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Agent情感劝说模型

及其在高校图书采购中的应用

摘要：文章在对Agent情感分类已有研究的基础上，将Agent在劝说中的情感分为正面情感、负面情感和

中性情感三类，在建立相应的形式化模型后对正面情感变化程度进行量化计算，应用于高校图书采购中并给

出相应的评价。该模型应用于高校图书采购中可使其更加科学化和理性化，使采访人员更能作出有效的采购

决策，真正实现图书馆的效益原则，即以最低的成本为最多的读者提供最好的服务。
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随着全球经济的飞速发展，对商务过程尤其是其

中的谈判过程日益提出更高要求，谈判主要在于最大

程度节约谈判成本、提高谈判效率、使谈判双方满意

度最高，即实现双赢的谈判结果[1]。图书采购是高校图

书馆文献建设工作的首要环节，是保证馆藏文献结构

体系科学化、系统化，充分满足学校各专业教学、科研

需求的关键[2]。但是目前许多图书馆面临着购买图书经

费紧张、采购任务繁重的局面，如何做到科学地采访图

书，合理地解决有限的图书经费和广泛的文献资源之

间的矛盾，具有非常现实的意义。作为模拟人类商务谈

判的较好工具之一，逐渐兴起的Agent劝说已经受到重

视，并将对改善高校图书采购成本等起到重要作用。

1 Agent情感劝说模型

1.1 Agent劝说概述

Agent本身是作用于某一特定环境，具有一定生命

周期的计算实体，它能够感知周围环境，自治运行以实

现特定的目标，同时也能影响和改变环境[3]。基于Agent
的劝说[4]考虑了Agent的信念、愿望、意图等人工智能的

特点和优势，使Agent可以模拟人类商务谈判过程中所

使用的劝说方式和策略，因此在一定程度上能满足以

上要求。但是以上研究中，并没有考虑到作为人工智能

工具的Agent的情感因素，而在实际谈判过程中，这方

面的因素对谈判过程和结果影响较大，因此有必要充

分考虑。

1.2 Agent劝说中的情感分类

情感Agent通过同动态环境（包括人）的交互，产

生拟人化的情感输出。Agent的情感在决策、感知、学习

以及其他一些类似的行为中发挥着重要作用。参考前

人研究的成果，同时结合Agent劝说的实际情况，本文

将Agent劝说中的情感进行了如下分类：

（1）正面情感：由于Agent劝说中其中一方Agent
采用赞美或表扬等正面劝说策略而使另一方Agent表
现为心情愉快等正面的情感，这种情感通常对谈判的
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双赢实现有正面的作用。

（2）负面情感：由于Agent劝说中其中一方Agent
采用批评或讽刺等负面劝说策略而使另一方Agent表
现为心情不愉快等负面的情感，这种情感通常对谈判

的双赢实现有负面的作用。

（3）中性情感：介于以上两种情感之间， Agent
劝说中其中一方虽然采用一定的劝说策略，但并不能引

起另一方Agent的情感变化。这种情感通常对谈判的双

赢实现不起作用。

1.3 基于Agent情感正变化度的劝说模型

Agent情感正变化度的定义：在Agent劝说过程

中，其中一方Agent采用赞美或表扬等正面劝说策略而

使另一方Agent表现为心情愉快等正面的情感，与劝说

前相比，该情感的变化称之为正变化，对该变化程度进

行量化，计算得出的值称为Agent情感正变化度。

假定AgentA与AgentB正在就某商品的交易进行

谈判，拟定双方的谈判方式为劝说式，则AgentA 向

AgentB提出的劝说可形式化地表示为一个五元模型：

Per (A→B)={A , B , S , E , G}

该模型中，各元素的解释如下：

（1） A表示劝说方，即AgentA；

（2）B表示被劝说方，即AgentB；

（3）S表示劝说的策略，且S∈SA。由于模型是基于

Agent情感正变化度的，因此在这里是指赞美或表扬等

正面劝说策略；

（4）E表示该劝说所引起的AgentB的情感变化，

且E∈E A。同理，由于模型是基于Agent情感正变化度

的，因此S在这里是指AgentB情感的正变化；

（5）G表示AgentB接受该劝说后能实现的目标，

即获得的利益，且G∈GA；

（6）由于AgentA使用该劝说策略会使AgentB的

情感发生正变化，从而促成劝说成功和谈判完成，因此

在该模型中，有S→（E↑）→G。

该模型具有一定的通用性。具体来说，以上模型主

要是描述AgentA向AgentB提出的劝说，但实际谈判过

程中，劝说是双向交互的，即AgentB也会向AgentA提

出相应劝说，而该模型也同样适用于后者，即：

 

Per (B→A)={B , A , S , E , G}

稍有不同的是，其中的S∈SA，E∈EA，G∈GA。

1.4 模型的评价

上述模型讨论的是两个Agent之间的劝说，但实

际谈判中，可能有多个Agent之间为了实现交易而同时

使用劝说的方式进行谈判，这就是通常所说的谈判遭

遇。为了在谈判遭遇中作出更好选择，最大化自身利

益，遭受正面劝说的Agent将对这些劝说评价，作出理

性选择。

从以上模型来看，遭受劝说的Agent相同，因此评

价值相同；而情感正变化度的计算要根据赞美或表扬

等不同正面劝说策略的种类来完成；此外，交易的目标

即该Agent所能获得的利益也是需要考虑的因素之一。

所以，对该劝说的评价可以通过以下公式计算：

 Eva{Per (A→B)}
=αA×Eva (A) +βA×Add (E ) +γA ×Eva (G )

在公式中：

（1） Eva (A)表示AgentB对AgentA的评价值；

（2）Add (E )表示AgentB的情感正变化度值；

（3）Eva (G )表示AgentB对与AgentA交易所能获

得的利益的评价值（此值对买方来说，越低越好，对卖

方来说相反）；

（4）αA、βA、γA表示AgentB对以上三个值的权重。

2 模型在高校图书采购中的应用

2.1 图书采购现状

图书采购是高校图书馆业务关键环节之一，对图

书馆提高藏书质量、满足读者借阅、优化文献资源有着

十分重要的意义，图书采购工作也是图书馆文献资源

建设的基础性工作，由于书价上涨、经费短缺、文献载

体多样化、馆藏结构的改变、图书市场多元化发展等原

因，图书馆图书采购工作面临着新的挑战[5]。而随着图

书出版发行体制改革的深入，图书的供需格局发生了巨

大的变化，这给图书馆优化图书采购工作带来了良好的

机遇， 使图书馆能够选择到优质的图书供应商。建立
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一种科学的图书供应商选择模式，合理地实现部分图

书加工业务工作的外包，是做好图书馆图书采购工作

的前提，是提高图书馆采编工作效率的基础，也是提高

图书馆购书资金使用效益的保证[6]。

在图书馆的实践工作中，选择图书供应商无论是

采取招标还是其他方式，往往是由多个图书馆、经济、

技术方面的专家和相关的审计、行政方面的领导组成

的小组进行共同决策的；而且选择图书供应商不仅仅

要考虑价格因素，还必须考察其资质、服务水平、信誉

度等多方面情况，进行综合评价和选择。而Agent情感

劝说模型，作为模拟人类商务谈判的较好工具之一，应

用于高校图书采购的图书供应商谈判中，将大大改善

高校图书采购成本。

2.2 模型举例

图书采购过程是一个持续的分批次进行的过程，

它与一般设备和大宗物资采购的单一性、大批量性和

一次性交货不同，有其自身的特殊性[6]：（1）图书一般

有出版社的明确标价；（2）多品种、少副本；（3）现货

交易、远期交易并存，多为远期交易；（4）无一次性的

需求一览表，交货期不确定；（5）要求对图书进行前期

加工。以上这些特点决定了图书采购的复杂性，并对选

择图书供应商提出了要求。

假定实际图书采购谈判过程中，AgentA为图书

馆，AgentB为图书供应商，AgentA向AgentB提出的图

书采购要求与AgentB提供的预期相差较大，双方陷入

僵局。

为了实现双赢的谈判局面，AgentA向AgentB提出

劝说Per (A→B)，劝说的方式为赞美(Prise )，AgentB在

接受赞美后，情感往正方向变化，表现为心情愉快，高

兴程度增加（Happy↑），与此同时，在对该劝说进行综

合评价后，AgentB将会选择接受该劝说，即实现交易

（Deal），根据上述模型，可以表示为：

Per (A→B)={A , B , Prise , Happy, Deal}

其中，存在关系：Prise→（Happy↑）→Deal。

2.3 实例分析

为了验证模型及其应用分析的有效性，本文以目前

常用的Agent开发平台Jade和Java语言开发了基于Agent
情感正变化度的图书交易自动谈判系统。值得提出

的是，图书馆对图书供应商的选择是个多人决策（群

决策）、多准则决策问题。选择图书供应商不仅仅要

考虑价格因素，还必须考察其资质、服务水平、信誉

度等多方面情况，进行综合评价和选择。为了叙述

简单，只假定AgentA、AgentB两个图书供应商，1个
AgentC图书馆采购部门，正在就图书采购交易，主要

考虑两个指标：价格和品种数量。为便于研究，算例中

拟定的值为1-10之间的整数，权重拟定的值为0.1-1之
间的一位小数。

首先，拟定AgentA、AgentB 的供书合同条款和

AgentC的购买预期及相应权重，见表1。

价格

AgentA

AgentB

权 重

AgentC

品种数量

8

9

0.8

5

4

5

0.2

6

表1 AgentA、AgentB的招标合同条

款和AgentC的购买预期及权重

可先计算出AgentC对与AgentA、AgentB的交易所

能获得的利益的评价值。此值对图书馆采购部门来说，

越低越好。 

Eva (GA) = 8×0.8＋4×0.2 = 7.2    
Eva (GR) = 9×0.8＋5×0.2 = 8.2
     
根据此值可看出，图书供应商AgentA占优势。

其次，分别计算AgentC对AgentA、AgentB的评价

值。该值的计算在于到书率和配送服务两个指标，因此

拟定相应的数值和权重，见表2。
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计算得： 

Eva (GA) = 8×0.6＋7×0.4 = 7.6    
Eva (GR) = 9×0.6＋6×0.4 = 7.8

根据此值，图书供应商AgentB比AgentA略好。

再次，假定AgentC向AgentA 提出赞美的劝说，

AgentC 向Agent B 提出表扬的劝说，拟定这两种劝

说的值及它们在AgentC中的权重，见表3。并且假定

AgentA、AgentB对AgentC的初始情感均为0。

最后，拟定AgentC对AgentA、AgentB的αA、βA、

γA 值，见表4。
到书率

AgentA

AgentB

权 重

配送服务

8

9

0.6

7

6

0.4

表2 AgentC对AgentA、AgentB的评价指标值和权重

赞美

AgentA

AgentB

权 重

表扬

4

0.7

6

0.3

表3 AgentA、AgentB关于AgentC
所提出劝说的情感值和权重

计算得： 

Add (EA) = 0＋4×0.7 = 2.8    
Eva (GR) = 0＋6×0.3 = 1.8
           

α

AgentA

AgentB

β

0.3

0.5

表4 AgentC对AgentA、AgentB的α、β、γ值

γ

0.4

0.2

0.4

0.3

根据以上数据和权重，可计算得：

  
Eva{Per (C→A)} 
= 0.3×7.6＋0.4×2.8＋0.4×7.2 = 6.28
Eva{Per (C→B)}
= 0.5×7.8＋0.2×1.8＋0.3×8.2 = 6.72

因此，从AgentA、AgentB的情感变化情况来看，

在遭受的劝说后，AgentC向AgentA提出的赞美的劝说

比AgentC向AgentB提出的表扬的劝说力度要小一些，

AgentC最终选择AgentB图书供应商。

3 结论

Agent劝说作为一种较新的自动谈判模式，能较好

发挥其人工智能优势，模拟人类思维，使谈判Agent通
过劝说的辩论方式更好地说服对手，完成交易，不仅极

大节约成本，还能较好实现谈判双方的共赢。在谈判过

程中考虑Agent的情感变化，能更进一步发挥Agent在
劝说中的人工智能优势，使谈判结果更加趋于理性，谈

判双赢局面能更完美实现。该模型应用于高校图书采

购中并给出相应的评价，可以使高校图书采购更加科学

化和理性化，使采访人员能作出有效的采购决策，真正

实现图书馆的效益原则，即“以最低的成本为最多的读

者提供最好的服务”[7]。
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Persuasion Model Based on Agent and Its Application in the University Library Purchase
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Wu Jinghua / Management School, China University of Mining and Technology, Beijing, 100083

Abstract: In this paper, based on existing research, the Agents in the emotional persuasion are classified positive emotions, negative emotions and neutral emotions. 
After constructing the appropriate formal model, we calculate quantitatively the degree of change for positive emotions, use it in the University Library book purchase and 
give the corresponding evaluation. Contrast with others, the model makes book purchasing more scientific and rational, so that interviewers can make effective purchasing 
decisions  and achieve the real benefits of library principles, which is the lowest cost for the most readers to provide the best service.
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