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Abstract  

This study employs an agent-based simulation framework to investigate the impact 
of electronic retailers on manufacturers' inventory. While traditional retailers stabilize 
supply chains through static demand signals, electronic retailers leverage modern 
technologies to integrate dynamic data streams—such as sales trends, customer 
satisfaction metrics, and real-time shifts in consumer preferences—into the ecosystem. 
The model incorporates heterogeneous manufacturers with distinct forecasting 
strategies across four scenarios of changing customer preferences. These manufacturers 
are connected to either electronic platforms or traditional retailers, and the simulation 
evaluates forecasting accuracy. Findings reveal that manufacturers linked to electronic 
retailers, utilizing advanced demand forecasting and analytics, can experience growth 
rates of 54–120% under conditions of excess demand relative to supply at the start of 
the simulation. In contrast, manufacturers reliant on traditional retail channels face 
significant excess inventory when encountering demand shocks. A critical insight is the 
emergence of chaotic behavior, characterized by a Lyapunov exponent of 0.12 under 
initial supply-demand equilibrium conditions, highlighting the inherent instability of 
seemingly balanced markets. These results underscore agent-based modeling as a key 
tool for analyzing the complexities of diverse ecosystems. 
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 چکیده
 نندگانتولیدک موجودي را برفروشان الکترونیک خرده اثرسازي مبتنی بر عامل، کارگیري چارچوب شبیهاین پژوهش با به

کمک  هاي تأمینهاي ایستاي تقاضا به تثبیت زنجیرهفروشان سنتی از طریق سیگنالکه خردهدهد. درحالیمورد بررسی قرار می
ضایت هاي رهاي پویاي داده شامل روندهاي فروش، شاخص، جریاناي نوینهگیري از فناوريفروشان الکترونیک با بهره، خردهکنندمی

ا ناهمگون ب گانتولیدکنند شامل مدلاین کنند. کننده را وارد اکوسیستم میاي ترجیحات مصرفمشتري و تغییرات لحظه
و یا الکترونیک  هايپلتفرماست. این تولیدکنندگان با مشتري  اتترجیحتغییر ت در چهار سناریوي بینی متفاوهاي پیشاستراتژي

 ها حاکی از آن است کهشده است. یافته ارزیابیبینی دقت پیشسازي مدل، فروشان سنتی در ارتباط هستند و با شبیهخرده
تقاضا ، در شرایط مازاد بینی و تحلیل تقاضاي پیشرفتههاي پیشروشکارگیري فروشان الکترونیک با بهتولیدکنندگان متصل به خرده
که تولیدکنندگان وابسته تجربه کنند، درحالیرا در فروش   %120-54رشدي معادل توانند سازي، میبر عرضه در زمان شروع شبیه

شوند. نکته حائز اهمیت، ظهور رفتار می مواجه فروش نرفته زیاديهاي تقاضا با موجودي فروشی سنتی در مواجهه با شوكبه خرده
ت. ظاهر متوازن استقاضا است که بیانگر ناپایداري ذاتی در بازارهاي به-در شرایط تعادل اولیه عرضه 12/0گونه با نماي لیاپانوف آشوب

 .ستا مختلفهاي هاي اکوسیستمابزاري کلیدي براي تحلیل پیچیدگی سازي مبتنی بر عاملمدل دهدنشان می این نتایج

 .تقاضا بینیسازي موجودي، پیشسازي مبتنی بر عامل، بهینهفروشی الکترونیک، شبیهخرده واژگان کلیدي:
 .C63 ،M11 ،L81 ،D90  :موضوعی بنديطبقه
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 مقدمه
اند. دهبو یفروشبخش خرده یها ستون اصلدهه يبرا یکیزیف يهامانند فروشگاه یسنت فروشانخرده

 تیریفروش مد يهاخود را بر اساس داده يارتباط برقرار کرده و موجود ماًیمستق دکنندگانیتول ها باآن
تأمین و ارائه  يهارهیزنج تیدر تثب یاتینقش ح یفروشان سنتاند که خرده. مطالعات نشان دادهکنندیم
 %31 یفروشبخش خرده .)2018، 1ریردون و لوکنند (یم فایا دکنندگانیبه تول داریپا يتقاضا يهاگنالیس

 .)2022، 2و همکاران جاویددهد (یم لیرا تشک یجهان یناخالص داخل دیاز تول
در را  يدیجد يهاییایپو ک،یتجارت الکترون يهاو پلتفرمارتباطی نوین  يهاي، ظهور فناورحالبااین

رفتار حتی از محصولات،  يترعیوس فیبا ارائه ط 3کیفروشان الکترون. خردهصنایع تولیدي ایجاد کرده است
 يهامتیبا ارائه ق توانندیها مپلتفرم نیا دهدینشان م قاتیاند. تحقکنندگان را متحول ساختهمصرف

 .)2022 ،4بندريرا مختل کنند ( یفروشخرده یسنت يهامدل شده،يسازیشخص دیخر اتیو تجرب یرقابت
و فروش  دیبر تول یکیفروشان الکترونخرده ریتا تأث کندیاستفاده م 5بر عامل یسازي مبتنمقاله از شبیه نیا

 یکیرونفروشان الکترا که به خرده یدکنندگانیطور خاص تولمطالعه به نیکند. ا یبررسرا  دکنندگانیتول
 راتیأثت ن،ی. علاوه بر اکندیم سهیمتصل هستند مقا یفروشان سنتکه به خرده ییهابا آن ،متصل هستند

. کندیم یبررس انیمشتر حاتیبازار و ترج ریمتغ طیبه شرا خبر فروش کل و اقلام فروخته نشده را در پاس
. تعاملات وجود دارندمجزا  يریگمیبا اهداف و قواعد تصم یبر عامل، عوامل ناهمگن یمبتن يهادر مدل

 .)2021، 7اشتاین باخر و همکارانشود (یدر سطح کلان م 6رهاي پدیدارشوندهمنجر به رفتا طیها در محآن
، سوم. در بخش دهدیپژوهش را ارائه م نهیشیپ دوماست: بخش  ریمقاله به شرح ز نیا ساختار

بر عامل را به  یمدل مبتن چهارمبخش هاي مختصري از تجارت الکترونیک ایران آورده شده است. داده
 براي با پیشنهادهایی ت،یو در نها کندیم یبررس را ها و نتایج تجربیداده پنجمبخش  دهد،یشرح م لیتفص

 .رسدمقاله به پایان می يریگجهینت مطالعات آتی و
 

 پیشینه پژوهش
 . مبانی نظري1

 یتیضعو نیکرده است؛ چن جادیا يادیبن یتحول تالیجیعلوم با محاسبات د ییمعاصر، همگرا يایر دند
اقتصاد  يهاروش نیاز ا ینوع سازي مبتنی بر عاملشبیه به وضوح مشهود است. زیدر حوزه اقتصاد ن
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ا ب میطور مستقبه یعیطب ای یاجتماع ،ياقتصاد طیمح کیعوامل در  کرد،یرو نیاست. در ا یمحاسبات
 يداریپد يندهایفرآ ،یمعادلات تعادل افتنی يتلاش برا يجابه در تعامل هستند؛ رامونیپ طیو با مح گریکدی

به واسطه کاهش سطح انتزاع  ،سازيمدل وهیش نی. ارندیگیعوامل شکل م انیم یتعاملات واقع قیاز طر
 ياداقتص يهاکینامید نییدر تب یتوجهو وضوح قابل تیشفاف ،ياستاندارد اقتصاد يهانسبت به روش

 يهایژگینهادها) با و ای و هاعوامل (اعم از خانوارها، بنگاه کرد،یرو نیدر ا ).2006، 1تسفاشن( آوردیفراهم م
، ساده (مانند مذاکره یتعامل نیقوان قیو از طر شوندیم فیتعر یاجتماع-ياقتصاد طیمح کیناهمگون، در 

 ينابرابر ایبازار،  يهاحباب لیتشک ،یناگهان يمانند رکودها 2يداریکلان پد ي)، رفتارهادیتقل ای و يریادگی
 يسازهنیبه ای لیفرانسیبر معادلات د یمبتن یِ لیتحل يهاروش، برخلاف مدل نی. ادهندیرا شکل م يدرآمد

را بدون اتکا به مفروضات محدودکننده  ياو اثرات شبکه 3خیوابسته به تار يرهایمس لیامکان تحل ستا،یا
امکان ی، تیعل يهازمیدر مکان تیروش، شفاف نیا يدیکل يای). از مزا2009 ،4فارمر و فولی( کندیفراهم م

حال، ). بااین2021، 6فیشباخ و همکاران( است ایپو يگذاراستیو س 5یضد واقع يوهایآزمون سنار
بر عامل است که  یمبتن يهامدل یحوزه وجود دارد. نخست، مسئله اعتبارسنج نیدر ا زین ییهاچالش

ست. دوم، ا پارامترها تیو آزمون حساس یتجرب يهابا داده سهیمقا ،يآمار يهااز روش یبیترک ازمندین
 شیند تمرکز بهست منتقدان معتقد یها مطرح شده است؛ برخمدل نیا »يراستقلال نظ«درباره  یانتقادات

کولین و ( نجامدیب ياقتصاد ترقیعم ينظر یممکن است به غفلت از مبان يعدد يهاسازياز حد بر شبیه
 ،يو ادغام آن با اقتصاد رفتار 8یدگیچیپ يتئور مانند ییهاحال، توسعه چارچوب). بااین2024، 7همکاران

 يراب یبلکه مکمل ن،یگزیبنیان نه تنها جاسازي عاملکه مدل دهدینقدها بوده و نشان م نیبه ا یخپاس
اي از مقالات در مورد وضعیت براي مجموعه ).2024و همکاران،  کولین( است کیکلاس ينظر يهالیتحل

 ) مراجعه کنید.2006( به کتاب تسفاشن و همکاران اقتصادسازي مبتنی بر عامل در فعلی و مسائل در مدل
 

 . ادبیات تجربی2
ها آنکرده است.  یمعرف یفروشرا به بازار خرده يدیجد يهاکینامید یکیفروشان الکترونخرده

ي خود دریافت هاپلتفرمرا به وسیله کنندگان مصرف تیو رضا حاتیدر مورد ترج يارزشمند يهاداده
، 9گوالند (کن يسازنهیخود را به دیتول يهايستراتژکمک کند تا ا دکنندگانیبه تول تواندیکه م کنندمی

                                                                                                                                           
1. Tesfatsion 
2. Emergent Phenomena 
3. Path Dependency 
4. Farmer & Foley 
5. Counterfactuals 
6. Fischbach et al. 
7. Collins et al. 
8. Complexity Theory 
9. Goel 
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 1راگس شود.فروشان آنلاین معادل یکدیگر استفاده میو خرده کیفروشان الکترونخردهدر ادامه  .)2023
 یاتیح کیاستراتژ ییدارا کیها به عنوان داده تال،یجیاشاره کرده است که در حوزه تحول د زین )2024(

 يهاو روند حاتیکنندگان، ترجدرك رفتار مصرف يها براوتحلیل دادهفروشان از تجزیهاند. خردهشده داریپد
گاهانه را آ يریگمیدهند و امکان تصمیم شیرا افزا یاتیعمل ییکارا بیترت نیو به ا کنندیبازار استفاده م

و  2یمانند هوش مصنوع شرفتهیپ يهايفناور ن،یهمچن. کنندیبازار فراهم م ریمتغ طیتطابق با شرا يبرا
از  یبرخ کهیدرحال .)2018، 4و راست هوآنگهستند ( یفروشدر حال تحول بخش خرده 3اءیاش نترنتیا

تفاوت م یطور قابل توجهآن به ریتأث کنند،یاستفاده م تالیجید یابیکوچک و متوسط از بازار يهاشرکت
در  ییهانشیب )2023( 5. جاداو و همکارانشودیدشوار م ههم يبرا کسانی ياستراتژ کی هیاست و توص

 کوچک يهاکه چگونه شرکت دهندیو نشان م دهندیدر طول زمان ارائه م تالیجید یابیمورد تکامل بازار
منحصر  يهاچالش یاز محققان با بررس ی. برخکنندیوکار خود اتخاذ محفظ کسب يو متوسط آن را برا

 نیاند و چندکرده جادیکارآمد را ا گاهیجا کی ،يدیتول يهاشرکت دگاهیاز د نیکانال آنلا تیریبه فرد مد
 ماً یقاست که مست نیا دکنندگانیتول يبرا نهیگز کید. انکرده ییها را شناساآن يفرمت فروش موجود برا

شامل  يگرید ي. استراتژ)2016 ،6ماتسوییخود محصولات خود را بفروشند ( يهاتیساوب قیاز طر
 کنندگاندیو تول کنندیم عمل شخص ثالث است که به عنوان بازار یتخصص نیآنلا يهابا پلتفرم يهمکار

 ت،یدر نها ).2020، 7کی و همکارانرسانند (یخدمات به فروش م نهیهز يمحصولات خود را در ازا
پو و کنند ( عیتوز یعموم ای یتخصص نیفروشان آنلامحصولات خود را به خرده توانندیم دکنندگانیتول

 .)2021 ،8همکاران
 يهاروش ک،یتجارت الکترون ي پویايدر حوزه که مطالعات کنندیاستدلال م )2016( 9تنریو لا جاناچ

و  سازي. مدلمانندیناکام م این حوزه، رفتار کاربران رییو تغ عیرشد سر لیاغلب به دل یسنت قیتحق
ا به ه. آندهندیها ارائه مچالش نیمقابله با ا يبرا يادوارکنندهیام نیگزیبر عامل جا یسازي مبتنشبیه
حوزه  نیو بهبود فهم ما از ا کیتجارت الکترون دهیچیپ کینامیدرك د يها براروش نیا لیپتانس یبررس

 ریکرده و تأث یرا بررس گرانیباز نیاطلاعات ب يگذارو اشتراك یارتباط يها الگوهاآن يها. مدلپردازندیم
را مورد  کیدر تجارت الکترون يریگمیتصم يندهایو فرآ حاتیبر رفتارها، ترج یو فرهنگ یتیعوامل شخص

شان فروخرده ای کیهرچند که به تجارت الکترون گر،یبر عامل د یمطالعه مبتن کی .دهندیقرار م یبررس

                                                                                                                                           
1. Sager 
2. Artificial Intelligence 
3. Internet of Things 
4. Huang & Rust 
5. Jadhav et al. 
6. Matsui 
7. Qi et al. 
8. Pu et al. 
9. Jannach & Leitner 
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. پردازدیم 2یصنعت مناطقدر  sc(1( تأمین رهیزنج يهمکار يایمزا یبه بررس ست،یمتمرکز ن یکیالکترون
 طیکه در مح یواقع گرانیو باز کنندگانتأمین داران،یعوامل از جمله خر نیسازي تعاملات بشبیهاین 

 يسازنهیکه هدف آن به SC يفرم خاص از همکار کی. مطالعه به کندیم یرا بررسهستند  یصنعت مناطق
 نینمثبت چ ریاست، متمرکز است و تأث انیمشتر یتینارضا يو کاهش تقاضا دیتول تیاستفاده از ظرف

 جی. نتاهددیدر تقاضا، نشان م ادیز راتییبا تغ ییوهایدر سنار ژهی، به ویصنعت مناطقرا بر عملکرد  يهمکار
در  یعملکرد کلو  ییبهبود کارا يبرا یصنعت مناطقرهبر در داخل  يهافشرده شرکت يهمکار تیبر اهم

 .)2021 ،3آلبینو و همکارانکنند (یم دیتقاضا تأک راتییمواجهه با تغ
 ییهاو آن یفروشان سنتمتصل به خرده دکنندگانیتول نیتفاوت ب یبه بررس دیبا يشتریب قاتیتحق

ناموفق و  يهابر فروش کیتجارت الکترون ریتأث نیمتصل هستند و همچن یکیفروشان الکترونکه به خرده
هاي وشر و انیمختلف مشتر حاتیترج میتوانیبر عامل، م یمبتن يهابپردازد. با استفاده از مدل یتینارضا

 میتوانیم ،یتصادف يارامترهاپ. با گنجاندن میکن یرا بررس دیبینی تولپیش مختلف تولیدکنندگان براي
 .میرا مطالعه کن پدیدارشونده يهادهیاز پد ياگسترده فیط

 
 رانیدر اقتصاد ا کیالکترون یفروشخرده تیوضع

 نهیمتا ز شودیپرداخته م رانیدر ا کیالکترون یفروشخرده یکنون تیوضع یبخش، به بررس نیدر ا
ط مرتب يساختار يهاچالش لیمشخص گردد. ارائه آمارها و تحل یالمللنیخوانندگان ب يپژوهش برا یبوم
سازي شبیه يهامدل برآن  ریو تأث رانیا تالیجیموجود در اقتصاد د يهایدگیچیدهنده پحوزه، نشان نیبا ا

 .است
 

 کلان يبر روندها يمرور. 1
اند، داده هاي متفاوتی ارائهندارد و منابع مختلف داده وجودهاي دقیقی در این حوزه دادهبازار:  ارزش

 یفروش، ارزش بازار خردهتوسعه تجارت الکترونیکی وزارت صنعت، معدن و تجارتبر اساس گزارش مرکز 
که نسبت به  بودههزار میلیارد تومان  3188ی کیت تجارت الکترونلاارزش معام 1402در سال  کیالکترون
 داشته است.درصد رشد  74ل بسال ق

ور از کش یفروشاز کل خرده کیسهم تجارت الکترون کالا: به گزارش دیجیکیسهم تجارت الکترون
اما به گزارش مرکز توسعه تجارت الکترونیکی است؛  افتهی شافزای 1402 سال در ٪6 به 1395 سال در 2,1٪

درصد رشد  74، 1401درصد است. ارزش معاملات تجارت الکترونیک نیز نسبت به سال  25این سهم 
هزار تومان بوده  815میلیارد فقره به ارزش متوسط  9/3طورکلی تعداد معاملات الکترونیک داشته است. به

 درصد رشد داشته است. 33و  31است که هر معیار به ترتیب 

                                                                                                                                           
1. Supply Chaine 
2. Industrial District 
3. Albino et al. 
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 يساختار يهاچالش .2
 :اند ازعبارت رانیدر ا کیتجارت الکترون يهاچالش نیترمهم

ه ب يادیمردم، فشار ز دینرخ ارز و کاهش قدرت خر یناگهان راتییتورم بالا، تغ ي:اقتصادنوسانات  -
 يزیرفروش و برنامه ینیبشیکه پ شودیموضوع باعث م نیفروشان وارد کرده است. اخرده

 شود. شواروکارها داز کسب ياریبس يبلندمدت برا
 و یو از لحاظ روح تردهیپسند اریبس ريحضو دیهنوز فرهنگ خر رانی: در جامعه ایمسائل فرهنگ -

 .است نترنتیا لهیبه وس دوفروشیتر از فرهنگ خرمقبول یروان
 .لازم یفقدان آموزش و آگاه -
 یکشور به طرز قابل توجه کیدر  کی: استفاده از تجارت الکترونیارتباط يضعف بسترساز -

 تیفیو ک یدسترس لیوسا نهیهز ،يسطح نفوذ فناور رینظ یشامل عوامل یفن یبه سطح آمادگ
 ربیخطوط تلفن، ف رینظ یمخابرات يهارساختیو ز زاتیبودن تجه دارد. محدود یبستگ نترنتیا

 کیکشور در حوزه تجارت الکترون یرساختیز يهااز جمله ضعف ياماهواره ياهشبکه و ينور
 .است

 ،یکیبرخورد با جرائم الکترون نهیمدون مناسب در زم نی: عدم وجود قوانیو حقوق یقانون يهاچالش -
 .شودیمحسوب م کیدر توسعه تجارت الکترون يمانع جد

 دکنندگانتولی ،یبانک يهاتیو محدود هامیتحر لی: به دلیخارج يهاپلتفرمعدم دسترسی به  -
اشته مثل آمازون فروش د یالمللنیب يهاپلتفرم قیاز طر میصورت مستقبهنیستند  قادر یرانیا

ه کی دسترسی محدودي دادند. درحالیالمللنیبی نیز به بازارهاي داخل يهاپلتفرم باشند.
 کیالکترون یفروشاز بازار خرده ٪65 یبیمارکت سهم تقر و اسنپ کالایجیمانند د ییهاستمیس

 .دارند ییحوزه نقش بسزا نیکننده در ادارند و در توسعه اعتماد مصرف اریرا در اخت ایران
 

 بر عاملمدل مبتنی 

اما قبل از آن لازم است علت استفاده از این  ،در این بخش به شرح و تفصیل مدل پرداخته شده است
 سازي مبتنی بر عامل براي این پژوهش به شرح ذیل است:کارگیري شبیهروش طرح شود. دلایل به

لف عوامل مخت نیتعاملات ب ک،یالکترون یفروشو خرده دیتول يهاستمیدر س تعاملات: یدگیچیپ
. شودیدر سطح کلان م دارشوندهیپد يهادهی) منجر به پدانیفروشان، کالاها و مشترخرده دکنندگان،ی(تول

که اغلب غیرخطی و وابسته به مسیر  تعاملات چندجانبه نیا شمولدر  یناتوان لیبه دل یسنت يهامدل
در مدل حاضر نیز تعامل بین  د.عکس کننطور جامع منرا به ستمیس کینامید توانندی، معمولاً نمهستند

 ها وابسته به مسیر و غیرخطی هستند.گیري آنعوامل و تصمیم
ایه و سرمبه اطلاعات  یدسترس ها،يدر رفتار، استراتژ انیو مشتر دکنندگانیها: تولعامل یناهمگون

متفاوت  يریگمیتصم نیقوانفرد با منحصربه يهاعامل فیامکان تعر شده کاربردهبهروش ناهمگون هستند. 
 د.کنیرا فراهم م
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 يوهایسنار يسازهیبر عامل امکان شب یمختلف: با استفاده از مدل مبتن يوهایدر سنار يریپذانعطاف
 شودی) فراهم ميمشتر حاتیدر ترج یتصادف يهاو شوك یخط راتییتغ ،یکلیس راتییمتفاوت (مانند تغ

 .کندیکمک م ستمیس جیاثرات متنوع بر نتا یکه به بررس
هستند، اما  یکاررفته فرضبه يها: اگرچه در حال حاضر دادهیبوم يهاداده رشیو پذ میتعم ییتوانا

و  یروزرسانبه یاز بازار واقع یدانیم يهاداده افتیشده است که با در یطراح ياچارچوب مدل به گونه
 داده شود. میتعم

 
 هاآن يهایژگیعوامل و و .1

 اند:شده سازي لحاظدر این مدلنوع عامل  چهار
دوره  در هر دیتول يمتفاوت هستند و مقدار هر نوع کالا برا تیفیها در اندازه و ک: آندکنندگانیتول -

 .کنندتعیین میرا 
 نندگاندکیها با تولهستند. آن یکیالکترون ای یفروشان سنتخرده ندهیعوامل نما نیفروشان: اخرده -

 .کنندیم يداریخود محصولات را خر يموجود تیارتباط دارند و بر اساس ظرف انیو مشتر
 متیو ق تیفینوع، ک .شوندیم دیتول هابینیبر اساس پیش دکنندگانیعوامل توسط تول نیکالاها: ا -

 دارد. دکنندگانیتولتصمیم به  یها بستگآن
 کنند.ترجیح خود انتخاب می بر اساس: کالاي مورد نظر خود را انیمشتر -
 

 اقدامات .2

زمان وقوع هر اقدام و  در ادامه. دهندیبه اهداف خود انجام م یابیدست يبرا یعوامل اقدامات مختلف
 :کنندیم فینحوه عملکرد آن را توص

 ياردیو بودجه خود خر حاتیرا بر اساس ترج محصولات موجود ایکه آ رندیگیم میتصم انی: مشترانیمشتر
 ایشعاع خاص)  کی(در  کیفروشان کلاسخرده نیترکیکرده و نزد يخود را بازنگر يازهایها ن. آنریخ ایکنند 
بالا که  تیفیبا ک يکالاها انیر، مشتنیاز خود . در صورت موجود بودنکنندیم ییرا شناسا یکیفروشان الکترونخرده

موجود  بالا تیفیبا ک ي. اگر کالاهاکنندیم يداریمطابقت دارند را خر حشانیمورد ترج یو دسترس متیبا طرح، ق
ود نباشند، موج زین هانی. اگر اکنندیم یابیارز ارهایرا با استفاده از همان مع ترنییپا تیفیبا ک يها کالاهانباشند، آن

وجود م یبخشتیرضا يکالا چیر هاگ ت،ی. در نهارندیگیبالا با طرح متفاوت را در نظر م تیفیبا ک يهاها کالاآن
 یبمناس يکالا چیشان مطابقت دارد، تن دهند. اگر هکه با بودجه يزیهر چ دیممکن است به خر انینباشد، مشتر

است که شامل  1مندانهتیرضا يریگمیبر تصم یرفتار مبتن نی. اندنمایم یباق "یناراض" ينشود، مشتر دایپ
به اندازه  هستند که ییکالا افتنیبه دنبال  انیحل است. مشترراه نیبهتر يجابه بخشتیحل رضاراه کی يجستجو

 )2020، 2وارگوا و همکارانخود برآورده کنند ( يهاتیمحدود بر اساسرا  شانیازهایخوب باشد تا ن یکاف

                                                                                                                                           
1. Satisficing  
2. Vargová et al. 
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بر اساس اطلاعات فروش از فصول گذشته، مقدار مطلوب دو نوع کالا  دکنندگانی: تولدکنندگانیتول
شده را به فروخته ياطلاعات فروش کالاها یفروشان سنت. خردهکنندیم نییفصل بعد را تع يبرا
 تیرضا ياهداده زین یکیفروشان الکترونخرده کهیدرحال دهند،یارائه م ي کالاکنندهتأمین دکنندگانیتول

ود محاسبه فروش خ يقانون ساده برا کیاز  دکنندگانی. تولکنندیحصولات مختلف را فراهم مبا م يمشتر
تحرك م نیانگی. طول مکنندیاستفاده م يمشتر تیخود و رضا یمتحرك فروش قبل نیانگیبا محاسبه م

 بیش نیهمچن توانندیم دکنندگانیتول ،سازياز شبیه گرینوع د کیبه مشخصات کالا دارد. در  یبستگ
 .دفروشان مختلف را محاسبه کننآمده از خردهدستفروش به يهادر داده راتییتغ

. کنندیتعامل م کنندها تأمین میی که کالاي خود را از آندکنندگانیفروشان با تولفروشان: خردهخرده
کنند،  رهیذخهاي کوتاه در بازهمختلف را  يکالاها يفروش برا يهاداده توانندیم یفروشان سنتخرده
 کسب کنند. را تیفروش و رضا يهاهر دو داده توانندیم یکیفروشان الکترونخرده کهیدرحال

 
 طیمح. 3

با سناریوهاي متفاوت در کالاها را در طول زمان  انیمشتر حاتیدر ترج رییتغ دهدیمدل به ما امکان م نیا
ایم و در نتیجه جواب مدل کمتري را لحاظ کرده محدودکنندهدر این صورت، فروض اولیه  مدل در نظر بگیریم.

 قابلیت تعمیم بیشتري دارد. در واقع محیط در مدل ما شامل رفتار مشتریان و فاصله عوامل با یکدیگر است.
 

 یاضیمدل ر. 4
 ي مدل شامل پارامترها و متغیرها در جدول زیر آمده است.هاها و شاخصمجموعه

 
 پارامترهاي مدل .1 جدول

 بازه تعریف پارامتر

𝐼𝐼𝑟𝑟 فروش ظرفیت خرده“r” [0,𝑀𝑀𝑀𝑀𝑀𝑀𝑀𝑀𝑟𝑟] 𝑀𝑀𝑀𝑀𝑀𝑀𝑀𝑀𝑟𝑟~ 𝐹𝐹(𝑀𝑀𝑀𝑀𝑀𝑀𝑀𝑀𝑟𝑟) 

𝑅𝑅𝑟𝑟 
دهنده الکترونیک یا سنتی بودن متغیر باینري که نشان

 𝑅𝑅𝑟𝑟 ~ Ρ(𝑥𝑥𝑥𝑥𝑅𝑅𝑟𝑟),{0,1} فروش است.خرده

𝐷𝐷𝐷𝐷𝐷𝐷𝑟𝑟 فروش شعاع پوشش خرده“r” )5٪  الکترونیکیفروش خردهپوشش  ) از شعاع٪10تا. 

𝑃𝑃𝑃𝑃𝑑𝑑,𝑚𝑚  قیمت محصول نوع“d”  ام توسط تولیدکننده“m” ام 𝑃𝑃𝑃𝑃𝑑𝑑,𝑚𝑚~ 𝐹𝐹(𝑃𝑃𝑃𝑃𝑑𝑑,𝑚𝑚) 

𝑄𝑄𝑑𝑑,𝑚𝑚  کیفیت محصول نوع“d”  ام توسط تولیدکننده“m” {0,1} ام,𝑄𝑄𝑑𝑑,𝑚𝑚 ~ Ρ(𝑥𝑥𝑥𝑥𝑄𝑄𝑑𝑑,𝑚𝑚) 

𝐵𝐵𝑐𝑐  بودجه مشتري“c” ام 𝐵𝐵𝑐𝑐~ 𝐹𝐹(𝐵𝐵𝑐𝑐) 

𝑃𝑃𝑃𝑃𝑐𝑐,𝑑𝑑,𝑡𝑡 
ام در  ”c“ام توسط مشتري ”d“احتمال ترجیح محصول 

 𝑃𝑃𝑃𝑃𝑐𝑐,𝑑𝑑,𝑡𝑡~ 𝐹𝐹(𝑃𝑃𝑃𝑃𝑐𝑐,𝑑𝑑,𝑡𝑡) ام”t“زمان 

𝑋𝑋𝑐𝑐 ,𝑌𝑌𝑐𝑐  مکان تصادفی مشتري“c” مکان تصادفی مشتري ام بر نقشه 

𝑋𝑋𝑟𝑟 ,𝑌𝑌𝑟𝑟 فروش مکان تصادفی خرده“r”فروشمکان تصادفی خرده ام 

𝜏𝜏 1] بازه زمانی میانگین متحرك …𝑚𝑚𝑚𝑚𝑚𝑚𝜏𝜏] 

π 1] محصول کی دیاز خر یناش تیمدت زمان رضا …𝑚𝑚𝑚𝑚𝑚𝑚𝜋𝜋] 
 هاي مطالعهمنبع: یافته
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 گیري مربوط به عوامل مدلمتغیرهاي تصمیم. 2 جدول
متغیرهاي 

 تصمیم
 تعریف

𝐴𝐴𝐴𝐴𝑑𝑑,𝑚𝑚,𝑡𝑡 مقدار کالاي نوع «d» تولیدشده توسط تولیدکننده «m» در زمان «t». 

𝑋𝑋𝑋𝑋𝑐𝑐,𝑑𝑑,𝑚𝑚,𝑟𝑟,𝑡𝑡 
را از  «m» تولیدشده توسط تولیدکننده «d» محصول ،«c» اگر مشتري تصمیم مشتري:متغیر باینري 

 .و در غیر این صورت صفر است 1خریداري کند، مقدار آن  «t» در زمان «r» فروشخرده

𝑅𝑅𝑅𝑅  𝑑𝑑,𝑚𝑚,𝑟𝑟,𝑡𝑡 مقدار کالاي نوع «d» فروششده توسط خردهخریداري «r» در زمان «t» از تولیدکننده «m». 

 هاي مطالعهمنبع: یافته

 
 سایر متغیرهاي مدل. 3ول جد

 تعریف سایر متغیرها

𝐹𝐹𝐹𝐹𝑑𝑑,𝑚𝑚,𝑡𝑡 بینی شده نوع کالايمقدار پیش «d» که توسط تولیدکننده «m» در زمان «t» فروخته خواهد شد. 

𝑆𝑆𝑐𝑐,𝑑𝑑,𝑚𝑚,𝑟𝑟,𝑡𝑡 یک متغیر باینري که اگر مشتري «c» از خرید نوع محصول «d» تولیدشده توسط تولیدکننده «m»  از
 .است 0و در غیر این صورت  1رضایت داشته باشد، مقدار آن  «t» در زمان «r» فروشخرده

𝑆𝑆𝑆𝑆 𝑑𝑑,𝑚𝑚,𝑟𝑟,𝑡𝑡 فروش نوع محصول «d» تولیدشده توسط تولیدکننده «m» در زمان «t» فروشتوسط خرده «r». 

𝑈𝑈𝑈𝑈𝑈𝑈 𝑑𝑑,𝑚𝑚,𝑟𝑟,𝑡𝑡 نوع محصول «d» تولیدشده توسط تولیدکننده «m»  فروشخردهکه توسط «r» در زمان «t»  فروخته
 .نشده باقی مانده است

 هاي مطالعهمنبع: یافته

 
 توابع هدف به شرح زیر است:

min
∑𝑅𝑅𝑟𝑟

max
𝑡𝑡

� 𝑈𝑈𝑈𝑈𝑈𝑈 𝑑𝑑,𝑚𝑚,𝑟𝑟,𝑡𝑡

𝐷𝐷,𝑀𝑀,𝑅𝑅

𝑑𝑑,𝑚𝑚,𝑟𝑟

� 𝑆𝑆𝑆𝑆 𝑑𝑑,𝑚𝑚,𝑟𝑟,𝑡𝑡

𝐷𝐷,𝑀𝑀,𝑅𝑅

𝑑𝑑,𝑚𝑚,𝑟𝑟

�  )1( 

max
∑𝑅𝑅𝑟𝑟

min
𝑡𝑡

� (1 − 𝑆𝑆𝑐𝑐,𝑑𝑑,𝑚𝑚,𝑟𝑟,𝑡𝑡)
𝐷𝐷,𝑀𝑀,𝑅𝑅,𝐶𝐶𝐶𝐶

𝑑𝑑,𝑚𝑚,𝑟𝑟,𝑐𝑐

� 𝑆𝑆𝑆𝑆 𝑑𝑑,𝑚𝑚,𝑟𝑟,𝑡𝑡

𝐷𝐷,𝑀𝑀,𝑅𝑅

𝑑𝑑,𝑚𝑚,𝑟𝑟

�  )2( 

ت اقلام که نسب ياگونهشود به نییتع یکیفروشان الکترونخرده نهیاست که تعداد به نیا مدل اهداف
 .به فروش را به حداقل برساند یتیشده و نسبت نارضانشده به اقلام فروختهفروخته

 به شرح زیر است.ها و سایر روابط نیز براي هر دسته از عوامل جداگانه محدودیت
 محدودیت مربوط به تولیدکنندگان:

�𝑋𝑋𝑋𝑋𝑐𝑐,𝑑𝑑,𝑚𝑚,𝑟𝑟,𝑡𝑡

𝐶𝐶𝐶𝐶,𝑅𝑅

𝑐𝑐,𝑟𝑟

≤ 𝐴𝐴𝐴𝐴𝑑𝑑,𝑚𝑚,𝑡𝑡                                              ∀ 𝑑𝑑,𝑚𝑚,  )3( 
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𝐴𝐴𝐴𝐴𝑑𝑑,𝑚𝑚,𝑡𝑡+1 = 𝐹𝐹𝐹𝐹𝑑𝑑,𝑚𝑚,𝑡𝑡                                                          ∀ 𝑑𝑑,𝑚𝑚, 𝑡𝑡 )4( 

 محدودیت مربوط به واردکنندگان:

�𝑋𝑋𝑋𝑋𝑐𝑐,𝑑𝑑,𝑚𝑚,𝑟𝑟,𝑡𝑡

𝐶𝐶𝐶𝐶

𝑐𝑐

= 𝑆𝑆𝑆𝑆 𝑑𝑑,𝑚𝑚,𝑟𝑟,𝑡𝑡                        ∀ 𝑑𝑑, 𝑟𝑟,𝑚𝑚, 𝑡𝑡 )5( 

� 𝑋𝑋𝑋𝑋𝑐𝑐,𝑑𝑑,𝑚𝑚,𝑟𝑟,𝑡𝑡

𝐶𝐶𝐶𝐶,𝑀𝑀

𝑐𝑐,𝑚𝑚

≤�𝑅𝑅𝑅𝑅  𝑑𝑑,𝑚𝑚,𝑟𝑟,𝑡𝑡

𝑀𝑀

𝑚𝑚

                   ∀ 𝑑𝑑, 𝑟𝑟, 𝑡𝑡 )6( 

�𝑅𝑅𝑅𝑅  𝑑𝑑,𝑚𝑚,𝑟𝑟,𝑡𝑡

𝑀𝑀,𝐷𝐷

𝑚𝑚,𝑑𝑑

≤ 𝐼𝐼𝑟𝑟                                          ∀ 𝑟𝑟, 𝑡𝑡 )7( 

𝑈𝑈𝑈𝑈𝑈𝑈 𝑑𝑑,𝑚𝑚,𝑟𝑟,𝑡𝑡 = 𝑅𝑅𝑅𝑅  𝑑𝑑,𝑚𝑚,𝑟𝑟,𝑡𝑡 −  𝑆𝑆𝑆𝑆𝑑𝑑,𝑚𝑚,𝑟𝑟,𝑡𝑡     ∀ 𝑑𝑑, 𝑟𝑟,𝑚𝑚, 𝑡𝑡 )8( 

 روابط مربوط به تخمین آینده:
 :𝜏𝜏در صورت استفاده از روش میانگین متحرك با پریود 

𝐹𝐹𝐹𝐹𝑑𝑑,𝑚𝑚,𝑡𝑡+1

=
�∑ ∑ 𝑆𝑆𝑐𝑐,𝑑𝑑,𝑚𝑚,𝑟𝑟,𝑡𝑡

𝑅𝑅,𝐶𝐶𝐶𝐶
𝑟𝑟,𝑐𝑐 ∗ 𝑅𝑅𝑟𝑟 +  ∑ 𝑆𝑆𝑆𝑆 𝑑𝑑,𝑚𝑚,𝑟𝑟,𝑡𝑡 ∗ (1 − 𝑅𝑅𝑟𝑟)𝑅𝑅

𝑟𝑟
𝑡𝑡
𝑡𝑡=𝑡𝑡−𝜏𝜏 �

𝜏𝜏
     ∀ 𝑑𝑑,𝑚𝑚, 𝑡𝑡 

)9( 

 بینی آینده:در صورت لحاظ کردن میزان تغییرات گذشته براي پیش

𝑠𝑠𝑠𝑠𝑠𝑠𝑠𝑠𝑠𝑠𝑑𝑑,𝑚𝑚,𝑡𝑡

= ∑ (𝑆𝑆𝑐𝑐,𝑑𝑑,𝑚𝑚,𝑟𝑟,𝑡𝑡 − 𝑆𝑆𝑐𝑐,𝑑𝑑,𝑚𝑚,𝑟𝑟,𝑡𝑡−1)𝑅𝑅,𝐶𝐶𝐶𝐶
𝑟𝑟,𝑐𝑐

∑ (𝑆𝑆𝑐𝑐,𝑑𝑑,𝑚𝑚,𝑟𝑟,𝑡𝑡)
𝑅𝑅,𝐶𝐶𝐶𝐶
𝑟𝑟,𝑐𝑐

�                        ∀ 𝑑𝑑,𝑚𝑚, 𝑡𝑡 
)10( 

𝑠𝑠𝑠𝑠𝑠𝑠𝑠𝑠𝑠𝑠𝑠𝑠𝑑𝑑,𝑚𝑚,𝑡𝑡

= ∑ (𝑆𝑆𝑆𝑆𝑐𝑐,𝑑𝑑,𝑚𝑚,𝑟𝑟,𝑡𝑡 − 𝑆𝑆𝑆𝑆𝑐𝑐,𝑑𝑑,𝑚𝑚,𝑟𝑟,𝑡𝑡−1)𝑅𝑅,𝐶𝐶𝐶𝐶
𝑟𝑟,𝑐𝑐

∑ (𝑆𝑆𝑆𝑆𝑐𝑐,𝑑𝑑,𝑚𝑚,𝑟𝑟,𝑡𝑡)
𝑅𝑅,𝐶𝐶𝐶𝐶
𝑟𝑟,𝑐𝑐

�            ∀ 𝑑𝑑,𝑚𝑚, 𝑡𝑡 
)11( 

𝐹𝐹𝐹𝐹𝑑𝑑,𝑚𝑚,𝑡𝑡+1 = � 𝑆𝑆𝑐𝑐,𝑑𝑑,𝑚𝑚,𝑟𝑟,𝑡𝑡

𝑅𝑅,𝐶𝐶𝐶𝐶

𝑟𝑟,𝑐𝑐

∗  𝑠𝑠𝑠𝑠𝑠𝑠𝑠𝑠𝑠𝑠𝑑𝑑,𝑚𝑚,𝑡𝑡 ∗ 𝑅𝑅𝑟𝑟

+  �𝑆𝑆𝑆𝑆 𝑑𝑑,𝑚𝑚,𝑟𝑟,𝑡𝑡 ∗ 𝑠𝑠𝑠𝑠𝑠𝑠𝑠𝑠𝑠𝑠𝑠𝑠𝑑𝑑,𝑚𝑚,𝑡𝑡

𝑅𝑅

𝑟𝑟
∗ (1 − 𝑅𝑅𝑟𝑟)                                                         ∀ 𝑑𝑑,𝑚𝑚, 𝑡𝑡 

)12( 
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 تصمیم مشتري براي خرید محصول:

𝑋𝑋𝑋𝑋𝑐𝑐,𝑑𝑑,𝑚𝑚,𝑟𝑟,𝑡𝑡 =   اگر  1

𝑖𝑖𝑖𝑖 𝑅𝑅𝑟𝑟 = 0 , �(𝑋𝑋𝑟𝑟 − 𝑋𝑋𝑐𝑐)2 + (𝑌𝑌𝑟𝑟 − 𝑌𝑌𝑐𝑐)22 ≤ 𝐷𝐷𝐷𝐷𝐷𝐷𝑟𝑟 𝑜𝑜𝑜𝑜 𝑅𝑅𝑟𝑟 = 1  and  

If customer “c” prefers “d” by probability 𝑃𝑃𝑃𝑃𝑐𝑐,𝑑𝑑,𝑡𝑡 𝑖𝑖𝑖𝑖 𝑈𝑈𝑈𝑈𝑈𝑈 𝑑𝑑,𝑚𝑚,𝑟𝑟,𝑡𝑡 ≥
0 And 𝑃𝑃𝑃𝑃𝑑𝑑,𝑚𝑚 ≤ 𝐵𝐵𝑐𝑐 

𝑒𝑒𝑒𝑒𝑒𝑒𝑒𝑒𝑒𝑒𝑒𝑒 𝑈𝑈𝑈𝑈𝑈𝑈 𝑑𝑑,,𝑚𝑚,𝑟𝑟,𝑡𝑡 ≥ 0 and 𝑄𝑄𝑑𝑑,𝑚𝑚 = 1 and 𝑃𝑃𝑃𝑃𝑑𝑑,𝑚𝑚 ≤ 𝐵𝐵𝑐𝑐 

Elseif 𝑈𝑈𝑈𝑈𝑈𝑈 𝑑𝑑,,𝑚𝑚,𝑟𝑟,𝑡𝑡 ≥ 0  𝑎𝑎𝑎𝑎𝑎𝑎 𝑃𝑃𝑃𝑃𝑑𝑑,𝑚𝑚 ≤ 𝐵𝐵𝑐𝑐 

 

)13( 

 دوره نیاز مشتري:

� 𝑋𝑋𝑋𝑋𝑐𝑐,𝑑𝑑,𝑚𝑚,𝑟𝑟,𝑡𝑡

𝑚𝑚𝑚𝑚𝑚𝑚𝑚𝑚,𝐷𝐷,𝑀𝑀,𝑅𝑅

𝑡𝑡,𝑑𝑑,𝑚𝑚,𝑟𝑟

= 1                      ∀ 𝑐𝑐, 𝑡𝑡   )14( 

 نتیجه داده رضایت:

𝑆𝑆𝑐𝑐,𝑑𝑑,𝑚𝑚,𝑟𝑟,𝑡𝑡 = مشتري که  کهیدرصورتیک باشد و 𝑋𝑋𝑋𝑋𝑐𝑐,𝑑𝑑,𝑚𝑚,𝑟𝑟,𝑡𝑡 اگر    1
را خریداري کرده همان محصول را در نظر  ”d“محصول 

 .داشته است

)15( 

 
 سازيشبیه. فرآیند 5

گیرند که هاي خود تصمیم میبا توجه به محیط و ویژگی زمانهم ي مختلفهاعامل یدر هر گام زمان
 تر طرح شد. پس به اختصار:شرح جزییات آن پیش

افزار تعریف و اختصاص داده ها در نرمهاي آنپارامترهاي محیط، عوامل و ویژگی مقادیر اولیه شامل
 توانند هر توزیعی داشته باشند.میشود. مقادیر می

 .کنندیفروش را انتخاب مخرده ترینمناسبکرده و  یروزرسانخود را به يازهاین نایمشتر
 د و بر اساس نوع و توانایی خود دادهدهنیسفارش م دکنندگانیخود را از تول يفروشان موجودخرده

 کنند.آوري میجمع
 هاي خودهاي قبلی و ویژگیها و فروش دورهاز داده تقاضا ینیبشیرا بر اساس پ دی: تولدکنندگانیتول

 .کنندیم میتنظ
 .شودی و ذخیره میروزرسانبهدر هر گام مدل  يهایخروج

بر اساس اندازه  دیسازي شد. مقدار تولمختلف مدل يهابا اندازه دکنندهیتول 10 ه،یاول يهاشیآزما در
طور به دیکل تول ه،یاول يشد. در اجرا عیها توزآن نیب یت تصادفبه صور که شده نییتع دکنندهیهر تول
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 ،طورکلیبود که به نیمطابقت داده شد. فرض بر ا يمشتر 1000 هیمجموعه اول کی يبا تقاضا یبیتقر
 يازهایکنند، ن يداریکالاها را خر انیتقاضا را دارند. اگر مشتر نیبرآورده کردن ا تیظرف دکنندگانیتول
 ای یسنت توانندیفروش در مدل وجود دارد که مخرده 10. شودیبرآورده م يبعد دوردو  يها براآن

. کندیل معم وهایما در سنار میتصم ریعنوان متغ به یکیفروشان الکترونباشند و تعداد خرده یکیالکترون
 در نظر گرفته یاصل يویاست. چهار سنار یشده در بخش قبلارائه حاتیهمه اقدامات عوامل بر اساس توض

ل . دو دسته محصوکندیم ریینسبت به محصولات در طول زمان تغ يمشتر حاتیها ترجدر آن شده است که
 يوهایدر سنار 1محصول  تیاست که مطلوب نی. فرض بر ا2و محصول  1شده است: محصول  فیتعر یکل

 .دهندیم حیرا ترج 2محصول  انیمشتر یباق کهیمختلف متفاوت است، درحال
 اند:در نظر گرفته شده ریبه شرح ز يمشتر حیترج يویسنار چهار

محصول  ای 1 محصول ٪50با احتمال  یبه صورت تصادف ي، هر مشتر"ثابت حاتیترج" يویدر سنار -
ثابت در این سناریو به این معنی است که احتمال ترجیح هر کدام از  .دهدیم حیرا ترج 2

 است. 5/0محصولات ثابت و برابر 
تابع  کیدر طول زمان با استفاده از  1محصول  تی، جذاب"يارشد و کاهش چرخه" يویدر سنار -

این سناریو  .کندنیز در مقابل آن حرکت می 2محصول ارجحیت و  کندینوسان م ینوسیس
 نماینده تغییرات سیکلی و متناوب است.

یابد و در مقابل ش میکاه یمحصول به صورت خط حاتی، ترج"یخط حیترج رییتغ" يویدر سنار -
 .یابدمحصول دیگر افزایش می

در  1محصول  تیمطلوب یزمان هايدورهاز  ی، در برخ"تصادفی حیترج" يویدر سنار ت،یدر نها -
، که سبب ابدییمیا افزایش کاهش  تصادفی در فواصل پواسونیطور به2با محصول  سهیمقا

 شود.هاي نامنظم در سیستم میایجاد شوك
ممکن و  شودیبرآورده نم آن دوره در شیازهایندهد، ن حیرا ترج یمحصول چیه ياگر مشتردر مدل 

 .شود تأمین يبعد يهادر دورهاست 
محدوده «، سه مدلِ متفاوت از کندیبراي هر حالتِ مختلفی که سلیقه و نیاز مشتریان تغییر م

ان است که مشتری يا، حداکثر فاصلههاي سنتی بررسی شده است. منظور از این محدودهفروشگاه» خدماتی
، به منظور سادگی در ادامه و در حاضرند براي خرید از یک فروشگاه سنتی طی کنند (مثلاً چند کیلومتر)

محدوده برابر با فروشان سنتی خرده محدوده خدماتیدر حالت اول،  .نامیمجداول این پارامتر را شعاع می
فروش به قوت خود باقی است و کماکان دو نوع خردهتفاوت البته  ؛است یکیفروشان الکترونخرده خدماتی

 10 ارابر باست. در حالت دوم، شعاع ب تیو سطح رضا يمشتر يهابر داده یکیفروشان الکترونخرده تمرکز
 مستیب کیکه  درصد 5و در حالت سوم،  استشده  میتنظ یکیفروشان الکترونخردهدرصد شعاع پوشش 
 ریمتغ 10تا  1از  تواندیم یکیفروشان الکتروناست. تعداد خرده یکیروشان الکترونفشعاع پوشش خرده

. شوندیاجرا م دوره 50 يبار برا 10که هر کدام  شودیانجام م شیآزما 240در مجموع  جهیباشد، در نت
فروخته نشده/فروش، همراه با تعداد  يکالاها يهاکیحداکثر و حداقل متر توسطم جینتا )5(جدول 
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 شیسازي بشبیه ياز اجرا جینتا نی. ادهدیرا ارائه م کیت 50سازي شبیه کیدر  یکیفروشان الکترونخرده
 اند.به دست آمده ویهر سنار يبار برا 10از 

 
 و نتایج تجربی هایافته

 نیا رایزاجرا خواهد شد NETLOGO افزارها و شرح مدل در بخش قبلی، مدل با نرمبا توجه به گام
 يسازبالا جهت مدل يریپذساده و انعطاف يبر عامل با رابط بصر یمبتن يهايسازهیشب يافزار برانرم

نیز به منظور تحلیل داده استفاده شده زیرا  MINITABافزار از نرم شده است. یطراح دهیچیتعاملات پ
 .دهدآماري دقیق و قابل اعتماد را ارائه میاي جامع از ابزارهاي افزار مجموعهاین نرم

 و به مشتریان فروشانخرده دسترسی مختلف شعاع ماتیکه چگونه تنظ دهدینشان م )4(جدول 
ر سلول . هگذاردیم ریتأث دکنندگانیتول فروخته نشده يبر کالاها ات مشتریان،حیترج یطراح يوهایسنار

فروخته  يکالاها ریمقادحداکثر و حداقل  نیانگیاول شامل مجدول شامل دو مجموعه پرانتز است. مجموعه 
ی کیفروشان الکترونمجموعه دوم شامل تعداد خرده کهیاجرا است، درحال 10فروش در تقسیم بر  نشده
 کدر هر زوج مرتب، ی مقدار کی ياست. اگر به جامقدار اول این زوج مرتب اتفاق افتاده  در آنکه  است

دامنه خاص رخ  کیدر  مرتبط ریاست که مقاد یمعن نیوجود داشته باشد، به ا[])  با علامت( ستیل
که تمام  دهدیرخ م یفروخته نشده به فروش زمان يکالاها بتحداقل نس وها،ی. در تمام سناردهندیم

فروش خرده چیکه ه شودیمشاهده م ینسبت زماناین حداکثر  کهیباشند، درحال یکیفروشان الکترونخرده
 وجود نداشته باشد. یکیونالکتر

 
 فروشاننشده به فروش و تعداد خردهاقلام فروخته يارهایحداکثر و حداقل مع. 4جدول 

 فروشان الکترونیکی متناظرنشده به فروش و تعداد خردهحداکثر و حداقل معیارهاي اقلام فروخته 

 %5=  سنتیفروشان شعاع خرده %10=  سنتیفروشان شعاع خرده پوشش برابر 

 (10 ,0) ,(0.01 ,0.03) ثابت حاتیترج
(0.11, 0.1), (0, 10) 

(0.02, 0.01), (0,10) 
(0.19, 0.05), (0, 10) 

(0.06, 0.01), (0, 10) 
(0.2, 0.08), (0, 10) 

 (10 ,0) ,(0.02 ,0.04) يارشد و کاهش چرخه
(0.12, 0.11), (0, 10) 

(0.02, 0.007), (0, 10) 
(0.18, 0.09), (0, 10) 

(0.06, 0.01), ([0…4], 
10) 

(0.22, 0.12), (0, 10) 

 (10 ,0) ,(0.019 ,0.04) یخط حیترج رییتغ
(0.17, 0.16), (0, 10) 

(0.03, 0.009), (1, 10) 
(0.17, 0.07), (0, 10) 

(0.05, 0.01), (0,10) 
(0.19, 0.12), (0, 10) 

 (10 ,[3...0]) ,(0.018 ,0.035) تصادفی حیترج
(0.19, 0.18), (0, 10) 

(0.03, 0.01), (1, 10) 
(0.25, 0.1), (0, 10) 

(0.07, 0.01), ([0...3],10) 
(0.3, 0.15), (0, 10) 

 پژوهشهاي منبع: یافته
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 شدهه نفروخت يحداکثر نسبت کالاها ک،یفروشان کلاسخرده يتر برابا شعاع کوچک یماتیتنظ يبرا
ت به نسب یابیدست ياست که برا نیدهنده انشان دهد،یرخ م یکیفروش الکترونخرده 4تا  1به فروش با 
. است یکیفروش الکترونخرده يشتریبه تعداد ب ازیموارد، ن نیفروخته نشده به فروش در ا يکمتر کالاها

در ترجیحات  ت نامنظمشود که تغییرامزیت فروشندگان آنلاین در سناریوهایی مشاهده می نیترمهم
فروشان پوشش خرده و محدوده رو استهیعنی تولیدکننده با عدم قطعیت بیشتري روب ؛مشتریان وجود دارد

 قرار دارد.) 5شعاع سازي ما (در شبیه در حداقل میزان خود
 به فروش کل و تعداد مشتریان نشده برآورده ينسبت حداکثر تقاضا سازيشبیه نتایج )5(جدول 

بت نس .دهدینشان م مدلمختلف  يهايکربندیو پ وهایرا در سنار مربوط به این مقدار نیفروشندگان آنلا
د علاقه مور یاست که به طراح یانیدهنده مشتربه فروش کل نشان مشتریان نشده برآورده يحداکثر تقاضا

 .رندیموجود را بپذ يهانهیاما ممکن است گز اند،افتهیخود از کالا دست ن
 

 هاي تحقیق، منبع: یافتهبرآورده نشده به فروش کل ينسبت حداکثر تقاضا .5جدول 

 فروشان الکترونیک متناظربه فروش کل و تعداد خرده برآورده نشدهنسبت حداکثر تقاضاي  

 %5=  سنتیفروشان شعاع خرده %10=  سنتیفروشان شعاع خرده پوشش برابر 

 20 ,0.04 ثابت حاتیترج
0.01, 12 

0.17, [0, 17] 
0.09, 0 

0.7, [0...3] 
0.05, [0...3] 

 0 ,0.04 يارشد و کاهش چرخه
0.017, 0 

0.34, [0, 2, 17] 
0.04, 1 

0.7, [0...3] 
0.08, [0...3] 

 0 ,0.043 یخط حیترج رییتغ
0.004, 14 

0.5, [0, 2] 
0.07, 0 

0.8, [0...3] 
0.05, [0...3] 

 0 ,0.045 تصادفی حیترج
0.003, 0 

0.56, [0, 3] 
0.09, 0 

0.9, [0...3] 
0.05, [0...3] 

 پژوهشهاي منبع: یافته

  
در  رای، زبه عنوان نمایه در نظر گرفته شده استبرآورده نشده  يمقدار حداکثر تقاضاتوجه شود 

ر از نظبرآورده نشده صرف يتقاضاممکن است  رد،یگیم یشیپ تقاضاکه عرضه محصول از  یطیشرا
 يتقاضا زانیم نیبالاتر وها،ی. در تمام سنارباشد زیناچ اریو اشتراك اطلاعات، بس حاتیحالت ترج

 10 يهاشعاع يحد باشد. برا نیدر کمتر نیکه تعداد فروشندگان آنلا دهدیرخ م یبرآورده نشده زمان
فروشنده  3تا  0و  2تا  0 نیب »1هیاول یتصادفسته همقدار «نشده بسته به  برآورده يتقاضا نی، ا5و 

                                                                                                                                           
1. Random Seed 
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 یمبتن دکنندگانیتول فروش بینیپیش يهاسمیبا استفاده از مکان جینتا نیا یتماماست.  ریمتغ نیآنلا
 فروش بیش لیتحل" با روش را هاآزمایش نیاند. ما همچنآمدهدستبه "شمتحرك فرو نیانگیم"بر 

 ییهانسبت به روش بی. روش شایمبینی بازار تکرار کردهمنظور پیشبه  "يتمندیرضا يهاو داده
 ترقیدقهاي ي از روشاندهینمااما مشابه بهره بردن از رگرسیون و  تر است،ساده ونیمانند رگرس

 ودنشده خفروخته يهايکوچک، موجود يوکارهاکسب از ٪43 دهدیآمار نشان ماما ؛ بینی استپیش
از اصل  يرویبا پ ن،یعلاوه بر ا. است یرواقعیغ دهیچیپ نیاستفاده از قوان نیبنابرا، کنندیرا رصد نم

آدام و ها بود (عامل ماتیآن با تصم ییمدل و همسو ی، هدف ما حفظ سادگ1ساده نگه داشتن مدل
با رنگ قرمز مشخص  5و  4بینی در جداول نوع پیش نیبا ا هاسازيشبیه جی. نتا)2016، 2گاودو
 .اندشده

 يبرا tآزمون  ي(معادل ناپارامتر "3وی یتنیو-آزمون مان"با استفاده از  ریز يهاهیسپس، فرض
 ).2003 ،4فراستشدند ( شیتر) آزماساده يهافرضشیمستقل و با پ يهانمونه

 :1 هیفرض
- H0متحرك نیانگیبینی مپیشروش نشده به فروش کل با فروخته ي: نسبت حداکثر/حداقل موجود = 

 .بیبینی شنشده به فروش کل با پیشفروخته ينسبت حداکثر/حداقل موجود
- H1این  ><متحرك  نیانگیبینی منشده به فروش کل با پیشفروخته ي: نسبت حداکثر/حداقل موجود

 .بیبینی شنسبت با پیش
 :2 هیفرض

- H0 نسبت این  =متحرك  نیانگیبینی مبرآورده نشده به فروش کل با پیش يتقاضا: نسبت حداکثر
 .بیبینی شبا پیش

- H1نسبت با ن ای <>متحرك  نیانگیبینی مبرآورده نشده به فروش کل با پیش ي: نسبت حداکثر تقاضا
 .بیبینی شپیش

 ي به شرح زیر است:آمار يهاآزمون نتایج
حقیقت حاکی این  نتیجه نید. اوشمیرد  p=0.01با مقدار  اول هیفرضبا انجام تست مذکور،  -

 نشده به فروش کلفروخته ينسبت حداکثر/حداقل موجود ،بینیروش پیش رییتغ است که
 نیکه ا ینیدر تعداد فروشندگان آنلا ي؛ اما تفاوت معناداردهدیکاهش م يطور معناداررا به

رد شد.  p=0.001با مقدار  زین دوم هیوجود ندارد. فرض دهدیها رخ محداکثر/حداقل در آن
ل برآورده نشده به فروش ک ينسبت حداکثر تقاضا ،بینیروش پیش رییتغ دهدینشان م نیا

 انکسی یو سنت نیشعاع پوشش فروشندگان آنلا ی. وقتدهدیم شیافزا يطور معناداررا به

                                                                                                                                           
1. KISS, Keep It Simple Stupid. 
2. Adam & Gaudou 
3. The Mann-Whitney U Test 
4. Frost 
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که شعاع  ییهاشی؛ اما در آزماستیوابسته ن نینسبت به تعداد فروشندگان آنلا نیباشد، ا
 ينسبت تقاضا نیشتریاست، ب نیکمتر از فروشندگان آنلا یفروشان سنتپوشش خرده

 در حداقل باشد. نیکه تعداد فروشندگان آنلا دهدیرخ م یبرآورده نشده زمان
در مدل منجر به نسبت  نیهرچند وجود حداکثر تعداد فروشندگان آنلا دهندینشان م هاآزمایش

نشده فروخته يبر سطح موجود يشتریب ریبینی تأثاما روش پیش شود،یم يترنیینشده پافروخته يموجود
فروش  ترهبینی بپیش يبرا ینیها لزوماً تضمو اطلاعات آن نیحضور فروشندگان آنلا دهدینشان م نیدارد. ا

. توجه شود ندهتولیدکن عملکرد بهترسبب  تواندیم فروش و شناسایی بازار بینیبلکه خود روش پیش ست،ین
 نیآنلا فروشندگان ،يموارد نیندارند. در چن یدسترس دهیچیپ يهابه روش دکنندگانیاز تول ياریبس دیکن

اتصال  ریأثتدر ادامه به کمک کنند.  دکنندگانیبا ارائه اطلاعات بهتر به تول توانندیم يمراکز همکار ایبزرگ 
ان داده نش شتریطورکه پهماند شد. پرداخته خواهها بر رشد/افول آن دکنندگانیبه تول نیفروشندگان آنلا
تمام  وها،یارسن یدر برخ نیدارد؛ بنابرا جیدر نتا يدیکل ینقش دکنندگانیتولفروش بینی شد، روش پیش

 نیانگیاز روش م گرید یدر برخ یبینی استفاده کردند، در حالپیشاین  يبرا بیاز روش ش دکنندگانیتول
 دکنندگانیبه تول یتصادف صورتبهبینی پیش يهاروش زیها نآزمایش یمتحرك بهره بردند. در برخ

کل  تیکه ظرف یزمان الف)متفاوت انجام شد:  هیاول سناریويها تحت سه . آزمایشافتیاختصاص 
 یزمانج) ود. با تقاضا برابر ب مذکور تیکه ظرف یزمانب)  از تقاضا بود. شیب یعنی توان تولید دکنندگانیتول

 کمتر از تقاضا بود. تیکه ظرف
ها رشد در تمام آزمایش نیشتریاز تقاضا)، ب شیب مساوي یا (عرضه "ب"و  "الف" يوهایدر سنار -

استفاده  فروش بینیپیش يبرا بیبالا بود که از روش ش تیفیباک دکنندگانیمتعلق به تول
 نیاد ا). هرچه تعديدرصد 120تا  50متصل بودند (رشد  نیکرده و به فروشندگان آنلا

فیت کمتر با کی دکنندگانیتول تیباشد، شانس موفق شتریب هیاول طیدر شرا دکنندگانیتول
این آزمایش اهمیت . ابدیمی کاهش که به آن متصل هستند یفروشنظر از نوع خردهصرف

برآورده  ياگر تقاضادهد. ها در شرایط رقابت نشان میکیفیت را در رشد و ماندگاري بنگاه
فروش  یفروشان سنتخرده قیاگر از طر یبالا (حت تیفیباک دکنندگانیبماند، تول ینشده باق

وابسته  ماندهیباق ياز تقاضا نها به سهمشاو رشد آن مانندیم یداشته باشند) در مدل باق
ه از روش ک با کیفیت پایین است دکنندگانیمتعلق به تول تیموفق نیاست. در مقابل، کمتر

 .کنندیه ممتحرك استفاد نیانگیم
 کنندگانو میزان رشد تولید ستمیبه هم باشند، س کینزد ایبرابر  هیاول طیعرضه و تقاضا در شرا یوقت -

 دکنندگانیرشد باز هم متعلق به تول نیشتریبمتوسط موارد،  نی. در اشودیبینی مپیش رقابلیغ
 هافول متعلق ب نیشتریب کهیاست، درحال نیبالا و متصل به فروشندگان آنلا تیفیباک
 ت.اس یفروشان سنتمتحرك و متصل به خرده نیانگیبا روش م تیفیککم دکنندگانیتول

 ،در این حالت دهد کهنشان میسازي هاي نتایج شبیهبر دادهمحاسبات مبتنی بر نظریه آشوب 
(گلدریچ و  ولفبرخوردار است. با استفاده از الگوریتم  از حساسیت بالایی به شرایط اولیهسیستم 
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شد که وجود دینامیک آشوبی  محاسبه 03,0±0,12نماي لیاپانوف به میزان ) 1987، 1همکاران
بینی در چنین شرایطی با نرخ نمایی . این بدان معناست که خطاي پیشکندیضعیف را تأیید م

 .کندرشد می
 از روش ی کهگاندکنندیاگر تمام تولدر این سناریو (عرضه کمتر از تقاضا):  "ج" يویدر سنار-

 ولیدفضاي تاز  کیچیمتصل باشند، ه یفروشان سنتمتحرك استفاده کرده به خرده نیانگیم
وجود ی برآورده نشده قابل توجه يو تقاضا دنرسی ٪10از  شیها به بحذف نشدند، اما رشد آن

 دکنندگانیتولرسند. یعنی تولیدکنندگان با این روش در به تأمین نیازهاي مشتري نمیداشت؛ 
 و کردند رشد ٪10از  شیمتحرك) ب نیانگیبا روش م ی(حت نیمتصل به فروشندگان آنلا

 سطح تولیدها به نمودند، هرچند رشد آن دیتول يمشتر حاتیا ترجبتر منطبق کالاهاي
از  نندگاندکی. اگر تمام تولرسدینم بیبا روش ش نیمتصل به فروشندگان آنلا دکنندگانیتول

رشد  ٪100تا  50 نیمتصل به فروشندگان آنلا دکنندگانیتول کردند،یاده ماستف بیروش ش
 50از آزمایش  3( ي. البته در مواردشودیمکنندگان نیز بیشتر تأمین تقاضاي مصرفکردند و 

 مبودک طیشروع از شرا رغمی، علیفروشان سنتمتصل به خرده دکنندگانیتول ی)، برخشیآزما
تصل م دکنندگانیرشد متعلق به تول نیشتریها، بروش بیدر ترک. شدند حذف بازار ، ازعرضه

با  یفروشان سنتمتصل به خرده دکنندگانیسپس تول ب،یبا روش ش نیبه فروشندگان آنلا
ه متحرك (چه متصل ب نیانگیبا روش م دکنندگانیتول نیب يبود. تفاوت معنادار بیروش ش

از  48( افتیکاهش  ایها ثابت ماند آن ش) وجود نداشت و فرونیآنلا ای یفروشان سنتخرده
س از ها پآن يبر ماندگار يمعنادار ریتأث دکنندگانیتول تیفیکدر این سناریو، ). شیآزما 50
باید ذکر کرد که یکی از دلایل این است که در مدل گرچه  سازي ندارد.شبیه کیت 50

تري جویی مشعمر کالا و صرفهدهند اما اثر آن بر را ترجیح می تیفیباککنندگان کالاي مصرف
لحاظ نشده است، گرچه این خود ممکن است به کاهش مصرف بیانجامد. دلیل دیگر نیز کمبود 

 شود مشتریان به کالاهاي با کیفیت کمتر نیز رضایت دهند.عرضه است که در نهایت سبب می
ي در عنوان یک عامل کلیدبه کیفیت محصولبنابراین گرچه در بسیاري از مطالعات 

و  2تیس تحقیقات کلاسیکی مانند آثار اما .شودها شناخته میپذیري و بقاي شرکترقابت
هاي دینامیک تأکید دارند که در شرایط بر اهمیت توانمندي )2007 و 1997( همکاران

بازارهاي پر تغییر بیشتر بر چابکی، سازگاري با فناوري و سرعت پاسخگویی به تقاضا تمرکز 
 هاي ثابت مانند کیفیت محصول.کنند تا جنبهمی

 بینییشپ بر رشد تولیدکنندگان، روش رگذاریتأثاولین عامل سازي، در این مدلدر مجموع، 
 .، عامل تعیین کننده براي رشد بنگاه نیستاتصال به فروشندگان آنلاین صرف است و تقاضابازار و 

                                                                                                                                           
1. Goldhirsch et al. 
2. Teece 
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هاي فروش باکیفیت از فروش شود که با حصول دادهبهترین ترکیب براي رشد زمانی حاصل می
هایی همسو ژوهشاین نتیجه با پ بینی آینده و بازار استفاده شود.تر پیشهاي پیچیدهروش کیالکترون

فروشان توزیع کارآمد (مانند خرده يهاو همکاري با کانال 1گهاي بلادرناست که بر اهمیت تحلیل داده
ر دهد که بر اثر شرایط اولیه دهایی را توضیح می. این مدل همچنین پیچیدگیکنندآنلاین) تأکید می
بنابراین ؛ هاي پیچیده استدر سیستم 2وابستگی به مسیر دکنندهییتأشود که مدل ایجاد می

 يمشتر تیرضا يهاداده يگذاراشتراكشود: الف) ها پیشنهاد میي ذیل براي رشد تولیديهااستیس
براي ارتباط بین  هاوقفه دادهتبادل بیها سبب ، این رابط3نویسی کاربرديرابط برنامه قیاز طر
طور خودکار هاي رضایت مشتري بهد که دادهندهیو این امکان را م خواهند شدهاي مختلف برنامه

 کنندهبینیپیش يابزارها يبرا ارانهیارائه شود. ب) هاي شما یا با شرکاي خارجی منتقل بین سیستم
هاي کوچک و متوسط معمولاً منابع مالی کافی بنگاه کهییازآنجاهاي کوچک و متوسط بنگاه به يابر

بینی ابري با کاهش بینی پیشرفته ندارند. ابزارهاي پیشپیش گذاري در ابزارهايبراي سرمایه
امکان تحلیل ، هاي مدرن و دقیقهاي زیرساخت فناوري اطلاعات، امکان دسترسی به فناوريهزینه

 .کنندبینی پیچیده را فراهم میهاي پیشهاي بلادرنگ و استفاده از الگوریتمداده
 

 ي و پیشنهادهاي اجراییریگجهینت بحث،

هاي بلادرنگ از رفتار مشتریان و الگوهاي فروش، دینامیک با ارائه بینشتواند میتجارت آنلاین 
سازي تعاملات سازي مبتنی بر عامل و شبیهاین مطالعه با استفاده از مدل .کندتولید را متحول می

که دهد فروشی، فرآیندهاي تولید و ترجیحات مشتري، نشان میپیچیده بین بازار خرده
گرچه اباشند.  توانند براي تولیدکنندگان ابزار باارزشیمی در چه صورت فروشان الکترونیکیخرده

 و نترنتیبه ا یآن (مانند نرخ دسترس ياجرا شده است، پارامترها یانتزاع طیمح کیمدل در  نیا
ستفاده از انعطاف، امکان ا نی. اشوندیم نیگزیجا یواقع يهابا داده یراحت) بهيمشتر حاتیترج

قابل  يایمزا هاافتهی. کندیبا تمرکز بر مناطق خاص فراهم م ندهیچارچوب حاضر را در مطالعات آ
درصد در  40ي تا مشتر تیرضا شیاز جمله افزا دهد،یرا نشان م یکیفروشان الکترونتوجه خرده

و امکان  درصد و رشد تولید 30تا  فروخته نشده يکالاها تیریبهبود مد ،هابسیاري از آزمایش
 تیما اهم يهاشیهمراه است. آزما ییهابا چالش ایمزا نیحال، اها. بااینبر داده یمبتن يریگمیتصم

                                                                                                                                           
1. Real-time data 
2. Path Dependency 
3. Application Programming Interface (API) 
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نی و بیپیش يهاروش نیهمچن دکنندگان،یو تول یکیفروشان الکترونخرده نیاشتراك اطلاعات ب
نشان  یجربت جی. نتادهدیرا نشان م گذارندیم ریتأث دکنندگانیکاهش تول ایکه بر رشد  هیاول طیشرا

ستخرج هاي مبر داده شرفتهیبینی پپیش يهابالا که از روش تیفیکبا  دکنندگانیکه تول دهدیم
 یهنگام ژهیرشد را دارند، به و نیشتریب کنند،با خود استفاده میمتصل  کیفروشان الکترونخردهاز 

براي  ترساده يهاکه از روش نییپا تیفیبا ک دکنندگانیاز تقاضا باشد. برعکس، تول شتریکه عرضه ب
در  روشدر فکاهش  نیشتریببا ، برندفروش بهره می یسنت از روشو  کنندیم ستفادها ارزیابی بازار

 و وابستگی به مسیر را . مطالعه حساسیت به شرایط اولیهشرایط تحول بازارها روبرو خواهند بود
ناکی بینی میزان رشد به علت آشوباست پیش برابر باًیعرضه و تقاضا تقر یکه وقت دهدیشان من

آفرین فروشی الکترونیک تنها در صورتی تحولردهبنابراین خ؛ سیستم داراي خطاي بالایی خواهد بود
در غیر  .سازي تولید مجهز باشنداست که تولیدکنندگان به ابزارهاي تحلیل پیشرفته و دانش بهینه

وچک هاي ک، بنابراین براي رشد تولیديمانندهاي ارزشمند آنلاین بدون استفاده میاین صورت، داده
بین داده  هاي اشتراكتوسعه پلتفرم تر را ندارندهاي دقیقکه قابلیت دسترسی به روش

تأمین بودجه براي  ها وبه منظور همکاري استراتژیک آن فروشان آنلاینتولیدکنندگان و خرده
ده مراکز اشتراك دا«ایجاد شود. داده پیشنهاد میبینی ابري با قابلیت تحلیل هاي پیشسیستم

فروشان و نهادهاي نظارتی، گام با هدف تسهیل تبادل امن اطلاعات بین تولیدکنندگان، خرده» ملی
از  تیحما .دهدتواند شکاف اطلاعاتی موجود در زنجیره ارزش را کاهش دیگري است که می

 يرابهره بکم يهاوام ای ارانهیاست. ارائه  یقیتشو يسازوکارها یطراح ازمندین شرفتهیپ يهايفناور
با  يهابنگاه يبرا ژهیداده، به وو کلان یبر هوش مصنوع یتقاضا مبتن ینیبشیپ يهاسامانه دیخر

 انگیرا یآموزش يهادوره يگزاردهد. بر شیرا افزا دیتول ینیبشیدقت پ تواندیم ،یمال تیمحدود
با  ایدر تطابق پو دکنندگانیتول يبه توانمندساز زیبلادرنگ ن يهاداده لیتحل يهاروش تیبا محور

 .کندینوسانات بازار کمک م
اما  دهدهاي مختلف نشان میسازي عامل بنیان را براي تحلیل و بررسی پرسشاین مدل ارزش شبیه

 تریواقعتواند هاي مدل که براي مصرف در نظر گرفته شده میهایی دارد، فرضها محدودیتمانند همه مدل
 تواندیم کنندهمصرف ذائقهکنندگان به کیفیت تولید وابسته شود، همچنین شود و زمان نیاز مجدد مصرف

دهی شود. تقلید تولیدکنندگان از یکدیگر نیز در مدل فروشان و یا تولیدکنندگان رهبر جهتتوسط خرده
تواند تواند نقش مهمی در رقابت ایجاد کند. واردات و عوامل مرتبط به آن نیز میدر نظر گرفته نشده که می

 هاي دیگري در مدل ایجاد کند.پیچیدگی



 

 

72 

تا
ده

خر
یر 

ث
وش

فر
 ی

ولی
ر ت

ک ب
ونی

تر
الک

 د:
یه

شب
عه 

طال
م

مل
 عا

 بر
نی

مبت
ي 

ساز
 /

   
فر 

راغ
ن 

سی
 ح

 و
هی

س
ی 

لله
سدا

را ا
زه

  
 

   
   

   
   

   
   

 
   

   
   

   
   

   
 

   
 

 

ارزشمندشان، و پژوهشکده  يهاییراهنما يبرا يموسو نیرحسیدکتر م يجناب آقا ي:ارگزسپاس
 .میگزارسپاس مانهیصم ،یامکانات پژوهش نیو تأم يهمکار يدانشگاه الزهرا برا يمطالعات اقتصاد

 
 ملاحظات اخلاقی

ه شد هیتهي پست دکتر یچارچوب برنامه پژوهش دردانشگاه الزهرا  تیمقاله با حما نی: ایمال یحام
 .است

 یطراحدر  دوم سندهینوو  هاداده لیتحل آوري وسازي و جمعمدلاول:  سندهی: نوسندگانینو شارکتم
 اند.مشارکت داشته یینها شیرایو و يانتقاد ینیبازب و پژوهش

 .وجود ندارد یتعارض منافع چگونهیمقاله ه نیدر ا سندگان،یمنافع: بر اساس اظهارنامه نو تعارض
شده  تیطبق تعهدات مقرر رعا تیرا یحقوق کپ هیکه کل کنندیم دیتأک سندگانی: نوتیرا یکپ تعهد

 .است
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