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JAKOSCI PROCESU NEGOCJACYJNEGO

Wstep

Wspolczesna rzeczywistos¢ spoleczna i ekonomiczna staje si¢ coraz bardziej
zdeterminowana przez powszechne i masowe wykorzystywanie komunikacji elek-
tronicznej. Jest to konsekwencja zachodzacych na rynku zmian, ktére zmuszaja do
réznicowania form komunikowania si¢ z podmiotami rynku w celu zwigkszenia ich
zdolnos$ci adaptacyjnych oraz elastycznosci dziatan. Odnosi si¢ to nie tylko do han-
dlu elektronicznego i szeroko rozumianych form oddziatywania na rynek, z ktorymi
najczesciej kojarzony jest e-biznes, ale rowniez do usprawniania wielu obszaréw
funkcjonowania przedsigbiorstw. Korzystanie z Internetu w celu poszukiwania
informacji rynkowych dotyczacych zrodet zaopatrzenia i sprzedazy, luk rynko-
wych, identyfikacji potrzeb i oczekiwan réznych segmentéw rynku, skutecznych
form oddzialywania na decyzje nabywcze itp. jest szczegdlnie istotne dla organiza-
cji zorientowanych na rynek globalny, cho¢ oczywiscie nie odnosi si¢ wylgcznie
tylko do tych podmiotéw. Mozna wrecz stwierdzi¢, ze komunikacja internetowa juz
obecnie w coraz wigkszym stopniu decyduje o sukcesie rynkowym wiekszos$ci
podmiotow gospodarczych. Spektakularny wyraz wykorzystania Internetu w proce-
sach komunikacji ma miejsce zwlaszcza w badaniach marketingowych pozwalaja-
cych na kolekcjonowanie informacji, zardwno ze zrédet pierwotnych, jak i wtor-
nych, usprawniajacych proces decyzyjny oraz wpltywajacych na nawigzywanie
wigzi partnerskich.

Istnieje wiele obszarow, niestety niedostrzeganych przez decydentow, w kto-
rych wykorzystywanie Internetu mogtoby przyczynic¢ si¢ do usprawnienia procesow
biznesowych. Takim obszarem sg niewatpliwie procesy negocjacyjne, jak dotych-
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czas bardzo oporne na wptyw innowacji technologicznych. Wynika to z faktu ste-
reotypowego podchodzenia do negocjacji, ktore na ogdt kojarzone sa przede
wszystkim z konfrontowaniem stanowisk face to face. Powszechnie uznaje sie, ze
negocjacje sg procesem wymagajacym komunikowania bezposredniego — osobiste-
go, ktore zapewnia nie tylko wymiane zwerbalizowanych mysli, idei, wiedzy i in-
formacji, ale takze umozliwia wysylanie okre§lonych przekazow ,,poza stowami”,
czy dawanie sygnatdw niewerbalnych, dzigki czemu tworzy si¢ niepowtarzalna,
swoista wiez odgrywajaca olbrzymig role podczas prowadzenia rozmow i w konse-
kwencji przyczyniajaca si¢ do budowania autentycznego partnerstwa.

Nasuwa si¢ pytanie, czy niskie zainteresowanie wykorzystaniem Internetu
w procesach negocjacyjnych jest wynikiem utartych sposoboéw zachowan bedacych
konsekwencjg gl¢boko zakorzenionych pogladéw i niecheci do wprowadzania
zmian, czy tez ma uzasadnienie w jego niewielkiej przydatnosci praktycznej pod-
czas dochodzenia do consensusu? Zdajemy sobie sprawe, ze istniejgce stereotypy
mys$lowe wynika¢ moga badz z braku do§wiadczen w zakresie korzystania z nowo-
czesnych zrodet pozyskiwania informacji i szerokich mozliwosci ich przetwarzania
dzieki zastosowaniu nowoczesnych technologii informatycznych, badz tez sg kon-
sekwencjg braku kompleksowego patrzenia na procesy negocjacyjne, ktore
uwzgledniatoby, poza analiza socjologiczna i psychologiczng, rowniez analizg efek-
tywnosci wariantowych rozwigzan i w konsekwencji wyboru partneréw bizneso-
wych. Moga by¢ rowniez wynikiem niedoceniania zalet najnowocze$niejszych
modeli porozumiewania si¢ interaktywnego®, zapewniajacych natychmiastowe
sprzezenie zwrotne, pozwalajace na szybka wymiane informacji w czasie rzeczywi-
stym poza granicami geograficznymi, politycznymi czy spotecznymi, co niewatpli-
wie przyspiesza proces podejmowania decyzji.

Poszukiwanie odpowiedzi na tak sformutowane pytanie stato si¢ podstawa do
okreslenia celu opracowania. Jest nim wskazanie obszaréw procesu negocjacyjne-
go, w ktorych, naszym zdaniem, wykorzystanie Internetu jest w pelni zasadne
z uwagi na jego funkcj¢ wspomagajacg i podnoszacg jakoS¢ tego procesu, Oraz
przedstawienie tych pol, gdzie konieczne jest tradycyjne spotkanie face to face.

Podstawe zrodtowg opracowania stanowig najnowsze doniesienia literaturowe
w tym zakresie, badania empiryczne prowadzone w Katedrze Marketingu UL oraz
wlasne przemyslenia autorek.

! M. Drzazga, Systemy promocji przedsiebiorstw, PWE, Warszawa 2006, s. 15.
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1. Informatyczne modele wspomagania negocjacji jako instrumentarium
Internetu

Internet 1 nastepujacy dynamiczny rozwoj technologii informatycznych przy-
czynit sie do pojawienia si¢ nowych narzgdzi ulatwiajacych prace menedzerow
i marketerow w kazdym niemal obszarze dziatalno$ci biznesowej, co ma miejsce
réwniez w odniesieniu do proceséw negocjacyjnych. Chodzi mianowicie o kompu-
terowe modele wspomagania negocjacji NSS — Negotiation Support System,
a $cislej modele wspomagania decyzji zwigzanych z analiza negocjacyjna®. To wia-
$nie na bazie NSS utworzone zostaly systemy negocjacji elektronicznych ENS —
e-Negotiation System, sposréd ktérych najbardziej popularnymi sa*:

1. GroupSystems stosowany do wspomagania negocjacji prowadzonych
W sposob tradycyjny migdzy zwigzkami zawodowymi a kierownictwem.
Kluczowym atutem tego systemu jest stworzenie tak zwanego ,,silnika ana-
litycznego”, ktory spetnia rézne funkcje w zaleznosci od przeznaczenia
projektowanego systemu. I tak, w plaszczyznie planowania peni funkcje
organizowania i przetwarzania informacji dotyczgcych stron procesu, jak
i samego procesu. W plaszczyznie oceniania system ten pomaga przy kon-
struowaniu ofert i ich porownywaniu, natomiast w plaszczyznie meryto-
rycznych rozméw ma za zadanie wspomagac negocjatora i ewentualnie po-
szukiwac¢ rozwigzan kompromisowych.

2. Addytywny system scoringowy (ASS) pomaga ustrukturalizowaé problem
negocjacyjny, okresli¢ glowne cele negocjacji, przyjac kryteria oceny ofert
oraz zdefiniowaé warianty wyboru ofert z uwzglednieniem rezultatow ja-
kosciowych 1 ilo§ciowych. Powstaty opis sytuacji negocjacyjnej pozwala
na stworzenie scenariusza negocjacyjnego i zidentyfikowanie struktury
preferencji negocjatorow’. W ten sam sposéb poszukuje sie najlepszej al-
ternatywy negocjowanego porozumienia. System ten ma jednak zasadniczg
wade. Dopuszcza on bowiem arbitralne przypisywanie abstrakcyjnych war-
tosci ocen do sytuacji majacych miejsce w czasie rzeczywistym, co utrud-
nia interpretacj¢ wynikow i budzi szereg watpliwosci, wynikajacych cho-

2 E.J. Biesaga-Stomczewska, Negocjacje jako narzedzie zarzqdzania w organizacji zorien-

towanej na rynek, Wydawnictwo Uniwersytetu Lodzkiego, £.6dz 2009, s. 68.

Szczegotowy opis procedur wykorzystania systemu komputerowego modelowania
wspomagania negocjacji mozna znalez¢ w: T. Wachowicz, Negotiation and Arbitration Support
with Analytic Hierarchical Process, w: Multiple Criteria Decision Making, red. T. Trzaskalik,
AE, Katowice 2007; T. Wachowicz, E-negocjacje. Modelowanie, analiza i wspomaganie, AE,
Katowice 2006; T. Wachowicz, Model wspomagania mediatora w negocjacjach dwustronnych,
cz. |, ,,Badania Operacyjne i Decyzje”, 2004 nr 3—4.

4 T. Wachowicz, Konstrukcja systemu wspomagania negocjacji z wykorzystaniem arkusza
kalkulacyjnego, w: Rola informatyki w naukach ekonomicznych i spotecznych, Zeszyty Naukowe
WSH, Kielce 2007, nr 5a, s. 67.
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ciazby z przyjecia punktowych ocen, ktére odpowiadajg blizej nieokreslo-
nym warto$ciom liczbowym?,

Analytic Hierarchical Process (AHP) moze by¢ stosowany w warunkach
wystgpowania wielo$ci celow. W odrdznieniu od poprzedniego systemu
stosuje si¢ tu skale werbalng (np. réwna istotno$¢, umiarkowana przewaga,
duza przewaga, skrajna przewaga) pozwalajgca na poréwnywanie kwestii
negocjacyjnych bez przypisywania im abstrakcyjnych punktow oceny.
Niestety i ten system budzi szereg watpliwosci, wynikajacych chociazby ze
stosowanych procedur porownywania parami kwestii negocjacyjnych i na
tej podstawie wyznaczania ich rankingu.

System INSPIRE, opracowany w ramach projektu InterNeg, ktory powstat
w 1996 roku na Uniwersytecie Carleton w Ottawie, ma za zadanie naucza-
nie i udostepnianie informacji na temat proceséw negocjacji, metod anali-
tycznych, graficznych technik wizualizacji danych oraz zapewnienie po-
przez Internet kontaktu migdzy negocjatorami w ramach zespotu systemow
komputerowych. INSPIRE jest pierwszym systemem wspomagania dwu-
stronnych negocjacji handlowych dziatajacych w Internecie dla potrzeb
szkoleniowych®. Program zaktada prowadzenie negocjacji w trzech fazach:
prenegocjacyjnej, negocjacji wlasciwych oraz analizy postnegocjacyjne;j.
W ramach poszczegdlnych faz uzytkownicy ucza si¢ definiowania oraz
oceny przedmiotu negocjacji, analizy mozliwych opcji, okres§lania swoich
preferencji i priorytetowych celow, okreslenia poziomoéw zastrzezonych,
okreslenia BATNA oraz zaprojektowania strategii postgpowania (faza pre-
negocjacyjna), dokonuja wymiany ofert w przygotowanej skali ustepstw
(faza wlasciwych negocjacji), a nastgpnie analizuja uzyskany wynik nego-
cjacji (faza postnegocjacyjna).

2. E-sourcing jako nowe narzedzie wspomagania negocjacji
z wykorzystaniem Internetu

E-sourcing jest jednym z najpopularniejszych systemow, ktory wykorzystujac

Internet, wspomaga proces przygotowania negocjacji i zapewnia efektywne ich
prowadzenie. Jest to system zbudowany na platformie elektronicznej dostgpny na
bazie wykupionej licencji dla autoryzowanych pracownikow firm. Umozliwia on
globalna komunikacj¢ z dostawcami dobr i ushig, ktorzy zostali zaproszeni do
ewentualnej wspotpracy. Kazdy z dostawcow po otrzymaniu swojego kodu i hasta
dostepu moze przestaé swoja oferte, uczestniczy¢é w przetargu, uaktualnia¢ dane do

Ibidem, s. 66—69.
Cyt. za: T. Wachowicz, E-negocjacje... op. cit., s. 77.
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oferty, dotgcza¢ zatgczniki lub w kazdej chwili rezygnowaé z brania udziatu
w przetargu. Zaleta tego systemu jest to, ze wszelkie zmiany dokonywane w ofercie
sa natychmiast widoczne dla kupujacego, ktoéry nawet jesli w danym momencie nie
jest zarejestrowany w sieci, otrzymuje wiadomos$¢ na skrzynke e-mailowg. Kupuja-
cy, wstawiajac kryteria, na ktorych opiera swoje zapytanie ofertowe, ma mozliwosé
ukrycia badz ujawnienia okreslonych informacji waznych dla dostawcy. Fakt, ze
system umozliwia rozestanie za posrednictwem Internetu jednakowego zestawu
dokumentéw oraz dodatkowych informacji kazdemu dostawcy jednocze$nie (W
przeciwienstwie do przesyltania informacji faksem lub e-mailem, gdzie jest mozli-
wo$¢ wyeliminowania niektorych uczestnikow), sprawia, ze reguly gry sa czytelne i
jednakowe dla wszystkich, dzigki czemu mozliwe jest utrzymanie regut etyki zaku-
powej i zapewnienie zdrowej konkurenciji.

System archiwizuje dane, co pozwala na $ledzenie historii danego zapytania
i aukcji internetowej. Jednocze$nie system e-sourcingowy, po przetworzeniu
otrzymanych informacji, dokonuje analizy odpowiedzi otrzymanych od dostawcow,
co utatwia wybor najlepszego w swojej klasie dostawcy, ktory jest w stanie sprostaé
oczekiwaniom klienta i zapewni¢ kompleksowa wspotprace z firma.

System e-sourcingowy przynosi wiele korzysci, na ogot obopolnych. Sprowa-
dzajg si¢ one gtownie do:

— pogrupowania dostawcéw wedlug kraju pochodzenia, rodzaju oferowane;j
ustugi lub produktu, jezyka, ktérym dany dostawca si¢ postuguje itp.,

— zebrania zréznicowanych asortymentéw ofert od duzej liczby dostawcow,
niezaleznie od ich rozmieszczenia geograficznego i oceny ich konkuren-
cyjnosci,

— mozliwosci zdefiniowania najbardziej korzystnych warunkéw handlowych,

— zmniejszenia kosztdéw operacyjnych zwiazanych z realizacja zakupow
1 przetargow,

— ustalenia jednolitych dla wszystkich regul postgpowania, co sprzyja two-
rzeniu pozytywnych relacji z partnerami,

— oszczednosci czasu, dzigki szybkiemu i tatwemu wyszukiwaniu potencjal-
nych kontrahentow,

— uzyskania najbardziej korzystnej ceny, wynikajacej z intensywnosci kon-
kurenciji,

— zapewnienia przedsigbiorstwom globalnym wyboru jednolitych standardow
produktow, niezaleznie od miejsca ich wyprodukowania i kraju przezna-
czenia.

Mimo szeregu wymiernych korzysci wynikajacych z zastosowania systemu
e-sourcingowego nalezy odnotowa¢ rowniez jego wady, takie jak: brak mozliwosci
sprawdzenia i wyprobowania produktu, czeste przypadki wystepowania niezgodno-
$ci jakos$ci dostarczonego produktu z deklarowang przez dostawce, czy tez niemoz-
nosci otrzymania produktu zaraz po zakupie.
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3. Internet jako plaszczyzna komunikacji partneréw biznesowych.
Negocjacje przez Internet versus negocjacje tradycyjne

Przedsiebiorstwa funkcjonujace w gospodarce globalnej stajg przed wieloma
szansami, ale tez narazone sa na wigksza niepewnos$¢ i nieprzewidywalnos$¢ otocze-
nia. Mozliwo$¢ nawigzywania kontaktow z duzg liczbg podmiotéw gospodarczych
1 wybor tych, ktorzy najlepiej odpowiadajag wyobrazeniom o solidnym partnerze,
stwarza jednoczeé$nie niebezpieczenstwo braku rzeczywistej wiedzy na temat ich
motywow, zachowan i reakcji. Zatem spadek znaczenia personalizacji relacji mozna
uzna¢ za podstawowa cechg roznicujacg negocjacje przez Internet od negocjacji
tradycyjnych. Poza tym pozbawione osobistego kontaktu strony negocjacji nie sg
w stanie zastosowac szerokiej gamy technik i1 taktyk negocjacyjnych, co czgsto
uniemozliwia ,,ustyszenie” komunikatoéw ,,poza wypowiedzianymi stowami” i od-
czytanie niewerbalnych znakéw mowy ciata. Zwigksza si¢ wigc ryzyko wystapienia
btednych interpretacji, zwtaszcza w przypadku spraw skomplikowanych i1 wielo-
problemowych’. W negocjacjach prowadzonych przez Internet nie ma tez mozliwo-
$ci wptywania na przebieg rozmowy poprzez miejsce i czas negocjaciji.

Prowadzenie negocjacji z zastosowaniem nowoczesnych technik komunikacji
elektronicznej stwarza jednak nowe mozliwosci w zakresie masowej indywiduali-
zacji oferty poprzez wykorzystywanie baz danych, ktére ,,zapamigtuja” szczegdlne
preferencje klientow, dzigki czemu jest mozliwe przygotowanie oferty ,,uszytej na
miar¢”. Internet stanowi bowiem niekwestionowane zrddto informacji o samych
partnerach biznesowych, ich zainteresowaniach i1 pozycji, ktorg zajmujg w firmie,
co nalezy uznaé za znaczacy atut zwlaszcza w procesie przygotowywania si¢ do
negocjacji. Coraz cze$ciej tez mozna zebra¢ informacje o sposobie funkcjonowania
firmy, o jej misji, nawet o dotychczasowych kontraktach ze strony WWW. Tym
samym Internet staje si¢ dla negocjatoréw narzedziem weryfikacji wiarygodnos$ci
kontrahentow.

Duza dostepnos¢ danych w Internecie i mozliwo$¢ szybkiego ich zdobycia jest
z jednej strony bardzo korzystna, z drugiej zas moze niestety u$pi¢ czujnos¢ ewen-
tualnych partneréw rozméw, ktorzy nie widza koniecznosci jakiejkolwiek weryfi-
kacji uzyskanych informacji. Jest to o tyle wazne, ze negocjacje ex definitione koja-
rzone s3 z procesem, podczas ktérego ,,jeden cztowiek prébuje wptynaé na zacho-
wanie drugiego”®. Dlatego tez profesjonalni negocjatorzy korzystaja z dodatkowej
formuly zbierania informacji poprzez uczestnictwo w grupach dyskusyjnych, ktore
poprzez pocztg elektroniczng umozliwiaja zbieranie odpowiedzi na interesujace

" Por. E.M. Cenker, Negocjacje, Wydawnictwo Wyzszej Szkoty Komunikacji i Zarzadza-

nia, Poznan 2002, s. 92-93.
8 H.Cohen, Wynegocjuj to!, Helion, Gliwice 2006, s. 43.



30 Elzbieta J. Biesaga-Slomczewska, Krystyna Iwinska-Knop

pytania dotyczace ewentualnej wspotpracy z wybranym kontrahentem®. Ta forma
zbierania danych stosowana jest czgsto przez klientow biur podrdzy.

W tej tez plaszczyznie doszukaé si¢ mozna kolejnej zasadniczej réznicy mig-
dzy negocjacjami tradycyjnymi i prowadzonymi przez Internet polegajacej na tym,
ze wszystkie sposoby komunikacji internetowej pozwalajg zachowaé wigkszy sto-
pien poufnos$ci, niz to ma miejsce w sytuacji tradycyjnego wysytania informacji
drogg pocztowg czy przez telefon lub faks. Nalezy jednak podkre$li¢, ze w przy-
padku negocjacji wybor wlasciwego kanatu komunikacyjnego powinien zaleze¢ od
stopnia ztozono$ci problemu. Bezsporny jest fakt, ze problemy ztozone i bardzo
wazne powinny opieraé si¢ przede wszystkim na osobistym kontakcie partneréw,
zwlaszcza w fazie negocjacji wiasciwych. Wybor powinien by¢ rowniez uzaleznio-
ny od mozliwosci finansowych i czasowych, a takze od czynnikéw zewngtrznych,
to jest od relacji popyt — podaz, od stopnia integracji migdzy podmiotami, postrze-
gania sytuacji w kategoriach wspoélnika, przeciwnika czy partnera, a takze od stop-
nia niepewnosci otoczenia®,

Znaczaca przewaga prowadzenia negocjacji przez Internet polega tez na moz-
liwosci zwrotnego komunikowania si¢ jednocze$nie z wieloma odbiorcami i prze-
kazywania szerokiego wachlarza informacji, jak rowniez mozliwosci aktywnego
poszukiwania nowych kontrahentoéw i ich ewentualnego eliminowania, co przektada
si¢ na zawarcie korzystniejszych transakcji. Nalezy mie¢ na uwadze fakt, ze prowa-
dzenie negocjacji z kilkoma oferentami zwicksza ryzyko wystgpienia niepewnosci
dotyczacej punktu oporu kupujacego. Na podstawie zebranych informacji mozna
wprawdzie domniemywaé, w jakim przedziale strona negocjacji szacuje punkt opo-
ru, ale nadal powstaje niepewno$¢, czy inni konkurenci nie zamierzajg zgodzi¢ si¢
na oferte korzystniejsza.

Ogodlnie bioragc uwazamy, ze Internet stwarza duze mozliwosci w ptaszczyznie
przygotowania si¢ do negocjacji (utatwia zebranie niezbednych informacji, dokonu-
je oceny zebranych ofert pod katem poziomu cen, warunkéw ptatnosci, kosztow
transportu, alternatyw wyboru itp.), podobnie jak intranet, dzigki ktoremu dochodzi
do transformacji wiedzy negocjacyjnej (chociazby na temat wystepujacych uwa-
runkowan prowadzenia rozméw, profilu partnera, alternatywnych rozwigzan itp.)
posiadanej i zdobywanej przez jednostki w wiedzg innych osob zaangazowanych w
toczace sic w przedsiebiorstwie procesy negocjacyjne. Dzielenie si¢ wiedzg z in-
nymi uczestnikami procesu negocjacyjnego moze niewatpliwie skroci¢ czas po-
trzebny na przygotowanie si¢ do negocjacji, moze by¢ tez zrodtem wielu informacji
przydatnych do podjecia decyzji*.

°® E.J. Biesaga-Stomczewska, Negocjacje przez Internet jako wyzwanie XXI wieku, Zeszyty

Naukowe 5a, Wyzsza Szkota Handlowa w Kielcach, Kielce 2007, s. 31-32.
10 R.A. Rzadca, Negocjacje w interesach, PWE, Warszawa 2003, s. 312—313.
1 Por. J. Penc, Zarzqdzanie w warunkach globalizacji, Difin, Warszawa 2003, s. 151.
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Chociaz wszystkie toczace si¢ negocjacje s narazone na bledne interpretacje,
to szczegdlnie jest to odczuwane w negocjacjach prowadzonych przez Internet.
Wtlasnie one sg najbardziej narazone na wystgpienie blednych interpretacji krokow
poczynionych przez partneréw. Trzeba bowiem mie¢ §wiadomo$¢, ze kazdy z part-
nerow, wnoszac wilasne do§wiadczenia, postrzega t¢ samg rzeczywisto$¢, a wiec
réwniez sytuacje negocjacyjng, inaczej, inaczej mysli i nie ocenia tak samo. Widzi
rzeczy takimi, jakimi sa z jego perspektywy*2. Dlatego tez konieczne jest upewnie-
nie si¢ za pomocg réoznych sposoboéw, czy obie strony tak samo odnoszg si¢ do sy-
tuacji, w ktorej si¢ znalazty, i czy obie strony majg chociazby zblizong determinacje
w kwestii dojscia do porozumienia. Zapewne brak jasnosci co do rzeczywistych
intencji drugiej strony, rowniez w zakresie dzielenia si¢ informacjami, w mniej-
szym lub wigkszym stopniu towarzyszy kazdym negocjacjom, zar6wno interneto-
wym, jak i tradycyjnie prowadzonym, co oznacza¢ moze wystgpowanie pewnych
zachowan zaré6wno orientowanych na wyniki, jak i na wzajemne stosunki. Wiaze
si¢ to z odpowiedzig na pytanie, co jest wartoscig dla poszczegolnych stron nego-
cjacji, co strony bedg postrzegaé jako wartos¢, za ktorg sg sktonne zaptaci¢. Nie-
watpliwie komunikacja elektroniczna wspomagana przez system informatyczny
pozwala uzyska¢ informacje w tym zakresie i dzigki szybkiej analizie danych do-
starczy¢ klientom potrzebnych informacji w nowy sposob, dajagc tym samym pod-
stawe do budowania nowych relacji. Nie sg to jednak informacje petne. Cze$¢ part-
neréw moze z dobrym skutkiem maskowaé swoje rzeczywiste intencje, motywy,
bowiem proces negocjacji pozbawiony bezposredniego kontaktu face to face nie
daje szans na wychwycenie subtelnych komunikatow ptynacych z ,,mowy ciata”
czy pewnych informacji znajdujacych si¢ ,,miedzy stowami”. Wysoki stopien sfor-
malizowania negocjacji prowadzonych przez Internet wyznacza im role procesu
,bez ludzkiej twarzy, bez emocji i uczucia”. Jak wskazuje praktyka, wickszo$¢
toczacych si¢ na platformie negocjacji przybiera charakter aukcji traktowanej jako
najprostsza, ale tez najbardziej sformalizowana forma negocjacji. Jest ona narze-
dziem szybszego dogadania si¢ sprzedajacego i kupujacego, jednak ogranicza si¢
tylko do uszeregowania ofert wedtug rosnacej lub malejacej ceny, nie dajac mozli-
wosci poszerzenia opcji wyboru czy zaproponowania nowych innych rozwiazan,
jak to ma miejsce w negocjacjach.

Zakonczenie
Zgtoszone przez nas watpliwosci nie pomniejszajg oczywiscie wagi propono-

wanych rozwigzan w zakresie wykorzystania Internetu do wspomagania toczacych
si¢ proceséw negocjacyjnych. Nalezy stwierdzié, ze wszelkie proby wykorzystywa-

2" H, Cohen, op. cit., s. 28.
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nia nowych technologii informatycznych dla zwigkszenia stusznosci podejmowa-
nych decyzji, rbwniez negocjacyjnych, maja duze znaczenie, bowiem umozliwiaja
symulacje zachodzacych procesow i ewentualne eliminowanie bledéw, wzmacniajg
kreatywno$¢, co ma olbrzymie znaczenie zwlaszcza na etapie przygotowywania si¢
do rozméw (faza prenegocjacyjna), gdzie nastepuje strukturalizacja problemu nego-
cjacyjnego, identyfikacja celéw i motywow dziatania oraz okreslenia struktury
preferencji.

Mamy $§wiadomo$¢, ze zaprezentowane obszary wykorzystania Internetu do
podniesienia jakosci procesdOw negocjacyjnych oraz dokonany przeglad informa-
tycznych systemOéw wspomagania negocjacji nie wyczerpuja ztozonosci zagadnie-
nia. I cho¢ w polskiej literaturze pojawia si¢ coraz wigcej opracowan na ten temat,
to nadal odczuwa si¢ niedosyt w sferze implementacyjnej. Oczywiscie widzimy
duzg uzyteczno$¢ zaprezentowanych przez nas systemow wspomagania negocjacji
i doceniamy ogromne mozliwosci, jakie niesie Internet, ale tylko w okreslonych
obszarach procesu negocjacyjnego. Analizujac ich przydatnos¢ przez pryzmat pet-
nionych funkcji, mozna uzna¢ je za istotne narzedzie wspierajace na biezaco pracg
negocjatora w obszarze przygotowania si¢ do rozmoéw i ewentualnego $ledzenia ich
przebiegu. Poza mozliwoscig identyfikowania preferencji, oceniania oferty partne-
ra, $ledzenia ustgpstw, jakich dokonuje, zastosowanie Internetu pozwala na bardziej
$wiadome i1 przemyslane prowadzenie rozmowy negocjacyjnej, z wigksza §wiado-
moscig konsekwencji ewentualnych posuni¢¢. Najwazniejszg jednak zaleta wyko-
rzystywania Internetu w procesach negocjacyjnych jest mozliwos¢ szybkiego uzy-
skania, dzigki zastosowanym rozwigzaniom informatycznym, wynikow analiz,
ktore kiedy§ wymagaty wielogodzinnych obliczen. Dzigki temu negocjatorzy moga
skoncentrowaé cala swoja uwage na meritum negocjacji. Biorac z kolei pod uwage
rozw0j kontaktow zewnetrznych w globalizujgcym si¢ coraz bardziej biznesie, nie
sposob poming¢ jeszcze jednej zalety, to jest ulatwienia kontaktow on-line. Majac
$wiadomos¢ tych wszystkich zalet, nie wolno jednak zapomina¢ o czynniku ludz-
kim, ktory jeszcze dtugo bedzie najwazniejszym podmiotem w grze negocjacyjne;.
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INTERNET AS A TOOL
FOR QUALITY IMPROVEMENT OF NEGOTIATION PROCESS

Summary

The article indicates the fields of the usage of Internet in the negotiation process.

In particular the article refers to IT models which support negotiation. E-sourcing is
being considered as a new tool useful in the running the negotiation. Also a comparison
between traditional and Internet negotiation is described. Considerations are based on
the subject literature and experiences of the Authors which is are a results of their own
research work.
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