
第33卷第9期

2007年9月

北京工业大学学报

JoURNAI。oF BEUING UNIVERSITY(，F TECHNoLoGY

V。I 33№9
seD 2007

一种基于Agent的辩论谈判中的反驳模型
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摘要：在对模型作出相关假设后，运用形式逻辑理沦建立了一种基于Agent的辩论谈判中的相关反驳模型．并

对此模型进行了举例说明．在此基础上，提出了评价此反驳模型中有关反驳谈判力度的形式化模型即评价的具

体计算方法．最后．将上述模型应用于一个相关的谈判实例．并拟定相关数据和权重．通过模拟淡判的过程和相

关计算，验证了该模型的正确性和有效性
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随着现代经济全球化的快速发展，谈判越来越需要在不同的时间和地点开展，要求越来越高【1 J，同时

对谈判参与者的最终决策旧。的要求也更加苛刻．Agent的出现和发展为解决以上问题提供了一个新的思

路【⋯，反驳作为基于Age毗的辩论谈判中【4刮的一种，与基于Agent的博弈谈判【71和启发谈判【81相比，谈

判结果更能使各方都满意．

Kram等的研究中所建立的模型太过复杂，评价函数的设立也不明确，较难使Agent对这些辩论方式

做出选择，并且没有涉及到其他辩论形式，因此不够深八、说服力度也不够[4】．Am90ud等研究了基于

Agent的辩论谈判中的3种主要谈判方式即威胁、奖励和申辩的模型．模型中的简单分层没有真正达到量

化的目的，也没有建立相关的评价模型以对其进行模拟分析【6】．因此，模型的有效性还有待验证．此外，

他们的研究还没有涉及到许多其他辩论方式如反驳、削弱等．

鉴于以上背景，本文研究反驳的形式化模型并评价了其谈判力度强弱的形式化模型，通过对前者进行

举例阐述和对后者进行模拟计算和分析来验证其有效性．

1反驳的形式化模型

建模之前，首先假定参与谈判的每个Agent(如AgentA)都有1个包含周围环境的信息集合h和1

个其自身要达到的目标集合0_．由于对周围环境信息掌握程度的不同而使参与谈判的每个Agent的信

息集合都不同．

1．1反驳的定义和分类

定义1谈判过程中，其中一方提出的谈判条款可能会与谈判对手的目标或意图产生冲突，从而使谈

判陷入僵局，此时，在保证谈判双方利益最大化和顺利达成一致的前提下，它将会提出一定的与此谈判对

手所提谈判条款相矛盾或不相符合的事实或观点，以此来说服谈判对手，完成交易．其目的是为了更好地

实现提出反驳的谈判方的目标．

根据反驳的定义可将其主要分为2种表现形式：

1)正面反驳反驳的事实或观点与谈判对手所提出的谈判条款为同类性质；

2)侧面反驳反驳的事实或观点与谈判对手所提出的谈判条款为非同类性质，但存在一定关联．
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1．2反驳的形式化模型

假设谈判过程中存在2个Agent，即A和B正在谈判，并且令Rebut(A寺B)表示A向B提出的反

驳，其中，A是反驳方，B是被反驳方．

从定义来看，反驳除包括反驳方和被反驳方外，还应包括A有关此反驳的信息即反驳本身、反驳的对

象和A提出此反驳想要达到的目标这3个主要部分．因此，可对反驳建立如下形式化模型：

模型l对被反驳者B来说，Rebut(A{B)可形式化地表述为一个五元函数(A，B，P，』，o)，且满足

以下条件：

1)P表示反驳的对象；

2)I表示B的内在信念中有关此反驳的信息，I∈b；

3)O表示B的内在信念中认为A提出此反驳想要达到的目标，O∈OB．

同理，对反驳方A来说，也可按照以上规则表示，只不过其中的J∈h．o∈O^．

1．3模型的举例阐述

在建立了有关反驳的形式化模型以后．可以被反驳方为对象举例阐述．

例1 在A和B的谈判中，两者已经在贸易上形成了一定的合作．但是，在某次交易中，B有关某产

品P的出售条款可能与A的预期相差较远，A要求B修改此条款(m耐i商or出r)，而B为保证其自身利

益最大化，则会表示拒绝，同时，A又不愿意花费更多成本去寻找其余卖方，这样使谈判陷入僵局．此时，

为了保证双方的利益及谈判的顺利进行．A可能会提出诸如其出售条款比同一时段内市场上同类产品的

一般出售条款要差(一抽mn畦甜)等的同类性质的事实或观点作为正面反驳，从而促使B修改其出售
条款．

因而，对B来说，其遭受的反驳可形式化为Rebut(A辛B)=<A，B。P，f。0>，且

1)J=<∞眦抽mⅡ小以_+m耐i加耐Pr>，J∈b；
2)o=<m耐咖础r>，O∈()B．
例2在例1的谈判僵局中，A也可能会提出此产品自身存在的一些缺陷(d￡加ti”声r耐“以)等的事实

或观点作为侧面反驳，从而促使B修改其出售条款

因而。对B来说，其遭受的反驳也可形式化为Rebut(A辛B)=<A，B，P，f，o>，且

1)j=<出廊￡锄声r耐““-．m耐咖础r>，J∈b；
2)O：<优耐i^D耐盯>，o∈OB．

2评价反驳谈判力度强弱的形式化模型

一般来说，被反驳方都会接受反驳。以使谈判尽快顺利进行，同时保证双方利益都能达到最大化．但

谈判过程中，谈判的参与者和产生的反驳都可能远不止2个，这就是通常会遇到的谈判遭遇．这时，谈判

参与者同样为了保证双方利益最大化及谈判的顺利进行，就需要考虑对其所遭受到的每个反驳谈判力度

强弱进行评价，以做出选择．

2．1反驳谈判力度的定义

定义2反驳的谈判力度是指谈判遭遇中，同时遭受到若干个反驳的谈判参与者为保证谈判各方利

益最大化及谈判的顺利进行，根据其自身有关反驳的信息将其量化，经过计算而得的值．

2．2评价反驳谈判力度强弱的形式化模型

假设谈判过程中存在3个Agent，即A、B和c正在谈判，同时令Rebut(A辛B)和Rebut(B辛c)表示

A和B各自同时向c就产品P的出售条款提出的正面或侧面反驳．
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从反驳的形式化模型来看，对c来说，被反驳方一致、反驳的对象一致、反驳的目标一致(都是完成对

产品P的交易)．因此，c对A和B所提出的反驳的谈判力度的强弱的评价主要包括2个部分：

1)对提出反驳方的评价；

2)对反驳本身重要性的评价．

在以上基础上，可先建立c对Rebut(Ajc)的谈判力度的强弱的评价的形式化模型：

模型2令R表示c在同一时间内遭受到的所有反驳集合，其中A向c提出的反驳为Rebut(A{

c)=<A，c，P，f，0>，Rebut(^辛c)∈R，s(A寺c)表示A向c提出的反驳的谈判力度，因其中c、

P、o的相同，故c对A所提出的反驳的谈判力度的强弱的评价可形式化地表述为一个三元函数：s(A—

c)={oA，觑}，其中：

1)4^表示提出反驳方A；

2)以表示提出的反驳本身，

其评价值为vs(A}c)=^正(a^)+^声(风)，其中：

1)E(％)、E(陬)分别表示内在信念中对％、^这2个元素的评价值；

2)^。如分别表示内在信念中认为E(a^)、E(以)在C中所占的权重，

同理，可建立C对Rebut(B}c)的谈判力度强弱的评价模型，并计算其评价值．

2．3模型的模拟计算和分析

为了验证模型2对不同类型反驳的普适性，假设Rebut(A；C)为例1中c遭受到的A所提出的c

有关产品P的出售条款比同一时段内市场上同类产品的一般出售条款要差的正面反驳，R曲ut(B；c)为

例2中A遭受到的B所提出的产品P自身存在一定缺陷的侧面反驳．并且以下的指标体系和权重都是

就C本身有关的内在信念来看的值．

为方便研究，将对其中的E(aA)和E(a。)的评价只分解为对提出反驳方的信用度、以往成功交易的

次数和满意度这3个主要指标的综合评价，给出相应的模拟数据和权重，并通过模拟计算得出E(a。)和

E(口B)的值。见表1．

表1 E(口^J和El口5)的值

1铀lel 1k憎l畔ofE(口^)and El口日)

同理，将对E(^)的评价只分解为对价格、质量、交货期这3个主要指标的综合评价，将对E(岛)的

评价只分解为对此产品的实用性、耐用性、观赏性这3个主要指标的综合评价，给出相应的模拟数据和权

重，并通过模拟计算得出E(陬)和E(风)的值，见表2．

表2 E《几】和E(几)值

TabIe 2 Tk州啦ofE(以)and E(几

综合以上结果，并给出c中有关E(a^)、E(以)的权重值A。b。见表3
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根据表3中的数据分别进行模拟计算，可以得到C有关这

2个反驳的谈判力度的评价值。具体如下：

昧(A{C)=7．6×0。5+6．6×0．5=7．10

Vj(B寺C)=6．8×0．5十6．9×O．5=6．85

所以 vs(A辛c)卜vs(B亭c)

因此。通过比较，C将会优先考虑接受^所提出的反驳．跟

A交易，以保证双方利益最大化，并尽快达成一致。即完成对产

品P的交易。实现最终合作．

3结束语

表3 c有关A和口的E(a)、E(鼻)值殛

相应的^．、h位

T曲Ie 3 EC口)aⅡd E(一)ofc ab伽t A aⅡd

口andj乜1．∞db

与传统的报价一反报价的谈判方式相比，本文所提出的有关反驳及其谈判力度强弱的评价的形式化

模型能促使谈判参与者之间交换除了报价和反报价这类简单信息以外的能模拟人类情感的信息．从而缩

小谈判空间，使谈判向着谈判各方都能接受的一致的方向快速进行，并使谈判各方在保证各自利益最大化

的基础上最终达成一致，实现合作．
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A Type of MOdel Of Rebut in Argumentation-based

Ne90tiation Based on Agent

WU Jing—hual，JIANG Guo-mil，HUANG Ti．yunl·2
(1．Gollege of E咖omi∞and Maoagement，Be日ing Unive培ity 0f Technology，BeUing 100022。Chi∞

2 Man89ement schd，Harbin lmtitute of Technology．Harbin 150001．Chim)

Abstract：Afterthe hypothesis of modeI has been buiIt'a type of modeI of rebut in Argumentation_ba辩d ne．

gotiation based on agent is set up by using the theory of fomal logic，and some ex丑mple i8 giv朗．Based on it，
a fo珊al model of how to evaluate the negotiation strength of rebut in the model is also giv即，which iS a kind
0f calcuIation．FinaJJy．by u新ng a reIative exampIe in reaJ negotiation of agent，the negotiatjon strength of

rebut in it is calcuIated after the reIative data and weight has been given．FlnalIy verify the validity of theSe

two models．

Key words：Agent；model；negotiatIon

  万方数据


