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摘　要 : 通过对谈判案例的表达、检索、复用、评价、适配和学习的研究 ,基于案例推理的谈判支持系统解决了谈判者

谈判相关知识缺乏的问题 ;在谈判案例表达方法中提出了属性分类方法 ;采用改进的最近相邻法进行谈判案例适配 ,

以获得更相近的谈判历史案例 ;通过对基于案例推理的谈判机制分析 ,构建了基于案例推理谈判支持系统的体系结

构 ,并详细设计了谈判系统的功能.最后 ,通过一个采购谈判方案验证了基于案例推理谈判支持系统的实用性.
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Abstract : In order to solving the scarcity of negotiators’corresponding knowledge , a negotiation support system based

on case2based reasoning (CBR) is proposed. The negotiation case representation , ret rieval , reuse , evaluation , revise

and learning are researched. In the system , a case att ributes’classification is p resented in case representation. The

improved nearest neighbors method is applied to case ret rieval. All att ributes of negotiation case are classified in the

method so that the ret rieved case is more similar to the current negotiation. By analyzing the negotiation mechanism ,

the f ramework of negotiation support system (NSS) based on CBR is built and the detail functions of all subsystems

are designed. Finally , a case of buying negotiation is used to validate the effectiveness of the negotiation f ramework.
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1　引　　言
　　近年来 ,谈判作为解决社会生活中个人或团体

间利益冲突的有效手段 ,越来越受到更多专家学者

的关注和研究.随着计算机技术的发展 ,作为辅助谈

判决策的工具 ,谈判支持系统 (NSS)也随之发展起

来. NSS是以计算机和信息技术为手段 ,应用决策

科学、行为科学及有关学科的理论和方法 ,针对谈判

问题 ,通过提供背景材料 ,协助各方明确问题、识别

冲突、修改完善模型、列举可行协议、进行分析比较 ,

为谈判各方达成协议提供支持的人机交互式信息系

统[1 ] .

以前的谈判支持系统研究所采用的方法仅局限

于线性规划、效用函数法、兴趣偏好集结、指数标度

和遗传算法等 ,以此建立谈判模型并为谈判双方提

供建议解决方案.这些方法的共同特点是 ,根据当前

谈判的条件和环境寻求谈判的帕累托最优解 ,或给

出谈判双方均满意的协调解.这些方法最明显的缺

陷是谈判模型所提供的方案在实际应用中失败的概

率较大.

本文将案例推理 ( CBR) [2 ]引入谈判支持系统 ,

把以前有关谈判的经验和技巧整理到谈判支持系统

的相关知识库中 ,并将以前的谈判以案例方式存储

在数据库中 ;在具体谈判过程中 ,谈判者可根据现实

谈判的环境 ,通过对谈判案例库的检索和匹配寻求

可行的谈判方案 ,以帮助谈判者获得更大的收益.

2　基于案例推理的谈判机制
　　案例推理方法是美国 Roger 教授于 1982 年提

出的 ,随后在医疗诊断、法律案例及辅助 CAD设计

等领域得到成功应用[ 3 ] .基于案例推理的谈判支持

系统首先要求谈判者输入要解决的谈判问题的描述
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信息 ,系统在谈判案例库中检索与目标案例相似的

案例 ,此时谈判者可以复用检索出的相似案例来解

决当前的谈判问题 ;然后根据谈判案例重用的结果

决定如何对目标谈判案例进行评价.若案例评价证

明案例重用的效果不佳 ,则可对检索出的相似案例

进行修改 ,随后再次进行谈判案例重用和评价 ;若谈

判案例评价证明案例重用的效果良好 ,则进入谈判

案例学习阶段.谈判案例的重用、评价和修改过程是

一个反复迭代的过程.基于案例推理的谈判系统一

般具有如图 1所示的结构.

图 1　基于谈判案例推理的系统结构

2 . 1　谈判案例的表达

谈判案例表达要遵循一定的规则 ,形成规范的

结构 ,以便于案例的检索和适配.目前关于案例表示

的方法有 :逻辑表示法、产生式规则法、语义网络法

和框架表示法[4 ] .

任何谈判案例都可看作一个实体 ,因此案例可

由其各个属性描述出来.不妨将谈判案例 C描述为

C = { A 1 , A 2 , ⋯, A j , ⋯, A n} .其中 : C为谈判案例 , j

= 1 ,2 , ⋯, n , n为谈判属性集的个数 ; A j 为谈判案

例的第 j 个属性集 , A j = { a1 j , a2 j , ⋯, aij , ⋯, amj } ,

aij 为谈判案例的第 j个属性集的第 i个属性 , i = 1 ,

2 , ⋯, m.将 C分解成 C1 = { A 1 , A 2 , ⋯, A q} 和 C2 =

{ A q+1 , A q+2 , ⋯, A n} ,并且 C = C1 ∪C2 . C1 为谈判

案例的主要属性 ,也称案例检索的必选属性 ; C2 为

谈判案例的次要属性 ,也称案例检索的可选属性.

C1 一般包括谈判的情景描述、目标属性、预选方案、

实施结果和评价.这样谈判案例便由多个层次的属

性构成 ,处在不同属性层次上的案例组成了谈判案

例库.

2 . 2　谈判案例的检索和适配

案例检索可以分为初始匹配和用户选择两个过

程.案例推理的基本原理是在案例库中检索出“最佳

案例”,并为当前的谈判问题案例提供解决方案 ,因

此检索算法的效率好坏对于案例推理方法而言是非

常重要的.案例推理常用的检索方法主要有最近相

邻法、归纳法和知识导引法.在基于案例推理谈判支

持系统中 ,采用的检索方法是改进最近相邻法 ,其算

法描述如下 :

Simk = ∑
m

i = 1
∑

n

j = 1
p ij w ij Sim ij k . (1)

其中 :Sim k为案例库中第 k 个谈判案例与当前案例

的综合相似度 ; pij 为属性重要程度系数 , w ij 为第 j

个属性集中第 i 个属性在参与匹配检索的属性指标

中所占的权重 ; Sim ij k 为第 k个旧谈判案例的第 j 个

属性集中第 i个属性指标与问题案例对应属性指标

的相似度 , i = 1 ,2 , ⋯, m , j = 1 ,2 , ⋯, n , k = 1 ,2 ,

⋯, p , p为案例库中的案例个数.

最近相邻法的关键是确定属性重要程度系数、

属性指标权重和计算单个属性指标的相似度.属性

重要程度系数 p ij 采用下式确定 :

pij =
1 , aij 为主要属性 ;

d , aij 为次要属性.
(2)

其中 : i = 1 ,2 , ⋯, m , j = 1 ,2 , ⋯, n ,0 ≤ d ≤1 .

属性指标权重 w ij 采用专家评分法确定 ,即

w ij = dij ∑
m

i = 1
∑

n

j = 1
dij 3 100 %. (3)

其中 : dij 为谈判专家对问题案例第 j个属性集中第 i

个属性指标重要度的打分 , i = 1 ,2 , ⋯, m , j = 1 ,2 ,

⋯, n.

单个属性定量指标的相似度为

Sim ij k = | Y 3
ij - Y ij k | / Y ij k . (4)

　　单个属性定性指标的相似度为

Sim ij k =
0 , Y 3

ij = Y ij k ;

1 , 其他.
(5)

　　在式 (4) 和 (5) 中 , i = 1 ,2 , ⋯, m , j = 1 ,2 , ⋯,

n , k = 1 ,2 , ⋯, p , p为案例库中的案例个数 ; Y 3
ij 为

问题案例第 j 个属性集中第 i 个属性指标的值 ; Y ij k

为案例库中第 k个旧谈判案例的第 j个属性集中第 i

个属性指标的值.

根据检索规则检索出一组可行的候选谈判案

例 ,并根据相似度进行归类排序 ,形成选取案例集合

{ Simk | Sim k < c} , k = 1 ,2 , ⋯, p , p为案例库中的

案例个数 , c为案例差异允许值.选取的案例只是与

当前谈判问题相似的案例 ,二者之间总会存在一定

的差距 ,难以完全匹配.因此要通过适当的调整 ,即

调整源案例的某些属性 ,使之适用于当前谈判案例

的求解要求 ,以得到当前谈判案例的解决方案.案例

适配是一个比较复杂和困难的过程 ,既要考虑当前

谈判问题与源案例重要的、突出的差异 ,又要考虑源

谈判案例的可重用部分 ,这就产生了两类适配规则 :

转换型适配规则和派生型适配规则.前者是对源方

案直接进行修改 ;后者则是用生成源方案的算法或

规则来推导一个新的解[5 ] .
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2 . 3　谈判案例的复用和评价

案例的校验具有两方面的含义 :一是求解新问

题时对复用的结果进行修改 ;二是对案例库中案例

的修改[6 ] .本节仅探讨前者 ,后者将在谈判案例学习

中讨论.

案例校验阶段有两个任务 :1) 评估复用产生的

解答 ,如果成功 ,则从成功中学习 ;2) 否则使用领域

知识修复解答.前者采纳将解答应用于真实环境后

的结果 ,它是一个 CBR系统之外的步骤 ,应用解答

的结果会需要一定时间才能显现 ;后者包括发现当

前解答的错误 ,搜寻和生成对它们的解释 ,并修复解

答 ,修复可以由用户修复或自修复.

本谈判模型采用基于谈判成果评价的“校验匹

配算法”.其基本思想是 :对一个谈判的最好评价是

看其获得的成果是否接近其最初的谈判目标.如果

用户运用建议方案进行谈判 ,其最终谈判结果与谈

判的初始目标越为接近 ,说明该解答越成功.下面给

出该匹配算法的计算方法.

设问题案例目标集 G = { g1 , g2 , ⋯, gm } ,最终

结果集 R = { r1 , r2 , ⋯, rm } ,目标权重集 W = { w1 ,

w2 , ⋯, w m } . 其中 : gi , ri , w i 为相应的值 , i = 1 ,2 ,

⋯, m , j = 1 .将以上数据代入式 (1) 即可求出综合

评价接近度 Sim gr = Sim k .

接近度越小 ,说明问题谈判案例结果越令人满

意 ,可以认为建议谈判策略集是可接受的 ,考虑将其

作为谈判的确定解 ,根据案例学习策略决定是否予

以保存.而对于不满意的解答 ,则要根据领域专家给

出的修正谈判策略集 ,并根据案例学习策略决定是

否保留.

2 . 4　谈判案例的学习

案例推理的学习分为成功学习和失败学习两

种.成功学习包含两层意思 :第 1 层是案例推理成

功 ;第 2层是案例库学习.案例推理成功是指相似案

例的解经过调整和修正 ,能作为谈判问题的解决方

案.案例库的学习是指 ,如果案例库中存在相似度小

于预先设定阈值 a的旧案例 ,则案例不入库 ;否则谈

判案例作为新案例添加到案例库中.失败学习也包

含两层意思 :第 1层是案例推理不成功 ,是指不能在

案例库中找到适用解 ;第 2层是案例库学习 ,是指如

果谈判专家能给出谈判问题的解 ,则该谈判问题案

例入库 ,否则不入库.

3　案例推理谈判支持系统的体系结构
　　基于案例推理 NSS主要由以下几个功能模块

组成 ,如图 2所示.

3 . 1　接口系统

接口系统由人机接口、网络接口和管理接口 3

图 2　案例推理谈判支持系统的体系结构

个子系统构成.其中人机接口是实现谈判者和系统

的交互 ,实现谈判案例信息的输入和建议案例信息

的输出.多数情况下 ,谈判者掌握的信息是有限的、

模糊的、不确定的和不完全的 ,这就要求人机接口应

具有较强的信息识别和信息处理能力 ,能够通过启

发诱导和专家问卷调查等方式明确当前谈判问题的

案例描述.网络接口用来实现与管理谈判者之间的

通讯、信息共享和数据交换.管理接口用来实现系统

模块的定义和初始化 ,以及新系统功能模块的添加.

3 . 2　谈判案例库管理系统

谈判案例库中存有大量的历史谈判案例 ,是对

过去谈判事件的背景、解决方案和实施结果等方面

完整真实的描述.其中既包括成功的案例 ,也包括失

败的案例 ,使谈判者可以吸取正反两方面的经验和

教训 ,从而作出更有效的决策.

谈判案例库管理系统包括案例检索、案例适配、

案例评价、案例学习和案例管理 5 个子系统.其中 :

案例检索系统主要完成谈判者定义的检索要求 ;案

例适配子系统负责对建议案例的某些属性的修改 ,

使其能够满足当前谈判问题的求解要求 ;案例评价

子系统通过计算案例实际取得的成果和方案目标的

综合相似度实现对建议案例的评价 ;案例学习子系

统参考案例的评价结果或案例实践的结果 ,在案例

库中增加新的谈判案例 ;案例管理子系统完成对案

例数据的维护 ,主要包括谈判案例的增加、修改和删

除等操作.

3 . 3　谈判信息库管理系统

谈判信息库管理系统包括谈判者数据库、模型

库、方法库和文本库.其中 :谈判者数据库存储谈判

者的相关信息 ;模型库存储案例表示的模型 ;方法库

397



© 1994-2010 China Academic Journal Electronic Publishing House. All rights reserved.    http://www.cnki.net

　 　 　控　　制　　与　　决　　策 第 23 卷

存储案例推理规则、算法和函数等 ;文本库存储系统

所依赖的技术条件文本 ,或相关文件的地址等.在各

数据库中都有预定义的数据供启动谈判案例推理使

用.在现实使用过程中 ,最终用户可以对数据库中的

数据进行查询、修改和添加 ,同时对每一数据库进行

日志管理 ,以追踪数据记录的变化.

3 . 4　知识表示子系统

知识表示子系统是实现在历史谈判库中发掘新

的谈判案例 ,并添加到谈判案例库中.依据数据挖掘

和其相应的关联规则 ,在谈判数据库中挖掘某一谈

判相关的属性知识 ,并将其存储到知识库中 ;然后按

其对应关系将这种与某一案例相关的知识转换成谈

判案例存放到谈判案例库中.

4　基于案例推理的谈判案例分析
4 . 1　案例背景及描述

斯达国际纸业集团有限公司富裕造纸基地计划

在公司内部采购 10 t 八号铁线 ,通过公司网上冗余

物资交易系统检索到牡丹江造纸分公司有 15 t八号

铁线要以 3 200元 / t 的价格转让.根据实际情况 ,该

谈判案例问题可描述为 C01 = { A , G, S , R ,V } ,其

中 : A 为谈判的情景描述集 , A = { a11 , a21 , a31 , a41 ,

a51 } , a11 为谈判的双方 ,值为“富裕造纸基地 / 牡丹

江造纸分公司”; a21 为谈判时间 , 值为“20052
01227”; a31 为谈判方式或地点 ,值为“网上谈判”;

a41 为谈判企业的类型 ,值为“制造业”; a51 为质量要

求 ,值为“表面积生锈不超过 1 %”. G为谈判的目标

属性集 , G = { a12 , a22 } , a12为第1目标 ,值为“数量”;

a22 为第 2目标 ,值为“价格不超过 3 150元 / t”. S为

谈判的预选方案集 , S = { a13 , a23 } , a13 为第 1方案 ,

值为“单独购买”; a23 为第 2方案 ,值为“寻找购买伙

伴全部购买”. R为谈判的实施结果集 ,为待求解问

题. V 为谈判的评价集 ,V = { a15 } , a15 为接近度指

标.

4 . 2　案例的求解

根据当前谈判问题案例的 A , G, S 属性集的约

束 ,对谈判案例库进行检索 ,得到 3 个源案例.其中

的一个为 C04110901 = { A , G, S , R ,V } . 其中 : A =

{“富裕造纸基地 / 牡丹江造纸分公司”,“20042
11209”,“网上谈判”,“制造业”,“表面积生锈不超过

0 . 5 %”} , G = {“5 t”,“价格不超过 3 180元 / t”} , S

= {“单独购买”,“用轴承交换”} , R = {“5”,“3 160

元 / t”} ,V = {“0 . 003”} .如果 a = 0 . 6 , c = 0 . 2 ,将

以上数据代入式 (1) 则有

SimC04110901 =

0 . 05 3 0 + 0 3 1 + 0 . 05 3 0 + 0 . 1 3 0 +

0 . 1 3 | 0 . 01 - 0 . 005 | / 0 . 000 5 +

0 . 1 3 (10 - 5) / 5 +

0 . 4 3 | 3 150 - 3 180 | / 3 180 +

0 . 1 3 1 + 0 . 1 3 0 = 0 . 304 < a.

　　富裕造纸基地采购人员联合佳木斯造纸分公

司共同买下 15 t 八号铁线 ,成交价格为 3 100元 / t .

于是案例的综合评价接近度为

Sim gr =

0 . 2 3 | 10 - 10 | / 10 +

0 . 8 | 3 150 - 3 100 | / 3 100 = 0 . 013 < c.

　　该谈判案例推理成功 ,案例学习成功 ,将其保存

到谈判案例库中.

5　结　　论
　　基于案例推理的谈判支持系统可以帮助谈判者

消化海量复杂的信息 ,避免谈判者因不具有某方面

的专门知识而面临的各种困难 ,帮助谈判者把相关

的事实和概念知识加以组合和加工 ,以便确定有效

的谈判策略.同时 ,可使谈判决策人员拥有比对手更

强的谈判实力 ,从而实现利益分割的最大化.
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