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1 はじめに
エージェントに基づくグループ意思決定支援が

注目を集めている．Group Choice Design Support

System(GCDSS)[1]は，グループ意思決定をソフトウェ

アであるエージェントによって支援するシステムであ

る．特にグループとしての意思決定問題に対して代替

案が複数あるとき，エージェントの交渉に基づいて代

替案の選択を支援する．

グループの意思決定において重要な点は，「各ユーザ

の意見を反映する」ことと「グループとしての合意を

得る」ことのトレードオフを改善することである．本

論文では，まず「各ユーザの意見を反映する」ために，

GCDSSにおける多重交渉を提案する．多重交渉では，

すべてのエージェントが他のエージェントを説得する

機会を与える．つまり，すべてのエージェントについ

て，そのエージェントが説得者になるような交渉をす

べて行う．「グループとしての合意を得る」ことを促進

するために，エージェント間の根回しを導入する．根

回しはエージェント間の合意を促進するための手法と

して代替案を前もって適切に絞り込む手法である．

2 グループ代替案選択支援システム
GCDSSではまず，あるユーザ（議長）がグループ

で意思決定を行うことを提案する．グループ内のユー

ザは個々に意思決定問題と代替案について主観的な評

価によって意思決定木を構築する．AHP[3]に基づく意

思決定木を構築することによって代替案に対する重要

度が決定される．意思決定木には，各代替案が意思決

定問題をどの程度満足するものであるかを評価するた

めの評価基準が含まれる．例えば，グループでスキー

旅行へ行く場合，「スキー旅行の行き先の選定」という

意思決定問題とその代替案「白馬」「志賀高原」「ニセ

コ」がある．評価基準としては「雪質」などがある．例

えば「雪質」に関して代替案「白馬」がスキー旅行の

行き先としてどの程度満足するかを評価する．AHPに
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基づいて各評価を総合的に計算することによって各代

替案に対する主観的な重要度を計算する．各ユーザの

意思決定木は個々にエージェントによって管理される．

エージェントはユーザの意思決定木と代替案に対する

重要度に基づき，他のエージェントと交渉することに

よってグループとして最も好ましい代替案を一つ選択

しユーザに示す．

エージェント間の交渉は，２エージェント間の説得

[1]に基づいている．つまり，交渉において１つのエー

ジェント（説得者）が他のエージェント（被説得者）を

説得する．説得とは以下のプロセスである．（１）説得

者がある説得案を被説得者に送信．（２）被説得者がそ

の説得案に対して妥協を試みる．（３）妥協可能なら説

得は成功．そうでなれば説得は失敗．

3 エージェント間の多重交渉
3.1 多重交渉の実装
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図 1: エージェント間の多重交渉

エージェント間の多重交渉（図 1）はモバイルエー

ジェントのクローニング（複製）技術を用いることに

よって以下のように並行に実行される．まず，各ユー

ザの計算機上に各ユーザの個人的な意思決定を支援す

るエージェントが存在するとする．各エージェントは，

自分のクローンを他の各計算機に送信する．そして各

エージェントは他の計算機から送信されて来たクロー

ンに対して説得を行う．つまり，各エージェントが説

得者となり，送信されてきたクローンが被説得者とな

る．最後にクローンは交渉結果を持って元の計算機に

戻り結果を報告する．

多重交渉において，各エージェントは交渉プロセス



に関する情報を他のエージェントと交換することによっ

て交渉時間を削減する．交渉プロセスに関する情報と

は，どのクローンに対して説得が成功したか否かとい

う情報である．この情報交換によって，過去に同じ説

得案に関して説得が失敗しているクローンに対して説

得する時間を省き交渉時間を削減する．

多重交渉では，複数の交渉結果が得られる．複数の

交渉結果のうちグループの最終結果として，GCDSS

では最も多く合意が得られた交渉結果を選択する．な

ぜなら，より多くの説得が成功している交渉結果の方

がより多くのユーザが納得できる合意であると考えら

れるからである．

3.2 意思決定の質の改善と合意促進

説得者となるエージェントは，説得を行う前の段階

で，根回しを行う．エージェント間の根回しは，意思決

定の質を高め，かつ，合意を促進するための機構であ

る．説得者は，代替案に対する評価基準の一つを被説

得者となるエージェントに送信する．人間社会で言え

ば「スキー場の難易度も考慮に入れてみたらどうか？」

というような「難易度」ということである．他の人間

が気づかないような代替案に関する情報を交換するこ

とによって意思決定の質は高められる [2]．GCDSSに

おいてもエージェント間で評価基準を交換することに

よって，グループとしての意思決定の質を高める．さら

に評価基準を交換することによって，説得者の持つ各

代替案に対する評価を被説得者の好みに反映させるこ

とによって，根回しの後の説得をより成功し易くする．

4 多重交渉の視覚化
GCDSSは Java言語とモバイルエージェントのライ

ブラリAglets[4]を用いて実装されている．エージェン

ト間の交渉過程を視覚化することによって，エージェ

ント間の交渉過程をリアルタイムに分かりやすくユー

ザに示すことが可能である．そこで，GCDSSではエー

ジェント間の交渉過程を視覚化する交渉ビューワーを

実装した．交渉ビューワーは，交渉のある時点におい

てどのようなグループが存在するかを示すことによっ

て，意見のばらつきを示すことが可能である．

実行例を図 2に示す．各ウィンドウが一つの計算機

上の交渉を表している．丸い図形はエージェントを表

している．エージェントの下には，ユーザ名とそのユー

ザがその時点で最も好ましいと思っている代替案が表

示されている．各ウィンドウの下にあるボタンは，エー

ジェント間の交渉を操作するためのボタンである．例

えば，「STOP」ボタンで交渉を一時停止することが可

能であり，「START」ボタンで再開できる．「STEP」ボ

タンを用いることによってステップバイステップで交

渉を進めることができる．

図 2: 多重交渉の視覚化

5 おわりに
本論文では，グループ意思決定支援における「各ユー

ザの意見を反映する」ことと「グループとしての合意

を得る」ことのトレードオフを改善するためにエージェ

ント間の多重交渉と根回しを提案した．多重交渉の特

長は以下の３点である．(1)すべてのエージェントに他

のエージェントを説得する機会を与えることによって，

「各ユーザの意見を反映する」ことが可能な点．(2)交

渉プロセスの情報を交換することによって交渉時間を

削減できる点．(3)交渉ビューワーによる視覚化によっ

てエージェント間の交渉過程をリアルタイムに分かり

やすくユーザに示すことが可能な点．根回しの特長は，

「グループとしての合意を得る」ことの促進が可能な点

である．
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