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1 はじめに
グループ内で決定を行なう時，人間が実際に交渉し合意を得るには，長い時間を費

やすことが多い．また，長い時間を費やした割には結果的に多数決になったり，上司
の独断で決定されたりすることが多い．そこで筆者らは，人間の代理人となる知的な
プログラムであるエージェントが人間の代わりに交渉をすることによって，合意を効
果的に得るグループ意思決定支援システムとして，会議スケジューリングシステムを
試作している [1][2]．
本研究では，エージェントの効用という概念を導入する．エージェントは常に自ら

の効用が最大になる候補日に表明する．エージェントの効用は，ユーザの好みと他の
エージェントの表明に依存する効用関数によって計算される．
グループでの意思決定を行なう場合に重要なことは，「合意を得る」ことと「ユーザ

の意志をグループの決定に反映させる」ことのトレードオフを改善することである．
ユーザの好みを反映したエージェントの効用関数を定義することによって，ユーザの
意志をグループの決定に反映させることはできる．しかし，そのままの効用関数では，
合意を得ることは困難である．そこで本研究では，人間社会で実際に行なわれる「説
得」を知的なプログラムであるエージェントの交渉に導入する．そして「説得」によっ
て，ユーザの意志をグループの決定に反映しながら，効果的に合意を得ることのでき
るシステムを構築する．

2 会議スケジューリングシステム
会議スケジューリングシステムでは，グループ内の人間であるユーザ 1人 1人にカ

レンダーとエージェントが割り当てられ，ユーザは個人的なスケジュールをカレンダー
に書き込む．この個人的なスケジュールを基にしてエージェントが交渉をして，会議
を開くべき日についての合意を得る．図 1に実行例を示す．本システムは，UNIX上
でアプリケーション記述言語 tcl/tkによって記述されている．

図 1: 実行例

3 エージェント間交渉
エージェントの効用関数を式 (1)に示す．
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が独立した事象であるからである．pは説得係数である．エージェントは，式 (1)に
よって，自らの効用を計算し，最も効用の高くなる候補日に表明する．1度の表明で
合意が達成されない場合は，表明を何度も繰り返す．合意とは，ある候補日に一定の
人数以上が集まることをいう．合意のための人数は会議を主催するユーザが決定する．
表明を繰り返した後に合意が達成されず，かつ，すべてのエージェントの表明に変

化がない場合，説得を行なう．説得においては説得係数 pを少しずつ増加させること
によって，ある候補日に集まる人数 jScjが効用に与える影響を大きくする．これによ
り，多くのエージェントが表明する候補日，つまり多数派の候補日に対する効用が高
くなる．このため，重要度Wai

(c)の値が小さい候補日に表明しているエージェント
は，表明を多数派の候補日へ変化させる．つまり，説得によって，強い意見を持たな
いエージェントから順に表明を変更させることができる．説得は合意が得られるまで
続ける．
以上のような手順による説得を用いることによって，強い意見を持つエージェント

の表明を無理矢理変更することを避けることができる．つまり，ユーザの意志をでき
る限りグループの決定に反映させることを実現しながら，合意を得ることができ，こ
れはトレードオフの改善といえる．

4 まとめ
本論文では，エージェント間の交渉における説得を提案し，その応用例として会議

スケジューリングシステムを示した．エージェント間の交渉に説得を導入することに
より，グループ意思決定支援における「合意を得る」ことと「ユーザの意志をグルー
プの決定に反映する」ことのトレードオフを改善できる．
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