punktowych porozumienia wedtug sys-
temu scoringowego negocjatorow, referencyjnego systemu oceny ofert, rozwigzania
arbitrazowego Nasha dla systemu scoringowego negocjatora w poréwnaniu do refe-
rencyjnego rozwigzania arbitrazowego Nasha z podziatem na cztery klasy negocju-
jacych par Fado-Mosico.

W przypadku obu negocjujacych stron zaobserwowano, ze w dowolnej klasie
srednia osiggnietego porozumienia wedlug systemu oceny ofert negocjatora jest
wyzsza niz §rednia ocen punktowych porozumienia wedtug systemu referencyjnego
oceny ofert. Przy tym najwyzszg z tych wartosci zaobserwowano dla Fado i Mosico
w klasie 1, a najnizsza — dla Fado w klasie 4, a dla Mosico w klasie 2.
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Zrodto: opracowanie wlasne.
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Zrodto: opracowanie wiasne.

Srednia ocen punktowych porozumienia wyznaczonych w oparciu o referencyj-
ny system oceny ofert jest w kazdej klasie nieznacznie wyzsza dla Fado niz Mosi-
co. Najwyzszg $rednig ocen punktowych porozumienia wyznaczonych w oparciu
o referencyjny system oceny ofert zaobserwowano w klasie 3 (81,73 pkt) dla Fado,
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w klasie 1 (79,25 pkt) dla Mosico, a najnizsza w klasie 4 dla Fado (76,77 pkt), oraz

w klasie 3 dla Mosico (71,41 pkt).

Negocjatorzy Fado uzyskali w kazdej klasie $rednio lepsze rozwigzanie konco-
we zardéwno wedtug wlasnego systemu oceny ofert, referencyjnego systemu oceny
ofert, sredniego rozwigzania arbitrazowego Nasha od referencyjnego rozwigzania
Nasha, ktore wynosi 75 pkt. Z kolei dla Mosico wystapita sytuacja odwrotna. Tylko
w 3 klasie $rednie rozwigzanie arbitrazowe Nasha wedlug systemu ofert negocjatora
jest nieznacznie wyzsze od referencyjnego rozwigzania Nasha, ktore wynosi 87 pkt.
Trzeba jednak pamigta¢ o duzej roznicy miedzy ocenami punktowymi rozwigzania
arbitrazowego Nasha, ktora wynosi 12 pkt na korzys¢ Mosico.

Biorac pod uwagg srednig ocen punktowych porozumienia wedtug referencyj-
nego systemu oceny ofert, stwierdzi¢ nalezy, ze najkorzystniejszy uktad dla Fado
to para ,,niezgodny porzadkowo” Fado — ,,zgodny porzadkowo” Mosico, a dla Mo-
sico ,,zgodny porzadkowo” Fado — ,,zgodny porzadkowo” Mosico. Nalezy jednak
mie¢ na uwadze, ze w badanym eksperymencie trudno o okreslenie jednoznacznej
zaleznos$ci pomigdzy zgodno$cig/niezgodnoscig systemu oceny ofert negocjatora
a efektywnos$cig porozumienia. Wynika to migdzy innymi z faktu, ze do klasy KL1
zawierajacej negocjatorow zgodnych porzadkowo z informacja preferencyjng za-
kwalifikowano jedynie 4 pary Fado-Mosico, najczesciej negocjowaty pary Fado-
-Mosico z niezgodnymi porzadkowo dla obu stron systemami oceny ofert.

Oznaczmy przez:

* x —ro6znice migdzy oceng punktowa porozumienia koncowego przypisang przez
system oceny ofert negocjatora a oceng punktowa rozwiazania arbitrazowego
Nasha dla systemu negocjatora;

* y—r6znic¢ migdzy oceng punktowa porozumienia koncowego przypisang przez
referencyjny system oceny ofert a oceng punktowg referencyjnego rozwiagzania
arbitrazowego Nasha tego negocjatora.

Porozumienie koncowe nazwiemy obiektywnie efektywnym dla negocjatora,
jesli x>0, obiektywnie nieefektywnym, jesli x < 0. Porozumienie koncowe na-
zwiemy subiektywnie efektywnym dla negocjatora, jesli y >0, subiektywnie nie-
efektywnym, jesli y < 0.

Na rysunkach 7 oraz 8 zaprezentowano zbidr punktow o wspotrzednych P(x, ).
Punkty z I ¢wiartki uktadu wspotrzednych reprezentujg negocjatoréw, ktdrych poro-
zumienie zostato ocenione jako lepsze jednocze$nie przez system ceny ofert nego-
cjatora w stosunku do rozwiazania arbitrazowego Nasha oraz przez system referen-
cyjny negocjatora w stosunku do referencyjnego rozwigzania arbitrazowego Nasha,
czyli porozumienie jest obiektywnie i subiektywnie efektywne. Punkty z II ¢wiart-
ki uktadu wspotrzednych reprezentuja negocjatorow, ktorych porozumienie zostato
ocenione jako gorsze przez system oceny ofert negocjatora w stosunku do rozwia-
zania arbitrazowego Nasha oraz jako lepsze przez referencyjny system oceny ofert
w stosunku do referencyjnego rozwigzania Nasha. Jest to zatem porozumienie su-
biektywnie nieefektywne oraz obiektywnie efektywne. Punkty z III ¢wiartki ukta-
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du wspotrzednych reprezentuja negocjatoréw, ktorych porozumienie zostato oce-
nione jednoczes$nie jako gorsze przez system oceny ofert negocjatora w stosunku
do rozwigzania arbitrazowego Nasha oraz przez referencyjny system oceny ofert
w stosunku do referencyjnego rozwigzania arbitrazowego Nasha. Porozumienie jest
zatem obiektywnie i subiektywnie nieefektywne. Punkty w IV ¢wiartce reprezentu-
ja negocjatorow, ktorych porozumienie zostalo ocenione jako lepsze przez system
oceny ofert negocjatora w stosunku do rozwigzania arbitrazowego Nasha oraz jako
gorsze przez referencyjny system oceny ofert w stosunku do referencyjnego rozwia-
zania arbitrazowego Nasha. Porozumienie takie jest subiektywnie efektywne oraz
obiektywnie nieefektywnie. Wreszcie punkty znajdujace si¢ na osiach OX, OY re-
prezentuja negocjatorow, dla ktorych porozumienie koncowe zostato ocenione jako
rozwiazanie Nasha dla systemu oceny ofert negocjatora (o$ OY) lub referencyjnego
systemu oceny ofert (0§ OX). Rysunki 7 oraz 8 obrazujg zatem charakter i zakres
zaleznosci migdzy oceng subiektywng oraz obiektywna efektywnos$ci porozumienia
koncowego.

Strukture negocjatorow ze wzgledu na obiektywng i subiektywna efektywnos¢
porozumienia przedstawia tab. 7.

Tabela 7. Struktura negocjatorow ze wzglgdu na obiektywna i subiektywna efektywnosé
porozumienia dla Mosico oraz Fado

Negocjator Fado Mosico
Porozumienic subiektywnie s%lblektywme Suma subiektywnie sgblektywnle Suma
efektywne | nieefektywne efektywne nieefektywne

obiektywnie o o o o N o
efektywne 81(56,54%) | 30(20,98%) | 111(84,62%) 7(4,9%) 14(9,79%) 21(14,69%)
obiektywne o o o o o o
nicefektywne 21(14,69%) | 11(7,69%) 32(22,38%) 43(30,07%) 79(55,24%) | 122(85,31%)
Suma 102(71,33%) | 41(28,67%) | 143(100%) 50(34,97%) 3(65,03%) | 143(100%)

Zrodto: opracowanie wlasne.

Mozna zauwazy¢, ze porozumienie koncowe jest obiektywnie i subiektywnie
efektywne w 56,54% dla Fado oraz 4,9% dla Mosico. Porozumienie koncowe jest
obiektywnie i subiektywnie nieefektywne w przypadku 7,69% Fado oraz 55,24%
Mosico.

Za pomocg testu chi-kwadrat szukano odpowiedzi na pytanie, czy istnieje zwig-
zek miedzy efektywnoscia obiektywng a subiektywng porozumienia koncowego.
Postawiono w zwigzku z tym nastgpujacg hipotezg H: efektywnos¢ obiektywna
porozumienia Fado (Mosico) jest niezalezna od efektywnos$ci subiektywnej poro-
zumienia Fado(Mosico). Wartos¢ chi-kwadrat dla 1 stopnia swobody oraz poziomu
istotnosci 0,05 wynosi 3,8415. WartosSci statystyki rozktadu chi-kwadrat dla Fado
wynosi 0,656, Mosico 0,029, stad na mocy testu chi-kwadrat, przy poziomie istot-
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nosci p = 0,05 nie ma podstaw do odrzucenia zadnej z hipotez. Staba zaleznos¢
miedzy obiektywna oraz subiektywna efektywnoscia potwierdzaja takze wartosci
wspotczynnika kontyngencji, ktoére wynosza odpowiednio 0,068 dla Fado oraz 0,014
dla Mosico.

5. Podsumowanie

W artykule przedstawiono propozycj¢ badania wptywu doktadnosci odwzorowania
informacji preferencyjnej przez system oceny ofert negocjatora na porozumienie
koncowe w negocjacjach oraz jej zastosowanie do analizy negocjacji elektronicz-
nych przeprowadzonych w systemie Inspire. Podsumowujac, gtéwne wyniki bada-
nia mozna przedstawic nastepujaco:

1. Stosunkowo duzy procent respondentéw Fado (79%) oraz Mosico (82%)
charakteryzuje si¢ brakiem zgodnosci rankingdw opcji/wag kwestii negocjacyjnych
z rankingami odzwierciedlajagcymi informacj¢ preferencyjna.

2. Wystepuje duze zrdéznicowanie ocen i rang pakietow negocjacyjnych poro-
zumienia koncowego, przy czym zroznicowanie to jest zalezne od roli pelnionej
w negocjacjach elektronicznych.

3. Zréznicowanie ocen i rang pakietdow negocjacyjnych porozumienia koncowe-
go jest wieksze dla negocjatorow niezgodnych porzadkowo z referencyjnym syste-
mem oceny ofert.

4. W przypadku obu negocjujacych stron zaobserwowano, ze niezaleznie od
przynaleznos$ci do klasy zgodnych/niezgodnych porzadkowo negocjatorow $rednia
osiagnigtego porozumienia wedlug systemu oceny ofert negocjatora jest nieznacznie
wyzsza niz srednia ocen punktowych porozumienia wedtug systemu referencyjnego
oceny ofert.

5. Zaobserwowano do$¢ duze zrdznicowanie ocen porozumienia koncowego
otrzymanych przez system negocjatora pordwnaniu z ocenami tego porozumienia
wedlug systemu referencyjnego. Porozumienie koncowe zostato ocenione nie go-
rzej przez wilasny system niz system referencyjny przez 61,03% Fado oraz 63,64%
Mosico.

6. Rozktady ocen punktowych (rang) porozumien koncowych, mimo znacznego
zréznicowania, nie sa obcigzone systematycznymi bledami postrzegania informacji
preferencyjne;j.

7. Rozwigzaniem arbitrazowym Nasha jest pakiet: 7 koncertow, 14 piosenek,
2% tantiem, 150 000 USD — wartos¢ kontraktu, przez system referencyjny Fado
na 75 pkt, Mosico na 87 pkt. Porozumienie ocenione nie nizej niz porozumienie
referencyjne Nasha wystapito dla 111 negocjatorow Fado oraz 21 Mosico. Z drugiej
strony 79 negocjatoréw Fado oraz 67 Mosico otrzymalo porozumienie ocenione co
najmniej na 80 pkt.

8. Porozumienie koncowe jest obiektywnie 1 subiektywnie efektywne w przy-
padku 56,65% Fado oraz 16,09% Mosico, natomiast porozumienie jest obiektywnie
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i subiektywnie nieefektywne w przypadku 7,69% Fado oraz 55,24% Mosico. Taki
rozktad nalezy powigzac z rozwigzaniem arbitrazowym Nasha, ktory znacznie rozni-
cuje negocjatorow ze wzgledu na oceng punktowg porozumienia na korzy$¢ Mosico.

9. Dla obu negocjujacych stron nie stwierdzono istotnych zaleznosci mi¢dzy
obiektywna i subiektywng efektywnoscia porozumienia koncowego.

10. Otrzymane dominujgce porozumienia koncowe mozna uzna¢ za rozwigza-
nia kompromisowe z punktu widzenia postaci szablonu negocjacyjnego.

Otrzymane wyniki nasuwaja wiele pytan badawczych bedacych przedmiotem
dalszych analiz, np. dotyczacych zrodet braku zgodnos$ci porzadkowej systemu oce-
ny ofert negocjatora z informacjg preferencyjng w systemach wspomagania negocja-
cji (np. profil osobowosciowy/decyzyjny negocjatora, forma wizualizacji informacji
preferencyjnej), wplywu bledow postrzegania sytuacji negocjacyjnej na sposob pro-
wadzenia rozmow. Nalezy takze zaznaczy¢, ze w artykule dokonano analizy po-
rozumienia koncowego tylko z punktu widzenia ocen punktowych generowanych
przez system negocjatoréw oraz system referencyjny. Nastepnym krokiem badania
bedzie analiza struktury porozumien koncowych z punktu widzenia opcji kwestii
negocjacyjnych, ktére takie porozumienie tworza. Potgczenie analizy porozumien
koncowych z punktu widzenia ocen punktowych oraz struktury pakietow ze wzgle-
du na opcje tworzace porozumienie pozwoli kompleksowo zbadaé zwigzek migdzy
zgodnoscig systemu oceny ofert negocjatora z informacjg preferencyjng a porozu-
mieniem koncowym.

Waznym problemem bedacym przedmiotem dalszych badan jest poréwnanie
zgodnosci systemu oceny ofert negocjatora z informacja preferencyjng w formal-
nych systemach negocjacji wykorzystujacych inne niz SAW metody (np. TOPSIS,
AHP). Wyzwaniem badawczym jest takze poszukiwanie metod wspomagania nego-
cjatora dostosowanych do modelu rozumowania ludzkiego umystu, ktoére niwelowa-
tyby niezgodnosci systemu ocen negocjatora z informacja preferencyjng na etapie
oceny szablonu negocjacyjnego. Dalsze badania zwigzane beda z rozpoznaniem
mozliwosci metod opartych na holistycznym podejsciu do analizy preferencji oraz
wykorzystania informacji preferencyjnej zadanej przez decydenta za pomocg przy-
ktadow decyzji dla podzbioru wariantow referencyjnych, w tym metody MARS,
UTA czy GRIP [Roszkowska, Wachowicz 2015b; Goérecka, Roszkowska, Wacho-
wicz 2014; 2016; Roszkowska 2015].
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