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基于 Agent正面情绪变化的劝说及评价模型 
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摘 要 Agent劝说在提高电子商务谈判 自动化程度的同时也能相应提 高其理性程度，因此受到广泛关注。Agent 

情绪变化则能影响劝说的进程和效果。对 Ag ent劝说中的情绪变化进行分类；结合形式化理论，提 出了基于 Agent正 

面情绪变化的劝说模型，并对模型进行举例说明；为使该劝说模型有效，提出了Ag ent正面情绪变化度的概念；在此基 

础上，构建了相应的评价模型；最后通过算例对模型的有效性进行了验证。 
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Abstract Ag ent persuasion can improve the automation and rational degree of E-commerce negotiations。which is being 

researched worldwide．The change of agent mood can influence the process and result of agent persuasion．The change of 

agent mood in agent persuasion was classfied．Persuasion model based on agent positive change of mood was built and 

explained by an example．The concept of degree of positive change of agent mood was proposed，and relative evaluation 

model was also built based on this．Finally a calculation example was used to verify its effectiveness． 
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1 引言 

作为模拟人类商务谈判的较好工具之一，逐渐兴起的A_ 

gent谈判理论和方法能保证较好的双赢结果_l_，因此在该领 

域中的应用和发展已经受到重视。但目前的研究多偏重于博 

弈论[2]和启发式[3]，在发挥 Agent人工智能特性方面还有一 

定局限。基于Agent劝说的研究_4 ]通过考虑Agent的信念、 

愿望、意图等人工智能的特点和优势，使Agent可以模拟人类 

商务谈判过程中所使用的劝说方式和策略，在一定程度上解 

决了该问题。但是，以上研究中，还没有考虑到 Agent在人工 

智能方面的情绪变化因素，而在实际谈判过程中，这方面的因 

素对谈判过程和结果影响较大，因此有必要展开研究。 

在关于 Ag ent情绪变化对谈判产生影响方面的研究 中， 

文献E8]将没有情绪变化的谈判Ag ent嵌入到有情绪变化的 

谈判 Agent中，提出了一种 Agent情绪变化谈判模型。文献 

[9]建立了情绪变化知识库，提出了情绪变化推理算法和相应 

的谈判模型。文献[1O]将情绪变化Agent引入到组织和联盟 

谈判中，提出了情绪变化因子和基于情绪变化组织 Agent的 

联盟形成策略，并对形成联盟的Agent的能力贡献进行评估。 

文献[11]将情绪变化产生机制嵌入到Agent体系结构中，提 

出了Agent情绪变化产生模型，同时分析了情绪变化对 A— 

gent谈判过程的影响机理。文献E12]分 3个层次，分别给出 

了谈判过程中由于情绪变化而导致的Agent心智状态及其更 

新的形式化模型，并给出了情绪变化 Agent体系结构的总体 

框架，最后将模型应用于相应的迷宫仿真平台。 

上述研究虽然已有一定程度探索，但对Ag ent情绪变化 

的分类和研究不够系统和全面，例如有的分为愤怒、害怕、快 

乐、悲伤、厌恶[3]，有的只考虑了恐惧的情绪变化[1幻等。此 

外，对情绪变化如何影响 Ag ent劝说的效率和效果的量化计 

算也不够，例如谈判Agent在对方劝说下情绪如何变化，这样 

的变化如何使该 Agent选择相应的劝说策略等。本文拟在以 

上研究基础上，对Agent劝说中的情绪变化进行分类，并重点 

研究 Agent正面情绪变化对 Ag ent劝说的影响。 

2 Agent劝说中的情绪变化分类 

目前来看，关于Agent的情绪变化分类已有不少，有代表 

性的有如下几个 ： 

(1)将情绪变化分为愤怒、害怕、快乐、悲伤、厌恶 5种基 

本类型嘲。 

(2)认为情绪变化可以从偏好、承诺和执行效果 3个维度 
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进行度量，根据以上 3个维度计算得出的 Agent情绪变化分 

为好、较好、一般、较差和差E J。 

(3)将情绪变化分为快乐 、悲伤、恐惧、愤怒 5种基本类 

型[ 。 

(4)Pereira等将情绪变化分为快乐、悲伤、焦虑、自信 4 

种基本类型[1 。 

结合以上研究，同时结合 Agent劝说实际情况，可将 A— 

gent劝说中的情绪变化分类如下： 

(1)正面情绪变化 ：由于 Agent劝说中其中一方 Agent采 

用支持或肯定等正面劝说策略，使得另一方Agent情绪出现 

正面变化，这通常对谈判的双赢实现有正面的作用。 

(2)负面情绪变化：由于 Agent劝说中其中一方 Agent采 

用反对或否定等负面劝说策略，使得另一方Agent情绪出现 

负面变化，这通常对谈判的双赢实现有负面的作用。 

(3)情绪无变化：介于以上两种情绪变化之间，Agent劝 

说中其中一方虽然采用一定的劝说策略，但并不能引起另一 

方Agent的情绪变化。这种情绪变化通常对谈判的双赢实现 

不起作用。 

3 基于 Agent正面情绪变化的劝说模型 

一 般来说，实际商务谈判过程中会有多个 Agent。为了 

完成较理性的双赢交易，首先，Agent两两之间会同时使用劝 

说的方式进行谈判 ，此时的劝说模型应该考虑 2个 Agent的 

谈判场景。其次，遭受劝说的Agent需要对这些劝说进行评 

价，以作出理性选择，此时为体现劝说模型的有效性，需要构 

建相应的评价模型，应考虑 2个以上 Agent的谈判场景。 

3．1 劝说模型 

为建立劝说模型，考虑 2个 Agent之间的谈判场景。假 

定 Agent a与Agent 正在就某商品的交易进行谈判，但是双 

方的交易条款相差较远 ，谈判陷人僵局，为打破该僵局，具有 

主动 自治等人工智能特性的 Agent即 Agent口和 Agent口都 

采用劝说的谈判方式向对方发起提议。其中，可将 Agent a 

向Ag ent 提出的劝说形式化地表示为： 

P(旷+ ={a， ，s，m，g} 

该模型中，各元素的解释如下： 

1．口表示劝说方 ，即Agent a。 

2． 表示被劝说方，即Agent 。 

3．5表示劝说的策略，且 SE Sa。由于模型是基于 Agent 

正面情绪变化的，因此s在这里是指支持或肯定等正面劝说 

策略。 

4．m表示该劝说所引起的 Agent 的情感变化，且 mE 

唧 ，m在此表示 Agentp的正面情绪变化。 

5．g表示Agent 接受该劝说后能实现的目标，即获得的 

利益，且 gE 。 

6．由于Agent a使用该劝说策略会使 Agent／?的情绪发 

生正面变化，从而促成劝说成功，因此在该模型中，存在 一 

(m十)且sU(m十) g。 

该模型具有一定的通用性。具体来说，以上模型主要是 

描述Agent a向Agent 提出的劝说，但实际谈判过程中，劝 

说是双向交互的，即 Agent 也会向 Agent 提出相应劝说， 

而该模型也同样适用于后者，即： 

P( 口) {卢，口，S，m，g} 
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稍有不同的是 ，其中的 sE Sa，mE ，gEg-．。 

3．2 模型举例 

为了更好地阐述以上模型，假定实际商务谈判过程中， 

Agent 为买方，Agent卢为卖方，Agent a向 Agent卢提出的 

购买条款与Agent 的销售预期相差较大，陷入僵局。 

为了实现双赢的谈判局面，Agent 向 Agent口提出劝说 

P( ，策略为支持(Support)，这导致 Agent p情绪发生正 

面变化(GoodMood十)，促使Agent 选择接受该劝说，即实 

现交易(Dea1)，根据上述模型，该劝说可表示为： 

P( 一{a， Support，GoodMood，Deal} 

其中Support-~(GoodMood十)，且SupportU(GoodMood十) 

=>Deal。 

4 基于 Agent正面情绪变化的评价模型 

为建立劝说模型，考虑2个以上Agent之间的谈判场景。 

此外，在构建评价模型之前，要先对 Agent正面情绪变化程度 

进行度量。 

定义 1(Agent正面情绪变化度) 在 Agent劝说过程中， 

其中一方Agent采用支持或肯定等正面劝说策略而使另一方 

Agent情绪发生正面变化，对该变化程度进行量化，计算得出 

的值称为Agent正面情绪变化度。 

4．1 评价模型 

评价模型的核心在于评价值的计算。根据以上模型，遭 

受劝说的 Agent相同，因此对该 Ag ent的评价值相同。而 A 

gent正面情绪变化度的计算要根据支持或肯定等不同正面 

劝说策略来完成；此外，交易 目标即该 Agent所能获得的利益 

也是需要考虑的因素，所以，对该劝说的评价可通过以下公式 

计算 ： 

E{P( + }一 ×E(口)+ ×D(m)+ ×E(g) 

式中： 

(1)E( )表示 Agent口对 AgentⅡ的评价值； 

(2)D(优)表示 Agent 的正面情绪变化度； 

(3)E(g)表示 Agent 对与 Agent口交易所能获得的利 

益的评价值； 

(4)po， ， 表示 Agent p对以上 3个值的权重。 

4．2 算例和分析 

与模型阐述类似，为更好说明评价值的计算 ，假定 Agent 

口，Agent ，Agent)，正在就某商品进行交易，指标为价格和数 

量，Agent a，Agent口为买方，Agent)，为卖方。 

为便于研究，算例中拟定的值为1～1O之间的整数，权重 

拟定的值为 0．1～1之间的一位小数。 

首先考虑Agent y对Agent a和Agent卢的评价值计算， 

为简化研究，假定该评价值计算主要在于Agent a或 Agent卢 

在以往交易中对 Agent’，的成功交易次数和付款及时程度这 

两个指标的计算，具体值见表 1。 

表 1 Agent y对 Agent ，Agent口的评价指标值和权重 

计算得：E(a)一5X0．4+4x0．6—4．4，E( ：4×0．4+ 

5×0．6— 4．6。 



 

其次，计算 Agent y对与Agent a和Agent p的交易所能 

获得的利益的评价值，该评价值的计算衡量指标为购买条款 

和销售预期，具体值见表 2。 

表 2 Agent ，Agent口的购买条款和 Agent’，的销售预期及权重 

计算得 ：E( )一4×0．6+6×0．4—4．8，E( )一5×0．6 

+ 5×0．4—5．0。 

再次，假定 Agent a和 Agent口同时向 Agent 提出能导 

致 Agent)，发生正面情绪变化的劝说提议 。其 中，Agent 向 

Agent 提出的劝说策略为支持，Agent 向Agent)，提出的 

劝说策略为肯定，拟定这两种劝说的策略值及它们在 Agent y 

中的权重，见表 3。 

表 3 Agent y关于Agent a，Agent口所提出劝说的策略值和权重 

同时拟定 Agent y对 Agent口，Agent 各指标的权重值， 

见表 4。 

表 4 Agent y对 Ag ent ，Agent口的各指标的权重值 

根据以上数据和权重，计算可得： 

E{P( +y)}一0．4×4．4+0．4×5×0．4+0．2×4．8=3．52 

E{P( y))一O．3×4．6+0．4×7×0．6+0．3×5．0=4．56 

．

。

．E{P(旷+y))<E{P( 一 } 

综上 ，Agent口对 Agent 劝说成功，完成交易；Agent l9 

对 Agent 7劝说失败 ，不能交易。 

结束语 Agent劝说作为一种较新的自动谈判模式 ，能 

较好发挥其人工智能优势，模拟人类思维，使谈判Agent通过 

劝说的辩论方式更好地说服对手，完成交易，这不仅能极大节 

约成本，还能较好实现谈判双方的共赢。在谈判过程中考虑 

Agent的情绪变化，能更进一步发挥 Agent在劝说中的人工 

智能优势，使谈判结果更加趋于理性，谈判双赢局面能更完美 

实现。 

本文在 Agent情绪变化分类已有研究 的基础上，将 A— 

gent在劝说中的情绪变化分为正面情绪变化、负面情绪变化 

和情绪无变化 3类，在建立相应的形式化模型后对正面情绪 

变化的变化程度进行量化计算，并给出相应的评价方法。与 

已有研究相比，该分类相对系统、规范，所提出的模型和评价 

方法也能更好地从量化的角度度量正面情绪变化对 Agent劝 

说的影响程度，从而能更好地促使 Agent更理性地完成谈判， 

实现合作。 
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