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Tóm tắt 

Mục đích – Trong các trang web hướng đến người dùng, ví dụ: trong các trang web tin 

tức hoặc trong các trang web của người bán, điều quan trọng là phải tính đến sở thích 

của người dùng khi quyết định đặt mặt hàng nào ở các vị trí tiếp xúc cao hơn. Cách tiếp 

cận truyền thống để giải quyết vấn đề này, dựa trên việc tối đa hóa tiện ích trung bình 

của người dùng, dẫn đến các giải pháp không công bằng và điều này cuối cùng làm tổn 

hại đến lợi nhuận của công ty. Vì điều này, các nhà nghiên cứu đã đề xuất các kế hoạch 

phức tạp nhằm bổ sung tính công bằng cho việc hình thành vấn đề này. Nhưng vì các 

tiện ích đã mô tả sở thích của con người, nên thật kỳ lạ khi cần phải một thứ gì đó ngoài 

các tiện ích. 

Thiết kế/phương pháp/cách tiếp cận – Trong bài báo này, các tác giả phân tích vấn 

đề lựa chọn mức độ tiếp xúc cho các hạng mục khác nhau từ quan điểm của lý thuyết 

quyết định, lý thuyết cơ bản làm nền tảng cho mọi hoạt động của chúng ta, bao gồm cả 

hoạt động kinh tế. 

Kết quả – Các tác giả cho thấy rằng việc sử dụng đầy đủ hơn các tiện ích, cụ thể là, có 

tính đến giải pháp thương lượng của Nash là một cách thích hợp để đưa ra quyết định 

nhóm, chứ không phải tối đa hóa tiện ích trung bình, đã dẫn đến các giải pháp công 

bằng. 

Tính mới/giá trị – Ý tưởng áp dụng giải pháp thương lượng của Nash cho vấn đề chỉ 

định mức độ tiếp xúc cho các mặt hàng khác nhau là mới, cũng như phân tích cho thấy 

rằng ứng dụng này khôi phục lại tính công bằng, điều còn thiếu trong các giải pháp hiện 

tại. 

Từ khóa Hệ thống khuyến nghị, Công bằng, Tiện ích 

Phân loại tài liệu Bài báo nghiên cứu 
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