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Contexte

La vision d'ARGUGRID
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Contexte

La plateforme ARGUGRID
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Premi�ere partie

S�election de services
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Sc�enario de t�el�e-proc�edure

Doit-on s�electionner une ench�ere �electronique pour cet

article ?

CAS : Le d�epartement IT d'une grande compagnie souhaite choisirun
syst�eme de 
otte pour ses 2500 v�ehicules.

�ETAPE1. l'environnement comp�etitif
Q1. Quel est le niveau de comp�etition du march�e ?
�ELEV�E (> 3 fournisseurs)
Q2. Quelle est la valeur estim�ee du march�e ?
�ELEV�E (> 40K euros)

�ETAPE2. Les sp�eci�cation de la t�el�e-proc�edure
Q3. Quel est le niveau de complexit�e du service ?
�ELEV�E (les v�ehicules sont partout dans le pays)
Q4. Quel est le niveau de pr�ecision qui peut être sp�eci��e ?
BAS (les besoins ne sont pas assez clair)

�ETAPE3. . . .
Q5. . . .

13 octobre 2008 Page 5 wwww.argugrid.eu



Outil existant

Outil d'aide �a la d�ecision fournit par OGC

Pas d'explication

Les questions doivent être
adress�ees une �a une
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Produit

Outil d'aide �a la d�ecision fournit par MARGO

Supporte une information incompl�ete
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Produit

Outil d'aide �a la d�ecision fournit par MARGO (bis)

Propose une explication
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Deuxi�eme partie

N�egociation de services
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Sc�enario de n�egociation

Processus de marchandage

T�el�e-proc�edure 1-1 pour la provision de services.

Le vendeur proposes(a) , s(b) , s(c) et s(d) .
Selon l'acheteur :

le prix du service doit être bas (e.g. un budget de 10 euros par mois) ;
la qualit�e du service doit être haute (e.g. une assistance 24h/24).

Selon le vendeur :
la qualit�e du service doit être base (e.g. une assistance 2h par jour).
le prix du service doit être haut (e.g. un budget de 40 euros par mois) ;

s(d)

s(a)

s(b)

s(c)

bc

bc

bc

bc

price

warranty
buyer

seller
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Mise en �uvre

Protocole/strategie de communication

Protocole
Un seul type delocution , offer .
Les coupsautoris�es sont :

une premi�ere o�re de l'initiateur (e.g. buyer ) ;
une contre-o�re qui r�epond �a la pr�ec�edente.

Un historique est�nal :
et un �echec , si les 3 derni�eres o�res de l'interlocuteur sont identiques ;
un succ�es, les deux derni�eres o�res sont identiques.

Attitude
Un agentconc�ede s'il pr�ef�erait son o�re pr�ec�edente.
Un agents'immobilise s'il r�eemet l'o�re pr�ec�edente.

Strat�egie
Principe de r�eciprocit�e, i.e singer l'attitude de son interlucteur.

Concession
L'o�re pr�ec�edente est rejet�e.
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Processus

Modi�cation des aires d'acceptabilit�e
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Conclusion

M�ecanisme argumentatif pour la s�election et pour la

n�egociation de services

Synth�ese
R�egles de buts/d�ecisions/�epist�emiques
Structure de repr�esentation de probl�eme
Priorit�e de buts/d�ecisions/�epist�emiques
Intuitions sur les probabilit�es/pr�ef�erences/utilit�es esp�er�ees
Argument arborescent abductif
Explication interactif des d�ecisions sous incertitude
Relaxation des pr�ef�erences
Satisfaction de contraintes molles et ordonn�ees

Perspectives
Processus de n�egociation int�egrative
Protocole de n�egociation argumentatif
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