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摘要：针对电子商务环境下集中采购的价格谈判的特点，提出了讨价还价轨迹图的概念．该轨 

迹图可以记录谈判对手的历史谈判数据，分析其心理特性，为当前谈判提供参考．基于这种轨 

迹图，提出了多点组合法和折线延伸法两种在谈判中预估成交价格的计算方法．这些方法可以 

在谈判过程中，实时地为谈判人员提供信息支持，避免大的失误，使谈判取得更好的经济收益． 

以上工作已在某企业采购中心电子商务系统获得应用，并取得满意的效果． 
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O 引 言 

大型集团企业集中采购是降低原材料成本的 
一 种重要方式．由于集团中企业分散，采用电子商 

务的方式有很大的优点_1j．按照这种采购方式，各 

企业首先向采购中心上报物资需求、可选的供应 

商和预期的价格，采购中心在汇总各企业需求后， 

再和供应商谈判供货合同，以期获得最好的供货 

条件和最优惠的价格．由于合同额巨大，价格的谈 

判往往要反复多次，形成了典型的双边多轮的讨 

价还价过程(bargaining process)[2j． 

早在 1950年，Nash就提出了讨价还价的问题 

和模型[ ，尔后谈判模型的研究就一直是经济博 

奕论中的重要研究领域[4,5]．多准则谈N E6]，多边 

谈判[ ，多阶段谈N E8]，多边的交货期谈判【 ，信 

息不对称的谈判[10J，等多种谈判和讨价还价的数 

学模型都已见诸文献．随着电子商务的兴起，电子 

商务下 的谈判支 持 问题 也成 为新 的研究 热 

点[ ，1 ． 

本文针对电子商务环境下集中采购的价格谈 

判的特点，提出了讨价还价轨迹图的概念．基于这 

种轨迹图，提出了两种在谈判中预估成交价格的 

计算方法．这些方法可以在谈判过程中，实时地为 

谈判人员提供信息支持，避免大的失误，使谈判取 

得更好的经济收益．以上工作是某大型国有企业 

采购中心电子商务系统中的一个重要模块，并已 

经投入实际使用． 

1 价格谈判轨迹图 

对于一个双边多轮的价格谈判问题，其讨价 

还价的过程可以用以下轨迹图来描述． 

设买卖双方的初始报价分别为B。和．s。，其价 

格差为 

△ =．s0一B0 (1) 

设买卖双方第 k轮报价分别为P8(k)和 

(后)，其在砍价过程轨迹图上的坐标分别为 

= [ (k)一B0]／△ 

= [ (k)一B0l／／, (2) 

显然，砍价轨迹的出发点 的坐标为 (0，1)，如图 

1所示．由坐标换算为价格的公式为 

(k)：Bo+xk／X， 
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Ps(k)=Bo+9kA (3) 

设双方在第 轮成交，成交价格为 z，则有 

Z = ( )=Ps( ) (4) 

由公式(2)，容易证明在轨迹图上成交点 的坐标 

为 = ，即 在第一象限的平分线上，见图1． 

图 1 双边 多轮讨价还价 的轨迹 图 

Fig．1 Track chart of muhistage bilateral bargaining 

由图 1可见 ，在价格谈判轨迹图中，讨价还价 

过程总是从坐标为(0，1)的 点出发 ，沿不同折 

线，最后终止于平分线 OZ上．当买卖双方每轮谈 

判都对等让价时，谈判轨迹将沿直线终止于坐标 

为(0．5，0．5)的 C点．比如开始时，买方出价 100 

元，卖方要价200元，而后每轮讨价还价中买方加 

价 l0元，卖方让价 l0元，5轮后双方以 150元成 

交．买卖双方各自承担了50％的初始价格差．其 

谈判轨迹(直线 AC)称为对等让价线．当谈判位 

在对等让价线 AC的右上方时，显然买方提价较 

快，而卖方让价较少，因此该区域称为卖方 占优 

区．相反，对等让价线 AC的左下方区域称为买方 

占优区． 

采购中心根据各物资需求单位的愿意支付的 

价格意向，扣去采购中心的营运成本，可以确定其 

采购的保本价格，并可按公式(2)换算出其坐标 

．

一 般情况下，谈判人员应确保谈判轨迹不能 

进入 右边的区域，即图1中的阴影区．当然，卖 

方也有其底线价格，坐标 ，只是一般来说这是 

商业机密，买方不可能获得，所以下方的边界不能 

确定． 

讨价还价的轨迹取决于许多因素，买卖双方 

的目标价位，谈判时的气氛，谈判人的情绪，等等， 

都会影响谈判轨迹的走向．但谈判人的心理特性 

显然是影响轨迹走向的一个重要因素【13 J．性子急 

的买方谈判人往往开始时会让价较快，但接近他 

的目标价位后又会愤怒地坚持；而慢性子谈判人 

开始时会慢慢磨蹭，不肯大幅度让价，而接近谈判 

尾声时为了成交往往会痛快地接受买方的出价． 

设卖方谈判人对买方出价的反应函数为 

= f( )， ∈ (0，1) (5) 

其中， ， 是谈判轨迹图中的坐标． 

当f( )是凸函数时，如图1中的折线 AD，称 

谈判人是急于成交型；当厂( )是凹函数时，如图1 

中的折线 AB，称谈判人是耐心坚持型． 

在正常谈判情况下，卖方的出价是单调下降 

的，买方的出价是单调上升的．因此，对于任意的 

第 k轮谈判，有 

≥ 一1， ≤ 一1，Xk≤ (6) 

满足不等式组(5)的谈判称为正常谈判． 

图 2 当前谈 判与历史成 交轨迹 的对 比 

Fig．2 Comparison of current bargaining and historic track 

谈判轨迹图可以在各种谈判中使用，但在电 

子商务环境下，买卖双方不见面，可以更方便地使 

用计算机．采购中心的买方谈判人员可以方便地 

用计算机将买方谈判人员的过去的谈判记录表达 

在轨迹图上，在谈判中比照历史曲线，就可以分析 

对方人员的心理特征，估计谈判轨迹的走向，从而 

采取适当的出价策略，将谈判引向对自己有利的 

区域．这也是谈判轨迹图的主要用途．如图 2所 

示，历史轨迹显示卖方呈现“耐心坚持型”特征， 

即开始不肯让价但只要买方坚持，卖方为达成交 
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易最终还是会让价．这对买方出价策略选定会有 

很大帮助． 

2 成交价格的估计 

成交价格的实时估计对于谈判人员在谈判中 

及时发现问题，纠正偏差十分重要． 

1)多点组合法 

设在第n轮谈判后，谈判处在轨迹图的日点， 

坐标为( ， )，如图3所示．设谈判初始点A(0， 

1)和日的延长线与谈判终止线OZ的交点为c，坐 

标为( ， )．容易推导得到： 

_二 (7) 

就可以作为基于第n轮谈判结果对最终成 

交价的预估值． 

D 

图 3 成 交价格 的估计 

Fig．3 Evaluation of deal price 

对于多轮谈判，可以将已发生的多轮谈判的 

预估值的加权和作为对成交价格的估计．设遗忘 

因子为Ot(0< <1)，第 k轮谈判的权重取为 

：  (8) 

这里， 表示 的k次幂． 

由于 n轮谈判的权重和不为 1，将其归一 

化为 

Wk—i (9) 一— 

∑ 
i=1 

这样 ，基于 n轮谈判结果的多点加权组合的成交 

价格的预估值即为 

—  

z= WiZ (10) 
i=1 

将坐标值换算为价格即为 z=日o+名△． 

当卖方反应函数f( )非凸非凹，即轨迹线来 

回摆动时，采用以上公式(10)表述的成交价估计 

方法比较合适． 

2)折线延伸法 

当
．
厂( )是凸函数或凹函数时，由于轨迹的斜 

率单调变化，用式(1O)估计的效果不好，且结果 

可能不满足正常谈判的条件．这时采用最后一段 

折线与终止线的交点来估计，如图3所示．容易推 

出其计算公式为 

， Xkyk—l一 一l ，1 1、 
一  

一

l + 一l ～ 

z 即为对最终成交价格的估计值(坐标值)． 

容易证明， ≤z ≤ ，即估计结果满足正 

常谈判的不等式条件(6)． 

3 计算实例分析 

为说明本文提出的方法，以文献[2]中的商 

品1的报价过程为例，按双方的7轮报价换算出的 

轨迹图上的坐标见表 1，轨迹图见图4．各轮后，分 

别按两种方法估算的成交价格见表 1后下两行． 

多点组合法中，遗忘因子 Ot=0．8O． 

表 1 各轮的出价和对谈判结果的估计 

Table 1 Bidding and evaluation of deal price in multistages 

轮次( ) O 1 2 3 4 5 6 

Ps(k) 5 10 13．5 15．5 16．5 17．5 18．3 

Ps(k) 30 27 24．7 23 21 20 19．3 

O O．2o 0．34 0．42 0．46 O．50 O．532 

1 O．88 0．788 O．72 0．64 O．60 O．572 

z(多点法) 2o．625 20．499 2O．295 19．864 19．574 19．379 

z，(延伸法) 2o．625 20．259 19．554 18．00o 18．750 18．833 
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0 

图4 价格谈判过程举例 

Fig．4 Example of#ce bargaining process 

可以看出两种成交价格预估的方法都不错， 
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Modeling and analysis of multistage bilateral bargaining process 

WANG Ding-wei ，WANG Qing ，GONG Jun ，WAN Fu—cai2 
1．Information College，Northeastern University，Shenyang 1 10004，China； 

2．Modem Logistics Center，Shanghai University，Shanghai 200072，China 

Abstract：In order to solve the bargaining problems of centralized procurement in the environment of e-commerce， 

we propose the concept of Bargaining Track Chart．The track chart Can be used to record the historical bargaining 

data．These data can provide a useful tool for the analysis of psychological characters of buyers and support current 

negotiation．Based on the bargaining track chart，the multi-po int combination method and the linear extension 

method for evaluation of the final price ale suggested．Th ese methods Call provide valuable online information to the 

negotiators in the bargaining  process via intemet．Th us，they Call keep away from negotiation trap and achieve better 

revenue from price bargaining．Th e bargaining track chart had been applied to the e-commerce system of a central- 

ized procurement center of a big enterprise group in China．Th e application results are satisfactory． 

Key words：negotiation model；bargaining；e-comm erce；centralized procurement；pricing ；price evaluation 
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Term structure of interest rate：Selected literature review 

LIN HalL 2
， ZHENG Zhen—long 

1．Department of Finan ce，Xiamen University，Xiamen 361005，China ； 

2．Postdoctor Working Station of Ap ed Economics，Xiamen University，Xiamen 361005，China 

Abstract：Th is paper did a research review of interest rate term structure from five aspects．Th ese aspects are,-hy- 

pothesis on formation ofterra structure；static estimation ofterm structure，mi croanalysis on the shape ofterm struc- 

ture，dynamic models of term structure，and the empirical tests of dynamic models．Based on these review，this pa- 

per discussed some future research for the term structure of interest rate． 

Key words：term structure of interest rate；literature review；smile estima tion；dynamic model；empirical research 
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