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ر ب: خودکار های چندکارگزار در مبادلات الکترونیکیسیستمبرای  ارائه یک مکانیزم مذاکره

در اقتصاد خرد تحلیل رفتار خریدار و فروشندههای روش مبنای

2و زهرا طاهری *1سید کمال چهارسوقی

چکیده مقالهاطلاعات 

 23/12/1392دریافت مقاله: 

یه گیربهر اهای هوش مصنوعی توزیع شده بوده و برگزار یکی از شاخههای چندکاسیستم 12/12/1393پذیرش مقاله: 

لف بعاد مختاهای قابل توجهی در پیشرفتاند باعث بوجود آمدن های خود توانستهژگیاز وی

د تواننهای چند کارگزار میسیستمکسب و کار، بویژه کسب و کارهای الکترونیک شوند. 

زار کارگ تصمیم گیری بکار روند. مذاکرات و، مذاکرات، تدارکات برای برقراری هماهنگی

نین همچ ون کارگزارا های خود مختاری و قابلیت عکس العمل سریعمحور با توجه به ویژگی

وی س، هم از شبکه جهانی وبارتباطات گسترده میان آنها در بستر فراهم شدن امکان 

یزمی مکان محققان با استقبال زیادی روبروشده است. در این مقالهکاربران و هم از سوی 

های انیزمکارگزار محور ارائه شده است که برخلاف مکبرای انجام مذاکرات خرید و فروش 

ستوار انده ل اثبات شده اقتصاد خرد در تحلیل رفتار خریدار و فروشوبر اص ینمذاکره پیش

از  ویافتی ای دردر این راستا از توابع تعیین مطلوبیت اقتصادی برای ارزیابی پیشنهادهاست. 

. ه استاستفاده شدهای بی تفاتی برای توسعه روش جستجوی پیشنهاد متقابل ایده منحنی

ت ه ادبیاریف شدپیشنهادی با استفاده از شرایط از پیش تع زم مذاکرهکارایی و اعتبار مکانی

 نشان داده شده است.

واژگان کلیدی:

 مذاکرات خودکار،

های چندکارگزار،سیستم

 تجارت الکترونیک،

 منحنی بی تفاوتی.

مقدمه -1

SKCH@modares.ac.irپست الکترونیک نویسنده مسئول:  *

 دانشیار بخش مهندسی صنایع دانشگاه تربیت مدرس تهران 1
دانشجوی دکتری تخصصی مهندسی صنایع دانشگاه تربیت مدرس تهران 2

تحولات اقتصادی در سطح بین الملل و توسعه فناوری-

های اطلاعات و ارتباطات در نقطهای کانونی زمینه شکل 

گیری شیوه جدیدی از مدیریت و فعالیتهای اقتصادی را 

برای بنگاههای تجاری فراهم کرده که به کسب و کار 

الکترونیک شهرت یافته است. 

در حال حاضر گرایش به سمت بهره گیری از تجارت 

الکترونیک و انجام معاملات به صورت خودکار در سطح 

جهان به سرعت در حال رشد است و تولید کنندگان 

داخلی باید برای حفظ ارتباط خود با بازارهای جهانی 

هرچه سریعتر به تکنولوژیهای روز دنیا در این زمینه 

نزدیک شوند. یکی از بسترهای مهم شکلگیری معاملات 

خودکار، فراهم شدن امکان انجام مذاکرات خرید و فروش 

از طریق سیستمهای نرمافزاری و بدون نیاز به دخالت 

انسان است. چنین سیستمهای نرمافزاری با قابلیت 

خودمختاری در انجام دادن وظایف محوله، سیستمهای 

چندکارگزار یا سیستمهای چند عاملی هستند.در این 

مقاله بر آنیم تا با ارائه یک مکانیزم مذاکره خودکار خرید 

و فروش بر مبنای کارگزاران هوشمند، گامی در جهت 

توسعه امکانات لازم برای گسترش مبادلات الکترونیک 

برداریم.

مسأله مذاکره به علت بوجود آمدن زیر مسائل متعدد 

در بازه مذاکره و مراحل قبل و پس از آن، بسیار گسترده 

است. در نتیجه مطالعات زیادی در خصوص مذاکره در 

شاخههای مختلف علوم، از تحقیق در عملیات گرفته تا 

علوم مدیریت، تئوری تصمیم گیری و تئوری بازیها انجام 

داده شده است. سیستمهای چندکارگزار از جمله 

زمینههای تحقیقاتی هستند که در دو دهه اخیر توجه 

ویژهای به مسأله مذاکره نشان دادهاند.
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تواند بر اساس سطح همکاری کارگزاران مذاکره می

ه راندرگیر با یکدیگر به صورت رقابتی و یا به صورت همکا

خود انجام داده شود. مذاکره رقابتی در کارگزاران 

ا نی بگیرد که کارگزارامورد استفاده قرار می ،زمانیمحور

ن گروهی از میاکنند به انتخابیعلایق متفاوت تلاش می

ها دست یابند به عنوان مثال های از گزینمجموعه

لا کا مذاکراتی که در این مقاله بین خریدار و فروشنده یک

.[1] گیردصورت می

ارائه مکانیزمی برای دست یافتن به توافق در یک 

 3توسط جان نش 1950مذاکره نخستین بار در سال 

مطرح شد. بر اساس تعریف نش در مذاکره، شرایطی 

که دو فرد این فرصت را در اختیار دارند که  ستا حکفرما

برای رسیدن به یک منفعت دوطرفه از بیش از یک راه با 

حل نش برای رسیدن به توافق  راه .[2] همکاری کنندهم 

ی یک فرمول کاملاً ساده تعریف شده و برای دسته بوسیله

های مذاکره قابل استفاده است و همین بزرگی از موقعیت

 نشاند. اما در مدل عث جذابیت کاربرد آن شدهها باویژگی

. در مدل گونه تعاملی میان طرفین مذاکره وجود نداردهیچ

ها یکدیگر مطلوبیت ازاطلاعات کاملی   نش دو طرف

، که این اطلاعات موجود در قالب معادله نش قرار دارند

مذاکره برای دو طرف  گرفته و همزمان استراتژی بهینه

 شود.تعیین می

با  1982در سال  4ایشتاینهای نش را رابینفعالیت

-رویکرد متفاوتی دنبال نمود. در رویکرد پیشنهادی رابین

توانند پیشنهادی به طرفین مذاکره میهر یک از ایشتاین 

در تواند طرف مقابل ارائه کرده و طرف مقابل هم می

متقابلاً پیشنهاد دیگری به بازیکن  صورت عدم پذیرش،

ها ی نظریه بازیدو رویکرد در حوزه اینئه کند. اول ارا

شوند.گنجانده می

های مذاکرهمکانیزم رشد بستر تنها هابازی نظریه اما

 هایازسیستم دربسیاری مسأله این ازآنجاکه. نیست

 و شده عمل وارد مصنوعی هوش است، موردتوجه خودکار

 مصنوعی هوش. است دستیافته توفیقاتی به زمینه دراین

 دانش، میان ارتباط مدل به توجه در خود دیرینه باسابقه

 بین توانمی که است داده نشان جواب وکیفیت محاسبات

 کل، علم دارای کارگزارانی به نیاز قیمت به که هاییمدل

 که هاییومدل آورندمی بدست خوبی بهینه هایجواب

3 John Nash 

4 Rubinstein 

 واقعیات به شدن نزدیک فدای را جواب درکیفیت بهینگی

 کرد سنگینو کنند،سبکمی ومحاسبات دردانش موجود

[4]. 

علت گرایش محققان به رویکردهای هوش مصنوعی 

های توان وجود فرضهای مذاکره را میدر توسعه مکانیزم

ها دانست که مانع دستیابی محدود کننده در نظریه بازی

 .شودای جامع و انعطاف پذیر میبه مکانیزم مذاکره

از جمله اولین محققانی هستند که و همکارانش  5فاراتین

خود را بر ی تک موضوعی مکانیزم مذاکره 1998در سال 

 اند. کرده اساس رویکردهای هوش مصنوعی ارائه

گسترش بهره گیری از رویکردهای ابتکاری هوش 

-زم، زمینه را برای رشد مطالعات مربوط به مکانیمصنوعی

دن کر تنها اتکا. اما های مذاکره کارگزار محور فراهم نمود

به رویکردهای ابتکاری موجب شده است برخی از 

تی محققین از اصول علمی اثبات شده فاصله گرفته و یا ح

 .در مواردی برخلاف آن عمل کنند
ی یک مذاکره 7ایو بو 6کوالزکی 2000در سال 

الکترونیک فازی بر محور کارگزاران ارائه کردند که در 

آید. در این مقاله کار می شرایط عدم اطلاعات کامل به

 8های فازیی ارضای محدودیتمذاکره به شکل یک مسأله

-ها، محدودیتتوزیع شده، مدل شده است. چرا که اولویت

ها و اهداف طرفین مذاکره به صورت دقیق قابل تعریف 

و  9توسط لو 2003ی دیگری نیز در سال نیستند. مقاله

ی ارضای مسألهی همکارانش به چاپ رسید که از ایده

های فازی برای مدلسازی مذاکره بهره برده بود. محدودیت

ی یک ( نیز به ارائه2008فاضل زرندی و همکارانش )

چهارچوب هوشمند و فازی بر مبنای کارگزاران برای 

هایی از این چهارچوب اند، قسمتی تامین پرداختهزنجیره

همکارانش و 10چننیز به چگونگی مذاکره اختصاص دارد.

بر مبنای کارگزاران برای تجارت الکترونیک  ی( مدل2008)

-. در این مقاله به همزمان سازی ارجحیتنده اکردارائه 

های افراد مختلف گروه در توافقی عمومی، ارتباطات در 

میری و همکارانش نیز حاجی.پردازدگروه و مذاکره می

ازی ( در توسعه مکانیزم مذاکره خود از تئوری ف2014)

 2013اند. در مقاله دیگری که در سال استفاده کرده

5 Faratin 
6Kowalczyk 
7Bui 
8Fuzzy Constraint Satisfaction (FCS) 
9Luo 
10Chen 

  ارائه یک مکانیزم مذاکره برای سیستمهای چندکارگزار در مبادلات الکترونیکی خودکار: بر مبنای...88  
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منتشر شده است، ونگ و همکارانش برای ایجاد 

-ردهپویایی و انعطاف پذیری از مدلی محاسباتی استفاده ک

 ای است.اند که شامل مکانیزمی سه مرحله

ر ددر بسیاری از مطالعاتی که همانطور که اشاره شد، 

ده، به ی خودکار انجام داده شمذاکرههای ی مکانیزمزمینه

 و ی )خریدار(های اقتصاد خرد در زمینه رفتار مشترنظریه

جه های لازم برای عقد قرارداد از طریق مذاکره توزمینه

 ختهنشده و نتایج صرفاً در محیطی انتزاعی ساخته و پردا

اند. چنین رویکردی ممکن است به نتایجی در محیط شده

دد که در محیط کاربردی نامأنوس و پژوهشی منتهی گر

 برداری هستند.غیر قابل بهره

بنابراین در این تحقیق تلاش شده است مکانیزم 

ای توسعه داده شود که ضمن دارا بودن امکان مذاکره

، مبتنی بر اصول علمی تبادل پیشنهادها برای طرفین

ه در درجبه این منظور . اثبات شده در اقتصاد خرد باشد

تعریف تابع مطلوبیت طرفین مذاکره از تئوری در اول 

 عنوان مثالتعیین مطلوبیت استفاده شده، به اقتصادی 

اند که به نحوی تعریف شدهمتغییرهای تابع مطلوبیت 

در  افزایش آنها، افزایش مطلوبیت را در پی داشته باشد.

توان به استفاده از تخفیف دریافتی به این خصوص می

 از سوی مطلوبیت خریدار اشاره کرد.جای قیمت در تابع 

دیگر برای جستجوی پیشنهادهای متقابل نیز از منحنی 

، تفاوتی که دارای تعاریف روشن در علم اقتصاد استبی

 استفاده شده است.

، پس از تشریح مسأله و مفروضات آن ادامه مقالهدر  

 بالایم. به دنمکانیزم مذاکره طراحی شده را تشریح کرده

ا نیز ایم. در انتهاعتبار و کارایی آن را به بحث گذارده آن

ایم.پیشنهادهایی جهت ادامه مطالعات ارائه کرده

 بیان مسأله -2
گیر شدن استفاده از شبکه جهانی رشد سریع و همه

رت تجا ها در حوزهکسب و کاروب، زمینه را برای فعالیت 

حجم الکترونیک فراهم نموده است. افزایش روز افزون 

مبادلات و مذاکرات الکترونیک مؤید همین مطلب است. 

در این میان کشورهای در حال توسعه نیز، با تدوین 

های کلان متناسب با تغییرات ها و سیاستاستراتژی

جهانی، در تلاش هستند فاصله خود با کشورهای توسعه 

این زمینه کاهش دهند. یافته را در

های حمایتی برای نیز سیاست در ایرانهم اکنون 

ه در حال پیادگسترش و نمو تجارت و مبادلات الکترونیک 

 سازی است. اما برای رسیدن به جایگاه قابل قبول بین

های کلان حکومتی کفایت نکرده و المللی تنها سیاست

ن لازم است محققان و دانشگاهیان نیز با اهتمام در ای

از  خلاء دانشی موجود در کشور را پوشش دهند.حوزه، 

 هایفرآیند ش و تثبیتیکی از عوامل مهم گستر آنجا که

ی هایها و توانایافزایش قابلیتتوسعه  ،تجارت الکترونیکی

یز این تحقیق ن در زمینه است،موجود در این های سیستم

مذاکره خرید و فروش  ی برایمکانیزمتلاش شده است 

یت ابلقارائه شود که  است با استفاده از کارگزاران هوشمند

را داشته خودکار در محیط مبادلات الکترونیکی  اجرای

 ر وبدیهی است با فراهم شدن امکان مذاکرات خودکا باشد.

 ، کاهش قابل توجهی در زمان مورد نیاز وقابل اعتماد

 .مذاکرات بوجود خواهد آمدهزینه 

 هایهای انجام شده در حوزه ادبیات ماکانیزمبررسی

ه بدهد که گرایش محققان مذاکره کارگزار محور نشان می

ن بهره گیری از رویکردهای ابتکاری موجب کم توجهی آنا

، الینه مبادله ماقتصاد به عنوان بستر هرگوبه اصول علمی 

شده است. بنابراین در این تحقیق تلاشه شده است 

ل ضمن دارا بودن امکان تباد پیشنهادیمکانیزم مذاکره 

ده ، مبتنی بر اصول علمی اثبات شپیشنهادها برای طرفین

رائه اکره با الگو گرفتن از مکانیزم مذابوده ودر اقتصاد خرد 

 ازدر هر دور ( 1393شده در مقاله چهارسوقی و طاهری )

بل به جای یک پیشنهاد متقابل تکی، پیشنهادهای متقا آن

به صورت جفتی و دوگانه تولید شده و در یک بسته 

 شوند.ادی به طرف مقابل ارائه میپیشنه

آن شکل  در این مقاله بازاری که مذاکرات خرید

 ابتگیرند نه از نوع انحصار کامل است و نه از نوع رقمی

کامل، چرا که در غیر اینصورت امکان تعیین قیمت به 

 ای کهصورت توافقی وجود نخواهد داشت.مکانیزم مذاکره

 یزمدر این مقاله مورد بررسی قرار  خواهد گرفت یک مکان

م ی چند موضوعی و پویا است. در این مکانیزمذاکره

 مذاکره توافقات مربوط هستند به قیمت هر واحد کالای

 معامله شده و زمان تحویل محموله خرید به خریدار.

طرفین مذاکره از قدرت چانه زنی در مسأله مورد بحث 

برابری برخوردارند و هیچ کارگزار ثالثی تحت عنوان 

میانجی در روند مذاکرات حضور ندارد. کارگزارانی که در 

توانند از طریق یک زبان از پیش تعریفیم میاختیار دار

Archive of SID

www.SID.ir

http://www.sid.ir


1395 زیی، پا46سال چهاردهم، شماره    یدر مهندس یمجله مدل ساز

و  باتیشده با یکدیگر ارتباط برقرار نمایند و منابع محاس 

ای در اختیار دارند.حافظه

 مکانیزم مذاکره پیشنهادی -3
شود که طرفین فرض مییک مکانیزم مذاکره  توسعه در

مذاکره تصمیم گیری منطقی داشته و به این ترتیب از 

 دست یافتن به هر توافقی بهتر از به توافق نظر آنها

بوده و علاوه بر آن زمان دست یافتن به این نرسیدن 

توافق نیز حائز اهمیت است.با بهره گیری از این دو 

کره توان انتظار داشت یک مکانیزم مذاکه می واقعیت است

.[14و13] در زمانی معقول به یک توافق منجر شود

عات بر خلاف مطالمقالهاین مکانیزم مذاکره پیشنهادی در 

ند تر به موضوع چین در این زمینه، با نگاهی جامعسشپی

-یهاصول اقتصادی مدنظر قرار گرفته و نظروجهی مذاکره، 

برای ارزیابی و ایجاد های اثبات شده در این علم 

ار مورد استفاده قر کنندگان مذاکره متقابلپیشنهادهای 

ره مذاک با الگو برداری از مکانیزمند. علاوه بر این گیرمی

 ، در هر دور(1393ارائه شده توسط چهارسوقی و طاهری )

مذاکره به جای یک پیشنهاد متقابل تکی، پیشنهادهای 

شده و در یک  متقابل به صورت جفتی و دوگانه تولید

مده شوند. مزیت عمی بسته پیشنهادی به طرف مقابل ارائه

ت وتاه شدن زمان مذاکره و افزایش احتمال دساین کار ک

 یافتن به توافق در زمان معقول است.

دریافت یک بسته پیشنهادی، شامل هر دور مذاکره 

ارائه بسته رد یا قبول آن و تصمیم گیری در مورد 

 با توجه به جدید در صورت نیاز است. متقابل پیشنهادی

زمان، سقفی برای تعداد دورهای مجاز مذاکره  اهمیت

با  مذاکره rدور بسته پیشنهادی در شود.تعریف می

rOffer شود که ممکن است ارسال کننده نشان داده می

این بسته حاوی دو  آن خریدار و یا فروشنده باشد.

در نمایش پیشنهادها  r. اندیس 2rOو  1rOپیشنهاد است؛ 

ر دموضوعات مورد توافق  است. بیانگر شماره دور مذاکره

مذاکره شامل قیمت هر واحد و زمان تحویل محموله 

ک یگر باید بیانخرید به خریدار است، بنابراین هر پیشنهاد 

قیمت و یک بازه زمانی پیشنهادی برای معامله باشد. 

اد دهنده یک بسته پیشنهادی با دو پیشنهنشان (1)رابطه 

قیمت و  Pدر مورد موضوعات مذاکره است. در این رابطه 

T تعداد روزهایی است که فروشنده برای تحویل محموله

 خرید فرصت خواهد داشت.

(1) 

𝑂𝑓𝑓𝑒𝑟𝑟 = {𝑂𝑟,1(𝑃𝑟,1, 𝑇𝑟,1), 𝑂𝑟,2(𝑃𝑟,2, 𝑇𝑟,2)} 

 مراحل پیشنهادی بر اساس مکانیزم مذاکرهدر ادامه 

-به صورت کاملتر تشریح میتوسعه یک مکانیزم مذاکره

 این مراحل عبارتند از: شود.

تعیین چگونگی تصمیم گیری در مورد پیشنهاد  .1

 ؛طرف مقابل

تعیین چگونگی جستجو برای یافتن و ارائه یک  .2

 ؛پیشنهاد جدید

.ی مذاکرهتعریف شرایط خاتمه .3

گیری در مورد  تعیین چگونگی تصمیم -3-1

 پیشنهاد طرف مقابل

 هایتوسعه مکانیزم موردیکی از اولین سوالاتی که در 

 این است که یک کارگزار ،گیردمذاکره در ذهن شکل می

ل چگونه باید تشخیص دهد پیشنهادی که از کارگزار مقاب

 خود دریافت کرده است، پیشنهاد خوبی است یا نه و در

تصمیم گیری در گیرد. خصوص رد یا قبول آن تصمیم ب

ی این مورد نیازمند معیاری برای ارزیابی پیشنهادها

 در حوزه توسعه مکانیزم مذاکره کارگزاراست؛ دریافتی

 دشومحور برای این منظور از تابع مطلوبیت استفاده می

 . که دارای تعاریف روشنی در اقتصاد خرد است

داند شود که یک فرد همیشه میفرض می خرد در اقتصاد

ا یو  در انتخاب میان دو کالا کدامیک را ترجیح خواهد داد

رض فین ابرای او تفاوتی بین دو کالا وجود ندارد. علاوه بر 

ز شود که هر فرد رفتاری عقلایی خواهد داشت؛ یکی امی

 عنیاصول رفتار عقلایی اصل اقناع ناپذیری است به این م

 اررا به مقد که هر فرد همیشه مقدار بیشتری از یک کالا

 [18و12]کمتر آن ترجیح خواهد داد.

های تواند در هنگام انتخاب، موقعیتهر فرد میبنابراین 

تر بودن تا پیش روی خود را به ترتیب در طیفی از مطلوب

دی کند؛ اقتصاددانان این کار را ننامطلوب بودن، اولویت ب

را  Aنامند. اگر فرد موقعیت می 11اولویت بندی مطلوبیت

توان گفت که مطلوبیت ترجیح دهد، می Bبه موقعیت 

نشان داده  U(A)که بوسیله  Aاختصاص یافته به موقعیت 

یعنی  Bشود از مطلوبیت اختصاص یافته به موقعیت می

U(B)  .مطلوبیت یک فرد تنها با این حال بیشتر است

11Ranking Utility 
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متاثر از مصرف مادی یک کالای تجاری نیست، بلکه 

 های روانشناختی، تجربیاتند ویژگیعوامل دیگری همان

. فردی و محیط فرهنگی عمومی بر آن تاثیرخواهند گذارد

بل با این وجود در علم اقتصاد تنها به بررسی عوامل قا

اندازه گیری پرداخته شده و سایر عوامل برای همه 

 [18]شود. فرض میها یکسان انتخاب

بندی تابع مطلوبیت برای نشان دادن چگونگی اولویت 

 رود. بهمتغیری معین از تابع توسط یک فرد به کار می

ک دهد که چگونه یتر تابع مطلوبیت نشان میبیان روشن

 داریتواند در یک زمان خریفرد سبدی از کالاها را که می

 کند، اولویت بندی خواهد کرد.

، در این مقاله برای تعیین مقدار مطلوبیت هر پیشنهاد

 12داگلاس-از تابع مطلوبیت کب ه،برای خریدار و فروشند

معمول در استفاده شده است. این تابع یکی از توابع 

است و بر  yو  xمحاسبه تابع مطلوبیت اشتراکی دو متغیر 

 شود:محاسبه می (2)اساس رابطه 

 (2) 𝑢𝑡𝑖𝑙𝑖𝑡𝑦 = 𝑈(𝑥, 𝑦) = 𝑥𝛼𝑦𝛽 

برای محاسبه مطلوبیت داگلاس -تابع مطلوبیت کب

رد؛ گیمتغیر، اهمیت نسبی آنها را در نظر میاشتراکی دو 

 شود، زیرا دربه وفور دیده میچنین کاربردی در عمل 

غالب موارد اهمیت یکی از موضوعات مذاکره برای فرد 

ر داهمیت نسبی دو متغیر  βو  αدو پارامتر بیشتر است. 

بطه توان در این را؛ میدهندتعیین مطلوبیت را نشان می

 را نرمال کرد به نحوی که: این دو پارامتر

(3) 𝛼 + 𝛽 = 1 

 د ازتر اشاره شد موضوعات مذاکره عبارتنهمانطور که پیش

قیمت واحد کالای معامله شده و زمان تحویل محموله 

رد در تئوری رفتار مشتری در اقتصاد خخرید به خریدار. 

ه ببع مطلوبیت باید مثبت تعریف شوند، همه متغیرهای تا

 بیشتر آنها با مطلوبیت بیشتری همراهطوری که مقدار 

توان متغیرهای یکسانی برای نمی شود. به همین دلیل

ن در ایخریدار و فروشنده تعریف کرد؛ های مطلوبیتتابع

رح شمقاله متغیرهای تابع مطلوبیت خریدار و فروشنده به 

 اند.تعریف شده 1جدول شماره 

برای  مذاکره rدور پیشنهاد  ترتیب مطلوبیت به این

فروشنده بر اساس  برایو  (4)بر اساس رابطه خریدار 

 شود.محاسبه می (5) رابطه

12Cob-Douglas 

(4)𝑈𝑟𝑏(𝐷𝑟𝑗, 𝑉𝑟𝑗) = 𝐷𝑟𝑗
𝛼 𝑉𝑟𝑗

𝛽

(5)𝑈𝑟𝑠(𝑃𝑟𝑗 , 𝑇𝑟𝑗) = 𝑃𝑟𝑗
𝛼′𝑇𝑟𝑗

𝛽′

ه طور دلخواه و بنابر شرایط مورد نظر بβو  αدر این روابط 

، به اختیار کنند 1و  0توانند مقداری بین خریدار می

نیز به ′𝛽و  ′𝛼، بیشتر نشود 1طوری که مجموع آنها از 

 شوند.همین شکل تعیین می

ز ابرای هر یک  مکانیزم مذاکره پیشنهادی این مقالهدر 

محاسبه شود که با طرفین آستانه پذیرشی تعریف می

رد توان در موآن می پیشنهاد دریافتی با مطلوبیتمقدار 

قابل قبول بودن یا نبودن یک پیشنهاد تصمیم گیری 

به  دست یافتن به یک توافق به این اصل که توجهبانمود. 

ه شندخریدار و فروخروج بی نتیجه از مذاکره اولویت دارد، 

مذاکره و حاصل نشدن توافق پس از گذشت یک دور از 

 تانهسآبه و ظارات خود را کاهش خواهند داد سطح انت

د نه پذیرش دور قبل قانع خواهنپذیرشی کوچکتر از آستا

شد، تا بدین ترتیب حصول یک توافق در دورهای بعدی 

ر مذاکره ممکن شود. به همین دلیل آستانه پذیرش خریدا

-با ضریب ثابتی کاهش میو فروشنده در هر دور مذاکره 

برای خریدار و فروشنده به  یابد، چگونگی این کاهش

 نشان داده شده است.( 7(و )6)در رابطه  ترتیب

(6)𝑡𝑟𝑏 = 𝛿𝑡𝑟−1,𝑏 

(7)𝑡𝑟𝑠 = 𝛿′𝑡𝑟−1,𝑠 

خریدار و  رایب rدور  مقدار آستانه پذیرش وابطدر این ر

 شودنشان داده می 𝑡𝑟𝑠و  𝑡𝑟𝑏فروشنده به ترتیب با

ضرایب تنزیل آستانه و  1و  0اعداد ثابتی بین ′𝛿و𝛿و

بنابراین در هر دور خریدار و فروشنده هستند. پذیرش 

مذاکره، چه خریدار چه فروشنده، مقدار مطلوبیت 

 در آن دور را با آستانه پذیرش خود یپیشنهادی دریافت

یکی از  مقایسه کرده و در صورتی که مقدار مطلوبیت

 ی پذیرشاز سطح آستانه پیشنهادی تهسبپیشنهادهای 

نمایند، در غیر اینصورت به بالاتر باشد با آن موافقت می

جدیدی برای ارائه به  ی متقابلپیشنهادبسته جستجوی 

 طرف مقابل خود خواهند پرداخت.
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تعریف متغیرهای تابع مطلوبیت خریدار و فروشنده -1جدول
𝐷𝑟𝑗به قیمت اولیه  نسبت rدور  مقدار تخفیف در قیمت پیشنهادی

خریدار
1تحویل محموله خرید به خریدار )که معادل  سرعت

𝑇𝑟𝑗⁄  )دور در استr𝑉𝑟𝑗

فروشندهr𝑃𝑟𝑗دور  پیشنهادیقیمت 
r𝑇𝑟𝑗دور در  برای تحویل محموله فروش پیشنهادیزمان 

تعیین چگونگی جستجو برای یافتن و ارائه  -3-2

 یک پیشنهاد جدید

یکی از مراحل  تعیین چگونگی ارائه یک پیشنهاد جدید

استفاده از است؛  مهم در توسعه یک مکانیزم مذاکره

تواند از یک پیشنهاد جدید می روشی کارآمد در یافتن

سویی باعث کوتاه شدن زمان مذاکره و افزایش احتمال 

ن ود، برعکس نادیده گرفترسیدن به جواب بهینه پارتو ش

 واده زمان مذاکره را افزایش د توانداهمیت این موضوع می

 کیفیت جواب نهایی را کاهش دهد.

م در این مقاله برای جستجوی پیشنهادهای جدید از مفهو

یک منحنی های بی تفاوتی استفاده شده است. منحنی

د دهای از سبدهای مصرفی را نشان میتفاوتی مجموعهبی

ین ه اکه برای فرد تفاوتی در انتخاب آنها وجود ندارد؛ هم

سبدها دارای مطلوبیت یکسانی برای فرد هستند. شیب 

 این منحنی بیانگر نسبتی است که فرد حاضر است کالای

x  را با کالایy فی تفاوتی منمبادله کند. شیب منحنی بی

 راست؛ یعنی فرد ناچار است در مقابل بدست آوردن مقدا

 صرف نظر کند yاز مقداری از کالای  xبیشتری از کالای 

 ثالمبه عنوان تا مطلوبیت هر دو حالت یکسان باقی بماند. 

اگر فروشنده مایل باشد مهلت بیشتری برای تحویل 

محموله خرید در اختیار داشته باشد، باید قیمت 

پیشنهادی خود را کاهش دهد.

طح مطلوبیت تفاتی با سمنحنی بی سه ،1شماره شکل 

داگلاس ترسیم -که بر اساس تابع مطلوبیت کب مختلف

ی دهد. با حرکت به سمت شمال شرقرا نشان می اند،شده

ر یابد، این مسأله نشانگها افزایش میمطلوبیت منحنی

ک ر یاصل اقناع ناپذیری افراد است که همواره مقدار بیشت

 حوهنادامه در دهند. کالا را به مقدار کمتر آن ترجیح می

د جستجوی پیشنهادهای جدی ها دراستفاده از این منحنی

تولید نحوه تولید پیشنهاد اولیه و نحوه در دو بخش 

شود.تشریح میپیشنهاد متقابل 

شروع مذاکره؛ نحوه تولید پیشنهادهای اولیه -3-2-1

 مذاکره با اعلام نیاز خریدار به تعداد مشخصی از یک

د، ولی این فروشنده است که شوکالای معین آغاز می

 یپیشنهاداولین بسته کند. اولین پیشنهاد را تولید می

تنها شامل یک پیشنهاد در  ارسالی از سوی فروشنده

ل قیمت پیشنهادی و مدت زمان مورد نیاز برای تحویمورد

 محموله خرید به خریدار است.

بدیهی است فروشنده این پیشنهاد را طوری انتخاب 

انه که مقدار مطلوبیت آن حداقل برابر با آستخواهد کرد 

یک راه برای یافتن چنین  پذیرش خودش باشد.

که در  پیشنهادی استفاده از منحنی بی تفاوتی است

 شود. بخش بعدی تشریح می

اگر این پیشنهاد از نظر خریدار قابل قبول نبود مذاکره در 

 یابد.دورهای بعدی ادامه می

در  تیمطلوب شیو جهت افزا یتفاوت یب یسه منحن -1شکل 

 آنها

نحوه تولید پیشنهادهای متقابلادامه مذاکره؛  -3-2-2

در صورتی که مطلوبیت هیچ یک از پیشنهادهای موجود 

در بسته پیشنهادی برای فرد دریافت کننده آن قابل قبول 

نباشد، لازم است بسته پیشنهادی جدید تولید کرده و آن 

را برای طرف مقابل خود ارسال کند. همانطور که گفته 

-دید با استفاده از منحنیپیشنهادهای جدر این مقاله شد 

شوند.علاوه بر این بر خلاف سایر های بی تفاوتی تولید می
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Or+1,2(Pr+1,2,Tr+1,2) 

Or+1,1(Pr+1,1,Tr+1,1) 

Urs(Prj,Trj)=trs 

T 

P 

Or1(Pr1,Tr1) 

به مذاکره در هر دور مطالعات انجام داده شده تاکنون، 

جای یک پیشنهاد متقابل تکی، پیشنهادهای متقابل به 

 شوند. صورت جفتی و دوگانه تولید می

 پیشنهادهای بسته پیشنهادی جدید باید حداقلمطلوبیت 

رای بین بنابرابرابر با آستانه پذیرش ارسال کننده آن باشد. 

بی  هایمنحنییکی از  از ،جدیدیافتن پیشنهادهای 

 ؛ این منحنی بی تفاوتی بایدشودتفاوتی استفاده می

د مطلوبیتی برابر با آستانه پذیرشارسال کننده پیشنها

مل توجه به اینکه هر بسته پیشنهادی شا باداشته باشد. 

قاط وشی نیاز است که از میان نباشد به ردو پیشنهاد می

دو نقطه که بیشترین متناهی منحنی بی تفاوتی نا

ب انتخارا  برخوردارند، همسانی با پیشنهادهای دریافتی

 کند.

از میان دو پیشنهاد بسته پیشنهادی، پیشنهادی که 

 داشته باشد،رشستانه پذیآبا  کمتری اختلافمطلوبیتش 

ل برای ارسا به عنوان مبنای تولید بسته پیشنهادی جدید

)اگر مطلوبیت دو  شودظر گرفته میدر نبه طرف مقابل

-پیشنهاد یکسان بود یکی از آنها به تصادف انتخاب می

 .شود(

های برای ایجاد یک پیشنهاد جدید هر بار یکی از مولفه

مولفه دیگر را تا و  در نظر گرفتهپیشنهاد مبنا را ثابت 

ای بر روی منحنی بی که به نقطه دهیمجایی تغییر می

این کار معادل است با ترسیم دو خط تفاوتی دست یابیم؛ 

به موازات محورهای مختصات که از نقطه پیشنهاد مبنا 

منحنی بی تفاوتی مورد نظر را در دو نقطه قطع گذشته و 

یافتن دو پیشنهاد جدید چگونگی 2شماره کنند. شکل 

 .دهدشان میرا ن فروشندهبرای ارسال به خریدار از سوی 

نمایش شماتیک روش یافتن پیشنهادهای جدید از  -2شکل 

سوی فروشنده

 ی مذاکرهتعریف شرایط خاتمه -3-3

ادامه مذاکره برای طرفین تنها در یک محدوده زمانی 

ی معین موجه بوده و بیش از حد طولانی شدن مذاکره برا

از سوی دیگر تنزیل آستانه  هیچ یک مطلوب نیست.

پذیرشتنها تا مقدار معینی برای طرفین توجیه پذیر 

با توجه به این ملاحظات برای مذاکره یک سقف است.

قع شود که این سقف زمانی در وازمانی در نظر گرفته می

حداکثر تعداد مجاز دورهای مذاکره )رد و بدل شدن 

تانه همچنین حد پایینی برای آس پیشنهادها( است.

، اگرچه پذیرش تعریف خواهد شد که با رسیدن به آن

 شود.از مذاکره خارج می توافقی حاصل نشده باشد، فرد

 د:رسیمهای زیر به پایان بنابراین مذاکره در یکی از حالت

پذیرش پیشنهاد متقابل یکی از طرفین توسط  .1

؛طرف مقابل

؛به پایان رسیدن تعداد مجاز دورهای مذاکره .2

رسیدن به حد پایین آستانه پذیرش برای یکی  .3

.توافقاز طرفین بدون دست یافتن به 

 اعتبار مکانیزم مذاکره پیشنهادی -4
مکانیزم مذاکره کارگزار محور در حقیقت مدل 

 استدلال کارگزاران در حین مذاکره است. بر اساس این

مدل است که نحوه تصمیم گیری و تولید پیشنهادهای 

شود. از این رو در کارگزاران معیین میجدید توسط 

هایی تعریف ادبیات برای بررسی اعتبار چنین مدلی ویژگی

ها شده است، که یک مکانیزم مذاکره با برخورداری از آن

و  ترینتواند معتبر قلمداد گردد. کارآیی پارتو اصلیمی

ترین عامل بررسی اعتبار یک مکانیزم مذاکره کلیدی

 .[12و02و1] کارگزار محور است

اگر نقطه توافق یک مکانیزم مذاکره از ویژگی کارایی پارتو 

شود. نقطه توافق در برخوردار باشد، اعتبار آن پذیرفته می

شود که هیچ صورتی از نظر کارآیی پارتو نامیده می

خروجی دیگری موجود نباشد که بتواند مطلوبیت یکی از 

کارگزاران را افزایش داده ولی مطلوبیت سایر کارگزاران را 

ای با این کاهش ندهد. اگر به جز نقطه مورد توافق، نقطه

ویژگی وجود داشته باشد به این معنی است که کارگزاران 

مذاکره دست یابند. اند به بهترین توافق ممکن در نتوانسته

داگلاس، هرگونه -با توجه به ساختار تابع مطلوبیت کب

تغییری در مقادیر پیشنهاد به نفع یکی از طرفین، منجر 
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به کاهش مطلوبیت برای طرف مقابل خواهد شد؛ بدین 

ه بترتیب مکانیزم مذاکره این مقاله از نظر دست یافتن 

 جواب بهینه پارتو معتبر است.

مکانیزم مذاکره پیشنهادی به نحوی علاوه بر این 

طراحی شده است که نقطه کور و بن بستی در آن وجود 

 فتهنداشته و تمامی احتمالات ممکن در آن مدنظر قرار گر

 است.

ی های مثبت مکانیزم مذاکرهاز دیگر ویژگی

 امهپیشنهادی عدم نیاز به یک داور و یا میانجی برای اد

ز ادر یک پروتکل نباید  آلمذاکرات است. در حالت ایده

 اقلیک داور یا میانجی استفاده شود، علت این امر به حد

 رساندن نیاز یک کارگزار به ارسال اطلاعات شخصی خود

ی به دیگرکارگزاران است. بر این اساس مکانیزم مذاکره

این مقاله به نحوی طراحی شده است که نیاز به حضور 

ر ن دشد. علاوه بر ایهیچ کارگزار میانجی وجود نداشته با

 این مقاله سعی شده است در طراحی مکانیزم مذاکره تا

جای ممکن از پیچیدگی دوری شده و ساختاری بدون 

 نقطه کور و ابهام برای الگوریتم آن ارائه شود.

 کرهتوان گفت مکانیزم مذاالذکر میبا توجه به مطالب فوق

رین تپیشنهادی در این مقاله با برخورداری از اصلی

 ایتهای اعتباری یک مکانیزم مذاکره قابل قبول، رعویژگی

 ها،اصول اقتصادی و ایجاد بستر پویایی و تبادل پیشنهاد

لی برداری در کاربردهای عممکانیزمی معتبر و قابل بهره

است.

 نتیجه گیری و پیشنهادها -5
ای است که از ابعاد متفاوتی قابل بررسی مذاکره مسأله

ای ه، نظریهعلوم رفتاری، علوم اقتصادیاست؛ همانند 

تصمیم گیری و غیره. با این حال در مطالعاتی که تاکنون 

در زمینه مذاکرات خودکار خرید و فروش انجام داده شده 

این نگاه چند وجهی به مسأله مذاکره در تنظیم است، 

بر شود. در این مقاله تلاش شده استمکانیزم آن دیده نمی

تر به پیشین در این زمینه، با نگاهی جامعخلاف مطالعات 

موضوع چند وجهی مذاکره، اصول اقتصادی مدنظر قرار 

برای  اقتصاد خردهای اثبات شده در گرفته و نظریه

ارزیابی و ایجاد پیشنهادهای متقابل مذاکره کنندگان مورد 

از دیگر محاسن مکانیزم مذاکره استفاده قرار گیرند. 

متقابل دوگانه در هر دور نهادهای ارائه پیشپیشنهادی، 

کوتاه شدن زمان مذاکره و افزایش مذاکره است که باعث 

 احتمال دست یافتن به توافق در زمان معقول است.

ز ی امکانیزم مذاکره پیشنهادی در این مقاله با برخوردار

 های اعتباری یک مکانیزم مذاکره قابلترین ویژگیاصلی

 بادلو ایجاد بستر پویایی و تقبول، رعایت اصول اقتصادی 

برداری در پیشنهادها، مکانیزمی معتبر و قابل بهره

 کاربردهای عملی است.

راه بر ادامه مطالعات در این زمینه بسته نیست و 

ی کاراتر های مذاکرهعلاوه بر تلاش برای یافتن مکانیزم

های مفروضات عملی محیطتوان با در نظر گرفتن می

های مذاکره مناسب برای آنها،در و توسعه مکانیزم متنوع

تلاش  تر شدن کاربردهای مذاکرات خودکارجهت گسترده

از جمله اینکه تابع مطلوبیتی که در این مقاله مورد  کرد.

بررسی قرار گرفته است کاربرد مکانیزم مذاکره را به 

این تابع در آنها مفهوم کند که هایی محدود میمحیط

ای دیگر هاشته باشد و لازم است برای محیطکاربردی د

توابع متناسبی در نظر گرفته شود.
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