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摘要 
電子零組件廠商採購主要發生於電子廠商與供應商間之買賣行為，然而多數電子

廠商對於供應商的評選、協商，依舊是採用人工作業，即使有更多供應商可以選擇，

卻因為缺乏時間與人力，導致其效益與效率降低。本研究藉由文獻回顧與專家訪談，

彙整出電子產業的採購流程、協商策略之現況及可協商的議題，並發展出一個以智慧

代理人為基礎的協商架構，以解決上述問題。 

本研究由第三仲介者的角度來建構交易平台，並提出一個符合多個買方與賣方且

多議題的交易環境，買賣雙方透過此平台同時指派多個代理人程式互相協商。在協商

過程中，為了能符合人類的思考模式及反映實際世界的協商情況，本研究運用模糊理

論與互惠合作動態策略以調整讓步，以提高協商效率、買賣雙方交易的可能性及滿意

度。 
在本研究所假設的交易環境下，建置一系統雛型，以驗證協商機制之效益。 

 
關鍵字詞：電子市集、智慧代理人、協商、模糊理論 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 



 

 ii

An Intelligent Agent for Procurement Negotiation-The Case of 
Components in Electronics Industry 

 

Student: Jia-Nan Yen                         Advisor: Dr. Shui-Shun Lin 

Dr. Jen-Teng Tsai 

 

Department of Industrial Engineering and Enterprise Information 
Tunghai University 

 

 

ABSTRACT 
The purchase behavior takes place mainly between electronic manufacturer and its 

supplier. However, the activities of negotiation and decision in electronic manufacturer with 
its supplier are still using manual operations, due to the restriction of limited time and 
manpower, even if there are many options of suppliers, the benefit and efficiency is greatly 
reduced. In this research we compile the purchase process of electronic industry, the current 
conditions of negotiable strategy and the negotiable subject by reference and an interview. We 
also develop a B2B e-Marketplace with the basal intelligence to solve the above problem.  

This research constructed a trading platform of the third party’s view, and put forth a 
trading environment to conform several subjects, buyers and sellers. The business of both 
parties makes use of several agent programs to negotiate with the platform at the same time. 
For the sake of thinking mode according to humans and reflect the negotiation condition of 
actual world in the process of negotiate. This research use fuzzy theory and cooperation 
strategy to adjust concession by dynamic state to raise negotiation efficiency, to increase the 
possibility of success and satisfaction between the businesses of both parties. 

Under the trading environment proposed by this research, we build one system model to 
test and input the negotiation information into the system, and verify the benefit of the 
negotiation mechanism. 

 
Keywords: e-Marketplace, Intelligent Agent, Negotiation, Fuzzy Theory 
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第一章 緒論 

1.1 研究背景與動機 

網際網路的盛行顛覆了傳統的商業模式，買賣雙方可以透過 B2B 的

交易模式來提高營運效率和節省成本。B2B 電子市集提供一個交易的場所

與環境，包含了自動化的交易機制，使買賣雙方可以降低交易成本。 

在目前的電子商務的交易方式中，主要可分為標價出售 (Posted 
Price)、拍賣(Auction)及議價(Bargaining)三種。標價出售是現今電子商務

中最常見的交易方式，採用產品型錄的方式讓買方查詢，由於其商品的價

格固定，故此種方式對買方不利，適合交易量小且物價變動不大的產業；

而拍賣是一種讓市場機能自行決定商品售價的方式，因地域與種族不同也

發展不同的拍賣方式，如英式拍賣（價格遞增）、荷式拍賣（價格遞減）

等，其特色是產品的價格或服務難以決定，單一賣方對應多個買方；至於

議價模式，也是讓市場機能自行決定商品售價，由於可讓多個賣方與買方

參與，也增加此種模式的複雜度，適合 B2B 的產業使用。表 1.1 為買賣雙

方加入電子市集後所帶來的利益。 

表 1.1 買賣雙方加入電子市集之益處 

 優點 說明 

降低交易成本 利用電子市集加速交易的流程，可以讓組織減少

超過 10%的交易成本。 

發掘新的供應商 買方更容易發掘、授權，及評量新供應商的表

現。 

更快的上市時間 增加供應商、買主與顧客間的協同合作，以開

發、生產及配銷新產品。由於彼此間的溝通改

善，各方的關係也就更緊密、更有效益。 

對

買

方

而

言 

市場更加透明化 更清楚地洞察產業變遷趨勢，緩和由於不確定因

素所造成的供需問題衝擊。 

對

賣

提高對新買主的

曝光率，並增加

賣方可以全年無休的向全球市場展示他們的商

品。電子市集能以交叉銷售、情境廣告與促銷機
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 優點 說明 

銷售機會 會，提供買主個人化的採購經驗。 

減少交易成本 透過聚集方式改善訂單的正確性，共同檢視產品

的設計與流程資料，使內部行政流程精簡，降低

銷售支出。 

市場情報 對於產業的趨勢與關鍵客戶的購買行為，供應商

可以更清楚了解。 

方

而

言 
為小型組織的一

個公平競爭環境 
電子市集不因企業體的大小而有所歧視，所以讓

小型買主與供應商更有效地競爭。再者，較小的

組織可以享受到電子商務的效率所帶來的好處，

而無需進行電子資料交換(EDI)或是企業外網路

(extranet)之 IT 基礎建設。 

資料來源：IBM 公司(2001) 

市集的發展方向有兩種，一般消費者所接觸的屬於水平型市集，市集

提供各式各樣的商品任買家選擇，通常議價的範圍不大，所以協商機制就

顯得不那麼重要；與水平市集相反的則是垂直型市集，也就是廠商與上游

供應商之間的交易，如企業的商業採購，價格、信用和交貨時間都在考慮

之列，若能將這些繁瑣的傳統商業流程電子化，可以節省人力資源，並且

提昇效率，減少工廠生產線閒置所浪費的成本。因此開拓垂直型的電子市

集是有必要的，其中協商機制更是扮演了極重要的角色，因此本研究選擇

基於垂直型市集環境來研究發展協商機制，如何在電子市集中進行有效率

且有理性的協商，達成令買賣雙方都滿意的結果，為本研究探討的範圍。 

採購流程可細分為採購項目確認、搜尋供應商（供應商資格審查）、

詢價、報價、比價、議價協商、簽約、監督驗收、計價與結案等階段，工

程的推動是依據合約內容來進行，而大部分合約是依據協商結果而成，所

以採購的協商對整個工程影響深遠。 

在協商的過程中需要有讓步行為，協商才能夠順利達成，而現有的讓

步策略大多在協商開始前先行設定且固定不變，然後依此逐步執行，並未

考慮到對方所回應的態度及行為作決策，為了符合人類的思考模式及反映
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實際世界的協商情況，故本研究透過模糊理論的推論方法，以動態調整讓

步，提供雙方較具彈性的協商方式，在雙方可接受的協商空間中，搜尋雙

方效用最高的新提案值，以提高買賣雙方交易的可能性及滿意度。 

智慧代理人本身扮演中介者角色，為使買賣雙方不至於為了等待協商

結果而必需派人隨時監控電子市集的動態，因此利用智慧代理人來發展電

子市集機制，代替使用者蒐集、分析資料，進而選擇擇適合的交易對象進

行協商。因此，以網際網路為基礎的電子市場，藉由智慧型代理人的能力

打破傳統協商在時間與人力上的限制，為交易雙方提供更直接且方便的溝

通管道。 

企業採購主要發生於企業與供應商間之買賣行為，然而電子廠商對於

供應商的評選、協商，依舊是採用人工作業，即使有更多供應商可以選

擇，卻因為無更多的時間與人力可以負擔，導致其效益與效率降低。因此

本研究藉由文獻回顧與向多年採購經驗的專家實地訪談，彙整出電子產業

的採購流程、協商策略之現況及可進行協商的議題，並發展出一個以智慧

代理人為基礎，且由第三仲介者的角度來建構電子市集平台，買賣雙方透

過此交易平台同時指派多個代理人程式互相進行合作式協商，以解決上述

問題。 

1.2 研究目的 

本研究的主要目的有以下三點： 

1. 藉由文獻回顧與專家訪談，整理出電子產業的採購流程、協商策略之

現況及可協商的議題。 

2. 發展一個以智慧代理人為基礎之 B2B 電子市集平台，協助多個買方與

供應商間進行多議題之採購協商。 

3. 在本研究假設之交易環境下，將協商資訊輸入系統中，藉以驗證協商

機制之效益。 

1.3 研究方法與步驟 

本研究主要在建置一套多對多且多議題之合作式協商機制，買賣雙方

透過各自的代理程式與對方協商，並運用模糊邏輯及互惠合作策略，以動

態調整讓步。 
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買賣雙方代理人藉由分析對方的提案，且計算出自己的效用值與系統

門檻值比較，若未達系統門檻值則由對方提出另一讓步提案，並找出提案

者的協商讓步空間，因此雙方可以在此讓步空間裡進行協商。 

基於以上的研究動機與研究目的，並制定研究方法之後，則本研究主

要的研究流程概述如下： 

1. 文獻回顧： 

藉由研讀相關文獻，彙整出電子產業在採購協商階段所採用的協商議

題與策略，並進一步探討模糊理論為主要研究工具，藉以建立本研究的理

論架構與基礎。 

2. 專家訪談： 

向電子廠商的採購專家進行訪談，藉以了解採購流程現況及可協商議

題等相關細節。 

3. 系統建置： 

藉由文獻回顧及專家訪談所整理出的理論架構與基礎，以建置一套電

子零組件採購協商系統雛型。 

4. 驗證分析： 

將協商資訊輸入本研究所建立的系統雛型中，並對其輸出結果進行分

析，藉以驗證協商機制之效益。 

本研究的流程如圖 1.1 所示：
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圖 1.1 研究流程圖 

1.4 研究範圍與假設 

研究範圍： 

多個買方對多個賣方且多議題之協商。 

研究假設： 

1. 買方與賣方知道彼此可協商的量性議題（價格、交貨期限、付款期

限）。 

2. 買方與賣方對於效用函數達成共識，但並不了解彼此可協商議題的效

用函數。 

1.5 論文架構 

本研究以電子廠商採購流程中的協商階段為出發點，分析以智慧型代

理人代替傳統採購協商人員的角色，從多個買方以及多個供應商的提案中

進行協商。運用模糊理論以達成合作式之協商，並應用此模糊規則作為本

研究之理論基礎以建立模型。論文內容架構共分為六個部份： 

第一章為緒論，陳述本研究的研究背景動機、研究目的及研究範圍與

確定研究目的與範圍

擬定研究流程與研究方法 

專家訪談 文獻回顧 

確定研究理論架構與方法

建置電子零組件採購協商系統雛型

驗證分析 

論文撰寫與整理
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限制，並介紹本研究所應用之理論，最後說明本論文的研究流程與架構。 

第二章為文獻回顧，針對電子市集、採購、協商、模糊理論與智慧型

代理人五方面之相關理論與特性進行閱讀與研究。 

第三章為協商架構與方法，內容包含系統架構、效用函數及協商機

制，藉由第二章相關文獻回顧的整理分析，應用適合的理論與方法建置一

套電子零組件採購協商的模型。 

第四章為系統開發與驗證，藉由協商資訊輸入至系統中，透過協商成

功率、訊息傳遞次數等衡量項目，藉以驗證協商機制之效益。 

第五章為結論與貢獻，對本研究提出總結，並針對協商模式加以解釋

說明，最後提出本研究後續可供研究的方向與相關的研究建議。 
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第二章 文獻回顧 
首先針對電子市集的概念與發展作一個整體性的介紹，藉以了解電子

市集的本質；其次，針對採購與協商的相關文獻探討，藉以了解採購協商

在電子業之重要性；最後，針對智慧型代理人與模糊理論相關文獻探討，

藉以分析建立一套電子零組件採購協商模型所需要之系統參數，說明如下

各節。 

2.1 電子市集 

2.1.1 電子市集定義 

隨著科技的腳步增長，人類邁向電子化的交易時代，傳統的交易市集

已不符合時代的需求，轉而取代的則是電子市集，由於電子市集的出現，

也成為企業間另一種新的交易管道，在這個虛擬的平台上，創造許多傳統

市集所無法提供的服務與價值。而電子市集的概念，早期有許多學者們提

出他們獨特的看法。 

Weller (2000) 認為電子市集就是一種可以讓買賣雙方交換產品價格與

產品其它資訊的跨組織資訊系統(Inter-Organizational Information System, 
IOS)，是一個能讓買方和賣方聚集在一起並完成交易的場所。 

Kaplan 與 Sawhney (2000)以電子中樞(eHub)的觀念來形容 B2B 電子市

集，認為電子市集匯集了大量的買方與賣方，藉由自動化交易流程降低成

本，擴大了買方購買產品與服務的選擇空間，並使得賣方得以開展新市場

和接觸新客戶。 

Nishimura (2001)認為電子市集又稱為網際網路交易市場，是一個以網

際網路為基礎的交易平台，在電子市集裡買賣雙方交換商品和服務。 

方怡文(2001)認為電子市集是在有特定交易範圍的前提下，讓供需雙

方有意願透過網際網路提供的機制及規範，完成金流、物流、無形商品或

服務商品的交易，或是取得特定範圍更具品質價值的資訊流。 

王振安(2001)認為電子市集是一種能夠聚集眾多的買方與賣方的電子

交易機制，希望能透過電子交易市集的形成，加速 B2B 電子商務的發

展，並使得企業能以最少的成本做最有效率的事情。 

鄭安成(2001)認為電子市集是傳統交易市場精神概念的擴展，透過網
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路平台與資訊科技的輔助，形成一虛擬市集，其匯集了賣方與買方，幫助

交換關於價格、產品與提供服務的資訊，且提供協商以及完成交易的機

制。 

綜合上述文獻的說法，本研究將電子市集定義為：「指的是在網際網

路的基礎架構上，針對某特定產業或跨產業的買方與賣方，提供開放性的

交易平台，並以一致的交易標準在此平台進行交易撮合，以協助買賣雙方

降低交易成本並提升經營績效。而企業加入電子市集後，可以從中取得加

值服務及商業交易。」 

2.1.2 電子市集的類型 

Kaplan 與 Sawhney (2000)將 B2B 電子交易市集依企業的採購方式與

項目加以分類為四種： 

1. MRO 中心(MRO Hubs)：此類電子市集交易的產品，具有交易成本較

高，但產品或服務的價值較低的特性。透過 MRO 中心的成立，可以提

昇客戶採購流程的效率，降低交易成本。 

2. 型錄中心(Catalog Hubs)：型錄中心與 MRO 中心很類似，也是屬於非商

品製造所需物料的電子市集，所提供的價值也是降低交易成本，提高

採購效率。不同的是，型錄中心是針對特定產業，以買方或賣方為主

的電子市集，而 MRO 中心則是非針對特定產業的電子市集。 

3. 收 益 經 理 人 (Yield Managers) ： 是 一 種 現 貨 電 子 市 集 (Spot e-
Marketplace)，其最大的價值在提供企業於最短的時間內取得營運所需

資源，諸如勞力、製造產能、廣告等。 

4. 交易中心(Exchanges)：此類電子市集類似傳統的交易中心，透過線上

交易機制，可以使企業在最短的時間內取得所需的成品或半成品，具

有緩和供給、需求波動太大的好處。 

知名投資銀行 Goldman Sachs (1999)將電子市集簡單地分成以下兩種

類型： 

1. 垂直市場(Vertical Market)：垂直市場，也有人稱為產業電子市集，其

主要的服務對象是專注在某一特定產業的買賣雙方，所提供的產品與

服務是專屬於這個產業的，設立的主要目的是希望降低買賣雙方可能

由於資訊的不流通、地理環境的限制，或者無法接觸到更多的買方與
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賣方所導致的不效率的問題。產業若存在愈多的中間商，並且與愈多

的買方與賣方合作，則此類電子市場愈容易成功。 

2. 水平市場(Horizontal Market)：此類市場並不像垂直市場是專注在特定

產業商品、服務的提供，水平市場的服務對象是橫跨許多產業的，試

圖透過提供大量的服務與內容，來滿足不同產業的個別需求。此類市

場所提供的服務範圍太廣，可能因此分散了公司的資源。 

兩者都是聚集買賣雙方在上面溝通、意見分享、競標產品或服務，並

可進行交易或管理庫存等商業行為的電子市集。不同的是，水平市場的服

務對象是跨產業，所交易的產品或服務是任何產業都有需求的，而垂直市

場則是提供特定產業所需的產品或服務，例如生產製造相關所需的物料及

未經加工過的原料，或可被直接製成完成品的零組件，由於此類物料的需

求視不同的產業而有很大的差異。 

Weller (2000)將電子市集依照交易形態，分為三種類別，如圖 2.1 所

示，說明如下： 

1. 買方主導之電子市集(Buyer-Driven)：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。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。 

2. 供應主導之電子市集(Supplier-Driven)：通常是由單一供應商面對多家

買方的形態，目的是為了在交易過程中，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%。 

3. 中立之電子市集(Third-Party-Driven)：由第三者所成立的電子市集，用

以撮合眾多買家與供應商。FastPart，他們組成匿名的電子零件庫存交
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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

雙方都能因此獲利，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。 

 

 
圖 2.1 電子市集之交易 

資料來源：Weller (2000) 

 

2.2 採購 

2.2.1 採購定義 

電子廠商取得工程專案後，往往無法完全承攬全部的工程項目或是供

應全部的零組件，需將某些工程項目加以分包給其他上游供應商或協力廠

商，並採購所需零組件。以下為各學者對於採購之定義： 

莊隆泰(2000)認為以適當之價格向合適的供應商購買符合需求質與量

的商品。供應商應於約定期間內將貨品送達指定地點，並提供完善的售前

及售後服務。 

陳炳文(2004)認為以最低的總成本於需要時間與地點，以最高效率獲

得適當數量與品質之物質，並順利交予需用單位即時使用的一種技術。 

黃建嵐(2004)認為採購是超乎購買的管理活動，包括一些相關或是互

補的規劃與決策，例如：為了選定適當的原物料來源而做的研究發展活

動，必須要發展採購策略、執行程序並且協調採購相關活動，以發展對高

階管理有效的溝通方式及提供相關資源的策略性情報。 

綜合上述文獻的說法，皆認為採購為藉由具有策略性的採購行為，以
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最高的效率與最低的成本，在適當的時間與地點，獲得所需要數量與品質

的物品。故本研究將採購定義為：「凡是電子廠商無法自行提供，而須向

供應商購買之交易行為，皆稱之為採購，並以低成本及高品質為原則。」 

2.2.2 採購作業流程 

不同的電子廠商會有不同的採購作業流程，而為了有系統地思考並提

出採購協商策略，有必要了解採購作業流程。藉由下列文獻回顧，整理出

適合電子廠商的採購作業流程。 

Monczka, Trent and Handfield (1998)認為採購的流程應包括下列步

驟： 

1. 確認需求 

2. 評估潛在的供應來源 

3. 選擇供應商 

4. 下單與收貨 

5. 評核供應商 

傅和彥(2000)認為一般企業之採購流程包括下列步驟： 

1. 採購計畫員開出請購單交給採購部門。 

2. 決定購買些什麼零件以及購買多少數量。 

3. 研究市場狀況，並找出有利的購買時機。 

4. 決定零件供應來源以進行採購事項。 

5. 以詢價、報價、比價決定有利價格，並選取協力廠商。 

6. 與協力廠商進行採購合約並開立訂購單。 

7. 監督協力廠商準時交貨。 

8. 核對並完成採購交易行為，根據驗收單或品質數量檢驗報告，核對協

力廠商交貨狀況，並對不良品設法加以處理。 

池福灶(2001)認為採購應包括下列作業流程： 

1. 蒐集供應商及市場行情資料。 

2. 確認需求單位有否開立請購單。 

3. 判別欲購品為新零件或前購零件。 
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4. 決定採購方式，進行詢價、報價、議價，並選定供應商。 

5. 協助決定經濟訂購批量。 

6. 制定及發出訂購單。 

7. 跟催零件準時交貨。 

8. 協助驗收物料之品質、數量。 

9. 評估供應商能力。 

本研究依據上述之採購流程，並綜合專家訪談的採購經驗，整理出採

購流程，並說明於第三章。 

2.3 協商 

2.3.1 協商定義與特性 

工程的推動是依據合約內容進行，而大部分合約是依據協商結果而

成，所以各項工程的進度、成本、品質等則視協商好壞決定，可見採購協

商的影響對於整個工程的成功與否是很深遠。協商所涉及之範圍相當廣

泛，若從基本面上探討，可發現每位學者基於所觀察的角度、面向不同而

對協商有不同的解釋。 

Kerstenl (2001)認為談判過程為談判者同時於多維(multi-dimension)空
間中搜尋，然後對空間中的某一點達成協議。空間中的維(dimension)相當

於談判中的每個議題，每個議題中有兩個或兩個以上之解決方案。在兩個

談判者彼此提出談判議題之過程，每次提議對於每個議題內容均會改變，

因此，每個提議對應談判空間的點亦不同。 

Puttha (2002)認為協商是一種解決問題的方式，一種共同決策的過

程，也就是必須協商成員全體共同來解決問題。 

Yuan (2002)認為協商是指兩個或兩個以上的人為達到解決利益分歧或

社會衝突的目標，而進行的一個討論過程。 

王敏銓(2004)認為協商是決策的一種形式，當有二個或兩個以上的參

與者面對一必需共同解決的問題時，而每個參與者彼此偏好又有所不同

時，此時便需透過協商達成彼此共識，以達到問題解決的目的。 

綜合上述文獻的說法，本研究歸納協商的特性，將協商定義為：「兩

個或兩個以上團體或個人間，用以解決衝突之方法與過程。經由協商，所



 

 13

有相關團體或個人均願調整各自的要求，以達到互相都能接受之協議。簡

單來說，整個協商過程可視為在協商空間中，搜尋雙方均同意之提議。」 

2.3.2 協商策略 

在協商過程中，另一個重要的議題，即是協商策略，其中讓步是協商

策略中重要的一環，然而大部份的讓步策略都是在協商前就先行設定，然

後依此逐步執行，無法針對協商時的相關資訊做即時分析，以及未考慮到

對方所回應的狀況來做進一步決策，因而導致在協商的過程中，其讓步策

略過於呆板，較不符合真實世界的狀況。故本研究將在讓步策略加入可動

態調整的方法，以改善以往讓步策略的缺點，而讓步策略應用的部份，將

說明如下。 

Raiffa (1982)曾提出議價空間(Zone of Agreement)的概念，如圖 2.2 所

示，s 為賣方可接受的最低賣價，b 為買方可接受的最高買價，在產品價

格的分布上，買、賣雙方各有其保留價格，假設最終的成交價格為 x。而

在 x 與 s 之間的差價即為賣方的利益，而 x 與 b 之間的差價即為買方所獲

得的利益。 

 

 
圖 2.2 議價空間概念圖 

資料來源：Raiffa (1982) 

 

以前面的敘述為基礎，我們認為協商的可接受範圍是由各方所設定的

目標點和抗拒點所形成的，目標點可以視為成功的協商情形(x)，而抗拒點

則是各自所能接受的最低底限[s,b]。延伸到多方協商，協商過程則是多個

s x b
賣方的價格限制 

(賣方希望 s 越大

希望 s 越往右) 

最後提案 
買方的價格限制 

(買方希望 b 越小

希望 b 越往左) 

賣方利益 買方利益 

協商空間 



 

 14

協商者同時在多維度的空間中進行搜尋，然後找出空間中的某一點以達成

協議的活動。空間中的每個維度相當於談判中的每個屬性。在協商者彼此

提出談判提議的過程中，每次提議對於每個屬性的內容都會改變，因此每

個提議對應談判空間的點也就不同。從這個角度來看，整個協商的過程可

以視為在協商空間中搜尋各方都同意的點。 

Chao (2003)將協商策略區分為讓步次數、平均幅度、時機選擇及傾聽

方式四種方式加以探討，其定義如下： 

1. 讓步次數：在協商過程中，從協商的開始到結束，讓步的總次數。 

2. 平均幅度：協商過程中，從協商的開始到結束，讓步的總幅度除以總

次數。 

3. 時機選擇：協商過程中，從事讓步行為時，對於所處情況，時間的選

擇。其擇好壞程度，取決於受試者認為協商結果好壞的影響。 

4. 傾聽方式：協商進行時，細心聽對方所說的話，表現身體動作，並能

夠讓對方明確又充分說明，進而去了解對方所說的內容，體會對方的

觀點。 

上述第三和第四種評估方式，由於牽涉協商者的主觀判斷，因此並不

適合使用於以代理人輔助協商問題之評估指標。 

2.3.3 協商機制 

近年來，由於電子化交易的蓬勃發展，使得協商系統日益增加，其中

本研究結合國內外相關的協商研究，其說明如下： 

Barbuceanu (2000)等人提出一個多屬性效用定理(Multi-Attribute Utility 
Theory)的方式來達到商品的協議。其方式是買賣雙方預先設定每個屬性其

值在低、中、高三種範圍的效用值，然後再依據這些屬性的效用值來產生

不同的提案，亦即計算個別提案之總效用，再依最高效用的提案開始協

商，直到雙方所提的提案有重疊的現象即達成協議。 

鄭維元(2000)提出以第三仲介者為運作基礎，結合行動代理人與模糊

理論之技術，建構議價協商機制，並應用層級程序分析法 (Analytical 
Hierarchy Process, AHP)評估各商品間替代方案的屬性權重，以做為讓步的

依據，達成商品篩選、詢價、比價、議價協商的自動化。 

王如芬(2000)提出在一對一的議價機制中，對讓步策略做一些探討，
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透過讓步策略的組合，發現不同的讓步方式、堅持次數與讓步次數，對議

價會有明顯的影響。其研究缺點在於，僅探討價格且協商策略的執行方

法，且為固定設定的讓步策略。 

Zhao (2001)等人提出的雙向線上協商模式，是針對兩個代理人間進行

和時間無關的合作雙向協商。 

Ueyama (2001)等人設計自動化協商模式，所提到方法是相似性協商，

代理人核對賣方所提供的商品和使用者需求的相似度，以找出適當商品。 

楊佳璁(2001)運用 Oliver (1996)所提出的協商架構加以探討，此方法

用於多議題協商，協商方式主要是以價值函數 V(x)觀念評估提案，並以門

檻值方法判斷對方的提案是否達到自己的門檻，且運用遺傳演算法搜尋新

提案。其研究缺點在於，買賣雙方已經明確知道自己對某一項物品的效用

函數，但真實情況下效用函數並不容易知道，因此協商結果較不貼切。 

莊宏銘(2001)提出以代理人為基礎所建構的電子市場，輔助溑費者進

行議價。主要在探討買賣雙方在議價時，對於不同的議價策略組合，雙方

出價的波動情況。協商策略是觀察對方上一次的出價，來調整自己的出

價。其缺點在於，僅觀察上一回合的出價，且策略的係數調整是固定的。 

郭建男(2001)提出一個以代理人為基礎之 B2B 電子市場，發展出一個

買方對多個供應商的合作協商模式，並利用模糊推論的方法為買方代理人

評量各供應商的提案，最後以旅遊業電子市集做為實際運用的例子。其缺

點在於，並未有讓步或協商的策略方式，僅純粹簡單評估賣方們的提案，

並未有協商之一來一往之精神。 

Li (2002)提出「e-union」概念，將多個電子市集進行聯盟，達成彼此

合作的關係，當買方在原本的電子市集中無法達成交易時，即可透過此概

念，派出行動代理人至其他合作的電子市集中，搜尋所需的商品資訊，而

代理人與電子市集之間的通訊則以 XML 架構來完成，最後達成交易。 

許誌雄(2003)運用 Liang 與 Doong (1999)所提出的三種協商讓步策略

運用於議價之中，並以顧客輪廓資料來進行分析。其缺點在於，協商的執

行方法只有固定設定的讓步策略。 

詹惠媛(2003)利用多屬性效用理論(Multi-Attribute Utility Theory)做為

評估供應商出價之依據，之後提出 NAA (Negotiation Assistant Agent)幫助
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行動代理人回價(Counter-Offer)與協商。 

陳嘉芳(2003)提出以代理人為基礎，並扮演中間協調者的角色，發展

出以多個買方對多個賣方的協商模式。其讓步策略是透過多個代理人所回

報的資訊來做比較，希望能夠從中找出更好的協議。其研究缺點在於，僅

能衡量單回合提案的比較。 

Fatima (2004)等人提出以時間為導向的多屬性協商策略，透過時間分

配的方式算出最佳期望成交效用之議價策略。其研究缺點在於，未妥善利

用協商的過程中，對方所有可能獲得的資訊來做下一步決策。 

綜合上述關於協商文獻的回顧，本研究提出一個不同於以上之多議題

協商機制，運用模糊理論以模擬人類的思考模式，並結合互惠合作策略與

動態調整讓步策略，觀察對方每回合的提案並進一步找出協商中較佳之方

案。最後，將以上相關的協商研究整理如表 2.1。 

 

表 2.1 相關協商研究與本研究之比較  

作者 協商模式 交易機制 協商議題 協商策略 

Barbuceanu (2000) 

Agent (買方) 

To 

Agent (賣方) 

一對一 多議題 

買賣雙方預先設定每

個屬性的效用值，再

依最高效用的提案開

始協商，直到雙方所

提的提案有重疊的現

象即達成協議。 

Zhao (2001) 

Agent (買方) 

To 

Agent (賣方) 

一對一 價格 
針對兩個代理人間進

行和時間無關的合作

雙向協商。 

Ueyama (2001) 

Agent (買方) 

To 

Agent (賣方) 

多對多 多議題 

代理人核對賣方所提

供的商品和使用者需

求的相似度，以找出

適當商品。 

鄭維元(2000) 

Agent (買方) 

To 

Agent (賣方) 

一對一 價格 
應用 AHP 評估各替代

方案的屬性權重，以

做為讓步之依據。 

王如芬(2000) Agent (買方) 一對一 價格 固定設定讓步策略。 
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作者 協商模式 交易機制 協商議題 協商策略 

To 

Human/Agent (賣方)

楊佳璁(2001) 

Agent (買方) 

To 

Agent (賣方) 

一對一 多議題 
以演化計算的方法取

得較佳提案解。 

莊宏銘(2001) 

Human 

To 

Middleman (中間商)

一對多 價格 
互動策略，僅針對上

一次對方的出價調整

讓步。 

郭建男(2001) 

Agent (買方) 

To 

Agent (賣方) 

一對多 多議題 
無讓步策略執行方

式。 

Li (2003) 

Agent (買方) 

To 

Middleman (中間商)

多對多 多議題 固定設定讓步策略。 

許誌雄(2003) 

Agent (買方) 

To 

Human/Agent (賣方)

一對一 價格 固定設定讓步策略。 

詹惠媛(2003) 

Agent (買方) 

To 

Agent (賣方) 

一對多 價格 
利用多屬性效用理論

評估供應商出價，以

做為讓步之依據。 

陳嘉芳(2003) 

Agent (買賣雙方) 

To 

Middleman (中間商)

多對多 多議題 
退讓策略，試圖找出

更好的協議。 

Fatima (2004) 

Agent (買方) 

To 

Agent (賣方) 

一對一 多議題 
依時間的進行來設定

理想的讓步策略。 

本研究 

Agent (買方) 

To 

Agent (賣方) 

多對多 多議題 
透過模糊邏輯模擬人

類的思考模式，動態

調整讓步策略。 

資料來源：本研究整理 
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2.3.4 協商結果之評估 

本研究運用 Markowitz (1952)之效率前緣理論 (Efficient Frontier 
Theorem)，來評估協商結果是否符合效益，其主要意義是說，在投資上一

定會考慮到風險及報酬，由於個人在承擔不同的風險點時，每一個風險點

必有一個投資組合可以達到最大投資報酬率，這些不同風險點所達到的最

高報酬率所組成的一條曲線就是效率前緣，如圖 2.3 所示。 

 

圖 2.3 效率前緣 

資料來源：Markowitz (1952) 

 

在本研究中，協商結果等同上述之風險點，所以在每一個協商結果必

定有一個協商組合，可以達到買賣雙方最大效率，故以效率前緣做為協商

結果的評估。而衡量協商結果是否有效益，有以下三種標準。 

1. 效率(Efficiency)：在協商結構圖中，由協商雙方共同可行解所組成的右

上方的邊緣線，即是效率前緣。凡是落在效率前緣上的解，就無法找

到另一個解，可使雙方的效用都增加，或是一方不變另一方增加，也

就是雙方滿意度最大的解，但是在這條效率前緣上的每個解，對雙方

的效用來說不一定是公平的。 

2. 共同效用(Joint Utility)：協商完成後，成交提案有相對於買賣雙方的效

用值，將買賣雙方的效用值相加。共同效用愈高，成交點愈逼近效率

前緣，所以如果協商結果沒有落在效率前緣，則表示買賣雙方的共同
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效用還有提高的空間。 

3. 公平性(Equality)：協商結果效用若是一方高於另外一方，表示協商的

結果分配不均，一方獲利太高，另一方有損失，則協商的結果就不具

公平性。在協商結構圖上，最接近 45 度線的解，即為最公平解。另

外，45 度線與效率前緣相交的點，為最公平且最有效率的解。 

2.4 智慧代理人 

2.4.1 智慧代理人定義與特性 

由於電子商務發展快速，如何使用資訊技術及網際網路來取代傳統人

工作業，已是刻不容緩的工作。其中人工智慧(Artificial Intelligence, AI)領
域蓬勃發展，近年來提出智慧型代理人(Intelligent Agents, IAs)的概念，主

要協助使用者執行複雜的工作，降低使用者的資訊負載或工作負擔。 

Esmahi (2000)認為智慧型代理人是一個電腦系統，被置於某個環境

中。它具有彈性及自主性的能力，以期達成所設定的目標。 

Sandholm (2000)認為智慧型代理人是一個能代表使用者，主動地與其

他系統互動，執行特定工作的電腦程式。 

Wu (2001)認為智慧型代理人是一套電腦程式，它可以協助人類使用

者執行費力的資訊蒐集工作，包括線上不同資訊來源之資訊尋找與存取、

不相關與多餘資訊的過濾、龐雜資訊來源的資訊整合以及隨著時間來調適

使用者需求等。 

Chiu(2002)定義智慧型代理人主要的行為特性有以下三項： 

1. 自主性(Autonomy)：代理人能獨立運作而不需要人類的指引，並維護個

別的內部資料及目標，以達成使用者所委託的任務。 

2. 合作性(Cooperation)：能與其他代理人合作是最重要的，代理人需要具

備社會能力，也就是跟其他代理人或是人類溝通的能力。 

3. 學習性(Learning)：代理人要真正具備智慧，需要在其與外部環境及藉

由使用者介面與使用者互動時學習知識，尤其是知道使用者的喜好與

行為，以應付外在環境的變化，並隨時間的經過而增進其績效。 

綜合上述關於智慧代理人的說法，本研究將智慧代理人定義為：「個

人使用者、商業處理或應用軟體，執行特定的、重複的及可預期任務之軟



 

 20

體程式，智慧代理人使用現有或學習而來的知識庫，完成任務或代替使用

者制定決策。而不同研究有許多不同之名稱，包括智慧型代理人

(Intelligent Agents) 、 軟 體 代 理 人 (Software Agents) 、 自 動 代 理 人

(Autonomous Agent)等。」 

2.4.2 智慧代理人類型 

依據上述代理人所具備之特色將代理人作分類，以釐清所要發展的代

理人為何，及其所應具備之功能與特性。Lee (2003)對代理人的分類如

下： 

1. 靜態及行動代理人(Static and Mobile Agents)：依代理人的行動能力

(Mobility)而言，可分為靜態與行動代理人。靜態代理人固定在一部電

腦中執行其特定之工作，運用傳統軟體之交換訊息方式與外界溝通；

動態代理人則透過網路，游移於其他電腦執行任務，最後回到原電

腦，常用於網路上之資訊搜集。  

2. 介面代理人(Interface Agents)：介面代理人(Interface Agents)主要功能為

減低界面複雜度，以提昇易用性。其提供智慧型(Smart)使用者界面，

即時協助使用者解決操作上的問題。  

3. 協商代理人(Collaborative Agents)：其具有與其它代理人共同運作之能

力，可各自分工完成特定工作，最後再整合結果。  

4. 資訊/網路代理人(Information/Internet Agents)：協助使用者過濾篩選網

際網路中繁雜資訊，僅將使用者所需資訊呈現給使用者。  

5. 學習代理人(Learning Agents)：其具有機器學習(Machine Learning)能
力，可不斷吸收學習外界導入之資訊，而變更作業方式，並增進執行

效率。 

Snadholm (2000)根據協商雙方各自立場的不同，協商代理人又可區分

為兩類： 

1. 合作式代理人(Cooperative Agent)：參與協商的各方對於問題的解決態

度是站在完全合作的立場，只要所提出的解決方案能使整體協商參與

者利益提高，甚至願意犧牲自己的利益，如圖 2.4 所示。Snadholm 認

為此類代理人的特色在於代理人之間願意分享彼此的資訊，希望藉由

充分的資訊分享，能夠協商出一個對整體最好的解決方案。這一類的
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代理人多半存在於組織內各部門的協調，如生產規劃、會議排程等，

藉由此類代理人的輔助，企業能夠節省許多的協商成本。 

 
圖 2.4 合作式代理人 

資料來源：Snadholm (2000) 
 

2. 競爭式代理人(Competitive Agent)：只在乎本身所能夠獲得的利益，對

於整體的利益則完全不在意，除非能夠獲得另外的利益補償，否則代

理人並不會對其他的代理人做任何的讓步，如此一來，參與協商的各

方會保密有關本身的資訊，不會對外透露，以避免被其他的參與者得

知，而導致自己利益的損失，如圖2.5所示。 

 

圖2.5競爭式代理人 

資料來源：Snadholm (2000) 
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圖2.6為本研究之代理人活動架構，買賣雙方同時指派多個買方代理

人與賣方代理人針對同一產品進行交易，各買方代理人或各賣方代理人藉

著互相交換所負責的對方提案，來得知對方的提案狀況，再進行下一步協

商，屬於合作的關係；而買方代理人與賣方代理人之間，為了各自的利益

進行協商，故屬於競爭的關係。 

 

 

圖 2.6 本研究之代理人活動架構 

 

2.5 模糊理論 

模糊理論(Fuzzy Theorem)是由美國的自動控制學家 L.A. Zadeh 於

1965 年首先提出，用來解決現實生活中普遍存在的模糊現象而發展出的

一門學問。自從 Fuzzy 概念被提出以後，發展出許多的理論以及應用於許

多領域，例如：控制、資訊、評價、經營、醫學以及心理等。由於模糊理

論所涵蓋的主題眾多，在本節僅針對與本研究相關的重要觀念或定義加以

說明。 

2.5.1 模糊集合(Fuzzy Set) 

傳統的明確集合是屬於二元的，論域中的元素對某一集合的關係只有

買方 1 

買方 2 

買方 3 

賣方 1

賣方 2

賣方 3

 

 

 

 

 

 

合作關係 合作關係 競爭關係 

買方代理人 賣方代理人 
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兩種，也就是”屬於”與“不屬於”。我們可以定義一個「特徵函數」來描述

此種關係，令U 為整個論域，A為論域中的一個明確集合，x為論域中的元

素，則特徵函數 ( )A xλ ，定義如下： 

 
其中，論域U 本身就是一個明確集合。集合A的邊界是明確的，並且

整個論域一分為二，也就是”屬於集合A”或”不屬於A集合”兩部分。但是日

常生活中，我們對事物的描述方式，通常並非是如此的非黑即白，大多具

有模糊性。譬如說，若我們定義高價為價格大於或等於3600元，那麼根據

明確的定義，價格3599元便不屬於高價，但此判定卻不合理，因為3599元
已經很接近3600元了，應該可說是頗為高價，這種有程度性的描述，是傳

統明確集合論無法處理的。 

Zadeh於1965年提出了模糊集合(Fuzzy Set)的概念來解決上述的問題。

模糊集合沒有明確的邊界，元素對集合的關係不再是二元的，而是依照其

類似的程度給予其歸屬程度值。因此我們可以將模糊集合視為是明確集合

的一種推廣。我們可以定義在論域U 中的一個模糊集合A為： 

{( , ( )) | }AA x x x Uμ= ∈  

其中 Aμ ( )是模糊集合 A 的歸屬函數(Membership Function)， Aμ ( )代表

元素 x 對模糊集合 A 的歸屬程度，歸屬函數 Aμ ( )將論域U 映射至歸屬空間

M 中，當 M={0,1}時，集合 A 不再是模糊集合，也就是說模糊集合 A 退

化為明確集合 A，而歸屬函數 Aμ ( )退化為特徵函數 ( )A xλ 。一般來說，我們

將模糊集合的歸屬空間 M 設定為[0,1]。圖 2.7 利用價格來說明模糊集合之

歸屬程度，高價表示為：高價={0/3200，0.25/3300，0.5/3400，0.75/3500
，1/3600，1/3700，…}，其分母為價格，分子為歸屬度。以價格 3500 元

來說，換成容易理解的說法為：在 3500 元時，其高價的程度為 75%。 
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圖 2.7 模糊集合 

 

以下為一些常見的歸屬函數，如三角形歸屬函數、梯形歸屬函數以及

高斯函數歸屬函數等。 

1. 三角形歸屬函數：其中 a、b 以及 c 為實數值之參數。 

 
三角形的歸屬函數如圖 2.8 所示： 

 

 

圖 2.8 三角形的歸屬函數 

 

2. 梯形歸屬函數：其中 a、b、c 以及 d 為實數值之參數。 

1 高價 

3200 3600 價格 

歸屬度 
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梯形的歸屬函數如圖 2.9 所示： 

 

 

圖 2.9 梯形的歸屬函數 

 

3. 高斯函數歸屬函數：其中 m 代表倒鐘形的中間點，σ代表倒鐘形的寬

度。 
2

2

( )( ) exp( )
2A
x mxμ
σ

− −
=  

倒鐘形的歸屬函數如圖 2.10 所示： 

 

 

圖 2.10 高斯函數歸屬函數 
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2.5.2 語意變數(Linguistic Variable) 

語意變數即代表一種可以用自然語言中的文字或句子來形容的變數，

譬如說：”價格”就是一個語意變數，而此變數的值可以是”高價”、”中價”
或”低價”等。這種語意變數的概念是由 Zadeh 於 1965 年首先提出來，當

問題複雜到無法用傳統的數值概念來描述時，這種語意變數就是一種可被

用來處理此類問題的另類工具。例如，我們將「價格」視作一個語意變

數，亦即 x =價格，那麼 T 可以是以下之集合： 

T(x)={低(low),中(moderate),高(high),…} 

論域U可定義於[0,50]之區間；至於產生T(x)的語法規則就是一種很直

覺的方式。例如用來形容價格的措詞，不外忽視形容它的價格高低，如圖

2.11所示其語意規則則是定義這些語意值的相關歸屬函數，譬如說： 

M（低）=價格低於1000元的模糊集合，其歸屬函數為 lowμ 。  

M（中）=價格接近2500元的模糊集合，其歸屬函數為 moderateμ 。  

M（高）=價格高於3500元的模糊集合，其歸屬函數為 highμ 。 

 

 

圖 2.11 價格高中低不同區間之語意變數 

2.5.3 模糊推論 

模糊推論(Fuzzy Reasoning)亦稱為近似推論(Approximate Resoning)，
主要是探討如何從一些已知的事實及相關的模糊規則中，經由推論的過

程，得到應有的結論。在傳統的二元邏輯中，最常用到的推論方式－

modus ponens：   

前提一： x  is  A  

前提二： If  x  is  A  Then  y  is  B  

歸屬度 

價格 

Low Moderate High 

10 25 35 
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結論： y  is  B  

在不同的模糊推論法中，本研究採用Mamdani所提出之語意式模糊規

則的推論法，其定義如下，假如模糊規則庫中，只有兩個模糊規則： 

前提： x  is  0x  and  y  is  0y  

模糊規則一： 1R ： If  x  is  1A  and  y  is  1B  Then  z  is  1C  

模糊規則二： 2R ： If  x  is  2A  and  y  is  2B  Then  z  is  2C  

令 ' 0 ' ' 0 '[ ( ) ( )] [ ( ) ( )]i A A B Ba x x y yμ μ μ μ= ∧ ∧ ∧ 代表第 i 個模糊規則的啟動強

度，並且為第 i 個模糊規則經過推論後所得到的結果，最後利用“權重平

均法＂去模糊化，整個最後的輸出 Z*為： 

* 1 1 2 2

1 2

a C a CZ
a a
+

=
+

 

由於買賣雙方在協商的過程中，當對方之提案未符合自己的門檻時，

則由我方找出新的提案，以進行下一次的協商，而新提案的尋找方法，本

研究則透過買賣雙方在各議題重視程度的自然語意模糊下，運用模糊推論

系統的方法以找出符合互惠合作精神之新提案。 

2.6 小結 

根據文獻而歸納出，利用智慧型代理人建置一套電子零組件採購協商

系統，必須設定系統參數，而系統的參數包含協商議題、協商策略、系統

演算法，並由相關文獻的說明可以發現採購的協商對於整個工程成功與

否，具有很深遠的影響，若是能夠導入智慧代理人以輔助電子廠商處理採

購協商的工作，則不僅能夠帶給電子廠商時間與人力成本上的有形效益，

更能夠提昇電子廠商的競爭力等無形的效益。 
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第三章 協商架構與方法 
本章依據第二章文獻回顧的整理分析，彙整出電子產業的採購流程現

況、可協商之議題，及在採購協商階段所採用的協商策略，並建構一電子

交易市集平台，透過買賣雙方之協商代理人，運用模糊理論及在互惠合作

的策略下，進行多議題之協商，在雙方的協商空間中，搜尋出交易雙方最

滿意的交易解。 

3.1 電子產業的採購流程現況 

藉由第二章的文獻回顧與實務訪談（見附錄 B 說明），歸納出採購作

業流程，如圖 3.1 所示，可細分為採購項目確認、採購需求確認、搜尋供

應商、詢價、報價、比價、議價協商、簽約、監督驗收、計價與結案等階

段。 

1. 採購需求確認：確認需要採購項目為何種零件，及所需的數量、規

格、品質等問題。 

2. 搜尋供應商（供應商資格審查）：尋找採購項目之適合交易供應商。 

3. 詢價：向適合交易的供應商詢價。 

4. 報價：供應商回報價格。 

5. 比價：在初步比價中，選擇價格與品質等條件適當的供應商。 

6. 議價協商：對於最後比價決定之供應商進行議價與協商交易。 

7. 簽約：對協商結果作最後決選出一家供應商，進行產品如期交付與付

款辦法之確認等簽約事項。 

8. 監督驗收：根據合約對供應商所提供之零件進行監督與驗收，並評估

廠商為永續交易往來與價格之適切性。 

9. 計價與結案：依合約規定進行計價及最後結案。 
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圖 3.1 電子產業採購流程圖 

 

3.2 電子產業的採購協商議題 

由實務訪談（見附錄 B 說明），本研究得到了六個主要的採購協商議

題，說明如下： 

1. 大宗採購：藉由多數量的採購，以換取適當的價格或其他條件的要

求。 

2. 計價模式：在此包括了付款與計價兩種，付款方式是指付款予供應商

的方式，如：即期現金票、一個月期票等方式；計價方式是指零件結

算的方式，如：交貨結算、每月結算等方式。 

3. 預付款模式：藉由電子廠商賦予供應商預付款，即是事先給予一筆金

額交予供應商，使供應商能夠負擔製造之成本，以換取供應商能夠給

採購需求確認

搜尋供應商 

(供應商資格審查) 

詢價 

報價 

比價 

議價協商 

簽約 

監督驗收 

計價與結案 
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予電子廠商適當的價格或其他條件的要求。 

4. 資源補償模式：電子廠商提供如人力或機具資源，降低供應商在工程

製造時的成本，以換取適當的價格或其他條件的要求。 

5. 地域性差價模式：依據電子廠商專案地理位置給予不同之優惠，電子

廠商可能以賦予運費之補助等方式，以換取適當的價格或其他條件的

要求。 

6. 後續合作模式：電子廠商向供應商提出確保如有同樣的專案採購項

目，依舊會向該供應商採購之後續合作之機會，以換取適當的價格或

其他條件的要求。 

3.3 協商架構 

本研究目的在建置一套買方多人及賣方多人的協商機制，並且利用模

糊理論發展一套協商策略模式，以幫助買賣雙方代理人分析對方的提案，

計算效用值找出雙方的協商空間，此協商空間可代表雙方的讓步範圍，因

此雙方可以在此協商空間裡進行讓步，並且正確地評估對方的提案。 

在協商的過程裡需要有讓步行為，協商才能夠順利達成，否則將會僵

持不下，因此在協商的領域裡，有許多讓步方法被提出，其中以2.3.3節所

探討之讓步策略運用最為常見。然而，在協商的過程中靠著單一策略以完

成協商尚不足夠，且此類策略都未考慮到對手所回應的態度及行為以執行

進一步決策，因此無法反應出真實世界的協商狀況。而本研究將進行每回

合讓步狀況的評估，利用買賣雙方提案的效用值及權重，計算出讓步程度

與讓步空間，可將買賣雙方的讓步狀況評估出來，其中由買賣雙方的讓步

空間，可以推估出對方的回應態度，而買賣雙方則根據模糊規則以動態調

整本身的讓步程度。 

本研究之協商架構如圖3.2所示，模式中以智慧代理人為基礎的電子

市集為中心，買賣雙方藉由電子市集發出請求提案的訊息，並與對方進行

協商，其進行之程序如下： 

1. 首先由買賣雙方向系統提出自己的提案。  

2. 買賣雙方啓動代理人與對方進行一對一協商。 

3. 由系統之最佳化配對後，以電子郵件知會協商參與者協商結果。 
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圖 3.2 協商架構 

 

3.4 量性議題之效用函數 

對於協商雙方而言，決定成交與否完全根據雙方本身對於該協商條件

的感覺而定。而對於協商代理人而言，協商雙方必須將本身的感覺量化成

一組效用函數，雙方的代理人藉由這一組效用函數衡量對方所提的方案對

於本身的滿意度，以滿意度與門檻值比較，代理人才能夠決定協商是否成

功。 

在代理人協商過程中，為使代理人能正確了解使用者對於不同協商方

案之整體滿意度（透過數學函數的計算，計算出滿意值），Faratin (1998)
提出一套可評量協商結果之效用函數。當對方提出方案時，可依據本身的

效用函數計算其滿意度；若不滿意，則由我方提出另一個方案給對方，以

此循環直到達成協議或協商停止。  

由於現實世界中的協商屬於多議題的協商結構，亦即協商是多方面

的，例如價格、付款方式、交貨期限等均是協商的議題。故本研究提出符

合現實世界的情況，以多議題的效用函數為考量。 

由於協商議題內容會依據其性質不同而有所差異。例如，價格及交貨

1 

2 

3 

1 

2 
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期限等，其議題內容呈現線性關係，屬於量性議題；另外，交貨地點、付

款方式，其議題內容之間的關係為互相獨立，屬於質性議題。因此，在計

算協商的整體效用也會依據不同的議題屬性而有所不同，而本研究之研究

範圍，僅以探討量性議題為主。最後協商的總效用，如公式 3.1 所示，所

有議題效用乘上各自權重之後，再除以所有權重的總和。其中，U 表示協

商之總效用，其值介於 0 到 1 之間； iV 表示在議題 i的效用值，其值介於 0

到 1 之間， iw 則為議題 i所設定之權重，其值介於 1 到 9 之間。 

                   
i i

i

w V
U

w

×
=
∑

∑
                         (3.1) 

在量性議題中，協商議題之內容呈線性關係，其中依據議題的特徵，

可區分為利益導向以及成本導向。說明如下：  

1. 利益(Benefit)導向：即議題性質愈大其效用愈高。例如供應商對價格議

題之要求，其價格愈高，對供應商本身效用愈大；反之，價格愈低，

對供應商本身效用就愈小。如公式 3.2 所示。 

i i
a

i i i
b a

x hV
h h
−

=
−                             (3.2) 

2. 成本(Cost)導向：即議題性質愈大其效用愈低。例如供應商對付款期限

議題之要求，其付款期限愈久，對供應商本身效用愈小；反之，付款

期限愈快，對供應商本身效用就愈大。如公式 3.3 所示。 

1
i i

a
i i i

b a

x lV
l l
−

= −
−                            (3.3) 

ix 表示對方提案在議題 i的最有利值，
i
ah 與

i
al 表示我方提案在議題 i中

的最小可接受程度，
i
bh 與

i
bl 表示我方提案在議題 i中的最大可接受程度，

其兩種類型為典型之歸屬函數，如圖 3.3 所示。 
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圖 3.3 量性議題效用函數的兩種特性 

 

3.5 量性議題之相似度 

買賣雙方之總相似度( ,S BSim )之計算，為買賣雙方在議題 i 的相似度

( ,S B
iS )乘上買賣雙方在議題 i正規化後的權重( ig )，再除以買賣雙方在議題

i所有正規化後權重之總和( ig∑ )，如公式 3.4 所示，其值介於 0 到 1 之

間。而買賣雙方在議題 i正規化後的權重( ig )，為供應商在議題 i之權重值

(
S
iw )，乘上買方在議題 i之權重值( B

iw )，再開根號，如公式 3.5 所示，其

值介於 0 到 1 之間。 

,

,

S B
i i

S B

i

g s
Sim

g
=
∑

∑
                      (3.4) 

S B
i i ig w w= ×                       (3.5) 

在量性議題中，買賣雙方在議題 i之相似程度( ,S B
iS )主要由買賣雙方的

差距以了解雙方的相似程度，如公式 3.6 所示。其中， S
ix 表示賣方在議題

i 中之提案；
B
ix 表示買方在議題 i 中之提案。 

{ }
, | |1

,

S B
S B i i
i S B

i i

x xS
Max x x

−
= −                    (3.6) 
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3.6 協商機制 

在協商的過程中，本研究運用模糊理論之方法以符合人類的思考模

式，並於多個協商議題中配合互惠合作策略找出新的提案。 

互惠合作策略主要是根據 Mumpower (1991)所提出之多議題的協商策

略，亦即協商雙方同意以自己覺得較不重要的議題，來換取對方認為較重

要的議題，或者當雙方對某一議題皆僵持不下時，則彼此便會互相讓步。 

在本節中，詳細說明相關協商程序，如協商流程、配對原則、尋找新

提案、模糊推論系統以及配合互惠合作之模糊策略。 

3.6.1 協商流程 

首先，各組買方與賣方必需先進行一對一協商，再做最佳化配對，以

產生最佳協商組合，其協商流程，如圖 3.4 所示。 
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圖 3.4 一對一協商流程 
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協商流程之各步驟程序說明如下：  

步驟 1：進入協商系統，開始協商。 

步驟 2：計算出對方的提案對於我方的效用值 ( )S BU x (or ( )B SU x )。

( )S BU x 代表賣方評估買方提案之效用值， ( )B SU x 代表買方評估

賣方提案之效用值。 

步驟 3：若協商次數( 1N )超過系統的協商次數上限，則拒絕提案，否則繼

續步驟 4。 

步驟 4：由步驟 2 所計算出之效用值與系統之門檻值T 比較，若大於或等

於門檻值 ( )S BU x T≥  (or ( )B SU x T≥ )，則接受對方提案，否則

繼續步驟 5。 

步驟 5：本研究運用模糊理論結合互惠合作策略之方法產生新的提案。 

步驟 6：若尋找新提案次數( 2N )超過系統的提案次數上限，則拒絕提案，

否則繼續步驟 7。 

步驟 7：計算新提案的λ值（見 3.6.3 節說明），若λ值大於上次提案的λ

值( 1t tλ λ+ > )，則回到步驟 2，繼續協商，否則回到步驟 5，重新

尋找新的提案。 

步驟 8：協商結束，接受或拒絕提案。 

3.6.2 配對原則 

各組買方與賣方完成一對一協商且接受提案 ( )S BU x T≥ (or 

( )B SU x T≥ )之後，若有一買方同時接受多個賣方之提案，或一賣方同時

接受多個買方之提案，則必需將這些組別做最佳化配對，而在尋找最佳化

配對時，希望找出的配對組合能符合買賣雙方相似度( ijSim )極大化的目標

決策，且各組之買方或賣方( ija )與其它各組之買方或賣方不重覆。其中，

i 代表買家， j 代表賣家。本研究以作業研究的「整數規劃法」解決上述

之配對問題，目標決策及限制式如下所示：  

Maximize   
1 1

n m

ij i j
i j

z S im a
= =

= ∑ ∑  

Subject to： 1 2 ...i i ima a a+ + + =1,  

           1 2 ...j j nja a a+ + + =1,  
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ija =0 or 1 
以一組三對三協商的例子說明。假設經由一對一之協商流程後，最後

有九組配對組合均達成協議，其配對組合及雙方相似度如下所示： 

1 1

n m

i j i j
i j

z S im a
= =

= ∑ ∑  

       11 12 130.5 0.6 0.8a a a= + +  

       21 22 230.8 0.3 0.5a a a= + +  

       31 32 330.5 0.2 0.9a a a= + +  

在限制式之下，可得到以下六組結果。 

1. 11a - 23a - 32a  

2. 11a - 22a - 33a  

3. 12a - 23a - 31a  

4. 12a - 21a - 33a  

5. 13a - 22a - 31a  

6. 13a - 21a - 32a  
如圖 3.5 所示： 

 

 

圖 3.5 最佳化配對結果 

 

最後，將各組 ija 為 1 之相似度( ijSim )加總，取其最大值，即為最佳

配對組合。計算結果， 12a 、 21a 及 33a 之相似度加總為最大，故表示買家 1

與賣家 2、買家 2 與賣家 1、買家 3 與賣家 3 為最佳交易組合。 

( 11a - 23a - 32a )=0.5+0.5+0.2=1.2 

( 11a - 22a - 33a )=0.5+0.3+0.9=1.7 

( 12a - 23a - 31a )=0.6+0.5+0.5=1.6 

12a =1

21a =0 21a =1

23a =1 23a =0

31a =1 33a =1

13a =1 

22a =1 22a =0 

31a =1 32a =1 

21a =0 21a =1 

32a =1 33a =1

23a =1 

22a =0 22a =1 

32a =0

11a =1 
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( 12a - 21a - 33a )=0.6+0.8+0.9=2.3 

( 13a - 22a - 31a )=0.8+0.3+0.5=1.6 

( 13a - 21a - 32a )=0.8+0.8+0.2=1.8 
3.6.3 尋找新提案 

在協商過程中，當對方所提出的提案對於我方的效用值 ( )S BU x (or 
( )B SU x )，若未符合系統的成交門檻值(T)，則由我方讓步並提出新的提案

以進行下一次的協商。本研究將協商過程視為一多目標決策問題(Multiple 
Objective Decision Making, MODM)，並以模糊推論系統(Fuzzy Inference 
System, FIS)結合互惠合作策略產生新提案，其過程如圖 3.6 所示。 

 

 

圖 3.6 模糊推論於產生新提案之架構 

 

在尋找新提案中，本研究希望找出的新提案能符合對方效用 ( )S BU x  

(or ( )B SU x )極大化，且同時滿足雙方相似度( ( , )S BSim x x )極大化的多目標

決策。在符合多目標決策之新提案的同時，其所找出提案的各議題，必須

符合每項議題在對方的效用 ( )S B
i iU x (or ( )B S

i iU x )都大於零；也就是說，所

找出的提案必須在對方各議題的底限之上，目標決策及限制式如下所示： 

F.I.S. 

( 1I ) 

F.I.S. 

( 2I ) 

F.I.S. 

( iI ) 

,1Bx  

,2Sx  

,2Bx  

,S ix  

,B ix  

1S

2S

iS

1U

2U

iU

Sim
Si

U

1t tλ λ+ >  

,1Sx  

新 

提 

案 

Y 

N 
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在多目標決策兩個極大化的衝突中，本研究採用 Max-Min Method 以

解決多目標決策的問題；極大化λ 值，又λ 值取於多目標中的對方效用與

雙方相似度的最小值， { ( ), ( , )}S B S BMin U x Sim x xλ = ，其新的目標決策及

限制式改寫如下：  

 
在多目標決策中，希望能找出極大化的 λ 值(極大化對方效用與雙方

的相似度)，亦即新提案的 λ 值必須大於上次提案的 λ 值( 1t tλ λ+ > )，若符

合則提出新提案給對方，若不符合則返回重新尋找。 

3.6.4 模糊推論系統 

本研究運用模糊理論中之語意變數，定義其語意值之相關歸屬函數，

主要依據買賣雙方對各議題的重視程度給予權重值，其權重值範圍為 1 至

9 分；若使用者對此議題的重視程度愈高則其權重值就愈高；反之，若對

該議題比較不重視，則權重值愈低。在本研究中，將歸屬函數分為三種階

層，分別為重要的(important)、中等的(neutral)與不重要的(careless)，如圖

3.7 所示。 

Maximize 

Subject to： ( )S BU x λ> , 

( , )S BSim x x λ> , 
0 1λ≤ ≤

λ

Maximize ( )S BU x

( , )S BSim x x  Maximize 

Subject to： ( ) 0S B
i iU x > , i=1,2, …, m 
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圖 3.7 歸屬函數之三種重視程度 

 

買賣雙方依各議題不同的語意變數以及該議題的特性（利益導向或成

本導向），則給予不同的模糊控制，以找出新的提案。主要分為三種啟發

式推論： 

1. 當某個議題在我方的重視程度以及對方的重視程度都認為重要時，雙

方在讓步的程度上，則採取小幅度的退讓。 

2. 當某個議題在我方的重視程度為重要，而對方的重視程度為較不重要

時，則我方可能採取小幅度的退讓或不退讓，甚至採取優於目前提案

之方案。 

3. 當某個議題在我方的重視程度為較不重要，而對方的重視程度為重要

時，則我方採取大幅度的退讓。 

在模糊推論系統中，依據不同的重視程度定義其模糊化的語意變數= 
{important, neutral, careless}，並運用以上三種啟發式之推論，從買賣雙方

重視程度的語意變數中，可以推演出九條模糊規則，如下所示： 

Rule 1：If S
iw  is important and B

iw  is  important  Then ixΔ  is 1R  

Rule 2：If S
iw  is important and B

iw  is  neutral  Then ixΔ  is 2R  

Rule 3：If S
iw  is important and B

iw  is  careless  Then ixΔ  is 3R  

Rule 4：If S
iw  is neutral and B

iw  is  important  Then ixΔ  is 4R  

Rule 5：If S
iw  is neutral and B

iw  is  neutral  Then ixΔ  is 5R  
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Rule 6：If S
iw  is neutral and B

iw  is  careless  Then ixΔ  is 6R  

Rule 7：If S
iw  is careless and B

iw  is  important  Then ixΔ  is 7R  

Rule 8：If S
iw  is careless and B

iw  is  neutral  Then ixΔ  is 8R  

Rule 9：If S
iw  is careless and B

iw  is  careless  Then ixΔ  is 9R  

ixΔ 代表新提案讓步值，依據買賣雙方對該議題的重視程度的不同，

而給予適當的修正程度；R 代表變化量，與買賣雙方的讓步空間( ,
d

r i tC x )有

關，在 3.6.5 節加以說明。在模糊推論的過程中，包含一組依據買賣雙方

行為所制定的模糊規則，在 3.6.6 節加以說明。 

3.6.5 讓步空間與讓步程度 

在協商過程中，本研究希望每次所提出之新提案能符合互惠合作的精

神，以提高雙方的滿意度與成交的可能性，故在讓步的程度( rC )與讓步的

空間( ,
d

r i tC x )則給予不同的控制。在讓步程度上，依據買賣雙方對該議題

重視程度( S
iw  or B

iw )的不同，而給予適當的讓步程度，以計算賣方之讓步

程度為例，如公式 3.7 所示。若我方對該議題的重視度為重要，對方認為

較不重要時，則我方的讓步程度會低於對方的讓步程度；若我方的重視程

度與對方相等時，則雙方的讓步程度則為相同。 

10
(10 ) (10 )

S
i

r S B
i i

wC
w w

−
=

− + −                   (3.7) 

,
d
i tx 代表買賣雙方第 i 個議題在第 t 時間的提案差距，再乘上該方之讓

步程度 rC ，即協商之讓步空間 ,
d

r i tC x 。其提案間差距的計算為

, , ,| |d S B
i t i t i tx x x= − 。以範例 3.1 說明之。 

範例3.1：  

買賣雙方在量性議題為價格之協商，如圖3.8所示，賣方之價格提案

為160元，權重為8分，買方之價格提案為100元，權重為9分，則賣方的讓

步程度為 2 / 3rC = ，其讓步空間為 , (2 / 3) (160 100) 40d
r i tC x = − =． 元。 
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圖 3.8 賣方於價格議題上之讓步程度與讓步空間 

 

3.6.6 量性議題之模糊推論策略 

在 3.6.4 節的模糊推論系統中，買賣雙方依各議題不同重視程度的語

意變數以及該議題的特性（利益導向或成本導向），推演出九條模糊規

則。如表 3.1 所示，為買賣雙方在量性議題 i 上的模糊規則。 

 

表 3.1 量性議題之模糊策略 

ixΔ  Rule S
iw  

B
iw  

Benefit Cost 

1 Important Important 
,(0, )d

r i trand C x−  ,(0, )d
r i trand C x  

2 Important Neutral 
1 ,(0, )d

r i trand k C x−  1 ,(0, )d
r i trand k C x  

3 Important Careless 
,(0, )d

r i trand C x  ,(0, )d
r i trand C x−  

4 Neutral Important 
2 ,(0, )d

r i trand k C x−  2 ,(0, )d
r i trand k C x  

5 Neutral Neutral 
1 , 1 ,( , )d d

r i t r i trand k C x k C x−  

6 Neutral Careless 
1 ,(0, )d

r i trand k C x  1 ,(0, )d
r i trand k C x−  

7 Careless Important 
3 ,(0, )d

r i trand k C x− 3 ,(0, )d
r i trand k C x  

8 Careless Neutral 
2 ,(0, )d

r i trand k C x− 2 ,(0, )d
r i trand k C x  
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ixΔ  Rule S
iw  

B
iw  

Benefit Cost 

9 Careless Careless 
, ,( , )d d

r i t r i trand C x C x−  

 

在表 3.1 中， ixΔ 代表新提案讓步值，是由模糊推論規則所產生之最

大讓步空間，每條規則推演出的新提案讓步值，主要依據 3.6.5 節中的讓

步空間( ,
d

r i tC x )，以亂數方式取得其讓步值（亦可採取固定降幅方式）。其

中， 1k 、 2k 及 3k 由使用者自行定義，愈大表示讓步亂數範圍愈大，反之則

愈小。以賣方為例，假設議題 i 為利益導向之量性議題，其模糊規則說明

如下： 

Rule 1：當買賣雙方在某議題的重視程度都為重要時，If S
iw  is important 

and B
iw  is important Then ixΔ  is ,(0, )d

r i trand C x− ，則賣方之讓步

值取決於亂數在 0 到 ,
d

r i tc x 之間。 

Rule 2：當賣方在某議題的重視程度比買方的重視程度較高一些時，If 
S
iw  is important and B

iw  is neutral Then ixΔ  is 

1 ,(0, )d
r i trand k C x− ，則賣方在讓步值上，為較小幅度的讓步

1 ,
d

r i tk C x ， 1k 介於 0 到 1 之間（本研究預設為 0.9）。  

Rule 3：當賣方在某議題的重視程度比買方的重視程度高很多時，If S
iw  

is important and B
iw  is careless Then ixΔ  is ,(0, )d

r i trand C x ，則賣

方在新提案的選擇上，採取堅持或是提高自己的需求。  

Rule 4：當賣方在某議題的重視程度低於買方的重視程度一些時，If S
iw  

is neutral and B
iw  is important Then ixΔ  is 2 ,(0, )d

r i trand k C x− ，則

賣方在讓步值上，為較大幅度的讓步 2 ,
d

r i tk C x ， 2k 為比 1k 稍微大的

值（本研究預設為 1.2）。 

Rule 5：當買賣雙方在某議題的重視程度都為中等時，If S
iw  is neutral and 
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B
iw  is neutral Then ixΔ  is 1 , 1 ,( , )d d

r i t r i trand k C x k C x− ，則新提案的選

擇上，採取讓步、堅持或是優於自己的條件。其讓步值取決於亂

數在 1 , 1 ,,d d
r i t r i tk C x k C x− 之間。 

Rule 6：當賣方在某議題的重視程度為中等，買方的重視程度為不重要

時 ， If S
iw is neutral and B

iw  is careless Then ixΔ  is 

1 ,(0, )d
r i trand k C x ，則賣方在新提案的選擇上，採取堅持或是小幅

度提高自己的需求。 

Rule 7：當賣方在某議題的重視程度為不重要，買方的重視程度為重要

時 ， If S
iw  is careless and B

iw  is important Then ixΔ  is 

3 ,(0, )d
r i trand k C x− ，則賣方在讓步值上，為更大幅度的讓步

3 ,
d

r i tk C x ， 3k 為比 2k 稍微大的值（本研究預設為 1.3）。 

Rule 8：當賣方在某議題的重視程度為不重要，買方的重視程度為中等， 

If S
iw is careless and B

iw  is neutral Then ixΔ  is 

2 ,(0, )d
r i trand k C x− ，則賣方在讓步值上，為較小幅度的讓步

2 ,
d

r i tk C x 。 

Rule 9：當買賣雙方在某議題的重視程度都為不重要時，If S
iw  is careless 

and B
iw  is  careless  Then ixΔ  is , ,( , )d d

r i t r i trand C x C x− ，則賣方

之讓步值取決於亂數在 , ,,d d
r i t r i tC x C x− 之間。 

新提案讓步值 ixΔ 的計算，則採取模糊推論系統中之近似推論法

(approximate reasoning)求得。在近似推論中， jz 代表第 j 條模糊規則的啟

動強度，其啟動強度為買賣雙方在該議題重視度的歸屬程度之積，例如，

1 tan tan( ). ( )S B
impor t i impor t iz w wμ μ= ；另外， jR 代表第 j 條模糊規則經由推論

後所得到的結果，最後利用”權重平均法”以去模糊化，計算出新提案的讓

步值 ixΔ ，如公式 3.8 所示，其新的提案即為 , 1 ,
S S
i t i t ix x x+ = + Δ ，以範例 3.3

說明之。 
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9

1
9

1

j j
j

i

j
j

z R
x

z

=

=

Δ =
∑

∑                       (3.8) 

範例 3.2： 

承接範例 3.1，賣方之價格提案為 160 元，權重為 8 分，買方之價格

提案為 100 元，權重為 9 分。當買方所提供給賣方之提案未符合系統的門

檻值時，則由賣方尋找出新的提案給買方以進行下一次之協商。而以賣方

的立場來看，價格為量性且利益導向的議題，故在模糊策略的選擇為

Benefit 方式，則賣方尋找新提案之過程說明如下： 

1. 讓步程度與讓步空間：  

讓步程度 2 / 3rC = ，其讓步空間 , (2 / 3) (160 100) 40d
r i tC x = − =． （元） 

2. 買賣雙方於價格議題之歸屬函數，如圖3.9所示：  

 

圖 3.9 買賣雙方於價格議題之歸屬函數 

賣方之權重 8S
pricew = ，其歸屬函數： tan (8) 2 / 3S

impor tμ = 與 (8) 1/ 4S
neutralμ =  

買方之權重 9B
pricew = ，其歸屬函數： tan (9) 1B

impor tμ =  

3. 依據近似推論法(approximate reasoning)啟動強度：  

1 tan tan(8). (9) 2 / 3S B
impor t impor tz μ μ= = , 
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2 tan (8). (9) 0S B
impor t neutralz μ μ= = , 

3 tan (8). (9) 0S B
impor t carelessz μ μ= = , 

4 tan(8). (9) 1/ 4S B
neutral impor tz μ μ= = , 

5 (8). (9) 0S B
neutral neutralz μ μ= = , 

6 (8). (9) 0S B
neutral carelessz μ μ= = , 

7 tan(8). (9) 0S B
careless impor tz μ μ= = , 

8 (8). (9) 0S B
careless neutralz μ μ= = , 

9 (8). (9) 0S B
careless carelessz μ μ= =  

4. 依據歸屬函數所啟動之模糊規則：  

Rule 1： ,( ) (40) 10d
i r i tx rand C x randΔ = − = − = −  

Rule 4： 2 ,( ) (48) 20d
i r i tx rand k C x randΔ = − = − = − （ 2k 預設為 1.2） 

5. 利用”權重平均法”以去模糊化，計算出新提案的讓步值 ixΔ ： 
9

1
9

1

2 1.( 10) .( 20)
3 4 15.272 1

3 4

j j
j

i

j
j

z R
x

z

=

=

− + −
Δ = = = −

+

∑

∑
 

6. 賣方透過模糊推論系統所尋找出新提案為：  

, 1 , 160 ( 15.27) 144.73S S
i t i t ix x x+ = + Δ = + − = （元） 
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第四章 系統開發與驗證 
首先，依據第三章的協商架構與方法，實地建構一電子交易市集平

台，以提供買賣雙方在平台上進行多議題之自動化協商。最後，對其系統

輸出結果進行分析，藉以驗證本研究協商機制之效益。 

4.1 系統開發 

4.1.1 系統開發工具 

本系統建構之發展平台為 Microsoft Windows XP Professional，並採用

Microsoft IIS 5.1 (Internet Information Server)結合.NET Framework 2.0 以作

為網站之伺服器(Web Server)，其中使用 IIS 網站伺服器之平台可提供多名

使用者同時上線，且保持其穩定性；另外，在.NET Framework 平台上，

對於程式開發而言，則提供更完整的類別程式庫(Class Library)，以及改良

ADO.NET (ActiveX Data Objects)、VB 等功能，使得網站開發更加便利。  

在動態的網頁設計以及資料庫存取方面，使用 ASP.NET (Active 
Server Page)之程式控制。另外，資料庫則採用 Microsoft Access 2002 以作

為後端資料之管理，可同時服務多名使用者，亦有相當高之穩定性，且對

於資料之管理更加完整。 

4.1.2 系統參數設定 

如圖 4.1 所示，為本研究預設之系統參數，此功能由系統管理者設

定，包括歸屬函數之權重設定、模糊策略之參數設定、協商次數與提案次

數之控制，以及效用門檻值之設定。歸屬函數之權重設定，以調整語意變

數之歸屬程度。模糊策略之參數設定，以調整模糊規則中讓步空間之程

度；其中，parameter 1 代表 1k 、parameter 2 代表 2k 、parameter 3 代表 3k 。

協商次數、提案次數之控制，以判斷協商過程中是否已無法找到更佳之提

案，並終止協商。效用門檻值之設定，以衡量買賣雙方效用值，判斷是否

接受對方之提案。 
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圖 4.1 系統參數設定（預設） 

 

4.1.3 代理人參數設定 

買賣雙方的使用者，必須設定代理人於協商時所需提案之參數。在本

研究中，主要包括三項量性議題分別為之價格、付款期限以及交貨期限；
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另外，依議題之特性選擇該議題對本身之特性，如 Benefit 或 Cost 導向，

以及該議題對本身的重要程度與條件之上下限。本研究以一組一對一協商

的例子加以說明，買賣雙方之參數設定如下： 

 

表 4.1 買賣雙方之參數設定 

買方 賣方 
議題 

上限 下限 權重 上限 下限 權重 

價格（元） 3100 2600 5 3500 2700 5 

付款期限（天） 21 10 4 17 7 5 

交貨期限（天） 16 8 8 18 10 7 

 

1. 建構交易：由管理者建構協商案件，並設定可協商之議題，如圖 4.2 所

示。 

 

 

圖 4.2 建構交易 
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2. 使用者登入：買賣雙方個自申請完帳號後，則登入系統設定提案之參

數，如圖 4.3 所示。 

 

 

圖 4.3 使用者登入 

 

3. 加入協商：買賣雙方選擇欲參與之協商案件，如圖 4.4 所示。 

 

 

圖 4.4 加入協商 

 

4. 提案設定：設定各議題屬性、上下限值及權重，如圖 4.5、圖 4.6 所

示。 
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圖 4.5 議題參數設定 

 

 

圖 4.6 議題權重設定 

 

5. 代理人參數設定結束。 

4.1.4 協商結果 

承上一小節的例子，買賣雙方於限定時間之前，對協商案件發出提案

後，由系統管理者啓動協商機制，以產生協商報表，系統則自動將協商結

果通知參與協商的各買家與供應商。協商讓步過程，如表 4.2 所示，最後

之成交提案，說明如下。 

1. 成交提案： 

價格：3097 元 

付款期限：12 天 

交貨期限：10 天 

2. 效用： 
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買方效用：0.50144 

賣方效用：0.50367 

3. 相似度： 

買賣雙方之總相似度：0.99721 

4. 協商次數： 

買賣雙方互相讓步 28 次，即達成協議。  

 

表 4.2 一對一協商讓步過程 

協 商 過 程 

 買家：b5 賣家：s6  
次數 讓步 議題 值 效用 值 效用 相似度 狀態 協商日期 

1 - 

價格 
付款期限 
交貨期限 

 

2600.00 
21.00 
8.00 
 

0.06481 
3500.00

7.00 
18.00 

 

0.10766 0.49404 協商失敗 2008/04/30 
17:24:58 

2 賣方 
價格 

付款期限 
交貨期限 

 

2600.00 
21.00 
8.00 

 

0.15484 
3341.80

8.94 
15.97 

 

0.10766 0.55685 協商失敗 2008/04/30 
17:24:58 

3 買方 
價格 

付款期限 
交貨期限 

 

2836.10 
14.85 
9.15 

 

0.15484 
3341.80

8.94 
15.97 

 

0.33008 0.66507 協商失敗 2008/04/30 
17:24:58 

4 賣方 
價格 

付款期限 
交貨期限 

 

2836.10 
14.85 
9.15 

 

0.22703 
3191.77

10.19 
16.05 

 

0.33008 0.70544 協商失敗 2008/04/30 
17:24:58 

5 賣方 
價格 

付款期限 
交貨期限 

 

2836.10 
14.85 
9.15 

 

0.29110 
3187.38

10.88 
14.68 

 

0.33008 0.74091 協商失敗 2008/04/30 
17:24:58 

6 賣方 
價格 

付款期限 
交貨期限 

 

2836.10 
14.85 
9.15 

 

0.38222 
3159.96

11.48 
12.67 

 

0.33008 0.79197 協商失敗 2008/04/30 
17:24:58 
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協 商 過 程 

 買家：b5 賣家：s6  
次數 讓步 議題 值 效用 值 效用 相似度 狀態 協商日期 

7 買方 
價格 

付款期限 
交貨期限 

 

2924.17 
14.32 
9.92 

 

0.38222 
3159.96

11.48 
12.67 

 

0.39176 0.83171 協商失敗 2008/04/30 
17:24:58 

8 賣方 
價格 

付款期限 
交貨期限 

 

2924.17 
14.32 
9.92 

 

0.43063 
3148.15

11.86 
11.62 

 

0.39176 0.86689 協商失敗 2008/04/30 
17:24:58 

9 買方 
價格 

付款期限 
交貨期限 

 

2870.95 
13.82 
10.19 

 

0.43063 
3148.15

11.86 
11.62 

 

0.40101 0.88069 協商失敗 2008/04/30 
17:24:58 

10 買方 
價格 

付款期限 
交貨期限 

 

2935.55 
13.49 
10.54 

 

0.43063 
3148.15

11.86 
11.62 

 

0.43809 0.90469 協商失敗 2008/04/30 
17:24:58 

11 賣方 
價格 

付款期限 
交貨期限 

 

2935.55 
13.49 
10.54 

 

0.44778 
3144.99

12.27 
11.46 

 

0.43809 0.92028 協商失敗 2008/04/30 
17:24:58 

12 買方 
價格 

付款期限 
交貨期限 

 

2949.11 
13.36 
10.63 

 

0.44778 
3144.99

12.27 
11.46 

 

0.44827 0.92746 協商失敗 2008/04/30 
17:24:58 

13 賣方 
價格 

付款期限 
交貨期限 

 

2949.11 
13.36 
10.63 

 

0.45792 
3147.55

12.52 
11.32 

 

0.44827 0.93806 協商失敗 2008/04/30 
17:24:58 

14 買方 
價格 

付款期限 
交貨期限 

 

2928.55 
13.10 
10.65 

 

0.45792 
3147.55

12.52 
11.32 

 

0.45139 0.94321 協商失敗 2008/04/30 
17:24:58 

15 買方 
價格 

付款期限 
交貨期限 

 

3008.94 
12.94 
10.72 

 

0.45792 
3147.55

12.52 
11.32 

 

0.47947 0.95713 協商失敗 2008/04/30 
17:24:58 
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協 商 過 程 

 買家：b5 賣家：s6  
次數 讓步 議題 值 效用 值 效用 相似度 狀態 協商日期 

價格 
付款期限 
交貨期限 

 

3008.94 
12.94 
10.72 

 

0.46233 
16 賣方 

   

3158.59

12.66 
11.15 

 

0.47947 0.96472 協商失敗 2008/04/30 
17:24:58 

17 賣方 
價格 

付款期限 
交貨期限 

 

3008.94 
12.94 
10.72 

 

0.46411 
3165.33

12.71 
11.05 

 

0.47947 0.96847 協商失敗 2008/04/30 
17:24:59 

18 賣方 
價格 

付款期限 
交貨期限 

 

3008.94 
12.94 
10.72 

 

0.46890 
3166.99

12.73 
10.90 

 

0.47947 0.97363 協商失敗 2008/04/30 
17:24:59 

19 賣方 
價格 

付款期限 
交貨期限 

 

3008.94 
12.94 
10.72 

 

0.48809 
3124.35

12.76 
10.85 

 

0.47947 0.97977 協商失敗 2008/04/30 
17:24:59 

20 買方 
價格 

付款期限 
交貨期限 

 

3009.78 
12.92 
10.74 

 

0.48809 
3124.35

12.76 
10.85 

 

0.48080 0.98100 協商失敗 2008/04/30 
17:24:59 

21 買方 
價格 

付款期限 
交貨期限 

 

3060.05 
12.88 
10.78 

 

0.48809 
3124.35

12.76 
10.85 

 

0.49659 0.98831 協商失敗 2008/04/30 
17:24:59 

22 賣方 
價格 

付款期限 
交貨期限 

 

3060.05 
12.88 
10.78 

 

0.49296 
3115.29

12.79 
10.84 

 

0.49659 0.99048 協商失敗 2008/04/30 
17:24:59 

23 賣方 
價格 

付款期限 
交貨期限 

 

3060.05 
12.88 
10.78 

 

0.49733 
3105.61

12.80 
10.83 

 

0.49659 0.99194 協商失敗 2008/04/30 
17:24:59 

24 買方 
價格 

付款期限 
3067.21 
12.87 

0.49733 
3105.61

12.80 
0.49899 0.99312 協商失敗 2008/04/30 

17:24:59 
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協 商 過 程 

 買家：b5 賣家：s6  
次數 讓步 議題 值 效用 值 效用 相似度 狀態 協商日期 

交貨期限 
 

10.79 
 

10.83

25 賣方 
價格 

付款期限 
交貨期限 

 

3067.21 
12.87 
10.79 

 

0.49998 
3099.95

12.81 
10.83 

 

0.49899 0.99407 協商失敗 2008/04/30 
17:24:59 

26 買方 
價格 

付款期限 
交貨期限 

 

3066.85 
12.85 
10.79 

 

0.49998 
3099.95

12.81 
10.83 

 

0.49954 0.99462 協商失敗 2008/04/30 
17:24:59 

27 買方 
價格 

付款期限 
交貨期限 

 

3080.77 
12.83 
10.79 

 

0.49998 
3099.95

12.81 
10.83 

 

0.50367 0.99641 協商失敗 2008/04/30 
17:24:59 

28 賣方 
價格 

付款期限 
交貨期限 

 

3080.77 
12.83 
10.79 

 

0.50144 
3097.74

12.81 
10.81 

 

0.50367 0.99721 成功 2008/04/30 
17:24:59 

 

4.2 驗證分析 

驗證分析主要針對兩方面進行：第一，以多組的方式進行，每組在多

個買方與多個賣方之協商下，觀察其協商的成功率與協商訊息的傳遞次

數，以了解本研究協商機制之效益。第二，以一組的方式進行，在單一買

方與單一賣方之協商下，觀察成交提案是否接近買賣雙方效用之效率前

緣，以驗證協商機制之效率，並探討成交提案之公平性，以了解買賣雙方

對於協商結果之滿意狀況。 

多議題協商之設計，如表 4.3 所示。本研究為了便於觀察協商結果，

在驗證的設計當中皆以三種協商議題為主，分別為價格、付款期限以及交

貨期限，又議題之特性依據參與者的不同而有所差異，例如，價格議題對

於買方來說是屬於量性之成本導向，而對於賣方來說則屬於量性之利益導

向；付款期限議題對於買方來說是屬於量性之利益導向，而對於賣方來說

則屬於量性之成本導向；交貨期限議題對於買方來說是屬於量性之成本導



 

 56

向，而對於賣方來說則屬於量性之利益導向。 

 

表 4.3 多議題設計 

議題特性 
議題 

買方 賣方 

價格（元） 量性－成本 量性－利益 

付款期限（天） 量性－利益 量性－成本 

交貨期限（天） 量性－成本 量性－利益 

 

4.3 情境一：多個買方與多個賣方之協商 

此情境以多組的方式進行，每組在多個買方與多個賣方之協商下，觀

察其協商的成功率與協商訊息的傳遞次數，以了解本研究協商機制之效

益。 

協商訊息的傳遞次數，為買賣雙方在協商過程中提案的次數。若次數

愈低表示協商愈有效率；反之，次數愈高則效率愈低。 

協商成功之定義為，當買賣雙方之效用值(U )均達到系統之門檻值

(T )，即達成協議，本研究之協商成功率分別藉由以下三個指標來衡量： 

1. 總成功率：協商成功個數除以買賣雙方總數。 

2. 買方成功率：買方協商成功個數除以買方總數。  

3. 賣方成功率：賣方協商成功個數除以賣方總數。  

分別以二對、三對及四對買家與賣家進行協商成功率之敏感度分析，
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以驗證協商機制是否因組別個數的差異而產生偏誤。企業間之採購行為屬

於商業機密，使得交易過程中買賣雙方的偏好屬性資訊取得不易，故本研

究之各議題的參數取得，以亂數的方式產生，如表 4.4 所示。 

 

表 4.4 情境一之參數亂數範圍  

議題 上限 下限 權重 

價格（元） 7000~10000 3000~6000 1~9 

付款期限（天） 35~50 5~20 1~9 

交貨期限（天） 35~50 5~20 1~9 

 

以三組不同個數之買家與賣家做分析，其協商成功率及平均協商次

數，如表 4.5 所示。（協商成功之系統畫面置於附錄 A） 

 

表 4.5 情境一之協商成功率及平均協商次數 

組別 總成功率 買方成功率 賣方成功率 平均協商次數

第一組 

（二對二） 
75% 100% 100% 27 

第二組 

（三對三） 
67% 100% 67% 20 

第三組 

（四對四） 
94% 100% 100% 29 
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平均 79% 100% 89% 25 

 

以三組不同買賣雙方個數進行協商之敏感度分析顯示，以總成功率而

言，各組的成功率均達 67%以上，而其中以第三組（四對四）之平均成功

率高達 94%；另外，就個別買方成功率而言，各組的成功率均達 100%；

最後，就個別賣方成功率而言，各組的成功率均達 67%以上，其中第一組

（二對二）及第三組（四對四）之成功率高達 100%。由這三組實驗所取

得之平均，觀察在總體協商、買方協商及賣方協商之協商狀況，其協商成

功率之總平均皆高達 79%以上。 

由分析數據顯示，在協商過程中不因協商人數之多寡而降低成功率，

而在協商訊息的傳遞次數上，約在 20 至 29 次即達成協議。 

4.4 情境二：單一買方與單一賣方之協商 

此情境主要以一對一的買賣進行協商，觀察成交提案是否接近 45 度

對角線之效率前緣，以了解買賣雙方對於協商結果之滿意狀況。以下為此

分析之參數設定，如表 4.6 所示。 

 

表 4.6 情境二之參數設定 

買方 賣方 
議題 

上限 下限 權重 上限 下限 權重 

價格（元） 9000 3000 5 10000 4000 7 

付款期限（天） 30 10 5 25 7 6 

交貨期限（天） 25 7 7 30 12 5 

 

買賣雙方之協商過程，如表 4.7 所示，最後之成交提案，說明如下。 

1. 成交提案： 
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價格：7042 元 

付款期限：13 天 

交貨期限：12 天 

2. 效用： 

買方效用：0.50235 

賣方效用：0.50640 

3. 相似度： 

買賣雙方之總相似度：0.85796 

4. 協商次數： 

買賣雙方互相讓步 18 次，即達成協議。 

 

表 4.7 情境二之一對一協商讓步過程 

協 商 過 程 

 買家：b7 賣家：s7  
次數 讓步 議題 值 效用 值 效用 相似度 狀態 協商日期 

1 - 

價格 
付款期限 
交貨期限 

 

3000.00

30.00

7.00 
 

0.00000

10000.00

7.00 
30.00

 

0.04167 0.25423 協商失敗 2008/05/01 
15:29:22 

2 賣方 
價格 

付款期限 
交貨期限 

 

3000.00

30.00

7.00 
 

0.05362

9448.36

7.72 
22.83

 

0.04167 0.29314 協商失敗 2008/05/01 
15:29:22 

3 買方 
價格 

付款期限 
交貨期限 

 

3379.43

23.06

7.50 
 

0.05362

9448.36

7.72 
22.83

 

0.10068 0.33982 協商失敗 2008/05/01 
15:29:22 

4 賣方 
價格 

付款期限 
交貨期限 

 

3379.43

23.06

7.50 
 

0.14641

7667.59

9.30 
22.66

 

0.10068 0.39017 協商失敗 2008/05/01 
15:29:22 

5 買方 
價格 

付款期限 
3009.31

22.91
0.14641

7667.59

9.30 
0.11064 0.39959 協商失敗 2008/05/01 

15:29:22 
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協 商 過 程 

 買家：b7 賣家：s7  
次數 讓步 議題 值 效用 值 效用 相似度 狀態 協商日期 

交貨期限 
 

9.06 
 

22.66

6 買方 
價格 

付款期限 
交貨期限 

 

3000.00

22.76

10.46
 

0.14641

7667.59

9.30 
22.66

 

0.13329 0.42132 協商失敗 2008/05/01 
15:29:22 

7 買方 
價格 

付款期限 
交貨期限 

 

4299.17

18.27

9.25 
 

0.14641

7667.59

9.30 
22.66

 

0.25290 0.49048 協商失敗 2008/05/01 
15:29:22 

8 賣方 
價格 

付款期限 
交貨期限 

 

4299.17

18.27

9.25 
 

0.19163

8254.74

8.41 
18.19

 

0.25290 0.49566 協商失敗 2008/05/01 
15:29:22 

9 賣方 
價格 

付款期限 
交貨期限 

 

4299.17

18.27

9.25 
 

0.24290

8944.24

7.43 
15.21

 

0.25290 0.49886 協商失敗 2008/05/01 
15:29:22 

10 賣方 
價格 

付款期限 
交貨期限 

 

4299.17

18.27

9.25 
 

0.26035

8272.84

7.30 
13.78

 

0.25290 0.53044 協商失敗 2008/05/01 
15:29:22 

11 買方 
價格 

付款期限 
交貨期限 

 

3598.33

15.64

9.19 
 

0.27440

8272.84

7.30 
13.78

 

0.27173 0.52570 協商失敗 2008/05/01 
15:29:22 

12 賣方 
價格 

付款期限 
交貨期限 

 

3598.33

15.64

9.19 
 

0.34345

9233.67

9.62 
13.06

 

0.27173 0.57503 協商失敗 2008/05/01 
15:29:22 

13 買方 
價格 

付款期限 
交貨期限 

 

5764.32

14.69

10.27
 

0.34345

9233.67

9.62 
13.06

 

0.39508 0.69039 協商失敗 2008/05/01 
15:29:22 

14 賣方 
價格 

付款期限 
5764.32

14.69
0.34345

8840.57

10.84
0.50640 0.72424 協商失敗 2008/05/01 

15:29:22 
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協 商 過 程 

 買家：b7 賣家：s7  
次數 讓步 議題 值 效用 值 效用 相似度 狀態 協商日期 

交貨期限 
 

10.27
 

13.22

15 賣方 
價格 

付款期限 
交貨期限 

 

5764.32

14.69

10.27
 

0.38459

8492.01

11.77

13.40
 

0.50640 0.75077 協商失敗 2008/05/01 
15:29:22 

16 賣方 
價格 

付款期限 
交貨期限 

 

5764.32

14.69

10.27
 

0.42494

8182.95

12.48

13.59
 

0.50640 0.77161 協商失敗 2008/05/01 
15:29:22 

17 賣方 
價格 

付款期限 
交貨期限 

 

5764.32

14.69

10.27
 

0.48333

7389.82

12.45

12.89
 

0.50640 0.80890 協商失敗 2008/05/01 
15:29:22 

18 賣方 
價格 

付款期限 
交貨期限 

 

5764.32

14.69

10.27
 

0.50235

7042.44

13.45

12.88
 

0.50640 0.85796 成功 2008/05/01 
15:29:22 

 

協商空間為買賣雙方在協商過程中的所有提案點所構成，協商空間的

範圍大小與形狀會依據買賣雙方參數設定的不同而有所差異，效率前緣為

協商空間右上方的邊緣線。如圖 4.7 所示，圖中的協商空間為情境一買賣

雙方的參數設定範圍內，以亂數取得一千個提案所繪出的結果。 
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圖 4.7 情境一之協商空間與效率前緣 

 

在第 2.3.5 節提到，若協商結果愈接近效率前緣，則代表愈有效率之

協商，又成交點愈接近中間 45 度對角線上，即代表公平性愈高。如圖 4.8
所示，圖中的曲線為情境一之效率前緣，而圓點則為情境二最後協商之成

交點。由分析結果顯示，最後成交提案相當接近效率前緣，且每次協商之

提案皆往中間 45 度對角線收斂。故顯示本研究之協商機制，在協商效率

上有顯著的表現，且每次協商之提案皆往公平性的解趨近。 

 

 

圖 4.8 情境二之成交提案 
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在協商的軌跡中，本研究希望能找出相似度極大化之提案，故不管由

買方或賣方所提出的提案，均比上次提案的相似度為高，如圖 4.9 所示。 

 

 

圖 4.9 情境二之買賣雙方相似度軌跡 

 

4.5 小結 

本研究曾探討過大多數的協商方式多屬於單一固定策略，且未考慮到

對方的回應態度做決策，因此本研究計算出買賣雙方讓步狀況，導入至模

糊理論進行推論，並透過推論結果動態調整買賣雙方讓步幅度，進而提出

反提案與對方協商。而經由以上兩小節的驗證分析之後，可得到一些結

論。 

透過情境一之驗證分析顯示，在各組不同的買方與賣方人數中，買賣

雙方各別成功率與總成功率皆高達 67%以上，且協商訊息的傳遞次數平均

在 25 次左右達成協議；透過情境二之驗證分析顯示，每次協商之提案皆

往中間 45 度對角線收斂，且最後的協商成交點相當接近效率前緣。依據

上述之分析結果，即表示協商過程有顯著效率及效益，且買賣雙方對於協

商的結果有不錯的滿意度。 
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第五章 結論與建議 

5.1 結論 

本研究提出一個以智慧型代理人為基礎之自動協商機制，藉由電子市

集的中介交易模式，撮合眾多買家與賣家，並透過智慧型代理人以提供買

家與賣家間之自動化協商，以降低企業成本，提昇企業競爭力。根據上一

章的驗證分析之後，歸納出以下結論：  

1. 藉由文獻回顧及專家訪談整理出電子產業之採購流程、協商策略之現

況及可協商之議題，並運用智慧型代理人以代替人類協商，且可同時

在多個議題下協商，並達成交易。  

2. 運用模糊理論與互惠合作策略，建構電子零組件採購協商系統雛型，

並於讓步過程中提出符合協商現況的反提案以進一步與對方協商，提

供較具彈性的協商方式。可依據買賣雙方的想法，制定客製化的模糊

推論規則，使得在協商過程中，可隨著協商情況的不同而動態調整。 

3. 透過驗證分析顯示，協商機制有良好的效益及效率，且買賣雙方對於

協商的結果有不錯的滿意度。買賣雙方可隨時隨地藉由系統之代理人

進行協商，不必如傳統協商方式需要約定時間及地點，可減少人力與

時間的成本。 

5.2 未來研究建議 

1. 提高協商議題的複雜度 

事實上，B2B交易所涉及的議題廣泛且交易流程複雜，為了降低協商的

複雜度，本研究簡化了整個交易過程，因而也限制了本研究方法的實

用性。在本研究中，僅使用一般協商時所關心的議題進行協商，而在

真實協商過程中，可考慮其他議題，如付款方式可能以現金、支票及

電匯的方式，若以現金支付，在價格上是否有折扣等相關議題，以提

高協商議題的複雜度。 

2. 考慮買賣雙方的夥伴關係 

在現實生活中，買賣行為會依據消費習慣以及買賣雙方之間信用的建

立，而有所程度上的考量，故在協商中加入夥伴之間的關係，則更容易

提高買賣雙方之滿意度。 
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3. 進行田野實驗的實證方法 

本研究由於時間與成本等限制，因此採用實驗模擬買賣雙方進行協商，

故降低實驗之效用。若能實際運用在現實生活中的買賣行為，可以更加

瞭解自動協商機制的效益，則研究將會更有價值且更具代表性。 
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附錄 A 

 

圖 A-1 情境一之二對二協商讓步過程（b1-s1：第 1 次~第 5 次） 

 

圖 A-2 情境一之二對二協商讓步過程（b1-s1：第 6 次~第 11 次） 

 

圖 A-3 情境一之二對二協商讓步過程（b1-s1：第 12 次~第 16 次） 
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圖 A-4 情境一之二對二協商讓步過程（b1-s1：第 17 次~第 22 次） 

 

圖 A-5 情境一之二對二協商讓步過程（b1-s1：第 23 次~第 28 次） 

 

圖 A-6 情境一之二對二協商讓步過程（b1-s1：第 24 次~第 35 次） 
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圖 A-7 情境一之二對二協商讓步過程（b1-s2：第 1 次~第 5 次） 

 

圖 A-8 情境一之二對二協商讓步過程（b1-s2：第 6 次~第 11 次） 

 

圖 A-9 情境一之二對二協商讓步過程（b1-s2：第 12 次~第 17 次） 
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圖 A-10 情境一之二對二協商讓步過程（b1-s2：第 18 次~第 23 次） 

 

圖 A-11 情境一之二對二協商讓步過程（b1-s2：第 24 次~第 27 次） 

 

圖 A-12 情境一之二對二協商讓步過程（b2-s2：第 1 次~第 5 次） 
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圖 A-13 情境一之二對二協商讓步過程（b2-s2：第 6 次~第 11 次） 

 

圖 A-14 情境一之二對二協商讓步過程（b2-s2：第 12 次~第 17 次） 

 

圖 A-15 情境一之二對二協商讓步過程（b2-s2：第 18 次~第 21 次） 
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圖 A-16 情境一之三對三協商讓步過程（b1-s2：第 1 次~第 5 次） 

 

圖 A-17 情境一之三對三協商讓步過程（b1-s2：第 6 次~第 11 次） 

 

圖 A-18 情境一之三對三協商讓步過程（b1-s2：第 12 次~第 17 次） 
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圖 A-19 情境一之三對三協商讓步過程（b1-s2：第 18 次~第 23 次） 

 

圖 A-20 情境一之三對三協商讓步過程（b1-s2：第 24 次~第 29 次） 

 

圖 A-21 情境一之三對三協商讓步過程（b1-s2：第 30 次~第 32 次） 
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圖 A-22 情境一之三對三協商讓步過程（b1-s3：第 1 次~第 5 次） 

 

圖 A-23 情境一之三對三協商讓步過程（b1-s3：第 6 次~第 11 次） 

 

圖 A-24 情境一之三對三協商讓步過程（b1-s3：第 12 次~第 17 次） 
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圖 A-25 情境一之三對三協商讓步過程（b1-s3：第 18 次~第 23 次） 

 

圖 A-26 情境一之三對三協商讓步過程（b1-s3：第 24 次~第 29 次） 

 

圖 A-27 情境一之三對三協商讓步過程（b1-s3：第 30 次~第 35 次） 
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圖 A-28 情境一之三對三協商讓步過程（b2-s2：第 1 次~第 5 次） 

 

圖 A-29 情境一之三對三協商讓步過程（b2-s2：第 6 次~第 12 次） 
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圖 A-30 情境一之三對三協商讓步過程（b2-s3：第 1 次~第 5 次） 

 

圖 A-31 情境一之三對三協商讓步過程（b2-s3：第 6 次~第 11 次） 

 

圖 A-32 情境一之三對三協商讓步過程（b3-s2：第 1 次~第 5 次） 
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圖 A-33 情境一之三對三協商讓步過程（b3-s2：第 6 次~第 11 次） 

 

圖 A-34 情境一之三對三協商讓步過程（b3-s2：第 12 次~第 18 次） 

 

圖 A-35 情境一之三對三協商讓步過程（b3-s3：第 1 次~第 5 次） 
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圖 A-36 情境一之三對三協商讓步過程（b3-s3：第 6 次~第 11 次） 

 

圖 A-37 情境一之三對三協商讓步過程（b3-s3：第 12 次~第 16 次） 

 

圖 A-38 情境一之四對四協商讓步過程（b1-s1：第 1 次~第 5 次） 
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圖 A-39 情境一之四對四協商讓步過程（b1-s1：第 6 次~第 11 次） 

 

圖 A-40 情境一之四對四協商讓步過程（b1-s1：第 12 次~第 17 次） 

 

圖 A-41 情境一之四對四協商讓步過程（b1-s1：第 18 次~第 23 次） 
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圖 A-42 情境一之四對四協商讓步過程（b1-s1：第 24 次~第 29 次） 

 

圖 A-43 情境一之四對四協商讓步過程（b1-s1：第 30 次~第 31 次） 

 

圖 A-44 情境一之四對四協商讓步過程（b1-s2：第 1 次~第 5 次） 
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圖 A-45 情境一之四對四協商讓步過程（b1-s2：第 6 次~第 11 次） 

 

圖 A-46 情境一之四對四協商讓步過程（b1-s2：第 12 次~第 17 次） 

 

圖 A-47 情境一之四對四協商讓步過程（b1-s2：第 18 次~第 23 次） 
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圖 A-48 情境一之四對四協商讓步過程（b1-s2：第 24 次~第 28 次） 

 

圖 A-49 情境一之四對四協商讓步過程（b1-s3：第 1 次~第 5 次） 

 

圖 A-50 情境一之四對四協商讓步過程（b1-s3：第 6 次~第 11 次） 
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圖 A-51 情境一之四對四協商讓步過程（b1-s3：第 12 次~第 15 次） 

 

圖 A-52 情境一之四對四協商讓步過程（b2-s1：第 1 次~第 5 次） 

 

圖 A-53 情境一之四對四協商讓步過程（b2-s1：第 6 次~第 11 次） 
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圖 A-54 情境一之四對四協商讓步過程（b2-s1：第 12 次~第 17 次） 

 

圖 A-55 情境一之四對四協商讓步過程（b2-s1：第 18 次~第 23 次） 

 

圖 A-56 情境一之四對四協商讓步過程（b2-s1：第 24 次~第 29 次） 
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圖 A-57 情境一之四對四協商讓步過程（b1-s4：第 30 次~第 32 次） 

 

圖 A-58 情境一之四對四協商讓步過程（b2-s2：第 1 次~第 5 次） 

 

圖 A-59 情境一之四對四協商讓步過程（b2-s2：第 6 次~第 11 次） 
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圖 A-60 情境一之四對四協商讓步過程（b2-s2：第 12 次~第 16 次） 

 

圖 A-61 情境一之四對四協商讓步過程（b2-s2：第 17 次~第 22 次） 

 

圖 A-62 情境一之四對四協商讓步過程（b2-s2：第 23 次~第 27 次） 
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圖 A-63 情境一之四對四協商讓步過程（b2-s2：第 28 次~第 32 次） 

 

圖 A-64 情境一之四對四協商讓步過程（b2-s2：第 33 次~第 39 次） 

 

圖 A-65 情境一之四對四協商讓步過程（b2-s3：第 1 次~第 5 次） 
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圖 A-66 情境一之四對四協商讓步過程（b2-s3：第 6 次~第 11 次） 

 

圖 A-67 情境一之四對四協商讓步過程（b2-s3：第 12 次~第 16 次） 

 

圖 A-68 情境一之四對四協商讓步過程（b2-s3：第 17 次~第 22 次） 
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圖 A-69 情境一之四對四協商讓步過程（b2-s3：第 23 次~第 27 次） 

 

圖 A-70 情境一之四對四協商讓步過程（b2-s3：第 28 次~第 32 次） 

 

圖 A-71 情境一之四對四協商讓步過程（b2-s4：第 1 次~第 5 次） 
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圖 A-72 情境一之四對四協商讓步過程（b2-s4：第 6 次~第 11 次） 

 

圖 A-73 情境一之四對四協商讓步過程（b2-s4：第 12 次~第 13 次） 

 

圖 A-74 情境一之四對四協商讓步過程（b3-s1：第 1 次~第 5 次） 
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圖 A-75 情境一之四對四協商讓步過程（b3-s1：第 6 次~第 11 次） 

 

圖 A-76 情境一之四對四協商讓步過程（b3-s1：第 12 次~第 16 次） 

 

圖 A-77 情境一之四對四協商讓步過程（b3-s1：第 17 次~第 22 次） 
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圖 A-78 情境一之四對四協商讓步過程（b3-s1：第 23 次~第 28 次） 

 

圖 A-79 情境一之四對四協商讓步過程（b3-s1：第 29 次~第 34 次） 

 

圖 A-80 情境一之四對四協商讓步過程（b3-s1：第 35 次~第 40 次） 
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圖 A-81 情境一之四對四協商讓步過程（b3-s1：第 41 次~第 46 次） 

 

圖 A-82 情境一之四對四協商讓步過程（b3-s1：第 47 次~第 49 次） 

 

圖 A-83 情境一之四對四協商讓步過程（b3-s2：第 1 次~第 5 次） 
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圖 A-84 情境一之四對四協商讓步過程（b3-s2：第 6 次~第 11 次） 

 

圖 A-85 情境一之四對四協商讓步過程（b3-s2：第 12 次~第 17 次） 

 

圖 A-86 情境一之四對四協商讓步過程（b3-s2：第 18 次~第 22 次） 
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圖 A-87 情境一之四對四協商讓步過程（b3-s2：第 23 次~第 27 次） 

 

圖 A-88 情境一之四對四協商讓步過程（b3-s2：第 28 次~第 30 次） 

 

圖 A-89 情境一之四對四協商讓步過程（b3-s3：第 1 次~第 5 次） 



 

 99

 

圖 A-90 情境一之四對四協商讓步過程（b3-s3：第 6 次~第 11 次） 

 

圖 A-91 情境一之四對四協商讓步過程（b3-s3：第 12 次~第 16 次） 

 

圖 A-92 情境一之四對四協商讓步過程（b3-s3：第 17 次~第 22 次） 
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圖 A-93 情境一之四對四協商讓步過程（b3-s3：第 23 次~第 28 次） 

 

圖 A-94 情境一之四對四協商讓步過程（b3-s4：第 1 次~第 5 次） 

 

圖 A-95 情境一之四對四協商讓步過程（b3-s4：第 6 次~第 11 次） 
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圖 A-96 情境一之四對四協商讓步過程（b3-s4：第 12 次~第 16 次） 

 

圖 A-97 情境一之四對四協商讓步過程（b4-s1：第 1 次~第 5 次） 

 

圖 A-98 情境一之四對四協商讓步過程（b4-s1：第 6 次~第 11 次） 



 

 102

 

圖 A-99 情境一之四對四協商讓步過程（b4-s1：第 12 次~第 16 次） 

 

圖 A-100 情境一之四對四協商讓步過程（b4-s1：第 17 次~第 22 次） 

 

圖 A-101 情境一之四對四協商讓步過程（b4-s1：第 23 次~第 25 次） 
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圖 A-102 情境一之四對四協商讓步過程（b4-s2：第 1 次~第 5 次） 

 

圖 A-103 情境一之四對四協商讓步過程（b4-s2：第 6 次~第 11 次） 

 

圖 A-104 情境一之四對四協商讓步過程（b4-s2：第 12 次~第 16 次） 
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圖 A-105 情境一之四對四協商讓步過程（b4-s2：第 17 次~第 22 次） 

 

圖 A-106 情境一之四對四協商讓步過程（b4-s2：第 23 次~第 28 次） 

 

圖 A-107 情境一之四對四協商讓步過程（b4-s2：第 29 次~第 34 次） 
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圖 A-108 情境一之四對四協商讓步過程（b4-s2：第 35 次~第 39 次） 

 

圖 A-109 情境一之四對四協商讓步過程（b4-s3：第 1 次~第 5 次） 

 

圖 A-110 情境一之四對四協商讓步過程（b4-s3：第 6 次~第 11 次） 
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圖 A-111 情境一之四對四協商讓步過程（b4-s3：第 12 次~第 16 次） 

 

圖 A-112 情境一之四對四協商讓步過程（b4-s3：第 17 次~第 22 次） 

 

圖 A-113 情境一之四對四協商讓步過程（b4-s3：第 23 次~第 26 次） 
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圖 A-114 情境一之四對四協商讓步過程（b4-s4：第 1 次~第 5 次） 

 

圖 A-115 情境一之四對四協商讓步過程（b4-s4：第 6 次~第 11 次） 

 

圖 A-116 情境一之四對四協商讓步過程（b4-s4：第 12 次~第 17 次） 
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圖 A-117 情境一之四對四協商讓步過程（b4-s4：第 18 次~第 23 次） 

 

圖 A-118 情境一之四對四協商讓步過程（b4-s4：第 24 次~第 28 次） 

 

圖 A-119 情境一之四對四協商讓步過程（b4-s4：第 29 次~第 34 次） 
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圖 A-120 情境一之四對四協商讓步過程（b4-s4：第 35 次~第 39 次） 

 

圖 A-121 情境一之四對四協商讓步過程（b4-s4：第 40 次~第 43 次） 
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附錄 B 
本研究之訪談對象為文曄科技公司，在競爭激烈的電子資訊業中，文

曄科技扮演專業技術電子零組件通路商之角色，為電子科技業上下游間最

佳橋樑，除即時交貨且不斷提升服務品質外，更以「支援下游客戶縮短研

發時程、協助上游供應商進行產品定義」之技術導向為定位，已成為客戶

降低成本及供應商蒐集市場資訊之幕後功臣，具有通路商高度之附加價

值。文曄科技公司自成立至今，以短短六年半時間通過上櫃資格，並於次

年轉上市掛牌，深獲市場之認同。而此次訪談內容大致如下： 

Q1：採購流程及細節。 

A ：原物料採購通常由需求單位，如 RD、生產線及工程單位等，主動建

議採購廠商。一般採購流程為需求單位開立請購單簽核並轉給採購單

位，採購單位詢價議價決定採購廠商，開出訂購單給廠商，交貨時請

購單位驗貨驗收，請款結案。 

Q2：採購合約內容。 

A ：在承認一家供應商時會簽訂合約，主要內容可能牽涉到價格、品質良

率、交期、運送、賠償及付款條件等事項。而採購單位所開的訂購

單，其實也可以視為一紙合約。 

Q3：如何挑選供應商。 

A ：一般有制度的公司都會有所謂的合格供應商名單，而不是隨便亂找亂

買，特別是原物料，而要能夠被納入合格供應商則必須經過許多單

位的審核及驗證通過才行，如工程驗證、品保制度審查、價格、交

期等，而當採購有合格供應商時，對於相同生產模式時，採購便可

以從合格供應商名單內挑價格最便宜，或交期可以配合的供應商下

單。 

Q4：管理供應商之辦法及細節。 

A ：如果有通過 ISO 的公司，則一定會有所謂的供應商管理辦法，主要

就是要求公司要有一套挑選合格供應商的辦法及流程，並且針對合格

供應商做定期評鑑，最後可能還要對供應商做年度或年中實地稽核。

本公司之 ERP 系統針對採購部分，主要是維護廠商基本資料、價

格、品名、BOM 表、付款條件......等資料，有了這些資料便可以透過
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系統開立請購單及訂購單，而這些資料會持續在系統內，並與相關單

位系統連結資料，成為類似系統運算生產計劃的輸入資料之一。 

Q5：採購協商之相關議題。 

A ：藉由多數量的採購，以換取適當的價格或其他條件的要求。付款方式

有即期現金票、一個月期票……等方式，而計價方式有交貨結算、每

月結算方式。藉由電子廠商賦予供應商預付款，使供應商能夠負擔製

造之成本，以換取供應商能夠給予電子廠商適當的價格或其他條件的

要求。電子廠商提供人力或機具資源，降低供應商在工程製造時的成

本。以賦予運費之補助等方式，以換取適當的價格或其他條件的要

求。電子廠商向供應商提出確保如有同樣的專案採購項目，依舊會向

該供應商採購之後續合作之機會，以換取適當的價格或其他條件的要

求。 
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