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基于 Agent和博弈分析的B2B协商系统模型研究 
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摘 要 针对 B2B电子商务在交易自动化和智能化方面的不足，提出了一种融合多 Ag ent和鲁宾斯坦讨价还价博弈 

的B2B电子商务协商系统模型。在多 Agent环境下，该系统可以降低网络的通信流量，提高交易效率，实现交易的自 

动化和智能化；鲁宾斯坦讨价还价博弈为协商系统提供 了具体的协商策略。对 B2B协商系统模型的协商流程、协商 

算法以及协商结果进行了讨论。 
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Abstract Aiming at the problem of automation and intelligence of bargaining in B2B e-commerce，the paper proposed a 

B2B e-commerce negotiated system model based on agent technology and Rubinstein Bargaining game theory．In the 

Multi—Agent context，network communication traffic can be reduced，transaction efficiency can be improved and atomiza— 

tion and intelligentizati0n can be realized．The Rubinstein Bargaining game provides a concrete negotiated policy for the 

system mode1．The paper also discussed the negotiated flow，negotiated algorithm and negotiated result of the system 

mode1． 
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1 引言 

互联网对现实商业世界的改变除了速度和效率外，最重 

要的是诞生了许多新的只属于互联网时代的新型商业模式 ， 

其中最为显著的是 B2B电子交易市场口]，占了整个电子商务 

市场份额的 9O 。B2B市场尽管发展势头良好，但还是存在 

发育不成熟的一面，表现在 B2B交易的许多先天性交易优 

势，比如在线协商和协作等还没有充分发挥出来。而在线协 

商是供需双方进行网上开展深度和广度合作的不可缺少的环 

节。因此如何有效地为企业提供在线协商服务，降低协商成 

本，是 B2B电子商务研究的一个重要问题。 

传统的B2B电子市场的协商机制是固定的，供需双方只 

允许按预先定义条款交易，因而某种意义上它是一种静态的 

交易。并且这些电子化的交易过程中，供需双方通常还要亲 

自参与交易过程，商品交易的自动化程度还远远不够，电子交 

易的优势还没有充分地得以体现_3]。随着计算机网络通信技 

术和 Intemet的飞速发展，对 B2B电子商务提出了新的挑战， 

无论是供应方还是需求方都希望能够在互联网上实现供需双 

方互动，自动实时调整协商条件，从而获得更为主动的、智能 

的、动态的服务，即交易双方可以通过谈判协商来确定交易。 

本文提出了一种基于 Agent和鲁宾斯坦讨价还价博弈的 B2B 

电子商务协商系统模型，该系统模型融合了智能化、自动化的 

谈判技术。 

2 Agent技术及协商博弈模型 

2．1 Agent技术 

Agent是随着 Internet应用的逐步深入，特别是信息搜 

索、分布式计算以及电子商务的蓬勃发展孕育而生的。它是 
一 类特殊的软件，能够在运行过程中自主地从一台主机迁移 

到另一台主机，并可与其它 Agent和资源交互 ]。该程序可 

以决定转移到其他系统的地点与时间，可以决定什么时点暂 

停自身的运作，或是转移到其他系统。也就是说，Agent可以 

在网络中穿行，从某个节点开始它的运行，保存当前运行状 

态 ，迁移到另一个网络节点继续运行。Agent具有 自治性、主 

动性、反应性、持续性和社会性。Agent可以降低网络拥堵， 

同时，Agent是一些移动的程序，可以代理客户完成协商任 

务。如果使用 Agent技术来实现 B2B电子商务，将能有效地 

将电子商务中的参与者组织起来相互协作，使电子商务的交 

易过程变得简洁、智能化 ，交易效率大大提高[5]。 

2．2 博弈模型 

利用 Agent实现 自动协商 ，关键在于设计一个优化的协 

商策略。B2B电子交易主要为供需双方提供协商服务，在基 
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于 Agent的 自动协商中，双方都希望能在交易中获得最大的 

利益。因此，这种双方协商的谈判策略可以借助于鲁宾斯轮 

流出价的讨价还价博弈模型来实现。 

考虑到供需双方之间的讨价还价博弈[6’ ，供需双方分 

别用 S和 d表示 ，并把每一次供需双方对协商提议的结果大 

小归一化到 1。每个人轮到他行动时都能看到之前所有已做 

出的行动，每个时刻只有一个人行动。该博弈有潜在的多个 

轮流出价回合 T--1，2，⋯，一次提议是一个 向量( d。 )，其 

中-，， (i=d，s)是局中人所获得的协商结果份额 。如果一个提 

议向量被双方接受 ，则博弈结束；否则继续进行下一轮 的协 

商。 

所有可行的协商集合为 X一{ ∈Eo，1] ：j + ≤1}。 

用 ，表示一个“僵局”(永久地达不成协议)，凶为协商可以在 

时期 f∈T成功，结果空间 。一{XXT}U{，}。 

在协商过程中，双方均可终止协商，若其中一方终止协 

商，则协商失败；如果双方达成一致，则协商成功。 

3 基于 Agent和博弈分析的 B2B协商系统模型 

3．1 系统基本框架_8 

在目前流行的B2B电子商务系统基础上，本文提出了一 

种能充分发挥智能化协商作用的 B2B电子商务系统模型框 

架。如图 1所示，该系统模型由 3部分组成：供应方、需求方 

和市场管理中介，每个部分都有相应的信息数据库。 

图 1 基于Agent和博弈分析的 B2B协商系统模型 

本文提出的系统模型中，市场管理中介充当服务中心，这 

个服务中心为供需方的多 Agent系统建立安全、正确的运行 

环境 ，提供包括通信、认证、执行等服务，实施针对具体企业的 

Agent约束机制、容错策略、安全控制等。在市场管理中介的 

信息库中保存有各个企业的相关注册信息，因此它也可担当 

安全可信的认证中心 ，保证各 Agent之间的安全通信。这些 

工作主要 由中介 Agent来完成。中介信息库保存各个企业的 

注册信息以及 Agent信息。 

需求方是一个多 Agent系统，包括信息 Agent，比较 A— 

gent以及协商 Agent。信息 Agent负责信息的发布、收集与 

处理 ，主要根据需求方要求搜索供应方信息库，以获得供应信 

g,~fJ表，记录本地的需求信息和产品信息等相关企业信息。 

比较 Agent是根据信息 Agent返回的信息与企业的需求进行 

匹配，以确定需要协商的商品和数量等。协商 Agent则是根 

据需求方的具体参数设定与供应方的 Agent完成自动协商。 

需求方有 自己的企业信息库保存本地企业的相关信息。 

供应方也是一个多 Agent系统，在 B2B交易中，交易主 

体在一桩交易中可能处于供应方，在另一桩交易中就可能处 

于需求方 ，所以其多 Agent系统与需求方一样也包括信息 A 

gent，比较 Agent以及协商 Agent。信息Agent负责信息的发 

布 、收集与处理；比较 Agent是根据信息 Agent返回的信息与 

企业的需求进行匹配；协商 Agent则是根据具体参数设定完 

成 自动协商。供应方的企业信息库也保存 自己的相关信息。 

基于该系统模型的协商双方有两种协商方式 。一是供需 

双方没有建立固定的联系，可以借助市场管理中介来完成协 

商。在这种情况下，由于双方的协商 Agent是可移动 Agent， 

它在接收本地协商需求后，从市场管理中介处获得目标方地 

址，然后移动到这一新的目标主机 ，完成与该主体的协商任 

务。二是供需双方建立了固定的联系，则双方的协商 Agent 

可以直接移动到对方，与对方的协商 Agent进行协商。协商 

是一个复杂的动态过程，因为不同的 Agent代表不同的利益 

主体，在协商过程中会有利益的冲突。Agent的行动不仅仅 

是接受和拒绝提议 ，还要对提议进行分析和比较，选择最佳的 

结果集。 

3．2 系统协商流程 

根据以上分析，基于 Agent和博弈分析的 B2B协商系统 

协商流程分为以下几个步骤。 

第一步，各方通过信息 Agent在市场管理中介处注册，并 

返回相应的注册信息进行本地存储。 

第二步，各方通过信息 Agent在 B2B的市场管理中介或 

自己的电子商务网站上发布供货信息列表。 

第三步，需求方利用信息 Agent进行信息的搜索。信息 

Agent搜索到合适信息后，返回信息给 自己的比较 Agent。 

第四步，比较 Agent根据需求方的需求确定需要协商的 

商品和数量等内容。 

第五步，需求方定义自己的协商 Agent 包括需求数量和 

可接受的价格取值等相关信息，并主动发起协商请求。 

第六步，供应方的信息 Agent在接收到需求方的协商请 

求后，对自己的协商 Agent定义相应的参数并启动自己的协 

商 Agent。 

第七步，双方协商 Agent根据鲁宾斯轮流出价的讨价还 

价模型进行博弈。需求方的协商 Agent首先行动，提出一个 

提议向量，供应方做出回应。如果在第一阶段需求方的协商 

Agent的提议被接受 ，则博弈成功终止 ，否则第二阶段 由供应 

方的协商 Agent进行提议。以此类推，整个协商在单数时刻 

是需求方行动 ，在双数时刻是供应方行动，直到获得协商结 

果 。 

第八步，双方的协商 Agent将协商结果返回给各 自的信 

息 Agent，信息 Agent进行后续的相关交易处理。 

3．3 基于博弈分析的协商算法 

在自动协商过程中，供需双方借助于 Agent自动协商得 

到最终的协商结果。一般情况下，需求方给 自己的协商 A— 

gent设置一个明确的参数，如需求数量和可接受的价格取值 

等。在博弈中，协商的结果在此范围内才会被接受。同样，供 

应方也有相应的取值水平。每一个协商 Agent只知道 自己的 

参数范围，而不了解其他 Agent的参数范围。博弈结果只有 

在供需双方设定的范围内才能达成协议并成交。 

为了保证博弈协商顺利进行 ，做出以下假设 ： 

假设 1 协商不能无限期的进行，虽然以上博弈可有无 

限长度，但毫无止境进行下的赢利为零。 
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假设 2 协商首先由需求方发起，且协商双方都是理性 

的，即每一步所采取的策略都是最优策略。 

在需求方发起协商需求后，基于博弈分析的协商算法基 

本思路如下： 

Step 1 需求方提议； 

Step 2 供应方分析需求方的提议 ，并决定是否接受该 

提议。若接受，goto Step 7； 

Step 3 供应方考虑是否中止协商。若中止，goto Step 

8； 

Step 4 供应方提议； 

Step 5 需求方分析供应方的提议，并决定是否接受该 

提议。若接受，goto Step 7； 

Step 6 需求方考虑是否中止协商。若 中止，goto Step 

8；若不中止，goto Step 1； 

Step 7 协商成功结束，并输出协商结果； 

Step 8 协商失败结束，并输出协商结果。 

算法的具体流程如图 2所示。 
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图2 基于鲁宾斯坦讨价还价模型的协商算法流程 

3．4 协商结果分析 

以上协商博弈是可有无限长度的，但根据假设，毫无止境 

进行下的赢利为零 ，所以根据单方面偏离性质定理，该博弈在 

这里有唯一的子博弈完美均衡_6· 。 

用z和 分别表示需求方和供应方的提议。需求方的提 

议为 32 一( ，五 )，其中Xd 一(1一 )／(1一国 )且 Xs 一 

1一 ；供应方的提议为 Y 一(ye ， )，其中 一(1一 

岛)／(1一曲 )且 Yd 一1一Y 。 >0，y > 0，i—d，5，a 

是协商能力且 0<&<1。 

在这个协商方案中，对于一个提议，在现在就接受这个提 

议所获得的利益与下阶段根据他自己的提议而获得的利益总 

是无差异的。例如，供应方 S打算接受需求方的提议 z ，他 

将在那个时刻得到一个赢利 一 (1一＆)／(1～＆ )。若 

他拒绝这样一个提议且在下一个时刻提议 且同时被接受， 

他将得到一个赢利 Y 。由于 一 ，因此两种选择是 

无差异的。则战略组合 ( ， )是轮流讨价还价博弈的 
一 个子博弈完美均衡。其中需求方总是提出z ，接受任何 Y 

当且仅当．y满足Y ≥国-z ；供应方总是提出Y ，接受任何 

z当且仅当 满足z ≥ Y 。 

假设从一个奇数时刻开始，此时由需求方d提议。如果 

他提出 ，这个提议就被理解接受并且他会得到 。相反， 

若他提出一个提议 < 32d ，它会被立即接受但是其赢利小 
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于他提出 时会得到的赢利 。如果他提出一个提议 

> ，它将被拒绝并且他会等待直到在下个时刻接受由供 

应方 S提出的提议Y 。但是在下个时刻中赢利 严格少 

于现在就得到的赢利 。所以，当被要求提出提议时进行 

一 次性的偏离对于需求方 d来说不是有利的。 

如果在拒绝的情形下，在下一个时刻需求方 d会收到一 

个赢利 ，其现在看来等于 ＆ 。所以，接受任何给予他 

YJ < 一国 的提议 ，都比拒绝它更糟糕；类似地，拒绝 

任何给予他 肋 > 弘 国 的提议 Y ，都不如接受它好。因 

此，需求方 要回应提议时，没有有利可图的一次性偏离。 

所以 已经是对于 X 的一个最优反应。类似地，对 

于供应方 是成立的，并且 也是对于 Xa’的最优反应。 

因此，该协商策略除非是中止协商，否则有唯一均衡解。 

从以上协商结果分析可知，需求方d的赢利为II —Xd。 

一(1一 )／(1一炙 )，供应方 5的赢利为II 一1一 Xd 一 (1 
一 ＆／(1一 ， )。因此，供需双方的赢利是随各自的协商能力 

增加而增加，随对方的 商能力增加而下降。协商能力来 自 

于耐心和现实条件．耐心实质上是指参与人的心理和经济承 

受能力，不同的参与人在谈判中的心理承受能力可能各不相 

同，心理承受能力强的可能最终会获得更多的便宜；现实条件 

如商品的供应方数量远大于需求方的数量，面对数量众多的 

供应方，需求方拥有的议价能力更强，更容易获得价格收益。 

这种协商能力可以在设置协商 Agent参数时加以定义。 

结束语 本文提出了一个基于 Agent技术和博弈理论的 

B2B电子商务协商系统模型。该模型的特点在于它利用 

gent代替人完成部分工作，实现了协商的自动性和智能性，从 

而提高了电子商务的效率，并以鲁宾斯坦讨价还价博弈为基 

础设计了协商主体的最优策略选择方法，以保障协商结果的 

可靠性和正确性。未来的电子商务发展必然是朝着智能化和 

自动化的方向前进，本文的研究对新一代 B2B电子商务系统 

的发展具有一定的实际意义。 
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