∗

∗

Pablo Noriega

1 Agen tes de Soft w are

El Comercio Electr´ onico In termediado

p or Agen tes. O c´ omo una inesp erada

v ersi´ on de la Prueba de T uring abre

n uev as op ortunidades de nego cio

Investigador visitante en el I I IA–CSIC; Belalterra, Barcelona, Espa ~ na. En licencia del

Lab oratorio Nacional de Inform´ atica Av anzada, (LANIA), Xalapa,V er. Ḿ exico.

El Comercio Electr´ onico es tan comercio como el comercio tradicional, p ero

es distinto p orque es electr´ onico; y ´ esa es una diferencia substancial.

El comercio electr´ onico abarca to dos los pro cesos que el comercio tradicional

abarca: presentaci´ on de oferta y promo ciones, nego ciaci´ on y entrega de bienes,

reclamaciones y servicios p ost-venta. T o dos los pro cesos se siguen haciendo, p ero

ahora hay recursos y medios que antes no exist ´ ıan, ahora hay op ortunidades y

riesgos nuevos. ¿Cu´ ales son los elementos distintivos m´ as significativos? A mi

entender, adem´ as de los muy manoseados de globalidad (gracias a redes como

Internet es p osible entrar en contacto con una gran parte de la humanidad) y

digitalidad (to da transacci´ on tiene aqu ´ ı un substrato digital) hay otro que no

p or p o co manido es, en mi opini´ on, menos fundamental: hay una nuev a no ci´ on

de “presencia”. Gracias a los contactos a trav́ es de las redes digitales globales es

p osible estar presente, en una transacci´ on o en un punto de venta o en el hogar

de un cliente que sean remotos, p ero esa presencia no necesariamente tiene ni

la corp oreidad, ni la indivisibilidad, ni la contundencia de la presencia f ´ ısica

habitual. De ello quiero hablar hoy .

Hace tiemp o que se pueden hacer transferencias de fondos entre bancos de dis-

tintos pa ´ ıses y a nadie nos sorprende; p ero a m ´ ı no deja de pro ducirme un

ligero sobresalto ese mensa je en mi correo electr´ onico del vendedor de libros ¿de

Boston? que me ha reserv ado un raro ejemplar. Esa oferta electr´ onica no difiere

mucho de la flauta del afilador que sol ´ ıa o ´ ır desde la ventana de la casa de mis

abuelos. Excepto que mientras el afilador estaba all ´ ı, en la calle, al pie de la

ventana con su esmeril girando y dispuesto a afilar cuchillos, ese librero est´ a

dispuesto y preparado para cobrarme y enviarme los libros p or correo, p ero no

s´ olo est´ a en otro continente, sino que me sosp echo que, adem´ as, es un rob ot, un

agente de software que ha detectado mis ´ ultimas compras electr´ onicas y ahora

conjetura que ser ´ ıa capaz de dilapidar mi herencia p or un facs ´ ımil del Beato de

Lí ebana. Y si no lo es, no hay raz´ on para que no lo fuera, y eso es lo que me

esp eluzna.

1

Ahoy Jango

Los agentes de software –como este vendedor esp ecializado de libros– son

programas que act ´ uan con cierta flexibilidad y autonom ´ ıa, normalmente en re-

presentaci´ on de alguien, y normalm ente en un contexto digital m´ as o menos

estructurado. Hoy p or hoy constituyen una fauna v ariada de taxonom ´ ıa pre-

caria y denominaciones m´ as evo cativ as que descriptiv as: agentes de software,

agentes inteligentes, agentes aut´ onomos; softb ots, av atares,... La imprecisi´ on

de esa identificaci´ on radica probablemente en la riqueza de aso ciaciones que la

no ci´ on intuitiv a o tradicional de “agente” puede suscitar, y los ejemplos cotidi-

anos de un “agente de via jes”, de un “agente de b olsa”, “agente de tr´ ansito” o

“agente secreto”, contribuyen a esta diversidad gestando p olifać eticas encarna-

ciones sofg ¨ uer ´ ısticas m´ as o menos fidedignas. Sin embargo, la no ci´ on de agente

tiene acep ciones bastante precisas en algunas disciplinas y al menos parte de esas

acep ciones se incorp oran de forma m´ as o menos rigurosa en la idea de agente

de software. As ´ ı, p or ejemplo, mientras que para los metaf ´ ısicos to do agente

conllev a siempre una no ci´ on de “acci´ on” que suele adem´ as sup oner cierto grado

de “racionalidad”; para un ab ogado, conllev a fundamentalmente la connotaci´ on

de “delegaci´ on”; para un economista, la no ci´ on de “preferencia” (o de utilidad)

y para un pragmatista, la “capacidad de establecer compromisos”. No ciones

to das ellas claras, leg ´ ıtimas, ciertamente f́ ertiles y tal vez ´ utiles funcionalmente,

p ero definitiv amente no siempre compartidas en los agentes de software que

actualmente existen o cuya existencia se pretende realizar.

Los inform´ aticos suelen distinguir entre una no ci´ on simple (o “d́ ebil”) de

agente y algunas versiones m´ as elab oradas (“fuertes”) y en esta distinci´ on s ´ ı

hay un cierto consenso. La concep ci´ on simple presup one que un agente de soft-

ware es un programa capaz de realizar acciones que cumplen alg ´ un prop´ osito

(como casi cualquier otro software), p ero se presup one tambí en que esta re-

alizaci´ on implica cuatro consideraciones conductuales. Primero, que el agente

tenga una cierta autonom ´ ıa resp ecto al propio due ~ no o al entorno (p or ejemplo

que entra o sale de un lugar virtual sin que haya intervenci´ on humana directa).

Segundo, que el agente de software subsista o p ermanezca despú es de la real-

izaci´ on de esas acciones (o que pueda realizarlas desplaz´ andose sucesiv amente

a distintos lugares). T ercero, que esas acciones se realicen en un contexto so-

cial en el que el agente sea capaz de interactuar con otros agentes o con seres

humanos. Y, finalmente, que para lograr sus prop´ ositos, esas acciones que el

agente realiza se adec ´ uan a las circunstancias esp ec ´ ıficas (y cambiantes) en que

se realicen (“situacionalidad”). Cab e hacer notar que esta caracterizaci´ on sim-

ple de los agentes es meramente conductual, en ning ´ un momento se ha exigido

que esa conducta requerida del agente sea el resultado de una cierta facultad

intr ´ ınseca de los agentes o que deba corresp onder con estructura interna alguna

de ´ estos. T ales exigencias, sin embargo, se hacen expl ´ ıcitas en las caracteriza-

ciones “fuertes” de los agentes. En ellas, adem´ as de las facultades conductuales

mencionadas se requieren facultades cognitiv as en el agente. Por ejemplo, se

puede requerir que el agente tenga una cierta capacidad delib erativ a sobre sus

intenciones y creencias (BDI-agents); o que tenga una predisp osici´ on a co op erar

con otros agentes (agentes co op erativos), o que pueda tener reacciones emotiv as.

A partir de estas ideas hay distintas realizaciones. Por una parte hay agentes

(m´ oviles) que se dejan sueltos en Internet y cumplen con sus tareas en computa-

doras distintas a las propias. Este es el caso de los agentes exploradores o com-

pradores, como o que visitan v arios sitios de la Internet de los que

extraen la informaci´ on que requieren —adapt´ andose a las convenciones propias

1

1

<http:

Amazon.com

2 ¿Oiga, usted es usted o su agen te?

V́ ease /www.iiia.csic.es/Pro jects/fishmarket¿

Jango

Eyes

Kasb ah Bazar MetaMal l

Fishmarket

Fishmarket

Fishmarket de cada sitio— y que despú es clasifican y ordenan (p or ejemplo, en , listas

de pro ductos y precios para que su due ~ no elija un pro ducto a comprar). En

otras o casiones, el agente aut´ onomo reside en su propia m´ aquina y atiende las

necesidades de los visitantes adapt´ andose a los intereses o p eculiaridades del

visitante; ´ este es el caso p or ejemplo de “p ersona” (del DFKI de Alemania) un

agente comunicador que a justa la apariencia e informaci´ on de una p´ agina de

web al p erfil, intereses o aptitudes del usuario visitante; tambi ´ en es el caso de

, el “softb ot” que me recib e con novedades editoriales “escogidas esp ecial-

mente para m ´ ı” cada vez que vuelvo a . Hay otros tip os de usos

–considerablemente distintos– en los que en un mismo lugar virtual se hacen

presentes muchos agentes y en ese sitio virtual interact ´ uan entre s ´ ı dando lugar

a un Sistema Multi-Agente. Los agentes que intervienen en estos sistemas multi

agente pueden ser to dos dise ~ nados y activ ados p or un mismo due ~ no a quien le

interesa pro ducir un comp ortamiento “emergente” que surja de esa so ciedad de

agentes (p or ejemplo para balancear las cargas de una base de datos distribui-

da); o bien, pueden provenir de distintos sitios reales o de distintos due ~ nos con

el prop´ osito de llev ar a cab o acciones complejas que requieran del concurso de

v arios o m ´ ultiples participantes. Este ´ ultimo es el caso de los mercados vir-

tuales como , , la idea del y

, como veremos en seguida,

de .

Esta larga disgresi´ on sobre los agentes de software viene a cuento p orque en los

´ ultimos meses cualquier navegante de Internet habr´ a apreciado la proliferaci´ on

de ciertas formas de comercio “en l ´ ınea” –licitaciones p ´ ublicas, subastas, b olsas

esp ecializadas, menudeo via “mailings”– con la novedad que en algunas de ellas

se advierte ya la presencia e intervenci´ on de agentes de software. A veces como

intermediarios para facilitar las transacciones y a veces siendo los propios agentes

de software los que realizan algunas transacciones o una parte de ellas. En

realidad, esa p osibilidad no tiene en s ´ ı misma nada de extraordinario, al final

de cuentas es p osible hacer transacciones electr´ onicamente y nada impide que

esas transacciones sean al menos en parte realizadas p or programas de c´ omputo.

Lo nuevo en esta situaci´ on, lo sorprendente –y tal vez escalofriante– es que en

algunas de estas formas de comercio electr´ onico es p osible que no sea p osible

sab er si esa presencia corresp onde a la de una p ersona o a la de una entidad

estrictamente digital. Este, justamente, es el caso de .

En el proyecto hemos analizado en profundidad las conven-

ciones de subasta que tradicionalmente se utilizan en la “Lonjas de Pescado” de

Catalu ~ na. A partir de esas pr´ acticas tradicionales hemos propuesto la creaci´ on

de instituciones electr´ onicas que p ermitan hacer subastas en las que puedan

participar indistintamente p ersonas o agentes de software. En particular en

FM96.5 –la casa de subastas electr´ onica que hemos desarrollado– es p osible que

tanto agentes de software como p ersonas particip en como compradores o como

vendedores en subastas en l ´ ınea (via Internet o un Intranet); y que lo hagan ba jo

condiciones de equidad, transparencia y viv acidad comparables (o mejores) que

las de las casas de subasta tradicionales. Esto es p osible p orque las casas de

subastas suelen ce ~ nirse a un proto colo sumamente r ´ ıgido de nego ciaci´ on, y los

Fishmarket participantes ven limitada su actividad a unas cuantas elo cuciones (“compro”,

“vendo a tal precio”, etc.), p ero no deja de ser significativo el hecho de que la

identidad de los participantes se puede preserv ar al grado de que para otros par-

ticipantes sea imp osible sab er si compiten contra seres humanos o programas;

o si los intermediarios (o agentes de la propia casa de subastas) con quienes se

interact ´ ua son programas o p ersonas. M´ as a ´ un, es p osible demostrar –formal y

emp ´ ıricamente– que esta ambig¨ uedad es insalv able. Y, para mayor inquietud,

esta situaci´ on no es exclusiv a de las subastas, sino que puede sostenerse en otras

muy v ariadas formas de interacci´ on que v an desde la nego ciaci´ on m´ as o menos

estructurada hasta la sup ervisi´ on de proto colos ḿ edicos, p or citar dos ejemplos

dispares.

En la medida en que nuestras interacciones con una “presencia digital” pro-

cedan conforme a nuestras exp ectativ as y terminen satisfactoriamente para am-

b os, la duda sobre la substancia –humana o virtual– de dicha entidad puede ser

irrelev ante. Sin embargo, al carecer de la corp oreidad a la que estamos habitua-

dos puede resultar inc´ omo da, elusiv a, abusiv a o terriblemente ´ util. Y en to do

caso, como ser ´ ıa deseable que las interacciones que tengamos con esos agentes

fuesen siempre satisfactorias, ser ´ ıa conveniente contar con ciertas garant ´ ıas de

su ´ exito; y de salv aguardas o recursos para contender con su p osible u o casional

fracaso, o abuso.

Vista p ositiv amente, la presencia virtual p ermite concebir formas de inter-

acci´ on totalmente nuev as. Por ejemplo, p o demos aprovechar que un agente

de software est´ a siempre alerta para establecer un monitoreo p ermanente –de

m ´ ultiples sitios de la red, o bases de datos o puntos de nego cio– de forma que

al darse las condiciones propicias se tomen las acciones que deseamos. O, tam-

bí en p or ejemplo, p o demos “clonar” un agente para que particip e de manera

simult´ anea (e indistinguible) en v arias nego ciaciones e, inclusive, que conforme

algunas de esas nego ciaciones av ancen, nuevos “clones” v ayan apareciendo para

reforzar –o retomar– con nuevos elementos (aprovechando esos av ances) las ne-

go ciaciones en curso. T am bí en p o demos delegar en uno o v arios agentes algunas

de las lab ores m´ as rutinarias o inc´ omo das de nuestras transacciones habituales:

la exploraci´ on sistem´ atica de alternativ as, el filtra je de un n ´ umero excesivo de

op ciones, el contacto con los vendedores antip´ aticos, y nosotros retomar p er-

sonalmente el hilo de esa transacci´ on s´ olo cuando resulte m´ as provechoso o

conveniente hacerlo.

En estos ´ ultimos ejemplos no resulta del to do evidente la utilidad de man-

tener ambigua una presenc ia humana vis a vis una representac i´ on virtual. Sin

embargo, en determinadas circunstancias esta ambig ¨ uedad indescifrable sobre

la humanidad o artificialidad de un participante en una transacci´ on electr´ onica

hace p osible condiciones de equidad francamente p ositiv as (como las que se al-

canzan en ) o situaciones de intercambio m´ as venta josas para una

de las partes. Por ejemplo, p ermite concebir convenciones de compraventa (ne-

go ciaci´ on arbitrada) en las que los participantes revelan su informaci´ on (o iden-

tidad) de manera paulatina y ´ unicamente cuando esa informaci´ on queda pro-

tegida p or un b eneficio mutuo –p or ejemplo para tener mercados financieros

secundarios an´ onimos de ba ja liquidez– u otras en que p or el hecho de que al-

gunos participantes sean p ersonas y otros agentes de software, las estrategias

de participaci´ on puedan ser distintas y obliguen a p osturas m´ as conserv adoras

o m´ as agresiv as –en b eneficio de los promotores de esas transacciones– ante la

eventualidad de ganar o p erder frente a un rob ot fr ´ ıamente calculador.

3 Los p elos de la burra

Por otra parte, el hecho de que ciertas transacciones puedan realizarse con

una contraparte artificial, sin que p o damos dirimir conductualmente si se trata

de una p ersona o un programa, puede sin embargo tener sus desventa jas, y a

veces ´ estas no son las que parecen obvias. Por ejemplo, en una licitaci´ on p ´ ublica

p or subasta a sobre cerrado (como es usual en to do el mundo), el subastador est´ a

obligado a adjudicar la compra al mejor p ostor. En principio, si dicha compra se

hiciera via Internet, el subastador puede una p ersona o un programa. El que el

licitador sea un programa activ ado y sup ervisado p or una entidad indep endiente

del comprador da garant ´ ıas de equidad y transparencia mejores que las que

dar ´ ıa un subastador humano. Pero si no hay salv aguardas adecuadas, p o dr ´ ıa

realizarse una licitaci´ on en la que, abusiv amente, un ser humano suplantara al

programa subastador y adjudicase la compra dolosamente.

A la vista de estos hechos, dos consideraciones resultan p ertinentes: Por una

parte aparece (sorpresiv amente) la “prueba de T uring”, o la dificultad para de-

terminar si una cierta conducta es el pro ducto de una acci´ on humana, o de una

inteligencia artificial. Y p or otra, cab e considerar si el resolver esa pregunta en

un determinado contexto tiene alguna imp ortancia o no. La primera, la prueba

de T uring, es ciertamente fascinante: lo menos que se puede decir a estas al-

turas –y en vista a los ejemplos anteriores– es que es sorprendente lo cotidiano

que puede resultar el contender con situaciones en que observ amos conductas

intencionales a las que no p o demos atribuir una racionalidad humana o arti-

ficial ob jetiv amente. Seguramente T uring y sus p olemistas intuyeron siempre

situaciones m´ as complejas, p ero es evidente que en el contexto del comercio

electr´ onico intermediado p or agentes es relativ amente f´ acil concebir situaciones

en que la atribuci´ on de la racionalidad sea imp osible. Afortunadamente, la se-

gunda consideraci´ on hace evidente que esa ambig¨ uedad p or muy fascinante que

sea, muchas veces carece del m´ as m ´ ınim o inteŕ es pr´ actico. Pero existen algunos

casos en que esa ambig ¨ uedad es atinente p orque el garantizarla, o distinguirla o

protegerla puede resultar en b eneficios o desventa jas para los distintos partici-

pantes.

Y o prop ongo una primera aproximaci´ on a este problema, que consiste en

caracterizar estas situaciones en t́ erminos de riesgo. Es decir, si en un deter-

minado caso existe riesgo de que una suplantaci´ on dolosa pro duzca un da ~ no a

alg ´ un participante, entonces tiene inteŕ es explorar la cuesti´ on de las diferencias

entre las presencias virtuales de un agente y la de un ser humano.

No p or obvia, mi propuesta deja de tener su sutilezas tanto te´ oricas como

pr´ acticas. Aqu ´ ı s´ olo p o dŕ e intentar ilustrar c´ omo aprovecharla para innov ar en

el contexto del comercio electr´ onico intermadiado p or agentes; pues, como to do

asegurador sab e, cuando un riesgo es administrable hay op ortunidad de nego cio.

Para contender con el riesgo hay algunos artefactos que han probado ser

´ utiles en diversos contextos, y que p o dr ´ ıan ser igualmente ´ utiles en el contexto

del comercio electr´ onico. Por ejemplo, un mecanismo usual para contender con

el riesgo es descomp onerlo en sus riesgos constitutivos y contender con ellos de

manera diferencial.

A t ´ ıtulo ilustrativo veamos c´ omo se hace esta separaci´ on de riesgos en una

casa de subastas tradicional. En to da compraventa los vendedores est´ an expuestos a cuatro riesgos b´ asicos: a no vender, a vender barato, a no cobrar o

a cobrar mal. Los compradores, p or su parte, est´ an expuestos a tres riesgos

principales: a no tener qú e comprar, a comprar caro y a no recibir los bienes.

Una casa de subastas, como intermediario, ayuda a reducir los siete riesgos re-

curriendo a dos artificios complementarios: act ´ ua como un dep ositario confiable

de v alores a jenos e intro duce informaci´ on que p ermite ob jetiv ar el v alor de los

bienes.

V eamos cada uno de estos artificios p or separado. Normalm ente, las casas

de subasta exigen de los vendedores el dep´ osito irrevo cable de los bienes y una

comisi´ on sobre las ventas, y a cambio garantizan el pago inmediato de los bienes

vendidos. Con ello, la casa de subastas elimina el riesgo de repudio al que estaba

expuesto el comprador y el riesgo de no cobro del vendedor, p ero ´ esta incurre

en un riesgo de liquidez que se comp ensa con las comisiones de los vendedores

y las garant ´ ıas que exige a su vez de to do comprador p otencial.

Por otra parte, la casa de subastas suele incorp orar en sus convenciones de

op eraci´ on diversos mecanismos de ob jetiv aci´ on del v alor de los bienes que se

subastan. Por ejemplo, la casa de subastas certifica la calidad de los bienes que

subasta, o pide una certificaci´ on externa, o cataloga esos bienes de forma que

aquella informaci´ on que es m´ as significativ a para determinar el v alor sea cono-

cida p or los compradores. Y usualmente, el mecanismo de puja suele p ermitir

el que los distintos compradores contrasten sus propias v aloraciones con las de

otros compradores. As ´ ı se puede reducir la incertidumbre de compradores y

vendedores sobre las distancias entre precios y v alor, y en la medida en que la

casa de subastas sea eficaz promoviendo las subastas y facilitando transacciones,

dar´ a mayor bursatilidad al mercado.

Este tip o de intermediaci´ on, y esos mismos mecanismos de administraci´ on

de riesgo son susceptibles de adop ci´ on en el caso de las subastas en l ´ ınea. Sin

embargo, en el caso del comercio electr´ onico, el pap el del intermediario sup one

otros riesgos que no est´ an presentes en el comercio tradicional, y puede requerir

de otros intermediarios que garanticen la probidad de ´ este o asuman esos otros

riesgos de forma m´ as eficiente.

T omando nuev amente el caso de las subastas, p ero ahora el de las subastas

en l ´ ınea, la virtualidad de los compradores puede ap ortar un nuevo riesgo. El

proto colo de admisi´ on de ´ estos, las garant ´ ıas y el proto colo de puja sin embargo,

pueden a justarse de forma que o bien sea imp osible la participaci´ on de agentes

de software o bien sea obligatoria, o bien se indistinta o indiferente. Las cuatro

alternativ as son factibles, y cada una tiene sus pros y sus contras seg ´ un el con-

texto y el fin de la subasta. Si estas alternativ as se hacen expl ´ ıcitas, entonces se

estar ´ ıa comunicando informaci´ on que puede ser relev ante para la fijaci´ on de pre-

cios. Ahora sup ongamos que se establece una convenci´ on de subasta en la que la

participaci´ on de agentes y p ersonas es indistinta, ¿que riesgos puede o deb e ad-

ministrar la casa de subastas en l ´ ınea?¿Puede la casa de subastas garantizar que

to do participante cuenta con exactamente las mismas condiciones para escuchar

una oferta y para manifestar su p ostura? ¿Puede la casa de subastas garantizar

que no haya suplantaciones? ¿Que ning ´ un p ostor pueda manipular el ritmo de

puja? Estas garant ´ ıas son factibles y aunque su satisfacci´ on dista de ser trivial

es p osible establecerlas; ya desde la casa de subastas misma, o recurriendo a

otro intermediario m´ as. Nuev amente, el contexto puede hacer preferible una

op ci´ on a la otra y en aquellas o casiones en las que esa intervenci´ on establece

una garant ´ ıa relev ante, dicha intermediaci´ on ofrece la p osibilidad de p ecunio.

Fishmar-

ket

En el caso de las subastas en l ´ ınea, y con base en la exp eriencia de

, me atrevo a afirmar que aparecer´ an, en breve, distintas formas de asegurar

las transacciones electr´ onicas contra muy distintos riesgos. Algunas veces con-

vendr´ a hacerlo mediante el cobro de intermediaciones, otras mediante certifica-

ciones o calificaciones (del riesgo, de la confiabilidad, de la aptitud o la calidad),

en otras m´ as atomizando los m´ argenes de retenci´ on de cada transacci´ on o coase-

gurando o reasegurando riesgos indep endientes o m´ as o menos consolidados. Por

esa misma exp eriencia, se puede afirmar sin reserv as que existen ya los recursos

formales y tecnol´ ogicos para concretar esas op ortunidades de nego cio.

Aqú ellos que absorban o administren estos riesgos (bancos, aseguradoras,

casas de subastas, organismos de certificaci´ on, proveedores de interfaces certi-

ficables, autores de agentes garantizables, etc.) ser´ an los F uggers o los Medici

de esta nuev a “Era del Descubrimiento”, los navegantes, cart´ ografos, soldados y

tinterillos corresp ondientes ya estamos en la brega (... y algunos p o demos decir

que la burra es pinta).