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自动谈判中的协议和本体等问题

刘克兴　　冯玉强

（哈尔滨工业大学管理学院，哈尔滨 １５０００１）

摘要：在电子商务环境下，自动谈判中的 Ａｇｅｎｔｓ之间必须具有共同的概念和规则来明确谈判的内
容和方式．通过分析自动谈判的最新研究进展，对自动谈判中存在的协议和本体论等主要难点进行
了讨论．提出了一个自动谈判模型，该模型应用 ＯＷＬ来表达的谈判角色和谈判商品等本体，具有
基于信息集的报价策略和Ａｇｅｎｔｓ的交互规则．应用本模型，来自不同组织的 Ａｇｅｎｔ可以基于共同
的由ＯＷＬ定义的本体论和规范的协议，自动地进行谈判．这使得自动谈判可以在开放的因特网的
环境下，而不仅是在封闭的系统中实现．
关键词：电子商务；自动谈判；谈判协议；本体
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