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 اجتماعی  تیمسئولهماهنگی کانال و توزیع سود در یک زنجیره تامین سه لایه 

 

 چکیده 

کننده تولید  تامین  زنجیره  هماهنگی  تحلیل  به  مقاله  کننده   -این  میخرده -توزیع  تولید پردازدفروش  آن  در  که   ،

مسئولیت   شرکتکننده  می  (CSR) هااجتماعی  نمایش  به  کننده  تنظیمات  در  گذارد.را  تولید  ،  استکلبرگ-بازی 

قرارداد فرایند  یک  زنی  -مقاله  فصل    را   چانه  و  کانال  تضادبرای حل  اعضای  میان  در  مازاد  سود  توزیع  و   را  کانال 

یکی بین  است.فروش  عمده  قیمت    تخفیف   -دو چانه زنی نشچانه زنی متشکل از    -ند قراردادفرآی .پیشنهاد می کند 

نتیجه   اساس  بر  و خرده فروش  تولید کنندهآ توزیع کننده  و  توزیع کننده  بین  زنی   .ن  قرارداد  -اگر چه روند چانه 

، قیمت عمده فروشی کاملا متفاوت از زنجیره تامین کند را توزیع می  و سود مازاد   دهد را کاهش می   درگیری کانال 

 بالاتر از آستانه  آن  ینهایتولید کننده کمتر از هزینه های تولید  قیمت عمده فروشی   ست.حداکثر کننده خالص سود ا

CSR حتی برای عمل .است CSR بنابراین، سود تولید کننده ممکن است منفی   .منفی است  کنندهتولید  سنگین

 .است CSR از یتولید کننده اما برای آستانه بالاتر مشابه رفتار رفتار قیمت عمده فروشی توزیع کننده  .باشد 

 

 قیمت عمده فروشی، چانه زنی   تخفیف  مسئولیت اجتماعی شرکت ها، هماهنگی کانال، واژه های کلیدی:

 

 مقدمه. 1

پتانسیل تحقق بخشیدن    که هماهنگی از طریق همکاری برای بهبود عملکرد در گستره کانال ضروری است به دلیل آن

میان تصمیم گیرندگان غیر    هایی در، قراردادتامینبرای هماهنگی زنجیره   را ارائه می دهد.به نفع سود قابل توجهی  

تواند خنثی  غیر متمرکز ببه طوری که تفاوت بین نتیجه یک تصمیم متمرکز و یک تصمیم  شوند  طراحی میمتمرکز  
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اعضای کانال غیر متمرکز به عمل منسجم با یکدیگر تشویق  داد هماهنگی  پشت طراحی یک قرار   هدف اساسی .دوش 

)گورینگ،  دو بخشی  ، تعرفه (2006لی و لیو،  مقداری )انواع قراردادهای سمت پرداخت )به عنوان مثال تخفیف . است

)پاندا،  (2015cهمکاران   موداک و ؛2012 اشتراک گذاری درآمد  به   ،2013a  ،2014a)وان( فروش  تخفیف  و    گ ، 

مقدار    (، تعهد به خرید 2013و همکاران،  دو (، گزینه های اعتباری )2008خرید )دینگ و چن،  باز(، 2009همکاران، 

  هایی شیوه، و غیره در زنجیره تامین به عنوان  (2015در تخفیف )ساها و همکاران،    (، پست2011)ژانگ و همکاران،  

کاهشب شده  رای  استفاده  کانال  قراردادها  اند درگیری  این  لحاظ.  متفاوت   های بند   از  کانال  اعضای  میان  قراردادی 

 در درجه اول به مقدار، زمان، کیفیت و قیمت ارتباط دارند.   وهستند 

CSR  .به طور گسترده شکلی از خود مقرراتی شرکت است که در حال حاضر تعریف منحصر به فردی ندارد CSR 

ها د که به ترویج نظارت اجتماعی گسترش یافته توسط شرکت ها و سازمان را می توان به عنوان دکترینی تعریف کر 

مسئولیت  CSR  .پردازدمی ها  شرکت  که  دهد  می  )مشتریان،  نشان  ذینفعان  از  تر  وسیع  گروه  یک  به  نسبت  ها 

ی کسب در محیط فعل پذیرند.کارکنان و به طور کلی جامعه( علاوه بر تعهدات مالی مرسوم خود به سهامداران را می

ها در حال حاضر یک عامل تعیین کننده در انتخاب مصرف کننده و مشتری است، که شرکت  CSR و کار جهانی

توسط ارنست و یانگ،    2002با توجه به نتایج یک نظرسنجی جهانی در سال   نمی توانند از آن چشم پوشی کنند.

، کند   ارائه  را  تواند مزایای کسب و کار واقعی  می CSR بر این باورند که توسعه یک استراتژی  هادرصد از شرکت  94

  147مدیران ارشد   اند.داشتهدرصد پیشرفت قابل توجهی در اجرای استراتژی در سازمان خود    11با این حال فقط  

از بخششرکت   امریکا  هایدر طیف وسیعی  اروپا،  برای این نظرسنجی مورد    ی صنعت در سراسر  شمالی و استرالیا 

 برای در نظر گرفتنبا وجود افزایش فشار  عاملنتیجه رسید که مدیران    به این  این نظر سنجی گرفتند.مصاحبه قرار  

محیطی   زیست  و  اجتماعی  اخلاقی،  کنند   درمسائل  گیری  تصمیم  اجرای  فرایندهای  مزایای  تشخیص  به  قادر   ،

های  به هزینهاذعان    GAPک  خرده فروش پوشابرای مثال، در مسئله اجتماعی، بزرگترین  نیستند.    CSRاستراتژی  

نایک اغلب برای   (.2004مریک،  دارد )  کارخانه در سراسر جهان  3000از    بیش  آن در   استاندارد  شرایط کاری غیر

انسانی  کار   و کار  و شیوه های  غیر  تولید آسیایی متهمکسب  کارخانه  )امیشی  در  برای   (.2008و همکاران،   است 
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را    ای تریلیون دلار بیانیه  13سرمایه گذار نهادی با دارایی    186گروه از  یک    2009مسائل زیست محیطی، در سال  

کردند  راجهت  بیانیهاین   .امضا  ای  برای  هایی  گلخانه  گازهای  و  زمین  کره  شدن  گرم  با  می   مقابله   دهد ارائه 

از تمام تصمیمات خرید مصرف    ٪70شرکت   CSR هایپژوهش نشان داده است که برنامه (.2009)اکونومیست،  

  ز شرکت ها اثر گذار ابسیاری از سرمایه گذاران و کارکنان نیز در انتخاب خود    و بر،  دهند می   را تحت تاثیر قرار کننده  

برای محصولات با ویژگی    یشواهد تجربی اخیر نشان می دهد که مشتریان حاضر به پرداخت قیمت بالاتر هستند.

تجزیه و تحلیل نظری و تجربی مدرن نشان می دهد که شرکت ها می   (.2003مکاران،  و ه  آگر)هستند    CSRهای  

استراتژیک   ند نتوا افزایش سود خصوصی   به شکل  برای  اجتماعی شرکت  فعالیت های مسئولیت  با  دخیل شوند.  در 

، شرکت می  شرکت ها ارزش قائل باشند   تلاش های اجتماعیبرای  ممکن است    هاشرکت  سهامدارانتوجه به اینکه  

به   . به دست آوردولید سود توسط افتراق محصول خود  از افزایش اعتبار شرکت ها و توانایی ت  را  تواند مزایای اضافی 

مانند  پیشرو  المللی  بین  های  مارک  از  بسیاری  نتیجه  یک  آدیداس،  Walmart  عنوان  نایک،   ،GAP    به  مجبور

 (. 2008و همکاران،   )آمایشی اند شده یک مرامنامه  بوسیله ی تامین پیچیده خوددر زنجیره ها   CSRگنجاندن

  ای و هماهنگی کانال در یک زنجیره تامین سه پله  CSR،  را ادغام کند   ی تحقیقاتی ین مقاله در نظر دارد دو حوزها

فروش  و خرده  توزیع کننده  تولید کننده،  از یک  انگیزه سود خالعلا است.  که متشکل  بر  قصد وه  کننده  تولید  ص 

مقاله یک فرآیند چانه زنی   استاکلبرگ-در تنظیمات بازی تولید کننده  دارد.  CSRافزایش رفاه ذینفعان را با نمایش  

در روند چانه   کند.پیشنهاد می  برای حل و فصل درگیری کانال و توزیع سود مازاد در میان اعضای کانالقرارداد را  –

و با توزیع کننده برای سهم سود    دهد می  عمده فروشی به توزیع کننده تخفیف قیمت    ابتدا  کننده تولید  قرارداد  -زنی  

برای سهم    فروش و با خرده   دهد را می  عمده فروشی تخفیف قیمت  بر اساس سود متوسط، توزیع کننده    .ند زمی  چانه  

در قالب را  CSR اثر  مقاله ید کننده  تول  CSR تدوین مدل به جای توجه به فعالیت های  هنگام در   .د زنچانه می سود  

خود را  بنابراین، تولید کننده مسئول اجتماعی سود خالص   گیرد. در نظر می در سود تولید کننده    کنندهمازاد مصرف

علاوه از سهم  به  مصرف  ی  که  مازاد  سهامداران  کننده  آن از  به  میگیرد  می تعلق    خود  )لامبرتینی  حداکثر   و کند 

)(2010)تامپیری   گورینگ  بر  ((.  2012)   برند و   کوپل،  (2008،  2007،  مقاله  این  اساسی  مقاله اصل    اساس 
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غیر انتفاعی  شرکت حداکثر کننده  که  مبنی بر ایننتیجه ویکرز    ، از نتیجه  است و از این رو   (1985کلاسیک ویکرز ) 

بالاتر سود  است  راممکن  به    ی  کنندگاننسبت  کنند   سود   حداکثر  م   کسب  کند پشتیبانی  هدف   .ی  اینجا  در 

نتیجه این مقاله نشان می   است.  وردآ میبه ارمغان   CSR است که   یو پیدا کردن اثرات CSR شرکت در تولیدکننده

 .همیشه بالاتر از سود خالص استآن  ، سود کل  کند تمرکز می  CSR براز سود  بیشتر    کنندهدهد که زمانی که تولید 

دارد به   CSR مایشنتوسط سود خالص زنجیره تامین حداکثر کننده   نسبت به تری از سوی دیگر، کانال رفتار رقابتی

آن ب  کهدلیل  رار یشتخروجی  تر  ی  پایین  قیمت  تنظیم  می  با  یعنیتولید  فروشی  کند.  عمده  قیمت  کننده  ،  تولید 

تامین حداکثر  قیمتاز    متفاوت رفتار می کنندهزنجیره  توجهی    CSRکند.  سود خالص  قابل  قیمت  بتاثیر  عمده ر 

اگر چه سود   منفی باشد.  سنگین CSR ی و یا حتی برای فعالیتنهایممکن است کمتر از هزینه تولید    دارد   فروشی

سود  بنابراین، برای   .که مطلوب نیست  باشد کمتر    یا ، سود خالص ممکن است صفر  یابد افزایش می   کانال   ی کل اعضا

نمایش برای  قبول و  قابل  باید حد   خالص  اجتماعی  باشد   CSR از  یمسئولیت  شرکت تا آن حد    کهوجود داشته 

 .را انجام دهد  CSR تواند ب

 

 موضوع  بررسی ادبیات. 2

به طور گسترده بررسی  دو پله  در زنجیره تامین    بل دو  یاگرچه استفاده از قرارداد هماهنگی برای کاهش حاشیه ران

پله  به   ی که شده است، مدل های تامین سه  زنجیره  کانال در  ویژه کمتر  باشند پرداخته    ای حل و فصل درگیری    به 

تامین سه  حدر عمل   هستند. زنجیره  در یک  کانال  درگیری  و فصل  قرارداد هماهنگی    لایه ل  از  استفاده  از یک  با 

زینه / به  به حداقل رساندن هد، اهداف  یابافزایش می    هاهنگامی که تعداد پلهسخت تر است.   زنجیره تامین دو لایه

راه حل افزایش می یابد و هماهنگی کانال با استفاده از  فضای  عد  در نتیجه، بُ .د یابنافزایش می  سود  حداکثر رساندن  

رسد می  به انجام هر گونه قرارداد هماهنگی برای اعضای کانال  نوبت که    زمانی همچنین،   .قرارداد پیچیده تر می شود

به عنوان مثال محدودیت های جغرافیایی، مشکلات اداری، اندازه گیری عملکرد و   ز مشکلات باقی می مانند.بسیاری ا

با (.  2008دشماخ   کاندا وآن )  و مانند   پویا  تبادلی   انگیزه در اشکال فردی بر اساس دیدگاه های محلی، محصولات
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روی   بر  تامینتمرکز  پله زنجیره  ) و   مانسون  ایچند  تامین2001روزنبلات  زنجیره  کننده  -کننده(  خرده    -تولید 

  (2006)جابر و همکاران    .اند مقدار بررسی کردهفروش را توسعه داده اند و هماهنگی کانال را با استفاده از تخفیف  

 اند.هو به اشتراک گذاری سود گسترش داد به تخفیف  وابسته    یو روزنبلات را با فرض تابع سود، تقاضا مانسون مدل

ساها  .مطالعه کرده اند یادگیری را با بهبود مستمر بر اساس    ای رایک زنجیره تامین سه پله  (2010)جابر و همکاران  

تامین سه پله  سالهیک م  (2013)و همکاران   تقاضا در قیمت    ای راهماهنگی زنجیره  اند، جایی که  در نظر گرفته 

جابر  .برای هماهنگی کانال استفاده کرده اند را  رو به پایین  ستقیم  تخفیف مآنها ایمیل در تخفیف و   .می باشد خطی  

بیش    اجازه   ، جایی که آنهااند لایه بررسی کردهدر یک زنجیره تامین سه    را   ( هماهنگی مقدار سفارش 2008و گویال ) 

برای هماهنگ کردن یک    را  انعطاف پذیرقرارداد بازخرید  (  2008دینگ و چن )  .داده اند   را از یک عضو در هر رده  

پاندا و   تقسیم شده است.  ، که در آن سود در میان اعضای کانال آزادانهی استفاده کرده اند زنجیره تامین سه سطح

گذاری    (2014)همکاران   اشتراک  را  به  اختیاری  زنجیره هزینه  برای  هماهنگی  قرارداد  عنوان  کننده به  تولید    -ی 

کننده استفاده کخرده-توزیع  شدنی  اند ردهفروشی  فاسد  محصول  با  دارد.  که  کار  و  کردند آنها   سر  تولید   فرض  که 

و   مدک شود.فروش را سهیم میخرده  در دسترس و ائتلاف هزینه    دهند می  کننده و توزیع کننده تشکیل یک ائتلاف 

رده فروش بازی  ، که در آن در پایین دست دو خاند لایه را در نظر گرفتهیک زنجیره تامین سه    (2015a)همکاران  

برای هماهنگی کانال استفاده کرده    فرانشیز و  دو بخشی  تعرفه    از   آنها  .کنند را بازی می استکلبرگو    کولوژن ،  کورنوت

 .اند دهعضای کانال از رفتار بازی انجام دا همه اترجیح برای   را  اند و تجزیه و تحلیل اولویت 

  CSR فردی در یک زنجیره تامین وجود دارد، استفاده ازدر شرکت   CSR ملاحظاتاگر چه یک محتوای غنی در  

در  را    CSR یک زنجیره تامین (2002) پویست مورفی و .در کل زنجیره تامین در دو دهه گذشته پدید آمده است

از   .با اضافه کردن مسائل اجتماعی به اقتصاد سنتی پیشنهاد کرده اند را  نظر گرفته اند و یک رویکرد مسئولیت کل  

مطالعهطریق   )  یمورد   یک  جنینگز  و  کارتر  بررسی  و  توجه2002مطالعه  ضرورت  گیری   CSR به  (  تصمیم  در 

وضعیت را چند    (2012)و همکاران   اگرون با استفاده از داده های نمونه فرانسوی ند.توضیح داده ارا  زنجیره تامین  

موفق  یافتند  پایدار  تامین  زنجیره  مدیریت  به  منجر  که  محیط  شوند.می،  با  سازگار  تامین  زنجیره  شبکه  یک  برای 
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 ( کروز  تعادل2008زیست  شرط  گیری    را  (  تصمیم  رویکرد  از  استفاده  معیاره  با  استچند  کرده  و .ترسیم   کروز 

دورهتنظیمات  به    را مدل  این   (2008) واکولبینگر اثرات طولانی مدت   ایچند  اندازه گیری  گسترش   CSR  برای 

در نظر گرفته اند و نشان داده اند که    را  اجتماعیمسئول  ( یک شبکه زنجیره تامین  2008هسو و چانگ )  اند.داده

گذاری   اجتماعی  اشتراک  سازی مسئولیت  بهینه  به  منجر  پولی  انتقال  طریق  می  از  همکاران   شود.کانال  و  پاندا 

-را انجام می CSRخرده فروش   ، که در آن یا تولید کننده یااند ای را توسعه دادهیک زنجیره تامین دو پله  (2014)

زنجیره    از   و  دهد  هماهنگی  جهت  مقدار،  کرده  تخفیف  همکاران   ساواسکان .اند استفاده  شناسایی  ب   (2004)و  ر 

حلقه  تامین  درگیر  بسته   زنجیره  بازسازی  و  محصول  تولید  در  که  اجتماعی  شده  است   مسئولیت  کروز  اند.  متمرکز 

 برای مدل سازی و تجزیه و تحلیل شبکه زنجیره تامین  را  پشتیبانی تصمیم گیری( یک چارچوب سیستم  2009)

CSR زنجیره تامینیک    (2010)و همکاران    نی .توسعه داده است CSR   دو لایه را با فرض اینکه هزینهCSR  

اشته شده  عضو کانال بالا دست غالب با عضو کانال پایین دست از طریق قرارداد قیمت عمده فروشی به اشتراک گذ 

اند.   یک    ی استفرد CSR با این فرض که هر عضو کانال دارای هزینه  (2012)نی و همکاران  است توسعه داده 

پله دو  تامین  اند   ایزنجیره  توسعه داده  کانال تحت   .را  اعضای  بین  استراتژیک  تعاملات  اثرات  نظری  آنها  تنظیمات 

اشتراک گذاری درآمد جدید برای هماهنگ کردن    به  یک قرارداداز  (  2014هسو ) .مورد بررسی قرار داده اند را  بازی  

تجزیه    (2015)و همکاران   کریفو با توجه به داده های نمونه فرانسویاستفاده کرده است.   CSR یک زنجیره تامین

از اند که چگونه ترکیب های مختلف  اقتصادی   CSR و تحلیل کرده  بر اساس    یج را نتاو  گذارند  اثر میبر عملکرد 

مقدار CSR کیفیت اند  CSR و  کرده  آثار .مقایسه  راستا  این  )  مدک در  همکاران  و( 2015bو  اسلوتنیک   ، چن 

 .د نذکر می باش شایان  (2015) گاناسکاران ، سوبرامانیان و(2015)، دینگ و همکاران  (2015)

بیش از یک شیوه    را باسود متقابل    در اری  همککه در آن دو یا چند بازیکن، فرصت  اشاره دارد  شرایطی    ه چانه زنی ب

جریان  .د ندار داردتحقیق  دو  وجود  زنی  چانه  تئوری  از  استفاده  و  استراتژیک،  رویکرد  و  بدیهی  رویکرد  رهیافت   .، 

نیاز   راه حل حاصل  بدیهی  بدیهیاتدارد  از  ای  باشد   مجموعه  دارا  با را  نتیجه  استراتژیک  رویکرد  ، در حالی که در 

 ای است که شامل چانه زنی بر سر شرایطچانه زنی در عمل رابطه   .دشومیپیش بینی  زیر بازی  دل کامل  مفهوم تعا
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مطالعه    رای( ب2006و شی ) است. گورنانی  تجارت مانند چانه زنی برای جبران خسارت، قیمت عمده فروشی و غیره

هلی و پارک  ک ی استفاده کرده اند.از یک مدل چانه زنی نش عمومیک زنجیره تامین کسب و کار به کسب و کار  

شرایط قرارداد تخفیف مقدار در یک    بر سر   از چانه زنی در زنجیره تامین، که در آن خریدار و فروشنده  ( ابتدا1989)

 کلایی ومدل  کنند استفاده کردند.  مذاکره می   (1975)اسموردینسکی با استفاده از رویکرد کلایی و EOQ محیط 

  اندازه مازاد سیستم برای دستیابی به هماهنگی کانال  یکنشان می دهد که هر دو طرف به   (1975) اسموردینسکی

می اشتراک  به  بررسی  از    (2011)شو   گذارند.را  منظور  به  سبز  تامین  زنجیره  یک  برای  نش  زنی  چانه  چارچوب 

همکاری تحت مداخله    برای توافقنامه هایمعکوس  تدارکات  کنندگان  تامینمشکل مذاکرات میان تولید کنندگان و  

در سه حالت مختلف برای یک زنجیره تامین   را  ( قرارداد هماهنگی2011، یان )ستیگان،   .دولت استفاده کرده است

بدست   برای مورد را  چانه زنی نش    ند که قرارداد آنها راه حل آنها بررسی کرد .بررسی کرده اند   گریزریسکبا عامل  

خلاصه ای از   کنند.حداکثر می مطلوبیت مورد انتظار خود را  فروش   مچنین خرده و ه  آن تامین کننده، که در  دهد می

در این  .یافت (2008) سوسیک و ناگاراجانمدل های چانه زنی تعاونی در زنجیره تامین را می توان در مقاله مروری  

 .د نذکر می باش شایان ( 2001و وو ) ایرتراگوال، ( 2013a  ،b  ،2014bراستا آثار پاندا )

مقاله  اهد ا این  باف  توجهی  قابل  قبل  تفاوت  زیر    به  آثار  قبلی   دارند.شرح  تحقیقات  اثراتCSRاول،   ، CSR   در

حاشیه  به  در مقابل مقاله حاضر به بررسی مسائل   بررسی کرده اند.  مجزا را به صورت  زنجیره تامین و هماهنگی کانال  

انتقال پولی اگزوژن  از  (  2008اگر چه هسو و چانگ )   .پردازدمی  در یک زنجیره تامین مسئول اجتماعی  دن دوبلران

این مقاله از یک روش درون زا نه  استفاده کرده اند،    اجتماعی  شبکه زنجیره تامین مسئول   برای هماهنگ کردن یک 

دوم، در نی و   کند.تنها برای هماهنگی کانال بلکه همچنین برای توزیع سود مازاد در میان اعضای کانال استفاده می 

را از طریق قرارداد قیمت  CSR و شرکت پایین دست هزینه دهد را انجام می  CSRعرضه کننده    (2010)همکاران  

هر یک از اعضای کانال  اینکه  با فرض   گذارد هر چند هماهنگی کانال بررسی نمی شود.عمده فروشی به اشتراک می 

مقاله   .از طریق تعامل استراتژیک پیدا کرده اند   را   برد -بردسود    (2012)نیکل و همکاران  هستند   CSR دارای هزینه 

از    را   که سود کانال بهینه نشان می دهد    ی راو روش دارد   CSR بالادست هزینهکانال  د که عضو  حاضر فرض می کن
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یابد.  طریق هماهنگی تقریبا در تمام مقالات در مدیریت   می  با   بل دو  زنجیره تامین سنتی به حاشیه راندگیسوم، 

  گذشته تاریخی نسبت بهبا این حال، در این تنظیمات،   شود.می  حل و فصل  جانبیاستفاده از انواع قرارداد پرداخت  

)ناگراجان  د نتعیین می شو  هاسهماین پرسش که چگونه    به  هماهنگی،  (.2008،  سوسیک و پرداخته نشده است 

استفاده    ی توزیع سود مازاد در میان اعضای کانالبرا  نش  چانه زنی   محصولعلاوه بر هماهنگی کانال مقاله حاضر از  

 .کند می

 

 شرح مدل و تجزیه و تحلیل عمومی . 3

 

 نمادها

 .د نعلائم زیر در توسعه مدل استفاده می شو

p   واحد قیمت فروش خرده فروش 

Wd   قیمت عمده فروشی توزیع کننده  واحد 

wm  یمت عمده فروشی تولید کننده ق واحد 

pc   زنجیره تامین در تصمیم گیری متمرکزقیمت فروش واحد 

c هزینه تولید نهایی تولید کننده 

q  مقدار سفارش محصول 

PPc  سود خالص کانال متمرکز 

CSc مصرف کننده کانال متمرکز  مازاد 

PPds  سود خالص کانال غیر متمرکز 

πc  تابع سود کانال متمرکز 

πr  سود خرده فروش در تصمیم گیری غیر متمرکز  تابع 
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πd  توزیع کننده در تصمیم گیری غیر متمرکز  سود تابع 

πm  سود تولید کننده در تصمیم گیری غیر متمرکز  تابع 

μ دهد می  در قیمت عمده فروشی که تولید کننده به توزیع کننده تخفیف 

 دهد می  حداکثر تخفیف در قیمت عمده فروشی که تولید کننده به توزیع کننده 

 دهد می  فروشی که تولید کننده به توزیع کننده حداقل تخفیف در قیمت عمده 

μb دهد می چانه زنی در قیمت عمده فروشی که تولید کننده به توزیع کننده تخفیف 

ρ دهد در قیمت عمده فروشی که توزیع کننده به خرده فروش می تخفیف 

 دهد حداکثر تخفیف در قیمت عمده فروشی که توزیع کننده به خرده فروش می 

 دهد حداقل تخفیف در قیمت عمده فروشی که توزیع کننده به خرده فروش می 

ρb دهد چانه زنی در قیمت عمده فروشی که توزیع کننده به خرده فروش می  تخفیف 

تولید  است.که متشکل از یک تولید کننده، توزیع کننده و خرده فروش    را در نظر بگیرید   یک زنجیره تامین سه لایه 

  یکدر    Wmقیمت عمده فروشی   به توزیع کننده در  آن را و  کند  تولید می C با هزینه واحد   را   کننده محصولات

را توزیع کننده   کند.عرضه می   تنها بخش   فروشی  فروش   به خرده   محصول  قیمت عمده  در  کند.  عرضه می   Wd  با 

 سازد. برآورده می pبا فروش کالا در قیمت خرده فروشی  را نهایت، خرده فروش تقاضای مشتریان 

، که در  استD(P)= a – bp   فرم  بهو  خطی  در قیمت خرده فروشی    فروش   خرده  سمتفرض کنیم که تقاضا در  

 Pکنید    تابع تقاضا فرض   بودن  برای غیر منفی  قیمت مشتریان است.  حساسیت b> 0 پتانسیل بازار و  a> 0آن  

∈(0,a/b)  .زمان   .کمبود در هر مرحله از کانال مجاز نیست  .نسبتا شایع استموضوع  ابع تقاضا در ادبیات  این ت است

توزیع کننده و خرده فروش صفر است چرا که تقاضا قطعی است  هدایت تولید کننده و توزیع کننده، و بین   .بین 

به تجزیه و  تار کانال ساده اجازه می دهد تا  این ساخ کند.خش پیروی میبرای ب  بخش سیاست تولید    از تولید کننده  

اثر نیم که تولید کننده رهبر کانال است و به  همچنین، فرض ک  بپردازیم.  اعضای کانالسود    روی  ر ب CSR تحلیل 

 .کنند گیری میتصمیم دیگر اعضای کانال بر اساس تصمیم تولید کننده  گیرد. تصمیم می طور مستقل
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  اجتماعی مسئولفشار شدید برای مدیریت زنجیره تامین    ه شد، بسیاری از مارک های پیشرو بانشان داد  همانطور که 

است که شرکت اصلی  شود این  بیان می   این فشار  بهمعمولا   ی کهپاسخ ((.2008همکاران )و   )آمایشی  مواجه هستند 

)پدرسن و اندرسن،  کند  معرفی می مسئولیت اجتماعی    به منظورخود  شرکای  شیوه کسب و کار    رایب  را  کد رفتاری

ای هدف اصلی در    همچنین، به طور گسترده  شوند.دخیل می CSR در نتیجه، دیگر اعضای کانال در عمل (.2006

بنابراین، ما فرض می کنیم   (.2008و همکاران،   شود )آمایشیمشاهده می  کارخانه سازنده   سمتزنجیره تامین در  

هزینه های   کند.تنظیم می  با عملکرد کانال  خود را  CSR و هدف کند  سرمایه گذاری می CSR که تولید کننده در

با طری CSR مرتبط  از  کانال  اعضای  تمام  انتقالتوسط  گذاری  قیمت  یک  می  ی ق  گذاشته  اشتراک  )کروز  شود  به 

  در قالب مازاد مصرف کننده به جای فعالیت های را   CSR در مدل سازی و تجزیه و تحلیل، ما تنها اثرات .(2008

CSR انجام اجتماعی  کانال مسئول  نظر    دهد می   ، که   واضح است که هنگامی که یک شرکت شیوه  یم.گیرمیدر 

CSR   به طور گسترده ای    یابد زیرامی  افزایش   او  ، حسن نیتدهد انجام می  ز شرکت های رقیب خوداصرف نظر  را

به پرداخت قیمت بالاتر از    تمایل  به عنوان یک نتیجه مشتریان است.  به منظور افزایش رفاه سهامداراناو  بیانگر قصد  

 دارند   شرکت هامحصولات تولید شده قیمت پایه  

کام منطقی  بنابراین،  و  معقول  کهلا  مصرف   است  رامازاد  عمل  درسود    مفهوم حداکثرسازی  در  کننده   CSR اثر 

آن در نظر  سهامداران  کننده  ز طریق مازاد مصرفشرکت ا  CSRعلاوه بر این، به خوبی ثابت شده است که  بگنجانیم.  

)لامبرتینی  گرفته می ) (2010)تامپیری   و شود  گورینگ  ) ب و   کوپل،  ( 2008،  2007؛  نی 2012رند  همکاران    (؛  و 

تفاوت بین حداکثر قیمت  ((.2010) به    یمازاد مصرف کننده  برای یک محصول  پرداخت  که مصرف کنندگان مایل 

 از  است کننده عبارتبنابراین، مازاد مصرف .د پردازنکه آنها در واقع برای محصول می   ی استو قیمت بازارهستند 

 

 / θq2 شامل  گاهآن  ند ستهبط  تمر  با آن  که تولید کنندگان مسئول اجتماعی  باشد  CSR کسری از  θ ∈ [0،1]اگر  

2b    است  خود به عنوان مازاد مصرف در سود. θ = 0 سود خالص  حداکثر کننده   تولید کننده  این است که   به معنی

و دهنده   θ = 1 است  که  نشان  است  کننده این  کننده   تولید  استحداکثر  کامل  کننده   .رفاه  تولید  که  آنجا  از 



11 
 

است که با عرضه محصول به توزیع کننده و مازاد    ی، تابع سود آن شامل سود خالصدارد  مسئولیت پذیری اجتماعی

  متمرکز و غیر متمرکز اعضای کانال  اتتصمیم  ابتدا  اتتحت این تنظیم آید.به دست می CSRمصرف از طریق عمل 

 .آوریمرا به دست می

 

 متمرکز تصمیم   3.1

بنابراین،    .را به اجرا بگذارند د تصمیم مشترک نو می خواه  هستند   فرض کنیم که همه اعضای کانال مایل به همکاری 

قیمت و به مشتریان در    شود می  تنها تولید   یک بخش که در آن یک محصول در    وجود دارد   یک کانال بازاریابی تک 

کننده  از مازاد مصرف  میزانی بنابراین،  دهد.  را انجام می CSR همچنین، کانال .به فروش می رسد   pc  فروشی   خرده 

 از  است عبارت تابع سود کانال .سهامداران در کانال انباشته شده است جانب از

 

می توان یافت و در جدول  را    pcبهینه    ، برای وجود راه حل بهینه، ارزش dπc / Dpc = 0با استفاده از شرط لازم،  

همچنین، مقدار بهینه سفارش، سود خالص، مازاد مصرف کننده و سود کل در کانال متمرکز   .نشان داده شده است 1

فراهم  (  را  2) بهینه کلی    p*c،  یعنی،  d2πc / Dp2c = -b (2- θ) <0علاوه بر این،   .ارائه شده است  1در جدول  

 .می کند 

که باشید  داشته  سود یعنی،  dπc* / dθ = k / (2 - θ)2> 0 توجه  کننده  بهینه    کل  ،  تولید  که    زن وهنگامی 

 + dCSc / dθ = (2 و  dPPc / dθ = -2kθ / (2 - θ) 3 <0  یابد.شود افزایش میقائل می   CSR بیشتری برای

θ) / (2 - θ)3> 0 که  هنگامی  د یابافزایش می  کنندهو مازاد مصرف یابد کاهش می ، یعنی سود خالص کانال متمرکز

CSR   یابد می  بیش  .افزایش  مازاد مصرف کننده  استافزایش  کاهش سود خالص  از  نتیجه،   .تر  کانال    سود کلدر 

افزایش با  یابد  CSR متمرکز  کانال متمرکز    .افزایش می  مازاد مصرف کننده در  و  حداکثر  سود خالص صفر است 

تولید کننده  هنگامی  است   dpc / dθ = - (a-bc)/(2- θ) 2 <0همچنین،   .رفاه کامل استحداکثرکننده   که 

و مقدار سفارش کانال با   یابد کاهش می ، یعنی قیمت خرده فروشی کانال dQc / dθ = (a –bc)2/(2- θ) 2> 0و
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می CSR افزایش افزایش  کننده  عنوان .د یابتولید  به  سازنده  که  کاملحداکثرکننده   هنگامی  می   رفاه  ،  کند عمل 

بنابراین، سود خالص   .استکانال متمرکز  ی  نهایهزینه تولید    رابر با ب   (pc | θ = 1 = C)فروشیخرده  قیمت بهینه  

از سوی دیگر،   گیرد.تعلق میسهامداران آن  جانب  از   k کنندهکانال حداکثر مازاد مصرف به  و    شودمی  کانال ناپدید 

بنابراین،   .استرفاه کامل    نندهکحداکثر کانال  که کمتر از سود کل    ،است k / 2 ، کل سود کانالθ = 0  هنگامی که 

تامین   رقابتیمسئول  زنجیره  کننده  از  تر  اجتماعی  حداکثر  تامین  خالص  زنجیره  میسود  واقع   کند.عمل  در  این 

 .کند تشویق می  به خرید بیشتر از طریق کاهش قیمت خرده فروشی  را مصرف کنندگان 

 

 تصمیم غیر متمرکز   3.2

، اساسا یک فرایند کند را بهینه سازی می  و اهداف فردی خودکنند  میزمانی که اعضای کانال به طور مستقل عمل  

تعاونی از   .سازنده استهدف خود   CSR هدف .، که در آن تولید کننده رهبر کانال استاست  تصمیم گیری غیر 

-ازی تولید کننده بما  کند.  می CSR عمل  شرکت در   را مجبور به  طریق یک کد رفتاری سازنده سایر اعضای کانال

پیروی    از توزیع کننده فروش  پیرو فوری سازنده است و خرده    کننده ، که در آن توزیع گیریماستکلبرگ را در نظر می 

ه اجرا باستراتژی خود را بر روی توزیع کننده    کننده، که در آن تولید است  این یک بازی حرکت پی در پی کند.می

 به اجرا می گذارد.  خرده فروش   بر رویبر اساس آن توزیع کننده استراتژی خود را پیدا می کند و آن را   می گذارد.

در واقع تمامی   .در نهایت، بسته به استراتژی بهینه توزیع کننده، خرده فروش استراتژی خود را شناسایی می کند 

بازی دو  شامل  گیری  تصمیم  است. مراحل  و   استکلبرگ  کننده  توزیع  و  کننده  تولید  بین  توزیع    ی یگردیکی  بین 

توابع   کنیم.بازی فرعی استفاده میما از القای رو به عقب برای پیدا کردن راه حل کامل   است.  کننده و خرده فروش 

 سود اعضای کانال عبارتند از 
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 سود کل تولیدکننده عبارت است از

 

 / *dπrمشاهده کنید که  ارائه شده است.  1حل بهینه را می توان یافت و در جدول  با استفاده از القای رو به عقب راه  

dθ = 4k / (8 - θ)3> 0  ،dπd* / dθ = 8k / (8 - θ)3> 0  ،dvm* / dθ = k / (8 - θ)2> 0    اماdπ*m 

 / dθ = -2θk / (8 - θ)3 <0ایش می ، یعنی، سود کل تولید کننده، سود توزیع کننده و سود خرده فروشان افز-

 dp* / dθ = - (a-bc) / (8 - θ)2همچنین،   کاهش می یابد. CSR یابد اما سود خالص تولید کننده با افزایش

<0  ،dQ* / dθ = (a –bc)/(8 - θ) 2> 0  ،dwd* / dθ = - [ 2 (a-bc) + bc] / b (8 - θ)2 <0  ،dwm 

* / dθ = - [4 (a-bc)] / b (8 - θ) 2 <0.    به  هنگامی که تولید کننده وزن بیشترCSR  قیمت عمده  ،  دهد می

در نهایت،  کاهش می دهد.    خود رادر پاسخ، توزیع کننده نیز قیمت عمده فروشی   .را کاهش می دهد فروشی خود  

از آنجا که،   واکنش نشان می دهد.  با کاهش قیمت خرده فروشی  ضای کانال بالادستخرده فروش به فعالیت های اع

عنوان یک نتیجه، مقدار    به شوند.می  ، مشتریان تشویق به خرید بیشترفته استت خرده فروشی کانال کاهش یاقیم

 .تمام اعضای پایین دست کانال تاثیر می گذاردبر  تولید کننده  CSR بنابراین، ویژگی .د یابخرده افزایش میسفارش 

ی  میزان هر چند که   .خالص عمل می کند   کننده سود از تولید کننده حداکثر    تر رقابتی  ، تولید کنندهCSR  نمایش  با

، که بیش از از دست دادن سود  کننده را بدست می آورداز مازاد مصرف  میزانیاز دست می دهد،    را  از سود خالص

دست می دهد از   CSR سود خالص که تولید کننده با توجه به یابد.افزایش می  کل آن  بنابراین،  سود .خالص است

فروش هنگامی   بنابراین، سود توزیع کننده و خرده .انباشته شده است  ینسبت  به توزیع کننده  و    فروش   در طرف خرده 

 .یابد ، افزایش می افزایش می یابد  تولید کننده   CSRشدت  که 

-مین، درگیری کانال حل  ، یعنی *πr* + πd * + vm * = (14-θ) k / (8-θ) 2 <πcتوجه داشته باشید که

، تفاوت سود  ، یعنیd [πc* - (πr* + πd*+ vm*)] / dθ = 16 (28-17k) / (2- θ) 2 (8-θ) 3> 0 .دوش 

این نتیجه کاملا متفاوت از   (.را ببینید  1 شکلد )یابافزایش می   CSR با افزایشغیر متمرکز  کل متمرکز و سود کل  

  بلدو  گی ه حاشیه راند خالص ب  سود اکثر کننده  زنجیره تامین حد در   .سود خالص استزنجیره تامین حداکثر کننده  
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د  و ش میهماهنگ  زمانی  کانال   را کاهش می دهد کاهش می یابد.  قیمت واحد فروش   فروش   کانال هنگامی که خرده 

اجتماعی هر چند قیمت خرده  مسئول  اما در یک زنجیره تامین   .قیمت فروش متمرکز برابر است  اکه قیمت فروش ب

افزایش   با  کننده   CSRفروشی  یابد   تولید  می  راند کاهش  حاشیه  به  کانال  دو  گی،  می بل  همچنین،    .د یاب  افزایش 

(πr* + πd* + vm*) | θ = 0 = 7k / 32 ≠ k / 2 = πc* | θ = 0 و (πr* + πd* + vm*) | θ = 1 = 

13k /49≠k = πc* | θ = 1.  ،انگیزه به حداکثر رساندن  و    نیست  سود خالص هماهنگ   کنندهکانال حداکثر    یعنی

 .کند می حل و فصل نرا رفاه کامل تولید کننده تعارض کانال 

 *PPds = πr* + πd و سود خالص کانال غیر متمرکز PPc=2 (1-θ) k / (2 - θ)2 سود خالص کانال متمرکز

+ πm* = 2 (7-θ) k / (8-θ) 2 اکنون . PPc-PPds> 0  اگر  θ2 -8θ + 6 <0یعنی ،  ،θ <4 - √10  (  نگاه

 ∋ θ اگربالاتر است  بنابراین، سود خالص کانال متمرکز در مقایسه با سود خالص غیر متمرکز   (.1کنید به شکل  

است(10√ - 4، 0) بالاتر  متمرکز  غیر  سود خالص  این صورت  غیر  در  زیر   .،  گزاره  ما  داشتبنابراین،  خواهیم   .را 

  تولید کننده تعارض کانال رفاه کامل  ( انگیزه به حداکثر رساندن  الفاجتماعی )مسئول  در یک زنجیره تامین   :1گزاره  

  کاهش  خرده فروشی واحد فروش وقتی که قیمت د یابافزایش می  بل دو  کند، )ب( به حاشیه راندنمی حل و فصل ن را

-میزمانی که با سود خالص متمرکز مقایسه   θ (4 - √10 ،1) ∋ و )ج( سود خالص کانال غیر متمرکز برای  یابد می

 .شود بالاتر است

( محدود  -4√10,1خود را در بازه ) CSR معلوم است که، هنگامی که اعضای کانال همکاری نکنند تولید کننده باید 

هستند، اما سود خالص  در این صورت، سود خرده فروش و سود توزیع کننده در مقایسه با سود متمرکز بالاتر   کند.

گیرد از دست دادن  اما مازاد مصرف کننده که به تولید کننده از سهامداران آن تعلق می  تولید کننده پایین تر است.

کند. در غیر این صورت، هنگامی که اعضای کانال همکاری کنند، بهترین عملکرد کانال  جبران می  آن سود خالص را

 .یمت گذاری انتقالی یافترا می توان از طریق یک سیاست ق
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 .برنده و توزیع سود خالص مازاد است -هماهنگی کانال، در محدوده فرصت های برنده  3.3

فروشی  از خرده    ی را به عنوان یک عضو کانال مسئولیت اجتماعی، سازنده همیشه می خواهد سفارش اندازه بزرگتر

فروش هیچ دلیلی برای  اما خرده   تر عمل کند.رقابتی CSR از طریق عمل  د زیرا در آن صورت می تواندریافت کند  

مثبت   فروش به شکل  خردهندارد.   آن  به دلیل سود کمتر از حد مطلوب  غیر متمرکز بهینه EOQ بزرگتر از  سفارش 

  توزیع کننده  با ارائه انگیزه های پولی از طریق  فروش  به خرده  تنها زمانی که تولید کننده خود  غیر متمرکز   EOQ از

می منحرف  شود  تخفیف   شود.نزدیک  کننده  تولید  انگیزه  عنوان  به  که  کنیم  توزیع  قیمت  فرض  به  فروشی  عمده 

ارائه تخفیف   .آن است  بلافاصله ، که عضو کانال پایین دست  دهد می  کننده با  عمده فروشی توزیع  قیمت  در پاسخ، 

دو    را تحت اعضای کانال تخفیف قیمت عمده فروشی   کند.ی م  افزایش مقدار سفارش   هب وادار    فروش را  کننده خرده

هرگونه    تحت دوم،  .د کانال را سفارش دهاول، خرده فروش باید مقدار سفارش بهینه   کنند.ارائه و قبول می  محدودیت 

 خود را دریافت دارند.غیر متمرکز  سود  تخفیف قیمت عمده فروشی اعضای کانال باید حداقل

-تعامل می یک به یک    بر اساس عضو کانال با سایر اعضای کانال    ای یک جیره تامین چند پلهبه طور کلی، در یک زن

  تولید کننده می تواند به توزیع کننده تا  .داردنکه هیچ عضو دیگری در کانال وجود    کند می، که در آن فرض  کند 

عمده    قیمتتخفیف  خرده فروشی   تخفیف قیمت عمده فروشی بدهد.  محفوظ است  اوسود کل غیر متمرکز    جاییکه

عمده  قیمت  از طریق تخفیف    آن   سوداز دست دادن    تا زمانی کهمتمرکز را  مقدار  می پذیرد و    کننده رافروشی توزیع

می  ایفا  را  ، توزیع کننده نقش مرکزی  یدر کل سیاست قیمت گذاری انتقال دهد.گیرد سفارش میمی   فروشی یارانه

از خرده   بخش جریان کند و میحفظ  فروش رااز تولید کننده به خرده   جاری واسطه انگیزه   یک  کند چرا که به عنوان

سود غیر متمرکز خود دریافت   علاوه بر سود    همچنین میزانی با انجام این کار   کند.را حفظ می  فروش به تولید کننده 

عمده فروشی با هدف حل و فصل درگیری کانال توزیع کننده  قیمت  بنابراین، هنگامی که سیاست تخفیف   .می کند 

می کننده  اعمال  توزیع  )شود  گیرد  می  حداقل  الفتصمیم  فروشی  تخفیف  (  عمده  )بسازنده  قیمت  حداکثر   (و 

توانتخفیف   می  که  فروشی  عمده  خرده  د قیمت  ا  به  بدهد.  هم  فروش  با  دو  قطعا  ارتباط  ین  و  آنها دارند  از   یکی 

-می   تولید کننده به خرده فروش و )ب( خرده فروش به تولید کننده   )الف( زمانی که از    ی دارد محدودیت های مختلف 
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قیمت عمده فروشی  حداقل و حداکثر تخفیف    درباره   در مورد اول، تولید کننده و توزیع کننده به طور مشترک رسد.

که به    گیرند ی تصمیم می تخفیف خاصدرباره  ده آنها  در این محدو .د نسازنده برای هماهنگی کانال تصمیم می گیر

مازاد  موثر سود  تقسیم کند.  طور  آنها  بین  و خرده   را  کننده  توزیع  مازاد،  و سهم سود  غیر متمرکز  اساس سود  بر 

دوم،  در مورد   زنند.کنند و برای سهم سود چانه میبرد را پیدا می-عمده فروشی بردقیمت  تخفیف  محدوده    فروش 

بر اساس سود غیر متمرکز و سهم سود،   کند.سهم سود را مقرر میو    کند فروش معامله می  ع کننده با خردهتوزی اول  

متفاوت هستند، نتایج   فروش   خرده  سمتسازنده و در    در سمتاز آنجا که سود مازاد   کند.معامله میبا تولید کننده  

-در نظر می   از طریق توزیع کننده  فروش را  کننده به خرده با این حال، رویکرد تولید   .در این دو مورد متفاوت است 

است که هر گونه تخفیف از تولید کننده به  معمول  همچنین، در عمل بازاریابی   .زیرا سازنده رهبر کانال است  گیریم

مختلف   سطوح  طریق  از  میمشتریان  حرکت  یابد  جریان  آغاز    ازو  سازنده  قرارداد   شود.میسمت  دو  که،  آنجا  از 

زنی در  هم دو چانه  و  دارد   فرآیند   کل اهنگی  عنوان    وجود  به  را  آن  م  -قرارداد  فرآیند ما  زنی  این نامیم.  یچانه  در 

 کنند.عمل میزیر  به ترتیب فرایند اعضای کانال 

یابند برد را به این شرط می-تولید کننده و توزیع کننده محدوده تخفیف قیمت عمده فروشی برای سود برد  1مرحله  

 زیع کننده ملزم به جبران زیان خرده فروش با توجه به تغییر مقدار سفارش باشد.که تو

با توزیع کننده برای سهم سود خاص چانه می  2مرحله   تولید کننده  به   زند.در محدوده تخفیف  سود غیر متمرکز 

 .توزیع کننده استسود غیر متمرکز به اضافه سود مازاد، سود میانه  اضافه سود مازاد سود بهینه سازنده است.

برد تخفیف قیمت عمده فروشی را تعیین -بسته به سود متوسط، توزیع کننده و خرده فروش محدوده برد   3مرحله  

 .می کنند 

سود غیر متمرکز به علاوه   کنند.توزیع کننده و خرده فروش از طریق چانه زنی سهم سود مازاد را تعیین می  4مرحله  

 .به علاوه سود مازاد، سود مطلوب توزیع کننده استسود متوسط  مطلوب خرده فروش است.سهم سود مازاد سود 

تولید کننده   توزیع کننده بدهد. سود کل تولید   μwm*  ،(μ> 0)فرض کنید  به  تخفیف در قیمت عمده فروشی 

 کننده تحت تخفیف قیمت عمده فروشی عبارت است از 



17 
 

 

 vmکل غیر متمرکز محفوظ بماند تخفیف قیمت عمده فروشی بدهد، یعنی    تواند تا زمانی که سود تولید کننده می

wd ≥ vm∗  توان  را می  سازی نابرابری  حداکثر تخفیف در تخفیف قیمت عمده فروشی باشد آنگاه با ساده   . اگر

 به قرار زیر بدست آورد 

 

 کننده بدهد عبارت است ازتواند به توزیع  بنابراین، حداقل قیمت عمده فروشی که تولیدکننده می 

 

تواند تخفیف قیمت عمده فروشی تولید کننده را تا زمانی که سود غیر متمرکز آن و  به طور مشابه، توزیع کننده می

به خرده فروش می تخفیف  حداقل جبرانی که  توزیع کننده حداقل  اگر  بگیرد.  نظر  از    دهد حفظ شود در  را 

 تولیدکننده درخواست کند آنگاه

 

 توان به قرار زیر یافت را می ا ساده سازی رابطه فوق،  ب

 

 تواند حداکثر عمده فروشی را به قرار زیر درخواست کند نتیجتا تولید کننده می

 

هر   برد  برای  کننده  تولید  ارائه  -سود  از  پس  است،  فروش،  حداقل  برد  خرده  به  سود  جبران 

نیز بردتوزیع  توزیع کننده برای قیمت مشخص عمده فروشی چانه  برد است. در این  -کننده  با  تولیدکننده  محدوده 

مدل   نتیجه چانه زنی بر اساس محصول چانه زنی متقارن نش است.زند که سود مازاد را بین آنها تقسیم کند.  می

  .که در زمینه های مختلفی استفاده شده است، یک مشتق بدیهی از راه حل چانه زنی است  (1950)چانه زنی نش  
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بر اساس روش راه حل  بدهد در حالی که تمرکز  اشتقاق بدیهی روند واقعی مذاکرات را نشان می  انتظاری  نتیجه  ر 

منعکس نمی    است رابدست آمده  که در آن توافق    فرآیندی راهمچنین بدیهیات منطق عوامل و یا   است.  مشخص

که به قدرت مذاکره  دلیل آن  به  است که نتیجه تصادفی است  این   یکی از ویژگی های مهم مفهوم راه حل نش  .کند 

و باید   استبازیکنان از همکاری    سوددر مدل چانه زنی نش تابع هدف محصول   .بستگی دارد  کننده شرکت  بازیکنان

تفاوت بین سود مهر  سود    شود. حداکثر     محصول .و سود تحت تصمیم گیری غیر متمرکز است  شده  ذاکره بازیکن 

 و توزیع کننده عبارت است از  چانه زنی نش تولید کننده 

 

 توان به قرار زیر بدست آورد را می  μ( مقدار بهینه 12از )

 

 بنابراین، قیمت عمده فروشی چانه زنی تولید کننده عبارت است از

 

 کننده عبارت است ازمتوسط توزیعپس از دور اول چانه زنی سود 

 

 کنند. اگر  بر اساس سود میانه، توزیع کننده و خرده فروش محدوده تخفیف قیمت عمده فروشی را تعیین می 

 بدهد باشد آنگاهتواند به خرده فروش حداکثر تخفیف در قیمت خرده فروشی که توزیع کننده می

 

 یعنی

 

 زیع کننده تحت سیاست تخفیف قیمت عمده فروشی عبارت است از متعاقبا، قیمت عمده فروشی حداقل تو
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 تخفیف در قیمت عمده فروشی بدهد آنگاه سود خرده فروش عبارت است از ρwd∗, ρ > 0اگر توزیع کننده حداقل 

 

 توان به قرار زیر یافت را می ،  ∗πrwd ≥ πrاز نابرابری 

 

 تواند از خرده فروش درخواست کند عبارت است از توزیع کننده میبنابراین، قیمت عمده فروشی حداکثری که 

 

در   برد است.-سود توزیع کننده و سود خرده فروش تحت تخفیف قیمت عمده فروشی برد  برای هر  

، که به طور موثر سود  کنند خاصی چانه زنی می  محدوده توزیع کننده و خرده فروش برای قیمت عمده فروشیاین  

 از  استنش عبارت چانه زنی  محصول کند.آنها تقسیم می را بین  مازاد

 

 توان به قرار زیر بدست آورد را می  ρ( مقدار بهینه 20از )

 

 چانه زنی عبارت است از-متعاقبا، قیمت عمده فروشی بهینه توزیع کننده در فرآیند قرارداد

(22  ) 

 کانال عبارت است از چانه زنی سود بهینه اعضای  -بنابراین، در فرآیند قرارداد
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 ، یعنی، درگیری کانال حل و فصل شده است. *πbr + πbd + vbm = k / (2-θ) = πcتوجه داشته باشید که

و باقی   36k/[(2 - θ) (8 - θ) 2] گیردرا می  سود مازاد تولید کننده نیمی از برد است.-برد تمام اعضای کانال  سود  

 .را خواهیم داشت زیر گزاره بنابراین،  . دوش می مانده بین توزیع کننده و خرده فروش منصفانه تقسیم  

 .کند توزیع می  در میان اعضای کانال  را و سود مازاد  کند را حل می کانال  تعارض چانه زنی -  ند قرارداد: فرآی 2قضیه  

 

 CSR  اثر 3.4

برای توزیع  برد -بردبرای تولید کننده و سود خالص  برد -برد سود کل قرارداد پیدا کردنبا استفاده از فرایند چانه زنی 

 توجه داشته باشید کهامکان پذیر است.    و برای هر   کننده و خرده فروش برای هر

و    

عمده   قیمت  یعنی،   ،

علاوه بر  یابد.  کاهش می  CSR شفروشی تولید کننده، هنگامی که فرآیند قرارداد چانه زنی استفاده می شود، با افزای

 θ  اگر  یعنی ،  6θ + θ2> 0-2اگر    این،  

اگر    همچنین،   .0.3542>

(2-θ)(4-θ) (8-θ)> 12 (1 + θ)   68-52اگر    یعنیθ + 14θ2 - θ3> 0 هر برای  یعنی   ،  θ> 0.93144 . 

 θ<0.3542 برای هر  آن  نهاییبنابراین، قیمت عمده فروشی با تخفیف تولید کننده همیشه بزرگتر از هزینه تولید  

قیمت عمده فروشی با تخفیف ممکن .  است θ>0.93144 برای هر  آن  و همیشه کمتر از هزینه تولید نهاییاست  
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 - αθ2 اگر  همچنین،  .است θ∈ (0.3542 ،0.93144)  برایآن  تر از هزینه تولید  وچکاست بزرگتر و یا ک 

2 (3α + 2bc) θ + 2 (α + 7bc) ≥ 0 اگریعنی ، θ ≤ [3a + 2bc - √7a2 - 2abc + 4b2c2] / a    و

 aθ3-(14a -4bc) θ2 + 4 (17a - 13bc) θ ریشه حقیقی معادله θ1 ، که در آنیعنی،  θ> θ1  اگر   

- 52 (a-bc)=0  فروشی بنابراین، قیمت عمده  تخفیف.  برای  با   - θ∈ (0,[3a + 2bc - √7a2  تولید کننده 

2abc + 4b2c2] / a)     اگر  است  و همیشه منفیغیر منفی است CSR   بالاتر از آستانهرا θ = θ1  انجام دهد

 .(. بنابراین، گزاره زیر را داریم2نگاه کنید به شکل )

کننده فرآیدر   :3گزاره   تولید  فروشی  قیمت عمده  زنی  قرارداد چانه  هزینه)الفهمیشه   CSR ند  از  تولید   ( کمتر 

ج(  )،  است θ∈ (0،0.3542)  ب( بیشتر از هزینه تولید نهایی آن برای)،  استθ∈ (0.93144 ،1)   نهایی آن برای

 .منفی است  θ> θ1 برای )د( و مثبت است θ <[3a + 2bc - √7a2 - 2abc + 4b2c2] / a برای

کاملا متفاوت عمل می    شودمی  مقایسهسود خالص  حداکثر کننده  زمانی که با یک تولید کننده   CSR تولید کننده

توزیع کننده به عرضه    خود را، قیمت عمده فروشی  دهد وزن بیشتری می  CSRبه  هنگامی که   .کند  برای تشویق 

به خرده  بیشتر  با کاهش    واحدهای  فروشی  فروش  تولید کننده   خودقیمت عمده  هماهنگ  کاهش می دهد. هدف 

  بیشتر  فروش واحدهای  را به   همه اعضای کانال،  CSR  عنوان رهبر کانال و برای عملدر واقع، به   .کردن کانال نیست

به    را   ، تولید کننده ممکن است کالاCSRن دادن  نشابه این ترتیب، برای   تشویق می کند.  با کاهش قیمت فروش 

 CSR عمل  حتی قیمت عمده فروشی آن ممکن است برای کند.عرضه    خودتوزیع کننده زیر هزینه تولید نهایی  

منفی   کننده باشد.سنگین  صورت CSR تولید  این  در  مقدار   به   ،  به  اضافی  محصولات  فروش  برای  کننده  توزیع 

 .پردازدسفارش غیر متمرکز می

آن )سود خالص( کاهش می یابد اما ارزش   داریابد، ارزش سهامتولید کننده افزایش می CSR جالب است که وقتی

قیمت عمده فروشی تولید کننده   .دلیل بصری ساده و آسان است .د یاب( افزایش میکننده)مازاد مصرفذینفعان آن  

 CSR بنابراین، هنگامی که سازنده .آن متناسب است CSR عمل  امعکوس ب  به صورت   چانه زنی   -ند قرارداد  فرآیدر  

به عنوان   .یا منفی باشد   ی ویانه، قیمت عمده فروشی آن ممکن است در زیر هزینه تولید  دهد انجام می   به شدترا  
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را جبران  ن سود خالص  یاز  آن  ارزش ذینفعدار( منفی است هر چند  یک نتیجه سود خالص تولید کننده )ارزش سهام

  "بیش از حد خوب   نه  اما  باشد ه خوب  کمی پردازد  "این یافته کاملا سازگار با   برد شود.-برد  سود کل و منجر بهکند  

 CSR فعالیت  یتا چه سطح   د گیربتصمیم  بسیار مهم است که  ن، برای تولید کننده  بنابرای  (. 1983)مینتزبرگ،    است

 ذینفع راارزش سهامدار و ارزش    بتواند  (و )ب   شود( درگیری کانال حل و فصل  الفکه )  ای به گونه  باید تمدید شود

 .دهد متعادل کند را انجام می CSR در حالی که

توزیع   بهینه  فروشی  قیمت عمده  بین طیف  قرارداد  زنی  فرآیند چانه  دوم  دور  از  کانال پس  برای هماهنگی  کننده 

 مشاهده کنید که  .توزیع کننده و خرده فروش تعیین می شود

و 

توزیع    تخفیف  با  فروشی  عمده  قیمت  یعنی، 

به بیشتر . استحساس  سازنده   CSR کننده  تخفیف  کننده  توزیع  واقع،  فروشی  ی در  عمده  قیمت  دهد می  در 

علاوه بر این،  .د یابتولید کننده افزایش می  CSR که میهنگا

همچنین،  . θ <0.75936 اگریعنی  ،  θ2 - 10θ + 7> 0  اگر  

  یعنی ،  36 ≤ (8 - θ) (6 - θ) (θ - 2)اگر  

به این ترتیب، قیمت عمده فروشی توزیع کننده در   .θ <0.97885  اگر  یعنی  76θ + 16θ2 - θ3 ≥ 0-60اگر  

  و کمتر از هزینه نهایی تولید کننده θ<0.75936 سازنده برای  نهاییند قرارداد چانه زنی بیشتر از هزینه تولید  فرآی

که  جایی،  ثلا ، مθ> θ3  اگر  همچنین، توجه داشته باشید که (.3نگاه کنید به شکل  )  θ>0.97885اگر    است

اگر    و  42a + 86bc- (67a + 29bc) θ-2(8a +bc) θ2- aθ3 = 0ریشه حقیقی معادله   θ3 در آن

θ> θ4م آنثلا،  در  که   ، θ4   معادله واقعی    ریشه 

 .را خواهیم داشتزاره زیر گبنابراین، است. 
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سود خالص همیشه  توزیع کننده حداکثر کننده  زنی قرارداد، قیمت با تخفیف عمده فروشی  در فرآیند چانه  4گزاره  

  سازنده برای هرب( کمتر از هزینه تولید  )،  است  θ> 0.75736  سازنده برای هر   نهایی( بیشتر از هزینه تولید  الف)

θ> 0.97885 ج( برای)، است θ <θ3  برای  )د(  ومثبت است θ> θ4  منفی است. 

زن  تامین  در یک  است  اجتماعی  مسئول  جیره  رایج  کانال عمدتا مسئولاین یک عمل  رهبر  کد  CSR که  و  است 

به این ترتیب،   کند.ند را معرفی میستهیگر اعضای کانال کسب و کار مسئول اجتماعی  د که تمام  اینمانند    را  رفتاری

  برای تشویق خرده  خود را در پاسخ به کاهش قیمت عمده فروشی تولید کننده، توزیع کننده نیز قیمت عمده فروشی  

به  قیمت عمده فروشی توزیع کننده   کاهش می دهد.  با کاهش قیمت خرده فروشی  های بیشتربه فروش واحد   فروش 

با شدت  شکل است CSR معکوس  متناسب  که  بنابرای .سازنده  هنگامی  یابد،    سازنده CSR شدتن،  می  افزایش 

هزینه   از  کمتر  است  ممکن  کننده  توزیع  فروشی  عمده  تولید قیمت  کننده   نهایی  و  باشد   (θ> 0.75736)تولید 

فروش   فروش برای خرده    به   ، توزیع کنندهیعنی باشد.منفی   (θ> θ4) سنگین سازنده CSR ممکن است برای عمل

در چنین مواردی، عمل کسب و کار توزیع کننده مسئول   . می پردازدغیر متمرکز  مقدار سفارش    ر های اضافی بواحد 

دلیل بصری ساده و آسان   .است  برد -بلکه سود خالص برد  است  نه تنها محفوظهدف سود خالص آن  اجتماعی است و  

ه فروشی در  هم قیمت عمد   و   است  اول، قیمت عمده فروشی مثبت توزیع کننده همیشه بزرگتر از تولید کننده   .است

برد آنه-محدوده  مربوطه  از  برد  زنی قرار داردفرآیا  توزیع کننده همیشه   . ند قرارداد چانه  نتیجه سود  به عنوان یک 

برای .است  برد -برد قرارداد  زنی  چانه  در  کننده  CSR دوم،  تولید  ببه  ،  کننده  اضافی    رای توزیع  های  واحد  فروش 

توجه داشته باشید   .می پردازد θ> θ4 کهفروش زمانی خرده   به   و توزیع کننده د  است می پرداز θ> θ2 هنگامی که

از پرداختیعنی  ،θ4> θ2  که  توزیع کننده درآمدهای  به   ، قبل  تولید کننده   یخرده فروش،  ، که  کند دریافت می  از 

-می   مقدار سفارش غیر متمرکز  مازاد بربرای فروش ذخایر    فروش   که توزیع کننده به خرده  ای استبزرگتر از یارانه

حداکثر کننده  بر خلاف زنجیره تامین   .اجتماعی جالب استمسئول  نقش توزیع کننده در یک زنجیره تامین   دهد.

یمت عمده فروشی  قآزادانه، به وسیله کاهش  را   CSR تا،  کند پشتیبانی می   سود خالص، توزیع کننده از تولید کننده

 .انجام دهد  CSRشدت  پیرو خود
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  کند زیرا عمل می   اجتماعی  به شکلنیز    فروش   ، خرده اعضای کانال مسئول اجتماعیدر پاسخ به دیگر فعالیت های  

  هماهنگ  عمل به شیوهاز آنجا که هدف کانال   کاهش می دهد.  های اضافیرای فروش واحد ب  را   قیمت خرده فروشی

در آن صورت، سود خرده فروش  کند.تعیین می کانال متمرکز    فروش قیمت خرده فروشی خود را مشابه   ، خردهاست

 فروش   خرده  به   یا  کند خود تامین می   قیمت عمده فروشیتوزیع کننده موجودی را با کاهش    برد است زیرا -برد  نیز

فروش   خرده  زیانی کند، نه تنها  در قیمت عمده فروشی فراهم متوزیع کننده    ی که تخفیف دهد.خت صورت می پردا

 .فراهم می کند  نیز سود اضافی  میزانی بلکه  کند باطل می مقدار سفارش غیر متمرکز از به دلیل انحراف  را

فروشی   افزایشقیمت عمده  با  تولید کننده  زنی مطلوب  تولید  یابد  کاهش می CSR چانه  از هزینه    ی ی انهو کمتر 

قیمت عمده فروشی بهینه تولید کننده در   .θ> 0.6809  اگر   باشد یعنی   θ3-14θ2 + 59θ - 34 ≤ 0 اگر  است

 +34a +94bc-(59aریشه واقعی معادله   θ2 ، که در آنθ ∈ (θ2 ،1) ند قرارداد چانه زنی منفی است اگرفرآی

37bc) θ + (14a + 4bc) θ2 -aθ3 = 0  (  ببینید   4شکل بهینه   (.را  فروشی  قیمت عمده  آنجا که،   فرآیند از 

 کمتر از شدتغیر منفی  برای قیمت عمده فروشی   CSR حد شدتنهفته است،    داد چانه زنی درقرار

CSR   است،  کلی منفی  از  θ2 یعنیغیر  کمتر  فروشی  است.   θ1 همیشه  عمده  قیمت  مشابه،  طور  زنی  به  چانه 

یعنی    143θ + 32θ2 − 2θ3 ≥ 0 − 102اگر    است   توزیع کننده کمتر از هزینه تولید نهایی تولید کنندهمطلوب  

θ > 0.87538.   توزیع کننده منفی است اگربا تخفیف بهینه  همچنین قیمت عمده فروشی  θ> θ5 که  جایی ،  ثلا، م

نگاه  )   102a+ 154bc-(143a + 49bc) θ + (32a + 4bc) θ2 - 2aθ3 = 0ریشه حقیقی معادله   θ5 در آن

 .را داریمبنابراین، گزاره زیر  (.4  شکلکنید به 

فروشی  5ه  گزار عمده  قیمت  )الف(  بهینه  :  زنی  تولید  چانه  هزینه  از  کمتر  کننده  است  ییانهتولید   <θاگر    آن 

 .منفی است  θ> θ2 برای  وباشد  0.6809

  θ> 0.87538سازنده است اگر    نهایی توزیع کننده کمتر از هزینه تولید  چانه زنی بهینه  ب( قیمت عمده فروشی  )

 .استمنفی  θ> θ5 برای وباشد 
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-dπrb / dθ = (124 و dπbd / dθ = (140-59θ + 8θ2) k / (2-θ)2 (8-θ)3> 0 توجه داشته باشید که

43θ + 4θ2)k/(2-θ)2 (8-θ)3> 0  ،توزیع کننده و یعنی بهینه  زنی  افزایش عمل  فروش   خرده   ، سود چانه   با 

CSR  همچنین،   یابد.افزایش می  تولید کنندهdπmb / dθ = - (164 + 278θ-129θ2 + 18θ3-θ4) / (2- 

θ) 3 (8-θ) 3 <0  و dvbm / dθ = (250 - 90θ + 12θ2 - θ3) k / (2 - θ) 2 (8 - θ) 3> 0  یعنی سود ،

د )نگاه کنید به  یابافزایش می    CSR با افزایشمطلوب  ، اما سود کل  یابد کاهش می  تولید چانه زنی مطلوب  خالص  

سود  حداکثر کننده   است که تولید کنندهحداکثر  است و کل سود زمانی  حداکثر   θ = 0 سود خالص در (.5شکل  

برای باشد.کامل   کننده  تولید  قیمت عمده  غیر منفی است θ∈ (0,0.6809)  سود خالص  این محدوده  در  زیرا   ،

بنابراین،   برد است.-تولید کننده برد  همچنین، در این محدوده سود کل  .ی استنهایبزرگتر از هزینه تولید    آن   فروشی 

CSR  بدیهی است که برای هر است.   تولید کننده  رای صرفا یک تلاش پر هزینه ب θ> 0.6809   سود خالص چانه

به فروش    را  محصول به توزیع کننده، تولید کننده توزیع کنندهبه جای فروش حق  بنابراین،   .سازنده منفی استزنی  

فروش   رای ب (wmb <0) توزیع کننده  به حتی   تشویق می کند.فروش    هایواحد   دادن به  یارانهبا  واحد های بیشتر  

 .دهد پرداخت صورت می  های اضافیواحد 

 

 بندی خلاصه و جمع . 4

پله تامین سه  زنجیره  در یک  کانال  مسائل هماهنگی  ما  مقاله  این  فرایند در  ارائه یک  با  را  اجتماعی  مسئولیت  ای 

دهد و اعضای کانال  را انجام می CSR فرض بر این است که تولید کننده، رهبر کانال، کردیم.قرارداد چانه زنی بحث  

را در   CSR در حال تدوین مدل ما تنها اثر از طریق یک مرامنامه تشویق می کند. CSR پایین دست خود را برای

 دهد گنجاندیم. که انجام می   کننده در تابع سود شرکت مسئولیت اجتماعی به جای فعالیت هایی قالب مازاد مصرف 

برای   است  نش  زنی  چانه  محصول  دو  و  فروشی  عمده  قیمت  تخفیف  دو  از  متشکل  که  زنی،  چانه  قرارداد  فرآیند 

های زیر را بدست هماهنگی کانال و برای توزیع سود مازاد در میان اعضای کانال استفاده شد. مدل ارائه شده بینش

 .داد
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تصمیم در  مت  گیرینخست،  رساندن  مرکز  غیر  حداکثر  به  برای  کامل  رفاه  انگیزه  اجتماعی  مسئولیت  کانال  اعضا 

کانال کانال   .نیست  کافی  هماهنگی  خلاف  سود  بر  راند حداکثرکننده  حاشیه  به  مسئولیت    بلدو  نخالص،  کانال 

یابد  افزایش می  با کاهش قیمت خرده فروشی کانال  این، در کانال متمرکز مسئولیت اجتماعی .اجتماعی  بر    علاوه 

با ایجاد یک خروجی    CSRبنابراین،   .هزینه تولید نهایی است  حداکثرکننده رفاه کامل قیمت خرده فروشی برابر با

کانال حداکثر  از یک    تریو کانال مسئولیت اجتماعی رفتار رقابتی  دهد میهزینه را افزایش    بالاتر و قیمت پایین تر

چانه زنی درگیری    -ند قراردادوم، فرآی د .عمل اجتماعی می پذیرد  برای  را  ی سود کمتر  دارد زیراسود خالص  کننده  

  -ند قرارداد فرآیی  عمده فروش   هایقیمت کند.توزیع می  در میان اعضای کانالرا  و سود مازاد    کند را رفع می   کانال

تامین سنتی مقایسه با قیمت عمده فروشی یک زنجیره  قیمت عمده   ند.ستشود متفاوت همی  چانه زنی زمانی که 

 CSR برای فعالیتحتی   .است CSR بالاتر از آستانه عملنهایی آن در  فروشی تولید کننده کمتر از هزینه تولید  

تولید کننده منفی است باشد،    .سنگین  تولید کننده ممکن است منفی  نتیجه سود خالص    به ،  یعنی به عنوان یک 

رفتار   دهد.پرداخت صورت می  تولید می کند   CSR ن دادنرای نشابهای اضافی که  واحد فروش    رای توزیع کننده ب

در نتیجه، سود   سازنده است.  CSRاما برای آستانه بالاتر    تولید کننده  مشابه رفتار قیمت عمده فروشی توزیع کننده  

فروش   خرده  سود  و  کننده  هستند.-برد توزیع  و  برد  کننده  تولید  خالص  سود  معکوس  CSR سوم،  شکل  به  آن 

 کند.داکثر حبه طور همزمان  را  می تواند ارزش سهامدار و ارزش ذینفع نبه این ترتیب، تولید کننده  ند.ستمتناسب ه

به طور کامل از بین   دار آنارزش سهام  گاهآن  باشد   0.6809  تر ازسازنده بالا CSR چانه زنی، اگر  -د قرارداد در فرآین

تعلق    به  ، کهکنندهاگرچه مازاد مصرف .دو رمی از دست دادن سود خالصمیتولید کننده  ، کند را جبران می  گیرد، 

 .کند  اساییشن کند می  متعادل   ذینفع راو ارزش  دارکه ارزش سهام را  CSR شدت هنوز هم تولید کننده باید 

-یو م   ها را دارا استفراهم می کند، هنوز هم برخی از محدودیت  را   برخی از نتایج روشنگر  شده  اگر چه مدل ارائه 

آینده جالب  تواند  تحقیقات  را جهت  برای سادگی  کند.  ارائه   ی  قیمت   اول،  قطعی و خطی در  تقاضا  تحلیل  و  تجزیه 

  های از تقاضا  دیگر   و یا برخی قیمت تصادفی  وابسته    یبا در نظر گرفتن تقاضا  توانهایی را میمدل فرض شده است.

بر آن است  در مرحله دوم، در مدل سازی و تجزیه و تحلیل داد.توسعه    شکل گرفته قطعی به خوبی   به    که  فرض 
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ش و یا هر دو  توان فرض کرد که تنها خرده فروی به جای این، مدهد.  را انجام می   CSRعنوان رهبر کانال، سازنده  

  خرده از آن  CSRدر مورد اول،  دهند.مشخص انجام می  و آن را در یک نسبت هستند  درگیر CSR کانال دراعضای 

خواهد شد  CSR برایگرفته  تعلق    کنندهمازاد مصرف   وم در مورد د  .و تولید کننده مستقل از آن است  فروش است

چانه    -ند قراردادفرآیثالثا، در   . دو ش میگنجانیده  دهند  را انجام می   CSRکه    ی همان نسبت  در سود اعضای کانال به 

به جای این برخی سیاست های قیمت  دهند.ارائه می  قیمت عمده فروشیتخفیف  زنی تولید کننده و توزیع کننده  

  محصول   ،ننش متقار  چانه زنی  محصول  همچنین، به جای استفاده از  .دکر استفاده    توانرا میدیگر    یگذاری انتقال 

اگر چه این  مورد استفاده قرار داد.  برای توزیع سود مازاد در میان اعضای کانال  توانیم نامتقارن را  نش  چانه زنی  

 .نظر ما نتیجه پایه مدل پیشنهادی بدون تغییر باقی می ماند   از، هنوز هم کنند می قوی و پویارا مدل  هابسط 
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