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TÓM TẮT - Thương mại điện tử là một lĩnh vực phù hợp cho nghiên cứu và ứng dụng công nghệ tác tử. Ngày nay, thương 
lượng tự động trong hệ đa tác tử đang trở thành một phần quan trọng trong thương mại điện tử thông minh. Các nghiên cứu trước 
đây trong các hệ thống thương lượng tự động trong hệ đa tác tử tập trung đến 2 loại tác tử là tác tử mua và tác tử bán. Tuy nhiên, 
kiến trúc của hệ thống như thế đang dần lỗi thời. 

Trong bài báo này, chúng tôi đề xuất một mô hình cải tiến bằng cách tạo thêm một số tác tử điều phối. Bên cạnh đó, tác giả 
đề xuất các giải thuật Pathner_Search, ThreshordReaching_Negotiation và BestMatching_Negotiation nhằm mục đích cải thiện 
chất lượng quá trình đàm phán và kinh doanh trực tuyến. Kiến trúc đề nghị đã được cài đặt và thử nghiệm thành công trên JADE. 
Kết quả thực nghiệm được trình bày để chứng tỏ tính khả thi của mô hình và giải thuật đề xuất. 

Từ khóa -  Thương mại điện tử, Thương lượng tự động, Tác tử, Công nghệ đa tác tử. 
 

I. GIỚI THIỆU 

Xu hướng kết nối và xử lý phân tán được coi là một trong những đặc điểm quan trọng nhất của máy tính hiện 
đại. Số lượng ứng dụng liên quan rất đa dạng với độ phức tạp không ngừng tăng. Máy tính ngày càng đảm nhiệm công 
việc phức tạp hơn mà trước đây vốn chỉ có con người có khả năng thực hiện. Nói cách khác, máy tính ngày càng trở 
nên “thông minh” hơn, “trí tuệ” hơn và có thêm tính tự chủ [1], [2]. Để tăng năng suất, hiệu quả cũng như giải phóng 
con người khỏi nhiều công việc truyền thống, chúng ta có xu hướng trao cho máy tính nhiều quyền hơn trong hành 
động và ra quyết định, đồng thời giảm bớt sự can thiệp trực tiếp của con người. Hiện tại, nhiều hệ thống tính toán và 
điều khiển có khả năng tự động hóa cao, ra quyết định độc lập giúp làm giảm chi phí, tăng tính ổn định và độ an toàn. 
Các hệ thống tính toán hiện đại ngày càng có tính chất hướng người dùng [3]. Để xây dựng các hệ thống tính toán thỏa 
mãn các đặc điểm và yêu cầu nói trên một số hướng nghiên cứu và ứng dụng mới của máy tính đã ra đời, trong đó có 
tác tử và hệ đa tác tử đang trở thành công nghệ của tương lai để giải quyết các vấn đề nêu trên [4], [5].  

Khi tìm hiểu về công nghệ tác tử, chúng ta thường nghe nhắc nhiều đến cụm từ “thương lượng tự động”. Có thể 
hiểu, đây là hoạt động tương tự như người mua và người bán đàm phán trong quá trình mua bán hàng hóa. Tuy nhiên, 
điểm đặc biệt là cả hai bên người mua và bán, không có bên nào trực tiếp tham gia mà để các tác tử sẽ thay mặt người 
dùng thực hiện thương lượng với đối tác theo một chiến lược, một kịch bản đã được định trước [1] [4]. Chi tiết về công 
nghệ tác tử và thương lượng tự động sẽ được trình bày ở phần kế tiếp. 

Trong bài báo này, chúng tôi đề xuất một mô hình cải tiến bằng cách tạo thêm một số tác tử điều phối giúp giảm 
bớt sự phức tạp của quá trình đàm phán. Trước khi quá trình thương lượng thực sự diễn ra giữa tác tử mua và tác tử bán 
trong hệ thống, tác tử điều phối với chiến lược được định sẵn sẽ có nhiệm vụ tìm kiếm để chọn ra các đối tác tiềm năng 
cho quá trình đàm phán. Theo đó, tác tử mua chỉ thương lượng với một số tác tử đối tác được lựa chọn, và nghĩa là thời 
gian cũng như chi phí tổng thể được giảm xuống đáng kể. Tác giả cũng trình bày một số kết quả thực nghiệm trên 
JADE chứng tỏ tính khả thi của mô hình cũng như các giải thuật đã đề xuất. 

II.  HỆ ĐA TÁC TỬ VÀ BÀI TOÁN THƯƠNG LƯỢNG TỰ ĐỘNG 

A. Hệ đa tác tử 
Năng lực của mỗi tác tử chỉ giải quyết các vấn đề của riêng tác tử đó. Trong một hệ thống ứng dụng cụ thể, 

thông thường tài nguyên dành cho mỗi tác tử là hạn chế do đó khả năng hành động của mỗi tác tử cũng là hạn chế. Mỗi 
tác tử chỉ tập trung giải quyết một vấn đề tại một vị trí cụ thể nào đó chứ không thể giải quyết được hết các vấn đề đặt 
ra cho cả hệ thống. Trong các hệ phân tán phức tạp, hệ đa tác tử được xem là hệ xử lý thông tin có nhiều tiềm năng ứng 
dụng. Có thể hiểu hệ đa tác tử là một tập các tác tử cùng hoạt động trong một hệ thống, mỗi tác tử có thể có chức năng 
khác nhau nhưng toàn bộ hệ tác tử cùng hướng tới mục đích chung thông qua tương tác [5], [6]. 

Quá trình tính toán và xử lý thông tin trong hệ đa tác tử được xem là có nhiều ưu điểm hơn so với các hệ thống 
khác như: Khả năng tính toán hiệu quả, độ tin cậy cao, khả năng mở rộng, sự mạnh mẽ, khả năng bảo trì, khả năng 
phản ứng, sự linh hoạt và khả năng sử dụng lại [7]. 

Với những ưu điểm kể trên, hệ đa tác tử có nhiều ưu thế trong việc giải quyết các bài toán phức tạp hiện nay dựa 
vào tính năng của từng tác tử và sự phối hợp giữa các tác tử. Hệ đa tác tử đã chứng tỏ sự phù hợp khi hệ thống phải 
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hành động một cách tự chủ, thay mặt người dùng (ví dụ như trong thương lượng, đấu giá). Đây cũng là hệ thống có thể 
hoạt động bất đồng bộ, hệ thống hoạt động mà không nhất thiết các máy tính phải được kết nối liên tục [8], [9]. 

B. Bài toán thương lượng tự động 

Trong thực tế, để mua một mặt hàng nào đó, người mua thường trải qua 6 giai đoạn từ việc xác định sự cần 
thiết cho đến việc thương lượng để mua và dịch vụ hậu mãi [1]. Hiện tại, khi các giao dịch thương mại sử dụng Internet 
hay còn gọi là thương mại điện tử thì các giai đoạn trên vẫn không thay đổi. 

Thương mại điện tử chủ yếu hoạt động theo nguyên tắc: hãy chọn và chấp nhận những sự lựa chọn đó. Như thế, 
người dùng có thể duyệt qua danh mục hàng hóa cần mua rồi quyết định chọn thứ cần mua. Có thể nhận xét trong các hệ 
thống hiện nay, chương trình chỉ hỗ trợ người dùng ở giai đoạn môi giới sản phẩm hoặc/và môi giới người bán [1], [7]. 

Thương lượng tự động dựa vào công nghệ tác tử kết hợp với hệ thống phân tán và trí tuệ nhân tạo đang là một 
hướng nghiên cứu được nhiều nhà khoa học quan tâm. Ở đây, thương lượng là tiến trình nhóm các tác tử giao tiếp với 
nhau để cố gắng tiến đến một thỏa thuận về một số vấn đề. Khái niệm thương lượng được sử dụng rộng rãi trong lĩnh 
vực thương mại (đồng ý thông qua giá bán, chất lượng, mẫu mã… của hàng hóa), chính trị (đàm phán giữa những quốc 
gia về những vùng tài nguyên muốn sử dụng) và một số lĩnh vực khác nữa.  

Khi nghiên cứu về thương lượng, có 3 vấn đề chính được quan tâm như sau [1][3]: Giao thức thương lượng, là 
tập luật ràng buộc các thành phần tham gia cần tuân thủ trong quá trình thương lượng, nó miêu tả các bước thương 
lượng, những thông điệp có thể trao đổi trong quá trình thương lượng, những hành vi mà các thành viên tham gia được 
phép làm trong quá trình thương lượng. Đối tượng thương lượng, miêu tả những gì được đưa ra đàm phán giữa các đối 
tác. Nó có thể là những thỏa thuận người dùng muốn đạt được, một hành vi họ muốn thực thi hoặc đơn giản là một mặt 
hàng họ muốn có. Nếu đối tượng có nhiều thuộc tính sẽ được gọi là multi-issue, ngược lại thì gọi là single-issue. Ví dụ: 
Khi người bán xe hơi và khách hàng đàm phán về một chiếc xe, họ có thể thương lượng về giá bán, công nghệ và 
những lựa chọn nội thất…như thế gọi là multi-issue. Chiến lược thương lượng, là cách thức các tác tử ra quyết định 
trong suốt quá trình đàm phán, điều này phụ thuộc nhiều vào lĩnh vực của bài toán, giao thức, đối tượng và thông tin 
mà tác tử có. 

III.  ĐỀ XUẤT MÔ HÌNH KIẾN TRÚC HỆ THỐNG VÀ THUẬT TOÁN 

A. Kiến trúc hệ thống 

Trong nhiều nghiên cứu trước đây, các tác giả thường chỉ đề cập đến hai loại tác tử trong hệ thống là tác tử mua 
và tác tử bán. Một số nghiên cứu cũng đã đề xuất thêm tác tử môi giới nhưng chỉ đóng vai trò đơn giản là giúp giới 
thiệu các tác tử đối tác với nhau. 

Trong phần này, chúng tôi đề xuất một mô hình cải tiến bằng cách tạo thêm tác tử điều phối giúp giảm bớt sự 
phức tạp của quá trình đàm phán. Trước khi quá trình thương lượng thực sự diễn ra trong hệ thống giữa tác tử mua và 
tác tử bán, tác tử điều phối với chiến lược được định sẵn sẽ có nhiệm vụ tìm kiếm nhằm chọn ra các đối tác tiềm năng 
cho quá trình đàm phán.  

 

 

 

 
 

 

 

 

Hình 1. Tác tử điều phối trong mô hình thương lượng 

Trong hệ thống đề xuất ở Hình 1, chúng tôi thiết lập nhiệm vụ của tác tử điều phối (CA) là: (1) nhận yêu cầu từ 
tác tử mua (BA); (2) di trú, tìm kiếm và đánh giá các tác tử bán (SA); (3) trả về danh sách tác tử tiềm năng để tiến trình 
thương lượng bắt đầu. Chi tiết về các nhiệm vụ này được chúng tôi trình bày ở phần sau đây. 

B. Tiến trình thương lượng 

Khi có nhu cầu thương lượng, cả người bán (Seller) và người mua (Buyer) đều đăng nhập vào hệ thống. Đối với  
người muốn mua một mặt hàng, họ sẽ tạo ra một tác tử mua (b_agent) và cung cấp các tiêu chí quan tâm khi mua hàng. 
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Với những yêu cầu khắt khe trên, chỉ có 2 (tác tử thứ 4 và 7) trong 8 tác tử bán được lựa chọn để tiến hành 

thương lượng. Với những tác tử còn lại, 2 tác tử không thỏa điều kiện đánh giá (tác tử thứ 3 không thỏa yếu tố thời 
gian, tác tử thứ 6 không thỏa yếu tố chất lượng) và 4 tác tử còn lại không vượt qua được ngưỡng tiêu chuẩn θ. 

Trong bài báo này, chúng tôi chỉ để cập đến kết quả 2 thực nghiệm để chứng tỏ tính khả thi của mô hình và các 
giải thuật nhóm đã đề xuất. Công việc đánh giá và phân tích để xác định giá trị tối ưu cho các trọng số ݓ hay cho 
ngưỡng θ cũng như so sánh chi phí thực hiện giữa phương pháp ThreshordReaching và phương pháp BestMatching sẽ 
được tiếp tục trong những bài báo sau. 

V. KẾT LUẬN 

Trong thời đại ngày nay, với những bước tiến nhanh chóng của công nghệ Internet như độ tin cậy, bảo mật, tốc 
độ cao và chi phí rẻ, Thương mại điện tử trên web phát triển tích cực. Theo đó, thương lượng tự động dựa trên hệ thống 
đa tác tử là lĩnh vực đang được các nhà nghiên cứu quan tâm vì nó hứa hẹn cung cấp các phương án kinh doanh hiệu 
quả, tiết kiệm chi phí và nâng cao năng suất. 

Trong bài viết, các tác giả đã trình bày một cải tiến về mô hình kiến trúc hệ thống thương lượng tự động bằng 
cách tạo thêm các tác tử trung gian với chiến lược định sẵn có tác dụng tìm và kết nối các đối tác tiềm năng cho quá 
trình thương lượng. Bên cạnh số, chúng tôi cũng đề xuất các giải thuật trong giai đoạn tiền thương lượng và thương 
lượng gồm Pathner_Search, ThresReaching_Negotiation và BestMatching_Negotiation nhằm làm tăng hiệu quả 
thương lượng. Mô hình và giải thuật các tác giả đề xuất đã được kiểm nghiệm và chứng tỏ thích hợp cho môi trường có 
tính mở và động như Internet. 

Trong tương lai, chúng tôi sẽ tiếp tục nghiên cứu để áp dụng những tri thức về phân loại, dự báo vào hệ thống 
của mình nhằm làm tăng mức độ thông minh và tính chủ động của hệ thống. Các thuật toán học máy cũng sẽ được 
nghiên cứu áp dụng, hướng tới một hệ thống tự cải tiến tri thức thương lượng.  
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AN IMPROVED MODEL AND PROPOSED ALGORITHMS FOR 

POTENTIAL PARTNERS SELECTION PROCESS IN MAS-BASED 
AUTOMATED NEGOTIATION SYSTEM   

 

Bui Duc Duong, Bui Quang Khai, Do Van Tuan 
ABSTRACT - Electronic commerce is a domain where agent technologies are well suited. Nowadays, automated negotiation in 
multiagent system has become an important part of the intelligent E-commerce. Traditional research in MAS-based automated 
negotiation system is focused on 2 types of agent: buyer and seller agent. However, the architecture of the system has lagged far 
behind. 

In this paper, we presents an improved model using coordinator agents for potential partners selection process in MAS-based 
automated negotiation system. We also propose Pathner_Search, ThreshordReaching_Negotiation and BestMatching_Negotiation  
algorithms targeted  at improving online trading and auction systems. The architecture has been implemented and tested on JADE 
with two cases. The practical results obtained are encouraging in that the system works as expected and shows promising 
performance characteristics. 

 
  


