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摘 要 为 了 弥补 自 动谈判 中谈判对象 的选择方面 的 不足 ，引 人 了 电子商 务 中 的信任评估机制 。 首先 ，

拓展了 信任的信 息来源 ，增加 了提供者会向 消 费者提供其周 围竞争者 的交互记录这
一新信息 来源 ；

其次 ， 弓 丨

人了 消费者个性 特征 ，使其更符合开放式的 多 Ａｇｅｎｔ 系统环境
；
最 后 ，把信任机制引 入 到谈判系统 中 。 通过

实验仿真表明 ，基于信任机制 的谈判 比无信任机 制的谈判有更好 的效果 。

关键词 自 动谈判 ，信任 ， 多 Ａｇｅｎｔ

中 图 分类号 ＴＰ１ ８ １

１ 引言

谈判对 电子商务交易成功与否起着极其重要 的作用 ，传统的 电子商务利用 网络的便捷性使商家

接触更多的顾客 ，并通过网页充分地展示其提供的 商品和服务 ，但是当 消费者搜索到 商品 ，进行 比较

后无法做出 购买决定时 ，就需要进入谈判 系统与商家进行沟通 ，最终帮助消 费者满足需求 ，达成交易 。

但现在网络上 已有的谈判技术并不能很好地满足消费者的需求 。 现有的人工谈判不仅成本高 ， 不能

全天 ２４ 小时服务消 费者 ，而且谈判人还会受到 自 身条件的限制 ，如无法及时获得足够的谈判信息 ，有

时一个人不能处理大量的并发事件等 ，所 以不能满足 电子市场对更高效率和更低成本的需求
［

１
］

。 因

而 ， 电子商务需要引入先进的谈判技术 ，而 Ａｇ ｅｎｔ 技术的特点是能满足此类需求的 。 同时 ，根据特定

准则设计的 Ａ
ｇｅｎ ｔ 将会比人更加理性 ，可以更加智能地处理谈判问题 ，进而提高谈判的效率和效果 。

另外现有的 自 动谈判系 统并不能很好地支持电子商务 ［
２］

。 比 如现在的谈判研究
一

般都默认 了双

方 的谈判参与人员 ，跳过 了确定谈判参 与人员这个谈判前的 准备阶段
［ ３

＿７］

， 而做好这个阶段 的工作其

实能够很好地提高谈判效率 。 而且在电子商务环境中 ，消费者总是面对着众多的提供者 ，如何选择好

的 、适合 自 己 的提供者进行谈判是十分重要的
［ ８］

。 而 电子商务中信任 领域的研究刚好用 于解决这方

面的问题 。 比如 网络中介平台建立的集中式信誉系统 ，通过集结消 费者的交易反馈来评定卖家信誉 。

把信任机制 和 自 动谈判相结合 ，既能提高谈判效率 ，优化社会交易 的价值 ，避免不必要的资源浪费 ， 又

能带动交易 氛围往更优的方 向发展 。

现在 ，虽然很多信任机制在电子商务 、 Ｐ２Ｐ 网络 、 网格计算 、 医疗咨询等领域 己 有应用 ［
Ｍ １

］

，但在电

子商务的分布式信任系统中仍然存在很多 问题 ， 比如信任信息的来源过少 ， 难以拓展 ； 信息的集结方

式不够精确
［

１ ２
］

； 没有消 费者的类型 引入等 。 本文通过对 当前大多数学者认可 的 ＦＩＲＥ 模型 进行分

析 ，取其优点 ，如丰富的信任来源 即 Ｆ ＩＲＥ 模型 中 四种具体的信任和信誉 ； 也提 出 其模型和环境 中的

不足 ，如该模型中评价 Ａｇ ｅｎ ｔ 在给 目标 Ａ
ｇ ｅｎ ｔ 的服务做出评价时 ，采用的标准是相 同 的 ，只要考察的

． 服务相 同 ，最后 Ａｇｅｎ ｔ 就会给 出
一

致的评分 ，这是不符合实际情况的 ， 等等 ，在这种情况下 ，提 出 更适

应 ＭＡＳ 环境的模型 。 最后把改进后的信任模型 引入谈判系 统 ，验证其能否提高谈判效果 。

２ ７
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２ 相关研究工作

在 ＭＡＳ 中 ，对信任 的定义有很多 ，本文采用 如下定义 ： 信任是
一

个 Ａｇ ｅｎ ｔ 持有的一种信念 ， 这种

信念是另
一

方 Ａｇ ｅｎｔ 的承诺 ，承诺 自 己 能否完成某
一特定 的任务 。 因此这种信念是 由 Ａｇ ｅｎｔ 是否相

信所收到 的 响应而产生 ，进而决定它将与谁进行交互
［

， ３
］

。

目 各种类型 的计算 系统越来越朝着大规模化 、
开放性 以及动态结构发展 ，在这样的背景下 ，许

多信任模型 以分布式的形式设计 ，在这样的模型 中 ， Ａｇｅｎｔ 可 以 自 行地对信任进行评估 。 而对信任信

誉进行评估已经广泛地用于 电子商务等 日常生活之中
Ｄ ４

］

， 信任信誉模型 的 研究得到 了越来越多学者

的重视 ，
Ｓ ｕｎＰ 和 Ｋ ｕ Ｃ 对已经存在的信任信誉模型进行 了

一个综述分析 ， 分析了它们存在的不足 和

劣势 ［
１ ５

］

。 最早被学术界所接受的分布式信任模型是 Ｂｅ ｔｈ 信任度评估模型 ，而 Ｊ ｕｒｃ ａ 和 Ｆ ａｋ ｉｎｇ屮
７
１

引人 了
一

个信任机制 ，使得 Ａｇ ｅｎ ｔ 通过某些激励能真实地报告它们 的交互结果 。
Ｒｅｇｍ

［ １ ８ ’ ｌ ｇ
］

模型中 ，

信任评估 的过程完全地分布式了 。 ＨＲＥ 模型是 比较经典 的
一种多 Ａｇ ｅｎ ｔ 分布式模型 ， 是由 Ｈ ｕｙｎｈ

和 Ｊ ｅｎｎｉｎｇＳ
［
２° ２ ２ ］

等人提出 的 ，它包括 了消费者和提供者两类 Ａｇ ｅｎ ｔ ，并且综合考虑 了现实生活情况 ，较

以往的研究而言 ，更加丰富 了信任来源 ，将 信任分为 了 以下 四类 ： 基于直接经验的 信任 （ ｉｎｔｅｒａｃｔ ｉｏｎ

ｔ ｒｕ ｓ ｔ
，
ＩＴ ） 、证人信誉 （ｗ ｉ ｔ ｎｅｓ ｓｔｒ ｕｓｔ ，

ＷＴ ） 、基于角 色规则 的信任 （ ｒｏ ｌ ｅ
－

ｂａｓｅｄｔ ｒｕ ｓｔ ， ＲＴ ） 、 由 目 标主体 自

身提供的第三方评价参考 （ ｃ ｅｒｔ ｉ ｆｉ ｅｄｔｒｕｓ ｔ ， ＣＴ ）等 。 但是 ，在在线社交 网络中 ，诸如买卖双方的交互 中 ，

存在太多 的不确定性 ，这些不确定性不是单一的 １Ｔ 、
ＷＴ

、 ＲＴ 、
ＣＴ 信任模型所能解决的 。 Ｆ ｉｒ ｅ 模 型

后 ，信任模型在信息来源方面的创新就
一

直止步不前 ，本文提出 了
一种新 的信息来源 ＭＵ ， 即提 供者

会 向 消费者提供其他提供者的交互记录 ，进而 ，模型 的准确度得到提高 。 在信任模型中 ，如 何利用熟

人信息找到合适的服务提供者也是研究的热点 ， Ｇｕ ｒｄｅ ｅｐＳｉｎｇｈＲａｎｓ ｉ 和 ＺｉａｄＫｏｂ ｔ ｉ 在他们 的模型中

提出 了一个多重的包含 ＩＴ 和 ＷＴ 的信誉模型 ，进而帮助顾客选择更有信誉 的服务提供者 ，并且利用

信任模型计算 出服务提供者 的信任值
［
２ ３

］

。 在供应链应用中 ，也有学者基于信任信誉模型提出 了多属

性的决策模型 ，这一信任信誉模 型能过滤掉撒谎者提 出 的 不属实信息 ， 进而 帮 助顾客做 出正确的决

策
［
２ ４

］

。 随着电子商务的发展 ，面 向 电子商务的 自动谈判系统逐渐成熟 ，针对 自动谈判的研究主要集 中

于 自 动谈判策略或 自 动谈判模型的相关研究 ：

Ｋ ｒａｕｓＳ ． 设计的模型 中 ，谈判主体是多个 Ａｇ ｅｎ ｔ
，该模

型给出 了谈判 Ａｇｅｎ ｔ 、谈判主体以 及谈判过程的 形式化定 义 ，使 得该模型具有广泛 的应用 范围
［
２ ５

］

。

Ｓａｎｄｈｏ ｌｍ 提出 的基 于承诺的谈判模型 ，该模型在 Ｋｒａｕ ｓＳ
． 模型 的 基础上进行了扩展 ，研究主体由 双

方谈判发展为
一对多的谈判情况

［
２ ６

］

。 Ｒａ ｉｆ ｆ ａ 提出 的 多属性谈判模型 中 ，不但针对所有单个的属性设置

了取值空间 ，还根据实际情况对每个属性赋予了相应的权重
［
２ ７

］

。 Ｆａｒａｔ ｉｎ 和 Ｊ ｅｎｎ
ｉｎｇｓ 加人 了之前未能考

虑到的时 间和资源因素
［
３
］

。 不少学者将智 能学习理论融人到 了ＭＡＳ 协商中 ，有学者提 出 了
一

种基于

Ｂａｙｅｓ
ｉ ａｎ 学习的 ＭＡＳ谈判模型

［ ２ ８ ］

。 但是 ，在以往的谈判研究中 ， 由于信任评估机制的缺乏 ，存在一个共

同的缺陷 ， 即谈判前的准备不足 ，导致谈判的效率低下 ， 因而 ，本文将信任信誉机制引人 自 动谈判之中 ，利

用信任信誉机制首先选择谈判对象 ，再通过谈判进
一步选择交易对象 。 就此 ，本文突破了传统谈判 只注

重策略选择 ，而忽视事前谈判对象的筛选评价这
一不足 ，进而最大化服务于顾客 ，促进电子商务的发展 。

３ 信任模型的建立

３ ． １ 信任信息来源

在本文中 ，
Ａ
ｇｅｎｔ 包括消 费者 Ａｇｅｎｔａ 和提供者 Ａｇｅｎ ｔ６ 。 与 目 标 Ａｇ ｅｎｔ６ 有过交互的第 三方
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

Ａｇｅｎｔ 称为 ａ 的熟人 。 本文是基于 Ｆ ＩＲＥ模型对信任模型进行改进 。 Ｆ ＩＲＥ 模型 中信息主要来源于 ４

个方面 ：

⑴ 直接经验的信任 （ ｉｎｔ ｅｒ ａｃ ｔ ｉｏ ｎｔ ｒｕｓ ｔ ， ＩＴ ） ： 消费者利用其以前与提供者交互时产生的评价 ，来

计算对提供者的信任值 ＩＶ 。 当 《 要计算 ６ 的直接信任Ｔ １Ｔ 的值时 ，从本地数据库收集相关记 录 ，
对每

条记录赋予相应的权重 ，得出信任值 Ｔ
，ｔ 。 计算公式如 （ １ ）所示 ：

ＣＵ
ＩＴ

（ ｒ
ｒ 
） Ｖ

ｉ

Ｔｎ＝
＾ （ １ ）

〉 ，
〇） ｉｔ （ｆ ｉ


）

ｒ

ｉ ６Ｒ
ＩＴ

ｎ ： 表示交互记录 ； 表示对交互记录 的评分 ；
〇＞

ＩＴ （ ｒ
，
） ： 表示交互记录 ｎ 的权重 ，是一个和时

间有关 的函数 ，越早 的交互记录 ，其权重越小 ，代表旧 的信息的利用价值较低 。 风ＴＵ ，
６ ） ： 表示在本地

数据库 中收集到 的和 ６ 有关的交互记录 的集合 。 权重 由 （ ２ ）式给出 ：

ｃ〇 ｉＴ （ ｒ
，
）
＝ｅ Ａ （ ２ ）

ＡＺ ： 表示 当前时间与该条交互记录时间的差值 ；
Ａ

： 是一个常数 ， Ａ 越大 ， 同样的时间差 ，得 出 的权

重也越大 。 与 Ｆ ＩＲＥ模 型 相 同 ， 本 文也假 定 ５ 个时 间 单位前 的 交互记 录 的 权重 为 ０
．５ ， 所 以 Ａ 

＝

可以看出 ，交互时间新 的记录的加权系数大 ， 这样就可 以较准确地反映提供者当前 的服务

质量 。

（ ２ ） 证人信誉 （ ｗｉ ｔｎｅｓ ｓｒｅｐ ｕｔ ａｔ ｉｏｍＷＲ ） ： 当消费者 ａ 在评价提供者 ６ 的信誉时 ， 还会通过 自 己 的

熟人寻找与 ６交互过的证人 ，如果
一级熟人没有与 ６ 交互过 ，将会询问二级熟人 ， 即熟人的熟人 。 由 于

资源的有限 ，我们 限定最多只能向 周 围 的两个熟人询 问 ， 传递长度为 ５
。 收集熟人关于 ６ 的交互记录

后 ，放入集合 中 ，类似直接经验的信任 （ ＩＴ ）计算方法 ，对每条记录赋予相应的权重 ， 继而 ， 收

集熟人关于 ６ 的交互记录后 ，可以利用 （ ３ ）式来计算证人信誉ＴＷＲ：

ＷＷＲ 
（ ）Ｖ

－

，

＇

Ｔｗｒ
＝

＾（ ３ ）

／，Ｃ〇 ＷＲ （ ｒ
，：

）

ｒ

， ｅ Ｒ
ＷＲ

（ ３ ） 基于角色规则的信任 （ ｒｏ ｌ
ｅ
＂

ｂａ ｓ ｅｄ ｔ ｒｕｓ ｔ ，
ＲＴ ） ： 这里的规则也就是

一种关系 。 比如两个 Ａｇｅｎｔ

同属于一个组织 ，或者像是现实 中母 子公 司 的关系 等 。 由 于这部分信任依赖于具体 的实际情况 ， 同

Ｆ ＩＲＥ 模型 ，不在本文考虑范围之 内 。

（４ ） 第三方 自 我评价信誉 （ ｃ ｅ ｒｔｉ ｆ ｉｅｄｒ ｅｐ ｕｔａ ｔ ｉｏｎ ， ＣＲ ） ：
Ａｇｅｎｔ６ 向 Ａｇｅｎｔａ 提供其以前 的 交互评

价 。 这些交互评价来源于 Ａｇｅｎ ｔ６ 之前的交互者对其的评分 。 比如 ，对于 Ａｇ ｅｎｔａ 与 ６ 之间 的交互 ，

在每次交互完成后 ， ａ 对 ６ 做 出评价 ，存储在本地 ＩＴ 数据库 ，并传给 将最高评分记录储存于其数

据库 。 当 ａ 对 ６ 进行信任评估时 ， 向 ６ 发 出请求 ， ６ 向 〇 返 回评分记录集合ｉ？ ｃＵ ， ６ ） ， ａ 对集合 中每条

记录赋予相应权重 ，进而 ，计算出对 ６ 的信任值 。 其计算公式如下 ：

ＯＪＣＲ

（ｆ ｊ ） Ｖ ｉ

Ｔ
ｃｒ
＝

＾⑷

ｒ
咖

Ｃ．Ｒ

但是 ， 当 ａ 在获取这一信息时 ，
Ａ
ｇ ｅｎｔ６ 由 于 自 利性 ，往往只 会提供评分高 的交互记录 ， 因而这一

信息可信度低 ， Ａｇｅｎ ｔａ 无法赋予其更高的权重 ，更好地去利用它 。 然 而第三方 自 我评价的信息获取
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方便 、快速 ，并且被 Ｈ ｕｙｎｈ 等人提 出 的 ＦＩＲＥ模型 ［
２ ２

］证明 能有效提高模型 的 准确性 ， 能帮助 Ａｇｅｎｔ ａ

选 出性能优秀的 Ａｇ ｅｎ ｔ６ 。 这一重要来源对信任研究作出 了重要贡献 。

以上 四种信任信息来源在大多数的 信任信誉模型 中都被借鉴 ， 但是 自 从 ＦＩＲＥ 模型提出第三方

自 我评价信誉这一来源后 ，信息来源就难 以拓展 ，然而有一类信息来源是生活 中被我们所忽视的一个

现实 ， 比如 ： 当人们选择饭店吃饭时 ，若去收集 Ａ 店信息 ， Ａ 店不仅会提供 自 己好的交互评价 ，还会告

之其竞争对手 Ｂ 店的差的交互评价 。 同样 Ｂ 店也会这样做 。 因 此可 以从 Ｂ 店那里 收集到 Ａ 店不 好 ＿

的评价 。 有了这方面信息 ，就可以知道更加完整的 Ａ 店 的信息 ，不止是好 的交易记录 ，
也有坏 的交易

记录 。 因 而这一新来源将有利于完善第三方信息 ，并能提高模型的精确度 ， 提高 Ａｇｅｎ ｔａ 最终获得的

效用 。 同 时也弥补了 自 Ｆ ＩＲＥ模型提 出第三方 自 我评价信誉的来源后 ，信息来源就难 以拓展 的难题 。

因而 ， 以下第三方互评信息的提出就是本文的主要贡献之
一

。

（ ５ ） 第三方互评信誉 （ｍ ｕｔｕ ａ ｌｃｅ ｒｔ ｉ ｆｉｅｄｒ ｅｐ ｕｔ ａ ｔ ｉ
ｏ ｎ

，

ＭＣ ） ： 当 Ａｇｅｎｔａ 评估 Ａｇｅｎ ｔ６ 的信任值时 ， 向

６ 的竞争对手询问 ６ 的交互评分记录 ， Ａｇ ｅｎｔｂ 的竞争对手搜索各 自 的数据库 ， 向 Ａ ｇｅｎｔ ａ 提供 ６ 的交

互评价 ，所有记录构成 ６的评分记录集合 Ｊ？ ＭＵ Ｕ ， ６ ） ， ａ 根据这些 信息 ，对集合 中每条记录赋予相应权

重 ，计算 出 ６ 的第三方互评信誉 。

Ｃ
〇ＭＵ） Ｖ

，

Ｔｍｕ
＝

＾
（ ５ ）

／ｊＣ〇ＭＶ （ ｒ
ｉ
）

综合信任评分 Ｔ 计算为综合以上 ４ 个消息来源得出 ， 由式 （ ６ ）定义 ：

Ｅｗ
ｋ
ｔ

ｋ

＾

＿ Ｋｅ ｉ Ｔ， Ｗ ，Ｃ ，
Ｍ

）

（ ６ ）

Ｋ ｅ ＼ ｒ ，ｗ
．
ｃ

，Ｍ ）

其 中沢 （？ 即评 ， ，
＾＾ ，

％
（：

，

＇

？＾反映的是 １丁
，
％１＾ ０１１？ １； 这 ４ 个部件各 自 的 重要性 。 这些权重通

常根据实际情况设定的 。

３ ． ２ 消 费者类型

ＦＩＲＥ模型认为 消费者 Ａｇ ｅｎ ｔ 给提供者 Ａｇｅｎ ｔ 的服务评分时 ，对于 同样 的服务 ，任意消 费者打出

的评分都是
一

样的 。 然而其中并没有考虑到 消费者在处理 同
一服务 时的 个性差异 。 如现实生活 中 ，

人们在买东西时 ， 同样的质量 ，不 同的消 费者会给出 不同 的评价 。 所 以可以认为消费者评分 函数和两

部分有关 ：

（ １ ） 基础分 ＢＳ （ｂ ａＳｅｓ ｃｏｒ ｅ ） ： 指的是只和提供者提供的服务质量有关 ， 即如果提供者提供 的服务

质量为 ７ ０
，那么就会获得消 费者给 出 的相应基础分 ７０ 。

（ ２ ） 期望分 ＥＳ（ ｅｘｐ ｅＣ ｔｓ ｃｏｒｅ ） ： 是根据消费者的特质和提供者提供的服务质量评出 的分 ； 这一特

质主要指消费者的期望和敏感性 。 因而 ，首先 ，它和 期望相关 ： 消 费者期望从提供者那里获 得的服务

质量 。 如果消费者从提供者那里获得 的服务质量高于 自 己 的期望服务质量 ，那么消费者就会给提供

者额外加分 ； 其次 ， 它和消 费者敏感性相关 ： 对于超出 期望的服务质量 ， 有的消费者敏感性较强 ，额外

加的 分多 ，有的消 费者敏感性较弱 ，额外加的分少 ； 反之亦然 。

其 中期望分通常应满足边际效应递减 的条件 。 为此我们选定 （ ７ ）式 的 Ｓ 型函数来表示 消 费者给

提供者打的期望分 ：

（

＂

１ ００ （ １
－

ｅ

＿

０ ＿ ０ １ （ｒ ｓ
）

”ｘ＞ｓ

ＥＳ＝
＼ （ ７ ）

ｌ
ｌ ＯＯ Ｃ ｅ

０ － ０ １＾ ０
７
－

１ ）ｘ
＜

ｓ
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

心 表示消 费者期望获得的 服务 质量 。 也就是只有提供者提供这样的服 务质量才不会 引 起消 费者

的不满 。 这里取 ．；＞〇
，表示消费 者都不希望获得对 自 己不利 的服 务 。

表示消 费者 的敏感性 。 其取值越大时 ，表示 如果 提供者提供 的服 务质量稍高 （ 低 ） 于 消 费 者的

期望服务质量时 ， 它就会给 出 一个很高 （低 ） 的期望分 。

不 同敏感类别的 消费者期望分打分情况如 图 １ 所示 。

ＥＳ ｕ

８０
－

６０
－

－

１
００－

８０－

６０－

４０－

２０


￣￣


！．


２０４０６０８０１ ００Ｄ

－
－

４０ －

－

６０
－

－

８０
－

图 １ 期 望分与 服务超 出 消 费者 期 望服务质量的 值之 间的 关 系

其 中横轴 Ｄ 表示超 出 消费 者期望服 务 质量的值 ，
０
＝

＾

—

６

？

。 ：ｒ 为 提供者提供 的服务 质量 ，
．
ｓ

？

为 消

费 者 的期望服务质量 。 纵轴 ＥＳ 表示消 费者根据 Ｄ 打 出 的期望分 。

消费者给提供者打分如 （ ８ ） 式所示 ：

ｖ
＝ＢＳ＋ＥＳ＝

ｊ（ ８ ）

＾

＋ １ ００ （ ｅ

° － °
１ （ ｊ
－

ｏ ，

？

－

ｌ ）ｘ＜ ．ｓ

４ 谈判模型的建立

４ ． １ 基于时 间的 策略

时间 是谈判 中最为关键的限制 资 源 ，本章采取基于时 间的谈判策略 函数
［
３
］ 为 ：

ａ （ ｔ ）＝ ｅｘｐ（ ｌ
￣

ｔｍｍ ｉ ｔ
，
ｔ ｍｓ ｘ ）

）

＇

＼ｎ０
．
１（ ９ ）

Ｖ？ ｍ？ ｘ／

ｐ
值的大小决定 了谈判双方采取的谈判策 略 ： 保守策略或让步策 略 ［

２ ６ ］

。

由 于本论文要讨论的是信任机制 是否能提 高谈判 的效果 ， 为 了简化 ，把谈判 设为 单
一属性 ，并假

设这一属性 为服 务质量 。 时间决策 函数 ．ｒ （ ？ ） 决定每 次提议的 服务质量 ［
３
］

，如下所示 ：

ｘ （ ｔ ）
＝

ｔ ｍｉ ？＋（ １
—

ａ （ ｒ ） ） （ ？ｍ ａ ｘ
—

ｔｍ ］？ ）（ １ ０ ）

本实验服务质量的最高 和最低值与提供者 和 消 费者 的 自 身情况有关 ， 消 费者的 （＿


＝
１ 〇〇 ， （＿ 为

其预期 服务质量
—

１０
，表示消 费者不接受 比 自 己预期服务质量差 １ ０ 的提供者 。 提供者 的 为其通
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过 自身的服务函数能产生的值 ，Ｑｎ
＝

１ ０ 。 提供者提供的服务质量 对消费者来说是越高越好 ，但是对

提供者来说是越低越好 ； 因为低质量的服务对于提供者来说比较容易 提供 ，成本也比较低 。

４ ． ２ 基于行为 的模仿策略

基于行为的模仿策略 ，是通过对手前几 轮的 交互 的 比例来计算下
一轮的让步 。 如果 Ａｇｅｎ ｔａ 用

基于行为的模仿策略 ，在￣ ＋ １ 的让步 比例 可 以通过公式 （Ｕ ）

Ｍ
计算得到 。

＾

ｒ
ｂ

（ ｔ、

（ １ １ ）

ｔｘ
ａ

（ ｔ
ｔ ＋ ｉ ）

＝Ｒｕ

｛ ｔ
ｔ ＋＼ ）ｘ

ａ

ｉ ｔ
ｌ

￣

＼

）（ １ ２ ）

通过公式 （ １ ５ ） ， Ａｇｅｎｔ ａ 在 ｙ


＋１ 轮前将不能用基于行为模仿的策略 ，但是在开始的 ｙ 轮可 以采用

其他策略 。 通过基于行为模仿 的策略 ， Ａｇｅｎｔａ 在 ｙ


＋
１ 轮的提议 的服务质量为 ＾ （ ６。 ／６ ，

）
，在 ｙ＋ ２ 轮

提议的服务质量为 七 ） ］
。 因此 Ａｇｅｎｔ ｓ 在第 々 轮提议的服务质量可表示为 ：

ａ＊
＝…Ｖ广

…

６ ＊＿ ２ ）是＞７＋ １ （ １ ３ ）

４ ． ３ 综合策略

综合策略是结合 了时间策略和行为模仿策略 ，使谈判 的提议既考虑到时间 的 因素又考虑到对手

的行为 。 公式如下 ：

Ｘ
ａ

（ ｔ
ｌ ＋  ｌ ）

＝
ａ） （

，
ｔｍ ｉｎ＋（ １ 

—

ａ （ ｉ ） ） （ ｉｍ ａ ｘ

＿

 ？ｍ
ｉ

ｎ）＋（ １
—

 ｃｏ ）Ｒ
ａ

（ ｔ
ｌ

＋

ｌ）Ｘ
°

（ ｆ
，

＿

ｌ ） （ １ ４ ）

其中 ｗ 为 时间策略的权重 。
１ 

一

ｗ 为行为模仿策略的权重 。

５ 实验仿真

５ ． １ 基于信任机制的服务交易实现步骤

本研究过程主要分为两个阶段进行 ，这两个阶段的流程图 如图 ２ 所示 。

５ ． ２ 实验参数的设定

谈判效果的衡量指标主要有 ４ 个 ： 谈判成交时 消费者能从提供者那里得到 的服务质量 （ｑ ｕａ ｌ
ｉ ｔｙ ）

；

谈判的成交率 （ ｒａ ｔｅ ） ； 谈判次数 （ ｒｏ ｕｎｄ ） ； 消费者最终获得的效用 （ ｕ ｇ） ；

环境是在边长 为 ８０ 的 正方形 内进行 。 消费者 Ａｇ ｅｎ ｔ 和 提供者 Ａ ｇｅｎｔ 都有各 自 的感知半径

本论文设置消费者 Ａｇｅｎｔ 和提供者 Ａ
ｇｅｎ ｔ 的感知半径相同 ，都为 ５ 。

实验环境 中我们设置了４ 种不 同的提供者 ： 好 、

一

般 、差 、不定型四类 ，且假设 ： 好 、

一

般和差这三

种类型的服务提供者提供的服务质量服从正态分布 ，其性能稳定 ，这三种类型 的均值 ／
／ 的取值范围分

别为 ［
８０

，
１ １０

］ 、 ［
５ ０ ， ８０

］
、
［
２ ０ ， ５０］ ，对应的 （７ 的取值是 １ ０ 、 ２０ 、

２０
； 不定型的 服务提供者提供的服务质

量在 ［２０ ， １ １ ０］上均勻分布 ，其性能不稳定 ，数量为 １ ０ 个 。

实验环境 中每个消费者都有 自 己 的主观特征 ， 即有 自 己独特的敏感性 ７
和期望 的服务质量 Ｉ 为

模拟消 费者的多样性 ，

７
在 ［

〇 ．１ ， １ ］的范围内随机选取 ，期望 的服务质量 ｓ 在 ３ ０
？

９ ０ 随机选取 。 同 时 ，

消 费者并不是在每轮交互中都需要服务 ， 而是按某个概率提出 服务需求 。 该概率用 ａ 表示 。 另 外消

费者 Ａｇｅｎ ｔ 和提供者 Ａｇ ｅｎ ｔ 仅能存储 Ｈ 条交互历史 ，下表是实验所需变量设置情况 。
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

３ ３

^

户 ｜

—

消费者Ｃ－Ａ
ｇｅ

ｎｔ根据自 己的需求在系统上发出服务请求
机
制

１系统迅速响应ｇ费者的需求 ，

５搜索其半径内的所有提供者
Ｏ １

Ｔ
１

｜ ｜消费者针对捜索到的每个提供者计算其不同来源的

｜

￣￣



信任信息 ， 进行综合
ｆ
用评分 ． 并进行排序


选择信任信任值最高的提供者Ｐ－Ａｇｅｎｔ进行谈判

－Ｃ －Ａｇｅｎｔ？ｎ
ｐ－Ａ

ｇ ｅｎｔ就服务事宜进行谈判

ｍ

判成
至二
 ：？ 删除该Ｐ ｒｏｖ

ｉ ｄｅｒ

段＾


Ｃ－Ａ
ｇｅ

ｎｔ接受Ｐ －Ａ
ｇｅ

ｎｔ的服务

Ｃ－Ａ
ｇｅｎｔ对Ｐ －Ａｇｅｎｔ的该次服务进行评分 ，

将评分返回给Ｐ－Ａ
ｇｅ

ｎｔ

Ｃ
－

Ａｇｅｎｔ和Ｐ
－Ａ

ｇｅｎｔ分别将评分存入各 自 的数据庠中

图 ２ 第一 、第二 阶段流 程图

表 １ 环境变置设置表

仿 真 变 量ｎ

￣

ｉ＾ ５

仿真轮数ｎ１ 〇〇

提供者的总数Ｎ Ｐ１ 〇 〇

＋ 好 的提供者
．

Ｎ ｐ〇３ ０

＋
—

般的提供者Ｎ ｐ〇３０

＋ 差的提供者Ｎｐｂ３ ０

＋ 不定型提供者Ｎ Ｐ１
１ ０

每一组 中 消 费者的数 目Ｎｃ５０ ０

消费者需要 服务的概率


？


［
〇

． ２ ５
，
１

．
００

］．

表 ２ 模型变量的设置
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５ ． ３ 基于信任机制 的谈判 实验分析

实验采用 ＪＤＫ １
．
６ ０ 和 ｓｗａ ｒｍ２

． ２
，

ＩＤＥ 采用 ｅ ｃ
ｌ

ｉｐ ｓｅ３
．５ ２ 。 由 第 ３ 节介绍 的谈判策 略可知 ， 根据 沒

取值的不 同 ， 消费者 与提供者都各有两种策略 ， 以下将根据消 费者和提供者 的不 同取值进行 ４ 组实

验 。 实验中基于信任机制 的谈判效果用 曲线——表示 ，无信任机制 的谈判效果用 曲 线——表示 。

实验 １
： 消 费者 的 ０６ （ 〇 ， １ ］与提供者 的

／
？Ｇ （ 〇 ，

ｌ
］ 。

从 图 ３ 至图 ６ 我们可 以 看到 ， 基 于信任机制 的谈判能使消 费者获 得更好的效果 。 尤其是 图 ３
， 图 ６

中对于消 费者 的两个重要指标 ，谈判成交时消费者将获 得的提供者提供的服 务质量 ｑ ｕａ ｌ
ｉ ｔ ｙ 和消 费 者

获得效用 ｕｇ 只 经过几轮仿真后就能达 到 好的效果 。 因 而 ， 将信 任机制 引 入 自 动谈判 ， 在谈判之前对

谈判对象进行筛选 的确 是有效果 的 ， 它 能让消费 者在较短 的时间 内 迅速感受 到好的 服务 效果 ，并且在

最终 的确能获得更好的服 务和更高 的效用 。 而且从图 ３ 至 图 ６ 中我们发 现 ，基于信任机制 的谈判 其

稳定后 的值波动 比无信任机制下 的谈判波动小 。 这说明 自 动谈判 中 信任机制 的 引 人 ， 能让消 费 者最

终获得更加稳定
一致的服务 ， 消 费者无须对提供者提供的服 务过于担心 ，承受较大的心理压力 。
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图 ３ 谈判 成交 时 消 费 者将获得提供者图 ４ 谈 判 成 交率

提供的 服务质量

ｍＭｊｓＩ翻１
Ｗ Ｐ ｊｄｗ

ｒｏｕｎｄ ｏｆ
ｐ 

ｖｓ ．

 ｔｉｍｅｏ
ｆ 

ｃ ｖｓ ｔ
ｉ
ｍｅ

１

？ －ＶＩ

ｉｓ＇ｉ １ ｓ １ｉ ＊ｉＩ
＇

 ＊  Ｉ
 ＊ｉｆ

 ＇ ＊
 １

Ｖ
１

１ —

ｉ

９＾ｍｍｔａ ＾ｘ＊ｎｉｎｍｍ

＾


图 ５ 谈 判 平均次数图 ６ 消 费者 从本轮交互 中获得 的 效用 值

表 ３ 为 １ ００ 轮仿真下的各个指标总 的平均值 。

表 ３ 谈判指标平均值对比
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^

从表中我们看 出 ， １〇 〇 轮仿真后 ４ 个 指标在 １００ 轮 中总 的平均值 ， 基于信任机制 的谈判 都优于无

信任机制 下 的谈判 ，尤其是谈判 成交的服务质量和消 费者获得的效用 的变 幅较 大 ，说 明信任筛选机制

的引 人 ，最显著 的影响 就是服 务 质量 以及最终效用 的 提高 ， 这些都是 消 费 者在 消 费过程 中最关注 的

问题 。

实验 ２
： 消 费者 的 ＃£ （

１
，
５ ０）与提供者的 ／

３ ６ （ 〇 ，
１
］ 。

从 图 ７ 至 图 １ ０ 中 ， 我们 可 以看到 ，基于信任机制 的谈判其达 到 稳定值的 时间 明 显 比实验 １ 和实

验 ２ 中 的时 间 长 ，而且达到稳定值后波 动依 然很大 。 特别 是 图 ７ 其值不伩 和 无信任机制 下 谈判差不

多 ， 而且波动最大 。 这说明在此种情况下 ， 引入 信任 机制 ， 事先对谈判 对象进行筛选的 效果是不显著

的 ，此时 ，是否需要 引 入信任机制 进行事先筛选就值得斟酌 了 。
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图 ７ 谈判成 交 时消 费 者将获得提供者图 ８ 谈判 成交 率

提供服务质量
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图 ９ 谈判平均次数图 １ ０ 消 费者 从本轮交互 中获得 的效 用值

表 ４ 为 １ ００ 轮仿真下 的 各个指标总的 平均值 。

表 ４ 谈判指标平 均值 对比
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从 表中 ， 我们可 以 看 到 ， 基于信任机制 的指标都有所 下滑 ，特别是 ｑ ｕａ ｌ ｉ ｔｙ 和 ｕｇ 。 而且这两个指标

的值和无信任机制下 的谈判 的值差不多 。 这 说明 在 消费 者用让 步策 略 ，提供者用保 守策 略的情况下 ，

由于信任机制的 引 入效果甚 微 ，甚至还会引 起波动 ， 造成消 费者 的不安 ， 此时 ， 我们需要各方 面权衡 ，

进而决定是否引 人信任机制 。
若通过信任筛选提供者 的成本较高时 ， 我们反而可 以利用无信任机制 ，
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直接选择提供者进行谈判 ，其取得的效果和信任机制下的效果差不多 。

实验 ３
： 消 费者的 ０

６ （ 〇
，
１
］与提供者 的 ０

６ （ 〇 ， ５ 〇 ） 。 实验 ４
： 消 费者 的 ｐ

ｅ （０ ，
５ ０ ） 与提供者 的

）

３６ （ 〇 ， ５ ０ ） 。 其结果和实验 １ 得 出 的效果基本相 同 ， 因而 ，在这两种情况下 ，也都应该事先 引人信任 机

制 对服务提供者进行筛选 。

总之 ，无论消费者和提供者采取何种谈判策略 ，基于信任机制 的谈判效果都优于无信任机制 。 只

有在当消费者采取让步策略 ，提供者采用保守策略时 ，
两者的 效果才差不多 ，在这种情况下 ，可根据信

任筛选的成本决定是引人信任机制预先筛选服务提供者 ，还是不引 人信任机制 ，随机选择提供者进行

谈判 。

６ 结论与展望

本文基于 ＦＩＲＥ 模型 ，在信任信息来源难 以拓展的情况下 ， 提 出 了 新的 信息来源 ， 即提供者会 向

消费者提供其他提供者的交互记 录 ＭＵ。 这部分 的信息来源弥补 了ＦＩＲＥ 模型中 ＣＲ 部件的缺陷 ，提

高模型的准确度 。 本文同时引入 了消费者个性特征 ，通过消费者的预期和敏感性 ， 以及提供者提供 的

服务质量来给提供者评分和获取效用 。 当提供者提供的服务质量相同时 ，消 费者不同 ， 打出 的评分也

可能不 同 ，这更符合开放式的 ＭＡＳ 环境 。 最后把信任机制引 人了 自动谈判 ， 弥补谈判往往只注重谈

判中的策略选择 ，而不注重谈判前对谈判对手的筛选评价这
一不足 。 实验仿真表 明 ， 引人信任机制 的

谈判能够较好地提高谈判的效果 。 特别是在消费者选择的是保守策略 ，提供者选择的是让步策略时 ，

谈判效果提高的 幅度最大 。

但是本文的模型是在无欺骗的假设下进行的 。 即使消 费者和提供者在提供信息时都是提供其真

实的值 ， 消费者在评分时也是根据提供者提供的服务质量和 自 己 的特质进行评分 ，不存在恶意用户 或

者共谋者 。 然而在现实生活 中 ，这些现象是经常发生的 。 所 以如何使模型具有识别 Ａｇ ｅｎ ｔ 欺骗行 为

的功能 ，提高模型处理问题的能力 ，是
一个需要进一步研究的课题 。 开放式的 ＭＡ Ｓ 的

一

个很大特点

是动态性 ，而文 中很多参数都是事先设定好的 。 这将有很大 的局限性 ，所 以下一个研究的 目 标就是 ，

使模型的参数会根据 Ａｇｅｎ ｔ 自 身的环境动态地调整 。
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