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Introdução

Com a popularização cada vez maior da internet cresce cada vez o número de compras realizada através da Web, a internet possibilita aos compradores a oportunidade de fazerem compras 7 dias por semana, 24 horas por dia e em qualquer lugar do mundo e aos vendedores lojas abertas 365 dias no ano, sem grande interferência humana e com baixo custo de manutenção.

Devido ao grande número de lojas nos shoppings virtuais seria interessante que os compradores pudessem fazer uso de agentes inteligentes para fazer compras pra eles e esses agentes negociassem com vários agentes vendedores procurando assim fechar um negócio que satisfizesse as condições de ambos, comprador e vendedor, este agente seguiria um protocolo definido pelo comprador. Da mesma maneira as lojas virtuais funcionam 24 horas por dia e é difícil prever o número de compradores que vão acessar o site em determinados momentos, ficando assim muito mais viável o uso de agentes vendedores, o que reduziria custo.

Nesses dois casos podemos utilizar um tipo de negociação que ocorre entre dois agentes de cada vez e sequencialmente entre pares de compradores e vendedores esse tipo de negociação chama-se negociação seqüencial bilateral (NBS). A idéia é a mesma de quando se sai para fazer compras em um lugar com várias lojas, um shopping comum, e negociar com várias lojas que vendam o mesmo produto antes de voltar na que lhe ofereceu melhores condições e então fechar o negócio [1].

Apesar da comodidade e do baixo preço dos produtos em relação aos mesmos produtos vendidos em lojas físicas, muitas pessoas ainda tem receio de realizar compras em lojas virtuais principalmente porque as transações são frequentemente conduzidas com indivíduos ou organizações desconhecidas e que não tem nenhum registro do seu comportamento no passado. Quando existe pouca ou nenhuma informação sobre o potencial vendedor os vendedores honestos são deixados de lado na hora do agente tomar uma decisão. Essa situação fornece a abundância das oportunidades de vendedores irresponsáveis e fraudulentos que acabem por não fornecer ou fornecer um produto de baixa qualidade. Dessa maneira existe a necessidade de projetar e introduzir sistemas para registrar o comportamento dos participantes de comércio eletrônico e torná-los disponíveis para os eventuais agentes compradores, com a finalidade de decisão na negociação e de torna - lá mais confiável. Este é essencialmente o papel dos sistemas de reputação.[3]

Um trabalho que será usado com referência por tratar especificamente de NBS mediadas por Agentes [1], Nesse trabalho foi desenvolvido um protocolo de negociação para as NBS e modelos para um agente comprador, baseado no de Pinho [2], um vendedor e modelo e Emall que funciona como ambiente para as negociações. No entanto, esse trabalho não faz uso de nenhum sistema de reputação.

Objetivos

Este trabalho tem como objetivo estender a modelagem desenvolvida no trabalho anterior [1] e desenvolver um agente vendedor para ambientes de comércio eletrônico em que se utilize Negociações Seqüenciais Bilaterais (NBS) e que façam uso de um sistema de reputação, bem como a especificação de um protocolo que permita que esses agentes se comuniquem com os agentes compradores.

O trabalho desenvolvido anteriormente sobre NBS [1], servirá de incentivo e de ponto de partida, assim como os modelos de agentes e Emall (Shoppings Virtuais).
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