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دنيـاي تجـارت    كـانون توجـه   اسـت كـه   ييمحور يكـي از رويكردهـا   مذاكرات عامل :چكيده
تبيـين   بـه  برقـراري مـذاكرات خودكـار   . قرار گرفته اسـت مذاكرات خودكار  ةالكترونيك در زمين

 بتوانـد  كـه  پذيرنـد  را مـي  مكـانيزمي  كـاربران  و بـديهي اسـت  نياز دارد مكانيزمي براي مذاكره 
نيــاز بـه طراحــي  بنـابراين   .انسـاني باشــد  ةكننــد بــراي مـذاكره  مناســب و معتمـدي جـايگزين  

به خـوبي   ،كاربردي تجارت الكترونيكزمينة در  باورپذيرمحور كارا و  عامل ةهاي مذاكر مكانيزم
 ـميمعرفي چند موضوعي  براي مذاكرة يمكانيزمدر اين مقاله . شوداحساس مي  ةشود كه با ارائ

هـاي بهتـر،   يافتن به جـواب  ضمن افزايش احتمال دست ،پيشنهادهاي دوگانه در هر دور مذاكره
براي اين كار بـا تمركـز بـر    . يابدو به مذاكراتي كارآمد دست ميدهد  ميزمان مذاكره را كاهش 

ها در مـورد پيشـنهاد دريـافتي    يك از عاملگيري هرمدل تصميممدل استدلالي مذاكرات، ابتدا 
. و پس از آن روشي نوين و كارآمد براي توليد پيشنهادهاي متقابل طراحي شده است تدوين شد

ادبيـات نشـان داده    ةشد از پيش تعريفموارد  كمك بهپيشنهادي  ةكارايي و اعتبار مكانيزم مذاكر
  .كاربردي استفاده شده است ةاز نمون ،تر شدن چگونگي اجراي آنبراي روشن .است شده
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  مقدمه
هاي رقـابتي حاصـل از   افزون تجارت الكترونيك در كشورهاي پيشرفته و مزيترشد سريع و روز

كه براي كشـورهاي در حـال توسـعه نيـز      برد مي  اي پيشگونه به را بازارهاي جهاني وضعيتآن، 
و  ماند نميهاي تجاري و بازرگاني خود باقي ها و سياستگريزي از تجديد نظر سريع در استراتژي

اين كشورها ناچار بايد براي همسويي بـا مسـير تجـارت جهـاني، بـه گسـترش كـاربرد تجـارت         
  .الكترونيكي روي آورندالكترونيك و انجام دادن مبادلات 

الكترونيكـي در كشـورهاي پيشـرفته،    مبـادلات و معـاملات    ةبا گسترش شيو ،از سوي ديگر
عمل امكـان انجـام مبادلـه بـا ايـن كشـورها از طريـق        و درشده هاي كاغذي قبلي منسوخ  شيوه
تجارت جهاني خواهد  ةشدن در عرص معناي منزوي بهاين و هاي سنتي از ميان خواهد رفت  روش
سـرعت نسـبت بـه تهيـه و تنظـيم       شـده كشـورهاي مختلـف جهـان بـه     سـبب  اين عوامل . بود

  .كنندتجارت الكترونيك و تسهيل و تقويت آن اقدام  ةهايي در زمين سياست
با سـطح  هنوز  تجارت و مبادلات الكترونيكدر ايران با توجه به مشكلات زيرساختي موجود، 

امكانات كافي بـراي برقـراري ارتبـاط بـا      ،المللي آن همتراز نيست و فعالان اقتصادي داخلي بين
يكي از عوامل مهم در پا گرفتن . اين وسيله را در اختيار ندارند كمك هاي تجاري خارجي بهطرف

 چنانچـه . افزاري اسـت  توسعه و افزايش امنيت نرم ،هاي تجارت الكترونيكيينداشدن فر و گسترده
هـاي الكترونيكـي   از سيسـتم  يرتجـا كـاربرد   ،اين دو نيـاز فـراهم شـود    براي تأمينلازم  ةزمين
لازم هـاي   فنـاوري به اين ترتيب ضرورت دستيابي به امكانات و . دشوو تسهيل مي يافته رشگست
 .شـود  مـي مشـاهده  و خودكـار بـه وضـوح     يالكترونيكدادن معاملات  بستري براي انجام مثابه به

كارهاي الكترونيك در ايران و كسب ةاشاعدر خصوص ) 1391(نسب و تقوي  حقيقي مطالعاتي كه
  .همين مطلب است دادند، مؤيدانجام 

بهبـود سـرعت و    در پينيك، وانجام معاملات الكتر ةو توسع در راستاي ارتقا نيزپژوهش اين 
 ،هـاي هوشـمند  فروش است كـه بتوانـد بـا اسـتفاده از عامـل     وخريدمذاكرة هاي كيفيت مكانيزم

هاي هوشمند با برخـورداري  عامل .اجرا در آيد صورت خودكار در محيط مبادلات الكترونيكي به به
، )1392مـرادي، آقـايي و حسـيني،    (بـودن در كنـار سـرعت بـالا      فعـال از ويژگي خودكار و پيش

امكـان مـذاكرات   آوردن  بـا فـراهم  . توانند مزاياي زيادي در اين زمينه به همراه داشـته باشـند   مي
اين موضـوع   و كردايجاد آن  ةو هزيندر زمان  چشمگيريكاهش توان  ميخودكار، فروش وخريد

ميان آنچه محققان بـه  شكافي با اين حال . استشده مطالعاتي جذاب و پركاربرد تبديل ة به زمين
با شكاف ، وجود دارد و لازم است اين مندندكار بدان نيازو و آنچه مديران كسب اند يافته آن دست

خودكـار بـراي    ةسيسـتم مـذاكر   ةو امكـان اسـتفاده از مزايـاي بـالقو    شـود  تلاش محققـان پـر   
  .كارهاي الكترونيكي فراهم شودو اندركاران كسب دست
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هاي مبناي عاملفروش بروخودكار خريد ةمذاكر ي برايمكانيزمارائة آنيم تا با در اين مقاله بر
با كيفيت برخـوردار اسـت، گـامي در جهـت     نتيجة هوشمند كه از سرعت بالاتري در دستيابي به 

 منظور افزايش سرعت حصول به. امكانات لازم براي گسترش مبادلات الكترونيك برداريم ةتوسع
پيشــنهادي، بــرخلاف مطالعــات پيشــين از  ةتوافــق در عــين افــزايش كــارايي مكــانيزم مــذاكر

  .پيشنهادهاي دوگانه در هر دور از مذاكرات استفاده شده است
پيشنهاد متقابل براي هـر  ة زني و ارائ امكان چانه ،پيشنهادي ةگذشته از اين در مكانيزم مذاكر
امكـان بيـان   تنهـا   نـه  ،يك از طـرفين به اين ترتيب هر. ه استدو طرف معامله در نظر گرفته شد

. پيشنهادي ارائه كنـد  ،درمقابلتواند بلكه مي ؛را دارد شده يا موافقت خود با پيشنهاد ارائه مخالفت
اي توسـعه داده شـود كـه ضـمن     تـلاش شـده اسـت مكـانيزم مـذاكره     پژوهش بنابراين در اين 
كردن پيشنهادهاي دوگانـه در هـر    ردوبدل امكان تبادل پيشنهادها براي طرفين، با برخورداري از
 مهم ديگـر  ةنكت. سرعت دستيابي به توافق و كارايي مكانيزم مذاكره را افزايش دهد، دور مذاكره

 ةدر مكـانيزم مـذاكر   هات و حفظ اطلاعات شخصي عاملگونه ميانجي در روند مذاكرا هيچاينكه 
  .وجود نداردپيشنهادي 

 اي همكـانيزم مـذاكر   شـود،  آن پرداختـه مـي  بررسي  به پژوهشاي كه در اين مكانيزم مذاكره
. اسـت  شـده  مقـدار كـالاي معاملـه   قيمـت، زمـان تحويـل و    دربارة  ها موضوعي است؛ توافقچند

 .دارنـد زنـي برابـري    قـدرت چانـه   هـر دو  كننـد،  بحث ميدربارة آن اي كه طرفين مذاكره  مسئله
شده با يكديگر ارتبـاط   توانند از طريق يك زبان از پيش تعريفهايي كه در اختيار داريم مي عامل

  .اي در اختيار دارندو منابع محاسباتي و حافظهكنند برقرار 
، بـه بحـث   زمينـه  در ايـن  گرفتـه  هـاي انجـام  پژوهش ةپس از بررسي پيشيننوشتار  ةدر ادام

شـده   طراحـي مذاكرة دنبال آن نيز مكانيزم  به. خصوص روش انجام پژوهش پرداخته شده استدر
در  .خواهـد شـد  نشـان داده  عملكرد آن نحوة كاربردي،  ةو با استفاده از يك نمونشود  ميتشريح 
پيشـنهادهايي   ،شدة اين پژوهش معرفياعتبار و كارايي مكانيزم  پس از به بحث گذاشتن انتها نيز

  .استشده بيان مطالعات ادامة براي 

  پژوهشپيشينة 
اين . كننديافتن به توافق استفاده مي از مذاكره براي حل تناقضات و دست ،هاي چندعامليسيستم

يـا هـدف   قيمت، آرايش نظامي، زمان و مكان ملاقـات، فعاليـت مشـترك    ة تواند دربارتوافق مي
شامل تبادل اطلاعـات، آزادسـازي اهـداف    تواند ي اين توافق ميوجو جستيند افر. مشترك باشد

بـه  كمـابيش  . رسيدن به يك توافق اسـت  ،اصلي در پس مذاكره ةبنابراين ايد. اوليه و غيره باشد
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انـد، تعـاريف   بـه مطالعـه پرداختـه    هاي چنـدعاملي مذاكره در سيستم زمينةني كه در اتعداد محقق

   :به شرح زير استيكي از تعاريف پايه براي مذاكره ، شودمتعددي براي آن يافت مي
ة شـد  يافتن به توافق پذيرفتـه  منظور دست به ،هاارتباطي بين گروهي از عامل يفرايندمذاكره 

  .موضوعي معين است ةطرفه درباردو
كنند كه براي تحقق و بيان مي دارندمذاكره  دربارةتري  ن تعاريف محكمابرخي ديگر از محقق

اسـتدلال   ،هـا و نيات ساير عامل ها ها بايد بتوانند در مورد باورها، تمايلعامل ،كارآمد ةيك مذاكر
هـوش  هـاي   روشگيري از تمام انواع  چنين رويكردي منجر به بهره). 1995راو و جرجف، (كنند 

 ـسـازي،   محور، بهينـه مانند منطق، استدلال مورد ،مصنوعي و رياضيات ماننـد آن  و  بـازي  ةنظري
هـاي  سـاير زمينـه   در مقايسه بابنابراين تصور حجم متنوع ادبيات در موضوع مذاكره . خواهد شد

  .دشوار نيست ،عامليهاي چندمطالعاتي سيستم
مــذاكرة هــاي خصــوص طراحــي مكــانيزمهــاي زيــادي درفعاليــت ،يبــاز ةنظريــ ةدر حــوز

هاي رياضـي تضـادها و همكـاري    ، مدليباز ةنظري. ه استگرفتانجام  محور عامل فروشوخريد
هـاي  هـاي بسـيار تئوريـك از موقعيـت    نمايش يباز ةنظريهاي مدل. كندبين افراد را مطالعه مي

فيشر  هايي كه مقاله؛ )1997كاروس، (هاي متفاوت هستند واقعي تعامل افراد با اهداف و ارجحيت
مطالعـاتي   دسـته از انـد،   منتشـر كـرده   1996و همكارانش و همچنين چاوز و همكارش در سـال  

هايي در اين دو مقاله عامل. اندها بهره بردهبازينظرية خود از  ةروش مذاكر ةهستند كه در توسع
  .اند فروش مشغولودر بازارهاي الكترونيك به خريد

 ند، هيچها استواربازي ةدر نظري )1950نش، (كه معمولاً بر مدل نش  ها هدر اين دسته از مقال
 دربـارة اطلاعـات كـاملي   كه طرفين از ابتـدا   اتعاملي ميان طرفين مذاكره وجود ندارد؛ به اين معن

هـاي رياضـي قـرار گرفتـه و     كه اين اطلاعات در قالب مـدل  نددار ها و سلايق يكديگريتمطلوب
هـاي عملـي   حـذف بسـياري از جنبـه   . كنـد اي براي دو طرف تعيين ميهمزمان استراتژي بهينه

هاي طرف مذاكره و اشتراك تعامل ميان عامل نبودهاي رياضي، موقعيت واقعي براي تعريف مدل
  .شودهاي مذاكره محسوب ميبودن اين مكانيزم هاي اساسي در كاربردياطلاعات طرفين، ضعف

در اين خصوص وجود دارد كـه بـا برقـراري تعامـل      يباز ةنظريحوزة رويكرد ديگري نيز در 
اين . تر فائق شده استهاي موجود در رويكردهاي سنتيميان طرفين مذاكره تا حدودي به ضعف

طـرفين   ،در رويكـرد پيشـنهادي رابيناشـتاين   . كـرد رابيناشتاين معرفـي   1982در سال را د رويكر
و  بدهنـد پيشنهادي به طرف مقابل  تواننديك ميشوند كه هربازيكناني در نظر گرفته ميمذاكره 

پيشنهاد ديگري به  در برابر آن، وكند يا آن را رد تواند اين پيشنهاد را بپذيرد طرف مقابل هم مي
  ). 1982رابيناشتاين، ( بدهد بازيكن اول
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 ـنظـري  هاي پايه )2009( كستانتينو و گراويو را بـر رويكـرد رابيناشـتاين اسـتوار     خـود   ةمقال
 اسـت،  ها موفـق بـوده  فازي در بيان مطلوبيتنظرية و  يباز ةنظرياين مقاله در تركيب . اند كرده

. شـود ضـعف آن محسـوب مـي   نقطة  ،يافتن به توافق كارگيري يك ميانجي در دست هولي لزوم ب
از رويكــرد  ،خودكــار خــودمــذاكرة سيســتم  ةنيــز در توســع) 2006( ، فيشــر و وودريــجبــالاريني

به اين ترتيـب   ؛ضعف مشترك اين مطالعات، نياز به وجود ميانجي است. اندرابيناشتاين بهره برده
كه طرفين مذاكره اطلاعات خود را در اختيار ميانجي قرار داده و وي رسيدن به توافق را هـدايت  

  .كندمي
با توجه به اما  ،شد رو روبهمذاكره با استقبال زيادي سازوكار در طراحي  يباز ةنظرياستفاده از 

موقعيت در اين . برخورد كردهايي در موارد كاربردي با محدوديت ،هايي كه به آن اشاره شدضعف
 ةهوش مصنوعي توانست با برقراري توازن ميـان دانـش، محاسـبات و كيفيـت جـواب در توسـع      

 ؛در اين زمينه پيشي گيرد بازي نظريةهاي مذاكره، پس از گذشت چند سال به سرعت از مكانيزم
ابتكـاري هـوش    يهـا هاي مذاكره بـر روش توجهي از مكانيزمشايان طوري كه امروزه درصد  به

تان اين دسـته از محققـان   از پيشكسو .اندتر شده و به كاربردهاي عملي نزديك ندمصنوعي استوار
تك موضوعي را ة اشاره كرد كه مكانيزم مذاكر 1998در سال  فاراتين، سيرا و جنينگزتوان به مي

  . نددنبال كرد
هاي چندعاملي، رشد سريع اينترنت نيـز  سيستم ةدر زمينآمده  دست بههاي به موازات پيشرفت

هاي كه سيستم بستر مناسبي براي گسترش تجارت الكترونيك ايجاد كرد و اين امكان فراهم شد
و به امضـاي  شوند كننده در معاملات تجاري، خريدار و فروشنده ظاهر  عاملي در نقش مذاكرهچند

  .طرفه بپردازندقراردادهاي دو
مبناي مكـانيزم مـذاكره    كهگيري از رويكردهاي ابتكاري  بهره شدن با رايجهاي اخير،  در سال
در . مطالعات اين حوزه با قوت بيشتري ادامـه يافـت   ،شود ميسوب محهاي چندعاملي  در سيستم

كردنـد كـه مـذاكرات    معرفـي  مكانيزمي براي يك مذاكره خودكار  ، يو و كومارآوجي 2006سال 
، ماتسـوموتو بـا   2008در سـال  . كـرد مين دنبال ميأت ةزنجير ةقراردادي هماهنگ را در شبكچند

كـارايي  هـاي واقعـي،    كـارگيري داده  هبا بو  ابداع كرد يبازار هوشمند ،عامليمدل چنداستفاده از 
ة ها، دربارمجد و كبريايي يك روش مذاكره بر مبناي عامل 2009در سال . را نشان داد مدل خود

براي بازنمايي  عامل هر روش اين در .ندپيشنهاد كرد يعاملطرفه در بازارهاي چنددوقراردادهاي 
ديگـري  ة در مقال .كند مي استفاده فازي زباني هاي عبارت از هاي مطلوب خود در تجارت،شاخص
ايـن  . كردندمعرفي  SHOMASعاملي با نام ، يك سيستم چند2009در سال  همكارانشباجو و 
  . كندمي راهنماييهاي خريد براي تسهيل در بازار را خريدارانسيستم 
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پيشنهاد متقابل براي هر دو نفر در نظـر  زني و  امكان چانه ،شدهاز مطالعات منتشر بسياريدر 

اعـلام  با پيشـنهاد فروشـنده   را خود  مخالفتيا تواند موافقت ميفقط خريدار  و گرفته نشده است
خريدار پـس   ،هاآن ةدر مكانيزم مذاكر .است) 2010(آرگونتو و رنا  ة، مقالها همقالاز جمله اين . كند

پـذيرش بـالاتر باشـد آن را     ةاز دريافت هر پيشنهاد از فروشنده، اگر قيمـت پيشـنهادي از آسـتان   
امكان تبادل  ،اما در بخش كوچكتري از مطالعات. كندو پيشنهاد جديدي درخواست ميپذيرد  نمي

) 2009(پيشنهادهاي متقابل براي هـر دو طـرف در نظـر گرفتـه شـده اسـت؛ جيـان و دشـموخ         
و  كننـد  مـي وجـو   جسـت كه فروشنده و خريدار هر دو در فضـاي جـواب    معرفي كردندمكانيزمي 

  .دهند ميپيشنهادهاي متقابل 
و هنوز هم نبودند كارهاي الكترونيك و جوابگوي نيازهاي عملياتي كسب گرفته مطالعات انجام

لـين،   2011در سـال  . ندمحور عاملمذاكرة هاي جديدي براي روش ابداع مشغولمحققان زيادي 
ند كه با وجود سـرعت  محور ارائه كرد وب ةروشي براي مذاكر ،فازينظرية با استفاده از چن و چو 

ميـري، احمـدآبادي و   حـاجي  .مناسب، نيازمند استفاده از عامل ميانجي در دستيابي به جواب است
مقالـة  در . نـد فازي اسـتفاده كرد نظرية خود از  ةمكانيزم مذاكر ةدر توسع) 2014(نيز  كيانرحيمي

از  ،پـذيري  براي ايجاد پويايي و انعطـاف و يو  ، وونگ، ونگمنتشر شد 2013ديگري كه در سال 
  . بوداي سه مرحله ند كه شامل مكانيزممحاسباتي استفاده كرد مدليك 

هـاي ابتكـاري،   تلاش شده است با اسـتفاده از روش  ،مطالعاتي كه به آنها اشاره شد اغلبدر 
از سرعت  ،توافق قابل قبول براي طرفينيافتن به  اي حاصل شود كه ضمن دستمكانيزم مذاكره

 ـ ،كافي نيز برخوردار باشد، اما وجه مشترك تمامي ايـن مطالعـات   پيشـنهاد در هـر دور    تـك  ةارائ
پيشـنهادي   كه به جـاي روش تـك  اي  گونه برداشته است؛ به بزرگترگامي  اين مقاله. مذاكره است

يافتن به  ، سرعت دست مكانيزم مذاكره بر اساس پيشنهادهاي دوگانه در هر دوربا تنظيم مرسوم 
اي طراحـي  گونـه  پيشنهادهاي جديد به وجوي جستدر اين روش . است دادهافزايش نيز  را توافق

از ويژگي بهينگي پارتو برخوردار باشند و بـه   كره،مذا دورشده در هر  شده كه هر دو پيشنهاد ارائه
  .توافق و كارايي مكانيزم مذاكره، اطمينان حاصل شود ةاين ترتيب از كيفيت نقط

  شناسي پژوهش روش
 طيـف  ايـن  سـر  يـك  بگيريم، نظر در طيفي روي بودن پايه يا كاربردي حيث از را ها پژوهش اگر

 ديگـر  سر در شوند ومي آغاز هاپديده شناخت و فهم براي فقط كه گيرند قرار مي اي پايهمطالعات 
 كـاربردي  مشـكلات  و مسـائل  حل راستاي در طور مستقيم به كه دارند مطالعاتي وجود طيف اين
آن  بتواننـد  كنندگان استفاده كه شود عرضه نتايجي شود مي تلاش ها در اين پژوهش. اند شده آغاز
 كـاربردي  هـاي  پـژوهش  را هـا  پـژوهش  نـوع  ايـن . كنند عمل آن اساس بر و كرده درك را نتايج
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پژوهش حاضر نيز در زمينـة فنـاوري اطلاعـات در     ).2009ساندرز، لوييس و ترونهيل، (نامند  مي
هاي فناوري اطلاعات و بهبود كاربردهاي آنهـا  هايي قرار دارد كه به توسعة سيستمدسته پژوهش

  .رود شمار مي كاربردي بهپردازد، به همين دليل يك پژوهش  مي
كـه در  انـد   كـرده كيـد  أت ،موضـوعي چند ةهاي مـذاكر مكانيزم ةتوسع ةن مطرح در حوزامحقق
اجـرا   هاي هوشمند در مذاكرات منعطف و پيچيدههايي كه با هدف تنظيم تعاملات عاملپژوهش

هـاي  عامـل و مدل استدلالي اسـت   ،در نظر گرفته شودهاي مهم كه بايد شوند، يكي از حوزهمي
هايي بايد بـا  عامل كه چه كند تعيين مييك مدل استدلالي كامل . كنند ميهوشمند از آن پيروي 

ي دو هـا  توافـق ، پيشـنهاد كنـد  چگونه  و بدهد چه كسيرا  ، پيشنهاد اولباشنديكديگر در ارتباط 
، پيشنهاد متقابل چگونه توليد شود، در چه حـالتي مـذاكرات بايـد رهـا     باشداي  در چه دامنه طرف

 ).1998فاراتين، سيرا و جنينگز، (د شوشود و در چه زماني مذاكرات به توافق منتهي مي
ارزيـابي   فراينـد يعنـي  ، هـا در اين پژوهش بر طراحي مدل استدلالي عامـل  با توجه به اينكه

مكانيزم يافتن به  شده است، براي دست توليد پيشنهادهاي جديد متقابل، تمركزنحوة پيشنهادها و 
يـك از  گيـري هر  مـدل تصـميم   ؛اول ةدر مرحل. طراحي شده استسه مرحله د نظر، م اي مذاكره
 ـ .اسـت  هـا در خصـوص پيشـنهادهاي دريـافتي تـدوين شـده      عامل روش توليـد   ؛دوم ةدر مرحل

بر اين اصل اسـتوار  روش توليد پيشنهادهاي جديد رويكرد . پيشنهادهاي جديد طراحي شده است
پايـاني  مرحلـة  . دهد ميافزايش  را كيفيت توافق نهايي ،زمان مذاكرهدادن  ضمن كاهش است كه

مراحلـي كـه بـر اسـاس آن     مراحـل و زير  .نيز به بررسي اعتبار مكانيزم پيشنهادي اختصاص دارد
  :عبارتند از ت،مكانيزم مذاكره تكميل شده اس

  ؛ها در مورد پيشنهادهاي دريافتيگيري عامل مدل تصميم .1
معياري براي ارزيابي پيشنهادهاي  منزلة بهيك از طرفين تعريف تابع مطلوبيت براي هر •

  ؛دريافتي
يـا   پيشـنهاد پـذيرفتن  (پيشـنهاد طـرف مقابـل     دربـارة گيـري   تعيين چگونگي تصميم •

  ؛)نپذيرفتن آن
ة و تعريـف شـرايط خاتم ـ  پيشنهاد جديـد  كردن  مطرحبراي يافتن و وجو  جستتعيين روش  .2

  ؛مذاكره
 .پيشنهادي ةبررسي اعتبار مكانيزم مذاكر .3

  هاي پژوهشيافته
، نتـايج طراحـي مكـانيزم مـذاكره     مسـئله هـاي حـل   در اين بخش براساس هر يك از ايـن گـام  

 .شده استبيان  پيشنهادي
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  تابع مطلوبيت طرفين مذاكره
دهد؛ موضوع مذاكره، عددي حقيقي نسبت مي ةتابع مطلوبيت، تابعي است كه به هر نقطه در دامن

تر است، به ايـن ترتيـب    هاي عامل نزديكآلمورد نظر به ايدهنقطة هرچه اين عدد بزرگتر باشد، 
  ).106: 2002وودريج، (شود تعيين مي نظر هر عاملمذاكره از  ةيك از اعضاي دامنهرة رتب

كنـيم كـه مطلوبيـت موضـوعات مختلـف      فرض مـي  ،مطلوبيت كلي هر پيشنهادة در محاسب
بديهي است كـه ايـن فـرض تطـابق بيشـتري بـا       . نيستند مستقلو  اند مذاكره به يكديگر وابسته

 ،طـرفين مـذاكره   بر تحميل هزينه بـر  شدن زمان مذاكره ممكن است علاوه طولاني .واقعيت دارد
 اسـت؛  آفـرين  بنابراين زمان در تابع مطلوبيـت نقـش  . شودهاي آنان رفتن فرصت از دستموجب 

و در نتيجه  كنند مي طرفين در رسيدن به توافق تعجيل ،چه بيشتر از زمان مذاكره گذشته باشدهر
محـدوديت زمـاني در مـورد تعـداد مجـاز       ،اينبـر  علاوه .دهندپذيري بيشتري به خرج مي انعطاف

كـار   بـه در تعريـف تـابع مطلوبيـت     ،است شايان ذكر .مراحل مذاكره نيز در نظر گرفته خواهد شد
  .شده است برداريالگو) 2009(مجد و كبريايي پژوهش ، از تابع مطلوبيت رفته

  تابع مطلوبيت خريدار
سـپس بـا برقـراري     ،شـود  مـي يك تابع مطلوبيت تعريف  ،يك از موضوعات مذاكرهابتدا براي هر

مثال از تابع  براي .آيددست مي هارتباط ميان اين توابع مطلوبيت، تابع مطلوبيت كلي هر پيشنهاد ب
حـد بـالاي   مـرز يـا    ،احـد محصـول  از نظر خريدار قيمـت هـر و  . كنيممطلوبيت قيمت شروع مي

شود كه از لحاظ براي مقدار قيمت نيز تعريف مي يحد پايين ،اين حد بالا بر ، علاوهدارد مشخصي
و صـفر  اسـت  كه اين حالـت در واقعيـت رخ نـداده    ولي از آنجا، تواند برابر با صفر باشدتئوري مي

در شود، مقدار حد پايين همواره مقداري بزرگتر از صفر شدن مذاكرات مي بودن آن موجب طولاني
ܮترتيـب بـا    را به) (اين حد پايين و حد بالا براي قيمت . شود نظر گرفته مي ܲ  ܷو ܲ   نشـان

مقـدار مطلوبيـت هـر قيمـت بـراي      . دهيم كه هر دو مقداري حقيقي، متناهي و مثبت هستندمي
محاسـبه   1رابطـة  بر اسـاس   ،مذاكره) چندمين دور مذاكره است ةدهند نشان t )tخريدار در زمان 

  .شودمي

(ݐ)ߤ  )1رابطة  = ۔ە	
1ۓ 																									  < ܮ ܲ(ݐ)ܷ ܲିܷ ܲ − ܮ ܲ(ݐ) ܮ ܲ(ݐ) <  < ܷ ܲ0																								  > ܷ ܲ

 

ܮ ؛در اين رابطه ܲ(ݐ) است كه و تابع زمان  ام مذاكره براي خريدارݐ حد پايين قيمت در دور
پـذيري خريـدار    به اين ترتيب با گذشت زمـان انعطـاف  . يابدافزايش مي ،مذاكرهادامة در هر دور 
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 ،احتمال رسيدن به توافق در زمان كمتريابد تا كننده افزايش مي مينأبراي پذيرش پيشنهادهاي ت
ܮ. فزوني يابد ܲ(ݐ) شودروز مي به 2ة در هر دور مذاكره بر اساس رابط.  

ܮ  )2 رابطة ܲ(ݐ) = ܮ	 ܲ + (ܷ ܲ − ܮ ܲ) ൬ ݐܰ ൰ఈ 

تعداد دورهـاي مجـاز   نيز  N .كردتنظيم توان آن را  ميو است ضريبي دلخواه  α ،2در رابطة 
  .دهدنمودار تابع مطلوبيت قيمت براي خريدار را نشان مي 1شكل . مذاكره است

   

 
 

حد پايين و حد بالا بـراي  . ساختار تابع مطلوبيت زمان كاملاً مشابه تابع مطلوبيت قيمت است
مقـدار  . دهـيم شان مـي ن )حقيقي، متناهي و مثبت( ܦܷ و ܦܮترتيب با  را به) ݀(زمان تحويل 

  .شودمحاسبه مي 3 ةمذاكره بر اساس رابط tمطلوبيت زمان تحويل براي خريدار در زمان 

(ݐ)ௗߤ  )3 ةرابط = ۔ە	
1ۓ 																									 ݀ < ܦିܷ݀ܦܷ(ݐ)ܦܮ − (ݐ)ܦܮ (ݐ)ܦܮ < ݀ < 																								0ܦܷ ݀ > ܦܷ  

در هـر   و و تابعي از زمـان اسـت   حد پايين زمان تحويل براي خريدار (ݐ)ܦܮدر اين رابطه 
تـوان آن را تنظـيم    است كـه مـي   ضريبي دلخواه γ. شودروز مي به 4رابطة دور مذاكره بر اساس 

  .كرد

(ݐ)ܦܮ  )4 ةرابط = ܦܮ	 + ܦܷ) − (ܦܮ ൬ ݐܰ ൰ఊ 

  1	ߤ

ܮ ܲ(ݐ) ܷ ܲ  

 نمودار تابع مطلوبيت قيمت براي خريدار .1 شكل
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حد  ،بر اين است، علاوه يحد پايين قابل قبولشده داراي  خريداري يكالا از نظر خريدار مقدار

گرفتـه  همـواره مقـداري متنـاهي در نظـر     مقدار اين حد بالا . شودنيز براي آن تعريف مي ييبالا
 حقيقـي، ( ܷܳو  ܳܮترتيـب بـا    را بـه ) ݍ(اين حد پايين و حد بالا براي مقـدار كـالا   . شود مي

 tشـده بـراي خريـدار در زمـان      مطلوبيت مقدار كالاي خريداري. دهيمنشان مي) متناهي و مثبت
  .شودمحاسبه مي 5 ةبر اساس رابط ،مذاكره

(ݐ)ߤ  )5 ةرابط = ۔ە	
1ۓ 																									 ݍ > ܷܳ(ݐ)ݍ − (ݐ)ܷܳܳܮ − ܳܮ ܳܮ < ݍ < ܷܳ(ݐ)0																								 ݍ < ܳܮ  

است و در هر دور  شده براي خريدار حد بالاي مقدار كالاي خريداري (ݐ)ܷܳدر اين رابطه 
 مطلوبيـت نمودار تـابع   2شكل . است ضريبي دلخواه β. شودروز مي به 6 ةمذاكره بر اساس رابط

  .دهدشده براي خريدار را نشان مي مقدار كالاي خريداري زمان تحويل و

(ݐ)ܷܳ  )6 رابطة = ܷܳ + ܳܮ) − ܷܳ) ൬ ݐܰ ൰ఉ 

 
  نمودار تابع مطلوبيت زمان تحويل و مقدار كالا براي خريدار.2شكل 

بايد مطلوبيت نهايي خريـدار   ،مطلوبيت موضوعات مختلف مذاكره نداشتن استقلالبا توجه به 
براي تركيب مطلوبيت سه موضوع مذاكره با تكيـه بـر   . حاصل شوداز تركيب سه مطلوبيت ديگر 

بنابراين مطلوبيت كلي هر پيشنهاد در زمـان  . شوداستفاده مي minاز تابع  ،كارانه رويكرد محافظه
t  يدآدست مي هب 7رابطة از مذاكره بر اساس.  

(ݐ)ߤ  )7 رابطة = ݉݅݊ ,	(ݐ)ߤ)	 ,(ݐ)ߤ  ((ݐ)ௗߤ
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  توابع مطلوبيت فروشنده
بنـابراين توابـع   . تابع مطلوبيت فروشنده عكس تابع مطلوبيت خريـدار اسـت   ،در مورد هر موضوع

تابع مطلوبيـت   به مربوط 9و  8رابطة . شوندصورت خلاصه نمايش داده مي مطلوبيت فروشنده به
نيز تابع مطلوبيت زمان را بـراي   13و  12رابطة شده و  مقدار كالاي معامله 11و  10رابطة قيمت، 

  .دهدفروشنده نشان مي

(ݐ)௦ߤ  )8 ةرابط = ۔ە	
																										0ۓ  < ܮ ௦ܲ − ܮ ௦ܷܲ ௦ܲ(ݐ) − ܮ ௦ܲ ܮ ௦ܲ <  < ܷ ௦ܲ(ݐ)1 																									  > ܷ ௦ܲ(ݐ) 

ܷدر اين رابطه كه  ௦ܲ(ݐ) حد بالاي قيمت براي فروشنده است.  

ܷ  )9رابطة  ௦ܲ(ݐ) = 	ܷ ௦ܲ + ܮ) ௦ܲ − ܷ ௦ܲ) ൬ ݐܰ ൰ఈ 

  

(ݐ)௦ߤ  )10 ةرابط = ۔ە	
ۓ ݍ											0 > ܷܳ௦ܷܳ௦ − ௦ܷܳݍ − (ݐ)௦ܳܮ (ݐ)௦ܳܮ < ݍ < ݍ								௦1ܳܮ < (ݐ)௦ܳܮ  

  .است رفته براي فروشنده حد پايين مقدار كالاي به فروش (ݐ)௦ܳܮدر اين رابطه كه 

(ݐ)௦ܳܮ  )11رابطه  = 	 ௦ܳܮ + (ܷܳ௦ − (௦ܳܮ ൬ ݐܰ ൰ఉ 
  

ௗ௦ߤ  )12رابطه  (ݐ) = ۔ە	
ۓ 0																									 ݀ < ௦݀ܦܮ − (ݐ)௦ܦ௦ܷܦܮ − ௦ܦܮ ௦ܦܮ < ݀ < 1(ݐ)௦ܦܷ 																									  >  (ݐ)௦ܦܷ

  .حد بالاي زمان تحويل براي فروشنده است (ݐ)௦ܦܷدر اين رابطه كه 

(ݐ)௦ܦܷ  )13رابطه  = ௦ܦܷ	 + ௦ܦܮ) − (௦ܦܷ ൬ ݐܰ ൰ఊ 
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  گيري در مورد پيشنهاد طرف مقابل تعيين چگونگي تصميم
شود كه بر اساس آن در مـورد  پذيرشي تعريف ميآستانة يك از طرفين در اين مذاكرات براي هر

پـذيرش بـراي خريـدار و     ةآسـتان . شـود گيري مي قابل قبول بودن يا نبودن يك پيشنهاد تصميم
در هر دور مذاكره، چـه خريـدار چـه فروشـنده،     . شودنشان داده مي ௌܶو  ܶترتيب با فروشنده به

كـرده و   پـذيرش خـود مقايسـه    ةاند را با آسـتان پيشنهادي كه دريافت كردهمقدار مطلوبيت نهايي 
 ، در غيـر ايـن  كننـد  مـي پذيرش بالاتر باشد با آن موافقت ة مقدار مطلوبيت از سطح آستان چنانچه

  .ي پيشنهاد جديدي براي ارائه به طرف مقابل خود خواهند پرداختوجو جستصورت به 

  يك پيشنهاد جديد ةبراي يافتن و ارائوجو  جستچگونگي 
 ـ   يـك پيشـنهاد    ةيكي ديگر از مراحل مهم در تكميل يك مكانيزم مذاكره، تعيـين چگـونگي ارائ

كيفيـت جـواب   از و دهـد  تواند زمان مـذاكره را افـزايش   مي نامناسبپيشنهاد جديد جديد است؛ 
شـدن از   يافتن به يك توافـق در مقابـل خـارج    برتري دست« اي مكانيزم مذاكرهدر . بكاهدنهايي 
طـرفين  محركـة  ، نيروهـاي  »اهميـت زمـان در دسـتيابي بـه ايـن توافـق      «و همچنين » مذاكره
مكـانيزم مـذاكره در   توان انتظار داشت و با توسل به اين نيروهاي محركه است كه مي اند مذاكره

  .انجامد ميتوافق زماني معقول به 
زمـاني   ةمحدودخاص در  يكالااعلام نياز خريدار به مقدار معيني از  ،يك مذاكرهآغاز  ةمقدم

كـه   يكنندگان مينأكنندگان بالقوه، آن دسته از ت مينأبا توزيع اين اطلاعات ميان ت. مشخص است
اين . كنند، آمادگي خود را اعلام ميگيردانجام معامله  اند و مايل را دارند مين نياز خريدارأتوانايي ت

گيرد و به ايـن طريـق مـذاكره    اعلام آمادگي از طريق ارسال پيشنهاد اوليه به خريدار صورت مي
  .شودكننده آغاز مي مينأميان خريدار و ت

هايي از مقادير قابل قبـول از مقـدار و زمـان تحويـل اعـلام      صورت بازه ار نياز خود را بهخريد
مقـدار، زمـان تحويـل و     اي شـامل  وليهپيشنهاد ابنابراين فروشنده اين امكان را دارد كه  .كند مي

يك پيشنهاد در هـر   امكان ردوبدل فقطبرخلاف مطالعات پيشين كه  .به خريدار ارائه كند ،قيمت
را در هـر دور مـذاكره دو پيشـنهاد    پژوهش اين ، وجود داشتدور مذاكره ميان خريدار و فروشنده 

قيمـت، مقـدار و زمـان    ولي برخوردارند، مطلوبيت كلي يكساني از هر دو پيشنهاد . كندميمنتقل 
  .تحويل در اين پيشنهادها متفاوت است

 كند كه تمايل دارد چه تعداد كالا را از چه زماني بـه بعـد  خود بيان مي ةخريدار در اعلان اولي
ي پيشـنهادهايي  وجـو  جسـت به  ،كننده با در نظر گرفتن اين اعلان مينأدر اختيار داشته باشد و ت

مطلوبيـت  حـال  در عـين  تا جاي ممكن به مقادير پيشنهادي خريدار نزديك باشد و پردازد كه مي
از ايـن   يـك بـراي يـافتن هر   .تـر نباشـند  اش پـايين پـذيرش شخصـي   ةكلي آنها از سطح آسـتان 
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در سـطح مطلوبيـت    موضوع اصلي مـذاكره  منزلة به مقدار قيمت را در هر دو پيشنهاد ،پيشنهادها
سـپس در پيشـنهاد اول مقـدار كـالا را تـا رسـيدن بـه        . دهـد يعني مطلوبيت يك قرار مي ،كامل

و در پيشـنهاد  دهـد   ميپذيرش تغيير  ةمطلوبيت كامل و زمان تحويل را تا رسيدن به سطح آستان
د كه مطلوبيتي حداقل برابـر بـا   شوپيشنهاد توليد مي به اين ترتيب دو. كنددوم برعكس عمل مي

  شود؛در توليد اين پيشنهادها ملاحظات زير در نظر گرفته مي. دارندپذيرش  ةآستان
بـه مطلوبيـت    ،براي انتخاب وجود داشته باشد،دو پيشنهاد با مطلوبيت يكسان  چنانچه .1

هـاي تكـي   و بـر اسـاس اولويـت مطلوبيـت    شود  ميرجوع تك موضوعات مذاكره  تك
  ؛شودگيري مي در مورد آنها تصميم) ترتيب قيمت، مقدار، زمان تحويل به(

 براي ارائه بهكند كه حداقل يك پيشنهاد زماني در مذاكره شركت ميفقط كننده  مينأت .2
از  ،هاي خريداركردن محدوديت خريدار داشته باشد؛ چنين پيشنهادي بايد ضمن برآورده

 .باشد برخوردار كننده مينأپذيرش ت ةمطلوبيت كلي حداقل برابر با مقدار آستان

  توليد پيشنهادهاي متقابل ةمذاكره؛ نحو ةادام
كه هـر يـك از    ابه اين معن؛ پيشنهاد اوليه استتوليد پيشنهادهاي متقابل تا حدودي مشابه توليد 

جايي مقادير موضوعات مذاكره در پيشنهاد دريـافتي خـود، آن را بـه    كنند با جابهطرفين سعي مي
ي آن اسـت كـه   اقابل قبول نبودن پيشنهاد دريـافتي بـه معن ـ  . پيشنهادي قابل قبول تبديل كنند

تر است؛ يعني حداقل يكي از موضـوعات مـذاكره    پايينپذيرش آستانة مطلوبيت كلي آن از سطح 
طرفين مذاكره بـراي توليـد پيشـنهاد جديـد     . پذيرش استآستانة داراي مطلوبيتي كمتر از سطح 

مقدار موضوع يا موضوعاتي را كه مطلوبيتي كمتر از آستانه پذيرش دارند تا رسيدن اين مطلوبيت 
همـة  مطلوبيـت   ،بـه ايـن ترتيـب در پيشـنهاد جديـد     . نـد دهتغييـر مـي   ،به سطح آستانه پذيرش

  .پذيرش خواهد بودآستانة موضوعات مذاكره حداقل برابر با 
مقدار دو موضوع از موضوعات مـذاكره را تـا رسـيدن بـه      ،ها براي توليد پيشنهاد جديدعامل

و مقدار موضوع سوم را تا رسيدن مطلوبيـت آن بـه سـطح آسـتانه      دهند تغيير مي مطلوبيت كامل
كـه تـا رسـيدن بـه      است يكي از دو موضوعيهميشه با توجه به اهميت قيمت، . كنندجا ميجابه

بار كيفيت كالا و بار ديگر زمـان  يك  ،پيشنهاد قيمت است و در هر ،كندمطلوبيت كامل تغيير مي
  .همراهي خواهد كردتحويل آن را 

تفاوتي ميان عامل خريـدار و فروشـنده وجـود دارد؛ چـرا كـه       ،در مورد توليد پيشنهاد متقابل
. تمام پيشنهادهاي دريافتي را در نظـر گيـرد   ،خريدار نياز دارد در هر بار توليد پيشنهادهاي متقابل

راي هر يك از موضوعات حاوي مقادير متفاوتي ب ،كندهاي پيشنهادي كه خريدار دريافت ميبسته
  . كه در سطوح مختلفي از مطلوبيت قرار دارنداست مذاكره 



  1393 ، زمستان4 ةشمار ،6دورة  ،ॠدশୌࢌ भناوری اطلاعات   ــــــ  ــــــــــــــــــــــ   602

  مذاكرهة تعريف شرايط خاتم
هاي عمليـاتي دو طـرف گنجانـده    ي وجود پيشنهادي است كه در محدوديتامعن آغاز مذاكرات به

كننده و حداكثر قيمـت قابـل    مينأميان حداقل قيمت قابل قبول تة باز كه و در صورتي است شده
قبول خريدار تهي نباشد، مذاكرات در نهايت به پيشنهادي قابل قبول براي طرفين منتهي خواهـد  

با توجه  .يك از طرفين مطلوب نيست شدن مذاكره براي هيچ با اين حال بيش از حد طولاني. شد
كه ايـن سـقف زمـاني در     شودبراي مذاكره يك سقف زماني در نظر گرفته مي ،به اين ملاحظات

بنابراين مذاكره در يكـي  . است) شدن پيشنهادها بدلورد(واقع حداكثر تعداد مجاز دورهاي مذاكره 
  :رسدهاي زير به پايان مياز حالت
  ؛پذيرش پيشنهاد متقابل يكي از طرفين توسط طرف مقابل .1
 .به پايان رسيدن تعداد مجاز دورهاي مذاكره .2

  كاربردي ةنمون
. كاربردي نشان دهـيم  ةاين بخش قصد داريم چگونگي اجراي مكانيزم مذاكره را در يك نموندر 

سـه  مـذاكرة  بـا يكـديگر وارد    ييكـالا  ةخريدار و فروشنده براي معامل ،شده طراحية در اين نمون
هاي مربـوط بـه   داده .موضوعات مذاكره هستند ،قيمت، مقدار و زمان تحويلشوند؛ موضوعي مي

شامل حد بالا و پايين خريدار و فروشنده براي هـر يـك از موضـوعات مـذاكره و      ،د نظرمنمونة 
  .اندآورده شده 1در جدول  ،پذيرش آنهاآستانة 

 هاي مربوط به مثال عدديداده. 1جدول 

 ۲۰܃۲۰ۺ ۰ۿ܃ ۰ۿۺ۰۾܃۰۾ۺαβγࢀ  خريدار
6/0  5/0  5/0  5/0  30 70 70 150 5 25 

 ܛ۲܃ܛ۲ۺ ܛۿ܃ ܛۿۺܛ۾܃ܛ۾ۺαβγࡿࢀ  فروشنده
6/0  5/0  5/0  5/0  40 80 60 140 8 28 

  
. واحد كالا خريـداري كنـد   140روز آينده پنج در كند كه تمايل دارد خريدار اعلام مي :دور صفر

بر اسـاس توابـع    .كندميارسال خريدار براي خود را  ةفروشنده با بررسي اين اعلان، پيشنهاد اولي
حتـي   است،روزه داراي مطلوبيت صفر  5واحد كالا و زمان تحويل  140 ،فروشندهاولية مطلوبيت 
بـاز   ،پيشنهاد را تكميل كند اين ـ  آل وي استكه قيمت ايدهـ براي هر واحد كالا   80اگر قيمت 

  .هم مطلوبيت كل پيشنهاد برابر با صفر خواهد بود
با توجه به اصول ايجاد پيشنهاد اوليه، فروشنده مقدار قيمت را براي هـر دو پيشـنهادي    :دور اول

سپس در پيشـنهاد اول مقـدار   . گيرددر نظر مي) قيمتي با مطلوبيت كامل( 80 ،كه بايد توليد كند
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افـزايش داده و تعـداد   ) 1روز با مطلوبيـت   28(تا رسيدن به مطلوبيت كامل  5تحويل را از زمان 
) 6/0واحـد كـالا بـا مطلوبيـت      92(تا رسيدن مطلوبيت آن به سطح آسـتانه   140واحد كالا را از 

تـا   5يعنـي مقـدار زمـان تحويـل را از      ؛شـود در پيشنهاد دوم برعكس عمل مي. دهدكاهش مي
افزايش داده و تعداد واحد كـالا را  ) 6/0روز با مطلوبيت  20(ت آن به سطح آستانه رسيدن مطلوبي

هـر دو  . دهـد كـاهش مـي  ) 1واحد كـالا بـا مطلوبيـت     60(تا رسيدن به مطلوبيت كامل  140از 
يك بر ديگري برتـري   هستند و از نظر فروشنده هيچ 6/0نهايت داراي مطلوبيت كلي پيشنهاد در

. و قابـل قبـول نيسـتند   دارد نهاد فروشنده از نظر خريدار مطلوبيتي معادل صـفر  هر دو پيش. ندارد
  .شودپيشنهاد متقابل توسط خريدار كشيده مي ةبنابراين مذاكره به دور دوم و ارائ

در دور سـوم را نشـان    رسـيده  توافـق بـه  پيشـنهاد  طـرفين و   ةشد پيشنهادهاي ارائه 2جدول 
فروشـنده   را خريـدار در دور دوم شـدة   ارائـه  شود، پيشنهادهايطور كه مشاهده مي همان .دهد مي
هر دو پيشنهاد فروشنده براي خريـدار مطلـوب بـوده و مـذاكره      ،نهايت در دور سومدر. پذيرد نمي

  .يابدپايان مي

 خلاصه نتايج حل مثال عددي. 2جدول 

 d q p ࣆ ࣆࢊࣆࣆ࢙ࣆ࢙ࣆ࢙ࢊࣆ࢙ࣆ  خريدار ةاعلان اولي
0 0 0 0 8/0 1 8/0 - 5 140 -  

دهاي دور اول پيشنها
  فروشنده

 d q p ࣆ ࣆࢊࣆࣆ࢙ࣆ࢙ࣆ࢙ࢊࣆ࢙ࣆ
6/0  1 6/0 1 0 0 275/00 28  92  80  
6/0  6/0  1  1  0 25/0 0 0 20  60  80  

دهاي دور دوم پيشنها
  خريدار

 d q p ࣆ ࣆࢊࣆࣆ࢙ࣆ࢙ࣆ࢙ࢊࣆ࢙ࣆ
36/0 9/0 59/0 36/0 6/0  6/0  1  1  18  114 48  
36/0 54/0 97/0 36/0 6/0  1 6/0  1  14  97 48  

د دور سوم پيشنها
به پيشنهاد (فروشنده 
  ) رسيده توافق

 d q p ࣆ ࣆࢊࣆࣆ࢙ࣆ࢙ࣆ࢙ࢊࣆ࢙ࣆ
71/0 1 71/0 1 66/088/0 1 66/017  114 58  
71/0 71/0 1 1 66/01 94/0 66/05/14 104 58  

  پيشنهادي ةبررسي اعتبار مكانيزم مذاكر
وجـود   يبسـت  بـن  اين است كه در ارتباطاتهاي سنتي ارتباطي، معمولاً هدف در طراحي مكانيزم

هـاي ديگـري نيـز در    ويژگي ،محور عاملاي  مكانيزم مذاكره ولي براي تعيين اعتبار ،نداشته باشد
تـرين و  بهينگـي پـارتو اصـلي   . بهينگـي پـارتو اسـت   ترين آنها  كه مهم است ادبيات تعريف شده

؛ 104؛ ويـس،  137: 2002وودريـج،  ( ترين عامل بررسي اعتبار يك مكانيزم مذاكره اسـت كليدي
شود كه هـيچ  پارتو ناميده مي ،خروجي يك مذاكره در صورتي از نظر بهينگي). 8: 2001كاروس، 
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، ي ديگـر هـا عامـل هـاي  كردن مطلوبيـت  خروجي ديگري وجود نداشته باشد كه بتواند بدون كم

بديهي است كه اگر خروجي مـذاكره از نظـر بهينگـي پـارتو     . مطلوبيت يكي از آنها را بهبود دهد
داشـتن   ها را در عين راضـي نگـاه  توان يافت كه رضايت يكي از عاملجي ديگري مينباشد، خرو
بـه  پـژوهش  پيشنهادي در اين ة مكانيزم مذاكرنتيجة  .ها در سطح فعلي، افزايش دهدباقي عامل

هر دو ي پيشنهاد متقابل براي وجو جستزيرا در مراحل  ؛وضوح داراي ويژگي بهينگي پارتو است
يك از مقادير توافق با تغيير هرمرحلة شود و به اين ترتيب در بر مرز نقاط پارتو حركت مي ،طرف
به نفع يكي از طرفين، حداقل مطلوبيت يكي از موضوعات مذاكره براي طـرف مقابـل    شده توافق

ژگـي بهينگـي پـارتو داراي    پيشنهادي بر اساس ويمذاكرة بر اين اساس مكانيزم . يابدكاهش مي
  .اعتبار است

وودريـج،  (اسـت   اي مكانيزم مـذاكره يكي ديگر از عوامل مهم در ارزيابي  بست عدم وجود بن
حاضر به سمت يك جـواب ثابـت    پژوهشة پيشنهادهاي متقابل در مكانيزم مذاكر). 140: 2002

مذاكره در ساختار تابع  دورهايدخالت تعداد مجاز ة از آن گذشته با توجه به نحو. شوندهمگرا مي
پذيرش طرفين مذاكره، مذاكرات ة مطلوبيت، در صورت وجود نقاط قابل قبول مشترك در محدود

  .رسدبدون توافق به انتها نمي
يـا ميـانجي بـراي    داور به اين است كه  پيشنهادية هاي مثبت مكانيزم مذاكراز ديگر ويژگي

علـت  . داور يا ميانجي استفاده شوداز طي مذاكره نبايد  ،آلدر حالت ايده. نياز نداردمذاكرات ادامة 
ها اسـت  عامل رساندن نياز يك عامل به ارسال اطلاعات شخصي خود به ديگر اين امر به حداقل

اين مقاله به نحوي طراحي شده است كه ة نيز مكانيزم مذاكربه همين دليل ). 9: 2001كاروس، (
  .نياز به حضور هيچ عامل ميانجي وجود ندارد

  گيري و پيشنهادها نتيجه
موضوعي و چند اي همكانيزم مذاكر آن پرداخته شد،بررسي به اي كه در اين مقاله مكانيزم مذاكره

خلاف بـر پـژوهش  در اين . توانند از آن استفاده كنند طيف وسيعي از كاربران مي كه يي استپويا
شـود و بـه ايـن ترتيـب ضـمن      بدل مـي واكثر مطالعات پيشين در هر دور مذاكره، دو پيشنهاد رد

، اينبـر  عـلاوه . يابـد  افزايش سرعت دستيابي به توافق، كارايي مكانيزم مذاكره نيـز افـزايش مـي   
 را ها در انتخاب پيشنهادهاي متقابل با حركت بر مرز نقاط پارتو، برخورداري مكانيزم مذاكرهعامل

  .كنندتضمين مي از ويژگي بهينگي پارتو
جمله بهينگي پارتو، عدم وجـود  هاي مهم آن ازدر بخش اعتبارسنجي مكانيزم مذاكره، ويژگي

 .گذاشـته شـد  بحـث  بـه   ،مذاكراتادامة يا ميانجي براي اور دبه  بودنيازن بيبست و همچنين  بن



  605   ـــــــــــــــــــ... هاي ارائة مكانيزم مذاكرة چند موضوعي پويا و منعطف بر مبناي سيستم

تا جـاي ممكـن از پيچيـدگي دوري     اي است در طراحي مكانيزم مذاكره هتلاش شد بر اين افزون
مطالعـات در  ادامـة  راه بر . شودكور و ابهام براي الگوريتم آن ارائه نقطة و ساختاري بدون جسته 

توان با در نظر مي ،كاراترة هاي مذاكربر تلاش براي يافتن مكانيزم اين زمينه بسته نيست و علاوه
خودكار تلاش مذاكرة هاي مكانيزمشدن تر در راستاي كاربردي يترگرايانه هاي واقعگرفتن فرض

  .كرد
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