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流程必须有充足的技术依据。

4 结 语
本文就网络环境下中小制造企业联盟服务提供模式

的发展过程展开分析,讨论了两种服务提供模式,探讨其

发展历程中各要素的转换、进化和发展,并就服务提供模

式执行过程的进化方向进行了当前技术发展趋势支持下

的研究。

中小制造企业联盟服务提供模式依附于社会的发展

和技术的进步,任何新的管理思想、管理理念都有可能对

其产生方向上的影响。笔者期望提供与技术发展轨迹一致

的进化过程分析。
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NSS 中基于云模型的谈判人偏好表示
及其效用研究

王洪利

(中原工学院 经济管理学院,郑州 450007)

［摘 要］为解决谈判支持系统中谈判人偏好表示与偏好效用的难点问题,给出了一种基于云模型的心理偏好表示

和效用计算方法。首先给出了基于云模型的偏好描述模型,模型充分表达了心理偏好的模糊性和随机性;然后给出

了基于云模型的心理偏好表示的运算方法和效用计算方法, 同时给出了谈判支持系统中通过中介方式基于云模型

的偏好表示的谈判建议解求解方法。
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1 引 言
谈判是人们为了改变相互关系而交换意见,为了取得

一致而相互磋商的一种行为,也是谈判各方针对关乎各自

利害的事项进行协调,并取得协议的过程。谈判支持系统

(NSS)就是将先进的计算机和信息技术以及决策支持系统

的理论、技术和方法引入到冲突谈判这一特殊的领域,通

过人机交互,融合运筹学、对策论、决策理论、行为科学、心

理学、计算机技术、信息技术、人机工程等多方面的技术理

论和方法为谈判者提供分析解决问题的工具[1],目前国外

已开发出的 NSS系统主要有 CAP、DECISIONMAKER、

NEGO、DECISIONCONFERENCING、MEDIATOR、RUNE、

PERSUADER、INSPIRE等几个典型的系统, 概括地说,

NSS系统的关键技术是群决策与 /或冲突分析模型, 以帮

助谈判人减少冲突,提高谈判效率。谈判中谈判人的偏好

表示是谈判支持系统中,谈判解支持研究中的难点和重点

问题。主要原因在于谈判人的偏好是一种主观判断,这种

主观判断既属于心理学研究的范畴,也属于决策研究的范

畴和人工智能研究的范畴。

相关研究提出各谈判款项的取值范围及相应的满意
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度赋值采取传统的区间数方法[2];其优点是使用遗传算法

提供解支持,缺点是不具有偏好的心理特征表示。文献[3]

针对目前谈判支持系统中谈判模型存在的难以准确获知

谈判人的偏好以及利用偏好构造其效用函数的问题,应用

模糊数学的方法,将谈判人的偏好和对目标值的评价用梯

形模糊数表示,由此提出一种基于模糊多准则决策方法求

解谈判问题的模型。在以往有关不完全信息谈判的研究

中,一般假定谈判者关于对方行动的估计具有唯一概率分

布,且这种分布是公共知识;推广上述假定,认为谈判者关

于对方行动的概率估计是不确定的,即模糊的[4]。文献[5]

构造出模糊和概率条件下的谈判报价模型,证明了模糊忍

耐度、风险偏好和谈判者策略选择间的关系。文献[6]在分

析一对多谈判解支持问题特点的基础上,利用灰色系统理

论中的灰色趋势关联度分析方法,设计了一个一对多谈判

解支持算法, 其中使用灰色数学的方法描述谈判人的偏

好。文献[7] 提出了一种基于偏好分布的群决策方法,该方

法利用完全不对称预先排序向量表示决策者的偏好,通过

分析计算偏好排序向量的密度和分布结构,从可行方案集

合中寻找所有决策者都能接受的优选方案集合,逐次缩小

搜索空间以逼近一致满意解。该方法结合冲突分析,可进

一步分析决策者之间的相互关系, 集成于谈判支持系统。

文献[8]计算偏好效用的 Agent,使用传统的多目标决策方

法,谈判人偏好表示使用传统的数值表示方法。文献[9]就

谈判偏好对一致解的达成的影响进行了研究。但相关研究

对谈判人偏好的效用研究很少,文献[10]建立了基于效用

理论的企业并购价格谈判的讨价还价模型,分析了并购双

方的讨价还价能力和风险规避程度对并购溢价分配的影

响。

从以上文献回顾中可以看出,谈判中谈判人的偏好表

示和效用计算是谈判支持系统中研究的关键问题。传统的

偏好表示方法使用精确数值表示谈判人的偏好。模糊数学

方法将谈判人偏好看成一种模糊偏序集合。灰色数学的方

法将谈判人的偏好看成一种信息不完全情况的谈判人的

判断。相关研究都认为谈判人偏好的表示是比较困难的。

因为谈判人的偏好表示涉及谈判人的主观感受和判断。影

响谈判人的主观感受的主客观因素很多,但是心理因素是

最主要的。而相关研究没有从心理角度深入分析谈判人偏

好的特点和表示方法。谈判人的心理判断的特点如下:人

的心理判断是模糊的、随机的;心理判断所使用的形容词

是离散的,而不是连续的;心理判断所使用的是自然语言;

心理判断所使用的自然语言是一定程度可量化的;谈判偏

好的效用是一定程度上可计算的。

2 谈判人偏好与效用
2. 1 谈判人偏好与效用分析

偏好的培养或者说是其形成的过程, 源于人的经历、

经验、个性、成长的环境及获得的知识等诸多复杂因素。偏

好不一定是理论上的最优,但一定是谈判人个体心理上的

最优。

人们所追求的最优,在许多时候是靠一种极易识别的

参照依赖,这种参照依赖可以是过去的经验,可以是对未

来的期望,可以是一种对比,也可以是一种习惯。在习惯的

建立过程中,上述各种因素都不同程度地影响着消费者的

偏好或选择行为。在人的可支付能力下,偏好决定了效用,

即是说,人们选择了某一商品,一定是因为它比其他类似

的商品能够给人带来更高的效用。当然,许多时候,这一效

用带有很强的主观性,不同的人具有不同的主观性。在一

个人看来,选择一种商品是因为它比其他类似商品能够给

人带来更高效用。可是另一个人不一定会这么看待,他可

能倾向于对另一种商品产生偏好。这在现实生活中是常见

的。不同的人有着不同的消费习惯,自然会产生不同的偏

好。一种偏好只能针对某一个人,或者某一特定群体,而绝

不可能是对所有的人。

传统经济学中定义的偏好具有如下特征:

(1)完备性:消费者对任何两种不同商品束的偏好程

度,都是可以比较的。设有 A、B两种可以选购的商品束,消

费者对 A、B两种商品束的偏好关系无非有以下 3种:

A> B

A< B

A≈

"
$
$$
#
$
$
$
% B
(2)传递性:设有 A、B、C3种可以选购的商品束。如果

A>B, B<C则一定有: A>C。

(3)反身性:消费者对相同两个商品束的偏好也一定

相同或者说无差异,即A≈A。

经济学把效用定义为“一个人从消费某种物品或服务

中得到的主观享受或有用性”, 从而把人的偏好抽象成单

一的经济偏好,把人的追求抽象成单一的物质追求。在谈

判决策中,谈判者的决策或者选择并不符合期望货币值最

大这一准则。需要引入一个非常重要的概念:心理期望值

(moral expected value) ,即效用值,心理期望值是决定谈判

者最终选择的因素。经济学关于“边际效用递减”和“偏好

稳定”的假设是先验的,不具有实证性。对“边际效用递减

律”构成威胁的有情感、宗教和信仰等人类行为。

为了避免传统经济学效用理论的上述缺陷,解决谈判

人的偏好选择的效用问题,本文提出“心理偏好效用”,基

本思想是:把谈判人的所有目的性行为(选择)都看作一个

在一定约束条件下(谈判对手的选择等)通过偏好选择实

现心理偏好效用优化的过程。

定义 1: 离散心理偏好指人的心理判断是模糊的、随

机的;心理判断所使用的形容词是离散的,而不是连续的。

定义 2:谈判人心理偏好效用为 “谈判主体在选择谈

判心理偏好的过程中所获得的心理或生理上的满足状

态”。

谈判人的离散心理偏好具有如下的特点(令 xi表示谈

判选择偏好集合中的任意偏好) :

(1)违背严格偏序关系。严格偏序关系指对于谈判选

择偏好集合中的任意的 x1, x2,或者 x1>x2,或者 x2>x1,离散心

企业管理信息化
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理偏好有时候违背这种严格偏序关系,主要由于离散心理

判断的主观描述的形容词之间的亦此亦彼性质。

(2)违背完备性假设。即 x1>x2和 x2>x1同时成立。这

表现为采用不同的心理评价标准或者双重标准的时候,人

在做谈判决策选择时反复权衡的矛盾心理。

(3)违背传递性假设。谈判人的心理偏好违背传递性

主要表现在 x1, x2, x3中存在悖论,意味着存在如下的情况:

x1!x2,且 x2!x3,但是 x3!x1。
谈判人的偏好效用具有如下特点:

(1)具有主观性。

(2)同一种物品对不同的谈判者其效用缺乏可比性。

(3)同一种物品对同一谈判者具有可比性。

(4)同一物品的效用,因时间、地点等的不同而不同。

(5)谈判中的谈判人的偏好是情感和主观判断决定的,

这类偏好大多数情况下都具有“边际效用递增”的特征。

(6)谈判中的价值运算有不同于经济学与数学的心理

运算规则,如违背效用的一系列公理,价值诱导非常敏感

地依赖于问题的表述,依赖于价值诱导的方式,依赖于刺

激与反应之间表面的甚至是字面的兼容性。

2. 2 基于云模型的谈判人的偏好表示

2. 2. 1 云模型概述

云理论是我国学者李德毅院士于 1995年在传统的统

计数学和模糊数学的基础上提出的一种新理论。云理论利

用赋予随机样本点以随机确定度,来统一刻画概念中的随

机性、模糊性及其关联性。云是用自然语言描述的某个定

性概念与其数值表示之间的不确定性转换模型,云的基本

概念如下: 设 U是一论域 U={X}, T是与 U相联系的语言

值 , U中的元素 X对于 T所表达的定性概念的隶属度

GT(X)是一个具有稳定倾向的随机数,隶属度在论域上的

分布称为隶属云,简称为云。GT(X)在[0, 1]中取值,云是从

论域U到区间[0, 1]的映射,即

GT(X) : U→[ 0, 1] ,#x∈U, x→GT(X)
则 x在论域U上的分布称为云,记为云 C(X)。每一个

x称为一个云滴 [11]。云的数字特征用期望 Ex(Expected

Value)、熵 En(Entropy)、超熵 He(Hyper Entropy)3个数值

来表示。(1)期望 Ex:表示最能代表这个定性概念的值,通

常是云重心对应的 x值,反映了相应的定性概念的信息中

心值。(2)熵 En:是定性概念模糊度的度量,熵的大小直接

决定了在论域中可被定性概念所接受的元素个数,体现了

定性概念的亦此亦彼性的裕度。(3)超熵He:熵的熵,反映

了云的离散程度。超熵的大小间接地反映了云的厚度[12]。数

据和云模型之间的转换是通过正向云和逆向云算法来完

成的。正向云是根据云模型的 3个数字特征,利用构造算

法产生云滴, 以实现从定性概念到其定量表示的转换,根

据云模型的数字特征生成云模型成为正向云发生器;逆向

云是从给定数量的云滴中, 还原出云模型的 3个数字特

征,以实现从定量的数值向定性语言值的转换,相应的生

成方法称为逆向云发生器。云模型充分表达了定性语言的

模糊性和随机性,具有较大的客观性[13]。

2. 2. 2 基于云模型的谈判人偏好描述模型

人们一般选取形容词描述感受。因此建立谈判人偏好

表示模型时, 首先要选取合适的形容词来描述和评价目

标。选取描述形容词之后,要划分该形容词的描述程度等

级,并一一对所有的形容词进行选取,然后建立程度描述

等级。例如对于服装的心理感受,可能用“优雅—粗俗”来

形容。由于审美情趣等原因,人们选择商品的个人心理感

受各不相同,但是其感受也不一定就是这两个词,往往介

于这两个词之间。我们可以根据需要划分为:“很优雅”、

“优雅”、“较优雅”、“说不好”、“较粗俗”、“粗俗”、“很粗俗”7

个等级,并利用云模型对其量化。

在谈判人偏好描述模型中, 心理描述的指标难以量

化, 这样的模型描述问题被称为半定性半定量描述模型,

实际情况下,这样的指标并不是人们对其一无所知,而是

一种主观判断的不确定, 这种不确定主要表现为模糊性、

灰性和随机性。当对决策问题指标的量化值认识的不确定

性表现为模糊性和随机性时,就可以使用云模型对其进行

描述,通过群体决策来确定该指标。

如在模型描述过程中由于信息的主观心理感受等因

素的影响,对某一指标的值不能确切描述,由领域专家指

定有效论域[Dmin, Dmax] ,生成 n朵云用于分别表示(大约,

⋯,大约,⋯,大约,⋯,大约,⋯,大约) ,中间一朵云表示为

A0(Ex0, En0, He0) , 左右相邻云为 A-1(Ex-1, En-1, He-1) , A+1
(Ex+1, En+1, He+1) , A-2(Ex-2, En-2, He-2) , A+2(Ex+2, En+2, He+2) ,⋯,
A
- n-1
2
- n-1
2

Ex
- n-1
2

, En
- n-1
2

, He
- n-1
2

% &, A+n-1
2

Ex
+n-1
2

, En
+n-1
2

, He
+n-1
2

% &
(n为奇数)。以有效论域[1, 7]生成 7朵平均分布的云的示

意如图 1所示,实际情况下,可以采用云变化或黄金分割

的方法生成各个云模型的数字特征。

黄金分割生成各个云模型的数字特征的方法如下:设

在描述谈判人偏好的描述模型中, S=(S1, S2,⋯, Sn)为决策

者或者谈判人,其中 Si为第 i个决策者或者谈判人, B=(B1,

B2,⋯, Bn)为方案集, Bi为第 i个决策或者谈判方案, P=(P1,

P2,⋯, Pn)为属性集,其中 Pi为第 i个属性。假设决策者或

者谈判人的权重是用自然语言表达的权重向量,例如: (一

般,重要,很重要,⋯⋯) ,属性权重也是使用自然语言表达

的权重向量,例如: (一般,重要,很重要,⋯⋯)。决策者对各

方案的属性评价值也是用自然语言表达的定性概念,在此

分n个(可以根据实际任意选取)等级进行定性语言评价的

企业管理信息化

图 1 人工心理描述模型语言集的云模型
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图 2 基于云模型的多层次(粒度)偏好表示

企业管理信息化

属性描述,由领域专家指定有效论域[Dmin, Dmax] ,生成 n朵

云用于分别表示(差,⋯,较差,⋯,一般,⋯,较好,⋯,好) ,

中间一朵云表示为 A0 (Ex0, En0, He0) , 左右相邻云为

A-1(Ex-1, En-1, He-1) , A+1(Ex+1, En+1, He+1) , A-2(Ex-2, En-2, He-2) ,

A+2(Ex+2, En+2, He+2) ,⋯, A
- n-1
2

Ex
- n-1
2

, En
- n-1
2

, He
- n-1
2

! ", A+n-1
2

Ex
+n-1
2

, En
+n-1
2

, He
+n-1
2

! "(n为奇数)。在生成数字特征描述
的云模型中,中间一朵是完整云,表示一般这样的定性概

念,左边是半降云,表示较差和差这样的定性概念,右边是

半升云,表示较好和好这样的定性概念。以采用黄金分割

生成 5朵云的方法为例,数字特征的计算方法如下:

Ex0=(Dmin+Dmax) /2 ( 2)

Ex-2=Dmin ( 3)

Ex+2=Dmax ( 4)

Ex-1=Ex0- 0.382*(Dmin- Dmax) /2 ( 5)

Ex+1=Ex0+0.382*(Dmin- Dmax) /2 ( 6)

En-1=En+1=0.382*(Dmin- Dmax) /2 ( 7)

En0=0.618En+1 ( 8)

En-2=En+2=En+1 /0.618 ( 9)

确定 He0,那么

He-1=He+1=He0 /0.618 ( 10)

He-2=He+2=He+1 /0.618 ( 11)

同时可以建立心理偏好描述模型的层次结构表示。在

不同的层次使用不同数量的形容词描述对一个评价指标

的心理感受描述。这种不同数量形容词的描述方法称为心

理偏好的多粒度描述方法,并建立数据库存储这些描述模

型。

3 谈判人偏好效用函数的构建
偏好之间的相似性计算, 为了进行偏好之间的比较,

必须解决偏好之间的相似性计算的问题。

定义 3:设 A1(Ex1, En1, He1)和 A2(Ex2, En2, He2)是同一

论域上表示同一物品属性的同一谈判人给出的表示不同

偏好的两个云模型。定义如下 S(A1, A2)表示两者的相似度:

S(A1, A2)=

0 Ex1, Ex2 ≥3(En1, En2)

min En1, En2 max En1, En2 Ex1, Ex2 =0

exp(- (En1,En2))
2

2(min(En1,En2))
2 0< Ex1,Ex2 <3(En1,En2

$
&
&
&
&
%
&
&
&
&
’

)

当两个云模型的期望相等,熵相等的时候,它们的相

似度达到最大 1,对应偏好的相似度最大。当两个云模型的

期望间距过大,超过了 3(En1, En2)的时候,两个云模型相似

度为 0。对应偏好的相似度为 0。当两个云模型的期望间距

小于 3(En1, En2)的但不为 0的时候,取稳定度较大者。

由于谈判人偏好表示的层次性特征,即可以选择不同

的偏好表示语言集合个数(如图 2) ,所以需要研究不同偏

好表示之间的合并算法。

定义 4:设 A1(Ex1, En1, He1)和 A2(Ex2, En2, He2)是同一

论域上表示同一物品属性的同一谈判人给出的表示不同

偏好的两个云模型。如果相似度 S(A1, A2)不为 0:

此时有(Ex1, Ex2) < 3(En1, En2) ,设 Ex1≤Ex2,那么合

并后的云模型A0(Ex0, En0, He0)的各数字特征计算如下:

Ex0=
Ex1En2+Ex2En1
En1En2

En0=max(En1+1/3(Ex0- Ex1) , 1/3(Ex2- Ex0) )

He0=max(He1, He2)

其中期望的确定原则是两个云模型期望的交叉点。熵

的确定原则是合并后的云模型的论域覆盖合并前的两个

云的期望曲线所覆盖的论域,熵取两个云中的较大者。

有了谈判人偏好的表示和运算后,谈判人的效用函数

是接下来必须要解决的关键的问题。根据上面的综合分

析,定义谈判人的偏好效用之前,先定义一个标准参照偏

好,其云模型表示为 A′(Ex′, En′, He′)。设谈判对方的心理

偏好云模型表示为 A′′(Ex′′, En′′, He′′) , 定义偏好效用函

数UA如下:

UA=
0
S(A, A′) )A′(Ex-Ex′) < 3(En+En′)
S(A, A′′) -)A

$
&
&&
%
&
&
&
’ ′

谈判支持系统中通过中介方式基于云模型偏好表示

的谈判建议解的求解方法如下:

(1)首先根据各方的谈判内容,确定谈判各属性。

(2)然后确定各属性的心理偏好模型表示,包括确定

希望通过谈判来解决的问题、心理偏好模型表示的内容和

粒度等。

(3)再由谈判各方给出各自关于谈判各属性的基于自

然语言的心理模型偏好表示。

(4)最后,根据谈判各方给出的偏好表示,基于上面的

公式计算谈判建议解。

4 结 论
谈判中谈判人的偏好表示是谈判支持系统中,谈判解

支持研究中的难点和重点问题。主要原因在于谈判人的偏
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［摘 要］企业成功实施 ERP项目,将会为企业带来巨大的综合效益,但在 ERP实施的过程中,企业也同样面临着

巨大的风险。企业在建设 ERP系统之前应充分了解系统实施过程中所面临的风险,并建立一套行之有效的项目风

险管理机制。本文首先分析了我国企业实施 ERP的现状;其次,以企业在 ERP系统建设过程中存在的实际问题为
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目前,国内很多有一定规模的中小企业都在争先恐后

地实施 ERP,以此来实现企业的信息化,但是真正实施成
功的却很少。为什么那么多的企业在 ERP的实施中会遭
受挫折, ERP实施中会有哪些风险, 如何应对和化解这些
风险,是值得认真研究的问题。

一、企业 ERP 系统建设的现状分析
笔者通过对江苏盐城的江动集团、威特集团、茂源电

气、森达集团等 40多家企业的调查发现,大部分企业所用
的 ERP功能相对简单,只是建立了订单管理、生产计划、库

存管理控制以及财务管理模块,很少有企业实现了完整的

生产运作过程的信息管理。在计世资讯近期的一份报告中

也显示, 仅有 14.3%的用户对自己的信息化建设进行了规
划,这说明由于企业本身不成熟等原因,使得在进行 ERP
系统建设时有一定的盲目性,很多企业对自己的管理需求

并不了解,往往是想到什么就做什么,结果导致 ERP系统
日益成为企业发展的“瓶颈”,不但没有改善经营,反而使

产值、利润下降。

1.企业实施 ERP未能发挥其预期作用
在具有一定规模的中小企业中完全按销售订单生产

是不可能的, 而且市场需求潜力也不止是订单上的数量,

即使采用直销模式也会留有相当的库存,如 DELL公司在
直销模式下也需要保留 8天的库存以满足客户要求。因此

好是一种主观判断。为了解决谈判支持系统中,谈判人偏

好表示的难点问题,从理论上给出了一种基于云模型偏好

表示的谈判支持系统中偏好和效用的表示方法,进一步的

研究工作是实现系统原型并逐步应用和改进。
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