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一、中文摘要 
 
本計劃以加總計分模型(additive 

scoring model)為基礎，針對雙邊多議題
網路談判提出二種有效對策-期望效用策
略(保守型)與集合式提案模式(互利型)。
在維持談判順利進行的前提下，期望效用
策略以防範對手誇大出價、節省己方籌碼
為目的，依事先設定的期望成交效用與對
手的初始價及歷次出價來計算我方的合理
讓步幅度。此外，本研究提出集合式提案
模式來解決無效讓步的問題，並證明此模
式能使協商者在每回合做出讓對手確實獲
益的讓步，且有很大的機會讓談判結果落
於效率前緣上。 
關鍵詞：談判策略、加值計分模型、電子
商務、軟體代理人 
 
Abstract 

Based on the infrastructure of Electronic 
Commerce, negotiation can be proceeded 
through Internet. However, due to no 
face-to-face meeting, the traditional 
negotiation skills, such as “observing the 
opponents carefully” and “the sixth sense”, 
become unsuitable for use. The paper 
therefore presents two effective strategies, 
Expected Utility Strategy and Grouping 
Proposal Strategy, for two-parties 
multi-issues Internet negotiation. Without the 
pre-knowledge of the opponent, the expected 
utility strategy can prevent phony proposals 
from the opponent based on the computation 
that integrates the pre-setting expected utility 
and the opponents’ proposal history. For the 
grouping proposal strategy, the user is 
suggested to propose several proposals in a 

round without scarifying the benefits of our 
side. These round-proposals can actually 
profit the opponent to prevent from useless 
concession. It can be shown that there will be 
a lot of chance to achieve a efficient 
negotiation result when grouping proposal is 
applied by any side. Elaborated experiments 
based on simulation have demonstrated the 
effectiveness of the two proposed strategies. 
Keywords: Negotiation Strategy, Additive 
Scoring Model, Electronic Commerce , 
Software Agents  
 
二、緣由與目的 
 
電子商務的優點除了能藉由網路來解

決時間與空間的限制外，最重要的就是提
供將交易過程自動化的環境。交易自動化
的結果可減少交易者負擔，同時大幅增加
交易速度。根據對現行 EC 網站的觀察，網
路交易大致可歸類為以下三種模式: 標價
出售(Posted Price)、拍賣(Auction)、談
判或議價(Negotiation or Bargaining)。
以上三種方式，又以”談判”最具彈性，
但過程也最為複雜。 
談判進行時，雙方可針對尚無共識的

議題(issues)進行妥協，在策略的運用
下，直到達成共識或取消交易為止[21]。
有別於傳統的密集開會與繁瑣的文件往
返，電子商務架構下的談判可透過網路來
進行，讓參與者免除奔波勞苦及公文旅
行。然而，在無法面對面的狀況下，傳統
談判好手常用的”察言觀色”或”特殊直
覺”等技巧幾乎已無法適用，因此發展以
電腦輔助且具系統性(systematic)的網路
談判策略成為當務之急[1-17]。 
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系統性談判策略通常須對可能的談判
空間進行分析，但由於解空間廣大，在無
法窮舉的狀況下，研究者經常退而求其次
以取得較佳解為主要目標。因此，能漸進
求解的基因演算法(Genetic Algorithm)便
成為眾多研究者的工具[2,7-8,17]。此種
方式大都先針對所有可能的出價訂定合適
函數(fitness functions)，並在出價一回
合後，利用複製、交配及突變等運算來找
出下一次(代)可能的候選出價。此法雖然
在前述的文獻中均展現不錯的結果，但是
由 於 運 作 過 程 需 要 大 量 經 驗 法 則
(heuristics)來調整相關參數，使得結果
較難以預測。此外，賽局理論(Game Theory)
也經常被應用於談判策略中[18]。在買賣
雙方均為理性玩家的假設下，列出所有雙
方可能運用的策略，並分析雙方所有策略
組合的效益(gain)，以提供談判參與者有
效的建議。如此，在策略組合數目可以窮
舉的前提下，理論上可以得到最佳解。 
根據上述文獻研讀，我們認為電子商

務架構下的網路談判仍有許多實際問題有
待探討。在系統性與快速的要求下，談判
策略應至少對以下問題做適當處理:如何
防止對手以誇大出價影響談判過程? 如何
維護己方利益，並引導對手達成雙贏的目
標? 如何訂定有效的讓步策略，使談判結
果確實符合效率指標? 
  
三、結果與討論 
   
本計劃經過一年的執行，已針對雙邊

多議題網路談判提出二種有效的做法-期
望效用策略(保守型)與集合式提案模式
(互利型)。在未知對手喜好的前提下，期
望效用策略(Expected Utility Strategy)
依使用者設定的期望成交效用與對手的初
始價及歷次出價來規劃己方的合理讓步幅
度，能有效防範有效防範對手的誇大出
價，並節省己方的籌碼。此外，我們根據
談判動線分析發現: 在未知對手喜好的狀
況下，雙方經常會做出浪費籌碼的”無效
讓步”，甚至導致對方誤會己方的善意。
因 此 本 研 究 提 出 集 合 式 提 案 模 式
(Grouping Proposal)來因應，並證明此策
略能在每回合做出確實讓對手獲益的讓

步，且有很大的機會使談判結果落於效率
前緣(Efficient Frontier)上。我們已利
用 Java 實作完成上述二項做法，並發展一
套網路談判支援系統。根據大量的電腦模
擬實驗，並與常見的互利、固定與遞減等
策略比較，結果均證實此系統的有效性。 
 
協商動線分析 
談判時，是否可能我方基於善意做出

『讓步』，在對方看來卻完全沒有效用? 甚
至覺得我方的新提案比之前的都還要差? 
果真如此，談判不但不會有結果，反而加
深雙方的敵意。為了避免發生這種狀況，
首先需了解己方的讓步對對手的意義。 
本節探討如何調整新提案在談判問題

結構中的位置，使對方可以感受到己方的
善意。首先假設經過了 i 回合的談判，目
前我方的最後一次提案為 PSi(參考圖
一)，此時下一個提案 PSi+1 的位置有以下
四種可能（改以 PSi 為原點畫二維座標）: 
(a) PSi+1 在第一象限(雙贏)：這種狀

況對我方最有利，因為此提案不但增加我
方的效用，同時也讓對方獲得利益，可謂
雙贏之提案。 
(b) PSi+1 在第二象限(有效的讓

步)：此狀況代表我方在這次提案中進行讓
步，而且讓對手獲得實質效用。 
(c) PSi+1 在第三象限(無效的讓

步)：在此種狀況下，我方雖然已讓步，但
對方的效用卻不增反減，真可謂是『雙
輸』。就對手而言，這種提案無異是不友
善的表現。 
(d) PSi+1 在第四象限(剝削對手)：這

種狀況表示我方的姿態提高，不顧對手損
失，增加己方的效用。 
歸納以上討論，我們可以知道 PSi+1

最佳選擇為狀況(a)，次佳為狀況(b)，最

圖一 讓步的方向 
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差的則為狀況(c)的雙輸結果。當我方事先
得知對方的效用函數時，當然可以在下一
回合中選擇最佳的提案。然而，談判時對
方的喜好一開始很難加以猜測，此時縱使
使用再精明的策略也有可能會導致上述如
狀況(c)的情形。因此，我們認為如何在不
了解對方喜好的假設下，除了著重策略的
發展外，如何確實改進提案技巧才是關鍵
所在。 
 

期望效用策略 
期望效用策略的法分為以下二個步驟: 

(1) 設定期望成交效用 
互惠是整合型談判最有利於雙方的策

略，只有互惠才能達到雙贏。因此，期望
效用策略的第一步驟就是: 談判者必須在
談判前決定我的期望成交效用值(大小介
於 0~1 之間)，值的大小代表本次談判中我
方的基本立場。如果值很小表示我方很想
成交(低姿態)，如果很大則表示我方想在
談判中獲得較大的利潤(高姿態)，態度也
自然強硬。 
(2) 計算每回合的讓步幅度 
設定了己方的期望效用後，為了避免

對手誇大的初始價所造成的影響，並顧及
己方的期望成交效用，便根據以下公式來
計算每回合己方的讓步幅度: 

 f  = (1-ue)/(ue-Uself(PO1)), 

  = (Uself(POi+1)-Uself(POi))* f 
 
其中 f 為讓步調校因子(Concession 

Justification Factor), Uself 為己方的
總效用函數，ue 為己方的期望成交效用，
POi 為對手的第 i次提案，且在需要談判的
前提下 Uself(PO1)的值介於(ue, -)。 

 
集合式提案(Grouping Proposal) 

 異於單一提案模式，集合式提案的做
法如下: 

假設我方從第一回合至第 i回合累計的讓
步幅度為 t(以己方的效用函數來計算)，則
第 i回合時我方的提案為一提案集合 GP = 
{Pself | t  Uself(Pself)  1,其中 Uself為己方
的總效用函數, Pself為己方的可行提案}。 
再參考圖二中的案例，如果改用集合

式提案則 p1~p5 都會被納入己方的第 i 回
合提案，沒有任何一個籌碼會被浪費。接
下來，對方可以有二種選擇: (a)決定成交: 
此時對方可能選擇提案 p1，(2)繼續談判: 
此時對手雖不滿意己方目前的提案，可是
類似 p1的善意回應會被對方列入考慮，因
而反映在對手下一回合的讓步態度上。 
 
討論 
本研究所提出的策略經過模擬實驗驗
證，獲得相當不錯的成果(參考表一)。但由
於本計劃的假設為協商雙方均為理性，應
用於真實案例時，恐怕需進一步補強，因
為人類協商的狡詐與欺騙行為隨處可見，
恐怕不是『正直的電腦』所能與之匹敵。
因此，現階段讓這些策略成為協商支援的
一環可能比完全自動化來得可行。 

表一  各種策略成交效用統計表 
策略組合與談判結果 

賣方讓步

策略 
買方讓步

策略 
賣方成

交效用 
買方成

交效用 
談判

回合 

期望效用 互利 0.54 0.38 35 

期望效用 固定 0.595 0.24 15 

期望效用 遞減 0.625 0.25 11 

互利 期望效用 0.505 0.51 37 

固定 期望效用 0.375 0.55 12 

遞減 期望效用 0.48 0.61 10 

 
四、結果自評 
 本計劃經過一年的執行，相關的論文
研讀、發法開發、系統實作與驗證等工作
均以依序完成。但在系統實作部分，由於
人力有限，無法實作出具有多媒體傳訊的
網路協商系統，使本研究的成果可以與一
般的網路協商做比較，殊為可惜。另在系

圖二  單一提案的缺點 
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統效能驗證方面，仍限於人力與物力，無
法進一步進行更大規模的實際應用，使研
究成果尚未達完整境界。此外，根據國內
外陸續發表的文獻，有關相關策略的開發
仍有改善空間，也代表此一主題有後續發
展的必要。 
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