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Dlaczego negocjowanie jest trudne
i jak mozna sobie w nim pomoc?

Czyli jakie trzy grosze ma do dorzucenia
teoria decyzji (ekonomia) gdy mowa o negocjowaniu?
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 Czym s3g negocjacje?

— proces wymiany informacji, toczacy sie az do uksztattowania korzystnego dla
wszystkich kompromisu (Vastenbroek 1996)

— sg sekwencjg posuniec, dzieki ktdorym strony osiggajg mozliwie korzystne rozwigzanie
czesciowego konfliktu interesow (Necki 1995)

—(__proces podejmowania decyzji, d}ieki ktdremu dwoje badz wiecej ludzi decyduje jak
poO Yy (Thompson 1998)

Idzie o:
[_ wspolne rozwigzanie problemu decyzyjnego J
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« Dwa oblicza (filary) negocjaciji:

THE MIND AND HEART

The mind and = Heart/ Art. (podejscie behawioralne/migkkie)
heart of wymagajg umiejetnosci interpersonalnych
negotiator zwigzanych z prowadzeniem sporu, dyskusji i
(Thompson 2015)

argumentacji, wykorzystania odpowiednich
technik i trikdw komunikacyjnych

- The art and =  Mind / Science (podejscie formalne / twarde)
RTAND scienc.e c_’f wymagaja umiejetnoséci menedzerskich,
SCIENCE OF negotiation organizowania i zarzadzania wiedzg o

W Raifjer 1982) problemie, technik analizy i podejmowania
decyzji
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« Skuteczny negocjator dziata w oparciu o obydwa filary negocjacji, ale nie
jest to proste.
« (Czesto pomija sie czes¢ analityczng. Dlaczego? Skad trudnosc¢?

— Poznawcze zakotwiczenie (cognitive hardwiring) - ludzie maja
tendencje do upraszczania informacji i pobieznego jej
przetwarzania (myslg szybko — heurystycznie — popetniajg btedy).

— Potrzeba finalizowania (need for closure) - ludzie poszukujg
natychmiastowych odpowiedzi i rozwigzan pojawiajgcych sie
problemoéw.

— Schematyczne dziatania - ludzie wierzg w potege wtasnego
doswiadczenia, szukajg przesztych skojarzen bez weryfikacji ich
umocowania w analizowanym problemie, powielajg funkcjonujgce schematy.
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« Teoria decyzji rekomenduje przygotowanie decyzyjne do procesu
negocjacji, ktore pozwala uporzagdkowac gtowne cele negocjatora.

* Prenegocjacyjne przygotowanie zmierza do opracowania:

— Szablonu negocjacyjnego, ktdry definiuje strukture problemu negocjacyjnego i jego
podstawowe elementy:
¢ kwestie negocjacyjne,
¢ opcje negocjacyjne — tj. mozliwe poziomy rozwigzan kwestii negocjacyjnych,
* zbior kontraktéw dopuszczalnych — tj. mozliwe warianty porozumienia negocjacyjnego (oferty).

— Systemu scoringowego, ktory jest iloSciowym systemem oceny jakosci elementéw
szablonu negocjacyjnego i definiuje:
* Wagi kwestii negocjacyjnych
* Rating punktowy (ocene) jakosci opcji negocjacyjnych
¢ Oceny globalne potencjalnych kontraktéw (ofert)
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» Szablon negocjacyjny: Kwestie

— Kwestie negocjacyjne to kryteria stuzgce ocenie poziomu zrealizowania celdow jakie
stawia sobie negocjator,

— Powinny zostaé zdefiniowane jakosciowo (co?) i doprecyzowane ilosciowo (jak to

mierzy¢?)
Cel Kwestia Jak?
Optacalny kontrakt Cena S/szt.
Termin ptatnosci Dni przed lub po dostawie
Sprawna organizacja kontraktu | Termin dostawy Dni po podpisaniu kontraktu
Dostawa dobrej jakosci Warunki zwrotow Odsetek akceptowalnych brakow, kary
produktow finansowe za braki
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» Szablon negocjacyjny: Warianty

— Warianty porozumienia to propozycje rozwigzania problemu negocjacyjnego (oferty),

— W klasycznym problemie negocjacyjnym (np. negocjacje zakupowe) definiowane sg
przez zbiory dopuszczalnych poziomaéw realizacji (opcji) dla wszystkich kwestii,

Kwestia Dopuszczalny poziom realizacji Nr Cena Ptatnos¢ | Dostawa Zwroty
Cena $3.50 - $5.00 1 | S$5.00 Przy 14 dni 3%, 10%
Termin 100% przy zamowieniu Z?mOWIE
pfatnosci nu

60 dni po dostawie 2 | $4.00 21 dni 60 dni Bez
Termin 14 — 60 dni ‘ limitu i
dostawy kar
Warunki Bez limitu defektow i bez kar
zwrotow Przy 3% defektéw, 10% kary 60 $375 14 dni 30 dni 5% 10%
Kazdy defekt wymieniany, bez kary
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« System scoringowy: Ustalenie istotnosci kryteriow oceny

Kierujac sie rozpoznanymi wczesniej preferencjami negocjator rozpisuje 100 punktéw
ratingowych miedzy wszystkie kwestie negocjacyjne:

* ocena ma charakter relatywny, stosunek wag dwoch kwestii méwi o tym, o ile jedna jest wazniejsza od drugiej;

* waga mowi o tym, jaki udziat ma dana kwestia w ocenie jakosci catego porozumienia.

Warl:r)ki

ZWrotow

Waga 30% 333?
Cena 40

Termin ptatnosci 20

Termin dostawy 10

Warunki 30 ,

zwrotow p-:—aetrr:g!énci_/ T Termin

20% dostawy

10%
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System scoringowy: Ocena opc;ji

Opcjom danej kwestii negocjator przypisuje punkty w ramach puli wyznaczonych przez
wage tej kwestii:

najlepszej opcji dpnej i isuje maksymalng mozliwa liczbe punktow rowng wadze tej kwestii,

najgorsza opcja gtrzymuje rating rowny 0,

opcje posrednie otrzymujg oceny posrednie, przy czym konkretne wartosci ocen mo
opcjl do opcji najkorzystniejszej (i jak daleko do opcji najgorszej).

tym, jak blisko danej

wating i

$3.50 > (o) 30%
$3.75 5

$4.00 10

$4.25 30

$4.50 35 Termin _

ptatnosci Termin

$5.00 40 < 20% dosta
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« System scoringowy: Oceny globalne wariantow

System punktow pozwala wyznaczy¢ ocene jakosci kazdej oferty negocjacyjnej zbudowanej
W oparciu o szablon negocjacyjny:
hd scoring ma charakter addytywny,

* ocena globalna oferty (kontraktu) jest rowna sumie punktéw przypisanych opcjom, ktére te oferte tworza.

Kwestia Opcja Rating opcji
Ptaca (50) 3 000 USD 0
4.000.11SD 15
5 000 USD 40 ~
o 0uU0 Usb 18]
Urlop (30) 15 dni n
20 dni 10 > >.70
25 ant 30
Ubezpieczenie (20) pracownik 0
pracodawca 20 ~
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* |po co to wszystko?

Znajomosc¢ systemow scoringowych obydwu stron daje duze mozliwosci indywidualnego i
tgcznego wspomagania stron w negocjacjach:

N

Dla pracownika ustepstwo w kwestii urlopu:

25 dni = 20 dni

jest rowne ustepstwu w kwestii ubezpieczenie:

kpokryte przez pracodawce = pokryte przez siebie

Y,

Ale nie dla pracodawcy! On wolatby:

Kwestia Opcja Ocena Ocena
pracownika | pracodawcy
Ptaca 3 000 USD 0 /ﬂ/-
4 000 USD 15 25
5000 USD 40 20
6 000 USD 50 0
Urlop 15 dni 0
20 dni
25dni [0 @
Ubezpie- pracownik 0
czenie pracodawca 208 20

25 dni = 20 dni

bo tu zyskuje wiecej (30 pkt.)
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Systemy wspomagania negocjacji: Budowanie ofert

@ eNego

<«

c

x o+

ebs.ue katowice.pl/enego/ind: 2url=

Strona glowna  Negocjacje  Zmieri haslo  Wyloguj

Wymiana ofert

System eNego oferuje ponizszy interface do neg
odpowiednie opcje 2 list rezwijanych, Argumentacie i koment

ustawié wybrand, wartos

historig’.

e praez Clebie | partnera wizualizujac

Pokaz harmonogram

jocjac]. Aby

PL

| wysiac j do partnera mozesz zbudowad 3 recznie w oknia ‘Twoja oferta’ wybierajac

Preykiady ofert o takim ratingU w oknie ‘Przykiadowe oferty’. Na viykresie HiStoria negocac)y Zaznaczane
tym samym przebieg procesu negocjaci.
ffony znajdziess zapisa ostatnich ofert | wiadomodci wysianych przez Ciabie | partnera. Jedli chesz 20baczyé caly watek komunikacyjny 2 histori Kiiknij link ‘Zobacz petng

22:00

Kwestia negocjacyjna

Number of concerts

Number of songs

Royalties for CDs

Contract signing bonus

Wyslij oferte U

[ W
19 s Wykres ocen

22:30 23:00 23:30
czas

Twoja oferta

125000 -

Suma

Przykladowe oferty

Contract signing

Vybier | Momber of MNomber of Royalties for P
concerts songs. <05
8 i 2.0% 125000 180
8 14 2.0% 150000 k]
8 i 25% 125000 98
8 14 1.5% 125000 @
s i 25% 150000 ot
o il 14 15% 150000 £
Wiadomos¢
Ocena

Twoja wiadomos¢

24

Proaktywne sugestie ofert
dla ustalonych poziomoéw
aspiracji:

ustal suwakiem wartos$é
ratingu proponowanej oferty
lub

wpisz poziom aspiracji ,,z

palca”
4

zobaczysz liste z mozliwymi
ofertami negocjacyjnymi

_/

9
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Systemy wspomagania negocjacji: Budowanie ofert

@ eNego

<«

c

x  +

ebs.ue katowice.pl/enego/ind: 2url=

Strona gléwna

Wymiana ofert

System eNego oferuje ponizszy interface do prowadzenia negocac. Aby praygotowa oferts | viysiad ja do partnera mozesz zbudowat ja recznie w oknie ‘Twoja oferta’ wybierajac
odpowiednie opcje 2 list rozwijanych, Argumentaciai - -

ustawié wybrana wartof

historig’.

Negocjacie

Legenda: ’w—-f
81
Wykres ocen

PL

Pokaz harmonogram

Zmied haslo  Wyloguj

BrEYKiady Ofert o takim ratingu w oknie 'Brzykladowe oferty'. Na wykresie HiStoria NeQoCIacy ZAZNAcTane

e preez Clebie | partnera wizualizufac tym samym przebieg procesu negocjacji.
my znajdziesz zapisa ostatnich ofert | wiadomosci wysianych przez Ciebie i partnera. Jesli chcesz zobaczyé caly watek komurikacyjny z historii Kiiknij link ‘Zobacz peing

Proaktywne sugestie ofert
dla ustalonych poziomoéw

Przykladowe oferty

e e s Gmmemm g B

m} s 14 1% 150000 o

s 1 2 150000 o

s 2 15% 150000 o

s " 0% 125000 o

o 15 20% 200000 o

o o] 7 1 20 200000 81

20 7 15 2.0% 125000 81

1 8 12 2.0% 125000 81

¢ 22:00 22:30 23:00 23:30 € 14 2.0% 200000 80
Caas s 15 20% 125000 o -

Twoja oferta Wiadomos¢
Kwestia negocjacyjna opde L wm——

Number of concerts

Number of songs

Royalties for CDs

Contract signing bonus

R T

11 - o

1.5% v 15
125000 - °

Wyslij oferte U Suma 24

aspiracji:

* ustal suwakiem wartos¢
ratingu proponowanej oferty
lub

*  wpisz poziom aspiracji ,z

palca”
4

*  zobaczysz liste z mozliwymi
ofertami negocjacyjnymi

_/

e
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« Systemy wspomagania negocjacji: Budowanie ofert

@ eNego x 4+ (-} - o X
<« C @ webs.uekatowice.pl/enego/index.php?url=negotiation QA & Q H

Strona glowna  Negocjacje  Zmieni haslo  Wyloguj pL

:
Wymiana ofert

System tiego uieru]e ponizzy interface do pruwadzema negocjacji. Aby przygotowat oferte i wyslac ja do partnera mozesz zbudowac Ja recznie w oknie Twoja oferta’ wybi raize
z list cji aby.

wstamié wybrang wartodd ratings g\nha\nego system eNego wygeneruje Ci przyklady ofert o takim ratingu w oknie 'Przykladowe oferty'. Na wykresie 'Historia negocjacji' zaznaczane

beda kolejne oferty wymieniane przez Ciebie i partnera wizualizujac tym samym przebieg procesu negocjacji.

U dolu strony znajdziesz zapisa ostatnich ofert | wiadomosci wyslanych przez Ciebie i partnera. Jesi chcesz zobaczy¢ caly watek komunikacyjny 2 historii Kilknij link ‘Zobacz peing

historig'.

Legenda: Mosico (Ty) ® Fado & @
6 2

Wykres ocen Przyktadowe oferty
bt imber jum| i r ntract signir -
ybiers | Number of Numberof  Royaltiesfor  Contractsigning o
%0 songs bonus
a0 o s 2 125000 &
oo o 7 13 200000 &
s 60 O 7 12 150000 67
g =0 o s 1 150000 57
o o s 13 200000 5
2 o s 12 150000 S
E o 7 13 200000 P
10 =
o 7 2 150000 o
- 2:00 2:30 o s 13 200000 o
[e] 6 12 150000 65 -
Twoja ¢ Wiadomos¢
Kwestia negocjacyjna Ocena
Number of concerts
Number of songs 0
Samodzielne tworzenie
Royalties for CDs 1.5% - as
e [ 5] s ofert zawsze mozliwe
Wyslij oferte O Suma 24
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« Systemy wspomagania negocjacji: Wykres historii negocjacji

@ eNego

<«

c

x  +

& webs.uekatowice.pl/enego/index.php?url=negotiation

Home  Cases  Experiments  Questionnaires  Groups

Exchange offers

The eNego system offers the following negotiation interface. To huild and send an affer you may composa it directly in wth window ‘Your offer by selacting tha aptions from drop-
ment syou may put in the "Message’ window. If you use a slider at lefi-hand side of ‘Rating chart’ to set up a certain rating level, elego wil

down lists. Your arguments or com:
3 list of offers with similar ratings in the neighbouring window ‘Exemplary ratings'. I the ‘Rating chart the system will also depict each negotiation offer exchange by you and

counterpart to show you the negotiation history and dynamics.

At the bottom of this page you wi
click the link 'View complete history'.

Legend: Fado (You) ® Mosico ® @

74 %

g ®

16:00

Issue

Number of concerts

Number of songs

Royalties for CDs

Contract signing bonus

Send offer U

Negotiation

10. Apr 08:00 16:00
Time

Your offer

options

s v
choose v
choose -
choose v

Total

Bulks

see tre last offers exchenged by you and your counterpart in this nege

11, Apr

Rating

Users

et
0 ?
o) =
[ 6
(o] S
o 7
(o] s
[e] s

Change password

Logout

‘of offers and messages exchenged

Examplary offers

Humber of
sange

Royaities for
cos

3.0%
20%
5%
0%
20%

Message

Contract signing

banus
150000
200000
125000
150000
150000
150000
150000
150000
125000
200000

Rating

Your message

C

ezki ustepstw pozwalaja:
$ledzi¢ dynamike negocjacji,
kolejno$é i wzajemnosé
ustepstw,
szacowaé mozliwosc i jakos¢

/

przysztego porozumienia.
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« Systemy wspomagania negocjacji: Subiektywnos¢ w ocenie negocjacji

Widok dla Cross Cycles Widok dla Partex Manufacturing Partex widzi

Legenda: Cross Cycles (You) @ Partex Manufacturing ® Porozumienie @ Legenda: Partex Manufacturing (You) ® Cross Cycles ® zaostrzenie

istorii negocjacji Wykres historii negocjacji stanowiska
Cross ustepuje 100
. . 90
W ostatnie] 80
rundzie x@. - .

60
50 50 P
40 /mﬁ—'-—@‘—”—*—@_ . 40
30 o 30
L

Qcer
Ocena

20 — 20
L g
10 10
0 0
22. Jun 23. Jun 24. Jun 25. Jun 26. Jun 22. Jun 23. Jun 24. Jun 25. Jun 26. Jun

Czas T T ) Czas

* Subiektywnosc systeméw oceny sprawia, ze te same dziatania negocjacyjne moga by¢
réznie postrzegane przez negocjatorow.
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« Systemy wspomagania negocjacji: Wykres tanca negocjacyjnego

Perspektywy indywidualne Perspektywa wspodlna

Wykres tarica negocjacyjnego

Legenda: Cross Cycles (You) ® Partex Manufacturing ® Porozumienie @ 100 L . ®
Cross Cycles: 72
, Wykres historii negocjacji . " Partex Manufacturing: 57
100 90 e
- Price Delivery time Payment Returns policy
2 ve > . . ° 3.45 45 14 days 3%, 0%
70 [}

a
ycles

22.3un 23.3un 24.3un 25.3un 26.Jun 60
Cza
8 Cross Cycles: 62
Partex Manufacturing: 52

Legenda: Partex Manufacturing (You) ® Cross Cycles ® Porozumienie @ Price Delivery time Payment Returns policy

Wykres historii negocjacji 3.75 30 14 days 5%, 2%
100 . — T
© .o,
%0 o L)
80
70 30
g 0 r L
8 s0
Q 2
- / 20
30
20 ./
10
o 10
22.3un 23.Jun 24, Jun 25.3un 26. 3un
Czas
o L 2
0 10 20 30 40 50 60 70 80 90 100

Rating Partex Manufacturing
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« Systemy wspomagania negocjacji: Usprawnienia wyniku

Porozumienie negocjacyjne
moze okazac sie
nieefektywne

Rating Cross Cycles

60

Cross Cycles: 60
Partex Manufacturing: 58

Wykres tarica negocjacyjnego

Cross Cycles: 65
Partex Manufacturing: 62

Price Delivery time Payment
3.45 45 Upon delivery
@ [
Py N'l;@@ ®
L8 )

Price Delivery time Payment Returns policy i

3.75 30
40

30

20

14 days Any, 0%

30 40 50 60 70 80 90

Rating Partex Manufacturing

Returns policy
3%, 0%

4 )

Moggq istnie¢ inne
rozwigzania dominujace je,
tj. pozwalajgce poprawic
wynik przynajmniej jednej
ze stron nie pogarszajac
jednoczesnie wyniku drugiej

/
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« Systemy wspomagania negocjacji: Post-negocjacje

@ eNego x 4+ (-} = o X
<« C @ websuekatowice,pl/enegofind luation * » §
Home Negotiation Change password Logout EN -

Show schedule

Agreement evaluation

Congratulations, you have reached an agreement!

The system has found possible improvements that would allow you to reach a solution that would be better rated for you or your negotiation partner which at the same time would
not worsen the agreement for the other party.

You can chose to settle on one of the proposed offers or to stay with the accepted offer.

If you will not reach an agi onani , the previously accepted offer will stay as final.

Legend: Fado (You) ® Mosico ® Agreement®

Final offer agreement
Number of Number of Royalties for Contract signing
Select Rating
concerts songs. CDs bonus

o 7 15 2.0% 125000 46

Negotiation history graph

Possible improvements

= Number of Number of Royalties for Contract signing
elect concerts songs cos bonus PR
O 6 14 2.5% 200000 91
o 7 14 3.0% 200000 86
o 6 14 3.0% 150000 86 |
30 o 6 14 3.0% 200000 93
jz o) 5 14 2.5% 150000 91 .
. ° : 1 Systemy wspomagania
19:06:00 19:06:30 19:07:00 19:07:30 19:08:00
Time . .o s
negocjacji moga oferowad
. . .
Message post'negOCJacyjne WSparC|e

Your message

W usprawnianiu
kompromisu
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Cwiczenie: Spréobuj wspomaganych negocjacji samodzielnie — system eNego

S https://webs.ue.katowice.pl/enego/

Strona gtéwna Polityka prywatnosci Zaloguj sie i

Witaj w systemie wspomaga

* Adres e-mail: X@sfn.pl
e Hasto: testX

Zobacz kartke od prowadzgcego!

\

System eNego jest systemem wspomagania dwustronnych negocjacji wielokryterialnych. Zostat zaprojektowany i stworzony w ramach projektu naukowego kierowanego przez prof.
UE dr hab. Tomasza Wachowicza finansowanego ze érodkéw Narodowego Centrum Nauki (projekt nr. 2015/17/B/HS4/00941). System pozwala zdefiniowa¢ dowolny problem
negocjaci dwustronnych a nastepnie zrealizowa¢ faze analityczna przygotowania prenegocjacyjnego celem wypracowania narzedzia wspomagania decyzji negocjacyjnych
dopasowanego do struktury preferencji negocjatora. W systemie zaimplementowano kilka alternatywnych metod analizy preferencji w tym intuicyjna metode oparna na oecnie

holistycznej. D system w ji zapr w oparciu o algorytm komunikacji asynchronicznej. Pozwala to na prowadzenie
negocjacji z pominieciem ograniczeri zwiazanych z czasem i przestrzenia rézniacych strony negocjacyjne.

Kazdego zai symulacja lub ¢wiczeniem umiejetnosci
emailowym: tomasz.wachowicz (at) ue.katowice.pl

jnych z wykorzystaniem systemu eNego prosimy o kontakt z kierownikiem projektu, pod adresem

ywanie naj h wersji popularnych przegladarek internetowych podczas pracy z systemem.

© 2021
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« Cwiczenie: Po zalogowaniu

@ eNego

%

c

x B
ebs.ue.katowice.pl, 0k
-
Strona gtéwna Negocjacje mieri hasto Wyloguj PL
Witaj w sy: agania negocjacji eNego

System eNego jest

h negocjacji wielokryterialnych. Zostat zaprojektowany i stworzony w ramach projektu naukowego kierowanego przez prof.
UE dr hab. Tomasza Wachowicza finansowanego ze $rodkéw Narodowego Centrum Nauki (projekt nr. 2015/17/B/HS4/00941). System pozwala zdefiniowa¢ dowolny problem
negocjacii dwustronnych a nastepnie zrealizowa¢ faze analityczna przygotowania prenegocjacyjnego celem wypracowania narzedzia wspomagania decyzji negocjacyjnych
dopasowanego do struktury preferencji j W systemie zai kilka alternatywnych metod analizy preferencii w tym intuicyjna metode oparna na oecnie

holistycznej. D system w mechanizm i i p w oparciu o algorytm komunikacji asynchronicznej. Pozwala to na prowadzenie
negocjacji z pominieciem ograniczeri zwiazanych z czasem i przestrzenia rézniacych strony negocjacyjne.

Kazdego zai symulacja lub cwi
emailowym: tomasz.wachowicz (at) ue.katowice.pl

i negocjacyjnych z wykorzystaniem systemu eNego prosimy o kontakt z kierownikiem projektu, pod adresem

y i j h wersji h internetowych podczas pracy z systemem.

© 2021
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« Cwiczenie: Opis sytuacji negocjacyjnej

@ eNego X +
<« C @ websuekatowice.pl/enego/indexphp?url=informations/public_information
Strona gtéwna Negocjacje Zmien hasto Wyloguj

Pokaz' harmonogram

Problem negocjacyjny - informacje publiczne

Zapoznaj sie z ponizszym opisem sytuacji negocjacyjnej, w ktérej bedzisz petnit role agenta negocjujacego w imieniu jednej ze stron (pryncypata). Opis ten zawiera informacje
publiczna, dostepna obydwu stronom negocjacji. Sa to informacje ogélne, dotyczace kontekstu problemu negocjacyjnego, w ktorym przyszio Ci dziatac.

Cross-Partex.pl

Tak jak tysiace innych negocjacji handlowych, ktére odbywaja sie codziennie na $wiecie, dzisiaj, po wstepnych ustaleniach poczynionych przez zarzady firm w ramach rozméw
wstepnych, do negocjacji zasiadaja dwa przedsiebiorstwa, ktorych celem jest ustalenie obustronnie satysfakcjonujacego kontraktu. Jednym z przedsiebiorstw jest Cross Cycles, maty
producent drogich roweréw gérskich. Drugim, Partex Manufacturing, producent réznych czesci | podzespotéw cechujacych sie wysoka precyzja wykonania i wykoriczenia.

Informacje prywatne
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Problem negocjacyjny - informacje publiczne . i
Informacje publiczne

Informacje prywatne
System oceny

Zapoznaj sie z ponizszym opisem sytuacji negocjacyjnej, w ktérej bedzisz peit role agenta negocjujacego w imieniu jednej ze stron (pryncyp:
publiczna, dostepna obydwu stronom negocjacji. Sa to informacje ogélne, dotyczace kontekstu problemu negocjacyinego, w ktorym przyszio C

Podsumowanie ocen

Zapoznajemy sie z

Ocena porozumienia

Tak jak tysiace innych negocjacji handlowych, ktére odbywaja sie codziennie na $wiecie, dzisiaj, po wstepnych ustaleniach poczynionych przez zarzady firm w ramach rozméw |nf0 rma CJ a pu bl |Czna |

wstepnych, do negocjacji zasiadaja dwa przedsiebiorstwa, ktérych celem jest ustalenie obustronnie satysfakcjonujacego kontraktu. Jednym z przedsiebiorstw jest Cross Cycles, maty

producent drogich roweréw gorskich. Drugim, Partex Manufacturing, producent réznych czesci i podzespotow cechujacych sie wysoka precyzja wykonania i wykoriczenia. t b I .
prywatng o problemie,

Infermedie pryaine aby modc dobrze

przygotowac sie
analitycznie do
rozmow.
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Cross-Partex.pl
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« Cwiczenie: System scoringowy

@ eNego

<«

c

x  +
& webs.uekatowice.pl/enego/index php?url=rating/numeric

Zmien hasto Wyloguj PL

Pokaz harmonogram

Strona gtéwna Negocjacje

Oceny kwestii/opcj

Zgodnie z idea prenegocjacyjnego przygotowania opracuj system scoringowy odzwierciedlajacy preferencie Twoj
negocjacji.

rmy tak, aby mozna bylo wykorzystac go do wspomagania

1. W pierwszej kolejnosci zdefiniuj oceny kwestil negocjacyjnych. Rozdziel 100 punktéw oceny miedzy kwestie negocjacyjne kierujac sie zasada, im wazniejsza kwestia dla Twojej
firmy, tym wiecej punktéw powinna otrzymac. Pamietaj, iz wagi maja wzgledem siebie charakter relacyjny, stosunek wag dwoch kwestii opisuje, o ile jedna z nich jest
wazniejsza od drugiej (np. waga ceny = 60 i waga terminu dostawy = 20 oznacza, ze cena jest trzykrotnie wazniejsza od terminu dostawy).
W miare rozdzielania punktéw oceny miedzy kwestie pula punktéw widocznych w okienku "Punktéw do 1ia" bedzie sie
punktéw mozesz uzy¢ do oceny pozostatych kwestii.

. W drugim kroku oceri jakos¢ opcji negocjacyjnych kazdej kwestil. W ramach danej kwestii oceniaj opcje uzywajac puli punktéw scoringowych réwnych wadze tej kwesti.
Zgodnie z zasadami tworzenia systemu scoringowego, najlepszej opcji danej kwestii nalezy przypisac petna pule punktéw, a opcji najgorszej - 0 punktéw. Pozostate opcie
otrzymuja oceny posrednie, przy czym im lepsza opcja, tym wiecej punktow powinna otrzymac (np. jesli kwestii ceny przypisano wage 60, a za najlepsza opcje ceny negocjator
uznaje rozwiazanie $3.75, wéwczas opcja ta powinna otrzymac 60 punkt6w; jesli opcia najgorsza jest $5.00, otrzymuje ocene 0. Jednoczesnie, jesli opcja cenowa $4.35
jakosciowo znajduje sie w potowie miedzy $3.75 a $5.00, powinna otrzymac ocene 30 punktow).

abys wiedziat ile jeszcze

~

Punktéw do rozdysponowania.
1. Number of promotional concerts (per year)
Ocena dla tej kwestii: | 35 2

Opcje kwestii 5.00 6.00 7.00 8.00 ‘

Ocena o S 15 |8 25 [o 35 |o

2. Number of new songs

Ocena dla tej kwestii: | 20 <

Opcje kwestii 11.00 12.00 ‘ 13.00 14.00 ‘ 15.00

Ocena 0 -

3. Royalties for the CDs
Ocena dla tej kwestii: | o

Opcje kwestii 1.5 2.0 2.5 3.0

7

Na podstawie
informacji prywatnej
budujemy system
scoringowy zgodnie z
opisanymi zasadami.

\
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« Cwiczenie: Weryfikacja systemu scoringowego

@ eNego x 4+ v = o X
<« C @ webs.uekatowicepl/enego/index php?url=rating/summary * » @
Strona gtéwna Negocjacje Zmien hasto Wyloguj PL -
Przyktadowe oferty K \
Wyznaczony przez Ciebie w poprzednim kroku system scoringowy jest podstawa oceny wszystkich ofert, ktére moga sie pojawic na stole negocjacyjnym w toku negocjacji. eNego We r fi ku H e m CZ
wyswietlit ponizej przyktadowe oferty negocjacyjne z wyznaczonymi na podstawie Twojego systemu oceny ratingami globalnymi. Ratingi globalne ofert sa suma ocen opcji, ktre y j y, y
skiadaja sie na te oferty.
Przyjrzy] sie ponizszej liscie ofert i ich ocenom i zdecyduj, czy dobrze odzwierciedlaja one preferencje Twojej firmy. Jesli uznasz, ze system oceny nienajlepiej sprawdza sie w H
agregacji ocen kompletnych ofert mozesz wréci¢ do poprzedniego kroku i odpowiednio dostosowac¢ oceny opcji. Syste | I | O rZe O aJ e
Jesli uwazasz, ze oceny wyswietlonych ofert nie speiniaja twoich oczekiwari, mozesz je zmodyfikowa tutaj. p refe ren CJ e na I | Slc | e
Number of promotional concerts (per year) Number of new songs Royalties for the CDs Contract signing bonus Rating
8 15 1.5 % of revenue 125000 $ 100 przyki’adowych Ofe rt
8 12 1.5 % of revenue 125000 § 20
8 15 1.5 % of revenue 175000 § 85 negocjacyj nyCh
8 15 2.5 % of revenue 150000 $ 80
8 14 2.0 % of revenue 200000 $ 72
spe . .
7 13 2.0 % of revenue 125000 $ 70 jesll nle mozemy
8 15 3.0 % of revenue 200000 $ 60
.z .
8 13 3.0 % of revenue 200000 $ 55 popraWIC go Wracajac
6 14 1.5 % of revenue 200000 $ 47
7 15 3.0 % of revenue 175000 $ a5 W h rm n r mi d
7 12 3.0 % of revenue 150000 § 40 a o Og a e 0
5 11 1.5 % of revenue 150000 $ 30 d H k k
5 13 3.0 % of revenue 150000 § 25 poprze nlego roKu.
5 11 2.5 % of revenue 150000 § 20
5 11 2.5 % of revenue 200000 $ 10
5 12 3.0 % of revenue 200000 $ 10
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Cwiczenie: Negocjowanie

@ eNego

%

c

x B4 Aktualnosci x| +
@ webs.ue katowice pl/enego/index php?url=negotiation

Strona gtéwna Negocjacje Zmien hasto Wyloguj PL

Wymiana ofert

System eNego oferuje ponizszy interface do prowadzenia negocjacji. Aby przygotowac oferte i wysfac ja do partnera mozesz zbudowac Ja recznie w oknie "Twoja oferta’ wybierajac

ie opcje  list rozwijanych je | komentarze mozesz zamiescic w oknie 'Wiadomosc'. Jezeli uzyjesz suwaka po lewej stronie wykresu 'Historia negocjacji' aby
ustawic wybrana wartos¢ ratingu globalnego system eNego wygeneruje i przyklady ofert o takim ratingu w oknie ‘Przykladowe oferty’. Na wykresie Historia negocjacji’ zaznaczane
beda kolejne oferty wymieniane przez Ciebie i partnera wizualizujac tym samym przebieg procesu negocjacji.
U dolu strony znajdziesz zapisa ostatnich ofert | wiadomosci wystanych przez Ciebie i partnera. Jesli chcesz zobaczy¢ caly watek komunikacyjny z historii Kiiknij link ‘Zobacz peina
historie'.

Legenda: Mosico (Ty) ® Fado ® @

8|S b x -
Wykres historii negocjacji Przyktadowe oferty
100 Number of promotional  Number of Royalties for  Contract
Wybierz Ocena
50 concerts (per year) new songs the CDs signing bonus
80 . O 14 1.5 175000 82
70 ® 8 14 2.0 150000 82
g 6 ¢} 7 15 15 125000 80
8 %0 ¢} 8 1 15 125000 80
40
@) B 12 15 150000 80
30
(¢] 8 12 2.5 125000 80
20
16 O 8 13 15 175000 80
0 O 8 13 2.0 150000 80
17:01:00 17:01:30 17:02:00 17:02:30 o) s 15 15 200000 80
Czas Highcharts.com O 8 15 2.0 175000 80 v
Twoja oferta Wiadomos¢
Kwestia negocjacyjna Opcje Ocena (et Fado
Number of promotional concerts (per 8 = 0 Pomyslatem sobie, ze mozne nam sie wspélnie spodoba taki oto kontrakt.
year) Wydaje sie fair. Ty masz co chcesz a | mi nieczego w tym kontrakcie nie brakuje.

Napisz, co o tym sadzisz.
Number of new songs e
Mosico

Negocjujemy.
Zycze powodzenia!

W razie problemoéw
lub pytan, jestem do
dyspozycji:
tomasz.wachowicz@

uekat.pl

/
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Dziekuje za uczestnictwo w warsztatach



