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摘 要 本文提供了一个通信管理与文档管理相结合的全新架构．能对谈判的各方面提供有效的支持a虽然模型主要 

强调对谈判的有效“支持”，但这个谈判的概念模型为设计自动或半自动电子谈判 系统提供 了思想基础 。 
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1 引言 

电子商务从想象变成了现实，企业对企业的电子商务 

(Business—to-Business Electronic Commerce，BZB EC)不论是 

对研究者还是实践者来说，都越来越感兴趣了。在 B2B的领 

域里，市场经常提供消费者与供应商一个讨论的场所，以进行 

电子贸易。首先，消费者寻找一个具体商品潜在的供应商，或 

供应商为该公司的产品寻找可能的消费者。商务市场为产品 

或公司提供一个搜索机制。在找到潜在(新的)伙伴之后，就是 

要达成各方都能接受的协议。在这个阶段，就要进行关于合同 

细节的谈判。如果达成商业交易的协议，那么其结果必然由各 

伙伴一起签订合同，例如关于供应、付款等方面的。因此可以 

将 B2B EC商务处理抽象成一个三步模型：查找、谈判和完 

成。 

现在我们用一个成功的 B2B电子商务：一个化学工业品 

市场 chemUnity(www．chemUnity．corn)来进行实例说明。 

买方将含关于产品的名称、型号、浓度、交付地址和交付时间 

等信息通过该市场传送给潜在的供应商。供应商在一个规定 

的时间(通常是24小时)内做出回应。选择那些送来的报价供 

应商，对他们进行分析考虑。系统根据买方的选择标准将选择 

最好的那个报价。如果最好的报价在买方的说明的范围之内 

那么这个交易就可完成，接着各方应承担的责任和义务：卖方 

必须提供在最初要求的所说明的产品，而买方必须按接受的 

报价付款。 

在本文我们集中讨论电子商务处理过程的第二个阶段， 

也就是谈判阶段。我们再用 chemUnity作为例子说明谈判支 

持的通常方法。买方说明了理想的价位和可以支付的最高价 

位，这是一个基于价格的简单谈判模型。当一个自动代理来接 

管理这个“谈判”，这种模型是非常有用的。如果谈判是关于产 

品的一个特性，如价格，那么这种方法是有用的一个。同样，谈 

判协议经常集中在能够用上述模型实施，只关于一个或多个 

属性的拍卖上。然而复杂谈判使用这个模型是不可能的。谈判 

要能结合着各种因素(如价格、交付时间、质量、供应商的位 

置、交付时间、运输的方式、信用历史等)来进行。而且在传统 

的商务活动中谈判不只是一次投标报价，而是一个复杂的交 

互式过程。如果谈判系统涉及到合同的签订，必然会要发生复 

杂的交互会话，是不可能用一个简单的模型就能解决的。在这 

种情况，人类谈判者不可能、也不必被软件代理所取代，我们 

的目的应该是要电子谈判系统提供一个智能化的支持，而不 

是让其完全自动地代替入。 

在本文中我们讨论一个基于通信与交互式的谈判支持方 

法。电子谈判包括结构化消息与文档的交换。消息就形成了各 

商务伙伴之间的通信媒介。在本文中我们为通信管理提供一 

个全新的结构化消息交换的架构，它是基于通信理论和形式 

化逻辑。基于这种架构能够确保在商务活动中进行有效明确 

的交互，使所有商务伙伴清楚所涉及的责任和义务。 

除了消息之外，谈判还涉及到文档的交换。这些文档就是 

在谈判伙伴之间的合同的各种版本。在谈判处理的过程中，在 

合同中的信息不断改变，这种变化导致合同新的版本的产生。 

对通信支持的新形式，文档管理的架构也在本文进行说明，在 

B2B EC中能满足电子谈判的需求。例如，由于在谈判过程中 

所交换文档内容不是一个固定特性的集合，我们研究了合同 

中的半结构化的数据。谈判中，有可能放弃合同的当前版本 ， 

使用旧的版本。因此在谈判中回溯也是一个重要的需求。 

传统的文档管理系统通过跟踪不同的版本支持文档的演 

变。然而这种系统不提供工具跟踪在文档演变过程中要交换 
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的消息。另一方面通信管理系统管理着被交换消息的结构，但 

不考虑由消息初始化的文档。我们认为要有效支持电子商务 

中的谈判，就不可能有独立的文档管理和通信管理。因此。我 

们将消息和文档联系起来。由于将通信支持和文档支持结合 

起来。因而产生了有效电子商务谈判支持的架构。 

2 通信管理 

在这一节，我们提供关于电子商务的通信管理，首先，我 

们简单地介绍两个通信理论，作为其理论基础。然后使用两个 

理论中的元素描述结构化消息的交换。将其作为有效谈判支 

持的方法。 

2．1 理论基础 

大家都知道，基础通信问题仍然还是进行平滑、有效合作 

交互的主要障碍，而通信必须用于协调各种各样的活动，因此 

我们要寻求一个通信理论作为理论基础。 

当前工作的相关理论是 J．R．Searle的言语行为理论-{J 

和J．Habermas的通信理论[ 。这两个理论信息系统都是非常 

有影响的。 

1．言语行为理论 Searle的发言行为(Speech Acts)理 

论发表于1969年。Searke认为发言的最小单位不是字或语句。 

而是言语行为。每一个言语行为(如“我允许在2002／1z／z8之 

前交付”)由于两要素所组成：提议的内容是描述发言的内容 

(在2002／12／28之前交付)，而语用力量(Illocutionary Force) 

是描述发言的方式(在这里是一个承诺) 

每一个言语行为获得一个“点”或“目的”，能表示言语行 

为的类型特征。例如，一个声明是关于要通知其他的人，一个 

请求是要求接纳者去完成特定的行为等。行为的意图就称之 

为语用行为目的(Illocutionary Point or Purpose)。Searle根 

据语用行为目的将发言分成五类：断言(Assertives)，表示现 

实世界的事实，如报告；委托(Commissives)，表示说话者想要 

完成一个动作，如承诺；指示(Directives)，表示说话者试图使 

听 众 完 成 提 议 内容 中所 指 出 的动 作，如 请 求；表 达 

(Expressives)，用表示说话入的感受或心里状态，如道歉；宣 

布(Declaratives)，用他们的发言改变世界，如宣判囚犯。 

每一个言语行为意味着对说话者或听众的一个委托。当 

他们的行为配合直接进行交易时，委托的最重要的形式发生 

在委托和指示言语行为上。一个委托言语行为委托说话者去 

执行在发言内容中所说明的动作。一个指示言语行为对听众 

发出一个承诺，去完成该行为。上面所说明言语行为的例子承 

诺在2002／12／28之前交付。 

2．通信行为理论 Jurgen Habermas在1981年发表了通 

信行为(Communicative Action)理论，认为说者进行一次发 

言都含四个有效声明： 

·这个发言是可理解的，以致听者能够明白说话的意思； 
·这个发言是真实的，也就是说它是陈述是一个事实或普 

遍的经验，以致听者能够共享说话入的知识； 
·这个发言是诚实的，也就是说话者是在真诚地表达他或 

她的意愿，以致听者能够相信说话人； 
’这个发言在给定的标准的环境中、在相关的价值或标准 

中是合适的，以致听者能在这些价值上同意说话人的发言。 

这四个有效声明可以看成通信失败的四个潜在的原因： 

如果发言是不可理解的，那么说话者必须重述或解释它；如果 

听者挑战说话人发言的真实性，那么说话人必须能够证明发 

言的真实性，例如说明原因，并解释它，提供更多的信息；如果 
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发言的真实性受到怀疑，那么说话人的意图必然受到怀疑，说 

话人必须能成功恢复其诚信，如通过言行为一致，确保听者的 

忠诚，通信才能继续；如果发言的合适性受到了挑战，那么听 

者就会怀疑说话人的执行这个言语行为的权力。例如说话人 

违反了认可的价值或行为与矛盾。这些问题通常通过指出其 

它不容怀疑的标准或规范、参照通常的经验、引用相关的文献 

或经典来解决。 

3．语言行为观点 现在的工作大多是以所谓语言行为 

观点(Language Action Perspective，LAP) 为背景。LAP是 

以 Searle和 Habermas两人的理论为基础，主要集中在信息 

系统的通信方面，这对电子谈判是非常重要的。这一节我们提 

供语言行为范例。 

LAP首先在1980年引进到信息领域。它规定人类是通过 

语言来表达语义和行为的生物。认为语言不但用于信息的交 

换，如报告、陈述等，而且能用于动作的执行，如承诺、命令等。 

在信息系统中，传统的观点总是集中于信息的内容而不 

是它们的交换。例如数据流程图作为基本的设计工具。因此它 

主要集中在信息和结构和形式。相反，LAP强调，当通信时人 

们做什么，语言是怎样为所有的伙伴建立具体的通信。他们的 

活动是怎样通过语言进行协调的。在这里只注重语言的实效 

方面，也就是语言是怎样用于特定的背景中，来达到特定的目 

的，如达成协议或相互了解。这种新的方法是强调一个社会的 

行为是以通信为媒介，以信息系统为主要角色支持的有组织 

的通信。 

LAP早已成为了计算机信息系统的设计的新范例。对于 

LAP理论，有几个基本的假设 ]： 

·通信的基本单元是言语行为； 
· 自然语言的语句符合言语行为的特性； 

·语句的含意能通过规定的已经完成的言语行为来揭示； 
·言语行为服从社会决定的规则； 

·合作工作是由言语行为的语言动作的特性来协调。 

LAP的早期工作是基于 Searle的言语行为的理论。由于 

Searle的言语行为的理论的缺陷，现在将 Searle的言语行为 

的理论与 Habermas的通信行为的理论相结合构筑了 LAP 

基础。尽管 Searle和 Habermas都研究“说话人”和“听者”相 

关问题，但他们理论上都能用于通信。 

下面的两节我们将讨论 LAP，特别是这两种通信理论是 

如何影响我们的方法，如何为电子谈判进行有效的通信管理 

的。 

2．2 结构化消息的交换 

我们认为通信管理对电子谈判的有效支持起着非常重要 

的作用。在谈判过程中各伙伴之间进行彼此通信。在传统形式 

的谈判中通信是直接进行的(也就是面对面)，充其量也不过 

是借助于电话、信件、传真或电子邮件进行通信。如果谈判要 

在电子环境下进行，那么商业交换的形式将主要是电子邮件 

信息。 
一 方面，当谈判伙伴不需要同时进行通信(如电话或面对 

面的会话)，电子邮件允许分布式工作。可以与全球范围内的 

新的商业伙伴进行谈判。而且，电子邮件使那些虽然不是主要 

谈判者，但与该业务有关的其他人(如律师或财金顾问)能保 

持信息的畅通。最终 ，电子邮件可以作为日志，有必要时，可以 

追踪其商业处理的过程。但另一方面，电子邮件只是一种书写 

的通信形式。它只能将容易解决的面对面的交互问题变成一 

系列的书写通信[5]。如果这样的问题都不能解决，通信必然完 
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全终止，因而导致合作终止。因此，我们期望的潜在的通信能 

确保明确的、结构化的和有效的消息交换，以此作为电子谈判 

支持的基础。 

下面我们将说明为电子谈判提供支持的通信管理系统必 

须包含的特征。使用前面3．2．1节中所介绍的两个理论的基本 

要素，并对其加以扩充 为方便，通过一个实例来说明我们的 

方法：公司 A想从公司B买一批具有一定特征(皮革、黑色) 

的鞋，公司 A的一个采购员通过电子方法联系了公司B的一 

个销售员。他们开始进行合细节的谈判。 

1．消息类型 为了保证明确无歧义，必须对消息的类型 

进行具体说明。由消费者和供应商提供一个请求或一个报价， 

那么一个谈判过程就开始了。供应商需要了解他所接受的关 

于某个商品的信息：是要定购这些商品，还是咨询一下，并没 

有责任和义务。而且只读这些信息的内容可能还是不能分辨： 

是想买这些商品的请求，还要卖这些商品的某个供应商的一 

个报价。现在来考虑这样一个情形，一个消息说：“20美元的鞋 

1D0”可以解释为一个要求的价格或一个报价。因此需要使每 
一 种消息的类型(指出语用力量)清晰、明了。这也将为通信伙 

伴弄清楚谈判过程的状态，也就是说，它们是处于咨询分阶 

段，还是处于委托阶段。Searle将其分成五种类型的语用力 

量：断然、委托、指示、表达和宣布。在当前的背景下，将消息按 

语用力量分成这五种类型是非常重要的 

2．消息内容 言语行为理论及其行式化，也就是语用逻 

辑(Illocutionary Logic) ]，将命题内容当作原语。我们认为必 

须对信息的内容进行形式化以保证信息的明确无误。在这个 

例子中消息的内容可能会引起误会：到底是1D0只鞋，还是1D0 

双鞋?。一方面，信息的内容需要详细说明，以确保涉及命题内 

容的查询能进行，如“我们需要将哪些商品交付给 A公司?” 

或“B公司的报价是多少?”。另外一方面，只提供预先定义好 

的消息内容系统似乎太僵硬而缺乏灵活性了。因此，我们需要 

找到一个半结构化的消息内容的描述。 

3．有效声明 由Habermas引进的有效声明在谈判中起 

着重要的作用。有效声明是对言语行为成功的一个批判。只有 

当言语行为的接受者对所有产生的声称都隐含地说“是”，言 

语行为才是成功的。有效声明通话进行富有推论的通信。 

表1 有效声明与言语行为组件之间的关系 

言语行为组成 有效声明 

语用力量 提议的内容 

可理解性 + ++ 

真实性 + 

真诚性 + 

合适性 ++ + 

我们认为消息的接受者应该有机会挑战由发送者所作的 

声明。为了只允许明智的挑战，谈判支持系统应当为特殊类型 

的言语行为提供相关的声明给接受者。我们用表1对所有类型 

的言语行为简单地总结一下有效声明与言语行为组件(也就 

是提议的内容和语用力量)之间的关系 相关的文[7]有深入 

的讨论 。 

一 个发言不能被理解是由于所提议的内容不能被接受者 

所理解。这是一个普遍的通信问题。然而用于言语行为中的语 

用力量的可理解性也可能受到挑战。语用力量不总在会导致 

误解的发言中进行具体说明，当发送一句话时，可能会误解发 

送者的本意，例如本意是一个请求，而却理解为只是一个陈 

述 。 

如果怀疑一个陈述的真实性就意味着怀疑这句话是否真 

正代表事实、共同的经验等。因此真实的有效声明只与提议的 

内容有关。 

诚实的挑战只与语用力量有关，因为接受者怀疑发送者 

是否真的被委托给应用的语用力量。这里言语行为的表面特 

性自然会受到怀疑，例如似乎是断言行为，但实际上试图欺 

骗。 

不论是语用力量还是提议的内容可能都是不合适的。然 

而涉及语用力量的合适性挑战比命题内容的更多。接受者挑 

战由发送者使用该语用力量的合适性，他怀疑发送者是否在 

特定的背景中已授权使用这个力。发送者有可能破坏现有的 

权力关系、违反认可的规范或专业标准。提议的内容也可能不 

合适，接受者就怀疑这个语句是否适合于标准化的环境，也就 

是 ，如此说是否合法。 

关于有效声明与言语行为的五种类型之间的关系，还可 

以去参考文[7]。我们将其总结为：可理解性问题发生在所有 

发言中，真实性的声明只与断言言语行为有关，诚实性在所有 

类型的发言中都受到了挑战，而合适性与断言、指示、表达和 

声明言语行为都有关系 

4．消息的顺序 谈判处理的顺序应当具体说明，以指导 

实际商务交互。例如，谈判从买方提出请求或从卖方提供报价 

开始。第一种情况，卖方可以接受这个请求、拒绝这个请求，或 

者以还价回答，如图1所示。第二种情况，会有一个基于疑问的 

有效声明的讨论请求。这说明离开了正常谈判顺序，在问题解 

决时，会显示一种“超时”。通常谈判步骤不能按随机顺序进行 

的。例如，A公司的还价不能被它的其它的还价或请求跟着， 

因为只允许 B公司允许响应还价 ，或接受、或拒绝这个报价。 

正是因为此，传统的谈判中有时不清楚哪家公司必须回应 因 

此对某些消息类型可能的应答需要具体规定。 

图1 谈判步骤的顺序 

价 

息 

5．责任和义务 前面已经提到，指示和委托言语行为分 

别为接受者和发送者发布一个委托。例如，一个查询(指示言 

语行为)委托接受者回答。从买方发出，由卖方接受的请求就 

意味着卖方有责任执行消息中所指明的动作。一旦一个言语 

行为被接受，一个责任就产生。需要具体规定公司在谈判中已 

经接受什么类型的责任。为了确保所有的商务伙伴能够知道 

他们的责任，需要将从交易中产生的责任和义务进行明确化。 

6．跟踪 电子谈判中一个重要的需求是要将交换做成 

日志，允许回溯，以保证系统的可跟踪性。在面向消息的观点 

中，交换的不同消息都是链接在一起的。任何一个消息(除了 

终断了的谈判)是对一个消息的回应；任何消息(除了终断了 

的谈判)都能有很多的回答。消息的暂时的顺序可以按树形结 

构显示出来 能够追踪特定的谈判过程有很多的优点。如能够 

评估不同的谈判策略，在谈判进程中提醒已经发生了什么，可 

充当一个提醒者，告诉其它的伙伴所涉及到的重要信息；万一 
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后来发生了冲突，为监控机制提供了基础。 

2．5 小结 在这一节中我们就有效通信管理提供了一 

个基于言语行为的方法。在信息系统环境中，深受言语行为的 

影响，很多的研究者以此基础做了大量的工作n ]，包括谈 

判交易。知识查询与操纵语言(KQML)为交换信息和知识、自 

动软件代理提供了一个协议 一方面，为代理交互提供的技术 

上协议是非常形式化的，但另一方面．这些都不足以支持人类 

的谈判。例如没有一个对消息内容的进行形式的描述。因此这 

种语言不能适合当前的目的。 

迄今为止．在电子谈判中，对人类通信的有效支持的基础 

已经建立起来了。在电子谈判中，除了结构化电子消息之外， 

其它的重要部分就是在谈判过程中进行交换的文档了。下面 

的几节我们将提供在人类代理中电子谈判环境下的文档管理 

的方法 。 

5 电子商务中文档管理 

前面介绍了我们在通信管理的工作。然而在商业伙伴之 

间的谈判处理并没有包括消息交换。文档如合同和一般商业 

条件都是非常重要的。因此在谈判过程中的文档管理是必需 

的。在这一节中我们通过具体规定理想电子商务系统的特征 

为其描述有效的文档管理。 

5，1 合同管理 

通过定义合同，商务伙伴就可以按合同协调工作了 合同 

是随时间不断发展、演化，直至最终协议达成或者谈判终止。 

因此，文档既是谈判的媒体，又是谈判的结果。 

在谈判的过程中，一个合同新的版本可能是谈判的僵局。 

在这种情况，商务伙伴应该回到早期版本。所以系统管理文档 

的不同版本，在必要时重用过去的老版本。版本管理也能用于 

跟踪文档的发展、演变。例如，文档的版本可以用树形结构显 

示出来，以初始版本为根结点，以修正的版本为后继结点。 

商务文档，特别是合同，是没有固定的结构。结构在谈判 

过程中不断发展、演化，例如，条目的增加与删除。正由于此， 

用传统的关系数据系统进行管理是无效的。一方面文档可能 

存储为二进制对象，不能知道内容的详细情况。在这种情况， 

只能在文档中搜索关键字。另一方面，文档的每一个条款存储 

为一个关系的属性。然而，当文档的结构发展、演化时，数据库 

的模式也需要跟着变化。因此，数据库的结构模式可能需要频 

繁改变，以致很难设计一个有效的数据库。 

5．2 半结构化数据 

处理文档更有效的方法是要将它们看成一个半结构化文 

档。面向文档的数据库系统如 Lotus Notes可以管理半结构 

化文档：文档的一些部分可以标识成域(与关系数据库表的属 

性相似)，但文档可能包含无结构化的元素如文本和图片。文 

档的结构不能描述成模式。因此，每一个文档有不同的结构， 

可能根据需要调整其结构。文档的内部结构和语义也需要重 

新考虑．使文档的修改、检索和处理技术更有效。 

最近，XML(扩展的标记语言)已经成了描述结构和半结 

构化数据的大众标准。基本上来说，XML是在不同工具之间 

的信息交换的一种语法规格说明。XML的优点是它的灵活性 

和扩展性，同时它既简单，又易于理解。因此，XML在电子商 

务领域已经被大量商业产品应用了。 

XML文档具有树形结构。一个文档有一根结点和多个的 

元素作为它的后继结点。这些元素也多个元素作为它的后继 

结 点，以此类推。每一个 元素用 一个标记标 出。例 如用 
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“(prodcode>MM一88一l122(prodcode>”作为产品代码“MM一 

88—1122”的标记。XML文档的结构可以用文档类型定义 

(DTD)工具来说明。DTD具体说明在文档中出现的标记(如 

(prod)或(prodcode))。而且，它描述在 XML文档中可能出现 

的次序或结构。与 HTML相反，标记的集合是没有限制的。当 

需要时就可能定义新的标记。对一个XML文档DTD并不是 

必需的。然而，对不同应用程序中的数据交换，这些应用翻译 

必须用同样的DTD。在不同的工业领域 已经有了一些标准， 

而继续为它们有应用领域定义DTD标准。不过 DTD还是有 

不少的缺陷，现在一般都开始使用 XML Schema了，因为 

Schema是 DTD上发展起来的新标准，克服了DTD的缺陷， 

而且 Schema定义的结构本身就是 XML。 

5．5 文档管理系统 

以前在文Is]中也有过一些关于文档管理系统的功能性 

讨论。文档管理系统是用于支持一个组织的工作流管理。在这 

种环境下，文档是登记处的容器，被一批人群以相同的方式进 

行阅读和填写。这种功能可以从一些系统得到特别好的支持， 

如Lotus Notes和协同工作基本支持(BSCW)，它们将文档管 

理系统与电子邮件很好地结合在一起。 

然而，这些系统很明显是集中在文档的管理，因此对通信 

管理的支持是最基本的，不能很好地与文档管理系统集成在 
一

起。例如，Lotus Notes作为一群组软件系统也提供了一个 

所谓的集成电子邮件系统。对文档的联接可以通过电子邮件 

发送到其它集团成员。当文档居在中心位置，用户可以总是工 

作在文档的最新版本上。而且，Notes通过通告机制和监控机 

制给工作伙伴提供支持。例如当某个事件发生时，可以将一个 

带有文档链接的电子邮件发送到下一个负责的雇员。如果该 

雇员在一定时问内没有做出回应，系统将发送一个电子邮件 

给监管者，以便处理这个问题。 

其它文档管理系统也对工作流和工作组协同提供同样的 

功能支持。文档管理系统的其它几关键点是交叉媒体的发行、 

内容管理和 目录管理。Documentum(http：／／ww，document— 

um corn)旨在以联合方法支持这些任务的系统。 

5，4 小结 

现在为止，我们已经介绍了电子谈判系统的两个主要部 

分，也就是文档和结构化消息。在这一节中我们讨论了文档管 

理的方法，而第二是介绍有效的通信管理。由于谈判过程涉及 

到结构化消息的交换，这种消息的交换会导致新的合同版本 

不断产生，所以电子谈判两种类型的管理是相互关联的。因而 

将通信管理与文档管理结合在一起是必需的。在下一节中我 

们将讨论相结合的办法，以便为人类谈判者在复杂任务中提 

供系统支持。 

4 将文档管理与通信管理相结合 

尽管在 B2B谈判中所需要管理消息和文档的一些功能 

应用在各个系统中，但将它们结合在一起是必需的。传统的文 

档管理系统通过跟踪不同的版本来支持文档的演化。然而这 

些系统不提供跟踪文档演化过程的消息交换的工具。在另一 

方面，通信管理系统不关心从消息交换中产生的文档。 

我们认为，如果要有效支持电子谈判，就没有分离的通信 

管理和文档管理。不论是消息还文档都是谈判过程中的必需 

部分．它们彼此关联。电子谈判是一个消息从一个公司发送到 

另一公司开始的。有可能是请求，也有可能是报价。不论是哪 
一

种情况，都会从这个消息产生一个新的文档。该文档是商务 
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伙伴之间合同的第一个版本。在谈判的过程中．新的文档(也 

就是合同的新版本)是通过谈判者之间的消息交换产生的。在 

我们的方法中．消息是链接到文档上的．因此能文档管理能与 

通信管理结合在一起。我们不认为消息是文档的子类型．因为 

消息之间关系与文档之间的关系具有不同的类型．答复与版 

本相对应。而且消息的内容应当与说明为什么某个信息包括 

在合同的版本中的那些文档内容相关联。我们强调文档管理 

与通信管理相结合．我们这一节作详细讨论。 

首先介绍一个能够捕获文档和消息之间的关系的概念模 

型。然后用比较形式化的方法来表示谈判的内容．以说明该模 

型的有效性。 

4．1 关于电子谈判的概念模型 

在电子谈判中文档管理的概念模型用实体一联系图来描 

述．如图2所示。商务交互的环境就是一个涉及两个或更多的 

m 

伙伴．并具有某个目的的谈判。谈判的激活与终止用一个属性 

“状态(status)”来表示。谈判既包含着文档．又包含消息。 

消息是被商务伙伴之一发送到其他伙伴。它是在某个时 

间被发送．它的内容是半结构化的．表示命题内容。下面我们 

将详细说明内容的表示。而且用语用力量对消息的类型(如是 

请求、还价、还是一声明等)进行描述。当消息在涉及该谈判的 

商务伙伴之间传送时．他们将按照基于内容的顺序链接起来。 

当发送一个消息，商务伙伴就要回答一个由其他的伙伴传送 

来消息。一个消息当然有很多个回答消息。可以想象这样一个 

情形．对产品以某个发出请求．并要求预定的日期发送。卖方 

发送一个消息同意这个价格．但同时要与生产经管谈一谈关 

于预定的日期。稍后．一个新消息又被发送过来．回答原来请 

求的一部分．对建议的预定的日期进行答复。 

图2 电子谈判的概念模型 

文档有一个状态，用于说明是最终合同．还是演化中合同 

版本。文档是谈判步骤的主题。文档的内容也是一个半结构化 

的形式。文档也可按树形结构排序。因此在文档有在一个多对 

的联系。在谈判的过程中返回到文档的某个早期的版本(第5 

版本)是可能的．从这创建一个新合同版本(也就文档5版本新 

后继结点，称之为第12版本)。因此．保持联系的时间跟踪是必 

需的。以前文档第5版只有一个第6版作为它的后继结点．但在 

后来．文档第12版也成为它的后继结点。因此保持文档的暂时 

顺序是可能的。 

消息和文档是链接在一起的，因为消息开启一个新文档． 

也是一个合同版本。例如由A公司向B公司发出需要1oo双、 

产品代码为 MM一88—1122、价格为每双2o美元的鞋的请求是 
一 个消息．由此而创建一个文档(也就是一个合同版本)．文档 

内容是“B公司送1oo双、产品代码为 MM一88—1122、价格为每 

双2o美元的鞋给 A公司”。这个文档将导致通过半结构化消 

息交换媒体进一步讨论。 

4．2 消息和文档内容的表示 
一 般来说，文档的部分内容可以从消息的内容中推导出。 

如果一个伙伴在消息中提议另外一个价格或新的交付日期． 

那么这个条款将插入或更新合同文档。如果完成这样的工作． 

我们必须能够识别消息或文档的某些元素。这个概念模型只 

提供消息与文档之间的联系，而不能捕获特定消息或文档的 

某个条款之间的联系。由于模型不能单独提供关于“为什要将 
一

个数据条款插入合同中”这样的信息，因此内容必须要有更 

结构的表示。 

文档管理与通信管理相结合的思想能够将消息和文档的 

内容表示成扩展的半结构化文档。这种思想是基于这样一种 

观点：合同或消息是由几个要识别的重要条款所组成。例如． 

陈述“B公司送lOO双、产品代码为MM一88—1122、价格为每双 

2o美元的鞋给 A公司”，包含买卖的公司、数量、产品、产品价 

格和产品代码。 

这些信息条款应当在消息或文档中使用具有专门意义的 

数据项 目标识出来，XML能够很好地完成这个工作。我们继 

续讨论这个例子，A公司和 B公司之间的一个合同能够用 

XML书写下列形式： 

O e d  r 一日 F  脚 的 ÷喜 

黑 ～～～～～一一 ～一～～～ ～一一 
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公司的各个责任或义务应标识成合同的一个部分。例如， 

B公司将鞋交付给 A公司的责任可以表示成路径表达式 

contract．delivery。文档的各个条款也可以用路径表达式表 

示，例如交付日期可以表示成 contract．delivery．date。现在条 

款也就能与提议的消息链接在一起。因此能从提议的条款中 

得到相关的信息。 

结论 谈判是一个复杂的通信过程，它包括文档的交换。 

在电子谈判中通信交流是以书写的形式进行交换消息的，所 

涉及的文档是合同的各个版本。不论是文档还是消息是这种 

交互最基本的元素。我们通过将通信管理和文档管理相结合 

给B2B电子商务提供一个谈判支持架构。这个方法是以通信 

理论为基础的。为有效的谈判支持架构提供结构化的消息交 

换。谈判的结果是合同。我们认为合同版本控制和半结构化表 

示是必需的。 

本文的主要贡献是通信管理与文档管理相结合的架构， 

它将通信管理与文档管理集成于一体。消息是以结构化的方 

式交换。文档管理因结合了通信得以加强。由于将消息与文档 

相结合，就能谈判的所有方面提供有效的支持。虽然我们的方 

法是以Searle和 Habermas理论为基础，但不是说要学习他 

们的理论之后才能使用基于这个概念模型的实际系统。只是 

说明，这样的系统需要以用户为中心，获得必需的数据进行有 

效的设计，以保证实际的系统能提供有效的自动或半自动电 

子谈判媒体。 

虽然本文提供的模型主要还是强调对谈判的有效“支 

持”，这主要因为是在复杂多问题的谈判中，功能再强、再智能 

化、再自动的电子谈判媒体也或多或少需要人类的参与·但这 

个谈判的概念模型为实现电子谈判系统提供了一个设计基 

础。 
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例如，如图z所述的一封普通邮件，通过邮件路由分析模 

块分析，得到如图3所示的结果，发信人 xiaowang首先登陆到 

他 的邮件 服 务 器 opte1．corn．cn，然 后通 过 邮件 服 务 器 

opte1．corn．cn将邮件发到收信人 lzj@163．net地址所在的邮 

件服务器 bjinx2．163．net。 

接收邮件后，先通过邮件分类模块，得到这封邮件11个条 

件属性值为：(3，1，1，0．1，0．0，1，1，1，1)，然后再按照多数优 

先策略进行规则匹配．该邮件属性匹配上规则：A0 AA1 

^Azo1̂ A41̂ A5o AA6oAA7ô A81 AA9l AA1O。— D1得到 

决策，该邮件为普通邮件，按照用户已定义好的策略，将这封 

邮件下载到本地阅读。 

结论 电子邮件分类技术是当前网络信息安全研究的一 

个热点问题，本文用Rough Set理论进行系统建模和数据分 

析，取得了较好的效果，是该理论在计算机网络安全领域的一 

次尝试。影响电子邮件分类的特征很多，本文仅考虑了邮件头 

里的一些特征。为了得到满意的邮件分类系统，我们还需要进 
一 步完成以下工作： 

1)得到 A3这一重要属性，属性 A3即“Received”项中的 

各个域名与其 IP不匹配的次数是一个非常重要的属性，但是 

由于域名的动态性和网络资源的限制，我们在目前的实践中 

没有检验域名与IP的匹配信息； 

z)扩展现在有的条件属性，根据实验结果添加一些对决 

策有影响的条件属性以降低系统的错误识别率，尤其是将正 

常邮件判错的错误识别率； 

3)将邮件头的特征和邮件文本的特征结合进行分析，邮 

件文本的一些特征对分类的判断来说．也是非常重要的，本文 

只考虑了邮件头的特征，并没有考虑文本的特征，将二者结合 

起来考虑能够提高系统的正确识别率。 
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