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CSCL y negociación entre 
agentes inteligentes

CSCL (Aprendizaje colaborativo soportado 
por computadora)

Resolución colaborativa de ejercicios.
Conflictos – Debate – Consenso

Negociación
Herramienta esencial para la resolución de 
conflictos en sistemas multi-agentes.
Negociación basada en argumentación

Argumentos justificar e influenciar
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Propuesta

Utilización de un modelo de negociación 
multilateral con un enfoque basado en  
argumentación para dar soporte a la 
resolución colaborativa de ejercicios en un 
ambiente CSCL.
Agentes negociadores que asisten al 
estudiante al justificar sus propuestas o 
persuadir a sus compañeros.
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Modelo de negociación 
multilateral

Guía la resolución del ejercicio

secundar

Negociando Finalizada

aceptada

rechazada

descartada

pendiente en debate
contar

en votación

votar

timeout / cancelar

moción

enmendar / argumentar
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Agentes que asisten durante el 
debate

Negociando
Finalizada

aceptada

rechazada

descartada

pendiente en debate
contar

en votación
votar

timeout / cancelar

enmendar / argumentar

moción

Agente

Usuario C

observación

persuasión

Agente

Usuario B

Sugerencias

justificación

Perfiles de argumentación
• Perfil de todos los 
integrantes del equipo.
• Confianza
• Roles
• Preferencias

Evaluación de argumentos
• Evaluación de los 
argumentos que recibe.
• Actualización del perfil.
•Sugerir respuesta.

Sugerir argumentos
• Justificativos y 
persuasivos.
• Justificaciones, 
recompensas y 
advertencias.
• Sugiere en base a los 
perfiles.

Usuario A

Agente

Perfiles

secundar
Agente

Ejemplo
• Usuario B responde 

mejor ante advertencias.
• Usuario A prefiere 

justificaciones basadas en 
practica predominante.
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Conclusiones

Aprendizaje colaborativo a distancia 
conocimiento limitado de los compañeros.

Dificulta la interacción.
Agentes negociadores enriquecen el 
conocimiento que el estudiante necesita, 
ayudan al estudiante en la interacción 
durante la resolución.
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