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MARCHANDAGE ET CURIOSITÉ
CÉDRIC L.R. BURON, SYLVAIN DUCTOR & ZAHIA GUESSOUM
cedric.buron@lip6.fr

CONTEXTE
Un protocole de négociation implique

plusieurs parties cherchant à atteindre un ré-
sultat intéressant pour chacune.

Chaque partie a des informations
privées (fonction d’utilité, prix de réserve. . .)

La modélisation d’adversaires [Baa+15],
qui permet de les déduire, donne un fort
avantage lors de la négociation.

Les agents ont donc une incitation à né-
gocier pour obtenir des informations sur
leurs adversaires plutôt que pour acheter ou
vendre des biens.

Les agents agissant ainsi sont dits
curieux ; ils ont plusieurs effets néfastes sur
les négociations :
• allongement artificiel
• annulations fréquentes
• déséquilibre

NOTRE MODÈLE
Protocole: marchandage (protocole bila-

téral alterné; les propositions d’un même
agent respectent la concession monotone).

Introduction du concept d’information
dans le modèle du marchandage.

Définition (Marchandage)
Un marchandage b est défini par un six-tuple :
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∗ Propositions + message final: > en cas d’accep-
tation ⊥ en cas de rejet ∅ si l’autre partie conclut
la négociation.
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TYPOLOGIE DES AGENTS

Type d’agent paramètres de la fonction d’utilité

agent curieux πb,↗ quand il obtient de l’information

agent incurieux πb

agent dissimulateur πb,↘ quand il révèle de l’information

Une bonne stratégie pour l’agent curieux consiste à faire durer la négociation puis à l’annuler.
L’agent dissimulateur obtient une utilité négative en cas d’annlation de la négociation.
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NOTRE PROTOCOLE
Il est constitué de trois extensions au mar-

chandage :

Mise en relation : les agents déclarent
leurs prix de réserve à un tiers de
confiance. La négociation ne démarre
que s’ils sont compatibles.

Borne : le nombre de propositions est
borné. Si cette borne est atteinte, la né-
gociation est annulée.

Obligation de transaction (nécessite les
extensions précédentes) : si l’un des
agents annule la transaction (ou si la
borne est atteinte), chacun des agents
reçoit/paie son prix de réserve (dé-
claré lors de la mise en relation)

PROPRIÉTÉS
Soit p (resp. s) un acheteur (resp. ven-

deur) utilisant notre protocole (avec les trois
extensions) ; supposons que la quantité d’in-
formation augmente avec le nombre de mes-
sages échangés.

Théorème 1
L’agent p (resp. s) a une incitation à déclarer au
tiers (lors de la mise en relation) un prix de ré-
serve inférieur (resp. supérieur) à son véritable
prix de réserve.

Théorème 2
L’agent p (resp. s) a une incitation à trouver un
accord à un prix compris entre les prix de réserve
déclarés avant que la borne ne soit atteinte.

RÉSULTATS
Les agents sont confrontés selon leur type. On utilise une stratégie dépendante du temps,

donnée dans [FJS98]. La fonction d’utilité et le prix de réserve sont étendus en utilisant la rela-
tion des agents à l’information. Les figures ci-dessous donnent le bien-être des agents curieux
et dissimulateurs, lorsqu’ils négocient avec des agents incurieux ou les uns avec les autres.
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Les extensions réduisent le bien-être des agents curieux, et augmentent le bien-être des
agents dissimulateur, qui devient positif et est maximal lorsque les trois extensions sont utili-
sées conjointement.

PERSPECTIVES
Notre protocole donne une incitation partielle à l’honnêteté (les agents n’ont pas intérêt à

déclarer un prix de réserve moins intéressant pour eux, même pour augmenter les probabilités
de correspondre au prix de l’adversaire).

Nous souhaitons dans de futurs travaux étendre cette incitation partielle à une incitation
totale, dans le cadre d’une extension de ce protocole au contexte multilatéral.
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