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             چکیده
انجام  یلازم برا نهیبودن زمان و هز ترنییاپ لیبه دل نیتجارت آنلا یهاستمیس تیشهرت و محبوب

ت داشته است. در تجار یریگچشم شیافزا دار،یخر یتر براگسترده یهاوجود انتخاب نیمعامله و همچن

 یهاهنیعلاوه هز هاثرگذار باشد. ب داریبر اعتماد خر تواندیو فروشنده م داریخر نیمسافت ب ن،یآنلا

-یباز هینظر یبیترک کردیپژوهش رو نیدارد. در ا ینقش مهم داریخر یریگمیدر تصم زیارسال کالا ن

 ستمیس کیشده است که در آن  هیارا نیتجارت آنلا ستمیس کی یابیارز یمحور براعامل یسازهیشب

 با در نظر گرفتن نیچن. همشودیشهرت توسط شخص سوم مورد اعتماد استفاده م تیریمد یمرکز

 هاافتهیبه مدل اضافه شده است.  زیحمل و نقل و ارسال کالا ن ینهیزاشخاص، ه یبرا یمکان تیموقع

 ی براارسال کالا یهانهیاثر هز ف،یتخف یهااستیبا س توانیم کیکه در تجارت الکترون دهدینشان م

در انتخاب خود بهره ببرد و هم  شتریب یهانهیگز تیبتواند از مز یرا کاهش داد تا هم مشتر یمشتر

   شود. جادیها افروشنده یبرا یتربت کاملبازار رقا

 ارسال کالا نهیمحور، هزعامل یسازهیشهرت، شب تیریمد ،رفتار یساز، مدلنیتجارت آنلا کلیدی: هایواژه
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    مقدمه
دهد اعتماد خریداران نسبت به واهد نشان می، ش2های تجارت الکترونیکعلیرغم رشد روز افزون سیستم

ها طالعهکنند. متر به خرید آنلاین اعتماد میتر از خرید حضوری است و خریداران سختخرید آنلاین پایین
نشان داده است که شهرت نقش بسیار مهمی در کاهش ریسک خریدار در محیط تجارت الکترونیک دارد 

ی شخصی و مستقیم خریدار است؛ بلکه ی تجربهرت، نه تنها نتیجه. شه(142۲، و همکاران 1یریگآرین)
امل ی فروشنده باشد را شنوع ارتباط دیگر مثل امتیاز یا رتبه و نظرسنجی، که شامل اطلاعاتی درباره هر
ی شخصی یا از باورها و نظرها درباره 4. یک سیستم شهرت آنلاین(142۲و همکاران،  3)لاپاس شودمی

ی برای تضمین اعتماد تراکنش در محیط تجارت آنلاین است. از آنجایی که حلراهشده که چیزی تشکیل 
رای بیند و بشود؛ خریدار کالا را از نزدیک نمیدر تجارت آنلاین، خرید بدون مراجعه به فروشگاه انجام می

ه طور افت کند. بتحویل کالا ممکن است مجبور به پرداخت هزینه بوده و کالا را نیز با مدتی تاخیر دری
 ،زمان عدم حضوردر کالا  لی: تحولیاز قب خریدار ممکن است با مشکلاتی در خصوص تحویل،خاص، 

خریدار  های بینتعاملروبرو شوند. از دیرباز  دهید بیآس یکالاها و بالا لیتحو یاهنههزی، لیدر تحو رتأخی
ها است. در این مقاله نیز از رویکرد نظریه بازی ها مورد بررسی قرار گرفتهو فروشنده در رویکرد نظریه بازی

سازی رفتار منطقی اشخاص و سیستم مدیریت شهرت استفاده شده است. شایان ذکر است که برای مدل
و  رییگآرین) های مربوطه، استفاده از این رویکرد در عمل محدود بوده استحلراهبودن به دلیل پیچیده

شت که چنین پیچیدگی مربوط به تنها یک تراکنش نیست بلکه به این . باید توجه دا(142۲، همکاران
( انجام شدن تعدادی تراکنش بین تعدادی خریدار 2ی دو مورد است: )واقعیت وابسته است که شهرت نتیجه

ها با سایر خریداران و گذاری نتایج تراکنش( اشتراک1توانند یکسان نباشند و )و فروشنده که لزوما می
حل های تکرارپذیر است. یک راهی تاثیر یادگیری در بازیگذاری نشان دهندهان که این اشتراکفروشندگ

، ۲است )گیلبرت 5محورعاملسازی های شبیهگیری از قابلیتهایی، بهرهبرای کنار آمدن با چنین پیچیدگی
شود با محیط مشخص میها آن هایها و تعاملای از قوانین، رفتار عامل. در این رویکرد، مجموعه(1441

با این شرایط  .(142۲، و همکاران یریگآرین)شود که در نتیجه، حالت و موقعیت هر عامل تعیین می
    ها را مورد بررسی قرار داد و اطلاعات لازم را استخراج کرد.توان رفتار عاملمی

کلی موارد دیگری که از ی ارسال و به طور و هزینه در تجارت آنلاین زمان ارسال کالا، نحوه
یی اهمیت بالا ،ی تایید خرید از سوی خریدار تا دریافت کالا، بر تراکنش انجام شده اثرگذار استلحظه

گیری خریدار برای انتخاب فروشنده اثرگذار است و باعث دارند. باور بر این است که این هزینه بر تصمیم
ری فروشندگان غیر همشهها آن ان اینترنتی و از بینشود خریدار تمایل کمتری به خرید از فروشندگمی

ی حمل و نقل بیشتری خواهد بود. خود نشان دهد. چرا که در غیر این صورت مستلزم پرداخت هزینه
ها با خریداران همشهری خود نیز متفاوت است. چرا که در صورت تقلب در تحویل همچنین رفتار فروشنده

                                                                                                                                        
1. E-commerce 
2. Aringhieri 

3. Lappas 

4. Reputation Management System 
5. Agent-Based Simulation (ABS) 

6. Gilbert  
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 تری دارد. از این رو به دنبال ارزیابی سیاستی هستیم کهان پیگیری راحتکالا توسط فروشنده، خریدار امک
    باعث کاهش این گونه تاثیرات بر بازار رقابت اینترنتی شود.

ارایه شده است. ارزیابی  3ادبیات موضوع مرور شده و سپس مدل پیشنهادی در بخش  1در بخش 
ها دهد. در انتی تعدادی سناریو مورد ارزیابی قرار میارایه شده که رفتار مدل را با بررس 4عددی در بخش 

    پردازد.های آتی میگیری و پیشنهاد برای پژوهشبه نتیجه 5بخش 

    مروری بر پیشینه پژوهش
 رامونیپ یهاپژوهشی اند که در دو دستهمرور شده پژوهشترین تحقیقات مرتبط با این در این بخش مهم

 رامونیپ یهاپژوهشو  نیو بازار تجارت آنلا محورعاملسازی شبیه و یسازشهرت، مدل تیریمد
    گیرند.قرار می کالا و خدمات گذاریقیمترفتار و  یسازهیو شب یسازمدل

های آنلاین مورد بررسی قرار ها را در بازارچهافزایش صداقت فروشنده (142۲)ریاضتی و همکاران 
ای طراحی کردند که با تنظیم یک هزینه برای ورود به بازار، ه را به گونهاند و مکانیزم تشویق و تنبیداده

ریاضی نشان  سازی و اثباتبه کمک شبیهها آن فروشندگان ترغیب شوند که صداقت بیشتری داشته باشند.
یی هاتوان در برابر مشکلدادند که با در نظر گرفتن مقدار پارامترهای مناسب برای مکانیزم ارائه شده می

بط با های مرتارائه کردند با مکانیزمها آن مثل نظرهای دروغین و تکراری مقاوم شد. تفاوت مکانیزمی که
   های تراکنش بوده است.تمرکزشان بر روی مقدار هزینهها آن شهرت و اعتماد در این است که

حور در بررسی مسازی عاملسازی و شبیهامکان استفاده از مدل (142۲) 2چاووسکی و مارکوویچ
ترین در ارزیابی عمومیها آن های فروش اینترنتی را مورد بررسی قرار دادند. مدلافراد در وبسایت

های تواند قابل استفاده قرار بگیرد و ارزیابی رفتار افراد و پیامدهای استراتژیهای تجارت آنلاین میسیستم
محور نسبت به سازی عاملنشان دادند که شبیه (1444) 1بورشف و فیلیپف مختلف تجارت را تحلیل کند.

های موجود عاملها و تسازی گسسته پیشامد و دینامیک سیستم در بررسی رفتارهای پیچیده و شاخصشبیه
همچنین ها آن دهد.ها، دارای برتری است و دید بهتری نسبت به سیستم واقعی در اختیار قرار میدر سیستم

دی و یا بنهایی که شامل اشیای فعال، زمانتواند برای سیستممی محورعاملسازی نشان دادند که شبیه
     دیگر رفتارهای گوناگون اشخاص باشد؛ نتایج نزدیکتری نسبت به دنیای واقعی فراهم کند.

را با در نظر  محورعاملسازی ها و شبیهمدل ترکیبی نظریه بازی (1421)یری و همکاران گآرین
ازار تجارت های بم مدیریت شهرت مرکزی در نظر گرفتند و تاثیر شهرت را بر تراکنشگرفتن یک سیست

راکنش و بازگشت کالا را برای تضمین بیشتر ت یک سیستم بیمهها آن الکترونیکی مورد بررسی قرار دادند.
و  سازیبه کمک مدل (1421)و همکارانش  3یانگژ اعتماد بیشتر فروشندگان معرفی و تحلیل کردند.

فروشان اینترنتی را مورد بررسی قرار دادند و به کمک گیری خرده، رفتار تصمیممحورعاملسازی شبیه
حلیل ها در بستر اینترنت را تسازی مقادیر پارامترهای مورد نظرشان، تعامل بین خریداران و فروشندهشبیه

مبادلات تجارت الکترونیک بر اهمیت با توجه به ماهیت فرامرزی ( 1411و همکاران ) 4وو حساسیت کردند.

                                                                                                                                        
1. Čavoški and Marković  
2. Borshchev and Filippov    

3. Jiang  
4. Wu  
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 ها سه استراتژی مختلفبه کمک یک مدل نظریه بازیها آن کنند.نظارت دولت در این زمینه تاکید می
   اند. بازرسی توسط گمرک را مورد تجزیه و تحلیل قرار داده

ادند سی قرار دی اینترنتی را مورد برراثر تخفیف بر بهبود شهرت فروشنده (1421) و همکاران 2ژی
د نشان دادنها آن ی نرخ تخفیف را در جهت بهینه کردن شهرت فروشنده به دست آوردند.و مقدار بهینه
ب کنند های بیشتری به خود جذتوانند با در نظر گرفتن درصد تخفیف برای کالا مشتریها میکه فروشنده

 (1445) 1تهانتولا و برایان کنند.شتری میها نیز با خرید کالا با قیمت کمتر، احساس رضایت بیو مشتری
ها نآ ی اصلیهای آنلاین مورد بررسی قرار دادند. ایدهاثر تخفیف بر مدت زمان تحویل را برای فروشگاه

ی پول به جای زمان است به این صورت که تحویل سریع کالا در روز بعد همراه با تمایل افراد به معامله
ل ی ارسال برای تحویتحویل در سایر روزها توافق شود؛ رایگان باشد. هزینههزینه بوده و در صورتی که 

سازی سریع، به صورت درصدی از قیمت کالا در نظر گرفته شده و سپس رفتار مشتری از نظر اقتصادی شبیه
( از داده کاوی برای تحلیل رفتار و بررسی ترجیحات مشتریان تجارت الکترونیک 1411) 3نیو شده است.

   فاده کرده است.است

های به کمک مدل لجستیک اثر قیمت، ریسک پرداخت و مشکل (1444) 4کویونچو و باتاچاریا
گیری و تعداد دفعات خرید در تجارت آنلاین تخمین زده و مورد ارزیابی قرار دادند. تحویل را بر تصمیم

دارند چرا  یشتری به خرید اینترنتیکند که اشخاص میل باین نکته را بیان میها آن نتایج ارائه شده توسط
های کمتری انجام دهند. نتایج این تحقیق تر و با قیمتدهد که خرید سریعاین امکان را میها آن که به

و  ی ارسال زیادتر، هزینهزمان تحویل طولانی نشان داده است که دلایل عدم تمایل به خرید اینترنی،
   ر خرید اینترنتی بوده است.های مربوط به فرایند پرداخت دریسک

های جایگزین تحویل کالا درب منزل را مورد مقایسه قرار گزینه (1424)و همکاران  5مورگانتی
های های ارائه دهندههای تحویل را با توجه به استراتژیدادند. سپس عوامل موثر در گسترش خدمت

ی خریدار تجربه (1441)و همکاران  ۲وژ دادند. ها، تاجران آنلاین و ترجیح مشتری مورد ارزیابی قرارخدمت
گر این بوده است که شکافی بین اند. نتایج نشانهای تحویل و ارسال مورد ارزیابی قرار دادهرا با خدمت

انتظار  گذارند وهای اینترنتی در اختیار خریداران میهای تحویل کالای فعلی که توسط فروشندهگزینه
ها ( طی یک مقاله مروری، ادبیات موضوع حضور شرکت142۲و همکاران ) ۲یوپیس ها وجود دارد.مشتری

   اند.در فضای آنلاین و مفهوم شهرت آنلاین را مورد تجزیه و تحلیل قرار داده
آمده است.  2شهرت در جدول  تیریمد نهیانجام شده در زم یهااز پژوهش یاز تعداد یاخلاصه

 1کالا و خدمات در جدول  یگذارمتیرفتار و ق یسازهیشب نهیصورت گرفته در زم قاتیتحق نیهمچن
   خلاصه شده است.

   

                                                                                                                                        
1. Xie 

2. Hantula, and Bryant 
3. Niu 

4. Koyuncu, and Bhattacharya 

5. Morganti 

6. Xu 
7. Cioppi 
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   نیو تجارت آنلا محورعاملسازی و شبیه یسازشهرت، مدل تیریمد رامونیپ یهاپژوهش (1)جدول 

 رویکرد یا روش پژوهش هدف پژوهش  عنوان پژوهش سال پژوهشگران

 1421 ریاضتی و همکاران
 ارتقاء صداقت در یبرا یقیوتش زمیمکان

 یکیالکترون یفروشندگان در بازارها نیب
مفاهیم صداقت در بازار 

 الکترونیکی
 سازی ریاضیمدل

 1444 فپیلیبورشف و ف
فته گسسته گر دادیو رو ستمیس کینامیاز د

 یبر عامل عمل یمبتن یتا مدل ساز
ها و ی روشمقایسه

 سازیابزارهای شبیه
 سازیشبیه

 1421 همکاران یانگ وژ
 یریگ میو تصم متیق یاستراتژ یبررس

 یکیکنندگان الکترونخرده فروشان و مصرف
های بررسی استراتژی

 گذاری در تجارت آنلاینقیمت
 محورعاملسازی شبیه

Topsis 

 1421 ی و همکارانژ
 فیتخف قیاز طر شهرت اعتبار و تیتقو

تجارت  یهاستمیدر س متیق
 ادهدمبتنی بر  ردکیرو کی: یکیالکترون

 محورداده تقویت شهرت مدیریت و

 . 

   کالا و خدمات گذاریقیمترفتار و  یسازهیو شب یسازمدل رامونیپ یهاپژوهش (2)جدول 

 رویکرد یا روش پژوهش هدف پژوهش عنوان پژوهش سال پژوهشگران

 1411 نیو
به سوالات  ییپاسخگو ستمیدر مورد س قیتحق

ر اساس ب کیتجارت الکترون یمشتر یژگیاستخراج و
 یهوش مصنوع ییمعنا لیتحل

 حاتیترج یبررس
 انیمشتر

 محورداده

و  یچاووسک
 چیمارکوو

142۲ 
بر عامل در  یمبتن یسازهیو شب یسازمدل
تجارت  یهاتیدر سا یرفتار مشتر لیتحل

 B2C یکیالکترون

ه ب اشخاصتحلیل رفتار 
 ویژه خریداران

سازی سازی و شبیهمدل
 محورلعام

مورگانتی و 
 همکاران

1424 
های نهایی، تاثیر تجارت آنلاین بر تحویل

 در فرانسه و آلمان کالا لیتحو جایگزین خدمات
خدمات تحویل کالا 
 موجود و گسترش آن

 محورداده

 1441 و و همکارانژ
دون ب لیتحو -یکیتجارت الکترون لیما نیآخر

 eTailersکنندگان و مصرف دگاهیمراقبت از د
یافتن ضعف موجود در 

 های تحویل کالاسیاست
 تحلیلی

 1445 انتیهانتولا و برا
 کیرا در  لیتحو یهانهیهز فیدر تخف ریتاخ
کند: یم نییتع یکیتجارت الکترون یسازهیشب

 یرفتار یانداز اقتصادچشم کی

و تخفیف  گذاریقیمت
 های تحویلدر هزینه

تحلیل اقتصادی و 
 سازیشبیه

 1444 ایو باتاچار ونچویکو
پرداخت و  سکی، رمتیسرعت، ق راتیتأث

 نیبه صورت آنلا لیمشکلات تحو
بررسی تاثیر مشکلات 

 تحویل
 محورداده

و  یریگنیآر
 همکاران

142۲ 
سازی رفتار منطقی اشخاص در بستر مدل

 تجارت آنلاین
بررسی معرفی سیستم 

 بیمه
محور و ترکیبی عامل

 ی بازینظریه

 

ها ی بازیسازی رفتار اشخاص در بازار تجارت آنلاین، به ندرت از نظریهات برای مدلدر مرور ادبی
د و تحلیل شواستفاده شده است. این به دلیل حجم زیاد اطلاعاتی است که در بازار تجارت آنلاین تولید می

   سازد.نتایج را مشکل می
لایی مجازی مانند یک کتاب شود و یا کاهنگامی که خدماتی به صورت اینترنتی معامله می

د. در شورسد؛ در برخی از موارد تحویل خدمت یا کالا به صورت آنی انجام میالکترونیکی به فروش می
ر ای خواهد بود. همانطوبرخی از موارد نیز ارسال کالای فیزیکی و تحویل آن به خریدار شامل زمان و هزینه

 نیآنلا دیخر رایز ی بیشتری داشته باشندنترنتیاخرید دهند می حیافراد ترج که در ادبیات بیان شده است؛
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 اما. دهدنیز در اختیار خریدار قرار میرا  یبهتر یهامتیخود را انجام دهند و ق دیخر عتریدهد سریاجازه م
 انمبه ز ازیو ن نیز هست هاییدارای ریسک نیآنلا یهاپرداخت نکهی، افراد با توجه به اگریاز طرف د

 ینترنتیا دیاز خری حمل و نقل کالا را نیز دربردارد؛ ممکن است ی داشته و هزینهتریطولان لیتحو
های خریدار، سیستم مدیریت شهرت مرکزی  . از این رو در این پژوهش، برای کاهش ریسککنند یخوددار

  است. مورد استفاده قرار گرفته  (1421)و همکاران  یریگآرینمانند پژوهش 
، اضافه نمودن موقعیت (1421) و همکاران یریگآریناین پژوهش در مقایسه با رویکرد  نوآوری اصلی

یرغم شایان ذکر است که عل .استمکانی برای اشخاص سیستم، هزینه ارسال کالا و سیاست مربوط به آن 
 یلتحو تساعجستجوهای متعدد انجام شده توسط نویسندگان این مقاله، تحقیقی یافت نشد که 

ی را مورد بررسی قرار داده باشد و از این رو، مدل ترکیبی نظریه عیسر لیو تحو متی، کاهش قریپذانعطاف
با در نظرگرفتن ملاحظات مذکور توسعه داده شده است که در ادامه شرح  محورعاملسازی ها و شبیهبازی

   شود.داده می

    روش تحقیق

های موجود نمایش داده شده است. هر یک از گام 2روش تحقیق استفاده شده در این پژوهش در شکل 
    اند.در این شکل در زیربندهای ادامه توضیح داده شده
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    مورد استفادهروش تحقیق  (1)شکل 
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    هامدل پایه و نظریه بازی

( و 𝐵ه متشکل از خریدار )توان با یک بازی دو نفری شرایط موجود در تجارت آنلاین را میمدل پایه
( ارائه کرد. با در نظر گرفتن تنها یک تراکنش برای یک کالا از فروشنده به خریدار، خریدار 𝑆فروشنده )

( انتخاب نماید. سپس اگر خریدار تصمیم به 𝑅( و یا صرف نظر کردن از خرید )𝑃ابتدا باید بین خرید کالا )
( و یا پول و 𝐷د تصمیم بگیرد که آیا کالا را به دست مشتری برساند )فروشنده بای ( بگیرد؛𝑃خریدن کالا )

همکارانه با مجموعه (. این شرایط منجر به ایجاد شدن یک بازی غیر𝐾کالا را هر دو برای خود نگه دارد )
𝑁بازیکنان  =  {𝐵, 𝑆}های خریدار ، مجموعه استراتژی∑𝐵 = {𝑃, 𝑅} های و مجموعه استراتژی

𝑆∑ه فروشند = {𝐷, 𝐾} شود.می 
را در نظر گرفت که  1توان نمایش درختی مطابق با شکل با استفاده از حالت نمایش گسترده، می

 :ندهست ها بیانگر شرایط زیریخروج
 𝑒2.خریدار تصمیم به خرید کالا گرفته و پس از پرداخت، کالا را تحویل گرفته است : 

 𝑒1فروشنده کالا و پول را نزد خود نگه  ،الا گرفته ولی پس از پرداخت: خریدار تصمیم به خرید ک

ممکن است شامل شرایط دیگری که در آن خریدار  𝑒1 یلازم به ذکر است که خروجداشته است. البته 

 بخش نیست؛ نیز بشود.سد برایش رضایتردهد اما کالایی که به دست او میپرداخت را انجام می
 𝑒3شود.گیرد و تراکنش انجام نمیصمیم به نخریدن کالا می: خریدار ت 

 
 نمایش درختی حالت گسترده بازی (2)شکل 

   تمایل پایان بازی با در نظر گرفتن پیامد هر کدام برای بازیکنان به صورت زیر است:
𝑒2برای خریدار:  >𝐵 𝑒3 >𝐵 𝑒1 

𝑒1برای فروشنده:  >𝑆 𝑒2 >𝑆 𝑒3  

؛ اتفاق نیفتد 𝑒1 یاست که خروج 𝑅گریزی خریدار بالا باشد آنگاه بهترین انتخاب هنگامی که ریسک

مگر این که به میزان کافی تضمین به خریدار داده شود که اطمینان حاصل شود که فروشنده کالا را به 
ت؛ از تضمین گریزی اسریسک دهد. تصمیم نهایی خریدار نه تنها تحت تاثیر سطحبهترین شکل تحویل می

پذیرد. در این وضعیت، شهرت فروشنده نقش اساسی را برای فروشنده هم برای تحویل کالا تاثیر می
   اطمینان خریدار به فروشنده دارد.
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زیر باید مورد نکته  دو ی،واقع یایدن طیبه شرا 1 شکلنشان داده شده در  هیپا یباز گسترش یبرا
   :توجه قرار گیرند

 کسب هرتش خود یبرا بتواند تا توسط فروشنده است تراکنش ییبالا تعداد ازمندیشهرت ن فهومم •
   .به اندازه زیادی بزرگ شود یریگجهینت درخت شوداین خود سبب میکه  کند

 یتکرار یازب کیآن را به عنوان  توانینمفروشنده،  کیبا  تراکنشبا انجام تعداد قابل قبول  یحت •
 جیتااز ن توانینمآن  یجهینتمتفاوت است. در  تراکنشبه طور معمول در هر  داریرا که خردر نظر گرفت چ

   .نموداستفاده  یتکرار یهایباز تحقیقاتموجود در 

( مدل پایه بسیار ساده است ولی با اضافه کردن 2دو نکته اصلی را باید در نظر داشت: ) از این رو،
( یک پایان از بازی وجود دارد که هر دو عامل با توجه به در نظر 1د و )شوتکرارهای زیاد بسیار پیچیده می

یا عدم انجام تراکنش، به آن تمایل دارند، که با تعداد زیاد بازیکنان و  یترین خروجگرفتن کم ریسک
   ها مخفی مانده است.یخروج

کا به پیامدهای سازی مدل، تعریف بازی بیزی است. این مدل امکان اتیک حالت ممکن از پیاده
، خریدار کند. به طور مثالنامعین مرتبط با رفتار مختلف بازیکنان را بر اساس یک توزیع احتمال فراهم می

به ترتیب ها آن هایکه تمایل ”Sو متقلب  ’Sممکن است دو دسته فروشنده را در نظر بگیرد: راستگو 
𝑒2 >𝑆′ 𝑒3 >𝑆′ 𝑒1  و𝑒1 >𝑆" 𝑒2 >𝑆" 𝑒3 ی راستگو است. باید توجه داشت که فروشندهS’  و خریدار

شود در صورت اعتماد خریدار به صداقت فروشنده، احتمال انجام های یکسانی دارند که باعث میتمایل
اقت های مختلف باید سطح صدتر به واقعیت، فروشندهتراکنش بیشتر شود. برای داشتن مدلی نزدیک

وتی داشته باشند تا نه تنها عناصر مربوط به فروشنده مثل توضیحات صحیح درباره کالا یا با کیفیت متفا
شدن کالا را نیز شامل شود. بودن خدمات تحویل باشد؛ بلکه عوامل غیر مرتبط با فروشنده مثل خراب

ر در نظها آن یگریزهای متفاوتی را بر اساس سطح ریسکگرایانه باید خریدارهمچنین یک مدل واقع
ناسب م یهاگرفتن داده نظر در یدشوار لیبه دلمدل بیزی ممکن است بگیرد. نتیجه این خواهد بود که 

   باشد. بررسی رقابلیغ یمحاسبات یبالا یدگیچیپهمچنین و 

    مدل ترکیبی پایه با فرض قیمت ثابت

ان آن در نظر گرفتن قیمت یکسشود که مفروض اصلی در این بخش ابتدا مدل ترکیبی پایه معرفی می
ها کالا یا خدمات خود را با قیمت یکسانی به فروش ها است. به این معنی که فروشندهبرای تمام تراکنش

سازی توضیح مدل و اعتبارسنجی آن است. سپس برای در نظر رسانند. دلیل اصلی این مفروض، سادهمی
    داده شده است. توسعهمتغیر  یری قیمتنظرگ تر، مدل با درگرایانهگرفتن شرایط واقع

ها فروشنده 𝑛𝑆خریدارها و  𝑛𝐵ی شخص را در نظر بگیرید که به دو دسته 𝑛جمعیتی تشکیل شده از 

𝑡ی زمانی شود که در هر بازهاند. فرض میتقسیم شده = 2, 1, 3, ⋯ , 𝑇 تعداد ،𝑚𝑡 شود. تراکنش انجام می
𝑚𝑡ا هآن از میان

𝑐 شده )خریدار خرید را انجام داده باشد( و های کاملتعداد تراکنش𝑚𝑡
ℎ های تراکنش

𝑚𝑡شده بدون تقلب است. واضح است که با این شرایط کامل ≥ 𝑚𝑡
𝑐 ≥ 𝑚𝑡

ℎ  خواهد بود و𝑚𝑡 −𝑚𝑡
𝑐 
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 𝑒3با  1راکنش صرف نظر کرده است، که در شکل هایی خواهند بود که خریدار از انجام تتعداد تراکنش

   مشخص شده است.
در طول زمان به شکل زیرتعریف  (𝛽)ابتدا برای سیستم تجارت آنلاین، شهرت )اعتبار( کل سیستم 

      (:1421و همکاران،  یریگآرینشود )می

(2) 𝛽 (4) =  𝛽4 

(1) 𝛽 (𝑡 + 2) =  (2− 𝑤𝛽) 𝛽(𝑡) + 𝑤𝛽
𝑚𝑡
ℎ

𝑚𝑡
𝑐       𝑡 = 2, 1, ⋯ , 𝑇 

𝛽مقدار  (𝑡 + 𝑚𝑡شهرت کل سیستم را پس انجام تعداد  (2
𝑐 ی دهد )ابتدای بازهتراکنش نشان می

𝛽4زمانی بعدی(. همچنین مقادیر  ∈ [4, 𝑤𝛽و  [2 ∈ [4, به ترتیب شهرت اولیه کل سیستم در ابتدای  [2

های پیشین است. به عبارت دیگر مقدار شهرت سیستم به پیامدهای تراکنش ی زمانی و وزن داده شدهبازه
ی ها، در طول بازههای صحیح انجام شده به کل تراکنشی زمانی و نسبت تعداد تراکنشدر ابتدای بازه

   کنند.ی زمانی بعدی را تعیین میزمانی پیشین، مقدار شهرت در ابتدای بازه
به  ها راشود که مدیریت شهرتطرفی به عنوان ناظر در نظر گرفته میدر این بازی عامل سوم بی

ازار کنند اما بیمحصول خود را اعلام م تیفیفروشندگان ککند. در این شرایط طور مرکزی مشخص می
 یتیفیک یسهیاساس مقا بر ستمیس نی، اقتیکند. در حقیاعلام نم داریرا به خر تیفیهمان ک یکیالکترون

، ندهی این فروشدر معاملات قبل انداریاعلام شده توسط خر تیفیو کشود اعلام میف فروشنده که از طر

را در  𝑠فروشنده  𝜌. در صورت درخواست خریدار این عامل شهرت )یا کیفیت( کندیم مشخصرا  تیفیک
دار از آن ای پس از پایان هر تراکنش، با دریافت بازخورد خریدهد که به صورت دورهدسترس قرار می

شود. شهرت مشابه شهرت کل سیستم تعریف می 𝑠 شود. شهرت فروشندهروزرسانی میتراکنش، به

𝜌𝑠 فروشنده (𝑡 + 𝑡ی زمانی در ابتدای بازه (2 +  𝑡ی زمانی بستگی به شهرت فروشنده در ابتدای بازه 2
(𝜌𝑠(𝑡)و پیامد )های اخیر او داردهای تراکنش:   

(3) 𝜌𝑠 (4) = 𝜌4
𝑠 

(4) 𝜌𝑠 (𝑡 + 2) = (2− 𝑤𝜌
𝑠) 𝜌𝑠(𝑡) + 𝑤𝜌

𝑠𝑇𝑡
𝑠        𝑡 = 2, 1, ⋯ , 𝑇 

𝑇𝑡که در آن 
𝑠 های فروشنده های صحیح به تعداد کل تراکنشنسبت بین تعداد تراکنش𝑠 ی در بازه

𝜌0است.  𝑡زمانی 
𝑠 ∈ [4, 𝑤𝜌و  [2

𝑠 ∈ [4, ها ترتیب شهرت اولیه فروشنده و وزن پیامد آخرین تراکنش به [2
ح انجام های صحیی زمانی و نسبت تعداد تراکنشهستند. به عبارت دیگر شهرت فروشنده در ابتدای بازه

ا ی زمانی بعدی ری زمانی، مقدار شهرت در شروع بازههای این فروشنده در طول بازهشده به کل تراکنش
   شود:، به صورت زیر تعریف می(𝛾𝑏)ی شخصی برای خریدارها نیز تجربه کنند.تعیین می

(5) 𝛾𝑏 (4) = 𝛾𝑏
4
 

(۲) 𝛾𝑏 (𝑡 + 2) = (2− 𝑤𝛾
𝑏) 𝛾𝑏(𝑡) + 𝑤𝛾

𝑏𝑇𝑡
𝑏      𝑡 = 2, 1, ⋯ , 𝑇 



   1412زمستان ، 4م، شماره ششالمللی، سال وکارهای بینــــــــــ مدیریت کسبـــــ 81

𝑇𝑡که در آن 
𝑏  یاست اگر آخرین خروج 2برابر با 𝑒2 یاگر آخرین خروج باشد و صفر است 𝑒1  باشد و

𝛾است. که در آن  𝛾𝑏(𝑡)در غیر اینصورت 
4
𝑏 ∈ [4, 𝑤𝛾و  [2

𝑏 ∈ [4, ی شخصی به ترتیب مقدار اولیه تجربه [2

رین ی زمانی و آخی شخصی خریدار در ابتدای بازهخریدار و وزن آخرین پیامد هستند. به عبارت دیگر تجربه
   کنند.ی زمانی بعدی را تعیین میی شخصی خریدار، در ابتدای بازهمقدار تجربه ی خرید او،تجربه

های سازی کرد. تصمیم خریدار در حالت ارایه قیمتگیری خریدار را مدلی تصمیمتوان نحوهدر نهایت می
مایل ی تسازی شخصی خریدار و شهرت فروشنده بستگی دارد. مدلمساوی، به شهرت کل سیستم، تجربه

,𝑡]ی زمانی خریدار به تکمیل خرید در بازه 𝑡 +     شود:و به شکل زیر محاسبه می 𝑊𝑏با مقدار  ،[2

(۲) 𝑊𝑏 = 𝑝𝛽
𝑏𝛽(𝑡) + 𝑝𝛾

𝑏𝛾𝑏(𝑡) + (2 − 𝑝𝛾
𝑏 − 𝑝𝛽

𝑏) 𝜌𝑠(𝑡) 

𝑝𝛾که در آن 
𝑏 و 𝑝𝛽

𝑏 ∈  [4, ی شخصی و شهرت کل سیستم )به به تجربه های داده شدهوزن [2

𝑝𝛾طوری که 
𝑏 + 𝑝𝛽

𝑏 ≤ 2)خریدار با احتمال  است. (𝑏)( برای خریدار 2 − 𝑧)  تراکنش پیش رویش را

𝑊𝑏دهد در صورتی که انجام می > 2− 𝑅𝑏  .باشد𝑧 ∈  [4, بودن و احتمال  ضریب غیرمنطقی [2
تمایل خریدار به انجام ریسک در نظر گرفته  𝑅𝑏بت به رفتار معمولش و گیری غیر عادی خریدار نستصمیم

   شده است.

   یسازهیشب طیها و محعامل

پایه از سه عامل خریدار، فروشنده و ناظر تشکیل شده است. خریدارها و  محورعاملسازی مدل شبیه
در این نوع شبکه، هر عامل احتمال ارتباط گیرند. قرار می« ۱دنیای کوچک»ی ها در محیط شبکهفروشنده

ی ی زمانبا عامل دیگر را دارد. از آن جایی که نیاز خریدار ممکن است در گذر زمان تغییر کند؛ در هر بازه

𝑡 = 2, 1, ⋯ , 𝑇 های دیگر متفاوت باشد. در این شبکه، تواند تغییر کند و با زمانهای هر خریدار میارتباط
توانند کالا را فراهم کنند چرا که ممکن است ی زمانی مشخص میها در یک بازهوشندهتنها تعدادی از فر

   ها تمام شده باشد.موجودی سایر فروشنده

𝑡ی زمانی در هر بازه = 2, 1, ⋯ , 𝑇های مرتبط را ، خریدار مقدار شهرت مربوط به یکی از فروشنده
خریدار تصمیم به اعتماد به فروشنده و تکمیل تراکنش  𝑊𝑏دار ی مقکند. پس از محاسبهاز ناظر استعلام می

ورد این شود؛ خریدار بازخکند. زمانی که یک تراکنش کامل میی زمانی بعد صبر میگیرد و یا تا بازهرا می
ریدار ی شخصی خروزرسانی کند. در ادامه تجربهفروشنده را به رساند تا ناظر شهرتتراکنش را به ناظر می

دهد. در این سازی شده برای خریدار را نمایش می، نمودار حالت مدل3شود. شکل روزرسانی مینیز به
   قابل مشاهده است. ( نیز1های مختلف با فرم گسترده )شکل شکل ارتباط حالت

                                                                                                                                        
1. Small World Network 
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    دار حالت خریدارنمو (3)شکل 

    .     ن ه            ک                                 ،3            ک  

      ص           م    ح     نش )                     ک (    𝐻𝑠(𝑡) پس           

               ۱− 𝐻𝑠(𝑡)    ن .               م     نش    ب 𝐻(𝑡)  ط              س   

 "   ج        س"   "                " ن .          ل              ن ه              
      نش،       ه L                                     ن ه  س               ع    

     ه          ن ه       ل            ن ه 4       ع          س    ج    .  ک  

      .    چن        ط         م      ه           

 
 نمودار حالت فروشنده (4)شکل 
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    هاو فروشنده دارانیخر یهااستیس

 ها بسط داد. برایهای مختلف برای خریداران و فروشندهتوان با در نظر گرفتن سیاستمدل پایه را می
لف ساده برای انتخاب فروشنده در نظر گرفته شده است. سیاست اول انتخاب خریداران دو سیاست مخت

ط با بیشترین ی مرتبهای مرتبط به صورت تصادفی و سیاست دوم انتخاب فروشندهفروشنده از بین فروشنده
   ( است.𝜌𝑠مقدار شهرت )

های مختلف و مرتبط با شهرت ، راه𝐻𝑠(𝑡)روزرسانی مقدار ها برای بهدر خصوص سیاست فروشنده
مقدار اولیه صداقت فروشنده در ابتدای  𝐻4فروشنده در سیستم در نظر گرفته شده است. با فرض این که 

شود و در دو حالت دیگر، زمانی که ی زمانی باشد؛ ابتدا صداقت در طول زمان ثابت در نظر گرفته میبازه
𝜌𝑠)تر است فروشنده شهرتش از یک مقدار مشخص پایین < 𝑄𝑚𝑖𝑛) ؛ تصمیم به افزایش مقدار𝐻𝑠(𝑡) 

های بیشتری داشته باشد و زمانی که شهرتش از یک مقدار مشخص بالاتر است گیرد تا بتواند تراکنشمی
(𝜌𝑠 > 𝑄𝑚𝑎𝑥) ؛ تصمیم به کاهش مقدار𝐻𝑠(𝑡) ری بیشت گیرد تا از شهرت خود سو استفاده کند و سودمی

های با شهرت کمتر های دیگر، صداقت فروشندهدر سیاست (.۸۱۱۲، و همکاران یریگآرین)کسب نماید 

، تغییر با سرعت 𝑄𝑚𝑎𝑥کند. این در حالی است که برای شهرت بیشتر از ، به شدت تغییر می𝑄𝑚𝑖𝑛از 
 شود. تری انجام میپایین

    ریمتغ یهامتیبا ق یبیمدل ترک
)در صورت خرید کالا با قیمت کمتر از  در طول تراکنش دارانیخر یپس انداز احتمال ریتأث در این حالت

به  𝐶 .باید مورد توجه قرار گیردو فروشندگان  دارانیخر یبرا دیجد یهااستیس جادیو ا ی دیگر(فروشنده
؛ رسدشترین قیمتی که کالا به فروش میبه عنوان بی 𝑃𝑚𝑎𝑥ی تولید کالا یا خدمت و عنوان هزینه اولیه

شود. قیمت اولیه کالا پیشنهاد می 𝑡ی زمانی قیمتی است که توسط فروشنده در بازه 𝜋𝑠(𝑡)اند. تعریف شده

(𝜋
4
𝑠شود که مقدار ای تعیین می( به گونه𝜋𝑠 (4) = 𝜋

4
𝑠 در شرط ،𝐶 + 휀 < 𝜋

4
𝑠 ≤ 𝑃𝑚𝑎𝑥 کند. صدق

   گیرد.، کمترین مقدار سودی است که فروشنده برای خود در نظر می휀دار مق
 تاسیسه سانداز احتمالی خود را مدنظر قرار دهند. خریداران باید پیش از تصمیم به خرید، پس

انجام  یرا برا یو لیو تما شودداده می شنهادیانتخاب فروشنده پ یمختلف از جمله ضوابط پس انداز برا
   گیرد:قرار می یابیارزمورد  تراکنش

کند که کالا یا خدمات را با کمترین ای را انتخاب میخریدار فروشنده(: 𝑏2) متیق نیکمتر استیس •
    کند.قیمت عرضه می

از ها آن یهایی که قیمت عرضه: خریدار تمام فروشنده(𝑏1)قیمت خوب  -سیاست ریسک پایین •
کند که ای را انتخاب میفروشندهها آن گیرد و از بینتر است را در نظر می( پایین𝜋𝑡قیمت میانگین )

    بهترین شهرت را دارد.

از شهرت ها آن هایی که شهرت(: خریدار تمام فروشنده𝑏3) شهرت خوب-سیاست قیمت پایین •
ند که کرا انتخاب می ایفروشندهها آن گیرد و از بینکل سیستم در آن لحظه بالاتر است را در نظر می

    دهد.بهترین قیمت را پیشنهاد می
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مند به پس انداز کردن باشد؛ تمایلش به ریسک کردن بیشتر باید متذکر شد که خریدار اگر علاقه
ری تر و در نتیجه با ریسک بیشتی با شهرت پاییناست. چرا که در جهت پس انداز، خرید خود را از فروشنده

𝑟) ضریب شتابزدگیدهد. انجام می ∈ (4, شود. با این شرط، سازی این مهم تعریف میبرای مدل ((2

   :کندصورت زیر تغییر می ( به4ی )رابطه

(1) 𝑊𝑏 = (2− 𝑟) (𝑝𝛽
𝑏𝛽(𝑡) + 𝑝𝛾

𝑏𝛾𝑏(𝑡) + (2 − 𝑝𝛾
𝑏 − 𝑝𝛽

𝑏) 𝜌𝑠(𝑡)) + 𝑟 

 انی که قیمت ثابت در نظر گرفته شده بود خریدار با احتمالهمانند زم 𝑊𝑏با داشتن مقدار جدید 

(2− 𝑧) دهد در صورتی که تراکنش پیش رویش را انجام می𝑊𝑏 > 2 − 𝑅𝑏  باشد. یا به بیان دیگر اگر
 گیرد.تمایل خریدار به انجام تراکنش بیشتر از میزان ریسک تراکنش برای او باشد، تصمیم به انجام تراکنش می

دهد.  هایش را افزایشتواند به کمک تغییر قیمت پیشنهادی خود، تعداد تراکنشنده نیز میفروش
ای که شهرتش خوب های پیش رو به نحوی است که فروشنده قیمت کالا یا خدمات را در لحظهسیاست

(𝜌𝑠 > 𝑄𝑚𝑎𝑥( یا بد )𝜌𝑠 < 𝑄𝑚𝑖𝑛) برای فروشنده به صورت زیر  های جدیددهد. سیاستاست؛ تغییر می
   شود:تعریف می

   (:𝑠2) قیمت محور 𝛼سیاست  •

(۲) 𝐻
(𝑡+2)

= 𝐻(𝑡) 

(24) 𝜋
(𝑡+2)

=

{
 
 

 
 max {(2 − 𝛼)𝜋(𝑡), 𝐶 + 휀}          𝜌𝑠 < 𝑄𝑚𝑖𝑛  

min {(2 + 𝛼)𝜋(𝑡), 𝑃𝑚𝑎𝑥}          𝜌𝑠 > 𝑄𝑚𝑎𝑥

𝜋(𝑡)                               در غیر این صورت

 

   نزدیک به صفر است. 𝛼مقدار 

   :(𝑠1) قیمت محور-صداقت 𝛿سیاست  •

(22) 𝐻
(𝑡+2)

=

{
 
 

 
 max {2− 𝑤𝛿

𝑠𝛿, 𝐻(𝑡)}          𝜌𝑠 < 𝑄𝑚𝑖𝑛 

min {4, 𝐻(𝑡) − 𝑤𝛿
𝑠𝛿}          𝜌𝑠 > 𝑄𝑚𝑎𝑥

𝜋(𝑡)                            در غیر این صورت

 

𝛿با فرض  ∈ (4, 𝛼 و (2 = (2− 𝑤𝛿
𝑠) مشابه سیاست قبل و با در نظر گرفتن وزن 

𝑤𝛿
𝑠 ∈  [4, برای تمایل فروشنده بین میزان صداقت خود و قیمت کالا، برای ایجاد تغییر در تعداد  [2

𝜋تراکنش، مقدار 
(𝑡+2) آید.یر به دست میبه صورت ز   
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(21) 𝜋
(𝑡+2)

=

{
 
 

 
 𝑚𝑎𝑥 {(2 − (2− 𝑤𝛿

𝑠) 𝛿) 𝜋(𝑡), 𝐶 + 휀}          𝜌𝑠 < 𝑄𝑚𝑖𝑛  

min {(2 + (2− 𝑤𝛿
𝑠) 𝛿) 𝜋(𝑡), 𝑃𝑚𝑎𝑥}          𝜌𝑠 > 𝑄𝑚𝑎𝑥

𝜋(𝑡)                                                             در غیر این صورت

 

   یشنهادیپ یکالا لیتحو ستمیس
شود که در تصمیم خریدار برای انجام تراکنش های اجتناب ناپذیری را شامل میحمل و نقل کالا هزینه

اثر خواهد داشت. مفروضی در خصوص نقش تخفیف در بازار تجارت آنلاین مطرح است که تخفیف به 
 گیردشهرت فروشنده و ترغیب خریدار به انجام تراکنش مورد استفاده قرار میعنوان عاملی برای افزایش 

𝑑𝑙سازی این مفروض . برای مدل(1421 ژی و همکاران،) = شود اگر فروشنده و در نظر گرفته می 2

𝑑𝑙خریدار همشهری باشند و در غیر این صورت،  = 𝑤𝑙𝑜𝑐شود. نظر گرفته می در 4 ∈ [4, نظر وزن در  [2
گرفته شده برای اعتماد به خریدار همشهری است. برای اضافه کردن فرض تمایل بیشتر به انجام معامله 
با فردی همشهری، برای خریداران تمایل به ریسک و برای فروشندگان نیز میزان صداقت به مقدار زیر 

   کند:تغییر پیدا می

(23) 𝑅𝑏 = (2 − 𝑑𝑙𝑤𝑙𝑜𝑐) 𝑅𝑏 + 𝑑𝑙𝑤𝑙𝑜𝑐  

(24) 𝐻𝑠(𝑡) = (2 − 𝑑𝑙𝑤𝑙𝑜𝑐)𝐻𝑠(𝑡) + 𝑑𝑙𝑤𝑙𝑜𝑐  

:𝐷(𝑡ی تحویل کالا )برای تعیین هزینه 𝑠)ی زمانی، مقدار ثابت ( در هر بازه𝑞 ی شهرها در نظر برای همه
مشهری ی غیرهز فروشندهی حمل و نقل بین شهری نیز در صورتی که خریدار اشود. مقدار هزینهگرفته می

، 𝐶𝑇𝑟شود که در آن ی ثابت اضافه خواهد شد. این موارد به صورت معادله زیر ارائه میخرید کند به هزینه

𝑞شهری و ی حمل و نقل بینهزینه ∈ [4, ای که خریدار برای ی ثابت ارسال است و هزینههزینه [2
   خواهد شد: پرداخت مدنظر خواهد گرفت؛ به صورت زیر محاسبه

(25) 𝐷(𝑡: 𝑠) = 𝑞 + 𝑑𝑇𝑟𝐶𝑇𝑟 

(2۲) 𝑃𝑏
𝐹 = 𝜋𝑠(𝑡) + 𝐷(𝑡: 𝑠) 

𝐶 بیشتر و  𝜋𝑑𝑖𝑠𝑐𝑜𝑢𝑛𝑡( از مقدار 𝜋𝑠(𝑡)اگر قیمت کالا ) + 휀 < 𝜋𝑑𝑖𝑠𝑐𝑜𝑢𝑛𝑡 ≤ 𝑃𝑚𝑎𝑥 ی باشد؛ هزینه
 شود. به صورتی که: یارسال کالا برای مشتری رایگان در نظر گرفته م

(2۲) 𝐷(𝑡: 𝑠) = {
4                       𝜋𝑠(𝑡) > 𝜋𝑑𝑖𝑠𝑐𝑜𝑢𝑛𝑡

𝐷(𝑡: 𝑠)           𝜋𝑠(𝑡) < 𝜋𝑑𝑖𝑠𝑐𝑜𝑢𝑛𝑡
 

    یعدد جینتا
است.  نی ارزیابی رفتار اجزای آ، ارزیابی رفتار کل سیستم به وسیلهمحورعاملهای ی اصلی مدلشاخصه

ت. از این ای نیساز این رو اعتبارسنجی چنین مدلی از آن جهت که رفتار سیستم نامشخص است، کار ساده
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شود تا بتوان رفتار مدل را با رفتار ( بررسی می4 بینی رفتار سیستم تعدادی سناریو )جدولجهت برای پیش
و مقایسه  (1421و همکاران ) یریگنآریمورد انتظار مقایسه کرد. در ادامه به کمک سناریوهای پژوهش 

وط به های مربشود و سپس ارزیابینتایج با نتایج به دست آمده در این پژوهش اعتبار مدل سنجیده می
 شود.سیستم ارسال کالا ارائه می

 ۲44نفر در نظر گرفته شده است که شامل  2444 تیو جمع یزمان یبازه 344، اجراتکرار از هر در 
. در هر بازه زمانی مفروضی در خصوص تعداد فروشندگان درنظر گرفته شده فروشنده است 244و  داریخر

ها نیز پس از هر ها در ارتباط است. شهرت فروشندهاست به طوری که هر خریدار با یک سوم از فروشنده
مقدار  4در جدول  های ارزیابی مورد استفاده،شاخص 3شود. در جدول روزرسانی میی زمانی بهبازه 24

پارامترهای عمومی و ثابت مدل  5ها برای هر سناریو و در جدول حداقل و حداکثر میزان صداقت فروشنده
   اند.ارایه شده

    های ارزیابی مدلشاخص (3)جدول 

𝑚𝑎𝑣𝑔
𝑐  ی زمانیهای کامل شده در یک بازهمیانگین تعداد تراکنش 

𝛾𝑎𝑣𝑔  مقدار میانگین𝛾𝑏(𝑡) در طول زمان برای خریداران 

𝑣 های کامل شدههای صحیح به تراکنشدرصد تراکنش 

𝜇 ی زمانیمیزان سود میانگین یک فروشنده در هر بازه 

𝜂  نسبت بین کل پرداخت خریداران به𝑚𝑡
ℎ 

𝑡𝛽>4.۲ شود می 4.۲ی زمانی که برای اولین بار شهرت سیستم بیشتر از بازه  

𝑡𝛽<4.3 شودمی 4.3ی زمانی که برای اولین بار شهرت سیستم کمتر از بازه 

𝑛𝐴𝑏𝑟𝑜𝑎𝑑 دکننی غیر همشهری خریداری میی زمانی از فروشندههایی که خریداران در هر بازهتعداد تراکنش 

𝐴𝑣𝑒𝑟𝑎𝑔𝑒𝑛𝐴𝑏𝑟𝑜𝑎𝑑  ده کرده استمیانگین تعداد دفعاتی که خریدار از تخفیف استفا 

    پارامترهای سناریوها -(4)جدول 

 𝑯4حداکثر  𝑯4حداقل  سناریوهای مورد استفاده

 4.3 4.4 (2شرایط بد )

 2.4 4.۲ (1شرایط عالی )

 4.۲ 4.4 (3شرایط محتمل )

 ی نتایج ارزیابی عددی برای سه سناریو مختلف با تغییر سیاست خریدار و ثابتنشان دهنده ۲جدول 
ها با در نظر گرفتن سیاست فروشنده است. باید توجه داشت که در شرایط قیمت یکسان بین فروشنده

𝜋
4 
𝑠 = 𝑚𝑡از نسبت بین  𝜑، مقدار 2

𝑐  و𝑚𝑡
ℎ آید.به دست می   

    پارامترهای عمومی مدل (8)جدول 

   پارامترهای عمومی مدل

𝛽4 4.5 𝑧 4.41 

𝑤𝛽 4.2 𝐿 244 
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   پارامترهای عمومی مدل

𝜌4
𝑠 4.۲ min𝑅𝑏 4 

𝑤𝜂
𝑏  4.2 max𝑅𝑏 2 

𝑝𝛽
𝑏 4.15 𝑐 4.5 

𝑝𝜂
𝑏 4.15 𝜋4

𝑠 2 

 

   ارزیابی عددی برای خریداران (8)جدول 

𝒎𝒂𝒗𝒈 سیاست خریداران سناریو
𝒄  𝜸𝒂𝒗𝒈 𝒗 𝝁 𝜼 𝒕𝜷>4.۲ 𝒕𝜷<4.3 

 𝜌𝑠 11۲.1 4.14 14.55 1.41 4.11 - 4بهترین  (2)

 - 𝜌𝑠 141.21 4.۲5 ۲5.4۲ 4.۲۲ 2.45 2۲بهترین  (1)

 - 𝜌𝑠 ۲4۲.21 4.14 14.31 5.۲2 2.15 234بهترین  (3)

 - - 2.52 1.43 ۲۲.31 4.۲۲ 512.۲۲ تصادفی (3)

ت چرا مطابق انتظار اس ، نتایج«شرایط بد» و « شرایط عالی» با در نظر داشتن دو سناریوی متضاد 
 «شرایط عالی»بسیار پایین است و در مقابل در سناریو  𝑣مقدار « شرایط بد»که به طور مثال در سناریو 

نتایج قابل انتظاری  ۲ های مشخص شده در جدولاین مقدار بالاتر است. به طور مشابه برای سایر شاخص

دیده شد که تعداد  1و  2در طول زمان برای سناریو  𝑣 و 𝛽به دست آمده است. با در نظر داشتن مقادیر 
 .  رفت وابسته به شهرت سیستم استتراکنش کامل شده همانطور که انتظار می

دهد؛ ارزیابی هدف این است که بتوان رفتار سیستم را در زمانی که فروشنده سیاست خود را تغییر می
شان و انتخاب بیشترین شهرت، نتایج ن« رایط محتملش»نمود. برای این منظور، با در نظر داشتن سناریوی 

یانگین دهند. همچنین مها صداقت بیشتری از خود نشان میسیاست فروشنده کدامداد که با در نظر گرفتن 
  ت.سازی از سیاست دیگر بیشتر بوده اسهای انجام شده برای این سیاست در طول زمان شبیهکل تراکنش

ته های متفاوتی به معامله گذاششود که در آن کالا یا خدمت با قیمتمیحال شرایطی در نظر گرفته 
شود. در این حالت لازم است این مهم را در نظر داشت که برای فروشنده هدف بیشینه کردن سود می

𝑃𝑚𝑎𝑥است. پارامترهای عمومی مدل با قیمت متغیر  = 1 ،𝜖 = 𝑟و  4.2 = و سایر پارامترها همانند  4.1
𝜋و  است« شرایط محتمل»ا قیمت یکسان است. سناریو در نظر گرفته شده نیز شرایط ب

4
𝑠 ی نیز قیمت اولیه

 شهرتکمتر  متی( ق𝑏3خوب و  متیکمتر ق سکی( ر𝑏1 مت،یق حداقل )𝑏2کالا است. حال سه سناریو  

 محورو صداقت  متیق 𝑠1)  4.1و  محور متیق 𝑠2)  4.1 ویدو سنار زیفروشنده ن یو برا داریخر یخوب برا
  .شودیدر نظر گرفته م
های خریداران و های ممکن از سیاستدهنده ارزیابی عددی برای تمامی ترکیبنشان ۲جدول 

𝑠2ی زمانی ترکیب سناریو ها است. حتی در هر بازهفروشنده − 𝑏2  بهترین نتییجه را برای سیستم دارا
کنند ها بیشینه است و هم مقدار پولی که خریداران خرج میهاست. چرا که در این شرایط هم درآمد فروشند

و توان متوجه شد که برای فروشنده، سناریپرداخته شود؛ می ها به بررسیکمینه است. اگر از دید فروشنده
همیشه در  𝜇برتری دارد. در حقیقت با در نظر داشتن سیاست خریدار، مقدار  1همیشه نسبت به سناریو  2
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 𝜂نیز مقدار  ۲قابل مشاهده است. شکل  5است. این مهم به روشنی در شکل  1یشتر از سناریو ب 2سناریو 
 2دهد که سناریو برای فروشنده و سناریوهای مختلف برای خریدار نشان می 2را با در نظر گرفتن سناریو 

   برای خریدار نیز بهتر از سایر سناریوها است.

   های مختلف )قیمت متغیر(ترکیب سناریو نتایج ارزیابی عددی برای (8)جدول 

𝜂 𝝁 𝒗 𝜸𝒂𝒗𝒈 𝒎𝒂𝒗𝒈
𝒄  

سیاست 

 خریداران

سیاست 

 هافروشنده

4.۲۲ 2.۲۲ 4.۲3 4.۲1 ۲2۲ 𝑏2 𝑠2 

2.4۲ 3.13 4.۲۲ 4.۲1 ۲24 𝑏1 𝑠2 

1.4۲ 5.31 4.۲۲ 4.۲۲ ۲22 𝑏3 𝑠2 

4.۲2 2.32 4.15 4.11 ۲55 𝑏2 𝑠1 

4.۲3 2.41 4.1۲ 4.1۲ ۲۲۲ 𝑏1 𝑠1 

4.۲1 3.33 4.52 4.52 541 𝑏3 𝑠1 

 . 

 

 در طول زمان 𝝁مقدار  (8)شکل 

  . 

 
    در طول زمان 𝜂مقدار  (8)شکل 
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در ادامه، اثر معرفی سیستم ارسال کالا بر رفتار کل سیستم تجارت آنلاین مورد بررسی قرار داده 

ها و برای فروشنده 𝑠2گیرد و سناریوی قرار می« شرایط محتمل»شود. برای این منظور، صداقت در می

𝑞)ی ثابت ارسال برای خریداران در نظر گرفته شده و مقدار هزینه 𝑏2سناریوی  = ی ارسال و هزینه (4.2

𝐶𝑇𝑟)بین شهری  = ی ارسال روی مبلغ قابل پرداخت اند. هزینهبرای ارسال کالا تعیین گردیده (4.1
این اثر را  ۲گذارد. شکل گیری او برای انتخاب فروشنده اثر میده و در تصمیمتوسط خریدار محاسبه ش

ی حمل و نقل کالا، خریداران تمایل کمتری برای خرید از دهد که با در نظر گرفتن هزینهنشان می
    اند.های غیر همشهری نشان دادهفروشنده

 
    در طول زمان 𝒏𝑨𝒃𝒓𝒐𝒂𝒅مقدار  (8)شکل 

 های برونرایط به وجود آمده سیاستی لازم است، که این اختلاف به وجود آمده در تعداد خریددر ش
های فروش برون شهری را از دست ندهند و خریداران نیز ها فرصتشهری را کاهش دهد تا فروشنده

لا را با اتری داشته باشند. سیاست تخفیفی بدین صورت پیشنهاد شده که اگر خریدار کهای گستردهانتخاب
𝜋𝑑𝑖𝑠𝑐𝑜𝑢𝑛𝑡قیمتی بیشتر از 

ی ارسال برای او رایگان شود. سپس برای بدست آوردن خریداری کرد؛ هزینه ∗
؛ تحلیل های برون شهری شودبهترین مقدار قیمت برای این سیاست که منجر به بیشترین تعداد تراکنش

𝐶ا بین ر ∗𝜋حساسیت انجام شده است. برای این کار، مقدار  + 휀  و𝑃𝑚𝑎𝑥  تغییر داده و میانگین تعداد
   مشخص است. 1ی این تحلیل در شکل اند. نتیجهتراکنش برون شهری انجام شده محاسبه شده

 
𝝅𝒅𝒊𝒔𝒄𝒐𝒖𝒏𝒕بر اساس مقدارهای مختلف    𝑨𝒗𝒆𝒓𝒂𝒈𝒆𝒏𝑨𝒃𝒓𝒐𝒂𝒅مقدار (2)شکل 

∗ 
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𝜋𝑑𝑖𝑠𝑐𝑜𝑢𝑛𝑡ی شخص است؛ مقدار بهینهم 1همانگونه که در شکل 
برای داشتن بیشترین تعداد  ∗

 4.۲این معنا که برای خریدارانی که کالا را با قیمت بیشتر از  است. به 4.۲تراکنش برون شهری برابر 
   ی حمل و نقل رایگان باشد. خریداری کنند؛ هزینه

𝜋𝑑𝑖𝑠𝑐𝑜𝑢𝑛𝑡)با مقدار  اثر سیستم ارسال کالا و سیاست تخفیف 1جدول 
∗ = ( بر عملکرد سیستم 4.۲

    دهد.تجارت آنلاین را نشان می

     ی ارزیابی عددی برای سناریو ارسالمقایسه (2)جدول 

𝝋 𝝁 𝒗 𝜸𝒂𝒗𝒈 𝒎𝒂𝒗𝒈
𝒄  

تخفیف 

 ارسال

سیستم 

 ارسال کالا

سیاست 

 خریداران

سیاست 

 هافروشنده

 𝑏2 𝑠2 ندارد ندارد ۲2۲ 4.۲1 4.۲3 2.۲۲ 4.۲۲

 𝑏2 𝑠2 دارد دارد ۲43 4.۲5 4.۲۲ 2.۲2 4.۲4

بیانگر این نکته هستند که رفتار اشخاص با معرفی سیستم ارسال نیز همچنان منطقی  1نتایج جدول 

درنظر گرفتن اثر همشهری بودن بر تصمیم خریدار و فروشنده مقادیر  و نزدیک به واقعیت است چرا که با

𝑚𝑎𝑣𝑔
𝑐 ،𝛾𝑎𝑣𝑔  و𝑣  افزایش داشته است. مقدار𝜇  نیز به دلیل مقادیر تخفیف داده شده به خریدارانی که

ها کمی نیز بر اثر همین تخفیف 𝜂شده، اندکی کاهش پیدا کرده است. مقدار ها آن تخفیف شامل حال
ردن سیاست تخفیف کالا تعداد توان با اضافه کشود میکاهش داشته است. همانطور که مشاهده می

    های ارسال کالا را کاهش داد.های انجام شده را افزایش داد و اثر نامطلوب هزینهتراکنش

    گیرینتیجه
 محور برای ارزیابی سیستم تجارتسازی عاملی بازی و شبیهدر این پژوهش مدلی ترکیبی شامل نظریه

ها برای ایجاد رفتار منطقی خریداران و فروشندگان و یه بازینظرگیری شهرت ارایه شد. نظر آنلاین با در
ه ی زیرساخت آن مورد استفادسازی کل سیستم تجارت آنلاین و شبکهمحور برای مدلسازی عاملشبیه

 شود. ارزیابی عددیها میقرار گرفته است. چنین رویکردی باعث رفع پیچیدگی رویکرد نظریه بازی
ها جی مدل ارائه شده و بررسی اثر یک دسته سیاست برای خریداران و فروشندهمنسجمی در جهت اعتبارسن

   و یک سیاست تخفیف برای ارسال بر سیستم تجارت آنلاین ارائه گردید. 
های پیچیده را دارد. از مزایای استفاده از روش سازی سیستمامکان مدل محورعاملسازی شبیه

ی تمامی رفتارهای بین عوامل سیستم به محور شامل: مشاهدهملسازی عاترکیبی نظریه بازی و شبیه
شده  گیری از پیش طراحیهای مناسب برای تحلیل نتایج، استفاده از ابزارهای گزارشکمک تولید شاخص

ها ها و امکان به دست آوردن دید بهتر از رفتار خریداران و فروشندهبرای تولید و ارزیابی رفتار منطقی عامل
 رت آنلاین است. در تجا

مدل  بهره گرفته شد. Anylogicافزار های تولید شده در تجارت آنلاین از نرمبرای حجم زیاد داده
به دست آمده این امکان را دارد که عوامل مختلف مرتبط با یک سیستم تجارت آنلاین را در شرایط رفتار 

حل یک سیستم پیچیده را توسط مدل منطقی اشخاص مورد بررسی قرار دهد. همچنین این مدل به خوبی 
  انجام داد.  محورعاملسازی شبیه
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سازی و اجرایی شود مدل ترکیبی ارائه شده از دو منظر مدلهای آتی پیشنهاد میبرای پژوهش
 هایتوان بازاری را در نظر گرفت که در زمانسازی میگسترش داده شود. به عنوان نمونه، از منظر مدل

ان بتوانند هم در نقش فروشنده و هم در نقش خریدار ایفای نقش کنند. تحلیل و ارزیابی مختلف بازیکن
( تمایل فروشنده به بهتر کردن شهرتش 2تواند ارزشمند باشد: )رفتار اشخاص در این شرایط از سه جهت می

ا ارزش بهای تر و سپس تقلب برای مدت کوتاه برای تراکنشاز طریق تعدادی تراکنش با ارزش پایین
های جعلی منفی و مثبت در اثرگذاری بر کاهش ها و امتیازی مزایای نظر( برای بررسی و مقایسه1بالاتر، )

. از منظر سازی رفتار شخص برای معامله( در نظر گرفتن عامل زمان و مدل3و افزایش شهرت اشخاص و )
ا ی اثرپذیری یک سیستم مدیریت شهرت بپذیری ذاتی رویکرد مدل ارایه شده برای ارزیاباجرایی، انعطاف

واقعی  هایتوجه به مدیریت اعتماد در رایانش ابری نیز قابل بررسی خواهد بود. همچنین با استفاده از داده
ها را ارزیابی نمود تا بتوان به کمک های مدیریتی سازمانتوان شرایط و مشکلسازی میدر اجرای شبیه
   مدیریتی بهتری در جهت بهبود تجارت آنلاین و سازمان اتخاذ کرد.های ها، تصمیمنتایج و تحلیل
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