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 I

論文摘要 

隨著 Internet 的發展，許多企業也試圖將其傳統交易模式，如封閉式

的平台，轉變成開放式 B2B、B2C 等模式，而加入電子市集的環境之中

（Electronic  Marketplace）已可說是必經之途了。 

 

E-market 透過本身的群聚效應，集結了許多對該同類型商品的買賣

方，如此大大的提高市場效率，進而加速促成供應鏈的形成。但是買賣雙

方如何從眾多供需者中即時地找出符合自己的廠商，並減少比價議價所耗

費的人力成本、代理成本與電子市集的建構時程與開發成本等等，依然是

個癥結點。 

 

因此我們提出以電子市集中立的第三仲介者為運作基礎，運用智慧型

代理人與糢糊之技術來建構本系統的議價協商機制，應用層級程序分析法

（Analytical Hierarchy Process, AHP）做為評估各個商品間替代方案的屬性

權重，且在Mobile Agent為基礎下，可減少 Agent在網路上相互溝通的傳

訊量，充分發揮系統彈性與延展性，重要是不局限於商品買賣種類，以提

升 E-market開發效率，並藉此達到買賣雙方交易前置過程（商品篩選、尋

價、比價、議價協商）的自動化。 

 

關鍵字：電子市集（E-Marketplace），代理人程式，協商議價 
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Abstract 

With the rapid development of the Internet, many corporations are trying 

to do their business transactions through B2B and E-marketplace. Although 

these new technologies can reduce agency cost, there are some problems to be 

resolved. Some of them are how to explore uncertain information and reduce 

the cost of system development. This paper proposed an architecture adopting 

the mobile agent and fuzzy membership function technologies to building an 

E-marketplace, which is automatic negotiation machinery, reducing human cost 

and more flexible. 

 

Keywords: E-market, Mobile Agent, Negotiation  
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第壹章、緒論 

1.1研究背景與動機 

隨著 Internet的發展，全球化趨勢、創新掛帥的世紀中，企業逐漸走向

外包達到專業分工，保留自己核心能力，以期提高效率與降低成本，到最

後可能只有站在頂端的企業才有超額營餘了。在如此競爭的環境中，電子

市集(Electronic Marketplace)的已成趨勢；如美國的GwoCities以及臺灣的

CityFamily，也逐漸發展到企業間的網路社群，CommerceNet 就有２０個

國家、五百多個企業成員加入，也依產業別在打造電子化交易市集。 

在汽車產業供應鏈的主導者－裕隆，經我們在訪問其採購部門中得

知，該企業在供應鏈採購決策上有著一個特點，就是在協力廠商之中有百

分之七十左右的供應商是採行中長期合作關係，而大約有百分三十的貨源

是處於尋找新夥伴的狀態，據了解這主要是為了降低風險發生，避免供應

商不確定因素影響而中斷物料的供給，由此來看還是有許多的廠商一直在

尋找忠實的合作夥伴，而不斷耗費在這費時費力的作業上；至於如何在如

此繁多的買賣雙方的電子市集中，能快速有效率找出供應商或是需求者，

而仲介者(Third Party Intermediary)又能扮演一個中立角色，並能提供在交

易協商過程中所需的資訊，為採購決策著重之處。而仲介者、Service 

Provider 如何運用自己的專家知識在此環境中生存，就成了主要的成敗因

素。 

根據 Gartner Group的資料顯示，目前 50%的交易集將會失敗，並且會

逐漸會走向合併的命運。過去交易市集傾向於單一性，對於多面向的交易

服務以及互動上則非常的缺乏，但交易市集的服務上過於侷限於單一的服

務，無法滿足廣大的客戶需求，如果企業加強對於交易的服務提供以及即

時互動上，則可以在交易市集上存活及獲利。自今年初開始，90%的交易
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市集面臨嚴重的挑戰，除了在服務的提供上不具多面向性外，交易市集的

互動性上也不高，無法滿足客戶的多樣化需求，容易被其他廠商所取代。 

 

1.2研究目的 

 為了解決交易市集互動性的不足，無法滿足客戶的多樣化需求，交易

市集所提供的服務容易被模仿等，如何提高市場效率，進而加速促成供應

鏈的形成，而在買賣雙方如何從眾多供需者中即時地找出符合自己的廠

商，並減少比價議價所耗費的人力成本、代理成本與建構多樣化電子市集

的開發成本等問題，仍是個癥結點。 

因此我們提出以電子市集中立的第三仲介者為運作基礎，運用智慧型

代理人與糢糊之技術來建構本系統的議價協商機制，應用層級程序分析法

（Analytical Hierarchy Process, AHP）做為評估各個商品間替代方案的屬性

權重，且在Mobile Agent為基礎下，可減少 Agent在網路上相互溝通的傳

輸訊量，充分發揮系統彈性與延展性，重要的一點是，不局限於商品買賣

種類，以提升 E-market開發效率，並藉此達到買賣雙方交易前置過程（商

品篩選、尋價、比價、議價協商）的自動化，提高交易市集的互動性，配

合專業領域知識核心，才能建構一不易被模仿的電子交易市集。 

 

1.3論文結構 

 本論文共分成五個章節，茲分述如下： 

l 第一章為緒論，說明本研究背景、研究動機與目的與論文結構。 

l 第二章為文獻探討，說明電子市集的定義、運作流程與相關網路系統

架構的比較，還有為何我們採用Mobile Agent架構，且以協商議價方

式來達到動態定價模式，加上運用AHP方式讓使用者在決策評估上更



 1-3

有系統化的進行思考。 

l 第三章為系統設計，主要說明本系統之架構，如何運用 Membership 

Function來評估屬性質好壞、Agent的協商機制與 AHP在系統中的運

用方式。 

l 第四章為系統實作與實驗結果，主要對系統運作核心技術與系統介面

的說明，之後再將車子相關資料與使用者個人偏好的輸入，並討論其

結果是否真能符合消費者需求。 

l 第五章為結論與未來研究方向，主要將本論文做最後的結論評估，並

建議未來系統相關研究方向。 
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第貳章、文獻探討 

2.1、電子市集（Electronic Marketplace） 

Lindermann and Schmid[1] 指出，電子市場需包含顧客、供應商、服務

提供者及操作者－顧客可從電子市場中快速地找到他所需要的產品訊

息，有效減少因搜尋資訊而花費的成本；供應商可讓更多的顧客瞭解他們

所提供的商品或服務；服務提供者可執行市場上相關的服務如市場情報供

應、認證中心及商品配送的工作；操作者就是電子商店，是提供一個讓顧

客進行消費的地方，亦可能是一個供應商或服務提供者，可販售自己的商

品或扮演商品買賣仲介商的角色。他們提出一個電子市場的參考模型，主

要涵蓋了組織和技術兩個層面，來完成交易過程中資訊蒐集階段、同意交

易階段、及完成交易階段三個時期所需要的實施策略與技術援助。 

在組織層面上，企業模式是整個電子市場的重心，必需要有明確的市

場目標、策略並瞭解企業的商機，而企業社群的形成可促進企業與顧客之

間良好的互動，企業程序及企業情境則關係到整個交易的完成，如認證與

商品的配送都屬企業程序；在技術層面上，以交易的觀點來看，必需提供

電子商品型錄、網路交易合約處理工具及電腦整合的商品後勤服務，而最

底層的資訊與通訊網路基礎建設則是電子市集環境中最基本的條件。 

  

2.1.1、三種交易市集的模式 

目前交易市集的模式大致上可分為：買方主導、賣方主導或是由中立

的第三者主導[24]。 

 賣方主導的市場，通常是由單一供應商面對多家買方的形態。目的是

了在交易過程中，創造或維繫市場力量和價值。例如，思科的企業網站就
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是能讓買方自行管理採購路由器的過程，確認零件準備時間、價格、下訂

單以及確認送貨狀態，同時也能和技術專業人員直接商談。思科的網站一

年可以產生 30億美元的營業額，約佔公司總營業額 40%。 

在買方控制的交易市集，通常是由一家或多家買方成立，目的是為了

將市場上操控權和價值轉移到買方。例如，以買方服務中心仲介商，扮演

代理者(Agent)或是匯聚者(Aggregator)的角色。FreeMarkets Online 公司，

就是專門協助傳統產業找到提供半成品零件供應商的代理者，它為買方提

供線上競標服務，這種為時三小時的競標，可以為買方節省平 10~25%的

採購成本，幫助買方更有效率的找到貨源。奇異公司下的 TPN-Register，

原本是為了整合公司各部門的採購而成立，後來衍生成可容納其他公司一

起進行採購的匯聚者。該採購市集為企業節省了採購流程，也讓企業取得

比原先低 10~15%的價格。 

 中立的交易市集，是由第三者仲介商所成立，用以撮合眾多買家與供

應商。例如 FastPart，他們組成匿名的電子零件庫存交易市集。當接到賣

方有庫存貨的通知，透過線上拍賣撮合交易，買賣方都能因此獲利，同時

FastPart對品質也做了把關。FastParts則賺取 8%交易仲介費，而最大的輸

家則是傳統的仲介商。 

 那我們為何要選擇中立第三者來做為仲介商呢？主要因素如下：交易

過程中的規模優勢。試想一個賣只 CPU的市集，跟一個賣 computer所有

零組件的市集那一個容易達到一定的經濟規模，若提供更多的加值服務，

如消費者資料分析、付款機制、後勤支援體，以便更容易吸引人潮，取得

使用者規模的優勢，而在買方或賣方主導的交易市集，群聚的效果與範圍

明顯地小了許多。不論買方或賣方所主導的市集，相對的非主導的一方即

處於較不利的劣勢，而中立的第三者較能公正評估雙方資訊與產品屬性，

並能為品質多做一次把關。企業通常會擔心敏感的資訊會透過網路外流到

競爭者陣營，而中立網站亦可以提供讓參與者匿名被保護的功能。基於上
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述理由，我們希望採用了第三中立仲介者為主的形態，來建構一個富有彈

性與延展性電子交易市集，進而減少其開發成本，縮短建置時程。 

 

2.2電子市集之流程 

隨著電子商務逐漸取代傳統商務模式，交易行為已大大不同，但仍屬

於商業行為，因此在研究電子市集的同時，也必須考慮到消費者購買行

為；根據Guttman等人[2][3]的整理與歸納，現實世界裡消費者行買行為模

式(Consumer Buying  Behavior Model , CBB MODEL)可以分為下列六個

階段： 

1. 需求確認階段（Need Identification）：消費者依據個興趣，並藉由

資訊的刺激，逐漸認清自己的需求。 

2. 產品仲介階段（Product Brokering）：消費者主動擷取資訊以便決

定要購買什麼產品。其資訊可能包括一些評估準則、以及一些消

費者認為可能符合需求之產品選項。 

3. 商家仲介階段（Merchant Brokering）：決定要購買的商家及指定的

商家選取標準，或對不同的商家加以評估，以決定要向什麼商家

購買。消費者開始以自訂的評估準則來評估所有可能的選擇方案。 

4. 協商階段（Negotiation）：本階段消費者與商家開始議定雙方均滿

意的交易條件，協商的主題可能是價格、交易地點或交易日期等

等。 

5. 購買及交貨階段（Purchase and Delivery）：買賣雙方對交條件已經

達成協議後，金錢與貨品的轉移是本階段的主要行為。 

6. 售後服務與評估（Service and Evaluation）：消費者對商家售後服

務、事後評對交易之滿意度、產品品質等行為，均在本階段發生。 

從消費者的立場而言，理想的代理基礎電子市集環境，必須提供完整
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的流程，讓買方代理人能夠比照消費者之行為，代理使用者完成整個交易

行為；僅從消費者行為的觀點來決定 E-Marketplace環境該有的流程，對賣

方而言是不足夠的。一個完整的流程以外，也應相對提供賣方完整流程，

使代理人也能代理廠商完成整個銷售過程，一個合理的 E-Marketplace流程

應以下列的順序安排： 

1. 描述代理人的身分（包括供給者與需求者之身分）、標的物（賣方

的供給或買方的需求）、標的物價值的認定、與對方協商的策略等

等。 

2. 代理人被派遣至市場中，向市場詢問對手所在，所謂對手包括身

分之對立、標的物相同等等。 

3. 各自以自訂的協商策略、尋求本身利益最大化的前題下，為尋求

雙方都能滿意的交易條件而協商。 

4. 協商成功，買賣雙方履行契約。 

5. 買賣雙方均為此次交易的結果下評論。 

本研究主要重點是放在前三個步驟，至於在實體物流與交易後雙方的

評筆並未涉及。 

 

2.3電子市集開發之網路架構 

電子市集之網路架構，可分為下列三種：以行動代理人為主之分散式

交易市集、以主從式或多層次架構之電子市集與 code on demand方式。 

2.3.1以主從式(Client-Server)與多層次(Multi-tier)架構 

 早期絕大多數的購物網站或是商場，最常見的就是 Client-Server 架構

【圖 2.3.1-1】，將Web Server建構在單一伺服器上，所有的資料文件及網

頁，都是由單一伺服器來管理。 
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【圖 2.3.1-1】Client-Server架構圖 

當 client 提出需求要擷取資料時，則透過內建 CGI 或是 Server Site 

Programs(ASP、PHP、JSP-Servlets)與資料庫連結；而此一架構可說是最經

濟的方式，但是伺服器的負擔卻是非常的重，幾乎沒有利用到 client 端的

資源，只有一些 Script程式是在使用者端執行。 

多層次架構【圖 2.3.1-2】的方式，解決了單一 Server負荷太過於繁重

的問題，它的方法主要是採用多台伺服器來分擔 client端的需求。 

 

【圖 2.3.1-2】三層式架構 

其中會有一個主要伺服器（如 AP-Server），所有 client 端的需求會先

到此一伺服中，而主伺服器再將 Job平均分攤到數台伺服中，這方式是增

加硬體設備來提高效能的方式，但是跟 client-server 架構一樣的缺點，無
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法充分利用 client端的資源。 

A.K, Jain等人所發展的 SoCom系統[20]就是屬於Client-Server型，它

提供給買賣方一個交易環境，買賣方都必須先在此註冊，當買方代理人向

SoCom 系統提出需求後，SoCom 便告知有能力提供產品的供應商，若供

應商要進行交易便與買方代理人程式進行協商動作，而所有的商業活動都

在 SoCom系統中執行。 

 

2.3.2 「Code-on-Demand」 

 Java Applet 提供了一個很好運作模式，決解了無法充分利用 client端

資源的問題，它也是屬 client-server形態，但是可以從 Server 端 download

程式碼到 client 端行執，當然 client 端的 Browser 中必須包含 JVM(Java 

Virtual Machine)才得以執行，如【圖 2.3.2-1】。 

 

【圖 2.3.2-1】code-on-demand paradigm 

在王善德所提出的供應鏈整合虛擬市集之架構中[21](1999)，使用下載

的 Java Applet來設定談判代理人行為模式，虛擬市集則提供了各方代理人

程式行交易的環境。 

但是 client是否也可以將 code派送至 server端執呢？使系統架構更加

有彈性呢？下面所述Mobile Agent提供了這個機制。 
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2.3.3以行動代理人(Mobile Agent)架構之電子市集 

 Mobile Agent 顧名思意就是一個具備移動能力的代理程式，行動式代

理人在執行時並不侷限在固定電腦中，它可以透過網路移動至另一台電腦

中執行[6]。從【圖 2.3.3-1】可以了解Mobile Agent概念。 

 

【圖 2.3.3-1】代理人運作模式 

 Agent 從 Host A Dispatch到 Server A，如此Agent再與 Server A中的

Application做 communicate。Mobile Agent有一個特點就是，Agent中會儲

存在 host A時所設定的一些參數與資訊，隨著 code帶到另一台電腦中處

理，並且再把處理後的資訊與況態存在mobile Agent中，然後繼續 dispatch

到其他 node，直到完成 Job回到自己的電腦中。我們從中可整理出行動代

理人的幾個特性與優點： 

l 減低網路上的負載 

當 Agent 與 server間的溝通傳訊次數頻繁或兩端的距離是非常遙

遠，而且傳輸品質不佳，如果把 Agent派送至 Server端，就不用透過

網路來相互傳遞，可以大幅減低網路上的負載。 

l 克服網路延遲問題 
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 例如在一個即時環境中，Robots 在製造流程上運作時，它是必須

要立刻做出反應來應對環境的變動，如果是透過工廠的內部網路來進

行控制，勢必會因延遲問題而無法處理。而Mobile Agent供了一個良

好的解決方案，Mobile Agent 可以直接派送至 Robots中處理並進行控

管行為，去除了網路上的延遲 

l 分享計算資源 

Mobile Agent 可透過網路派送至另一台電腦中執行，分享計算資

源。類似 Remote Procedure Call。 

l 自動化非同步式運作 

通常在使用行動式電話時，其連線費用是十分昂貴的，假使Agent

派送出去後必須很久才能回傳結果，如果一直持續不斷處於 on-line，

非常不符合成本與時間上的效益。因而Mobile Agent亦可以達到自動

化非同步式的運作方式，以節省成本。 

l 動態的服務環境 

Mobile Agent 的架構提供了彈性的網路環境，服務端只需提供執

行Mobile Agent的環境，需求端需要什麼樣的服務，即可以將Mobile 

code 傳送到 server端執行，而且需求端所需的服務亦可動態的改變，

如此就可大幅增加應用程式的使用上彈性。 

「行動代理人」的相關研究如下： 

L.Esmahi 等人提出了一個以「行動代理人」為主的電子商場[22]，買

賣雙方的代理人是派遣到這集中式電子商場進行交易行為。在商場中有一

管理者代理人來負責控制與協調，在控制與協調機制中是依循一些 Rules 

Base、Case base及 Common Services來運作。 

 在 P.Dasgupta(1999)的研究中[23]，將買方代理人派送至賣方伺服器中

進行協商行為，而不在一集中式環境中進行。當買方代理人與供應商之間

協商若覺得滿意時，可先進行預購動作，否則就放棄再往下一供應商進行
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交易，等到所有旅程完成後就會回到自己的伺服器中，將已預購之商品予

使用者做最後的決策。 

 

2.4 利用 Java程式語言來開發本系統之優點 

 我們為何要採用 Java來開發此一分散式交易之前置過程的決策支援系

統呢?因為它有以下幾個優點，所以我們採用其功能來建構本系統： 

l 簡單的（Simple） 

Java使用簡單的原因主要是很類似C Language，而且 Java去除了

C 會造成的臭虫及記憶體漏洞的部份，取而代之的是更有效率且自動

完成的工作，此外 Java 也提供了強大的類別庫，減少系統開發時間，

提高了程式碼再利用性。 

l 物件導向（Object-Oriented） 

Java是物件導向語言，它使用叫做類別(class)的軟體物件，這些軟

體物可以再使用(Reusable)而且也可以再延伸(Extendable)，程式設計師

不用再注意實作的細節，而且也不用為了新增或改變 class功能而重改

原始碼，只需實作樣板中的 code，或繼承改寫父類別方式即可，如此

開發程式時程可大幅提高。 

l 強而有力（Robust） 

C Language的指標可以說許多程式設計師在維護系統時的惡夢，

但是在 Java 在分散代的環境下被使用，若還是能直接觸及記憶體更

動，是非常危險且易造成當機，基於安全考量 Java把指標拿掉。Java

自己會利用垃圾收集器來管理 Object在記憶體上的回收，讓程式設計

師不用再花心力去管理記憶體的使用方法。 

l 中立的架構（Architecture Neutral） 

*.java的程式必須編譯成所謂的 byte code（*.class）型態，而 byte 
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code只適合 JVM來讀取執行，也就是說不同的作業平台只要 JVM就

可以執行.class 程式，這也是真正讓 Java 成為跨平台程式語言的主要

原因，有了所謂的中立的架構，發展軟體就不用針對不同的作業平台

而重新開發。 

l 可攜性（Portable） 

Java 的資訊形態是固定的，如 float 運算的資料形態永遠代表了

IEEI 位元浮點運算值，這種標準值對於不同的中央處理器是很重要

的，藉由嚴格限定的資料型態的長度和數學運算，來保證在不同的平

台應用程式都一樣，這是為何 Java 易攜性的重要環節。 

l 安全性（Secure） 

Java 程式在你的機器上真正執行前，會分別被 Java環境中每一個

不同層級的安全系統檢查，因為 Java環境可以被分成許多層，所以深

入的安全檢查是重要的。但雖然有如此的安全措施，但也不能阻止程

式設計師設計一個安全的程式，因此 Java環境中其他層就負起對來自

外部編譯過的 Byte code 做最後的檢查，以確保執行程式是沒有危險

的。如果 Java不是一那麼安全的程式語言，那它也就沒有資格遨遊於

網路世界之中了。 

l 分散式（Distributed） 

支援網路應用是 Java 另一個重要功能，因應網路的快速發展，Java 

為了普及的考量，發展了一個專門連結網路的 package，透過此一

package，Java就可以與網路各層做溝通，使 Java對網路存取更加有彈

性。Java更提供了 RMI、Serverlet 讓 client端能多一此管道使用 server

端的資源，所以 Java 真正可以做到一個分散式的環境。 

 至於我們如何利用 Java來實作Mobile Agent的環境，在第四章的系統

實作裡會詳細說明之。 
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2.5動態定價(Dynamic Pricing) 

動態定價的概念代表改變單一價格的定價策略[25]，它展現了彈性調

整貨品或服務的價值，以因應市場的短期變化。根據市場的特性，如買賣

雙方的參與人數，動態定價可區分為４種模式。如圖【圖 2.5-1】 

 
【圖 2.5-1】動態定價的 4種模式 

  

動態定價包括有競標(Auction)、議價(Haggle)、交換(Exchange)以及比

價(Bidding)交易方式，這４種模式皆可適用於所有線上交易模式，包含

C2C(Customer to Customer)、B2C(Business to Customer)、B2B(Business to 

Business)等。 

l 競標(Auction)：拍賣通常是由單一賣方提供拍賣品，而由多位買方出

價進行拍賣品之競價。 

l 議價(Haggle)：議價在買賣行為模式中是最普遍且常見之模式，由單一

買方與單一賣方進行價格之協商或討價還價以達到雙方皆同意之價

格。 

l 比價(Bidding)：比價交易模式是一般傳統商業所使用之模式，由多位

賣方針對單一買方所欲購買之貨品進行報價，最後由買方比價後決定

欲下單之賣方。 

l 交換(Exchange)：買賣雙方皆為多數，在線上進行價協商以滿足雙方

之需求。 
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動態定價是以不同之模式協助線上商業活動，它消除了傳統交易上普

遍存在資訊不足情形，使採購流程更為快速流暢。如此一來，賣方將能夠

減少存貨成本、降低風險、減少其中不必要的中間商與增加收入等；而買

方也可以較低的價格購得所需之貨品與減少支出。在動態價模式中，由買

賣兩方依照某規則協議貨品售價，最後再形成該貨品之價格的線上拍賣，

可以說是發揮動態定價力量的代表模式。 

本系統希望能透過 E-Market提供市場價格機制，達成尋價、比價、議

價、或進一步協商等過程，達到動態定價模式。同時提供買賣雙方一公平

及公開的環境來進行交易。 

 

2.6代理人程式(Agent) 

 智慧型代理人本是源於人工智慧的領域，藉由類神經網路或模糊 

(fuzzy) 等理論，讓系統能以人的思考方式來運作。Selker[16]認為代理人

程式具備模擬人際關係的能力，並能夠協助人們完成工作項。Aparico[15]

認為Agent是一個能代表使用者，在獨立或些許引導的情況下，執行特定工

作的電腦程式。Smith[17]定義代理人程式為達成特定目的而持續地執行的

程式，它們知道如何完成任務或工作項目。由於有許多Agent的理論尚未統

一，因此仍沒有一精確形式化定義，不過在眾多Agent理論中，可以歸納出

Agent應具有自主性、適應性、主動性、及社會性等能力[4]，且由於Agent

特別適合應用於資訊豐富且作業程序複雜的電子市場，因此我們藉以提供

採購流程自動化之資訊服務。 

而行動代理人為其中一類。行動代理人除了替使用者處理反覆、繁雜

或長時間監控的工作外，並能依據排定的行程，自主地在網路各站台中遷

移、觀察、取得資訊，以期完成委託人的工作。因此，在本論文中使用行

動式代理人技術於電子市集上，對於促進市場效率與自動化確實有莫大的
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助益。 

2.7 層級程序分析法 (Analytic Hierarchy Process , 

AHP) 

層級程序分析法由美國賓州大學Wharton 管理學院Saaty教授所發展

出來一個多規範(Multi-Criteria)、多目標(Multi-Objective)的層級程序分析

法，在近幾年來已經被應用於不計其數的高層次決策分析問題上。Saaty[10]

在其研究中指出，AHP的應用領域包括：決定優先順序、資源分配、規劃、

預測未來風險評估、選擇方案之產生、最佳方案之決策、確定需求、績效

評估、系統設計、確保系統穩定性、最佳化及解決衝突等十二項。它可以

解決同時需要考慮數量性(Quantitative)和非數量性(Qualitative)條件的複雜

多規範問題。 

AHP 的應用特性在於允許決策者依據其目標、知識與經驗，藉由一種

與其直覺思考程序一致的方式，將複雜的問題由上而下分解成層級結構，

透過群體內外在資訊的判斷並加以整合，同時減少個人主觀決策錯誤之風

險性，以求取最底層可行方案的優劣程度，並據以進行優先次序的排列與

最佳方案的選擇。 

國內外有許多之論文、書籍介紹與應用此一方法[11][13][14]，但是亦

有其限制與缺點[12]，由分支度過多時，會造成計算的困難與評估上的困

擾，而且有可能會造成邏輯上不一致的評筆結果，因此在本系統中主要是

讓使用者評估第二層與第一層間的決策權重，而下層與替代方案之詳細評

估，則由專家來制定其規則庫，如此可避免煩雜的比較過程，也便方使用

者，而且在評估過程運用CI/RI值檢測權重是否到一致，去除決策邏輯上的

不一致問題。最後會再依照使用者個人偏好算出決策評估值，予買方下定

最後的購買決策。 
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第參章、系統設計 

本系統是運用行動代理人(Mobile Agent)為基礎，建構在中立第三者所

主導的電子市集，透過公正第三者所評估賣買方之屬性質來做為商家搜尋

依據與交易評準。首先介紹本研究之系統架構，我們使用 Java跨平台物件

導向語言來建構本系統，在各個產業中所用之作業平台不盡相同，因此 Java

為我們的第一考量，由於 Java有著高度模組化的優點，如此要建構一個新

的電子市集也會變得較為簡單化。而代理人之間的議價協商機制，主要是

利用 Fuzzy Membership Function來評估各個屬性質，使其正規化得以加總

成一議價能力，買賣雙方依此來做為調整價格的幅度。層級程序分析法

(AHP)，評估協商後的產品屬性，買方來裁決其最佳方案。 

 

3.1系統網路架構 

本研究採取以『行動代理人』為主之分散式交易的 E-Marketplace。並

同時派遣數個代理人至賣方做協商之行為。如【圖 3.1-1】為本系統之電子

市集架構圖，主要包括了，使用者代理人(Buyer Applet)、買方代理人(Buyer 

Agent)、仲介服務中心(Intermediary Data Center)、賣方服務中心(Seller 

Service Center)以及賣方代理人(Seller Agent)等所組成。 
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【圖 3.1-1】本電子市集之網路架構圖 

 

3.1.1系統功能之設計 

構成本系統之主要的代理人如下： 

(1) 使用者代理人(Buyer Applet) 

使用者代理人是買方從仲介服務中心所下載的Applet，買方可

以從中設定所需產品的規格屬性，再向仲介服務中心取得符合之產

品名目與商家資訊(IP address、Post Number… )，買方可從中選定要

進行議價協商的產品，並透過 AHP 設定 Criteria 權重分配與個別

的偏好 Function，之後依據要協商的資訊產生買方代理人，而買方

代理人的派送、接收與最後產品評估決策值都是由使用者代理人控

管。 

(2) 買方代理人(Buyer Agent) 

買方代理人帶著產品資訊、使用者所設定的參數到賣方的
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Server 中，並向仲介服務中心取得賣方產品評估值的規則（Rule 

Base），依據這些資訊透過 Fuzzy Membership Function來計算各個

屬性的歸屬程度值，如此是為了使每個屬性值正規化，得以加總成

一議價能力值，做為與賣方價格協商的依據。當議得雙方可以接受

的狀態後，買方代理就會被送回給使用者代理人，以便與其代買方

代理人做最後相對的決策評估動作。 

(3) 仲介服務中心(Intermediary Data Center) 

仲介服務中心主要記錄賣方 Server 註冊資訊(IP address、Port 

number、company Information .etc.)與該商家所販售的產品資訊

(Ontology)，而整體同類型產品評估值亦是由中立的仲介者來維護

與管理評估資訊，主要是透過專家經驗所評定產品良劣，這些都是

公正的評估值，賣買雙都必須到此來擷取要議價之標的物的評估資

訊。 

(4) 賣方服務中心(Seller Service Center) 

在賣方資訊中心裡主要提供賣方代理人一些授權資訊，而此中

心 可 能 會 與 公 司 的 客 戶 關 係 管 理 (Custom Relationship 

Management ,CRM)做一整合，以了解那些客戶是要給與那種價

位，客戶偏好是什麼等等，如此賣方代理人才可以提出有效方案予

買方代理人。另一個功能是接收買方代理人要求議價協商，賣方服

務中心就會開起一個 Thread 為賣方代理人與買方代理人做進一步

的協商。 

(5) 賣方代理人(Seller Agent) 

賣方代理人由賣方服務中心產生後就負責與買方代理人做溝通，它

必須取得賣方服務中心的授權規則，並跟仲介服務中心取得該產品

的評估屬性值，跟買方一樣以仲介服務中心公定的 Fuzzy 

Membership Function計算出議價能力。完成與買方 Agent 的協議
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後就自動結束程序。 

 

3.1.2 系統資料庫配置與系統運作之管理流程設計 

 我們站在系統管理角度來看，主要成員如下： 

(1)仲介商 

仲介者必須提供本身在產業中的專長來評估商品之中各個評準屬

性、合理客觀協商議價的機制，並給予產品適當的分類，以利於使用

者尋找的過程，亦可使議價時較有根據與意義。 

(2)賣方 

賣方主要是負責維護與管理自己產品型錄給仲介商，告知仲介者

自己伺服狀態與相關資訊，加上授權予代理人的優惠方案等等資訊，

必須詳實記錄在資料庫中。在流程上的轉變則必須跟仲介商取得更新

的程式，而賣方亦可以繼承方式，改寫存取資料庫的部分程式碼，以

便配合各個不同的 database，或進一步整合公司內部系統，如生管部

門(MRP)、客服部門(CRM)的資訊系統等，以達到即時反應使用者需

求。 

 (3)買方 

買方對產品屬性的偏好，算是提供於代理人做決策的重要資訊，

而這一部分可以是個人偏好或是採購部門主管的群體決策偏好，該資

訊當然是由買方自己維護。 
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SellerServer

SellerAgent
優惠規則庫

Seller System

personalize

買方偏好
資訊

買方個人
資訊

產品性能
評估資訊

產品業界
分類標準

產品資訊

公司資訊

Agent and Server
program

view

E-market System

Browser

Client

 $ $ $

買方

仲介者

賣方

維護 維護

維護

維護 Upgrade

下
載

 
【圖 3.1.2-1】系統運作之維護管理 

 

本系統的ER-Model如下圖： 

Goods

Buyer

Seller

Evaluated
Information

Classified
Information

SupplyEquipment

Like

Many
To

One

Entity

∈

Have

 

【圖 3.1.2-2】ER-Model 

細部的 Table內容，我們列在附錄一中。 
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3.2 Fuzzy Membership Function在本系統的運用 

Fuzzy Membership Function最主是是將各屬性質做一正規化的動作，

以便加總統合加權運算。透過第三仲介者對產品的評選標準區間與該產品

屬性在此一區間相對位址的比值，依其公定之函數，輸入不同的 Fuzzy 

Membership function算出該產品屬性之 Fuzzy值，其參數如下： 

l 非線性函數 

Xa：第 a項屬性值   a = 1,2,… .,n 

fa：第 a項屬性值 Fuzzy值   a = 1,2,… .,n 

若第 a 項屬性值越大，表示其議價能力越強，則將 Xa 代入 S-function

【圖 3.2-1】運算。 

α≤axfor　

βα << axfor　

β=axfor　

γβ ＜　 axfor <

γ≥axfor　

0

1

0.5
2

21 







−
−

−
αγ
αx

2

2 







−
−

αγ
αx

　　　　，，，　 =)( γβαaxS

 

其中，α= min[Xa] ; β= avg[Xa] ; γ= max[Xa] 得 fa = S(Xa)，

a=1,2,… .,n ; 

1

0.5

0
α β γ

 

【圖 3.2-1】S-function 

若第 a項屬性值越小，表示其議價能力越強，則將 Xa 代入 S-function 
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(圖)運算。S’-function = 1-( S-function)。 

α≤axfor　

βα << axfor　

β=axfor　

γβ ＜　 axfor <

γ≥axfor　0

1

0.5

2

21 







−
−

−
αγ
αx

2

2 







−
−

αγ
αx

　　　　，，，　　 =)(' γβαaxS

 

其中，α=min[Xa] ; β=avg[Xa] ; γ=max[Xa] 得 fa =S[Xa]  a = 1, 

2, … , n ; 

1

0.5

0
α β γ

 

【圖 3.2-2】S’-function 

 上述所用之Ｓ-function與 S’-function主要是為了能快速區格出中間平

均區域，例如某一屬性質在其同類型之產品中，大家都是處於伯仲之間，

如果比平均值好或差一些，但所轉換出來的數值會呈現指數增加或減少的

方式，以便區格之。 

 在不同的屬性與不同的個人偏好，我們的Membership function也包含

了下列數種模式： 

V’s-function 主要結合上述之 S-function 與 S’-function，而其最佳

點是落在β，也就是在平均值所產出的 fuzzy 值會是最好的，反之離

平均值越遠則越低。 
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1

0.5

0
α β γ

 

【圖 3.2-3】V’s-function 

l 線性函數 

Linear function RH、LH與 S-function、S’-function同樣的在 Y軸 X

軸有同方向與反方向變動的關係。如下： 

αβ
α

−
−

×
x

5.0








 +
−
−× 15.0

βγ
βx

0.5

0

1

α≤axfor　

βα << axfor　

β=axfor　

γβ ＜　 axfor <

γ≥axfor　

　　　　，，，　 =)( γβαµ aLH x

 

 









+

−
−

× 15.0
αβ

β x

0.5

0

1 α≤axfor　

βα << axfor　

β=axfor　

γβ ＜　 axfor <

γ≥axfor　

　　　　，，，　 =)( γβαµ aRH x

βγ
γ

−
−× x5.0

 

其中，α= min[Xa] ; β= avg[Xa] ; γ= max[Xa] 得 fa = S(Xa)，

a=1,2,… .,n ; 
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1

0.5

0
α β γ

1

0.5

0
α β γ

 【圖 3.2-4】LH-function 【圖 3.2-5】RH-function

V-function在平均值中所對應出的 fuzzy值是最小的，反之離平均

值越遠則越高。 

1

0.5

0
α β γ

 

【圖 3.2-6】V-function 

T-function在定義的某一區間內所對應出的 fuzzy值是最大的，反

之離此一區間範圍後則呈現遞減的狀況。 

1

0.5

0
α β γλ  

【圖 3.2-7】T-function 
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T’-function在定義的某一區間內所對應出的 fuzzy值是最小的，反

之離此一區間範圍後則呈現遞增的狀況。 

 

1

0.5

0
α β γλ  

【圖 3.2-8】T’-function 

 

利用上述之Membership function我們可以將【表 3.2-1】產品性能評估

表，再透過專家（第三中立仲介者）所評估分類規則庫【表 3.2-2】，將屬

性值轉換成一模糊數做一加總成一議價能力。 

 

【表 3.2-1】產品性能評估表 
產品 ID 評準 ID Criteria ID Value 

E240 C1 *輪胎尺寸(寬/?/R?) 205/65/R15 
E240 T1 2前輪/4輪-驅動 2 
E240 D1 *長/寬/高 (mm) 4818/1799/1441 
E240 D2 軸距(mm) 2833 
E240 E1 C.C.  2597 
E240 E2 最大馬力(hp)  170 
E240 E3 最大扭力(kgm) 24.5 
E240 P1 0-60mph(秒) 10.99 

E240 P2 0-400m(秒) 18.39 

E240 P3 100km/h-0(m) (秒) 39.3 
E240 T2 *A自排/N手排 1 
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【表 3.2-2】產品業界分類準則表 

產品類
型 

α β γ Criteria Name 
Buyer 

Function 
Type 

A 2750 2850 2980 軸距(mm) S’-function 
A 2250 2650 3000 C.C. S’-function 
A 150 190 220 最大馬力(hp) S-function 
A 20 25 30 最大扭力(kgm) S’-function 
A 9.5 10.6 12.5 0-60mph(秒) S-function 
A 16.7 18 19.6 0-400m(秒) S-function 
A 32 37 42 100km/h-0(m)(秒) S-function 
A 175 200 233 *B_Price Range S’-function 

 

透過上述兩個表格，可以得知各個評準屬性分別必須使用何種函數，

來轉換成一個可以加總的模糊數，以便做為更進一步的議價與協商依據。

下面我們以汽車產業為例子，說明了最大馬力是如何利用歸屬函做轉換的

動作： 

1

0.5

0

買方
最大馬力屬性
良劣模糊數

150 185 220

0.78

170  
【圖 3.2-9】買方計算最大馬力之模糊數 
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1

0.5

0

賣方
最大馬力屬性
良劣模糊數

150 185 220

0.22

170  
【圖 3.2-10】賣方計算最大馬力之模糊數 

∑
=

×
n

i
xix ii

wx
1

)(µ  

 上述之公式，將各個屬性評估值(xi)經過各自的歸屬函數(μxi)，乘上權

重(wxi)後就我們所要的議價能力值，再透過【圖 3.4-1】的函數，即可產生

價格。再這一部分的權重涉及到在議價時價格好壞，如果雙方都將權重放

在對己方有利的評準屬性值上，如此在協商議價上時，買方就會堅持在價

格最低限，而賣方就堅持在上限，因而可能導致交易的效率降低或失敗，

而且在雙方在交涉過程因權重不同而產生不同的價格是不合理的，所以在

計算議價能力時，權重的與歸函屬的訂定，全部是由中立第三仲介者來裁

定。 

 

3.3在本系統的協商議價屬性之階層分析運用 

 一般消費者在評估一件商品的良劣大致上可以分為三個主要大項目，

第一要素不外乎是在價格上的考量，第二個 Criteria 可能就是產品本身的

性能好壞，第三個可能是其他附屬配備或是其他交貨條等等細項，如【圖

3.3-1】是第一層與第二層的階層關係圖。我們以汽車為例子，考量其中有

那些第二層以下之評準屬性。 
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一部好車

價格 整體性能 附屬配備
 

【圖 3.3-1】第一層與第二層之階層關係圖 

 

好價格

使用者
價格偏好

商家
價格優惠  

【圖 3.3-2】第二層價格與第三層之階層關係圖 

 

整體性能

Engine chassis Dimensionsperformance

排氣量(c.c.)

最大馬力

最大扭力

迴轉半徑

懸吊系統

0~60km

0~400m

60km/h~0

體積

重量

軸距
 

【圖 3.3-3】第二層整體性能與其下層之階層關係圖 

 由上述之屬性評準階層關係可以看出，只有整體性能無法產生一個可

評估的價格數據，因此我們將這一部分的屬性值，透過membership function
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轉換成一議價能力，之後再利用該議價能力產生買賣雙方的初始價格，而

雙方在價格上或是附屬配備上還是有歧見時，亦是利用它做為價格退讓的

依據。 

在如此繁多的 criteria，若要使用者一一對其做兩兩比較的方式決定權

重是非常麻煩困擾的，因此我們只給使用者輸入第一層與第二層的比較權

重，而第二層以下的比較則交由Agent來代理，亦能防止決策權重邏輯不

一致的問題發生。 

 

3.4議價協商機制與決策屬性權重的產生 

主要是利用 Fuzzy Membership Function來評估各個屬性質，使其正規

化得以加總成一議價能力，買賣雙方依此來做為調整價格的幅度。在賣方

價格區間主要是由各別的 Rule Base所產生，可能是透過公司內部 CRM，

對每一客戶不同偏好，給予不同的價格或是附屬配備等變動，以迎合消費

者需求。如【圖 3.4-1】賣方給予買方優惠或是過時促銷車款，如此賣方價

格區間就會向左移；而在雙方還是有所差距時，賣方可能提出贈送附屬商

品或是低價出售方式，希望買方能提高購買價格，若接受買方價格區間就

會向右移。【表 3.5-1】清楚列出賣方代理人的 Rule Base，而買方代理人的

Rule Base產生，在下一章節的【圖 4.2.3】Selecting Suitable Goods User 

interface中，使用者可輸入代理人決策參數。 
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1

1

0.7

0.3

賣方議價能力

買方議價能力

P*
Sp

Dp  

【圖 3.4-1】賣買雙方議價協商過程 

 

【表 3.4-1】Seller Negotiate Rule Base 
車款新舊優惠   2001/2/21 
原始價格 最大折扣 開始折扣月 最終折扣月 採用函數 
213 0.1 4 12 1 
附屬配備 
產品 ID 配備 基本配備 price Discount 
E240 
E240 
E240 
E240 
E240 
E240 
E240 

ABS 
TCS 
AIRBAGS 
真皮坐椅 
恆溫空調 
CD音響 
動電天窗 

0 
1 
0 
0 
1 
0 
1 

1.3 
1.55 
5.3 
1.2 
0.8 
0.8 
3.1 

0.2 
 
0.3 
0.3 
 
0.1 

Dp : 由買方議價能力所產生的價格 

Sp : 由賣方議價能力所產生的價格 

Dnp : 依買方各評準參數而產生之議價能力 
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Snp : 依賣方各評準參數而產生之議價能力 

P* : 由下列公式算出之協議價格 

如果買賣雙方價格依然有差距，我們就依照雙方議價能力做為相互退

讓的依據，議價能力越高者退讓越少，越低者價格退讓越多，因此我們導

出下面公式來計算出合理退讓值。 

If  ( Dp < Sp )  

 

 

Else 

 

 

End if 

 經過上述之協商機制產生買方可接受之價格與附屬配備，之後利用

AHP來做評選優劣。而這一部分是透過第三中立者對同類型產品的統合評

估值，經過Membership function正規化，對其屬性做兩兩比較所產生，同

時也遵循使用者所下達的偏好函數，提供買方在收個方案中的決策指標。

其計算流程如下例： 

 【圖 3.4-3】為階層屬性與替代方案關係，使用者針對第二層輸入相對

權重值而替代方案間的比較，如下面的 compare matrix。【圖 3.4-2】為使用

者可選擇之偏好函數，將 criteria做一正規化，以便做比較運算。 

1

0.
5

0
α β γ

1

0.
5

0
α β γ

1

0.
5

0
α β γ  

【圖 3.4-2】使用者個人之偏好函數 
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一部好車

價格 整體性能 附屬配備

T車 C車 S車
 

【圖 3.4-3】AHP階層屬性與替代方案關係圖 

L1-L2 判斷矩陣使用下列公式計算出特徵向量，並且檢查邏輯權重是

否一致。這一部份是由買方依個人需求所下的權重值。 
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【表 3.4-2】Values of the Random Index(RI) 

n 2 3 4 5 6 7 8 9 10 

RI 0 0.58 0.90 1.12 1.24 1.32 1.41 1.45 1.51 

 

if  CI / RI < 0.10 ,the degree of consistency is satisfactory. 
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【表 3.4-3】L1-L2判斷矩陣 
L1-L2判斷矩陣 

一一部部好好車車 價價格格 整整體體性性能能 附附屬屬設設備備 特特徵徵向向量量 
價價格格 1 1/3 2 0.26 
整整體體性性能能 3 1 4 0.61 
附附屬屬設設備備 1/2 1/4 1 0.13 

  

在下例第二層與第三層間的權重屬性分配，是由產品本身的屬性值

（【表 3.3-1】Goods Ontology），透過專家所評估屬性良劣範圍（【表 3.3-2】

分類評準範圍規則表）與買方個人設定之偏好 function，而計算出一 fuzzy

值，經兩兩比較產生一 Compare Matrix後，得到該屬性權重值。如下： 

價格

T車 C車 S車
 

【圖 3.4-4】價格屬性與替代方案階層關係圖 

 

【表 3.4-4】L2價格-L3判斷矩陣 

L2價價格格-L3判斷矩陣 

好好價價格格 TT車車 CC車車 SS車車 特特徵徵向向量量 
TT車車 1 1/3 2 0.26 
CC車車 3 1 4 0.61 
SS車車 1/2 1/4 1 0.13 
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整體性能

T車 C車 S車
 

【圖 3.4-5】整體性能與替代方案階層關係圖 

 

【表 3.4-5】L2整體性能-L3判斷矩陣 

L2整體性能-L3判斷矩陣 

整體性能 TT車車 CC車車 SS車車 特特徵徵向向量量 
TT車車 1 1/4 2 .14 
CC車車 4 1 2 .57 
SS車車 2 1/2 1 .29 

 

附屬配備

T車 C車 S車
 

【圖 3.4-6】附屬配備與替代方案階層關係圖 

 
【表 3.4-6】L2附附屬屬配配備備-L3判斷矩陣 

L2附附屬屬配配備備-L3判斷矩陣 

附附屬屬配配備備 TT車車 CC車車 SS車車 特特徵徵向向量量 
TT車車 1 2 1/2 .31 
CC車車 1/2 1 1/3 .16 
SS車車 2 3 1 .53 
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經由第二層-第三層比較矩陣結果與第一層-第二層使用者所訂定之相

互重要程度後，利用下表即可計算出的最後結果，提供給使用者做決策的

指標。如下： 

【表 3.4-7】L2-L3判斷矩陣 

L2-L3判斷矩陣 

價價格格 整整體體性性能能 附附屬屬設設備備 L2 
 

L3 
0.26 0.61 0.13 

Result 
TT車車 .55 .14 .31 .2687 
CC車車 .22 .57 .16 .4257 
SS車車 .23 .29 .53 .3056 
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第肆章、系統實作與實驗結果 

 本章節會詳細說明本系統運作核心架構與整體流程，如何建構行動式

代理人平台與內部各個類別間是如何運作等等，都會在下面做進一步的解

釋。接下來是本系統的呈現畫面，亦會說明其操作方式。最後對使用者所

輸入之參數與產出結果是否真能反應其偏好做一探討。 

4.1系統運作核心技術介紹 

 接下來我們會依據【圖 4.1-2】相關類別之運作流程，配合【圖 4.1-1】

系統流程紹介此一分散式交易市集之實作方法。 

 

 
【圖 4.1-1】系統運作流程 
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【圖 4.1-2】各個類別之間的運作關係圖 

 

下列為類別(class)與類別間運作流程中所傳遞訊息資料： 

(1) Http Request 

(2) Download Applet (Buyer Applet) 

(3) SQL-Query Request 

(4) Creating a Socket Connection for Return Query Result Set 

(5) Return SQL-Query Result Set, then Disconnection 

(6) Get the Result Set then Generating a Setting Form 

(7) Generating Buyer Agent and Setting The Criteria Values and Weight  
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(8) Dispatching Buyer Agent to Seller Server  

(9) Accepting Buyer Agent and Generating Seller Agent 

(10) The same as Step (3), (6) 

(11) The same as Step (4), (5) 

(12) Negotiating 

(13) Dispatching Buyer Agent to Client (buyer) 

(14) Providing the Information of Proposals Evaluated to Buyer Agent 

 

4.1.1系統對資料庫的連結方式 

本系統必須要有一個的資料庫來儲存產品的 Ontology、廠商資訊、買

方資訊、同類型產品屬性評估資訊等等，因此我們建構一個基本

Client-Server 架構，如此買賣雙方以便到仲介服務中心(Intermediary Data 

Center)擷取所需的資訊。而 Java與Ms-SQL的連結只有透過 JDBC-ODBC 

Bridge，利用這個 Bridge我們可以將 JDBC的命令轉換成 ODBC，如此只

要是支援 ODBC的資料庫，即可以存取資料庫中的資訊。以下是 JDBC與

ODBC建立 connection的架構圖。 

應用程式

JDBC Driver Manager

JDBC-ODBC Bridge

ODBC Driver Manager
DataBase

 

【圖 4.1.1-2】JDBC-ODBC Connection Architecture 

在 Client-Server 上最大的效率問題點是在與資料庫連結的地方，而我

們使用了 connection pool的方法來提高系統效能，避免過多的 connection
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佔去太多的資源。如【圖 4.1-1】中的 Intermediary Server與 Seller Server

都是採用了 DBConnectionManager.class，它先開起了五個 connection，而

後要下達 Query時就先 getConnection()，使用完了之後就 Free掉，如果都

在使用中的話，其他 user就會 queue在後面，等待 connection的釋放。 

BuyerApplet、Buyer Agent、Seller Server與 Seller Agent等 class，在擷

取 Intermediary Server評準資料庫的資訊時，主要是利用 SQLQueryRequire

程式，SQLQueryRequire利用 Java Socket API與 SQLQueryServer建立起連

結，之後把 client 端所要下的 query 代碼、keyword 或 SQL-code 傳送給

SQLQueryServer，而 SQLQueryServer再把執行結果存放在Vector中，Vector 

serializable後，即可把資料回傳給 client端。 

4.1.2代理人系統運作方式 

為了可以將 Agent 派送到賣方伺服器上執行，所以在賣方伺服器中會

有個 Seller Server等待 client派送一個 Agent，當 Seller Server接收到此一

訊息，即會 new 一個 SellerAgent Object 與 BuyerAgent 做議價協商，而

BuyerAgent在派送與接收過程如【圖 4.1.2-1】。 

Sender Receiver

Suspend Execution

Serialize Agent

Encode Data

Transfer Data

Network

Resume Execution

Deserialize Agent

Decode Data

Receive Data

 

【圖 4.1.2-1】Agent Transfer 
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買賣雙方的代理人都在追求對自己較好的效用值與利益，所以雙方是

處於競爭的狀態，兩者在協商議價過程主要是將價格與附屬配備給對方，

而賣方代理人則是儘量迎合買方需求，以期達成交易。 

 

4.2系統介面介紹 

 本系統主要著重在消費者使用操作畫面，主要包含以下幾個主要的系

統單元介面：系統登入、產品篩選(Input Constraint)、選擇要進一步協商之

商品(Selecting Suitable Goods)、授權代理人添購之附屬配備與其他交易條

件、代理人決策屬性設定、議價協商後之決策評估結果等。 

 

4.2.1系統登入 

 為了使賣方能夠分享消費者資訊，買方必須登入檢驗名稱及密碼的程

序，賣方或許透過公司本身的 CRM，給更準確的行銷策略。 

 

【圖 4.2.1-1】系統登入畫面 
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4.2.2產品篩選(Input Constraint) 

 此一畫面會從 Intermediary Server的產品資料庫中擷取出相關資訊，進

而產生篩選條件介面。 

 

【圖 4.2.2-1】產品篩選畫面 

 在條件值的輸入時，必須先勾選該篩選條件，若未輸入上下限值，程

式會自動乎略，條件上下限值亦可只輸入其中一個。按下篩選後，Buyer 

Applet就會向 Intermediary Server取得符合之商家。 
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4.2.3選擇要進一步協商之商品、授權代理人添購之附屬配備

與其他交易條件(Selecting Suitable Goods) 

 在 Selecting Suitable Goods中，使用者可以選擇要進一步協商的產品

與廠商資訊，還可以輸入要授權代理人選購之附屬配備或其他交易條件值

等。 

 

 

【圖 4.2.3-1】Selecting Suitable Goods User interface 
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4.2.4代理人決策屬性設定 

 代理人決策屬性的設定畫面中，使用者可以對其第二層決策屬性下其

權重，例如【圖 4.2.4-1】，性能：價格＝4 代表性能比價格好的程度是４

個單位，而其範圍是 9∼1/9之間（ａ：ｂ＝9極端重要∼1/9極端不重要，

1代表一樣重要），在 Compare Matrix中會判斷使用者所輸入的權重比是否

一致，當性能比價格重要，而價格又比附屬配備重要時，則附屬配備不能

比性能重要，這就是所謂權重比值的一致性。 

 

【圖 4.2.4-1】代理人決策屬性設定 
 

 在底下有價格偏好、整體性能偏好、附屬配備與其他條件偏好等三個

下拉式選單，使用者可對各別評準屬性設定其偏好 function，在決策評估

結果的產出就會依其偏好設定不同而很大的差異。 
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但是考量於使用者在進行兩兩比較中，其複雜性是很高的，當評準屬

性一多時，在輸入上是一個問題，並且還必須判斷其一致性，如此是非常

累人的。因此我們改變用較簡易的方式來做輸入如下【圖 4.2.4-2】: 

 

 

【圖 4.2.4-2】代理人決策屬性設定 2 
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4.2.5 決策屬性－性能之下層子評準屬性之偏好評估 

使用者亦可對細部的評準屬性設定個人之偏好，使最後Agent所提供

的決策評準值能更加精準地符合買方需求。 

 

 

【圖 4.2.5-1】Setting Criteria Evaluated Function Type 
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4.2.6議價協商後之決策評估結果 

 派出去 Agent經過反復協商完成之後被派遣回到 Buyer Applet中，透

過 AHP方式，將各個替代方案的評準屬性兩兩比較產生【圖 4.2.5-1】的

結果。 

 
【圖 4.2.6-1】Result of Negotiated 

 

第一欄是產品名稱。第二欄是產品間之良劣評估的相對比值，也就是

說買方可依其數據做為購買決策方針。第三欄是產品價格，而後面的 Table

則是存放該車款附屬配備。 
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4.2.7賣方伺服器(Seller Server)啟動畫面 

 賣方管理者必須輸入公司 ID與 Password，才能跟 Intermediary Server

註冊，並告知該伺服器已經開始運作，可以讓買方代理人進行協商議價之

服務了。 

 

【圖 4.2.7-1】SellerServer停止服務狀態 

 

 

【圖 4.2.7-2】SellerServer啟動服務狀態 

 

4.2.8仲介服務中心(Intermediary Server) 

 Intermediary Server主要是提供買賣雙方的各別資訊與產品屬性評估

資訊，並不對其協商過程做監控之動作。 
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【圖 4.2.8-1】啟動 Intermediary Server 

 

4.3實驗結果 

 接下來我們以把實際汽車產品的數據輸入到資料庫中，並假設了數種

使用者所輸入的重權狀態與偏好函數，探討其結果是否能確實符合使用者

需求偏好。 

4.3.1偏好低價位、高性能、配備佳之採購決策評估 

 我們首先選定價格 60~80萬之間的車種，在權重分配上以性能(0.518)

最為重要，其次是價格(0.301)最後是配備(0.181)，在個人偏好上是價格越

低越好、配備越多越好、高性能導向，各個車種評估的結果如下【表

4.3.1-1】： 

【表 4.3.1-1】車款效用評估表 1 

車款 價格(萬) 
價格 
效用值 

整體性能 
效用值 

配備(萬) 
配備 
效用值 

總效用 
相對比值 

(100~0
分) 

CrollaAltis 67.73 0.836 0.485 14.45 0.396 23.77 

Virage 67.98 0.821 0.385 15.65 0.515 21.92 

Tierra 65.45 0.940 0.301 14.45 0.395 19.16 

Sentra180 67.91 0.825 0.343 13.75 0.332 18.95 

CivicFerio 67.70 0.838 0.265 12.95 0.268 16.18 
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在權重的重新分配下，若配備的權重程度高於價格時，代理人會自動

購入其他附屬配備，以求得較高的效用值，如下【表 4.3.1-2】： 

 

【表 4.3.1-2】車款效用評估表 2 

車款 價格(萬) 
價格 
效用值 

整體性
能 
效用值 

配備
(萬) 

配備 
效用值 

總效用 
相對比值 
(100~0分) 

CrollaAltis 73.73 0.342 0.485 20.45 0.885 23.28 

Virage 72.77 0.425 0.385 20.45 0.885 21.29 

Tierra 71.45 0.556 0.301 20.45 0.885 20.19 

Sentra180 73.91 0.326 0.343 19.75 0.847 18.84 

CivicFerio 73.70 0.345 0.265 18.95 0.797 16.48 

 

4.3.2偏好中間價位、平均性能、配備中等之採購決策評估 

在此一實驗中我們不輸入價格範圍，且所有的屬性權重一致，來對所有車款

進行不分類的混合比較，如下表： 

【表 4.3.1-2】車款效用評估表 3 

車款 價格(萬) 
價格 
效用值 

整體性能 
效用值 

配備(萬) 
配備 
效用值 

總效用 
相對比值 
(100~0分) 

Zafira 88.73 0.473 0.804 9.95 0.438 15.42 

Joice 84.21 0.398 0.583 11.9 0.655 13.49 

Premacy 72.80 0.194 0.562 12.9 0.766 10.27 

CM500S 194.05 0.337 0.209 11.95 0.661 9.89 
CrollaAltis 67.76 0.103 0.409 14.45 0.939 8.34 
Sentra180 67.91 0.106 0.306 13.75 0.846 7.39 

E240 232.9 0.0086 0.678 11.95 0.661 7.34 
Virage 67.98 0.107 0.247 15.65 0.9349 7.29 

525i 226.69 0.054 0.536 11.95 0.661 7.28 

CivicFerio 67.70 0.102 0.281 12.95 0.772 6.79 
Tierra 65.45 0.0619 0.218 14.45 0.938 6.34 
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上表的例子是在不分類的狀況下，而代理可以依據使用者個人的偏好

規則尋找並計算出最適合的車款，雖然在不同車款中做比較是困難的，且

並無多大意義存在，但我們還是計算出整體車型中各個屬性歸屬函數區間

值，期能在使用者在最少的資訊輸入下，亦可評選出最符合使用者的車型

種類。 
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第伍章、結論與未來研究方向 

5.1結論 

經由我們所建構的自動化協商議價之電子市集，獲得了以下成果： 

1. 結合專家經驗 

在電子市集競爭環境中，如何不被取代，進而併購他人的能力，

重點就是在於 Intermediary 是否能提供不易被模仿的加值服務。而本

系統主要結合了專家知識在產品各個屬性的評價與良劣值範圍的訂

定，如此才能讓買賣雙方在協商過程得到一良好評估依據。在於中立

第三仲介者評估是否公正客觀，則是大家所必須考量的重點。 

2. 代理成本的降低 

在過去企業中，採購重要的原料時，有的可能外包廠商代理進行

採購之行為，要不然就是由公司中的採購部門進行採購評估。在本系

統環境之下，對產品做了良好的評估，並可依買方個人偏好，進行協

商議價自動化過程，進而提供產品採購決策方針，大幅減少使用者在

商品上評選的時間，增加企業運作效率。 

3. 分享計算資源、減少網路傳訊負載 

利用本系統架構相較 N-tier集中式架構，有效運用 client端與賣方

伺服器之計算資源。而且在 Agent 間的溝通行為都是在當地伺服器端

進行，相較於Client-Server架構，確實去除在網路間溝通訊息的傳遞，

且在於網路品質不佳的環境中，亦能展示其優點。 

4. 縮短系統開發時程 

在本系統運作架構之下，如要增加或減少其評準屬性，並不需更

動到程式本身，而且新增產品類別資訊只要依照規則輸入產品

Ontology 與評準屬性值範圍等，馬上就可為電子市集增加一新種類產
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品，可說是增加了程式再使用率與彈性，如此不必再為新產品開發新

環境，大幅提高系統開發效率。 

5. 整體執行效率 

本系統同時將數個代理人派送至所要協商議價之廠商伺服器中進

行協商，完成協議後再傳回原始的Applet中，再進行替代產品間的決

策權重分析，給予使用者做採購決策依據；相較於集中式或單一代理

人等模式的執行效能都要來的好，而在如此的 Agent 傳播方式下，網

路的負載相對的也提高，但是我們取決於效率能掛帥為由，而採取此

一方法來提高整體運作效能。 

 

5.2未來研究方向 

 在結論中有討論到，第三中立仲介者是否能公正客觀評估各項產品屬

性質的確是個重要的問題，還有產品的等級與分類亦是由 Intermediary 所

制定，希望未來可以利用統計分群、模糊類神經網路等方式，冀能去除人

的因素，以達到真正的公正客觀。而在於協商過程中的訊息、消費者權重

設定類型等等，亦可儲存於資料庫中做為未來Agent協商時的 Case Base，

以提高在協商過程的效率，並能確切符合使用者偏好，賣方代理人伺服器

若加上公司內部 CRM 系統，即可對顧客採取更加有效的行銷策略，提高

與買代理人在決策行為上的準確度。這些都可以做為未來加強本系統效率

與可用性，如此必能更加健全系統整體運作機制。 
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附錄一 

Table 
Name 

UserInf 

Column Name Data Type Column Size 
UserID Char 10 
Name VerChar 50 
Sex Boolean  
Birthday Datatime  
Income Double  
Position Char 20 
Family int  
 
Table 
Name 

Company 

Column Name Data Type Column Size 
CompanyID Char 10 
Name VerChar 50 
ServerIP Char 39 
PortNum int  
 
Table 
Name 

GoodsInf 

Column Name Data Type Column Size 
GoodsID Char 20 
Name VerChar 50 
CompanyID Char 10 
Price Float  
IssuingDate datatime  
 
Table 
Name 

Equipment 

Column Name Data Type Column Size 
EID Char 20 
Name VerChar 50 
Price Float  



 A-2

Table 
Name 

GoodsHaveE 

Column Name Data Type Column Size 
GoodsID Char 20 
EID Char 20 
 
Table 
Name 

CriteriaInf 

Column Name Data Type Column Size 
CriteriaID Char 20 
Name VerChar 50 
 
 
Table 
Name 

GoodsCriteria 

Column Name Data Type Column Size 
GoodsID Char 20 
CriteriaID Char 20 
ClassType Char 10 
EValue VerChar 20 
 
Table 
Name 

Class_Type 

Column Name Data Type Column Size 
ClassType Char 10 
Name VerChar 50 
CriteriaID Char 20 
MaxValue Float  
AvgValue Float  
MinValue Float  
ByerMfunction int  
SellerMfunction int  
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