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 اطلاعات مقاله  خلاصه

تأمین دوکانالـه شـامل فروشـی در یک زنجیرهگذاری و خدمات خردهدراین تحقیق، تصمیمات قیمت

منظور از رویکرد نظریه بازی بدین فروش مورد بررسی قرار خواهند گرفت.یک تولیدکننده و یک خرده

گردد. ه میتأمین مورد بررسی استفاددر دو حالت رقابتی و همکارانه برای اخذ تصمیمات در زنجیره

که در حالت همکارانه نمایند، درحالیطور مجزا حداکثر میدرحالت رقابتی بازیکنان سود خود را به

فروش با یکدیگر همکاری نموده و سعی برآن دارند تا سود کل سیستم را حداکثر تولیدکننده و خرده

های ادامه تحلیل ردد. درگدست آمده، یک مثال عددی ارائه مینمایند. سپس برای بررسی نتایج به

های مورد بررسی ارائه خواهند شد. درنهایت یک تحلیل حساسیت برروی دست آمده از مدلبه

شود تا تأثیر تغییر پارامترها برروی مقادیر سود بازیکنان مشخص گردد. پارامترهای مسأله انجام می

ش قیمت محصول در کانال اینترنتی فروش با افزایدهند که درحالت رقابتی، سود خردهنتایج نشان می

ترتیب افزایش و کاهـش خـواهند یافت. فـروش توسـط تولیدکننده بهو قیمت فروش محصـول به خرده

یابد. شـدت فروشـی افزایش میفروشی محصول باافزایش خدمات خردهدرحالـت رقابتی قیمت خرده

فروش محصول  بیشتراز تغییرات قیمتفروشی به خدمات خردهفروشـی نســبتتغییرات قیمت خرده

فروش و فروش و قیمت کانال اینترنتی است. همچنین شدت تغییرات قیمت فروش به خردهبه خرده

فروشی یکسان هستند. درحالت به سهم بازار محصول در کانال خردهقیمت کانال اینترنتی نسبت

بر این یابد. علاوهفروشی افزایش میفروشی محصول باافزایش خدمات خردههمکارانه نیز قیمت خرده

فروشی بیشتراز میزان تغییرات قیمت به خدمات خردهفروشی محصول نسبتمیزان تغییرات قیمت خرده

  کانال اینترنتی است.

 تاریخچه مقاله: 
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 فروشیخدمات خرده

 نظریه بازی
 

 

 1مقدمه. 1
 افزایشروبه  توجهیقابلباسرعت  الکترونیکیجارت های اخیر تدر سال

کنندگان دیتولکه معتقدند امروزه بسیاری از فعالان این عرصه  است.

فروشی )کانال سنتی فروش ازطریق خرده یهاکانال برعلاوه

 فروش اینترنتی )کانال اینترنتی( یهاکانال قیازطری( باید وشفرخرده

 

 
 حامد جعفری* نویسنده مسئول: 

 hamed.jafari@iut.ac.ir؛ پست الکترونیکی: 57243238-031تلفن: 

 [.2 ،1فروش برسانند ]را بهخود نیز محصولات 

ه( کانالدو تأمینزنجیرهدوگانه )های فروش با کانال تأمینزنجیره

 طوربهمحصولات خود را کننده دیتول کساختاری است که درآن ی

رساند. فــــروش میفروشــی و اینترنتی بهخرده صـورتبهزمان هم

فروش صورت سنتی توسط یک خردهفروشی بهفروش در کانال خرده
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صورت ه بهصورت گرفته و فروش در کانال اینترنتی توسط تولیدکنند

توانند براساس نوع و ارزش می انیمشتر نیبنابراآنلاین خواهد بود. 

ها را برای محصولات و میزان دسترسی به اینترنت، هرکدام از کانال

 [.4 ،3خرید برگزینند ]

 خریدوفروشعامل در  ترینمهمتوان گفت که قیمت، می

مت فروش دوکاناله نیز قی تأمینزنجیره[. در 6 ،5محصولات است ]

محصولات در هر کانال یک عامل کلیدی در انتخاب کانال خرید توسط 

و توسعه کانال  شیدایبا پهای اخیر [. در سال7مشتریان خواهد بود ]

گذاری در قیمت فراوانی در زمینه قاتی، تحقفروش اینترنتی

مرور  هاآندوکاناله انجام شده است که درادامه برخی از  تأمینزنجیره

 خواهند شد.

 تأمینزنجیره کیرا درگذاری قیمترقابت [ 8بالاسوبرامانیان ]

کنترل  پایه بازار عامل مهمی درکه  دادندو نشان  نمودهمدل دوکاناله 

سود [ 9لواری و متئو ] .های فروش استقیمت و رقابت در کانال

 با کانــال تأمینزنجیرهاز فروش محصـــولات را دریک  آمده دستبه

فروش اینترنتی و یک  با کانال تأمینزنجیرهفروشی، یک فروش خرده

نشان دادند که  هاآن. قرار دادند مطالعهمورد  دوکاناله تأمینزنجیره

از سایر  دوکاناله تأمینزنجیرهآمده از فروش محصولات در  دستبهسود 

 [ دریافتند که10یشتر است. گیزکن و همکاران ]ساختارها ب

دوکاناله برای فروش محصولات  تأمینزنجیرهیک  یی که ازهاشرکت

 یی که ازهاشرکت بهی نسبتبهتر یعملکرد مال کنند،خود استفاده می

 کنند،کانال فروش سنتی برای فروش محصولات خود استفاده می

گذاری را دریک [ تصمیمات قیمت11همچنین اهن و همکاران ] دارند.

که بازارهای فروش در این دو کانال مجزا دوکاناله هنگامی تأمینزنجیره

 است، مورد مطالعه قرار دادند. 

سیاست مناسب برای که  فتندایدر[ 12فروچتر و تاپیرو ]

عیین ترا  یکسانی هایمتیدر هردو کانال قآن است که  دکنندهیتول

های فروش محصولات توسط بهتر آن است که قیمت درواقعنماید. 

فروشی و به مشتریان در فروش در کانال خردهتولیدکننده به خرده

 متیاختلاف قتأثیر  [13کانال اینترنتی یکسان باشند. چـون و کیم ]

و اینترنتی را برروی تقاضای مشتریان  یفروشخرده هایکانال میان

 نهیمختلف هز یساختارها[ برروی 14. کای و همکاران ]بررسی نمودند

کانال ایجاد  نهیهز کههنگامی ادندنشان دتمرکز نموده و دو کانال  نیب

برای از هردو کانال بهتر است تولیدکننده ، فروش اینترنتی اندک است

[، موداک و 16[، یو و لیو ]15نماید. یائو و همکاران ]استفاده فروش 

[ نیز 19[ و ژو و همــکاران ]18[، وانگ و ســونگ ]17]همکاران 

دوکاناله را در شرایط عدم  تأمینزنجیرهگذاری در تصــمیمات قیمت

 اند.قطعیت مورد بررسی قرار داده

 های فروشدر انتخاب کانال توجهیقابل ریتأث یفروشخدمات خرده

نقش  یک هکانالدو تأمینزنجیرهیک در یفروشخدمات خرده. دارد

 یکه معرف دادندنشان [ 15یائو و همکاران ] کنند.یم فایا کیاستراتژ

کنترل قیمت در کانال تنها باعث نه فروش اینترنتیکانال  کی

شده توسـط  ارائهخدمات منجربه افزایش شود، بلکه یم فروشیخرده

شود. دومرانگسیری و می ـیفروشخردهفـروش در کانال فروش خرده

شده توسط  ارائهخدمات  تیفیک شیکه افزا دادندنشان [ 20همکاران ]

 تأمینزنجیرهدر کننده دیسود تولمنجربه افزایش تواند یفروش مخرده

[ نیز برروی نقش اســتراتژیک 21یان و پی ] دوکاناله شود.

. دوکاناله تمرکز کردند تأمینزنجیرههای خرده فروش دریک سرویس

فـــروش اینترنتی از کانال  تواندتولیدکننده میکه  افتندیدر هاآن

بهبود  یفروش برادر خرده زهیانگ جادیا یمؤثر برا یابزار عنوانبه

 خود استفاده کند. یفروشخدمات خرده

 تأمینزنجیره[ یک 22در جدیدترین مطالعات، سرکار و پال ]

اند. دراین تحقیق فروشی را درنظر گرفتهدوکاناله همراه با خدمات خرده

ابتدا تولیدکننده سطح خدمات را به مشتریان اعلام نموده و سپس 

های مربوط به محصول را تعیین فروش قیمتتولیدکننده و خرده

[ برای تعیین سطح 23نیا و حاتمی ]کنند. همچنین سلماسمی

ی از یک قرارداد تأمینزنجیرهن درچنین دهی به مشتریاسرویس

 اند.سطحی استفاده کردهسه

گیری در شرایطی نظریه بازی ابزاری مناسب درمواجهه با تصمیم

 تحقیــق نیدر ااست که اهداف چند نفر بایکدیگر در تعارض هستند. 

 تأمینزنجیره کیدرفروشی گذاری و خدمات خردهتصمیمات قیمت

منظور از یک رویکرد نظریه بازی برای ردند. بدینگتحلیل می هدوکانال

های رقابتی و تحلیل تصمیمات استفاده شده و مســـأله در حالت

همکارانه مورد بررسی قرار خواهد گرفت. همچنین تأثیر خدمـات 

شود. درحالت گذاری تحلیل میفروشی برروی تصمیمات قیمتخرده

گذاری محصول در دو قیمترقابتـی، از یک بازی اســــتکلبرگ برای 

شود که درآن ابتدا تولیدکننده با قدرت کانال فروش استفاده می

های فروش به فروش، قیمتبه خردهگیری بیشتر نسبتتصمیم

فروشی را فروش در کانال خردهمشتریان در کانال اینترنتی و به خرده

کانال فروش قیمت فروش به مشتریان در کند. سپس خردهتعیین می

نماید. همچنین درحالت همکارانه، فروشی را تعیین میخرده

های فروش فروش بایکدیگر همکاری نموده و قیمتتولیدکننده و خرده

صورت همکارانه تعیین های خرده فروشی و اینترنتی را بهدر کانال

فروشی شود که سطح خدمات خردهنمایند. در هردو حالت فرض میمی

شده  ارائههای از تعیین مقدار قیمتفروش پسخردهشده توسط  ارائه

 شود. ها مشخص میدر کانال

 2صورت زیر است: مسأله مورد بررسی در بخش هساختار مقاله ب

از رویکرد نظریه بازی برای اتخاذ  3گردد. در بخش توصیف می

فراهم شده  4تصمیمات استفاده خواهد شد. یک مثال عددی در بخش 

شوند. درنهایت ارائه می 5دست آمده در بخش هنتایج بو  هایافتهاست. 

 بندی خواهد بود.گیری و جمعمربوط به نتیجه 6بخش 

 

 . تعریف مسأله2

شود که دوکاناله درنظر گرفته می تأمینزنجیرهدر این تحقیق یک 

 صـورتبهزمان هم طوربهدرآن یک تولیدکننده محصولات خود را 

 رساند. اینترنتی به فروش میفروشی و خرده
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تولید نموده و با  cتولیدکننده محصولات خود را با هزینه تولید 

در کانال  𝑃2در کانال اینترنتی به مشتریان و با قیمت  𝑃1قیمت 

فروش نیز محصولات را خرده فروشد.فروش میفروشی به خردهخرده

ن خواهــد به مشــتریا  𝑃3فروشی با قیمت ازطریق کانال خرده

را به  𝑋فروشی فروش سطح خدمات خردهفروخــت. همچنین خرده

نماید. در این شرایط تقاضای مشتریان برای محصول می ارائهمشتریان 

به  باتوجه( 𝐷2فروشی )( و کانال خرده𝐷1در کانال اینترنتی )

 ارائههای فروش و سطح خدمات های فروش محصول در کانالقیمت

 شوند.فروش مشخص میهشده توسط خرد

پایه بازار محصول )پتانسیل خرید  aشود که پارامتر فرض می

−1و  𝜑محصول در بازار( بوده و  𝜑 (0 < 𝜑 < نسبت  ترتیببه( 1

فروشی و اینترنتی هستند. های خردهتمایل به خرید مشتریان از کانال

𝛾پارامترهای 
1

 ارائهبه قیمت کشسانی دفعی تقاضای هر کانال نسبت 

𝛾شده در آن کانال و 
2

به کشسانی جذبی تقاضای هر کانال نسبت 

𝛾شده در کانال دیگرند ) ارائهقیمت 
1
> 𝛾

2
با افزایش یک  درواقع(. 

𝛾واحد قیمت دریک کانال، تقاضای آن کانال 
1

واحد کاهش و تقاضای  

𝛾کانال دیگر 
2

 𝛿2و  𝛿1یابد. همچنین پارامترهای میواحد افزایش  

فــروش شــده توســط خرده ارائهکشسانی ســطح خدمات  ترتیببه

فروشی هستند های اینترنتی و خردهبر روی تقاضای محصول در کانال

(𝛿1 < 𝛿2عبارت دیگر باافزایش یک واحد سطح خدمات (. به

واحد افزایش و تقاضای  𝛿2فروشی فروشی، تقاضای کانال خردهخرده

صورت توابع تقاضای یابد. در اینواحد کاهش می 𝛿1کانال اینترنتی 

صورت زیر به ترتیببهفروشی های اینترنتی و خردهمحصول در کانال

 شوند:بندی میفرمول

(1) 𝐷1 = (1 − φ)𝑎 − 𝛾1𝑃1 + 𝛾2𝑃3 − 𝛿1𝑋 
(2) 𝐷2 = φ𝑎 − 𝛾1𝑃3 + 𝛾2𝑃1 + 𝛿2𝑋 

شـــده  ارائهشـــود که هزینه مربــوط به خدمـــات فرض می

سطح خدمات  بهنسبتفروش تابعی صــعودی و محدب توســط خرده

شکل زیر برای شده است. معمولاً در ادبیات موضوع از تابعی به ارائه

سطح خدمات استفاده  بهنسبتشده  ارائهنشان دادن هزینه خدمات 

 [:21شود ]می

(3) 𝑆(𝑋) =
𝜗𝑋2

2
 

فروش باشد، شده توسط خرده ارائهسطح خدمات   Xاگر درواقع

𝑋2 این سطح از  ارائهفروش برای دهنده میزان تلاش خردهنشان ⁄2

 ارائهفروش برای نیز هزینه هرواحد تلاش خرده 𝜗خدمات است. پارامتر 

 خدمات خواهد بود.

شده توابع سود تولیدکننده  ارائهبه توضیحات  باتوجهدرنهایت 

(𝜋1خرده ،)( فروش𝜋2 ( و کل سیستم )مجموع سود تولیدکننده و

 شوند:بندی میزیر فرمول صورتبه ترتیببه( 𝜋3فروش( )خرده

(4) 𝜋1 = (𝑃1 − 𝑐)𝐷1 + (𝑃2 − 𝑐)𝐷2 

(5) 𝜋2 = (𝑃3 − 𝑃2)𝐷2 −
𝜗𝑋2

2
 

(6) 𝜋3 = (𝑃1 − 𝑐)𝐷1 + (𝑃3 − 𝑐)𝐷2 −
𝜗𝑋2

2
 

شوند تا نیز در مدل درنظر گرفته میهای زیر محدودیت

کنند که تصمیمات مورد بررسی شدنی بوده و تقاضای محصول تضمین

 در هر دو کانال مثبت است:

(7) 𝑐 ≤ 𝑃2 ≤ 𝑃1, 0 ≤ 𝑋 ≤ 1  
(8) 𝐷1, 𝐷2 ≥ 0 

 

 روش حل: رویکرد نظریه بازی .3

در این بخش از رویکرد نظریه بازی برای اتخاذ تصمیمات در 

منظور مسأله در دو شود. بدینمورد بررسی استفاده می تأمینزنجیره

حالت رقابتی و همکارانه مورد بررسی قرار خواهد گرفت. شایان ذکر 

شده در این تحقیق در پیوست نشان  ارائهاست اثبات تمامی قضایای 

 داده شده است.

 مدل بازی رقابتی .1-3

در حالت رقابتی، هر کدام از بازیکنان سعی برآن دارد تا سـود خود را 

منظور در این حالت از یک بازی مستقل حداکثر نمـــاید. بدین طوربه

های اینترنتی و استکلبرگ برای تعیین قیمت محصول در کانال

گیری یمشود. ابتدا تولیدکننده با قدرت تصمفروشی استفاده میخرده

فروش به مشتریان در کانال  فروش، قیمتبه خردهبیشتر نســبت

فروشی را تعیین فروش در کانال خردهاینترنتی و قیمت فروش به خرده

فروش قیمت فروش به مشتریان در کانال کند. سپس خردهمی

فروش با دانستن نماید. درنهایت خردهفروشــی را مشخص میخرده

شده در دو کانال، سطح خدمات خرده فروشی  رائهاهای مقدار قیمت

 نماید. را تعیین می

فروش و شده توسط خرده ارائهبا دراختیار داشتن سطح خدمات 

فروش های تعیین شـده توسط تولیدکننده، بهترین پاسـخ خردهقیمت

صورت زیر شده به مشتریان به ارائهفروشی به قیمت خردهنسبت

 آید.می دستبه

فروشی اکیداً مقعر به قیمت خردهفروش نسبتتابع سود خرده .1قضیه 

 است.

بنابراین جواب حاصل از حل مشتق مرتبه اول تابع سـود 

فروش فروشی، بهترین پاسخ خردهبه قیمت خردهفروش نسبتخرده

 فروشی را مشخص خواهد نمود.برای قیمت خرده

( و Xفروش )هشده توسط خرد ارائهاگر سطح خدمات  .2قضیه 

,𝑃1) های تعیین شده توسط تولیدکنندهقیمت 𝑃2 ،مشخص باشند )

فروشی فروش برای قیمت خردهصورت بهترین پاسخ خردهدر این

 صورت زیر است:محصول به مشتریان به

(9) 𝑃3(𝑃1, 𝑃2, 𝑋) =
φa + 𝛿2𝑋 + 𝛾2𝑃1 + 𝛾1𝑃2

2𝛾1
 

,𝑃3(𝑃1 گذاریجایبا  𝑃2, 𝑋) ( توابع سود 5( و )4در روابط ،)

شده  ارائهبه سطح خدمات فروش نسبتجدید تولیدکننده و خرده

های تعیین شده توسط تولیدکننده فروش و قیمتتوسط خرده

 آیند:دست میهصورت زیر ببه

(10) 𝜋1(𝑃1, 𝑃2, 𝑋) = 



 128                               از رویکرد نظریه بازی بااستفادهفروش تأمینی شامل یک تولیدکننده و یک خردهفروشی در زنجیرهگذاری و خدمات خردهت میمات قیمت: و حقیقی جعفری

 

1

2
(𝑃2 − 𝑐)(φ𝑎 − 𝛾1𝑃2 + 𝛾2𝑃1 + 𝛿2𝑋) 

−(𝑃1 − 𝑐)(𝑎 − 𝜑𝑎 − 𝛾1𝑃1 − 𝛿1𝑋) 

−(𝑃1 − 𝑐)
𝛾2(𝜑𝑎 + 𝛾1𝑃2 + 𝛾2𝑃1 + 𝛿2𝑋)

2𝛾1
 

(11) 
𝜋2(𝑃1, 𝑃2, 𝑋) = 
(𝜑𝑎 + 𝛿2𝑋 + 𝛾2𝑃1 − 𝛾1𝑃2)

2

4𝛾1
−
𝜗𝑋2

2
 

 ارائهاکنون تولیدکننده با دراختیار داشـــتن سطح خدمات 

,𝜋1(𝑃1فروش، تابع سود جدید شـــده توســط خرده 𝑃2, 𝑋)  را

 نماید.های خود حداکثر میقیمت بهنسبت

های فروش به قیمتتابع سود جدیـد تولیدکننده نسبت .3قضیه 

فروشی به محصــول در کانال اینترنتی به مشتریان و در کانال خرده

 فــروش اکیداً و متفــقاٌ مقعر است.خرده

زمان مشتقات مرتبه ، جواب حاصل از حل هم3به قضیه  باتوجه

بهترین پاسخ های خود، قیمت بهنسبتاول تابع سود تولیدکننده 

های فروش محصول در کانال اینترنتی به تولیدکننده برای قیمت

فروش را مشخص خواهد فروشی به خردهمشتریان و در کانال خرده

 نمود.

(، Xفروش )شده توسط خرده ارائهبا دانستن سطح خدمات  .4قضیه 

های فروش محصول در کانال بهترین پاسخ تولیدکننده به قیمت

شرح فروش بهفروشی به خردهبه مشتریان و در کانال خردهاینترنتــی 

 زیر است:

(12) 𝑃1(𝑋) =
𝐴4𝑋 + 𝐴2 + 𝑐

2
 

(13) 𝑃2(𝑋) =
𝐴3𝑋 + 𝐴1 + 𝑐

2
 

 که درآن داریم:

𝐴1 =
φa𝛾1 + (1 − φ)a𝛾2

𝛾1
2 − 𝛾2

2
  

𝐴2 =
φa𝛾2 + (1 − φ)a𝛾1

𝛾1
2 − 𝛾2

2
 

𝐴3 =
𝛿2𝛾1 − 𝛿1𝛾2
𝛾1
2 − 𝛾2

2
  

𝐴4 =
𝛿2𝛾2 − 𝛿1𝛾1
𝛾1
2 − 𝛾2

2
 

( و 9آمده در روابط ) دستبه 𝑃2(𝑋)و  𝑃1(𝑋) گذاریجایبا 

به سطح فروش نسبتفروشـــی و تابع سود خرده(، قیمت خرده11)

دست خواهند هصورت زیر بفروش بهشده توســط خرده ارائهخدمات 

 آمد:

(14) 
𝑃3(𝑋) =

2𝛿2 + 𝐴3𝛾1 + 𝐴4𝛾2
4𝛾1

𝑋 

+
2𝜑𝑎 + (𝐴1 + 𝑐)𝛾1 + (𝐴2 + 𝑐)𝛾2

4𝛾1
 

(15) 

𝜋2(𝑋) =
𝐴3

2𝛾1
2 + (2𝛿2 + 𝐴4𝛾2)

2

16𝛾1
𝑋2 

−
(4𝐴3𝛿2 + 2𝐴3𝐴4𝛾2 + 8𝜗) + (2𝛿2 + 𝐴4𝛾2)

2

16
𝑋2 

−
(𝜑𝑎 − 𝛾1𝑐 + 𝛾2𝑐)(𝛾1𝐴3 − 𝛾2𝐴4 − 2𝛿2)

8𝛾1
𝑋 

+
(𝜑𝑎 − 𝛾1𝑐 + 𝛾2𝑐)

2

16𝛾1
 

 ارائهبه سطح خدمات را نسبت 𝜋2(𝑋)فروش تابع اکنون خرده

 نماید.شده حداکثر می

شده  ارائهبه سطح خدمات فروش نسبتتابع سود جدید خرده .5قضیه 

 فروش اکیداً مقعر است.توسط خرده

بنابراین جواب حاصل از حل مشتق مرتبه اول تابع سود جدید 

فروش، شده توسط خرده ارائهبه سطح خدمات فروش نسبتخرده

 شده است. ارائهفروش برای سطح خدمات بهترین پاسخ خرده

شده  ارائهفروش برای سطح خدمات بهترین پاسخ خرده .6قضیه 

 صورت زیر است:به

(16) 𝑋∗ =
(𝜑𝑎 − 𝛾1𝑐 + 𝛾2𝑐)(𝜑𝑎 − 2𝛿2)

−8𝜗𝛾1 + (𝑎𝜑 − 2𝛿2)
2

 

(، بهترین 14( و )13(، )12آمده در روابط ) دستبه Xبا جایگزینی 

صورت های مربوط به محصول در دو کانال بهپاسخ بازیکنان برای قیمت

 خواهند آمد. دستبهزیر 

شده در دو کانال  ارائههای بهترین پاسخ بازیکنان برای قیمت .7قضیه 

 صورت زیر خواهند بود:به

(17) 𝑃1
∗ =

𝐴4𝑋
∗ + 𝐴2 + 𝑐

2
 

(18) 𝑃2
∗ =

𝐴3𝑋
∗ + 𝐴1 + 𝑐

2
 

(19) 
𝑃3

∗ =
2𝛿2 + 𝐴3𝛾1 + 𝐴4𝛾2

4𝛾1
𝑋∗ 

+
2𝜑𝑎 + (𝐴1 + 𝑐)𝛾1 + (𝐴2 + 𝑐)𝛾2

4𝛾1
 

 . مدل بازی همکارانه2-3

فروش با یکدیگر همکاری نموده در حالت همکارانه، تولیدکننده و خرده

در این حالت  درواقعنمایند. صورت همکارانه تعیین میو تصمیمات را به

کنند تا سود کل فروش با یکدیگر همکاری میتولیدکننده و خرده

صورت فروش بهسیستم را حداکثر نمایند. ابتدا تولیدکننده و خرده

های فروش محصول به مشتریان را در دو کانال تعیین همکارانه قیمت

شده در دو  ارائههای کنند. سپس بازیکنان با دانستن مقدار قیمتمی

نمایند. در هردو مرحله کانال، سطح خدمات خرده فروشی را تعیین می

شوند که سود کل سیستم حداکثر نحوی تعیین مینیز تصمیمات به

 شود.

شایان ذکر است دراین حالت چون قیمت فروش محصول از 

ای بین تولیدکننده و فروش یک تصمیم مبادلهتولیدکننده به خرده

رروی سود کل سیستم ندارد، بنابراین این فروش است و تأثیری بخرده

 قیمت در اخذ تصمیمات لحاظ نخواهد شد.

های فروش قیمت بهنسبت( 𝜋3تابع سود کل سیستم ) .8قضیه 

فروشی اکیداً و های اینترنتی و خردهمحصول به مشـــتریان در کانال

 متفقاٌ مقعر است.

مرتبه اول تابع سود زمان مشتقات بنابراین جواب حاصل از حل هم

های نهایی فروش محصول در دو کانال، به قیمتکل سیستم نسبت

های نهایی فروش محصول بهتــرین پاســـخ کل سیستم برای قیمت
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 خواهد بود.

شــده توســط  ارائهبا دانستن مقدار ســطح خدمات  .9قضیه 

های نهایی قیمت بهنسبتفروش، بهترین پاسخ کل سیستم خرده

 صورت زیر است:ش محصول به مشتریان در دو کانال بهفرو

(20) 𝑃1(𝑋) =
𝐴4𝑋 + 𝐴2 + 𝑐

2
 

(21) 𝑃3(𝑋) =
𝐴3𝑋 + 𝐴1 + 𝑐

2
 

(، تابع سود 6آمده در رابطه ) دستبه 𝑃3(𝑋)و  𝑃1(𝑋) گذاریجایبا 

شــده توســط  ارائهسطح خدمات  بهنسبتجدید کل سیستم 

 زیر خواهد بود: صورتبهفروش خرده

(22) 

𝜋3(𝑋) =
1

4
(−2𝑋2𝜗 

+(𝑐 − 𝐴2 − 𝑋𝐴4)(2𝑎(−1 + 𝜑) 
+(𝑐 + 𝐴2 + 𝑋𝐴4)𝛾1 

−(𝑐 + 𝐴1 + 𝑋𝐴3)𝛾2 + 2𝑋𝛿1) 
+(𝑐 − 𝐴1 − 𝑋𝐴3)((𝑐 + 𝐴1 + 𝑋𝐴3)𝛾1 
−(𝑐 + 𝐴2 + 𝑋𝐴4)𝛾2 − 2(𝑎𝜑 + 𝑋𝛿2))) 

شده  ارائهسطح خدمات  بهنسبترا  𝜋3(𝑋)اکنون بازیکنان تابع 

 نمایند.فروش حداکثر میتوسط خرده

 ارائهسطح خدمات  بهنسبتتابع سود جدید کل سیستم . 10قضیه 

 فروش اکیداً مقعر است.شده توسط خرده

شده  ارائهبهترین پاسخ کل سیستم برای سطح خدمات  .11قضیه 

 صورت زیر است:فروش بهتوسط خرده

(23) 
𝑋∗∗ = 

𝐴1𝛿2 − 𝐴2𝛿1 − (𝛿2 − 𝛿1)𝑐

−𝛾1(𝐴3
2 + 𝐴4

2) + 2𝛾2𝐴3𝐴4 + 2(𝛿2 − 𝛿1)𝐴4 − 2𝜗
 

(، بهترین پاسخ کل 21( و )20در روابط ) ∗∗𝑋با جایگزین نمودن

های نهایی فروش محصول به مشتریان در دو کانال سیستم برای قیمت

 خواهند آمد. دستبهنیز 

شده در دو  ارائههای بهترین پاسخ بازیکنان برای قیمت .12قضیه 

 صورت زیر خواهند بود:کانال به

(24) 𝑃1
∗∗ =

𝐴4𝑋
∗∗ + 𝐴2 + 𝑐

2
 

(25) 𝑃3
∗∗ =

𝐴3𝑋
∗∗ + 𝐴1 + 𝑐

2
 

دلیل حداکثــر نمودن ســود کل سیستم درحالت همکارانه، به

مقدار سود کل سیستم دراین حالت بیشتراز حالت رقابتی است 

(𝜋3
∗∗ > 𝜋3

ســـود درحالت وجود نحوه تقسیم این مقدار (. بااین∗

فروش مشخص نشده است. همکارانه میان تولیدکننده و خرده

[ برای تقسیم سود 24زنی نش ]منظور درادامه از روش چانهبدین

 شود. حاصل از همکاری استفاده می

 بهنسبتگیری تولیدکننده قدرت تصمیم 휃1شود که فرض می

تولیدکننده  بهنسبتفروش گیری خردهقدرت تصمیم 휃2فروش و خرده

휃1در بازار هستند ) + 휃2 = صورت سود تولیدکننده و (. در این1

صورت زیر تعیین فروش حاصل از همکاری درحالت همکارانه بهخرده

 شوند.می

زنی نش، مقدار سود تولیدکننده و بااستفاده از روش چانه .13قضیه 

 صورت زیر خواهند بود:فروش در حالت همکارانه بهخرده

(26) 𝜋1
∗∗ = 𝜋1

∗ + 휃1(𝜋3
∗∗ − 𝜋3

∗) 

(27) 𝜋2
∗∗ = 𝜋2

∗ + 휃2(𝜋3
∗∗ − 𝜋3

∗) 

𝜋1که درآن 
∗ ،𝜋2

𝜋3و ∗
فروش و سود تولیدکننده، خرده ترتیببه ∗

 آمده در حالت رقابتی هستند. دستبهکل سیستم 

( مقدار ســـود 27( و )26به روابط ) باتوجهبدیهی اســـت 

بازیکنــــان در حالت همکــارانه بیشـــتراز حالت رقابتی اســــت. 

زمانی بازیکنان برای حداکثر نمودن ســـود کل سیستم  درواقع

در حالت  هاآنکنند که اطمینان داشته باشند سود بایکدیگر توافـق می

صورت هیچکدام از ر غیر اینهمکارانه بیشتر از حالت رقابتی است. د

 ای برای همکاری با یکدیگر نخواهند داشت.بازیکنان انگیزه

 

  عددی. مثال 4
آمــــده از  دستبه جیــان دادن نتاـــنش یش براـــبخ نیدر ا

 های بررســـی شــــده در دو حالت رقابتی و همکارانه یک مثالمدل

شود. مقدار پارامترهای درنظر گرفته در مثال عددی در می ارائهی عدد

آمده از  دستبه( مشخص شده است. بااستفاده از روابط 1جدول )

شده، مقدار تصمیمات اتخاذ شده، تقاضای محصول در  ارائههای مدل

های رقابتی و همکارانه در دو کانال و سود هرکدام از اعضا تحت حالت

 ( خلاصه شده است.2جدول )

 
 (: مقدار پارامترهای مسأله در مثل عددی1جدول )

 مقدار پارامتر مقدار پارامتر

c 5000 𝛿1 200 

a 200000 𝛿2 500 

𝝋 45/0 𝜗 10000000 

𝜸𝟏 8 휃1 7/0 

𝜸𝟐 3 휃2 3/0 

 
 ها در مثال عددیآمده از مدل دستبه(: مقادیر 2جدول )

 حالت همکارانه حالت رقابتی متغیر

 محصول در دو کانالقیمت  

𝑷𝟏 80/12953 40/12954 

𝑷𝟐 00/12070 - 

𝑷𝟑 70/14113 40/12051 

 شده ارائهسطح خدمات  

X 79/0 19/0 

 تقاضای محصول در دو کانال 

𝑫𝟏 00/48551 70/42480 

𝑫𝟐 30/16349 40/32548 

 سود بازیکنان و کل سیستم 

𝝅𝟏 46/501760245 29/526411443 

𝝅𝟐 49/30256100 56/40820899 

𝝅𝟑 94/532016345 85/567232342 
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 ها و نتایجیافته -5
های مورد بررسی آمده از مدل دستبههای در این بخش برخی تحلیل

 خواهند شد. ارائه

 ( داریم:11( و )9به روابط ) باتوجه

(28) 
𝜕𝑃3(𝑃1, 𝑃2, 𝑋)

𝜕𝑃2
=
1

2
>
𝜕𝑃3(𝑃1, 𝑃2, 𝑋)

𝜕𝑃1
> 0 

(29) 

𝜕𝜋2(𝑃1, 𝑃2, 𝑋)

𝜕𝑃1
> 0,

𝜕𝜋2(𝑃1, 𝑃2, 𝑋)

𝜕𝑃2
< 0, 

|
𝜕𝜋2(𝑃1, 𝑃2, 𝑋)

𝜕𝑃1
| < |

𝜕𝜋2(𝑃1, 𝑃2, 𝑋)

𝜕𝑃2
| 

 ،ابدی افزایشواحد  کی 𝑃2 اگر( بیانگر آن است که 28رابطه )

𝑃3(𝑃1, 𝑃2, 𝑋)  که اگریدرحال؛ ابدییم افزایشنصف واحد 𝑃1 کی 

𝑃3(𝑃1 ،ابدی افزایشواحد  , 𝑃2, 𝑋) افزایش خواهد واحد میکمتر از ن

فروش به قیمت در حالت رقابتی بهترین پاســخ خرده درواقع یافت.

فروش توسط فروشی با افزایش قیمت فروش محصول به خردهخرده

 تولیدکننده و قیمت محصول در کانال اینترنتی افزایش خواهد یافت.

روش ف( در حالت رقابتــی ســود خرده29به رابطه ) باتوجه

باافزایش قیمت محصول در کانال اینترنتی و قیمت فروش محصول به 

افزایش و کاهش خواهند یافت.  ترتیببهفروش توسط تولیدکننده خرده

فروش برروی شایان ذکر است تأثیر قیمت فروش محصول به خرده

 فروش بیشتراز قیمت محصول در کانال اینترنتی است. ســــود خرده

 ( داریم:14( و )13(، )12) به روابط باتوجه

(30) 
𝑑𝑃3(𝑋)

𝑑𝑋
>
𝑑𝑃2(𝑋)

𝑑𝑋
>
𝑑𝑃1(𝑋)

𝑑𝑋
> 0 

(31) 𝑑𝑃3(𝑋)

𝑑𝜑
>
𝑑𝑃2(𝑋)

𝑑𝜑
= −

𝑑𝑃1(𝑋)

𝑑𝜕𝜑
> 0 

دهد که در حالت رقابتی قیمــت ( نشان می30رابطه )

یابد. فروشی افزایش میفروشی محصول باافزایش خدمات خردهخرده

خدمات  بهنسبتفروشی همچنین شدت تغییرات قیمت خرده

فروش و فروش محصول به خرده فروشی بیشتراز تغییرات قیمتهخرد

( باافزایش سهم بازار 31به رابطه ) باتوجهقیمت کانال اینترنتی است. 

فروشـــی و قیمت فروش فروشی قیمت خردهمحصول در کانــال خرده

اینترنتی  که قیمت کانالیابند، درحالیفـــروش افزایش میبه خرده

کاهش خواهد یافت. همچنین شـــدت تغییرات قیمت فروش به 

سهم بازار محصول در  بهنسبتفروش و قیمت کانال اینترنتی خرده

 فروشی یکسان هستند.کانال خرده

 ( داریم:21( و )20به روابط ) باتوجه

(32) 
𝑑𝑃3(𝑋)

𝑑𝑋
>
𝑑𝑃1(𝑋)

𝑑𝑋
> 0 

(33) {

𝑑𝑃3(𝑋)

𝑑𝑋
>
𝑑𝑆(𝑋)

𝑑𝑋
       𝑖𝑓 𝑋 <

𝐴3
2𝜗

𝑑𝑃3(𝑋)

𝑑𝑋
≤
𝑑𝑆(𝑋)

𝑑𝑋
       𝑖𝑓 𝑋 ≥

𝐴3
2𝜗

 

فروشی ( درحالت همکارانه قیمت خرده32مطابق با رابطه )

این بر علاوهیابد. فروشی افزایش میمحصول باافزایش خدمات خرده

خدمات  بهنسبتفروشی محصــول میـــزان تغییرات قیمـــت خرده

فروشی بیشتراز میزان تغییرات قیمت کانال اینترنتی است. خرده

دهد که وقتی ســــطح خدمات ( نشان می33همچنین رابطه )

𝐴3فروشی کمتراز یک حد آستانه خرده 2𝜗⁄  باشد، شدت تغییرات

فروشی بیشتراز تغییرات خدمات خرده بهنسبتفروشی قیمت خرده

ن بدان معناست که فروشی است. ایهزینه انجام خدمــات خرده

 تواند از بهبود خدمات خود سود ببرد. فروش میخرده

اکنون یک تحلیل حساسیت برروی پارامترهای مسأله انجام 

شود تا تأثیر تغییر پارامترها برروی مقادیر سود بازیکنان مشخص می

فرض پارامترها برابر با مقادیر مشخص منظور مقادیر پیشگردد. بدین

( مربوط به مثال عددی درنظر گرفته شده و سپس 1شده در جدول )

به هر پارامتر برروی مقادیر سود بازیکنان تحلیل حساسیت مربوط

به هزینه تولید محصول در شود. تحلیل حساسیت مربوطمشخص می

( باافزایش هزینه 1به شکل ) باتوجه( نشان داده شده است. 1شکل )

رقابتی و همکارانه کاهــش  هایتولید محصول، سود بازیکنان در حالت

توان گفت که باافزایش هزینه تولید محصول، سود خواهند یافت. می

 یابند. کاهش می هاآنای بازیکنان کمتر شده و درنتیجه سود حاشیه
 

 
 c(: تحلیل حساسیت پارامتر 1شکل )

 

نحوه تغییر ســـود بازیکنان با تغییر پایـــه بازار محصول در 

( نشـــان 2طور که در شــکل )شده است. همان ارائه( 2شـــکل )

داده شــــده است، باافزایش پایـــه بازار محصول، ســـود بازیکنان 

با افزایش  درواقعیابند. های رقابتی و همکـــارانه افزایش میدر حالت

زار محصول، تقاضای آن افزایش یافته و درنتیجه سود بازیکنان پایه با

 بیشتر خواهند شد.
 

 
 a(: تحلیل حساسیت پارامتر 2شکل )
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فروشی خرده باتغییر نسبت تمایل به خرید مشتریان از کانال

( 3به شکل ) باتوجهیابد. ( تغییر می3شکل ) صورتبهســـود بازیکنان 

فروشــی، سود خرده ید مشتریان از کانالبا افزایش نسبت تمایل به خر

 کاهش و افزایش خواهند یافت. ترتیببهفروش تولیدکننده و خرده
 

 
 𝝋(: تحلیل حساسیت پارامتر 3شکل )

 

به کشسانی دفعی تقاضای هر کانال تحلیل حساسیت مربوط

( است. 4شکل ) صورتبهشـــده درآن کانال  ارائهقیمــــت  بهنسبت

( نشان داده شده است، باافزایش کشسانی 4طور که در شکل )همان

شده در آن کانال، سود  ارائهقیمت  بهنسبتدفعی تقاضای هر کانال 

 یابند. بازیکنان کاهش می

 

 
𝜸(: تحلیل حساسیت پارامتر 4شکل )

𝟏
 

 

ل نحوه تغییر سود بازیکنان با تغییر کشسانی جذبی تقاضای هر کانا

( نشان داده شده 5شده در کانال دیگر در شکل ) ارائهقیمت  بهنسبت

دهد که باافزایش کشسانی جذبی ( نشان می5است. همچنین شــکل )

شده در کانال دیگر، سود  ارائهقیمت  بهنسبتتقاضای هر کانال 

 های رقابتی و همکارانه افزایش خواهند یافت. بازیکنان نیز در حالت

ت که باافزایش کشسانی دفعی و کاهش کشسانی شایان ذکر اس

شوند. جذبی، تعداد بیشتری از مشتریان از خرید محصول منصرف می

این بدان معنی است که بااین تغییرات تقاضای محصول کمتر شده و 

 درنتیجه سود بازیکنان نیز کاهش خواهند یافت. 

 
𝜸(: تحلیل حساسیت پارامتر 5شکل )

𝟐
 

 

به کشـــسانی سطح خدمات حساســـیت مربوطتحلیل 

( 6فروش برروی تقاضای محصول در کانال اینترنتی در شکل )خرده

( باافزایش کشسانی ســـطح 6به شکل ) باتوجهنشان داده شده است. 

فروش برروی تقاضای محصول در کانال اینترنتی، سود خدمات خرده

همکارانه افزایش رقابتی کاهـــش و درحالت  بازیکنان درحالت

 یابند.می
 

 
 𝜹𝟏(: تحلیل حساسیت پارامتر 6شکل )

 

به کشســـانی سطح خدمات تحلیل حساســـیت مربوط

فروشی فروش برروی تقاضـــای محصــــول در کانال خردهخرده

( نشان داده 7طور که در شکــــل )( است. همان7شکـــل ) صـورتبه

فـــروش انی سطح خدمات خردهشـــده است، باافزایش کشســــ

فروشـــی، سود بازیکنان برروی تقاضای محصــــول در کانال خرده

با افزایش  درواقعهای رقابتی و همکارانه افزایش خواهند یافت. در حالت

فـــروش، تقاضای محصول بیشتر کشســــانی سطح خدمات خرده

 یابند.شده و بنابراین سود بازیکنان افزایش می

 ارائهفــــروش برای تغییر هزینه هرواحــــد تلاش خردهبا 

( تغییر خواهـــند نمود. 8شکل ) صورتبهخدمات، سود بازیکنان 

( با افـــزایش هزینه تلاش 8به شکل ) باتوجههمچنین 

خدمات، سود تولیدکننده افزایش یافته  ارائهفــــروش برای خرده

 یابد.فروش کاهش میکه ســــود خردهدرحالی
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 𝜹𝟐(: تحلیل حساسیت پارامتر 7شکل )

 
 

 
 𝜽𝟏(: تحلیل حساسیت پارامتر 8شکل )

 

 بندیگیری و جمع. نتیجه6

فروشی گذاری و خدمـــات خردهدر این تحقیـــق تصمیمات قیمت

دوکاناله شـــامل یک تولیدکننده و یک  تأمینزنجیرهدر یک 

منظور از رویکرد نظریه بازی فروش مورد بررسی قرار گرفت. بدینخرده

 تأمینزنجیرهدر دوحالت رقابتی و همکارانه برای اتخاذ تصمیمات در 

 مورد بررسی استفاده گردید. 

سود درحالت رقابتی، هرکدام از بازیکنان سعی برآن داشتند تا 

مجزا حداکثر نمایند. دراین حالت از یک بازی استکلبرگ  طوربهخود را 

فروش پیرو بازی است، برای تعیین که درآن تولیدکننده رهبر و خرده

فروشی استفاده شد. های اینترنتی و خردهقیمت محصول در کانال

فروش بایکدیگر همکاری نموده درحالت همکارانه، تولیدکننده و خرده

همکارانه تعیین شدند. دراین حالت تولیدکننده  صورتبهیمات و تصم

فروش بایکدیگر همکاری نمودند تا سود کل سیستم را حداکثر و خرده

 نمایند. 

های بررسی آمده از مدل دستبهسپس برای نشان دادن نتایج 

شد. درادامه  ارائهشده در دوحالت رقابتی و همکارانه یک مثال عددی 

های مورد بررسی تحلیل شده و برخی آمده از مدل تدسبهتصمیمات 

شدند. درنهایت یک تحلیل حساسیت برروی  ارائه هاآناز نتایج حاصل

پارامترهای مسأله انجام شد تا تأثیر تغییر پارامترها برروی مقادیر سود 

 بازیکنان مشخص گردد. نتایج حاکی ازآن هستند که:

فروش به قیمت ردهدرحالت رقابتی بهترین پاســــخ خــ •

فروش توسط فروشی باافزایش قیمت فروش محصول به خردهخرده

 یابند.تولیدکننده و قیمت محصول در کانال اینترنتی افزایش می

فروش باافزایش قیمت محصول در درحالت رقابتــی ســود خرده •

فروش توسط کانال اینترنتی و قیمت فروش محصول به خرده

 افزایش و کاهش خواهد یافت.  ترتیببهتولیدکننده 

فروشی خدمات خرده بهنسبتفروشی شدت تغییرات قیمت خرده •

فروش و قیمت فروش محصــول به خرده بیشتر از تغییرات قیمت

 کانال اینترنتی است.

فروش و قیمت کانال اینترنتی شدت تغییرات قیمت فروش به خرده •

 یکسان هستند. فروشیسهم بازار محصول در کانال خرده بهنسبت

 بهنسبتفروشی محصول میـــزان تغییرات قیمـــت خرده •

فروشی بیشتراز میزان تغییرات قیمت کانال اینترنتی خدمات خرده

 است. 

فروشی کمتراز یک حد آستانه باشد، وقتی ســطح خدمات خرده •

فروشی خدمات خرده بهنسبتفروشی شدت تغییرات قیمت خرده

 فروشی است. ه انجام خدمــات خردهبیشتراز تغییرات هزین

باکاهش هزینه تولید محصول و افزایش پایـــه بازار آن، سود  •

 های رقابتی و همکارانه افزایش خواهند یافت. بازیکنان در حالت

 ارائهقیمت  بهنسبتبا کاهش کشسانی دفعی تقاضای هر کانال  •

نال شده در آن کانال و با افزایش کشسانی جذبی تقاضای هر کا

شده در کانال دیگر، سود بازیکنان افزایش  ارائهقیمت  بهنسبت

 یابند. می

خدمات،  ارائهفــــروش برای باافـــزایش هزینه تلاش خرده •

که ســــود ســـــود تولیدکننده افزایش یافته درحالی

 یابد.فروش کاهش میخرده

شده  ارائههای نظریه بازی توان از سایر مدلدر تحقیقات آتی می

در ادبیات موضوع برای اخذ تصمیمات در مسأله مورد بررسی استفاده 

ساختار  توان تصمیمات دیگری ازجمله تبلیغات را نیز درنمود. می

توان از انواع قراردادهای معرفی شده درنظر گرفت. همچنین می

زی سابرای هماهنگ تأمینزنجیرهمعرفـــی شـــده در مدیریت 

 تصمیمات استفاده نمود.
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 پیوست )اثبات قضایا(
کافی است ثابت شود که مشتق دوم تابع ســود  .1اثبات قضیه 

 فروشی منفی است. داریم:قیمت خرده بهنسبتفروش خرده

 (1)پ 
𝜕𝜋2
𝜕𝑃3

= 𝜑𝑎 + (𝑃2 − 2𝑃3)𝛾1 + 𝑃1𝛾2 + 𝑋𝛿2 

 (2)پ 
𝜕2𝜋2

𝜕𝑃3
2 = −2𝛾1 < 0 

 اکیداٌ مقعر است.  𝑃3 بهنسبت 𝜋2( تابع 2به رابطه )پ  باتوجه

راحتی ( به9رابطه ) 𝑃3 بهنسبت( 1با حل رابطه )پ  .2اثبات قضیه 

 قابل دستیابی است.

,𝜋1(𝑃1با محاسبه مشتقات اول تابع  .3اثبات قضیه  𝑃2, 𝑋) 

 داریم: 𝑃2و  𝑃1 بهنسبت

 (3)پ 

𝜕𝜋1(𝑃1, 𝑃2, 𝑋)

𝜕𝑃1
=
1

2
(2(𝑐 − 2𝑃1)𝛾1 

−(𝑐 − 2𝑃2)𝛾2 − 2(𝑎(−1 + 𝜑) + 𝑋𝛿1) 

+
𝛾2(𝑎𝜑 − (𝑐 − 2𝑃1)𝛾2 + 𝑋𝛿2)

𝛾1
) 

 (4)پ 
𝜕𝜋1(𝑃1, 𝑃2, 𝑋)

𝜕𝑃2
=
1

2
(𝑎𝜑 + (𝑐 − 2𝑃2)𝛾1 

−(𝑐 − 2𝑃1)𝛾2 + 𝑋𝛿2) 

 دستبهاکنون با محاسبه مشتقات مرتبه دوم، ماتریس هسین 

 خواهد آمد:

𝐻 (5)پ  =

[
 
 
 
 
𝜕2𝜋1

𝜕𝑃1
2

𝜕2𝜋1
𝜕𝑃1𝜕𝑃2

𝜕2𝜋1
𝜕𝑃2𝜕𝑃1

𝜕2𝜋1

𝜕𝑃2
2 ]
 
 
 
 

= [2𝛾1 +
𝛾2
2

𝛾1
𝛾2

𝛾2 −𝛾1

] 

که عناصر روی قطر اصلی این ماتریس منفی بوده و ازآنجایی

دترمینان آن مثبت است، بنابراین ماتریس هسین معین منفی بوده و 

,𝜋1(𝑃1درنتیجه تابع  𝑃2, 𝑋) بهنسبت 𝑃1  و𝑃2  اکیداً و متفقاً مقعر

 است.

و  𝑃1 بهنسبت( 4( و )پ 3)پ زمان روابط با حل هم .4اثبات قضیه 

𝑃2 ( 13( و )12روابط )خواهند آمد. دستبه 

 داریم: .5اثبات قضیه 

 (6)پ 

𝜕𝜋2(𝑋)

𝜕𝑋
= 

−𝛾1(8𝑋𝜗 + 𝑐𝛿2) + 𝛿2(𝑎𝜑 + 𝑐𝛾2 + 𝑋𝛿2)

8𝛾1
 

2𝜋2(𝑋)�� (7)پ 

𝜕𝑋2
= −𝜗 +

𝛿2
2

8𝛾1
< 0 

گردد، رابطه )پ به اندازه کافـــی بزرگ انتخاب می 𝜗که به این باتوجه

 اکیداٌ مقعر است.  X بهنسبت 𝜋2(𝑋)( منفی بوده و بنابراین 7

راحتی ( به16رابطه ) X بهنسبت( 6با حل رابطه )پ  .6اثبات قضیه 

 قابل دستیابی است.

( و 13(، )12( در روابط )16رابطه ) گذاریجایبا  .7اثبات قضیه 

 خواهند آمد.  دستبه( 19( و )18(، )17روابط ) ترتیببه( 14)

 داریم: 𝑃3و  𝑃1 بهنسبت 𝜋3بامحاسبه مشتق اول  .8اثبات قضیه 

 (8)پ 
𝜕𝜋3
𝜕𝑃1

= (1 − 𝜑)𝑎 + 𝛾1(𝑐 − 2𝑃1) − 𝛾2(𝑐 − 2𝑃3) 

−𝛿1𝑋 

 (9)پ 
𝜕𝜋3
𝜕𝑃3

= 𝜑𝑎 + 𝛾1(𝑐 − 2𝑃3) − 𝛾2(𝑐 − 2𝑃1) + 𝛿2𝑋 

 خواهد آمد: دستبهزیر  صورتبهماتریس هسین 

𝐻 (10)پ  =

[
 
 
 
 
𝜕2𝜋3

𝜕𝑃1
2

𝜕2𝜋3
𝜕𝑃1𝜕𝑃3

𝜕2𝜋3
𝜕𝑃3𝜕𝑃1

𝜕2𝜋3

𝜕𝑃3
2 ]
 
 
 
 

= 2 [
−𝛾1 𝛾2
𝛾2 −𝛾1

] 

منفی بوده و درنتیجه تابع شود ماتریس هسین معینراحتی ثابت میبه

𝜋3 بهنسبت 𝑃1  و𝑃3 .اکیداً و متفقاً مقعر است 

و  𝑃1 بهنسبت( 9( و )پ 8زمان روابط )پ باحل هم. 9اثبات قضیـه 

𝑃3 ( 21( و )20روابط )آیند.می دستبه 

قضیه  X بهنسبت 𝜋3(𝑋)محاسبه مشتق دوم تابع  با .10اثبات قضیه 

 راحتی قابل اثبات است.به 10

( 23رابطه ) X بهنسبت 𝜋3(𝑋)حل مشتق اول  با .11اثبات قضیه 

 خواهد آمد. دستبه

( 21( و )20( در روابط )23رابطه ) گذاریجای با .12اثبات قضیه 

 یابی است. ( قابل دست25( و )24روابط )

زنی نش آمده از روش چانه دستبهاین قضیه نتیجه  .13اثبات قضیه 

به پیچیدگی مبحث از توضیح آن خودداری شده و  باتوجهاست که 

 شده است. ارائهفقط نتیجه نهایی 
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In this study, pricing and retail-servicing decisions are investigated on a 

dual-channel supply chain including one manufacturer and one retailer. For 

this reason, the game-theoretic approach is used to make the decisions under 

both the competitive and cooperative situations in the considered supply 

chain. Under the competitive situation, the players maximize their profits 

independently, while under the cooperative situation, the manufacturer and 

retailer cooperate to maximize the profit of the whole system. A numerical 

example is presented to illustrate the obtained results. Then, the analysis 

obtained from the investigated models will be presented. The results indicate 

that the retailer’s profit increases by increasing the price in the e-tail channel 

as well as by decreasing the price set by the manufacturer to the retailer. Under 

the competitive situation, the retail price increases as the retail services 

increase. The change of the retail price with respect to the retail services is 

greater than the change of the etail price. Under the cooperative situation, the 

retail price of the product increases by increasing the retail services. In 

addition, the change of the retail price with respect to the retail services is 

higher than the change of the etail price. Finally, a sensitivity analysis is 

performed on the considered parameters to determine the effect of the change 

of the parameters on the players’ profits.  
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