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 چکیده
ت خود شوند و محصولاکنندگان درگیر نمیاغلب تولیدکنندگان با فروش مستقیم به مصرف

فروشاااناادی تمیین مهااان بتینااه و تمااداد کنناادگااان میهااا و توزی را از طریق نمااایناادگی
ا هریزی بنگاهترین مراحل برنامهبرای ارائه خدمات و یا محصول، از متمهای فروش نمایندگی
ای یابی موجود بر پایه فروض سااادههای مهانمدلاز اهمیت زیادی برخوردار اسااتی بوده و 

هدف اصااالی این مقاله اندی ریزی شااادهنظیر شاااتر خوی و وجود یا یا دو نمایندگی طر 
 روشی استیابی به های مهانهای فروش و بسط مدلیابی نمایندگیسازی نظری مهانمدل

تر بوده و بتواند شااارایط لازر برای انت اع تمداد بتینه کاه فروض نن باه واقمیاات نزدیاا    
مدل چن و ریوردان بدین منظور از ها را فراهم ساااازدی ها و توزی  بتینه مهان نننماایندگی 

نتایج تحقیق حاکی از این است  ( اساتااده شاده استی  7002) ( و لیجسان و رجیانی 7002)
ان کنندگگذاری مصاارفها، ارزشهای فروش تابمی از تمداد خیابانتمداد بتینه نمایندگیکه 

های کنندگان واق  در خیابان و هزینهونقل، تمداد مصرفهای حملبرای هر واحد کالا، هزینه
های ایجاد نمایندگی در صااورتی که هزینهاسااان نتایج،  بر ایجاد نمایندگی فروش اسااتی
ونقل نساااتاب پایین باشااد، ننگاه انحصااارگر با ایجاد یا  های حملفروش نساااتاب بالا و هزینه

های شااتر موافقت خواهد  نمایندگی فروش در مرکز و چندین نمایندگی فروش در حاشاایه 
ها ابانیکنندگان واق  بر روی هر خیابان نساتاب کم و تمداد ختمداد مصرفدر مقابل، اگر  کردی

 نساتاب زیاد باشد، ننگاه انحصارگر یا نمایندگی فروش در مرکز شتر ایجاد خواهد کردی
 های برابرییابی، نمایندگی فروش، مدل خیابانمهانهای کلیدی: واژه

  JEL : C02،L11 ، .L81 بندیطبقه
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 مقدمه -1

افتن برای دست ییابی در اقتصاد، یافتن مهان بتینه مهان به ممنی جا و فضاست و مهان

اه( کننده )بنگکندی این هدف برای تولیدباه هدفی اسااات که بنگاه برای خود تمری  می 

های تری از بازار، کاهش هزینهتواند کساب ساود بیشاتر، به دست نوردن ستم بزر    می

 گیری افراد وترین عوامل موًثر بر تصااامیمتوزی  کاالا و ییی باشااادی بنابراین، یهی از متم 

توان به دو صورت تاسیر کرد: مهان ممهن است مهان را میباشادی  ها بمد مهان میبنگاه

کننده خاص باشاااد، یا اینهه منظور از مهان ممهن به ممنای مهان فیزیهی یا مصااارف

کننده خاص با های مولوع نشااانه تجاری در نزد یا مصاارف اساات فاصااله بین وی گی 

(ی از سوی دیگر 0232، 0ریده اسات )شای ای باشاد که عمًب خ های نشاانه تجاری وی گی

یابی اساااتی مو اااو  حداکثرساااازی پراکندگی یهی از اهداف تمری  شاااده در مهان

یابی بوده و هدف نن های فروش یهی از مو اااوعات حداکثرساااازی در مهاننماایندگی 

های موجود است )کرباسیان و با توجه به محدودیت 7حداکثر کردن فاصله بین تستیًت

های واحدهای تولیدی یا خدماتی و نیز ی انت اع مهان بر روی هزینه2 (0230همهااران،  

ونقل، مواد اولیه و نیروی کار تابثیر امهان دسترسی به مناب  تولید، اعم از تستیًت حمل

(ی در دنیای امروزی تولیدکنندگان اغلب 0223بساایار زیادی دارد )جمارن اد و همهاران، 

نار  کنندگان نتاییها تحت عنوان استاادهکنندگان )که از ننبه مصرف با فروش مستقیم

شاااونادی در عوض، تولیادکننادگاان محصاااولات خود را به     شاااود( درگیر نمیبرده می

ی فروشفروشاند که اغلب محصااولات را به قیمت خرده کنندگان میها و توزی نمایندگی

ات م تل  بین تولیدکنندگان و رسااااننادی در ادبیات اقتصاااادی، از توافق باه فروش می 

(ی 0232شااود )شااای،  نار برده می 4های عمودیفروشااان تحت عنوان محدودیتخرده

                                           افتد عاارتند از:                                                                                   کننادگاان اتااای می   توافقاات مممول کاه بین تولیادکننادگاان و توزی      

کنندگان یا منوقه به یا نمایندگی اختصاص : مصارف 1انحصااری  توافقات منوقه ˚0

                                                 
0 Shy  
7 Facilities 

یابی تساتیًت موًثر هساتند عاارتند از: مشاا صات جیرافیایی،   های مهانبندی مدلهشات فاکتور که در دساته  2 

اهداف، روش حل، الگوهای تقا ااا، انوا  زنجیره عر ااه، افق زمانی و پارامترهای ورودی خصااوصاایات تسااتیًت،  

(Huang et al., 2007ی) 
4 Vertical restraints  

1 Exclusive territorial  arrangements 
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های فروشنده محصول تولیدکننده مربوطه، از فروش در شاوند و سایر نمایندگی داده می

ا داردی                                                                                              شاااونادی یمنی فقط یا نمایندگی حق فروش در نن منوقه ر نن منوقاه من  می 

کندی                                                               های تجاری رقیب من  می: نمایندگی را از فروش نشاااانه0نمایندگی انحصااااری -7

: نمایندگی متمتد به فروش کلیه محصااولات تولیدکننده 7تعر ااه کلیه محصااولا  -2

گردد و ناه ب ش محادودی از نن محصاااولات )تمتد کامل نمایندگی فروش به تمار   می

 محصولات(ی  

نماید که محصول را در یا موافقت میفروش : نمایندگی 2فروشای حاظ قیمت خرده -4

یرنده حداقل قیمت یا حداکثر بازه قیمتی خاصااای به فروش برسااااند، که مممولاب در برگ

                                                                                   (ی                                                                                                                           0232باشااد )شااای، باشااد که تولیدکننده محصااول خواسااتار نن قیمت میقیمتی می

باشااند که مشاا ن کننده شیوه های پرداخت همراه مینامهکلیه این توافقات با موافقت

ه کنیم کباشاادی در ادامه فرض میپرداخت بتای کالای فروخته شااده به تولیدکننده می

ه استی مهانی که بنگابرای تولیدکنندگان سودنور  فروش هایعر اه از طریق نمایندگی 

تواند از جتات متمددی حائز اهمیت باشااادی نمایندگی در نن مساااتقر خواهد شاااد، می

ات تواند در تصاامیمانت اع مهان بتینه برای اسااتقرار یا بنگاه یا موسااسااه تولیدی می

اساترات یا نن نقشای اساسی ایاا نموده و سودنوری بلندمدت بنگاه را تضمین نماید، به   

افتد )ماکویی ها به خور میات بنگاه یا موساسه در صورت عدر این بررسی طوری که حی

 یابیهای مهانهای مرتاط با انت اع و فراگیری وی گیصااامیم(ی لذا، ت0232و همهاران، 

اشد داشااته ب و حاظ مزیت رقابتی سااود تواند اثر بزرگی بر توانایی کساب یا مرکز، می

 صااورت یابی غیررقابتیمهان زمینه در زیادی تحقیقات (ی اگرچه7002، 4)چو و مازرول

ی یابزمینه مهان در انجار گرفته هایولی قسامت بسیار اعظمی از پ وهش  اسات،  گرفته

های جیرافیایی بوده و از منظر علم اقتصااااد به این متم توجه غیررقاابتی بر پاایاه روش   

ی یابهای مهانزیاادی نشاااده اساااتی هادف اصااالی این مواالماه بساااط نظری مدل     

یابی پیشاین، شاتر به صورت خوی )یا خیابان( و   های مهانهاساتی در مدل نمایندگی

ها، یا یا دو نمایندگی در نظر گرفته شااده اسااتی اما در مقاله حا اار،  تمداد نمایندگی

 Nخیابان،  Sشاااوند و شاااتری با فروض نزدیهتری باه دنیاای واقمی در نظر گرفته می  

                                                 
0 Exclusive dealership  

7 Full-line forcing 
2 Resale price maintenance 
4 Choo & Mazzrol 
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شااودی همینین، با توجه به مدل تحقیق وارد می نمایندگی فروش در Kکننده و مصاارف

مداد شود و تها پوشش داده نمیاینهه در دنیای واق ، بازار به طور بتینه توسط نمایندگی

افتن باشد، لذا یها در برخی نقاط زیاد بوده و در برخی نقاط دیگر بسیار کم مینمایندگی

گیری انحصارگر در مورد تمداد و یمها و نیز بازه تصمشارایط بتینه برای پ ش نمایندگی 

 های فروش از اهداف دیگر این مقاله استیمهان نمایندگی

دهی شده استی بمد از مقدمه در ب ش دور ادبیات مو و  ب ش سازمان 1این مقاله در 

انت اع مهان و تمداد در دو زیرب ش نمده اساتی در ب ش سور مدل و در ب ش چتارر  

 گیری و پیشنتاداتارائه شده استی در ب ش پنجم و نتایی، نتیجه های فروشنمایندگی

 نمده استی

 ادبیات موضوع -2

 مبانی نظری -1 – 2

ترین یاابی بتینه( برای ارائه خدمات و یا محصاااول، از متم تمیین بتترین محال )مهاان  

ترین مدل (ی قدیمی0230باشاااد )مرادی و همهاران، ها میریزی بنگااه مراحال برنااماه   

در سااال  7گرددی اندیشاامندانی مانند لانتارتبرمی 0222در سااال  0یابی به سااافلمهان

های ، تا زمان جنگ جتانی دور به تهمیل و ارائه مدل0303در سال  2و نلارد وبر 0227

یابی (ی مساااائل مهان0223یابی پرداختند )جمارن اد و همهاران، جدیدی در زمینه مهان

 ها، مسااائلبندیترین تقساایمبندی کردی در یهی از متمتوان از چند جتت تقساایمرا می

یابی غیررقابتی های مهانیابی رقابتی و مدلهای مهانیاابی در دو دساااتاه مادل   مهاان 

ل ها اولین بار در سااایابی رقابتی با رویهرد تئوری بازیهای مهانشااوندی مدلتقساایم می

گرد در ساااحل وش دورهفراز سااوی هاتلینگ در خصااوص رقابت بین دو بسااتنی 0373

ض باشد، با فریابی بتینه در بازار میهای رقابتی، مهانممرفی شادی مو و  اصلی در مدل 

توان با مدل کردن در اندی این مساااائل را میاینهه رقاای دیگر نیز از قال وجود داشاااته

اره بقالب یا بازی )بر پایه تئوری بازی(، با در نظر گرفتن مهان تستیًت و همینین در

شاوند، حل کردی نقوه تمادلی در این شرایط  هایی که احتمالاب در نینده وارد بازار میبنگاه

کنند با های رقیب تًش مینیاد که در نن بنگاه بر اساااان تماادل نش باه دسااات می  

                                                 
0 Saffle  
7 Lanhart 
2 Alfered Veber 
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تصمیمات استرات یا خود، مشتریان را به سمت خود جذع نمایند )ماکویی و همهاران، 

ای دیگر اساات و رقیای در یابی غیررقابتی مساائله به گونهی مهانها(ی اما در مدل0232

 متم مسئله این اغلبها بازار وجود ندارد که بتوان با نن رقابت کردی در این گونه از مدل

 خدمات هانن به که باشد مشتریانی با مجاورت در خدماتی تستیًتی واحد که یا است

 نن از که باشد مشتریانی نزدیهی در باید فروشیخرده تستیًتی واحد یا یا و رساندمی

 نامناسااای جای در ابتدا همان در مراکز این کنند )مانند نمایندگی فروش(ی اگرمی خرید

 برای مناسای مهان اگر برعه ، و کنندمی وارد را هاخسارت بیشاترین  شاوند،  تأسای  

 در اسااساای  نقش و کنندمی ساارمایه صاااحاان نصاایب را زیادی مزایای شااود پیدا هانن

 کندمی جذع را زیادی مشااتریان مناسااب مهان زیرا دارند، مربوط وکارکسااب موفقیت
 یابی،در  ااامن یهی از اهداف تمری  شاااده در علم مهان(ی 0230)مومنی و همهاران، 

یابی مدارن، اساااتی این مساااائال در مواردی مانند مهان  حاداکثرساااازی پراکنادگی  

کلی تساتیًت حساان کاربرد زیادی دارند )کرباسیان و    های فروش و به طورنمایندگی

د )مانن برای تمیین مهان مراکز خدماتی حداکثرسازی پراکندگیمدل (ی 0230همهاران، 

در این مدل تراکم  یشااااوددر نزدیهی مراکز جممیتی به کار برده می نمایندگی فروش(،

ایاااااان مدل در  یگیردمشااتری نسااات به کاهش تمداد مشااتریان در اولویت قرار می  

برای انجار چنین  یباشاادجسااتجوی تراکم مولوع مشااتری در یا شااما  مورد نظر می

کند که فرصاات ارتااط متقاباااال بااااین مراکااااز خاااادماتی و    کاری، مدل فرض می

های موجود محدودیت ییابدکنندگان به صورت خوی با افزایش فاصله کاهش میمصارف

   :شدبادر این مدل به صورت زیر می

 ید شدنیابی خواهفقط تمداد خاصی از مراکز، مهان -0

 یترین مرکز، سار خواهد نمودهرنقوه تقا ا به نزدیا -7

 کاهشتراکم تقاا اااا در یاا مرکز خدماتی به طور خوی با افزایش فاصاااله    -2

 ییابدمی

 راکمت رساندن حداکثر به مسابله نار به مهان -مدل حداکثر تراکم که در ادبیات ت صین

باشاد، ماتنی بر این فرض رفتاری اسات که احتمال تراکم به طور خوی بااااا   می نیااااز

مدل حداکثر تراکم در پی به حداکثر رساااندن نقااط   ییابدافاازایش فاصااله، کاهش می  

فاصله میزان تقا ا در نن فاصله در نظر  ،در مااادل حداکثر تراکم یباشااادتقا اااا مااای 

یابی مرکز خدماتی ن واهااااد ثیری در مهانله، تابشاود و تقا ای خار  از فاص گرفته می
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 یابدهمزمان با دورشدن از مرکز خدماتی، احتمال سار به طور خوی کاهش میو داشت 

یابی رقابتی نیز در های مهانتوان از مدلمی (یسااایت علمی و ت صااصاای علور جیرافیا )

دی بنکه در دستهی یابی غیررقابتی اساتااده کردی از هشات فاکتور  های مهانحالت مدل

یابی تساتیًت موًثر هساتند، فاکتورهایی مانند انوا  زنجیره عر ه، روش   های مهانمدل

توان این اشترا  را ایجاد کرد و در این تحقیق لذا می تواند مشاتر  باشادی  حل و ییی می

یابی رقابتی از مدل شتر خوی هاتلینگ در سال های مهاناین کار انجار شده استی مدل

شاارو  شااد و تا امروز، همواره در حال انواای هر چه بیشااتر با دنیای واقمی بوده  0373

ی یابتر کردن و بساط این مدل به مدل شتر مدور مسائل مربوط به مهان اساتی با واقمی 

و لیجساان و  7002در سااال  0ها، چن و ریوردانبازحل شاادندی در ادامه بسااط این مدل

را ارائه دادند که علیرغم داشتن فروض  2های برابر، مدل خیابان7002در ساال   7رجیانی

ها به این صاورت بود که  تر اساتی مدل نن سااده کننده به مراتب به دنیای واقمی نزدیا 

شدند، در نظر گرفته شدی تااوت خیابان که از طریق یا مرکز به هم متصل می Nتمداد 

ها از طریق مرکز با مدل شااتر مدور در اتصااال خیابان تر اساات( با این مدل )که واقمی

همدیگر بود که در مدل شاااتر مدور چنین ناودی از ننجا که ماحم نمایندگی فروش در 

کنندگان و موالمات پیشااین به صااورت شااتر خوی بحم شااده اساات و تمداد مصاارف  

اده از استافروش بسیار محدود در نظر گرفته شده است، در این تحقیق با  هاینمایندگی

گان کنندتر مصرفتر و تمداد واقمیهای برابر با یا مرکز واحد، فضای واقمیمدل خیابان

(Nخیابان ،)( هاSو نمایندگی )( های فروشKبحم شااده و نتایج کامل ) تری به دساات

 نمده استی 

 پیشینه تجربی تحقیق -2 – 2

های یابی نمایندگیینه مهاندر ادامه به بررسااای تمدادی از موالمات انجار شاااده در زم

 شود:فروش در داخل و خار  از کشور پرداخته می

گیری مناساااب برای بنادی روش تصااامیم (، در تحقیق خود باه فرمول 0221نیهناار ) 

یابی بتینه اساتقرار شمب بیمه با استااده از رویهرد ماتنی بر منوق فازی پرداختی  مهان

که انت اع مهان بتینه برای اسااتقرار شمب  در این تحقیق با ارائه یا روش، سامی شاد  

                                                 
0 Chen & Riordan  
7 Lijesen & Reggiani 
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دی های ش صی نااشنمایندگی علمی شاود و فرنیند انت اع مهان تنتا ماتنی بر قضااوت  

های فروش با اساااتااده از روش تجزیه و (، به ارزیابی نمایندگی0222شااااهین و کلیج )

موًثر مدلی ها با تمیین ممیارهای متم و پرداختندی نن 0(AHPتحلیل ساالساااله مراتای ) 

برای ارزیابی متقا اایان نمایندگی فروش ارائه کردندی در این مدل ممیارهای شااناسااایی 

از این  گیریدهی شدندی نتایج نشان داد که با بترهبندی و وزنشده در پنج دسته تقسیم

ای در هزینه و زمان توان به طور قابل مًحظهگیری میهای تصمیمروش و تیییر اولویت

یابی ساااازی مهان(، در تحقیق خود به مدل0222یی کردی امیری و همهاران )جوصااارفه

ها برای این منظور اهدافی را تمیین های فروش با اهداف ممین پرداختندی نننمااینادگی  

های ها در بتترین مهانیابی ننکردناد کاه عًوه بر حاداقال کردن مراکز توزی  و مهان    

حداقل هزینه بودندی همینین با اسااتااده از تهنیا هایی با ممهن، در صاادد یافتن مهان

دهی ننتروپی ارزش ت صاااین یاافته به هر مهان را مشااا ن کرده و در نتایت با  وزن

ریزی چندهدفه فازی، مدل نتایی را ارائه کردندی جمارن اد و همهاران اساااتااده از برنامه

ه ای انت اع مهان بتینگیری چندممیاره برارائه یا مدل تصمیم(، در تحقیقی به 0223)

جیاسون پرداخته  ˚با مدل براون  های بیمه در شتر تترانهای شرکتاستقرار نمایندگی

به ا راساااتقرار یا نمایندگی بیمه  چگونگی تمیین مهان ،باا حل یا مسااائله عددی و 

یابی بتینه له مهان( برای حل مساب0230صااری و جًلی ) مدل نشاان دادندی  کما این 

های تابمه گروه صنمتی بتمن از تلایق دو های تولیدی شرکتًت و ایساتگاه برای تساتی 

 ده گزینه )مهان(و  ریزی خوی صاار و یا استااده نمودند مدل تاپسای  فازی و برنامه 

 با اساااتااده ازی در نتایت نمودندبندی از این طریق رتاهرا مورد نظر در مواالمه میدانی  

 یرا مشااا ن کردندنتایی برای اساااتقرار تساااتیًت  نقوه بتینه ،مادل صاااار و یا 

 های پشااتیاانییابی بتینه پایگاههانم (، در تحقیقی به0230عراقی و همهاران )شااجا 

 9مدیریت بحران با اساااتااده از سااایساااتم اطًعات جیرافیایی )موالمه موردی منوقه 

 شناسایی ورا  هاایگاهپ یابیثر بر مهانن ست عوامل موًها ( پرداختندی ننشترداری تتران

 ،با اعمال چتار عملیات جم ،  رع، اشترا  فازی و اجتما  فازی کردند و نتایتاب بررسی

شاارقی تقاط  بزرگراه کردسااتان و  های مولوع را ممرفی کردند که ب ش شاامالمهان

( در تحقیقی به توساامه 0234شااتید گمنار به عنوان مهان بتینه ممرفی شاادی احمدی )

 موالمها مدل پشاااتیاان، برند و نمایندگی انحصااااری فروش پرداخت و با وکار بکساااب

                                                 
0 Analytical Hierarchy Process 
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پشااتوانه موفقیت بساایاری از کشااورها در  بیان کرد کهسااایر کشااورها ایران با توایقی 

های گساترده دولتی، ایجاد فضای حقوقی و  مو او  توسامه کارنفرینی، عًوه بر حمایت  

های ه و قدرتمند، توساامه زیرساااختیافتقانونی مناسااب، وجود نتادهای مدنی سااازمان

(، در تحقیق خود 7000) 0وبر یهای پا  و ییی استساازی، توسمه انریی نونوری و تجاری

وکار پرداخت و عنوان کرد، روابط به مو او  همهاری با نمایندگان فروش در بازار کسب 

ستی ه اکنندگان و نمایندگان فروش بسایار کم مورد توجه قرار گرفت همهاری بین عر اه 

کننده و نمایندگی فروش، با ردیابی ساایر هدف اصاالی این تحقیق ممرفی روابط عر ااه 

کننده و نمایندگی فروش و با ممرفی یا مجموعه در حال ظتور تهاملی مشاارکت عر ه 

کننده و نمایندگی فروش های طراحی شاده برای ایجاد مشاارکت کارنتر عر ه  حلاز راه

های در تحقیقی با عنوان ارزیابی مشاااهًت نمایندگی( 7002) 7بودی دیهنسااان و لری

ها تنتا در ساااوا واحد کند هزینهیابی سااانتی فرض میفروش بیاان کردناد که هزینه  

ا ها رها بسایاری از شرایط و فمالیت ها عنوان کردند که برنورد هزینهمتااوت هساتندی نن 

های تجاریی یلماز نمایشگاهدهد، مانند برقراری تمان برای فروش و شرکت در ارائه نمی

کننده به عنوان یا عامل واسااوه ، در تحقیقی نقش انصاااف عر ااه(7004) 2و همهاران

ا هکننده و نمایندگی فروش را بررسی کردندی نتایج نندر رابوه ر اایتمندی بین عر اه  

، نوری شده از نمایندگان فروش در ترکیههای جم ها با اساتااده از داده در مقایساه مدل 

 4کردی پار  و دیتزحمایت می کننده به عنوان یا عامل واسااوهاز نقش انصاااف عر ااه

از  اینمونهر د را اثر کیایت رابوه کاری در عملهرد فروشانده و ر اایت شیلی  (، 7009)

ها عًوه مورد بررسی و نزمایش قرار دادندی نتایج نن کرهدر فروش خودرو  هایینمایندگ

را   های غیرغربیدر فرهنگهای فروش توایقی لمات قال، در  شاایوهبر تابیید نتایج موا

های شااااهه (، مهاان بتیناه نمایندگی  7002) 1نیز گساااترش دادی نوربااه و همهااران  

ها این مهان بتینه را با ریزی ریا ی به دست نوردندی ننونقل را با استااده از برنامهحمل

مرکز برای ارائه خدمات، به تمداد مشاااتریان  اندازی یاهای راهتوجاه باه این که هزینه  

ونقل، به های حملساااازی قیمت خرید به عًوه هزینهموجود بساااتگی دارد، باا حداقل 
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وکار ثیر تزریق کسااابتاب(، به مو اااو  7003) 0دسااات نوردندی نسااامناهو و همهاران

ها ایج نننتپرداختندی  الهترونیهی بر هماهنگی کانال، تمارض و عملهرد نمایندگی فروش

های فروش محصولات ناری از نمایندگی 709ای از یا نمونه حاصال از نتایج پرسشنامه 

کامپیوتری در دو حوزه مربوط به عر ه و تقا ا بودی نتایج این تحقیق بیانگر این بود که 

هماهنگی رابوه بین تولیدکننده و نمایندگی فروش منجر به افزایش عر اااه در تجارت 

واهد شادی در حالی که در طرف تقا اا ممهن اسات باعم شاهست اجرای     الهترونیهی خ

(، 7000نسمناهو ) تجارت الهترونیهی و بازده منای بر سارمایه گذاری در فناوری باشادی  

تایج را بررسااای کردی نالهترونیهی  تجارتپذیرش نمایندگی فروش ابزارهای در تحقیقی، 

فروش بیاانگر این بود کاه عوامل    نمااینادگی   774این تحقیق در یاا نموناه تجربی از   

ر هسااتند، موًث الهترونیهی تجارتنمایندگی فروش بر  روابط تهنولوییتقویت اجتماعی و 

(، در تحقیقی 7000) 7گلین ای داردیدر حالی که مزایای نمایندگی فروش نقش واسااوه

ختی اباه اثر تمدیل کننده قدرت نار تجاری در روابط تولیدکننده و نمایندگی فروش پرد 

های تجاری کوچهی نتاایج نشاااان داد کاه هنگاامی که نمایندگان فروش مربوط به نار   

های تجاری بزر  انتظارات مشااتریان باشااند، انتظارات مشااتری متم اساات، اما برای نار

های تجاری کوچا، تمتد بیشتری داشته و با متم نیستی همینین نمایندگان فروش نار

هاای تجااری کوچا اعتماد دارندی رویز و   ن ناار احتماال بیشاااتری باه تولیادکننادگاا     

های بازار در بازاریابی صنمتی، به (، در تحقیقی با عنوان نمایندگی7004) 2کوالهوفساهی 

 ثیر قرار دهند؟توانند اساااترات ی را تحت تابها مینمایندگی این ساااوال پرداختند که نیا
به  ،ظاهری یا نمایشاای و اجراییبه مقایسااه دو نو  نمایندگی بازار یمنی نمایندگی ها نن

های بازاریابی صااانمتی متمرکز بر خدمات و یا ها در اساااترات یمنظور نزمودن ناوذ نن

زمانی انت اع  ،محوراسااترات ی خدمات نتایج نشااان داد که پرداختندی تمایز محصااولات

)مانند ها تمرکز کنند های موجود در شرکتهای بازار بر نیان که نمایندگی خواهد شاد 

کید عمده بر که تاب خواهند شااادهای محصاااول نیز زمانی انت اع اجرایی( و اساااترات ی

های دولت بر روی (، به ارزیابی تابثیر برنامه7004) 4(ی بارثها باشااد )مانند ظاهریسااازه

های اصلی این های فروش خودرو در نلمان پرداختی دادهبازار نتایی خودرو در نمایندگی
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نمایندگی فروش  93های مالی سااالانه از بندی شااده در صااورتنه طاقهتحقیق یا نمو

های مالی کمی و کیای به طور همزمان خودرو در نلمان بوده اسااتی در این تحقیق داده

ها نههای کمی و کیای در نموبه کار گرفته شد و نتایج نشان داد که تحلیل ترکیای داده

، ایهای بترهن نتایج نشااان داد که کاهش هزینهنتایج بتتری را ارائه خواهد کردی همینی

های فروش اتومایل در نلمان بوده یاا عاامل کامًب مرثر بر عملیات صااانمت نمایندگی  

، یا مدل برای تمیین مهان بتینه 7002(، بمد از بحران سااال 7001) 0اسااتی تارتاولیا

 نه برای قرار دادنکننده برای بتاود عملهرد در استرات ی زنجیره عر ه )محل بتیعر اه 

یاا انااار مرکزی یاا نمایندگی فروش مرکزی( در اروپا ارائه داد که این مهان بتینه در    

(، عوامل موًثر بر 7009) 7مرکز اروپا )نزدیا مرز نلمان و اتریش( قرار داشتی جیائو و جو

ه کها نشان داد های تجربی ننسااختار نمایندگی خودرو در چین را بررسی کردندی یافته 

فروشاای به تمداد فروشااندگان بسااتگی داردی   تصاامیمات تولیدکننده در شاااهه خرده 

همینین مشا ن کردند که در چه شرایوی تولیدکنندگان تنتا یا نمایندگی فروش یا  

های خود انت اع خواهند کردی گوپتا و هاای فروش متماددی را برای ماار    نمااینادگی  

های نده نار تجاری محلی در شااااهه، در تحقیقی باه ماحام نماای   (7009) 2همهااران 

ها نشان داد که چتار وی گی بومی بودن، کارنفرینی، نمایندگی فروش پرداختندی نتایج نن

ترین عوامل موًثر بر ترجیحات نار تجاری نمایندگی فروش مشاااوره و سااازگاری اصاالی  

اری ار تجها حاکی از نن بود که یا رابوه بین ترجیا دادن نهستندی همینین این یافته

نماایندگی فروش و وفاداری به نار تجاری نمایندگی فروش وجود دارد، که برای مدیریت  

 تواند این رابوه را به طور موًثری بتاود ب شدیوکار ماید است و میبازار کسب

یااابی غیررقااابتی، ب ش اعظمی از مهااان زمینااه در بااا وجود انجااار موااالمااات متماادد

های جیرافیایی بوده و از منظر علم بر پایه روشانجار گرفته در این زمینه  هاای پ وهش

 هایدر موالمات موجود به بسط تئوریهی مدلاقتصااد به این متم توجه کمتری شاده و   

یابی موجود بر پایه های مهانها پرداخته نشاده استی همینین مدل یابی نمایندگیمهان

 ریزیخیابان( و وجود یا یا دو نمایندگی طر سازی نظیر شتر خوی )یا فروض ساده

روشی است که فروض نن به واقمیات سازی نظری به لذا این مقاله درصدد مدلاندی شاده 
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بتینه  ها و توزی تر بوده و بتواند شاارایط لازر برای انت اع تمداد بتینه نمایندگی نزدیا

 ها را فراهم سازدیمهان نن

 ارائه مدل -3

خیابان باشااد که بر روی هر خیابان و در نقاط انتتایی  Sفرض کنید شااتری متشااهل از 

های این شتر فقط از طریق مرکز با هم ارتااط کننده قرار داردی همه خیابانمصرف mنن 

کننده برای رفتن به یا خیابان دیگر مجاور اساات از مرکز شاااتر  دارند، یمنی مصاارف 

ز، ها به جز از طریق مرکظر برسدی به عاارت دیگر خیابانبگذرد و سپ  به خیابان مورد ن

ی اکنندهاز هیچ طریق دیگری با هم ارتااط ندارندی این بدان ممنی اساات که اگر مصاارف

ب واهد از بنگاه واق  در خیابان دیگر خرید کند، هیچ راهی به جز عاور از مرکز و رسیدن 

تواند از خیابانی که خودش در نن و نمیباه بنگااه مورد نظر بر روی خیاابان دیگر ندارد    

قرار دارد مساااتقیماب به خیابانی که بنگاه در نن واق  اسااات برود )لیجسااان و رجیانی،  

تواند مانند شاترهای واق  در مناطق کوهستانی که در اطراف یا  (ی این شاتر می 7002

ه فقط توان شااتری را در نظر گرفت کاند، باشاادی به عاارت دیگر، میمرکز پ ش شااده

باشااد ای نن قابل سااهونت بوده و فاصاله تا مرکز شااتر خالی از ساهونت   مناطق حاشایه 

کنیم بنگاه انحصاااری حداکثر تمایل به پرداخت (ی برای سااادگی فرض می0232)شااای، 

کندی همینین فرض کنید های فروش جذع میکننادگان را از طریق نمایندگی مصااارف

نشاااان  mها نیز با هم برابر بوده و با امی خیابانکنندگان واق  بر روی تمتمداد مصااارف

های فروش کننده و نمایندگیهای مصارف ( و پیوساتاری از گروه 0شاود )شاهل   داده می

)روی هر  S + 1های فروش نیز برابر است با وجود داشاته باشدی حداکثر تمداد نمایندگی 

ود تواند وجفروش میخیابان حداکثر یا نمایندگی فروش و در مرکز هم یا نمایندگی 

 داشته باشد(ی

 
 کننده بر روی نقاط انتهایی هر خیابانمصرف mیک شهر با هشت خیابان و  (:1شکل )
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در صورت وجود نمایندگی  شودیهر شما  شهل بالا تا مرکز شتر یا خیابان محسوع می

 فروشکنندگان واق  بر روی نن خیابان از همان نمایندگی فروش در یا خیابان، مصرف

کنندگان تااوتی ندارد که از کدار خرید خواهند کردی در غیر این صاااورت برای مصااارف

کنندگان در این حالت خیاابان یا نمایندگی فروش واق  بر نن خرید کنند، زیرا مصااارف 

مجاورند به مرکز شتر رفته و از ننجا به نمایندگی فروش واق  در هر خیابان دیگر بروندی 

در نظر  Nها( را برابر با کنندگان شااتر )واق  در تمامی خیابانصاارفتوان تمداد کل ممی

شااود کنندگان برونزا در نظر گرفته شااده و فرض می(ی تمداد مصاارفN = m . Sگرفت )

برای سااادگی هزینه تولید را  0ها مازاد غیرمنای داشااته و کالا را خواهند خریدیهمه نن

  pM تولیدکننده هر واحد محصااول را به قیمت(ی c = 0گیریم  )برابر با صااار در نظر می

ود در هر ششودی فرض میفروشد که به وسیله تولیدکننده تمیین میمی به هر نمایندگی

فروش واق  باشد، در انتتای نن خیابان مستقر باشدی هر نمایندگی  خیابانی که نمایندگی

گذاری کندی در به منظور ایجاد نمایندگی فروش سرمایه <F � فروش مجاور اسات مال  

ونقل از انتتای یا خیابان تا مرکز شااتر برابر با کنیم که هزینه حملنتایت نیز فرض می

T  2ونقل از یا خیابان تا خیابان دیگر برابر باشاد و لذا هزینه حملT  خواهد شد )چون

از مرکز شااتر بگذرد و سااپ  به  کننده مجاور اساات برای رفتن به خیابان دیگرمصاارف

حال اگر نمایندگی فروش در مرکز شتر باشد، با توجه به اینهه همه خیابان دیگر برسد(ی 

کنندگان در شارایط یهسانی نسات به نمایندگی فروش قرار دارند و اینهه رقیای  مصارف 

ل ونقهای حملبرای نمااینادگی فروش وجود نادارد، لاذا مجمو  قیمات به عًوه هزینه     

د، با ها باشکنندی در  من اگر نمایندگی فروش در یهی از خیابانیهساانی را پرداخت می 

کنندگان واق  بر روی نن خیابان که کنندگان )به جز مصاارفتوجه به اینهه همه مصاارف

نمایندگی فروش در نن قرار دارد(، در شاارایط یهسااانی نسااات به نمایندگی فروش قرار 

کنندی در ونقل یهسااانی را پرداخت میهای حمله عًوه هزینهدارند، لذا مجمو  قیمت ب

هر دو حالت در این شارایط مسائله برای انحصارگر تمیین مهان بتینه نمایندگی فروش   

)در شاارایوی که ب واهد یا نمایندگی فروش داشااته باشااد یا چندین نمایندگی فروش 

به عًوه  های فروش اسااتیگیری در مورد تمداد نمایندگیداشااته باشااد( و بازه تصاامیم

ده کننبیانگر ارزش اصالی در نظر گرفته شااده برای کالا توسط هر مصرف  𝐵فرض کنید 

                                                 
 ندیاخرند و لذا در نظر گرفته نشدهکنندگان که مازاد منای دارند، کالا را نمیبه عاارت دیگر نن دسته از مصرف0 
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Bباشااد و  > 2T + pDکننده ی تاب  مولوبیت هر مصاارفi،  i = 1, 2, … , N  به صااورت

 شود:زیر تمری  می

Ui ≡ 

{
 
 

 
 B − T − p

D         در صورت خرید از نمایندگی مرکز

B − pD             در صورت خرید از نمایندگی نزدیا 

 B − 2T − pD      در صورت خرید از طرف دیگر شتر

در صورت عدر خرید                                                0

                                            (0)   

  
 همینینکننده نتایی استی قیمت دریافتی نمایندگی فروش از مصارف  pDبه طوری که 

کنندگان از نمایندگی فروش واق  در مرکز، یا در کنند که اگر مصاارفاین روابط بیان می

کنند ولی در را پرداخت می pDهر خیااباان دیگر خریاد کنناد، همگی قیمت یهساااان     

ونقل را نیز متحمل خواهند شااادی فرض های حملصاااورت خرید از خیابان دیگر هزینه

کننده کالا را خریداری نمایند )شااای، مصاارف Nهمه شااود کالا جانشااین ندارد و  می

 (ی 0232

 هایهای فروش با حالتگیری در مورد مهان و تمداد نمایندگیانحصااارگر برای تصاامیم 

 -7ایجاد یا نمایندگی فروش در مرکز شااتر یا در حاشاایه شااتر   -0زیر مواجه اساات: 

های فروش در حاشااایهایجاد یا نمایندگی فروش در مرکز شاااتر یا چندین نمایندگی 

ایجاد یا نمایندگی در مرکز شااتر، یا یا نمایندگی فروش در مرکز شااتر و  -2شااتر  

 های شتریچندین نمایندگی فروش در حاشیه

با توجه به حالات فوی، ساوالات مور  شاده این است که، مهان بتینه نمایندگی فروش   

ر مرکز مستقر خواهد شد یا در این شاتر در کجا واق  خواهد شد؟ نیا نمایندگی فروش د 

های دیگر؟ در چه شاارایوی اسااتقرار نمایندگی فروش در مرکز شااتر  در یهی از خیابان

هاساات؟ در چه حالتی وجود یا نمایندگی فروش در مرکز شااتر برای  بتتر از حاشاایه

هاست؟ در چه حالتی انحصاارگر ساودنورتر از وجود چندین نمایندگی فروش در حاشایه   

ای ایجاد فقط یا نمایندگی فروش در مرکز شتر با ایجاد یا نمایندگی انحصاارگر به ج 

نماید؟ های شتر موافقت میفروش در مرکز شاتر و چندین نمایندگی فروش در حاشایه  

گیری های فروش چگونه تصاامیمدر نتایت، انحصااارگر در مورد تمداد و مهان نمایندگی

 شودیها پرداخته مینتایج نن کند؟ در ادامه، به بررسی این سوالات و تحلیلمی

 های فروشانتخاب مکان و تعداد نمایندگی  -4
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های فروش را در کدار هدف انحصارگر این است که اولاب مش ن کند که مهان نمایندگی

قسامت شتر انت اع کند و ثانیاب چه تمداد نمایندگی فروش ایجاد نمایدی بدین منظور در  

 کنیمیرا در حالات م تل  بررسی میهای پیش روی انحصارگر ادامه گزینه

 حالت اول: ایجاد یک نمایندگی فروش در مرکز شهر یا در حاشیه شهر

فروش در مرکز شااتر واق  شااده باشاادی بر اسااان فروض   کنیم نمایندگیابتدا فرض می

Bکنندگان دارای مازاد غیرمنای )مدل همه مصااارف − T − pD ≥ (، کالای مورد نظر 0

به وساایله  γرا خریداری خواهند کردی با توجه به قید مربوط به کسااب سااود غیرمنای  

πDنماایندگی فروش )  = NαpM − F = γتواند از (، حداکثر قیمتی که انحصاااارگر می

 نید:   نمایندگی فروش موالاه کند از رابوه زیر به دست می
πD = N(pD − pM) − F = γ ⇒ N(B − T − pM) − F = γ  

 لذا از این رابوه به دست خواهد نمد:                                                                    

  ⇒ pM =
BN−F−NT−γ

N
                                                                                     (7)  

 سود انحصارگر در این حالت برابر است با:
πM = NpM = N(B − T) − F − γ                                                                           (2)  

ها و در انتتای نن قرار گرفته کنیم نمایندگی فروش بر روی یهی از خیابانحال فرض می

کننده واق  بر روی همان خیابان که نمایندگی فروش در مصاارف mباشاادی در این حالت 

ونقال دارای مازادی به اندازه   هاای حمال  دلیال عادر پرداخات هزیناه    نن قرار دارد، باه  

B − pD     کنندگان                                 فروش نزدیاا(ی ساااایر مصااارف  خواهناد بود )خریاد از نمااینادگی

(N − m نیز  مصااارف )باه انادازه   دارای ماازادی  کننادهB − 2T − pD  خواهد بود )این

دگی فروش بر روی خیابان خودشاااان یا مرکز، کننادگاان باه دلیل ناود نماین   مصااارف

 جا قرارفروش در نن مجاورناد از مرکز بگاذرناد و باه انتتای خیابان دیگر که نمایندگی    

تواند از نمایندگی فروش موالاه دارد، مراجماه کنند(ی حداکثر قیمتی که انحصاااارگر می 

 نید:کند از رابوه زیر به دست می

πD = (N −m )(B − 2T − pM) +m (B − pM) − F = γ                                  (4)  

 بنابراین:

pM =
BN−F+2T (m−N)−γ

N
                                                                                            (1)  

 لذا سود انحصارگر در این حالت برابر است با:
πM = NpM = BN − F + 2T (m − N) − γ                                                            (9)  
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های ، انحصااارگر در صااورتی نمایندگی فروش را به جای حاشاایه9و  2با مقایسااه روابط 

 کند که رابوه زیر برقرار باشد: شتر، در مرکز شتر ایجاد می
N(B − T) − F − γ ≥  BN − F + 2T (m − N) − γ                                             (2)  

mگردد که ( به سااادگی مملور می2سااازی و حل رابوه )با ساااده ≤
N

2
ی به عاارت دیگر، 

اب زیاد ها نساتکنندگان واق  بر روی هر خیابان نساتاب کم و تمداد خیاباناگر تمداد مصرف

های کم جممیت باشاد(، ننگاه انحصاارگر نمایندگی   باشاد )شاتر مورد نظر دارای خیابان  

توان قضیه را در مرکز شاتر ایجاد خواهد کردی در نتایت با توجه به موارد فوی می فروش 

 زیر را بیان کرد:

 1قضیه 

mاگر انحصاارگر ب واهد فقط یا نمایندگی فروش ایجاد کند و شرط   ≤
N

2
برقرار باشد،  

 های شتریفروش در مرکز شتر خواهد بود نه در حاشیه ننگاه مهان بتینه نمایندگی

دوم: ایجاد یک نمایندگی فروش در مرکز شهر یا چندین نمایندگی فروش حالت 

 های شهردر حاشیه

حال مقایساه بین ایجاد یا نمایندگی فروش در مرکز شتر و یا ایجاد چندین نمایندگی  

های شتر بررسی خواهد شدی سوال این است که نیا تولیدکننده به یا فروش در حاشایه 

فروش در  مجوز فروش دهاد یاا چنادین نماایندگی     نمااینادگی فروش در مرکز شاااتر  

شود که تحت چه شرایوی وجود یا نمایندگی های شتر؟ در ادامه نشان داده میحاشیه

هاستی ننیه که فروش در مرکز شاتر، بتتر از وجود چندین نمایندگی فروش در حاشایه  

در  یار متمیبایستی عامل بسناپذیر میهای برگشترساد این اسات که هزینه  به نظر می

 های فروش باشد که قضیه زیر نیز این مو و  را تابیید خواهد کردی ایجاد نمایندگی

از قال داریم که اگر فقط یا نمایندگی فروش در مرکز شاتر وجود داشته باشد ننگاه بر  

 ( سود انحصارگر برابر است با:2اسان رابوه )
πM = N(B − T) − F − γ                                 

های م تل  داشااته ( در خیابانKفرض کنید انحصااارگر چندین نمایندگی فروش ) حال

کنندگان روی همان نمااینادگی فروش به دلیل اینهه به مصااارف   Kبااشااادی در اینجاا   

کننده قرار مصرف mفروشند و در هر خیابان هایی که خودشاان واق  هساتند می  خیابان

Bدارد کاه دارای ماازادی برابر با    − pD بقیه  بوده وS − K  خیابانی که در نن نمایندگی

Bکنندگانشااان دارای مازادی برابر با فروش وجود ندارد، مصاارف − 2T − pD  ،هسااتند

 است با:های فروش برابر بنابراین در این حالت سود نمایندگی
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ΠD = ∑ πi
DK

i=1 = Km (B − pM) + (N − Km)(B − 2T − pM) − KF = Kγ          

(2)                                                                                                                            

واحد برای هر نمایندگی  γهای فروش است )مجمو  ساود کلیه نمایندگی  𝐾γکه در نن 

 سازی نتیجه زیر به دست خواهد نمد:فروش(ی با حل و ساده

pM =
N(B−2T)+K(2mT−F−γ)

N
                                                                                          (3)  

 لذا سود انحصارگر در این حالت برابر است با:
πM = N(B − 2T) + K(2mT − F − γ)                                                                       (00)  

،  انحصاارگر در صورتی به جای ایجاد چندین نمایندگی فروش  00و  2ه روابط با مقایسا 

کند که رابوه زیر های شتر، با ایجاد یا نمایندگی فروش در مرکز موافقت میدر حاشیه

 برقرار باشد:  
N(B − T) − F − γ > N(B − 2T) + K(2mT− F − γ) 

 ، نتیجه زیر به دست خواهد نمد:Fبا حل این ناممادله بر حسب 

F >
K(2mT−γ)−NT+γ

K−1
                                                                                                      (00)  

 خواهد تمدادیتواند پیامدهای متمی برای انحصارگری داشته باشد که میاین نتیجه می

 نمایندگی فروش در سوا شتر پ ش کندی  

ها عنوان ( استی نن0329) 0ه توساط ماتیوسن و وینتر این قضایه موًید قضایه ارائه شاد   

ناپذیر مربوط به ایجاد نمایندگی فروش بالا باشد، ننگاه های برگشات کردند که اگر هزینه

همینین نشااان فروش در مرکز شااتر ایجاد خواهد کردی  تولیدکننده تنتا یا نمایندگی

د یا نمایندگی فروش در داده شااد که در حالت شااتر کوچا، تولیدکننده تنتا با ایجا 

توان قضیه (ی در نتایت با توجه به موارد فوی می0232کند )شای، مرکز شتر موافقت می

 زیر را بیان کرد:

 2قضیه 

وجود یا نمایندگی فروش در مرکز شااتر برای انحصااارگر سااودنورتر از وجود چندین   

 هاست اگر:( در حاشیهKنمایندگی فروش )

F >
K(2mT− γ) − NT + γ

K − 1
 

سااوم: ایجاد یک نمایندگی فروش در مرکز شااهر و چندین نمایندگی حاالات   

 های شهر  فروش در حاشیه

                                                 
0 Mathewson & Winter 
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تواند به این شاهل مور  شاود که در چه صورتی انحصارگر به جای   حال ساوال بمد می 

ایجاد فقط یا نمایندگی فروش در مرکز شاااتر، با ایجاد یا نمایندگی فروش در مرکز 

نماید؟ پاسااخ به این های شااتر موافقت میحاشاایهشااتر و چندین نمایندگی فروش در 

 سوال در ادامه نمده استی

از قال داریم که اگر فقط یا نمایندگی فروش در مرکز شاتر وجود داشته باشد ننگاه بر  

 ( سود انحصارگر برابر است با:2اسان رابوه )
πM = N(B − T) − F − γ                                 

شد که انحصارگر ب واهد یا نمایندگی فروش در مرکز  حال این مو او  بررسی خواهد 

های شتر داشته باشدی در اینجا نمایندگی فروش در حاشیه (K)شتر و همینین چندین 

K      هایی که کنندگان روی همان خیاباننمااینادگی فروش باه دلیال اینهاه به مصااارف

کننده قرار دارد که دارای مصرف mفروشاند و در هر خیابان  خودشاان واق  هساتند می  

Bماازادی برابر باا    − pD  بوده و بقیهN − K  خیابانی که در نن نمایندگی فروش وجود

Bکنندگانشااان دارای مازادی برابر با ندارد، مصارف  − T − 𝑝𝐷  ،خرید از مرکز( هسااتند(

 است با:های فروش برابر بنابراین در این حالت سود نمایندگی
ΠD = ∑ πi

DK
i=1 + πC

D = Km (B − pM) + (N − Km)(B − T − pM) −
(K + 1)F = (K + 1)γ                                                                                            (07)  

𝜋𝐶که در نن
𝐷  ساود نمایندگی فروش واق  در مرکز شتر،    بیانگر(K + 1)γ  مجمو  سود

 𝐾همینین های فروش، شاااامل نمایندگی فروش واق  در مرکز شاااتر و کلیه نمایندگی

واحد سود برای هر نمایندگی فروش(ی با حل  γهاسات ) نمایندگی فروش واق  در خیابان

 سازی ممادله فوی:و ساده

pM =
N(B−T)+K(mT−F−γ)−F−γ

N
                                                                                     (02)  

 است با:لذا سود انحصارگر در این حالت برابر 
πM = N(B − T) + K(mT− F − γ) − F − γ                                                     (04 )  

،  انحصااارگر به جای ایجاد فقط یا نمایندگی فروش در مرکز 04و  2با مقایسااه روابط 

شاااتر، باا ایجااد یاا نماایندگی فروش در مرکز شاااتر و چندین نمایندگی فروش در     

 هرگاه رابوه زیر برقرار باشد:  نماید، ها موافقت میحاشیه
N(B − T) − F − γ < N(B − T) + K(mT − F − γ) − F − γ 

 نتیجه زیر به دست خواهد نمد: Fبا حل این ناممادله بر حسب 
F < mT− γ                                                                                                                   (01)  
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ناپذیر مربوط به ایجاد نمایندگی های برگشاااتاگر هزینهدهد که این رابواه نشاااان می 

انحصاااارگر به جای ایجاد فقط یا نمایندگی فروش به اندازه کافی پایین باشاااد، ننگاه 

فروش در مرکز شااتر، با ایجاد یا نمایندگی فروش در مرکز شااتر و چندین نمایندگی  

 نمایدی  های شتر موافقت میفروش در حاشیه

 توان قضیه زیر را بیان کرد:با توجه به موارد فوی می در نتایت

 3قضیه 

انحصارگر به جای ایجاد فقط یا نمایندگی فروش در مرکز شتر، با ایجاد یا نمایندگی 

نماید های شااتر موافقت میفروش در مرکز شااتر و چندین نمایندگی فروش در حاشاایه

𝐹اگر  < 𝑚𝑇 − 𝛾  باشدی 

ها نشان دادند ( استی نن0329موًید کار ماتیوسن و وینتر ) 2و  7، 0نتایج هر سه قضیه 

2Tکه در یا شتر خوی هرگاه شتر به اندازه کافی بزر  باشد، یمنی اگر  < F < 4T،0 

Fیا نمایندگی فروش واحد در مرکز شااتر ایجاد خواهد شااد و اگر  < 2T  باشااد ننگاه

یا شااتر کوچا های شااتر ایجاد خواهد شاادی همینین در هایی در حاشاایهنمایندگی

(F > 4T(ی 0232فروش در مرکز شااتر ایجاد خواهد شااد )شااای،  ( فقط یا نمایندگی

 توان این گونه تاسیر کرد:رابوه این نتایج و نتایج کار ماتیوسن و وینتر را می

mبیان شاد که اگر   0در قضایه   -0 ≤
N

2
کنندگان واق  بر روی هر )یمنی تمداد مصرف 

ه نمایندگی فروش در مرکز شتر خواهد بود نه در خیابان کم باشد( ننگاه مهان بتین

های شاتری این حالت برای نتایج ماتیوسن و وینتر مانند حالت شتر کوچا  حاشایه 

فروش در  ها نیز نشااان دادند در یا شااتر کوچا فقط یا نمایندگیاساات که نن

 مرکز شتر ایجاد خواهد شدی

مرکز شتر برای انحصارگر بیان شاد که وجود یا نمایندگی فروش در   7در قضایه   -7

های شااتر اساات اگر،                ( در حاشاایهKسااودنورتر از وجود چندین نمایندگی فروش )

 F >
K(2mT−γ)−NT+γ

K−1
های ایجاد نمایندگی ی این بادان ممنی اسااات که اگر هزینه 

فروش به اندازه کافی بالا باشاد، ننگاه برای انحصااارگر تصاامیم بتینه به این صورت  

ایجاد یا نمایندگی فروش در مرکز شاااتر برایش ساااودنورتر از وجود  اسااات که،

هاساتی اگر برای سادگی یا شتر خوی با  ( در حاشایه Kچندین نمایندگی فروش )

                                                 
Fشود، اگر شتر مورد نظر یا شتر بزر  نامیده می 0  < 4T  شود، شتر مورد نظر یا شتر کوچا نامیده میو

Fاگر  > 4Tی 
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mیاا مرکز را در نظر بگیریم )  =
N

2
نرمال  0کنندگان را به ( و تمداد کل مصااارف

ریم، ننگاه نتیجه به در نظر بگی 7های فروش را برابر با کنیم و نیز تماداد نماایندگی  

Fصورت  > NT − γ خواهد شدی این نتیجه مشابه نتیجه ماتیوسن و وینتر استی 

بیان شد که انحصارگر به جای ایجاد فقط یا نمایندگی فروش در مرکز  2در قضیه  -2

شاااتر با ایجاد یا نمایندگی فروش در مرکز شاااتر و چندین نمایندگی فروش در 

> Fگر: نماید، اهای شتر موافقت میحاشایه  mT − γ ی این نتیجه نیز مشابه نتیجه

گیری انحصارگر درباره ای از نحوه تصمیمخًصه 7در شهل  ماتیوسن و وینتر استی

 ها نشان داده شده است:های فروش و همینین مهان ننتمداد نمایندگی

 
ها در های فروش و مکان آن(: تصمیم انحصارگر درباره تعداد نمایندگی2شکل )

 مختلفشرایط 
 های تحقیقمنا : یافته

 
𝑁دهاد که )با فرض  نشاااان می 7شاااهال   > 𝑚(𝐾 + های ایجاد ( هر چقدر هزینه (2

ا ایجاد یونقل پایین باشااد، ننگاه انحصااارگر با  های حملنمایندگی فروش بالا و هزینه

های شتر موافقت نمایندگی فروش در مرکز شاتر و چندین نمایندگی فروش در حاشاایه 
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های ایجاد نمایندگی فروش کم باشد یا اینهه هر چقدر هزینهخواهد کردی از ساوی دیگر  

ایجاد فقط یا نمایندگی فروش در ونقل بالا باشااد، ننگاه انحصااارگر با  های حملهزینه

مرکز شاتر موافقت خواهد کردی این نتایج در مورد تصمیم انحصارگر برای تمیین تمداد و  

ش زمانی صاادی اسات که انحصاارگر ساود مثاتی کسب نمایدی     های فرومهان نمایندگی

به صورت  7شاهل   II و Iهای ایجاد شاده در هر کدار از نواحی  حداکثر تمداد نمایندگی

  زیر است:

{
 
 

 
F   اگر  > (N − Km)T − γ                    ننگاه                     K ≤

N(B − T) − F − γ

F −mT+ γ

   اگر
 mK − 2m + N

K
T − γ < F < (N − Km)T − γ   ننگاه  K ≤

N(B − 2T)

F − 2mT + γ

 

های ایجاد نمایندگی فروش، حداکثر ونقل و هزینههاای حمل بناابراین باا افزایش هزیناه   

های فروش در ساوا شتر کمتر خواهد شدی همینین هر چه ارزش کالا  تمداد نمایندگی

ه های فروش بیشتر خواهد شدی بکننده بیشاتر باشد، تمداد بتینه نمایندگی برای مصارف 

کنندگان واق  بر روی هر خیابان بیشااتر باشد، حداکثر تمداد د مصارف عًوه، هرچه تمدا

 فروش بیشتر خواهد شدی   هاینمایندگی

 گیری و پیشنهادهانتیجه -5
ترین مو وعات در سودنوری و حیات ها از متمانت اع مهان مناساب برای استقرار بنگاه 

مناطق کامل پوشش داده شود که بازار در بمضی هاساتی در دنیای امروز مشااهده می  نن

ها در یا منوقه بیشاااتر از حد مورد نیاز اساااتی ماحم نشاااده اسااات و یا تمداد بنگاه

نمایندگی فروش یهی از مااحم در این زمینه اسااتی در این مقاله نقاین یا نقاط  اام  

ها، های غیررقابتی مهان، م صااوصاااب در زمینه تمداد خیابانسااازی مدلها در سااادهمدل

های فروش مورد بحم و بررسااای قرار و تمداد بتینه نمایندگی کنندگانتمداد مصااارف

𝑚گرفتی نتایج نشاان داد که اگر فقط یا نمایندگی فروش وجود داشااته باشد و   ≤
𝑁

2
 ،

تری های شننگاه مهان بتینه بنگاه نمایندگی فروش در مرکز شتر خواهد بود نه در حاشیه

ناپذیر به اندازه کافی بالا باشد، وجود های برگشتههمینین نشاان داده شد که اگر هزین 

یا نمایندگی فروش در مرکز شاتر برای انحصارگر سودنورتر از وجود چندین نمایندگی  

هاساتی به عًوه، تحت شارایوی خاص، انحصارگر به جای ایجاد فقط   فروش در حاشایه 

رکز شاااتر و یاا نماایندگی فروش در مرکز شاااتر با ایجاد یا نمایندگی فروش در م  

نمایدی نتایج همینین نشان داد های شتر موافقت میچندین نمایندگی فروش در حاشیه
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ها، مولوبیت حاصل از مصرف های فروش تابمی از تمداد خیابانکه تمداد بتینه نمایندگی

های کنندگان واق  بر روی هر خیابان و هزینهونقل، تمداد مصااارفهای حملکالا، هزینه

شود با در نظر گرفتن تمداد متااوت دگی فروش اساتی در نتایت پیشنتاد می ایجاد نماین

ان کنندگکنندگان بر روی هر خیابان و با فرض تااوت تمایل به پرداخت مصاارفمصاارف

های م تل  و با در نظر گرفتن فرض امهان قیمت شهنی رقیب به وسیله واق  در خیابان

توان فضااای شااتری را در ردی همینین میهای فروش مسااائل را دوباره حل کنمایندگی

کننده برای خرید از بنگاه دیگر مجاور نااشاااد حتماب از حالتی در نظر گرفت که مصااارف

 مرکز شتر عاور کندی  
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