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Strategie de negocier e pentru tranzactii on-line

Ec. Ciprian TALABA
Universitatea “ Dunarea de Jos’ Galati

Price negotiation is a newtechnique for electronic commerce used for increasing the number
and the satisfaction of the customers. A fixed algorithmfor negotiating would not accomplish
thistask. Inthisarticle will be presented a multiagent based negotiating algorithm It uses an
architecture with three agents: a pattern generalization agent, a pattern matching agent and
a dynamic priceissuing agent. For this we have used J2EE which is a set of specifications for

developing distributed systems.
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ntroducere

O forma frecventa de interactiune intre
agenti cu obiective diferite este negocierea.
Negocierea este procesul prin care doi sau
ma multi agenti gjung la o decizie comuna,
fiecare incercand saisi atinga propriile obiec-
tive [4]. Agentii isi comunica pozitiile, care
pot fi conflictuale, si incearca sa gjunga pro-
gresiv la o intelegere prin concesii sau prin
cautare de alternative. Obiectivul negocierii
1l reprezinta identificarea situatiilor n care
pot apare interactiuni. Daca acestea sunt con
flictude este necesara modificarea planurilor
locale ale agentilor. Elementele principale ale
negocierii sunt: limbajul utilizat de catre
agentii participanti, protocolul utilizat pentru
a negocia s procesul de decizie utilizat de
catre fiecare agent in scopul determinarii po-
zitiel sale s a concesiilor. Au fost dezvoltate
0 serie de algoritmi de regociere dintre care
mentionam: Contract Net [3] (utilizat Tn spe-
cial pentru alocarea taskurilor, dar care cu
unele modificari poate fi utilizat s pentru pi-
etele electronice), modelul de negociere BA-
ZAR [5, modelul de negociere a bunurilor
si serviciilor [1]. Tn cazul tranzactiilor on-line

negocierea reprezinta de fapt schimbul valo-
rilor de preturi Tntre vanzator s cumparator,
preturile formand serii care trebuie sa con-
vearga la un acelas pret final.

Arhitectura sistemului SNegT O
Un proces de negociere consta in schimbul

unor serii de preturi intre vanzator s cumpa-
rator. O tranzactie este efectuata cand ambele
parti sunt de acord asupra valorii unui pret.
Seria de preturi ale vanzatorului este notata S
={%,S1,S,,....Sn}, iar ceaa cumparatorului es-
te notata B={Bo,B1,Bz,...,Bn}, unde S s Bi re-
prezinta preturile emise la pasul i de catre
vanzator respectiv cumparator. In figura 1 es-
te prezentat un exemplu de negociere, incu-
zand castigul si prima care sunt detaliate n
sectiunea de fata Un sablon de negociere ge-
neralizeaza ambele serii de preturi S 9 B).
Lista pantelor preturilor de vanzare este nota-
ta cu SOSZ{Ko,KLKz,...,Kn}, unde KO:(BO—
$0)/So, K1=(So—S1)/So, K= (S-5)/S... 5 Kn
=(Sv1—S)/S. Lista pantelor preturilor de
cumparare este notata cu  SoB={AyA1, Az
...An}, unde A= (Bo—S0)/So, Ai=(Bo—By) /So,
Ao=(B1 — B2)/So...si Ar=(Bn1—Bn) /0.
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Fig.1. Exemplu de schimburi de preturi Tntr-un proces de negociere
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in figura[ 2] este prezentata structura concep-
tuala a unui sistem multiagent care suporta
procesul dinamic de negociere online [2].
Acest model a stat la baza dezvoltarii siste-
mului SNegTO, care functioneaza la nivelul
varzatorului s include:

lun agent care utilizeaza tehnica data-
mining pentru a generaliza sabloane de nego-
ciere;

2.un agent care verifica similaritatea dintre
tranzactia curenta s un anumit sablon;

3.un agent care genereaza dinamic pretul pe
bazateoriel utilitatii.

Structura bloc a sistemului SNegTO | Specificatiile
) J2EE
:
1
Cumparator \ Nivelul client
1
]
]
1
1
|
1
! Nivelul Web
Interfata !
| JSP
1
|
]
Agent de Agent de | Nivelul
generare comparare { ' business
dinamica a a tranzactieli 1
!
pretului cu ' EJB
sabloanele '
:
1
_______________________________________________ S
1
|
Agent de , Nivelul EIS
Baza de generalizare Baza de ' (Enteprise
date a datea |_| ! .
a sabloanelor ! Information
tranzactiilor sabloanelor ' System)
:
1
1

Fig.2. Arhitectura sistemului SNegTO Tn comparatie cu specificatiile J2EE

Ordinea de executie a agentilor Tn cadrul sistemului SNegTO este reprezentata in figura 3.

Stare
L 1]
off Agentul de comparare
oL [ [ ] [ ]
Off Agentul de determinare
dinamica a pretului
On
off Agentul de generalizare
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Off Agentul de determinare
dinamica a pretului

ol [
Off

Agentul de generalizare

Scenariul 1

Scenariul 2

Fig.3. Ordinea de executie a agentilor componenti
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Se observa ca agentul de determinare dina
mica a pretului se executa In anumite cazuri
(cand agentul de comparare nu gaseste un sa
blon pentru tranzactia curenta), dupa executia
agentului de comparare care 1l apeleaza
Agentul de generalizare nu are restrictii din
punct de vedere a activarii sale. El opereaza
la anumite momente de timp bine stabilite de
catre administratorul sistemului SNegTO.
Aceste momente sunt determinate de numa
rul de tranzactii efectuate intr-o perioada de
timp (de exemplu o zi).

Modul de functionare al sistemului SNegTO
se paate Tmparti Tn doua faze: Invatare si exe-

cutie.

nfaza de Invatare agentul de generalizare va
genera sabloane de negociere reprezentate de
pantele schimburilor de preturi intre vanzator
s cumparator. Generalizarea sabloanelor se
realizeaza In urmatoarele patru etape:

1.se fragmenteaza seriile de preturi. Un frag
ment a listel de pante a preturilor de cumpe:

rare este definit ca un segment SoB cu trei

preturi alaturate. Se calculeaza distanta dintre
doua pante ade cumparatorului notata cu e s

apoi distanta dintre doua fragmente SoB, E,
=e.1teiten1. S este o limita pentru E, si da

ca E este mai mare decét s cele doua serii de
pante sunt considerate diferite. De exemplu
daca SOBlz{Alo,All,Alz, LA 1n} 3 SoB,=
{A20A2,A2,... Az doua serii de pante, pu
tem calcula E=[(A10-A20)+(An—A21)+(A1—
A2)], BE[(Aur-Ax)+H(Az-Ax)+H(Az- Ag)],
S En=[(Anz-Aznd HALn1—Azn)t (AL
A2)]. Dacaoricare E; ede ma mare decét s
atunci cele doua serii de preturi sunt conside-
rate diferite. Acelasi proces se aplicasi in ca
zul SoS.

2.se compara doua stari din procesul de re-
gociere. Daca nici un Ej nu depaseste limita
S, Se poate considera ca cele doua serii sunt
identice. Mai este necesar sa comparam Si se-
riile de preturi ale vanzatorului pentru a putea
generaliza un sablon. Daca nici in acest caz

nu este depasita limita s se poate generaliza
un sablon.

3.generalizarea efectiva a sablonului: acest
lucru se realizeaza prin Tnlocuirea listelor de

pante luate Tn discutie cu valorile medii ae
lor. Astfd daca vom nota cu Z={Z(,Z1,Z>,
Z3} noul sablon vom avea: Zo= (A 10tA 0)/2,
Z1= (A 1_’|_+AZ_)/2, Zo= (A12+A22)/2 S Z=
(A13tA29)/2. Pentru lista de pante a vanzato-
rului se aplica acelasi algoritm. Ambele liste
de pante formeaza sablonul de regociere s
sunt memorate Th baza de date a sabloanelor.
4.sereial etapele 2 s 3 pentru a verifica daca
se mai pot generaliza s alte sabloane. Algo-
ritmul se opreste atunci cand nu mai este -
sibila generalizarea de noi sabloane.

Procesul de negociere incepe cand cumpara-
torii trimit preturi catre sistem prin interme-
diul une interfete. Acest lucru initializeaza
doua procese. Agentul de comparare verifica
sabloanele din baza de date pentru a determi-
na pretul care trebuie acceptat. Daca nici un
sablon nu corespunde tranzactiei curente sis-
temul apeleaza agentul de determinare dina-
mica a pretului.

1.In cazul In care cumparatorul nu accepta
pretul propus s face o contra-oferta, agentul
de comparare a sabloanelor va returna pretul
n conformitate cu urmatoarele trei etape:
2.compararea sabloanelor si selectia — cand
un cumparator Tncepe procesul de negociere
el citeste pretul de pornire & oferit de sistem.
Cand cumparatorul returneaza oferta sa By
agentul poate calcula A=(BgSg/S. Fie s
limita lui E. Agentul calculeaza E; bazandu-
se pe sabloanele memorate in baza de date s
va selecta acele sabloane n care Es nu dea-
seste limita s. Daca cel putin un sablon inde-
plineste conditia agentul selecteaza aleator
unul dintre ele, salvandu-le pe cddalte ca
eventuale aternative.

3.cacularea pretului — agentul calculeaza
pretul pe baza seriilor de preturi care formea-
za sablonul selectat

4 repetarea etapelor 19 2 — dupa ce cumpa-
ratorul ofera un pret agentul de comparare
poate obtine lista de preturi a acestuia (exem
plu A; si A). Se calculeaza valoarea E (de
exemplu e+e) S daca aceasta nu depaseste
limita s agentul trece la etapa 2. Tn @zul in
care limita este depasita se trece la etapa 1
Tncercandu-se gasirea unor noi sabloane care
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sa ndeplineasca conditiile apoi trece la etapa
2. Daca nu se gaseste nici un sablon cores-
punzator sistemul apeleaza agentul de deter-
minare dinamica a pretului.

Procesul de determinare dinamica a pretul ui
include douaetape:

1.stabilirea pretului dorit — Th acest caz e Uuti-
lizeaza datele tranzactiilor deja efectuate,
selectanduse maximul preturilor obtinute
pentru acel produs, sau in cazul in care nu
exista tranzactii se utilizeaza metoda costului
s a profitului dorit. De exemplu daca C este
costul produsului s e este profitul asteptat
atunci se poate stabili pretul dorit ca suma
dintre C s e. Sistemul va accepta oferta daca
ea este intre costul produsului s pretul dorit,
s mai mare decét pretul dorit. Tn cadrul
procesului de negociere sistemul determina
daca oferta este mai mare decét C+e. Daca
da, atunci tranzactia este efectuata. Da nu,
sistemul ofera un nou pret astfel Tncét oferta
sa se stabilizeze intre C s C+e preferabil cat
mai aproape de C+e posibil.

2.evaluarea ofertei - agentul ajunge la o deci-
zZie asupra pretului prin utilizarea céstigului s
primei. Tn figura 1 este prezentat acest pro-
ces. Cand cumparatorul ofera pretul B, a-
centul de determinare dinamica a pretului fie
accepta aceasta oferta fie, ofera un nou pret.
Tn aceasta Situatie vanzatorul castiga Us(B1)—
UsBo s pierde prima U{Peag—UsB1), unde
Us este functia de utilitate a vanzatorului.
Pretul oferit de cumparator este acceptat daca
cadigul este cel putin egal cu prima s pretul
este locdizat In limita acceptata.

Aspecte ale implementarii strategiei de re-
gociere

Sistemului SNegTO a fost implementat sub
forma unui site de comert electronic care in-
globeaza strategia de negociere a preturilor.
In dezvoltarea acestuia a fost utilizata plat-
forma Jva 2 Enterprise Edition (J2EE), care
reprezinta un set de specificatii pentru dez-
voltarea de aplicatii distribuite. Este aplicali-
laTn acest caz deoarece o aplicatie de comert
electronic este in mod esentia distribuita.
Componentele J2EE care pot fi utilizate pen-
tru dezvoltarea de aplicatii Web sunt grupate

in patru categorii: Java applets; Java appli-
cations; Java servlets, Java Server Pages
(JSP); Enterprise Java Beans (EJB).

Tn cazul acestei aplicatii am optat pentru uti-
lizarea componentelor JSP — pentru crearea
interfetei Web utilizator — precum si a Enter-
prise Java Beans (EJB) pentru construrea
agentilor. Comunicarea dintre agenti (obiecte
Java) este redlizata in cazul platfamel J2EE
prin doua metode:

Remote Method Invocation (RMI) — utilizaia
pentru comunicarea sincrona (se aseapta
raspunsul) si reprezinta de fapt apelarea unor
metode publice ae obiectului cu care se d>
reste a se comunica, metode ce vor returna un
raspuns

Java Messaging Service (IMS) — utilizag
pentru comunicarea asincrona.

Datorita faptului ca realizarea comunicarii in-
tre agenti trebuie sa se realizeze intr-un timp
cat mai scurt pentru a se raspunde Tn timp util
cererii clientului, solutia care a fost aleasa
pentru comunicare este RMI.

In urma simularilor a rezultat faptul ca exista
Situatii pentru care modelul de negociere nu
reuseste sa gjunga la o solutie acceptata atéat
de vénzator cdt s de cumparator. Prima S-
tuatie care poate apare este atunci cand cum-
paratorul porreste de la un pret foarte mic
(uneori chiar 0) ceea ce determina scaderea
pretului cerut de \@nzator sub costul produ
sului. Tn acest caz negocierea este oprita de
oarece conditia este inacceptabila din punctul
de vedere d vanzatorului (figura 4). Solutia
Tn acest caz este impunerea unui pret minim
oferit de cumparator pentru ca vanzatorul sa
scada pretul cerut.

A doua situatie care poate duce la insuccesul
strategiel de negociere este aceea in care
cumparatorul scade pretul oferit la pasul an
terior (figura 5). Tn acest caz, conform mode-
[ului initial, vanzatorul va pastra acelasi pret
deoarece nu este luata in discutie posbilita
tea ca utilitatea castigata intre doi pasi conse-
cutivi safie negativa.

Tn acest caz pot fi identificate doua rezolvari:
prima presupune interzicerea scaderii pretu-
lui de catre cumparator, iar cea de-a doua
presupune penaizarea cumparatorului care
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adopta aceasta strategie prin cresterea pretu-
lui cerut cu un procent mai mare. In cazul de

Pret

S
Cosiff ===~~~ ~~~====-- §3 ——————

B,

B,
Bo

Timp

fata am adoptat a doua solutie procentul de
crestere fiind considerat 150%.

Pret

Pret
minim

Timp

Fig.4. Reprezentarea conflictului Tn cazul pretului initial foarte mic
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Pret
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Fig.5. Reprezentarea conflictului aparut in cazul scaderii pretului oferit

Concluzii

Negocierea preturilor reprezinta modalitatea
efectiva de redizare a une tranzactii conve-
nabile pentru participanti, prin cresterea utili-
tatii aferente acestora. Este necesara introdu
cerea de noi de tehnici care sa conduca la
noi strategii apropiate de modul de negociere
uman (subiectiv, dinamic, in prezenta unor
cunostinte incomplete). Utilizarea tehnicii de
data-mining pentru invatare poate reprezenta
0 solutie Tn acest caz

O prima directie de dezvoltare identificata se
bazeaza pe structura unel aplicatii de comert
electronic: un cumparator trebuie sa se aute n-
tifice pentru a putea utiliza aplicatia. Deci
puem pune Tn legatura un anumit sablon cu
un anumit utilizator. Astfel se va putea im-
bunatati caracteristica inteligenta a negocie-
rii, oferindu-se solutii orientate catre utiliza-
tor. O dta posibila directie de dezvoltare este
implementarea unel  functii de feedback.

Aceasta poate fi redlizata prin punerea la dis-
pozitia utilizatorilor a unui formular cu ntre-
bari adresate lor care sa determine satisfactia
in utilizarea sistemului.
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