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Wyktlad 6. Proste negocjacje dwustronne

Nawet najprostsze negocjacje dwustronne nie sg nigdy bardzo proste i nie nalezy
traktowac ich jako czystej gry o sumie zerowej. Przyklad: targ na bazarze, mozliwe
warianty (kupujacemu mégt sie bardzo spodobaé okreslony przedmiot na sprzedaz;
sprzedawca moze chcie¢ juz zamknaé¢ kram i moze zaleze¢ mu na jeszcze jednej
transakcji).

6.1 Przyktad ”Elmtree House”

"Elmtree House” — dom opieki spotecznej dla mtodych ludzi, sytuowany w Somerville
k. Bostonu, w ztym stanie ale z tadnym ogrodem; dyrekcja nieoficjalnie rozglada sie
za nowym miejscem. Nagle okazuje si¢, ze Elmtree House chce kupi¢ przedsiebiorca
budowlany, p. Wilson. Dyrektorka domu, p. Peters, odpowiada, ze na ten temat
musi wypowiedzie¢ si¢ rada nadzorcza. Nie zna si¢ na takich negocjacjach, prosi wigc
profesora byznesu, p. Stevensa (jedynego cztonka rady nadzorczej wiedzacego co$ o
takich negocjacjach) o pomoc. Rada nadzorcza prosi go o prowadzenie negocjacji, z
zastrzezeniem zatwierdzenia przez rade ostatecznej umowy.

Etapy negocjacji:

e Oszacowanie ceny rezerwacji sprzedawcy dla Elmtree House: dwie posiadto-
Sci w innych miastach do nabycia, wystarczajace na potrzeby domu opieki
spotecznej, gorsza za 220 tys. $, lepsza za 275 tys. $ (tacznie z kosztami prze-
prowadzki).

e Oszacowanie, czy nie ma innych klientéw do zakupu Elmtree House — brak
powaznego zaiteresowania.

e Ocena wartosci Elmtree House na wolnym rynku: stosownie do ogloszen oferu-
jacych sprzedaz nieruchomosci itp., przedziat potowy prawdopodobienstwa ceny
na wolnym rynku 110 tys. — 145 tys. $.
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e Oszacowanie ceny rezerwacji kupujgcego: poniewaz dowiedziano sie¢, ze Wilson
prowadzi intensywng budowe doméw mieszkalnych i skupuje grunty dookota,
po dtuzszej analizie (wykorzystujac kontakty z Harvard Business School) oce-
niono przedzial potowy prawdopodobienstwa dla ceny rezerwacji Wilsone na
275 tys. — 475 tys. $.

e Przygotowanie pierwszego spotkania ze strony Elmtree House: starannie do-
brana delegacja: p. Stevens, pani Peters (przygotowana na to, aby nie méwié
o cenie, méwi¢ natomiast, jak wazna jest dziatalno$¢ Elmtree House), oraz
radca prawny p. Jones. Planowanie gambitu negocjacyjnego: zdecydowano po-
zostawi¢ pierwszy ruch w reku Wilsona, jesli trzeba bedzie podaé pierwsza
propozycje — to wysoka, np. 750 tys. $.

e Faktyczna pierwsza runda, w odczuciu Stevensa, byta fatalna. P. Peters ode-
grala powierzong jej role b. dobrze, ale na to Wilson zastosowal gambit ”Po-
wiedzcie mi, ile musicie dostaé¢ za t¢ posiadtosé minimalnie, a ja pomysle, czy
moge cos dotozy¢”. Stevens odpowiedzial — "to moze lepiej pan powie nam,
ile pan musi moze co najwyzej zaptaci¢, a my co$ opuscimy”. Wywotalo to
us$miech Wilsona i oferte 125 tys. $, na co Stevens odpowiedzial kontrofertg —
sprzedaz Elmtree House moze by¢ uzasadniona tylko przy cenie 600 tys. $. Obie
strony bronity swoich pozycji — Wilson powotujac si¢ na ceny rynkowe, Peters
podkreslajaca znaczenie spoteczne Elmtree House. Przerwano rokowania bez
wyraznej umowy o nastepnym spotkaniu, ale tez bez wyraznego zerwania ro-
kowan.

e Po dwoch dniach telefon od Wilsona do Stevensa: Wilson twierdzi, ze argument
p. Peters o znaczeniu Elmtree House spowodowaty jego decyzje o podwyzsze-
niu oferty do 250 tys. $. Stevens zapomiatl sie, wykrzykujac ” Teraz zaczyna sie
rozmowa” (jaka informacje tym samym przekazal Wilsonowi?) oraz odpowie-
dzial kontrofertg 475 tys. $. Uzgodniono spotkanie za nastepne dwa dni.

e W ciggu nastepnych dni Wilson podwyzszatl do 250 — 275 — 300 tys. $, pod-
czas gdy Stevens opuszczal do 425 — 400 — 350 tys. $. Wilson postawil oferte
ostateczng 300 tys. $. Stevens odpowiedzial, ze musi si¢ porozumieé¢ z rada
nadzorcza.

e Stevens przygotowal: zakup posiadloéci zamiennej (lepszej, za 275 tys. z prze-
prowadzka) i zarys umowy z pomoca p. Jonesa; zwotal rade nadzorcza. Rada
nadzorcza miata podzielone opinie; p. Peters sadzila, ze przydato by sie jeszcze
ze 25 tys. $, zeby mie¢ okragla sume 50 tys. $ na poprawe wyposazenia domu.

e W ostatecznych negocjacjach z Wilsonem Stevens zaproponowal, aby Wilson
dodal do swojej ostatecznej oferty prace remontowe w nowej siedzibie domu
opieki spotecznej, o wartosci prac ok. 40 tys. $; Wilson odpart, ze to sprzeczne
z polityka jego firmy. Stevens zaproponowalt zatem, aby Wilson dodat dotacje
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na dofinansowanie Elmtree House (zwolniona od podatku) w wysokosci 40
tys. $. Wilson zgodzit sie na takie rozwigzanie, ale tylko w wysokosci 25 tys.
dodatkowej dotacji.

Ostateczna cena za Elmtree House wyniosta wiec 325 tys. $, czyli o 200 tys. $ wyzej
od ceny rynkowej — ale jesli Wilson szukat duzej powierzchni, zeby zbudowac na niej
nowe domy, to i tak dobrze na tym wyszedl. Wniosek — “cena rynkowa” jest tylko
bardzo przyblizong wskazowkg.

6.2 Prosty model targu kupna-sprzedazy

Na tle tego przyktadu, mozna okresli¢ najprostszy model analityczny targu kupna-
sprzedazy:

e Sprzedawca (S) chce sprzeda¢ jak najdrozej i na pewno nie taniej, niz jego
cena rezerwacji s;

e Kupujacy (B) chce kupié¢ jak najtaniej i na pewno nie drozej, niz jego cena
rezerwacji b;

e Jesli s < b, to mozliwe jest porozumienie co do ceny z, s < x < b; obie strony
zyskuja na porozumieniu, As =z — s, Ab=b— x, jesli s < b.

Podstawowy problem: ceny rezerwacji sa $cisle chroniong tajemnicg — kto zna cene
rezerwacji przeciwnej strony, moze udawac, ze jego cena jest taka sama. Dlatego tez
znany gambit negocjacyjny “powiedz ma, ile co najmmniej musisz otrzymac, a co$ ci
dodam ponadto” jest naprawde podstepnym trickiem.

Procedura jednoczesnego odkrycia: obie strony pisza na kartkach swoje ceny rezerwa-
cji, umawiaja si¢ odkry¢ je jednoczesnie i podzieli¢ po potowie réznica, jesli dojdzie
do porozumienia. Czy optaca sie w niej by¢ prawdomdéwnym?

6.3 Zalozenia projektu analitycznego

W problemie negocjacyjnym targu — negocjacje pomiedzy sprzedajacym i kupujacym
— zakladamy, ze obu stronom znane sa rozktady prawdopodobienstwa cen rezerwacji
strony przeciwnej (i dokladna wartosé ceny rezerwacji wlasnej). Na przyktad, roz-
ktad ceny rezerwacji kupujacego b jest rownomierny w przedziale [100; 200], rozktad
ceny rezerwacji sprzedajacego s jest réwnomierny w przedziale [50; 150].

Strony negocjujace umawiaja si¢ co do procedury jednoczesnego odkrycia cen rezer-
wacji — bez gwarancji prawdomownosci co do odstanianych cen, ktére oznaczymy
przez b', s’ — i co do ustalenia ceny ostatecznej wedtug formuty:

x=0+5)/2jesli & <V (1)
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Zaktadamy, ze sprzedajacy maksymalizuje wartosé¢ oczekiwang nadwyzki As, okre-
slonej jako:

=5 jesi <V
As = { 0 jesli s >V (2)

o . (0,00 jesli b e [100;200]
EAs _/0 Asp(b) db, gdzie p(b) = { 0 jesli b [100:200] (3)

natomiast kupujacy maksymalizuje wartos¢ oczekiwang swojej nadwyzki, okreslong
jako:

fb—x jedli &<V
Ab= { 0 jesli s >V } (4)

e . (0,01 jedli s € [50;150]
EAb_/O Abp(s)ds, gdzie p(s) —{ 0 jesli s [50:150] (5)

Strategiq sprzedajgcego nazywamy pewna funkcje s'(s), strategiq kupujgcego funkcje
b'(b). Obciete strategie prawdomdwne sa nastepujace:

R B jesli s > 100
s(s) = { 100 jesli s < 100 (6)

o [ b jesli b <150
b(b)_{wo jedli b > 100 (7)

6.4 Projekt analityczny
Obliczy¢:

1. Prawdopodobienstwo tego, ze w przypadku obcietych strategii prawdomow-
nych nie dojdzie do umowy, oraz wartosci oczekiwane okreslonych wyzej nad-
wyzek sprzedajacego i kupujacego w przypadku stosowania takich strategii;

2. Strategie "najlepszej” (czyli maksymalizujacej odpowiednia warto$¢ oczekiwa-
na nadwyzki) odpowiedzi na obcieta strategie prawdoméwna strony przeciw-
nej, zarowno w przypadku kupujacego jak i sprzedajacego; wartosci oczeki-
wane nadwyzek oraz prawdopodobienstwa braku umowy przy zatozeniu, ze
jedna strona stosuje obcietg strategie prawdoméwng, druga za$ "najlepsza”
odpowiedz;

3. Poprzez rozwazenie ciggu "najlepszych odpowiedzi na najlepsza odpowiedz”,
wyznaczy¢ przyblizone lub dokltadne strategie réwnowagowe — takie ze kazdej
stronie nie optaca sie zmienia¢ dalej strategii — a takze wartosci oczekiwane
nadwyzek i prawdopodobienstwa braku umowy.
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Nie jest wymagane wykonanie projektu analitycznego — kto chce, moze go wyko-
na¢ (zwracajac sie do wyktadowcy oraz uzyskujac od niego szczegbtowe zatozenia
i wartosci parametréw) oraz uzyskaé za wykonanie projektu dodatkowe punkty do
oceny. Natomiast opisujemy tu ten projekt, gdyz ilustruje on pewne pojecia z teorii
negocjacji i gier:

e W negocjacjach oczywiscie nie optaca sie¢ mowienie calej prawdy i nikt tego
nie oczekuje.

e Natomiast pojawia si¢ problem etyki lub dobrego stylu megocjacji — w jakich
sytuacjach dopuszczalne jest podawanie informacji nie catkiem prawdziwych.

e Sytuacja prostego targu o cene jest, jak to wyraznie wida¢ z przyktadow,
typowa sytuacja usprawiedliwiajgcg podawanie znieksztatconych informacji:
kazdy wie, ze sprzedajacy bedzie sie starat cene zawyzy¢, kupujacy — zanizyc¢.

e Pojecie obcigtej strategii prawdomownej ilustruje doktadnie ten problem: na-
wet, gdyby np. sprzedajacy starat sie podawaé¢ prawdziwe informacje, wiedza
dodatkowa o sytuacji negocjacyjnej — w tym przypadku o dolnej granicy prze-
dziatu mozliwych cen rezerwacji kupujacego — powoduje, ze podawanie w petni
prawdziwych informacji staje sie nielogiczne (bo skoro wie, ze jego cena rezer-
wacji jest nizsza od najnizszej mozliwej ceny rezerwacji kupujacego, to nie ma
sensu jej podawac).

e Poniewaz jednak w negocjacjach chodzi tez o zachowanie odpowiednich relacji
osobistych miedzy stronami, dobry styl negocjacyi to taki, w ktéorym unika sie
mowienia nieprawdy — uzywajac réznych trikow, nie méwigc niepotrzebnie
calej prawdy. Jesli np. cena rezerwacji sprzedajacego wynosi 4 tys. zt, to jest
wielka réznica pomiedzy trzema nastepujacymi wypowiedziami:

1. Nigdy nie sprzedam ponizej 5 tys. zt;
2. Jesli dostane 5 tys. zt, to sktonny bytbym sprzedac;

3. Moja prawdziwa cena rezerwacji wynosi 4 tys. zt.

Pierwsza z nich méwi nieprawde i nie jest dopuszczalna w dobrym stylu nego-
cjacji (cho¢ wiele sprzedawcéw ja stosuje), druga méwi niecaly prawde i jest
w dobrym stylu, trzecia mowi niepotrzebnie cata prawde.

e Jednakze pojecie dobrego stylu negocjacji jest uwarunkowane kulturowo: inny
jest dobry styl na bazarach Dalekiego Wschodu, inny na Bliskim Wschodzie
i w $wiecie arabskim, inny w Europie. Oznacza to, ze inne sposoby prowa-
dzenia negocjacji i méwienia lub nieméwienia w nich prawdy sg uznawane za
dopuszczalne.
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e Przyktad opisany w projekcie analitycznym ilustruje takze pojecia z teorii gier:
strategii (reguty podjecia decyzji uzaleznionej od okolicznosci), ciagu odpowie-
dzi strategia na strategie, wreszcie strategii rownowagowey.

6.5 Symulacja negocjacji kupna-sprzedazy

Symulacja dotyczy kupna-sprzedazy uzywanego samochodu (i nastawiona na wa-
runki studenckie; przedsiebiorcy beda tu w gorszej sytuacji, bo moga zlekcewazy¢
stawke). Uczestnicy proszeni sa o doboér partnera do targu i ustalenie, kto bedzie
sprzedajacym, a kto kupujacym. Wyniki oceniane beda w poréwnaniu z innymi
uczestnikami, odgrywajagcymi te sama role — sprzedajacego lub kupujacego, przez
ustalenie rankingu wynikéw i miejsca w okreslonej (20-procentowej) czesci tego ran-
kingu.

Po rozdaniu instrukeji (poufnych!) dla sprzedajacych i kupujacych oraz wyjasnieniu
watpliwosci, na same negocjacje przewidywane jest 30 min. czasu. Nalezy potem
wypehic¢ protokot i przekazaé wyktadowey.

Uwaga: chociaz sytuacja kupna-sprzedazy wydaje si¢ gra o sumie zerowej, zawsze
mozna zyska¢, jesli znajdzie sie sposoéb na potraktowanie jej jako sumy niezerowe;j.
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