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Abstract  

In today's world, advertising is the most important and important way 

to send the message of business enterprises to the audience or 

consumers of that business product and its influence on the growth and 

survival of organizations and companies in today's competitive world 

is undeniable. Today, even this is true for governments, and they are 

aware of the impact and role of advertising on economic growth 

(increasing the sales of companies through advertising, which will lead 

to the growth of the private sector). The advances of the last few 

decades in the field of technology, as well as vast environmental 

changes, have caused the emergence of new media in the field of 

communication and advertising, which has caused a change in taste and 

new interests in different customers. Many successful companies spend 

most of their budgets on advertising, because they are aware of the role 

of advertising in sales, and this has a tremendous impact on consumer 

behavior and how they choose, thus playing an important role and 

prominent position in promoting there will be successful sales of 

products. But it should also be pointed out that if the advertisement does 

not have the right principles and absorption, it will not have the desired 

effect on the audience and may even harm the status of the product or 

service in the society slow. 
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In general, there is a positive relationship between the amount of 

advertising about the brand and the perceived quality. In other words, 

consumers generally consider the brands for which there are many 

advertisements to be of higher quality. It can also be said that more 

advertising means a higher level of awareness. According to global 

statistics and reports, in 2020, the total advertising expenses of 

companies and businesses around the world were more than 600 billion 

dollars. Investigating the factors affecting advertising, the way of 

presenting ads and its optimal amount in the context of the 

manufactured product is more important than the effect of advertising 

on sales. It can be said that today no company can survive without loyal 

and satisfied customers. In addition, customer expectations are 

constantly increasing. Satisfied and loyal customers have many 

advantages and help the organization to predict sales and increase 

profits by purchasing additional products. In addition, customers who 

are familiar with the business name (brand) of the company, are likely 

to introduce it to their friends and consider it in the marketing cycle of 

their product, which saves costs. In order to achieve a certain amount 

of sales of their products and also to maintain brand value, companies 

are required to use a certain level of advertising to customers and also 

to maintain them, which shows the purpose of this research. 

In this research, by designing a static and complete game between the 

company (through advertising) considering 6 choices and customers 

(through the effect of advertising on their purchase) considering 5 

choices, it is developed to solve the said static game and the equilibrium 

optimal strategy are presented. Using mathematical relationships, game 

theory analyzes logical cooperation and competition between 

individuals or companies based on the assumption of rationality in order 

to model the decisions made by the game parties who are in conflict 

with each other (conflict of interests). In general, the priority of the 

company is in the order of high advertising and quality improvement 

(very high absorption), high advertising and current or existing quality 

(high absorption), low advertising and quality improvement (medium 

absorption), low advertising and current quality (low absorption), Lack 

of advertising and quality improvement (very low absorption) and 

finally lack of advertising and current quality (lack of absorption). For 

customers, it is also a priority to make a full purchase and repurchase 

and introduce the product to others. The next priority for customers is 

complete purchase, non-repurchase and non-recommendation of the 
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product to others. The next priority is partial purchase, repeat purchase 

and introducing the product to others. The next priority is partial 

purchase, no repeat purchase and no introduction to others. Finally, the 

last priority for customers is not to buy the product (no cost).  

According to the game matrix between the firm and the customers, the 

strategy 𝐵𝐻𝐵 (full purchase by spending a lot of money and to 

repurchase and recommend it to others) becomes more preferable, 

while the strategy firm is not dominant. The dominant strategy for 

customers means that regardless of the company's chosen strategy, the 

customer always chooses the 𝐵𝐻𝐵 strategy. Finally, according to the 

obtained results, it is observed that the equilibrium outcome (Nash 

equilibrium) occurs in (𝐹, 𝐵𝐻𝐵). The interpretation of these results is 

that the intensity of the increase in income for the company due to the 

very high attraction of customers who both make the initial purchase 

completely from the company and have the desire to buy again and 

recommend it to others, is much higher than the amount The cost is for 

advertising and quality improvement. In general and taking into account 

the positive relationship between the amount of advertising and the 

amount of sales obtained in this research, it can be said that the results 

of this research in internal studies are consistent with the results of 

Faraji & et al (1401), Padzahari & et al (1401) and Ahmadnezhad Masti 

& et al (1401) and it is also consistent with the results of Rathore & et 

al (2016), Kim & Kim (2018), Chahal & et al (2020), Lin & et al (2021), 

Han (2022), and Zhao & et al (2022) in foreign studies. 

Today, manufacturing companies in developed and developing 

countries play an essential role in their economic progress. Companies 

may go out of its way to produce quality products for consumer 

consumption, but this is a matter and if it is sufficient to identify the 

product, it may not even be able to do so in the short term. And in the 

long run, it will get out of the cycle of competition with other 

competitors (who have had enough advertising). Advertising is 

considered as one of the most important tools for the success of any 

company, and millions of dollars are spent annually all over the world 

on advertising to introduce products. In this research, a static game with 

complete information between the firm and the customers was designed 

and finally the Nash equilibrium and the optimal strategy of the parties 

were presented. The Nash equilibrium of the game 𝐹, 𝐵𝐻𝐵 is where the 

company tries to introduce a new product with high quality by 

improving the quality and advertising a lot and the customer also makes 
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a complete purchase and the desire to buy again and also, offering it to 

others will get the highest possible benefit. Finally, it is suggested to 

the companies to choose the maximum advertising level and improve 

the quality of their products in order to attract the maximum number of 

customers. 

Keywords: Game Theory, Firm, Customers, Advertising, Nash 

Equilibrium . 

JEL Classification: C70, L10, D11, M37, C62. 
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تبلیغات در جذب مشتریان و فروش محصول  ثیر اتحلیل اقتصادی ت

 ها( )رهیافت نظریه بازی 

       صلاح سلیمیان
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  آزاده اشرفی
 دانشکده مدیریت و علوم اجتماعی،   ،دولتی  مدیریت  گروه   ،مدیریت دولتیاستادیار  

 واحد تهران شمال، دانشگاه آزاد اسلامی، تهران، ایران

 چکیده 
زیرا از نقش   ،کنندهای موفق، بیشیتری  بودجه وود را ریرت تیلیتات میبسییاری از شیرکتامروزه 

تیلیتات و    عوامل مؤثر بر تیلیتات، نحوه ارائه  بررسیی از سیوی دیگر.  تیلیتات در فروش آگاه هسیتند

. دارد فروش بر  تیلیتات  نیز میزان بهینه آن در زمینه محصیول تولیدی اهمیت بیشیتری نسییت به ترثیر

در ای  تحقیق با طراحی یک   اسیت. محصیوتت و یا ودمات فروش افزایش  تیلیتات،  اریلی  هدت

انتخاب و مشیتریان ااز   6بازی ایسیتا با اطلاعات کامل بی  بنگاه ااز طریق تیلیتات  با در نرر گرفت  

انتخاب، به حل بازی ایسیییتای مرکور خراوته  5طریق ترثیر تیلیتات بر وریدشیییان  با در نرر گرفت  

اورید  BHBنتایج نشیان داد که اسیترات ی   شیده و تاادل و اسیترات ی بهینه طرفی  ارائه شیده اسیت.

کامل با ریییرت هزینه زیاد و تمایل برای ورید م دد و خیشییینهاد آن به سیییایری   برای مشیییتریان 

گردد، در حیالیکیه بنگیاه اسیییترات ی بیالیو نیدارد. تایادل نش بیازی اسیییترات ی بیالیو محسیییوب می

,Fا BHB  یاد اجرب بسییییار بات  سیییای در در جایی اسیییت که بنگاه با بهیود کی یت و تیلیتات ز

مارفی محصیول جدید با کی یت بات نماید و  مشیتری نیز با ورید کامل اریرت هزینه زیاد  و تمایل 

آورد. با توجه به  به ورید م دد و نیز خیشینهاد آن به سیایری  باتتری  مولوبیت ممک  را بدسیت می

رر گرفت  اسییترات ی بالو مشییتریان که در گردد که بنگاه با در ننتایج به دسییت آمده خیشیینهاد می

انتخاب ورید کامل با رییرت هزینه زیاد و تمایل برای ورید م دد و خیشیینهاد آن به سییایری  ات ا  

بیایسیییت سیییوا تیلیتیات حیداکمری و بهیود کی ییت  افتید، جهیت جیرب حیداکمری مشیییترییان میمی

 مومی را نیز فراهم وواهد کرد.محصول وود را انتخاب نماید و ای  امر موجیات افزایش رفاه ع

 ها، بنگاه، مشتریان، تیلیتات، تاادل نش نرریه بازی ها:کلیدواژه
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 مقدمه     

تری  و مؤثرتری  روش برای رساندن خیام بنگاه ت اری به مخاطیان یا  در دنیای امروزی، تیلیتات مهم

است  مصرت ت اری  محصول  آن  بقاء     Kim & Jun, 2016اکنندگان  و  رشد  بر  آن  ترثیر  و 

امروزه حتی  .  Vasanthi, 2013ا  ها در دنیای رقابتی امروز بیر قابل انکار استها و شرکتسازمان

  ها نسیت به میزان ترثیر و نقش تیلیتات بر رشد اقتصادی ها نیز راد  بوده و دولتای  امر برای دولت 

  ند هست  ها از طریق تیلیتات که من ر به رشد بخش وصوری وواهد شد  واقففزایش فروش بنگاه اا

مندی  نمایند تا امکان بهره لرا محققان در تحقیقات وود تلاش می   .Gursoy & Chen, 2000ا

نیز  های چند دهه اویر در زمینه تکنولوژی و  خیشرفت  ها از ای  استرات ی را ممک  سازند.سازمان

های جدید در حوزه ارتیاطات و تیلیتات شده که ای  امر  تتییرات محیوی وسیع، موجو ظهور رسانه

موجو تتییر سلیقه و ای اد علایق جدید در مشتریان مختلف شده است. در ای  وصوص ذکر ای   

ا تمامی ها بها ارتیاط تنگاتنگ و مداوم آنتری  اهدات بلندمدت رسانه نکته ضروری است که از مهم

تری  دستاورد آن تیلیغ و شناساندن کات به افراد آن جاماه  اقشار موجود در یک جاماه است که مهم

زیرا از نقش    ،کنندهای موفق، بیشتری  بودجه وود را ررت تیلیتات میبسیاری از شرکت باشد.  می

ن و چگونگی انتخاب  کنندگاثیری شگرت بر رفتار مصرترتو ای  امر    تیلیتات در فروش آگاه هستند

وواهد   ای در ارتقای فروش موفق محصوتت ها دارد و بدی  ترتیو نقش مهم و جایگاه برجستهآن

اما بایستی به ای  نکته مهم نیز اشاره کرد که در رورتی که  .   Faraji & & et al, 2022ا  داشت

را بر مخاطیان نداشته و   های مناسو برووردار نیاشد، ترثیر مولوب وودتیلیتات از ارول و جرابیت 

کند  وارد  لومه  جاماه  در  نیز  یا ودمات  کات  موقایت  و  جایگاه  به  آن  اثر  بر  است  ممک     حتی 

  . Bakhshizadeh & et al, 2017ا

به   تیلیتات در مورد برند و کی یت درک شده وجود دارد.  بی  میزان  در حالت کلی رابوه ممیت 

گیرد، ها رورت میبرندهایی که تیلیتات زیادی برای آن  کنندگان به طور کلیعیارت دیگر مصرت 

تلقی میبا کی یت  باتتر  کنند. همچنی  میتر  به عنوان سوا آگاهی  بیشتر  تیلیتات  توان گ ت که 

  .   Bravo & et al, 2007  و اYoo & et al, 2000و ا   Moorthy & Hawkins, 2005ا   است

به خرسنل کارآمد نیازمند است که با بینشی جامع و ولاقیتی سرشار از    انواع مختلف آن در  ات  تیلیت

خایدار   ، نوآوری و  مقاوم  کنند  رقابتی  ای اد  بازارفروش  در  محصول  برای  و    . را  آمارها  با  موابق 

ها و مشابل در سراسر دنیا بیش از  های تیلیتاتی شرکت کل هزینه   ۲۰۲۰در سال    گزارشات جهانی 
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بو  6۰۰ دتر  است.میلیارد  که  ده  کرد  اشاره  فروشن  بایستی  در  تیلیتات  و    ،قش  تریید  مورد 

کنندگان ودمات همواره جهت جرب  دهد که عرضهآمارها نشان می  .است مدیران  ابلو   وواسته

  . Zeng & Cerristen, 2014ا گیرندمشتریان و بازاریابی بیشتر از ابزار تیلیتات بهره می

عوامل مؤثر بر تیلیتات، نحوه ارائه تیلیتات و نیز میزان بهینه    بررسی  اشاره شد،همانگونه که قیلاً نیز 

به ترثیر  بیشتری نسیت  اهمیت  تولیدی    ارلی  هدت   .دارد  فروش  بر  تیلیتات  آن در زمینه محصول 

را  است.    محصول   یک  یا  ودمات  فروش  افزایش  تیلیتات، تیلیتات  ترثیرگراری  رو ح م  ای   از 

. اکمر مدیران بر ای  باورند که تیلیتات،  کردربخشی آن بر میزان فروش، ارزیابی توان به روش اثمی

ترثیرگراری کمپی  بنابرای   دارد.  ترثیر مستقیمی  میزان فروش  افزایش  بر  از طریق  را  تیلیتاتی  های 

  رسانی، تربیو دسته، اهدات اطلاعبه طور کلی اهدات تیلیتاتی به سه    د.کننمیزان فروش ارزیابی می

 شود که در ای  بی  هدت تربیو کننده در اولویت قرار دارد. کننده و یادآوری کننده تقسیم می 

های رشد و توساه را هم برای شرکت و هم برای ذین اان فراهم  از سوی دیگر شهرت برند فررت

   کنندگان و همچنی گراری و نیز جهت ح ظ و افزایش سهام عرضهکند و ترثیر بسزایی در سرمایهمی

توان م موع  می  دارد. به عیارت دیگر شهرت راهای شتلی و بات بردن انگیزه کارکنان  ای اد فررت

ت ربیات سهام مهارتتمامی  دانست که شامل  مدیران  نوآوری  داران و  مدیریتی، ولاقیت و  های 

محصولی  گر  ا .  Afrasiabi & et al, 2019ا  باشدکارکنان و حس  ان ام کار م موعه شرکت می

کننده رفتار ممیتی نسیت به محصول وواهد داشت که  یی برووردار باشد، مصرتتاز ارزش وی ه با

با نتی ه حاضر است قیمت  برای محصول خرداوت کند، ورید وود را تکرار نمایدتدر  نیز   یی    و 

یت رقابتی  ، موقامشتریانتمامی ای  رفتارهای    .دهان ممیت برای محصول ان ام دهد  به  تیلیتات دهان 

می افزایش  را  شرکت  مالی  عملکرد  گ ت میدهد.  و  موفقیت    توان  برای  مشتریان  وفاداری 

از ح ظ  چرا که ماموتً جرب مشتریان جدید گران   ،باشدهای کسو و کار حیاتی میسازمان تر 

د  در اکمر تحقیقات رورت گرفته به وسیلة بسیاری از نویسندگان خیشنها   باشد ومشتریان موجود می

   . Padzahri & et al, 2022ا   د شده است تا مشتریان وفادار به عنوان یک دارائی رقابتی ح ظ شون

را افزایش داده  کننده شده و احتمال انتخاب محصول ارزش وی ه محصول من ر به وفاداری مصرت

ه  یرند. بو ودمات وود بهره ب  محصوتت توانند از ای  مزیت برای توساه م موعه  ها میشرکتو  

قلمداد میتوان گ ت که وطور کلی می ت اری  موفقیت  کلید   & Kimا  شودفاداری مشتریان، 

Hyum, 2010  .  
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به موارد ذکر شده، می هیچ  توان گ ت  با توجه  و  نمی  بنگاهی امروزه  وفادار  بدون مشتریان  تواند 

ملزم هستند    هابنگاه راضی دوام بیاورد. افزون بر ای  انترارات مشتریان نیز دائماً در حال افزایش است.  

اولیه مصرت نیازهای  ارضای  از  فراتر  وفاداری،  تا  ای اد  به سمت  را  توجه وود  کانون  کنندگان، 

  های فراوانی دارند شتریان راضی و وفادار مزیتارتیاط بلندمدت دوطرفه و سودآور ماووت کنند. م

خیش   و افزایش سود  بینی فروش کمک می به سازمان جهت  باعث  اضافی  با ورید کاتی  و  کنند 

زیاد آن را به    احتمال  آشنایی دارند، به  د  بنگاه علاوه، مشتریانی که با نام ت اری ابرن   شوند. بهمی

که ی  امر   دهندنرر قرار می  زاریابی محصول وود مدکنند و در چروه بادوستان وود مارفی می

  ها از سوی دیگر بنگاه .   Sarvi & et al, 2021اشود  های بازاریابی میجویی در هزینه موجو ررفه

های مت اوتی نسیت به رقیا است اده کنند تا  بایست از روشمی  تیلیتات  در جهت موفقیت در زمینه 

 ,Faraji & et alا دتر باشنموفق  در راستای جرب مشتریان وفادار  برندها بتوانند در رقابت با دیگر 

، هزینه جرب مشتری جدید حدود شش برابر ح ظ مشتری  عقیده متخصصان بازاریابیبه    . 2022

بیشتر برای محصول مورد  فالی است. به به خرداوت میلغ  علاقه وود    علاوه، مشتریان وفادار مایل 

یت به قیمت دارند. همچنی ، وفاداری برند سیو ای اد یک اهرم ت اری  و حساسیت کمتری نس   بوده 

  .  Padzahri & et al, 2022ا های رقابتی وواهد شددر حرکت بنگاه برای 

بنگاه  مرکور،  موارد  به  توجه  و  ها جهت دستبا  فروش محصول وود  از  میزان مشخصی  به  یابی 

زم به بکارگیری سوا مشخصی از تیلیتات  همچنی  ح ظ ارزش برند و نیز ح ظ مشتریان وود، مل

ها هستند، که ای  امر نوآوری ای  تحقیق را با  جهت شناسایی برند به مشتریان و همچنی  ح ظ آن 

 دهد.  باشد را نشان میتری  ابزار در تحلیل تضاد منافع میها که مهمبکارگیری روش نرریه بازی

از مقدمه، در بخش دوم میانی نرری، در بخش    دهی شده است. باد بخش سازمان  6ای  مقاله در  

سازی بازی  ها ارائه شده است. در بخش خن م مدلسوم خیشینه تحقیق، در بخش چهارم نرریه بازی

 گیری و خیشنهادات آمده است.ارائه شده است و در بخش ششم و نهایی نیز نتی ه

 مبانی نظری     

گیر عده زیادی از دانشمندان علوم اجتماعی به وی ه ااقتصاد   ها در سایه تلاش مداوم و خینرریه بازی

تری  دستاوردهای  و علوم محض اریاضیات و آمار  تکامل یافته است و امروزه به عنوان یکی از مهم

  . Gibbons, 1997ادانش بشری در ودمت علوم مختلف انسانی، طییای، فنی و محض قرار دارد 

  منوقی   موجودات  رقابت  یا  همکاری  هایروش  تحلیل  به  ریاضی  هایمدل  از  است اده   با  بازی  نرریه
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   منافع   تضاربا  راهیردی  موقایت  یک  بر  حاکم  ریاضی   رفتار  تا   کندمی  تلاش  خردازد ومی   هوشمند   و

  است   راهیردهایی  به  وابسته  فرد  یک  موفقیت   هادر نرریه بازی .   Owen, 2012اکند    سازیمدل   را

  است   بازیکنان  برای  بهینه  بردراه   یافت   دانش،   ای    نهایی  هدت.  کنندمی  انتخاب   دیگران  که

گیری از روابط ریاضی به تحلیل همکاری  همچنی  نرریه بازی با بهره    .Salimian & et al, 2023ا

خردازد تا بتواند تصمیمات اتخاذ  ها بر اساس فرض عقلانیت میو رقابت منوقی بی  افراد و یا بنگاه 

توسط   مدلشده  را  منافع   اتاارض  هستند  یکدیگر  با  تضاد  در  که  بازی  کند طرفی    سازی 

  .Carpenter & Robbett, 2021ا

بود. او در مقاله    1713ر سال  د  1ها را مورد بحث قرار داد، جیمز والدگراو اولی  کسی که نرریه بازی

، که در  ۲زمان اگوستی  کورنات را برای یک بازی دو ن ره ارائه کرد. تا     Max –Minحل  راه   وود

ها را دنیال  ها را به رورت عمومی دنیال کرد، کسی نرریه بازی در مقاله وود نرریه بازی  1838سال  

  رایج   های بازی   از   تادادی به موالاه   3دان فرانسوی به نام امیل برل یک ریاضی   1۹۲1سال    درنکرد.  

  بینی خیش   قابل  بر  هامقاله   ای   در  او.  نوشت  هاآن   مورد  در  مقاله  تادادی  و  خرداوت  هاقماروانه  در

اگرچه برل نخستی  کسی بود که به    .ده بودکر  ترکید  منوقی،  طریق  به  هابازی   نوع  ای   نتایج  بودن

  های ایده ها خرداوت، به دلیل آن که تلاش خیگیری برای گسترش و توساه  طور جدی به موضوع بازی

دان  ریاضی  4نیوم    وان   جان  به  بلکه  او،  به  نه  را  بازی  نرریه  ای اد  موروی    از  بسیاری   نداد،   ان ام  وود

 6« ها و رفتار اقتصادیبازی   »نرریه، کتاب  5سترننار مونگاو به همراه اسکند.  ام ارستانی نسیت داده 

  شده   نوشته  اقتصاددانان   برای  ررفاً  کتاب  ای    چه  اگر.  آوردند  در   تحریر  به رشته  1۹44در سال  را  

بازی جاماه  ،شناسیروان   در   آن  کاربردهای   بود، بسیاری  شناسی، سیاست، جنگ،  ت ریحی و  های 

م  بر اساس راهیردهای موجود در یک بازی وی ه شییه  یوند.  های دیگر به زودی آشکار ش زمینه

های میان دو کشور ایاتت متحده و اتحاد جماهیر شوروی را در ولال جنگ  شورنج توانست کنش

آن گرفت   نرر  در  با  دو سرد،  عنوان  به  مدل   ها  ر ر  م موع  بازی  یک  در  کندبازیک    سازی 

  .  Rashidi, 2013ا
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بازی مامای زندانی مورح شد و تحقیقات در ای  زمینه آباز گردید. در    1۹5۰در ادامه در سال  

بهینه را تامیم داد که به وسیله آن    1همی  زمان جان نش شد در هر بازی  می    تاریف استرات ی 

ها به  نرریه بازی  1۹5۰ماروت شد. در دهه    ۲بیرهمکارانه تاادل را خیدا کرد. ای  تاادل به تاادل نش 

بازیطور گسترده  به  مربوط  از موضوعات  بسیاری  دنیال گردید و  بسطای  فرم  یافته  های تکاملی، 

از آن خس های تکراری ارائه شد و کاربرد وسیای در فلس ه و علوم سیاسی خیدا کرد.  بازی   بازی و

  به  1۹7۰های مختلف خی گرفته شد و از جمله در دهه خیشرفت ای  دانش با سرعت بیشتری در زمینه 

 1۹8۰شد. در دهه    گرفته  کار  به  زیستی  هایخدیده   توضیا  برای  شناسیزیست   در  گیریچشم  طور

های تکراری توسط  های گرشته بود که بازیها بیشتر متمرکز به بازنگری و تکامل اندیشهنرریه بازی

مورح   5زنی توسط رابینشتی  و نرریه چانه  4و نرریه تاادل نش کامل توسط کرخس و ویلسون   3آیمان

 6و تیرول   های قیلی تحقیقات ارزشمندی توسط فادنیرگدر زمینه تکامل نرریه  1۹۹۰شد. در دهه  

 8و جان هاریزانی   7رینهارد سلت  به همراه    جان نش   1۹۹4در سال  های کامل ان ام شد.  در زمینه تاادل

  باد   هایسال   در.  شدند  اقتصاد  نوبل   جایزه   برنده   بازی   تئوری به واطر موالاات ولاقانه وود در زمینه  

 شدند.  انتخاب  بازی خردازاننرریه  میان از عموماً اقتصاد  نوبل جایزه  برندگان  نیز

گیر عده زیادی از دانشمندان علوم اجتماعی به وی ه ااقتصاد   ها در سایه تلاش مداوم و خینرریه بازی

تری  دستاوردهای  و علوم محض اریاضیات و آمار  تکامل یافته است و امروزه به عنوان یکی از مهم

    .Abdoli, 2007ا قرار دارد دانش بشری در ودمت علوم مختلف انسانی، طییای، فنی و محض

 پیشینه تحقیق     
در ای  قسمت به موالاات ان ام شده در زمینه مورد بررسی خرداوته وواهد شد. ابتدا موالاات داولی 

 و سپس موالاات وارجی به ت کیک وواهد آمد: 

 مطالعات داخلی     

Majidi & Abbasi (2012)    محیوی اتیلیتات بدنه اتوبوسدر تحقیقی به بررسی نقش تیلیتات-

ها یک نمونه  تهران خرداوتند. آن  14ای درون شهری  بر تربیو مخاطو به ورید کات در منوقه  ه
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ای انتخاب و به روش توری ی و  ای چند مرحلهرا به روش ووشه  14ن ری از ساکنی  منوقه    384

تیلیتات اتوبوسی،   دهندگان به اسخها نشان داد که در حالت کلی خاستنیاطی تحلیل کردند. نتایج آن

تلویزیون دارن تیلیتات  اعتماد  مترو  تیلیتات  و  بیلیورد  تیلیتات  شهری،  بروشورهای   د،های  به  اما 

 .  تیلیتاتی و تیلیتات فروشگاهی اعتماد چندانی ندارند
Saeida Ardakani & Jahanbazi (2014)  ترفیع  در و  تیلیتات  ترثیر  بررسی  به  های  تحقیقی 

ای خرداوتند.  فروش بر ارزش وی ه محصول در جهت افزایش وفاداری مشتریان به روش خرسشنامه

  بر  تیلیتات  به  نسیت  نگرش  محصول،  تداعی بر  شده و درک   کی یت  بر  ها نشان داد تیلیتاتنتایج آن 

  بر   محصول  تداعی  و  محصول  تداعی  بر  و  محصول  کی یت  بر  محصول  از  آگاهی  محصول،  تداعی

  بر   خولی  بیر  هایترفیع  همچنی   دارند،   مانادار  اثر  دررد   5  ووای  سوا  در  محصول   به  وفاداری

  دررد   1۰  ووای  سوا  در   محصول  به   وفاداری  بر  شده   درک   کی یت  و   محصول   تداعی  بر   و   کی یت

 .  دارند مانادار اثر
Afrasiabi & et al (2019)    ورید  قصد   بر  خنهان   تیلیتات  از  است اده   ترثیر  تحقیقی به بررسیدر  

محصول خرداوتند.    شهرت  متتیر  و   جنسیت   شناوتی  جمایت  متتیر  گری  تادیل   نقش  بر  میتنی  مشتریان

آماری   تهران  تمام مصرت  شاملجاماه  شهر  در  کاتهای مصرفی  میان آن   بودکنندگان  از  ها که 

ها  نتایج آن برنامه آشپزی بودند به روش تصادفی انتخاب شدند.  یک  ن ری که بیننده    384ای  نمونه 

و از میان    که است اده از تیلیتات خنهان ترثیر ممیت و ماناداری بر قصد ورید مشتریان دارد   نشان داد 

دهند و رسانه  ورید را تحت ترثیر قرار میابااد تیلیتات خنهان، نوع تیلیغ و درگیری ذهنی کات، قصد  

-تیلیتات خنهان ترثیر ماناداری بر قصد ورید مشتریان ندارد. همچنی  نتایج بیانگر تائید نقش تادیل

گری متتیر شهرت محصول در رابوه  گری متتیر جمایت شناوتی جنسیت و عدم تائید نقش تادیل

 بود. میان تیلیتات خنهان و قصد ورید مشتریان 
 Izadparast & et al (2019)  کنندگان کتابدر تحقیقی به بررسی ترثیر تیلیتات بر رفتار مصرت-

همه  ه تحقیق  ای   آماری  خرداوتند. جاماه  فروش شخصی  و  روابط عمومی  طریق  از  ورزشی  ای 

ن ر به روش    456های ورزشی بود و  ناشران کتاب، همه فروشندگان کتاب و همه وریداران کتاب 

های تیلیتات،  بی  تمامی مؤل هها نشان داد که  به عنوان نمونه آماری انتخاب شدند. نتایج آنای  سهمیه

. همچنی ، نقش میان ی  داردکننده رابوه ممیتی وجود  روابط عمومی و فروش شخصی با رفتار مصرت

  ی  همچنکنندگان مانادار بود.  روابط عمومی و فروش شخصی در رابوه بی  تیلیتات و رفتار مصرت
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تواند ترثیرات ممیت بیشتری بر رفتار توجه به روابط عمومی و فروش شخصی همزمان با تیلیتات، می

 . کنندگان بگراردمصرت
Padzahri & et al (2022)    در تحقیقی به بررسی و آزمون مدل وفاداری برند و انواع مشتریان در

خرداوتند. آن  ایران  خوشاک ورزشی در  نمونه  رنات  باشگاه   35۰ها یک  از  بدنن ری  سازی  های 

  را به  1۹۹6نامه وفاداری برند اآکر،  استان فارس را به عنوان نمونه انتخابی در نرر گرفته و خرسش

بی  آن الکترونیکی  با آزمانرورت  نتایج  ها خخش کرده و  نتایج خرداوتند.  های آماری به تحلیل 

-کی یت محصول و محیط با نام برند ارتیاط مانی  ها نشان داد که در حالت کلی قیمت، تیلیتات،آن

 داری دارند.
Ahmadnezhad Masti & et al (2022)  به بررسی تر تیلیتات در  ثیر وی گیدر تحقیقی  های 

با رویکرد خ وهش توری ی خرداوتند.  رسانه نمونه مورد  های اجتماعی بر تمایل به ورید مشتریان 

بودند. نتایج  انشگاه آزاد اسلامی واحد علوم و تحقیقات تهران  ن ر از دانش ویان د  43۹موالاه شامل  

عادت بر قصد    و   جویان، تاامل، عملکرد مورد انترار، آگاهی بخشیانگیزه لرت ها نشان داد که  آن

عملکرد مورد انترار ترثیر مستقیم    و   جویانتاامل بر انگیزه لرت . همچنی   ورید ترثیر مستقیم دارد

بر قصد ورید ترثیر مستقیم دارد، آگاهی بخشی بر عملکرد   وه بر عملکرد  ارتیاط درک شد  .دارد

 .مورد انترار ترثیر مستقیم دارد

 مطالعات خارجی     

Yeva & et al (2009)    در تحقیقی به بررسی نقش تیلیتات در توساه محصول خرداوتند. نتایج

ها نشان داد که در جهت گسترش و ن وذ نام ت اری و ای اد اعتقاد اولیه برای ای اد نام ت اری  آن

 یک محصول، تیلیتات مناسو راهی مؤثر برای ح اظت و توساه نام ت اری است.  

Sayadi & Makui (2014)   در تحقیقی به بررسی تصمیمات بهینه تیلیتاتی جهت ارتقای ورده-

ها نشان داد که تیلیتات،  لای  در چارچوب یک بازی خویا خرداوتند. نتایج آن های آنروشی و کانالف

 های تیلیتاتی در حالت تاادل ترثیر ماناداری دارند.  گیریای و هزینه تیلیتات، بر تصمیمسود حاشیه
Ravikumar & Tiwari (2015)    در تحقیقی به بررسی خنج ترثیر تیلیتات اینترنتی بر روی تصمیم

نتایج آنورید م خرداوتند.  داد که در حالتشتریان  نشان  و همچنی   ها  آنلای   تیلیغ  های مختلف 

تواند  های فروش محصوتت، مستقیماً بر قصد ورید وریداران اثرگرار است و ای  امر میمهارت

 مشتریان بالقوه بنگاه را به مشتریان وفادار تیدیل کند. 
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Jiang & Ma (2018)    به بر تیلیتات با است اده از  در تحقیقی  اثر ارتقای فروش اینترنتی  بررسی 

ها نشان داد که سوا فروش در نهایت با تنریم مقدار خارامتر  نتایج آنهای دی رانسیلی خرداوتند.  مدل

تواند  ارتقای فروش کمتر از یک مقدار مای  نخواهد بود و میزان بهینه استرات ی ارتقای فروش می

 د شود. من ر به حداکمر سو
Lin & et al (2021) بوک و روزنامه بر فروش محصول  در تحقیقی به بررسی ترثیر تیلیتات  فیس

های آنلای  و چاخی بر روی  ها موالاه موردی وود را در زمینه موالاه توییقی رسانه خرداوتند. آن

ها  ند. نتایج آن های ثانویه و به روش تحقیق کمی با است اده از روش رگرسیون ووی ان ام داد داده 

نشان داد که تیلیتات نقش بسزایی در فروش محصوتت دارد و نیز ررت هزینه برای تیلیتات از  

ای و  های رایانهها دارد. همچنی  است اده از فناوری بوک فروش بهتری نسیت به روزنامه طریق فیس

 تری برای تیلیتات دارد.ای آینده روش  رسانه
Zhao & et al (2022)    ها  تحقیقی به بررسی ترثیر تیلیتات بر رفتار ورید مشتریان و وفاداری آن در

ها رنات لوازم آرایشی را در نرر گرفته  به برند از طریق آگاهی از برند خرداوتند. برای ای  منرور آن
انتخاب کرده و به روش ماادتت ساوتاری حداقل   3۰۰و یک نمونه   ن ری را به رورت آنلای  
ها نشان داد که تیلیتات به طور قابل توجهی آگاهی  به تحلیل نتایج خرداوتند. نتایج آنمرباات جزئی  

 کند. بینی می کننده را خیشاز برند، وفاداری به آن و نیز رفتار ورید مصرت
Han (2022)  بهینه تیلیتاتی با رویکرد نرریه  در تحقیقی به ت زیه و تحلیل  سازی منابع اطلاعات 

ببازی خویا  به روشهای  و  رایانه شخصی در چی   تل   همراه و  بازارهای  های کی ی و کمی رای 

   خرداوت. نتایج نشان داد که تیلیتات نقش آشکاری در سود بلندمدت بنگاه و سهم بازاری دارد.
Naomi Boy (2023)    .در تحقیقی به بررسی ترثیر تیلیتات بر فروش و سود محصوتت خرداوت

ها و سپس تحلیل  نامه بی  آن دهندگان را انتخاب و با توزیع خرسش ن ری از خاسخ ۲۰وی یک نمونه 

 ها اثر مستقیم دارد. های آمار توری ی نشان داد که تیلیتات بر فروش و سود بنگاه نتایج به روش 

بر فروش محصوتت   ترثیر آن  تیلیتات و  تاداد زیادی تحقیق در وصوص  اشاره کرد که  بایستی 

ای و اقتصادسن ی بوده که در  های خرسشنامهکه قسمت اعرم ای  موالاات بر خایه روش ان ام گرفته  

گرفته تاکنون تحقیقی  ها خرداوته شد. با توجه به بررسی موالاات ان ام ای  بخش به تادادی از آن

ها مشاهده نشده و ای  موضوع جنیه  در وصوص اثر تیلیتات بر فروش  بر اساس رویکرد نرریه بازی 

 آوری و جدید بودن ای   تحقیق است. نو

 روش پژوهش      
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ها مدلسازی شده و سپس به تحلیل نتایج خرداوته شده است.  ای  تحقیق بر اساس روش نرریه بازی

برای طراحی و مدل خایه سه عنصر است.  بر  بایستی سه  اساس تشکیل یک بازی  سازی یک بازی 

 عامل ارلی زیر به رورت آشکار تصریا شوند: 

 شوند. فهرست می I = {1,2,…, N} ها در م موعهبازیک  که اسامی آن N موعهم  -1

∋ ،iهر بازیک   -2 Ii  ، یک م موعه رفتارiA   دارد که م موع کاملی از رفتارهای موجود

𝑎𝑖 است. فرض کنید    iبرای بازیک    ∈ 𝐴𝑖   مارت رفتار اتخاذی واری توسط بازیکi  

بازیک    رفتار  بنابرای  م موعه  بازیک   ،  iباشد.  برای  موجود  رفتارهای  تمامی    iلیست 

𝐴𝑖  است، = {𝑎1
𝑖 , 𝑎2

𝑖 , … , 𝑎𝑘𝑖

𝑖   iتاداد رفتارهای موجود برای بازیک     kiکه در آن    {

 است.

𝑎فرض کنید   = (𝑎1, 𝑎2, … , 𝑎𝑖 , … , 𝑎𝑁)    .بازیکنان باشد انتخابی توسط همه  لیست رفتارهای 

 شود.یک خیامد بازی نامیده می، i ای  فهرست رفتارهای انتخابی توسط هر بازیک 

بازیک    -3 خرداوتی   iهر  تابع  خیامد یک عدد حقیقی    𝜋𝑖  1یک  هر  به  که  را   𝜋𝑖(𝑎)دارد 
می خرداوتی  اوتصاص  تابع  هر  دیگر  عیارت  به  بر  𝜋𝑖دهد.  𝑎  بادی  N  داریک  =

(𝑎1, 𝑎2, … , 𝑎𝑁)  گیرد ارفتار انتخابی توسط کلیه بازیکنان  و یک عدد  را در نرر می

  . Shy, 1995ادهد را به بازیک  مورد نرر نسیت می 𝜋𝑖(𝑎)حقیقی 

توان در مورد نتی ه خایانی  ها ممک  است خیامدهای مت اوتی داشته باشند، خس نمیدلیل اینکه بازی به

برآوردی ان ام داد. برای اینکه م موعه همه خیامدهای بازی به م موعه کوچکتری محدود و  بازی  

بسط روش به  نیاز  الگوریتممشخص گردد  و  خیش ها  را  بازی  نتی ه  بتوان  تا  است  کردهایی  .  بینی 

�̂�خیامد = (�̂�1, �̂�2, … , �̂�𝑁)   که به ازای هر  اi = 1,2, … , N  ،�̂�𝑖𝜖 𝐴𝑖      ا تاادل نشNE    نامیده

از  می بازیکنان  اینکه سایر  با فرض  نیاشد،  بازیکنی  هیچ  ن ع  به  مربوطه  خیامد  از  انحرات  اگر  شود 

بازیک    هر  برای  دیگر،  عیارت  به  نشوند.  منحرت  نش  خیامد  در  شده  بازی  i  ،iاسترات ی  =

1,2, … , N،   و به ازای کلیه رفتارهای𝑎𝑖𝜖 𝐴𝑖 ،𝜋𝑖(�̂�𝑖 , �̂�−𝑖) ≥ 𝜋𝑖(𝑎𝑖 , �̂�−𝑖) باشد. اگر می 

{
𝜋𝑖(�̂�𝑖, �̂�−𝑖) > 𝜋𝑖(𝑎𝑖 , �̂�−𝑖)           برای باضی     𝑎𝑖𝜖 𝐴𝑖     

𝜋𝑖(�̂�𝑖, �̂�−𝑖) = 𝜋𝑖(𝑎𝑖, �̂�−𝑖)           برای باضی     𝑎𝑖𝜖 𝐴𝑖    
 

 .   Mas-Colell & et al, 1995ا
 

1. Payoff function 
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بازی از  بروی  سایر  از وصوریات  به  نسیت  که  است  تصمیماتی  و  استرات ی  اتخاذ  و  وجود  ها، 

ها ارجحیت دارد. در چنی  شرایوی بازیک  بدون توجه به استرات ی انتخاب شده توسط  استرات ی

استرات ی به چنی   انتخاب وواهد کرد که  را  استرات ی مولوب  همان  مقابل، همواره  هایی،  طرت 

-شود. ترکیو استرات یهای بازیک ، استرات ی متلوب گ ته میاسترات ی بالو و به سایر استرات ی

 ,Osborneا  گویندمی  1هایی که از استرات ی بالو بازیکنان تشکیل شده را تاادل استرات ی بالو 

2000 .  

 سازی بازیمدل    

بندی کرد. در حالت کلی اولویت  های بازیکنان را رتیه سازی بازی ابتدا بایستی اولویت برای مدل

بات ، تیلیتات زیاد و کی یت فالی یا موجود  بنگاه به ترتیو تیلیتات زیاد و بهیود کی یت اجرب بسیار  

اجرب بات ، تیلیتات کم و بهیود کی یت اجرب متوسط ، تیلیتات کم و کی یت فالی اجرب کم ،  

عدم تیلیتات و بهیود کی یت اجرب بسیار کم  و نهایتاٌ عدم تیلیتات و کی یت فالی اعدم جرب   

اما ای   است. بهتری  حالت برای بنگاه اتیلیتات زیاد و   بهیود کی یت  با ررت هزینه همراه است 

هزینه نسیت به درآمد ناشی از جرب مشتریان جدید بسیار ناچیز است. به همی  واطر در رورت  

جرب حداکمری مشتریان جدید ای  حالت بهتری  حالت ممک  برای بنگاه است. برای مشتریان نیز  

ای  است که ورید کامل و ورید م دد دا نیز  اولویت در  به دیگران  نیز محصول را  باشند و  شته 

مارفی نماید. اولویت بادی برای مشتریان ورید کامل، عدم ورید م دد و عدم مارفی محصول به  

دیگران است. اولویت بادی ورید جزئی، ورید م دد و مارفی محصول به دیگران است. اولویت  

است. نهایتاٌ اولویت آور برای مشتریان  بادی ورید جزئی، عدم ورید م دد و عدم مارفی به دیگران  

عدم ورید محصول اعدم هزینه  است. دلیل اینکه ورید کامل ابا ررت هزینه زیاد  است و ورید  

م دد فرد از همان محصول و خیشنهاد آن به سایری  اولویت مشتریان است ناشی از کسو مولوبیت  

که فرد بتواند به طور کامل از آن محصوتت  بات است. بدی  مانا که اگر محصولی وجود داشته باشد  

ورید کند و نیز به دتیل مختلف ااز جمله کی یت و ...  بتواند باز از آن محصول ورید کند اهمواره 

از آن محصوتت وریداری کند  و آنقدر مولوبیت محصوتت برایش بات باشد که به دیگران نیز  

ها بیرای  بیت را برای مشتریان دارد. ترتیو سایر اولویتده که باتتری  مولومارفی نماید، نشان می

 سازی بازی خرداوته وواهد شد: مشتریان نیز مشابه همی  موضوع است. حال به مدل

 

1. Dominant Strategy Equilibrium  
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های بنگاه و مشتریان با حروت انگلیسی نشان داده شده است  جهت اوتصار و سادگی بحث انتخاب

جرب   ،  Cاجرب کم   ،  Bا جرب بسیار کم   ،  Aاهای بنگاه: عدم جرب  انتخاب  که عیارتند از:

  . Fاجرب بسیار بات  ، Eاجرب بات  ، Dامتوسط 

سایری   انتخاب به  آن  خیشنهاد  و  زیاد  هزینه  ررت  با  م دد  ورید  و  کامل  ورید  مشتریان:  های 

 ، ورید جزئی، 𝐵𝐻𝑁 ، ورید کامل، عدم ورید م دد و عدم مارفی محصول به دیگران ا 𝐵𝐻𝐵ا

 ، ورید جزئی، عدم ورید م دد و عدم مارفی به  𝐵𝐿𝐵ورید م دد و مارفی محصول به دیگران ا 

  .N ، عدم ورید محصول ا𝐵𝐿𝑁دیگران ا 
 های دو بازیک  به شکل زیر است: م موعه استرات ی

𝑆 بنگاه = {𝐴, 𝐵, 𝐶, 𝐷, 𝐸, 𝐹}      ,        𝑆مشتریان = {𝐵𝐻𝐵,  𝐵𝐻𝑁,  𝐵𝐿𝐵,  𝐵𝐿𝑁, 𝑁} 

 حالت  نیز به رورت زیر است:  3۰های دو بازیک  ا ترکیو استرات ی

S = 𝑆بنگاه*𝑆 مشتریان 

𝑆

= {

(𝐴, 𝐵𝐻𝐵), (𝐴,  𝐵𝐻𝑁), (𝐴,  𝐵𝐿𝐵), (𝐴,  𝐵𝐿𝑁), (𝐴, 𝑁), (𝐵, 𝐵𝐻𝐵), (𝐵,  𝐵𝐻𝑁), (𝐵,  𝐵𝐿𝐵), (𝐵,  𝐵𝐿𝑁)

(𝐵, 𝑁), (𝐶, 𝐵𝐻𝐵), (𝐶,  𝐵𝐻𝑁), (𝐶,  𝐵𝐿𝐵), (𝐶,  𝐵𝐿𝑁), (𝐶, 𝑁), (𝐷, 𝐵𝐻𝐵), (𝐷,  𝐵𝐻𝑁), (𝐷,  𝐵𝐿𝐵), (𝐷,  𝐵𝐿𝑁),
(𝐷, 𝑁), (𝐸, 𝐵𝐻𝐵), (𝐸,  𝐵𝐻𝑁), (𝐸,  𝐵𝐿𝐵), (𝐸,  𝐵𝐿𝑁), (𝐸, 𝑁), (𝐹, 𝐵𝐻𝐵), (𝐹,  𝐵𝐻𝑁), (𝐹,  𝐵𝐿𝐵), (𝐹,  𝐵𝐿𝑁), (𝐹, 𝑁)

} 

   وواهد بود: 1لرا ماتریس بازی به رورت جدول زیر اجدول 

 شتریانماتریس بازی بی  بنگاه و م .1جدول 

 مشتریان 

𝑵  𝑩𝑳𝑵  𝑩𝑳𝑩  𝑩𝑯𝑵 𝑩𝑯𝑩  

۰           ۰ 7        7 1۰        13 1۹          1۹ ۲۲        ۲5 A 

۰        3 - 13        8 16        14 ۲5        ۲۰ ۲8        ۲6 B 

۰        1 - 8        ۹ 11        15 ۲۰          ۲1 ۲3        ۲7 C 

۰        4 - 14        1۰ 17        16 ۲6        ۲۲ ۲۹        ۲8 D 

۰        ۲ - ۹        11 1۲        17 ۲1        ۲3 ۲4        ۲۹ E 

۰        5 - 15        1۲ 18        18 ۲7        ۲4 3۰        3۰ F 

-می  دست آوردن خیامدهای هر استرات ی  منرور بهدر فرم ماتریسی بازی میان بنگاه و مشتریان، به  

 بندی شوند.  ها بازیکنان رتیه بایست اولویت

 بنگاه 
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گونه تیلیتاتی برای مارفی محصول مد نرر ان ام  سلول اول بازی بدی  رورت است که بنگاه هیچ

مشتری با  نداده و نیز کی یت را ارتقا نداده و با همان کی یت فالی به تولید ادامه دهد اعدم جرب  و 

نیز مارفی  به دیگران  نیز محصول را  باشند و  ررت هزینه زیاد ورید کامل و ورید م دد داشته 

واحد در نرر گرفته شده است. خیامد    ۲۲واحد و خیامد مشتری    ۲5نماید. در ای  حالت خیامد بنگاه  

بنگاه و خیامد    ۲5 خی  ۲۲واحدی برای  امد ممک  واحدی برای مشتری در سلول اول بازی کمتری  

 انسیت به سایر خیامدهای بنگاه و مشتری در ستون اول بازی  است. 

گونه تیلیتاتی برای مارفی محصول مد نرر ان ام  سلول دوم بازی بدی  رورت است که بنگاه هیچ

نداده و نیز کی یت را ارتقا نداده و با همان کی یت فالی به تولید ادامه دهد اعدم جرب  و از طرفی  

سترات ی ورید کامل، عدم ورید م دد و عدم مارفی محصول به دیگران را انتخاب کنند.  مشتریان ا

واحدی    1۹واحد در نرر گرفته شده است. خیامد    1۹در ای  حالت خیامد طرفی  ابنگاه و مشتری   

برای طرفی  در سلول دوم بازی کمتری  خیامد ممک  برای هر دو بازیک  انسیت به سایر خیامدهای  

مشتری در ستون دوم بازی  است. در ای  سلول نسیت به سلول اول به دلیل نیود کی یت باتتر    بنگاه و

و تیلیتات، مشتری خیامد کمتری را کسو کرده و دیگر تمایلی به ورید م دد از همان محصول را  

 یابد.کند و لرا خیامد بنگاه نیز کاهش میرا به سایری  خیشنهاد نمیندارد و نیز آن 

گونه تیلیتاتی برای مارفی محصول مد نرر ان ام  سوم بازی بدی  رورت است که بنگاه هیچ سلول  

نداده و نیز کی یت را ارتقا نداده و با همان کی یت فالی به تولید ادامه دهد اعدم جرب  و مشتری  

ه  استرات ی ورید جزئی، ورید م دد و مارفی محصول به دیگران را دارد. در ای  حالت خیامد بنگا

  1۰واحدی برای بنگاه و خیامد   13واحد در نرر گرفته شده است. خیامد   1۰واحد و خیامد مشتری  13

و   بنگاه  خیامدهای  به سایر  انسیت  خیامد ممک   بازی کمتری   برای مشتری در سلول سوم  واحدی 

داشته و  مشتری در ستون سوم بازی  است. به دلیل نیود کی یت باتتر، مشتری تمایل به ورید کامل ن

ورید جزئی و م دد دارد و لرا من ات کمتری انسیت به سلول دوم  بدست آورده است و لرا بنگاه  

 آورد.هم خیامد کمتری را بدست می

گونه تیلیتاتی برای مارفی محصول مد نرر ان ام  سلول چهارم بازی بدی  رورت است که بنگاه هیچ

کی یت فالی به تولید ادامه دهد اعدم جرب  و مشتری  نداده و نیز کی یت را ارتقا نداده و با همان  

استرات ی ورید جزئی، عدم ورید م دد و عدم مارفی به دیگران را دارد. در ای  حالت خیامد طرفی   

نرر گرفته شده است. خیامد    7 خیامدهای    7واحد در  انسیت به سایر  خیامد ممک   واحدی کمتری  

نیود کی یت باتتر، مشتری تمایل به ورید کامل نداشته و    ستون چهارم  برای طرفی  است. به دلیل
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کند و بنگاه منابع  م دد ورید نخواهد کرد و به همی  دلیل ای  محصول را به سایری  خیشنهاد نمی

 آورد. لرا خیامد هر دو بازیک  نسیت به سلول سوم کمتر است.ارزی کمتری را بدست  می

گونه تیلیتاتی برای مارفی محصول مد نرر ان ام  گاه هیچسلول خن م بازی بدی  رورت است که بن

نداده و نیز کی یت را ارتقا نداده و با همان کی یت فالی به تولید ادامه دهد اعدم جرب  و هیچ کدام  

کنند. خیامد ر ر  از مشتریان از محصول مورد نرر ورید نکند. لرا طرفی  بازی من اتی را کسو نمی

 یامد ممک  انسیت به سایر خیامدهای ستون خن م  است. برای طرفی  باتتری  خ 

شود تا نیازی  جهت اوتصار و جلوگیری از اطاله کلام در ابتدای هر ردیف استرات ی بنگاه آورده می

 به تکرار آن برای هر سلول نیاشد.

تیلیتاتی  گونه    بدی  رورت است که بنگاه هیچBهای ردیف دوم ااسترات ی بنگاه در تمام سلول 

برای مارفی محصول مد نرر ان ام نداده ولی کی یت محصول وود را ارتقا دهد اجرب بسیار کم .  

ها در سلول اول بازی  واحدی برای مشتری بیشتر از خیامد آن  ۲8واحدی برای بنگاه و خیامد    ۲6خیامد  

 کنند.یاست، چون با بهیود کی یت تاداد بیشتری از افراد از محصول مورد نرر ورید م

سلول ه تم بازی بدی  رورت است که مشتریان استرات ی ورید کامل، عدم ورید م دد و عدم  

مارفی محصول به دیگران را انتخاب کنند. خیامد طرفی  در ای  حالت کمتر از سلول ششم است،  

بدست  چون فرد تمایلی به ورید م دد از محصول مورد نرر ندارد و بنگاه نیز منابع ارزی کمتری را  

آورد، درحالیکه خیامد هر دو بازیک  در ای  سلول اسلول ه تم  نسیت به سلول دوم بیشتر است  می

چون به دلیل بهیود کی یت مشتری مولوبیت بیشتری کسو کرده و بنگاه نیز منابع ارزی بیشتری را  

 بدست آورده است. 

جزئی،   ورید  استرات ی  مشتریان  که  است  بدی  رورت  بازی  هشتم  و  سلول  داشته  م دد  ورید 

محصول را به سایری  خیشنهاد کنند. خیامد طرفی  در ای  سلول نسیت به سلول ه تم کمتر است چون  

به دلیل بهیود کی یت مشتری مولوبیت بیشتری کسو کرده و بنگاه نیز منابع ارزی بیشتری را بدست  

 آورده است. 

د جزئی، عدم ورید م دد و عدم  سلول نهم بازی بدی  رورت است که مشتریان استرات ی وری

مارفی به دیگران را انتخاب کنند. ای  خیامدها نسیت به سلول هشتم کمتر و نسیت به سلول باتیی  

اسلول چهارم  بیشتر است چون به دلیل بهیود کی یت مشتری مولوبیت بیشتری کسو کرده و بنگاه  

 نیز منابع ارزی بیشتری را بدست آورده است.
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بدی  رورت است که مشتریان هیچ وریدی از محصول مورد نرر نخواهند داشت.    سلول دهم بازی 

هایی  و خیامد مشتری ر ر واحد است. دلیل من ی بودن خیامد بنگاه، هزینه  -3خیامد بنگاه در ای  حالت  

است که به دلیل ارتقای کی یت بر بنگاه تحمیل شده است، درحالیکه هیچ مشتری از محصول مورد  

ری نکرده است. از طرفی خیامد بنگاه نسیت به سلول باتیی اسلول خن م  کمتر و خیامد  نرر وریدا

 مشتری همان ر ر واحد است ابدون تتییر . 

  بدی  رورت است که بنگاه تیلیتات کم را برای  Cهای ردیف سوم ااسترات ی بنگاه در تمام سلول

اهمان کی یت فالی  است اجرب کم .  مارفی محصول مورد نرر ان ام داده و کی یت تتییر نکرده  

واحدی برای مشتری   ۲3واحدی برای بنگاه بیشتر از خیامد آن در سلول ششم بازی و خیامد  ۲7خیامد 

 کمتر از خیامد آن در سلول ششم است، چون ترثیر تیلیتات بیشتر از بهیود کی یت است.

داده اما تمایلی برای ورید  سلول دوازدهم بازی بدی  رورت است که مشتری ورید کامل ان ام  

خیشنهاد نمی به سایری   ندارد و محصول را  از سلول  م دد  ای  حالت کمتر  خیامد طرفی  در  کند. 

نیز منابع   بنگاه  یازدهم است، چون مشتریان تمایلی به ورید م دد محصول مورد نرر را ندارند و 

ل کمتر از سلول باتیی اه تم   آورد از طرفی خیامد طرفی  در ای  سلوارزی کمتری را بدست می

 است چون ترثیر بهیود کی یت کمتر از تیلیتات است. 

سلول سیزدهم بازی بدی  رورت است مشتریان ورید جزئی کرده و تمایل به ورید م دد داشته و  

دهند. در ای  حالت خیامد بنگاه نسیت به سلول باتیی اسلول هشتم  بیشتر  را به دیگران خیشنهاد میآن

 خیامد مشتری کمتر است.و 

سلول چهاردهم بازی بدی  رورت است که مشتریان ورید جزئی کرده اما تمایل به ورید م دد  

دهند. در ای  حالت خیامد بنگاه نسیت به سلول باتیی  نداشته و محصول را به دیگران خیشنهاد نمی

 اسلول نهم  بیشتر و خیامد مشتری کمتر است.

رورت است که هیچ کدام از مشتریان تمایلی به ورید از محصول مورد   سلول خانزدهم بازی بدی 

و خیامد مشتری ر ر واحد است. خیامد من ی بنگاه در ای  حالت    -1نرر را ندارند و لرا خیامد بنگاه  

بیشتر از هزینه بهیود   تیلیتات در سلول دهم  باتیی اسلول دهم  است، چون هزینه  از سلول  بیشتر 

 کی یت است. 

  بدی  رورت است که بنگاه تیلیتات کم را  Dهای ردیف چهارم ارات ی بنگاه در تمام سلولاست

برای مارفی محصول مورد نرر ان ام داده و کی یت بهیود یافته است اجرب متوسط . خیامد طرفی   

ی یت،  بر بودن تیلیتات و بهیود ک ها در سلول یازدهم بازی است، چون با وجود هزینهبیشتر از خیامد آن
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کنند و لرا منابع ارزی بیشتری نصیو بنگاه  تاداد مشتریان بیشتری از محصول مورد نرر وریداری می

 کند.گردد. از طرفی دیگر بهیود کی یت مولوبیت باتتری را نصیو مشتریان محصول میمی

برای ورید تمایلی  اما  ان ام داده  بدی  رورت است که مشتری ورید کامل  بازی   سلول ه دهم 

خیشنهاد نمی به سایری   ندارد و محصول را  از سلول  م دد  ای  حالت کمتر  خیامد طرفی  در  کند. 

نیز منابع   بنگاه  نرر ندارد و  به ورید م دد از محصول مورد  تمایلی  شانزدهم است، چون مشتری 

ازدهم   آورد. از طرفی خیامد طرفی  در ای  سلول بیشتر از سلول باتیی ادوارزی کمتری را بدست می

 ز محصول مورد نرر وریداریاست چون با وجود تیلیتات و بهیود کی یت، تاداد بیشتری از مشتریان ا

 کنند. می

سلول ه دهم بدی  رورت است که مشتریان ورید جزئی کرده و تمایل به ورید م دد داشته و  

 دهم و بیشتر از سلول  دهند. خیامد طرفی  در ای  حالت کمتر از سلول هرا به دیگران خیشنهاد میآن

 باتیی اسیزدهم  است.  

به ورید م دد   تمایل  اما  بدی  رورت است که مشتریان ورید جزئی کرده  نوزدهم بازی  سلول 

دهند. خیامد طرفی  در ای  حالت کمتر از سلول ه دهم  نداشته و محصول را به دیگران خیشنهاد نمی

چهاردهم  است. چون با وجود تیلیتات و بهیود کی یت، تاداد بیشتری  و بیشتر از سلول باتیی اسلول  

 کنند.از مشتریان از محصول مورد نرر وریداری می

سلول بیستم بدی  رورت است که هیچ کدام از مشتریان تمایلی به وریداز محصول مورد نرر را 

ی بنگاه در ای  حالت کمتر از  و خیامد مشتری ر ر واحد است. خیامد من    -4ندارند و لرا خیامد بنگاه 

سلول باتیی اسلول خانزدهم  است، چون هزینه تیلیتات و بهیود کی یت نسیت به حالت قیل اتیلیتات  

 کم و کی یت فالی  بیشتر است.

بنگاه در تمام سلول  تیلیتات زیاد را  Eهای ردیف خن م ااسترات ی  بنگاه    بدی  رورت است که 

ان ام داده در حالیکه کی یت محصول همانند قیل است و تتییری در    برای مارفی محصول مورد نرر

ها در سلول شانزدهم  آن ای اد نکرده است اجرب بات . در ای  حالت خیامد طرفی  بیشتر از خیامد آن

بر بودن تیلیتات او عدم بهیود کی یت ، تاداد مشتریان بیشتری از  بازی است، چون با وجود هزینه

 گردد.  کنند و لرا منابع ارزی بیشتری نصیو بنگاه میوریداری می محصول مورد نرر

سلول بیست و دوم بازی بدی  رورت است که مشتری ورید کامل ان ام داده اما تمایلی برای ورید  

خیشنهاد نمی به سایری   ندارد و محصول را  از سلول  م دد  ای  حالت کمتر  خیامد طرفی  در  کند. 

تری تمایلی به ورید م دد محصول مورد نرر ندارد و بنگاه نیز منابع  بیست و یکم است، چون مش
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بنگاه در ای  حالت بیشتر از سلول باتیی اسلول  ارزی کمتری را بدست می آورد. از طرفی خیامد 

 ه دهم  و خیامد مشتری کمتر است.

د م دد سلول بیست و سوم بازی بدی  رورت است که مشتریان ورید جزئی کرده و تمایل به وری

دهند. خیامد طرفی  در ای  حالت کمتر از سلول بیست و دوم  را به دیگران خیشنهاد میداشته و آن

 است در حالیکه خیامد بنگاه نسیت به سلول باتیی اه دهم  بیشتر و خیامد مشتری کمتر است.

به   اما تمایل  ورید  سلول بیست و چهارم بازی بدی  رورت است که مشتریان ورید جزئی کرده 

دهند. خیامد طرفی  در ای  حالت کمتر از سلول  م دد نداشته و محصول را به دیگران خیشنهاد نمی

بیست و سوم است در حالیکه خیامد بنگاه در ای  حالت نسیت به سلول باتیی اسلول نوزدهم  بیشتر  

 و خیامد مشتری کمتر است.

یان تمایلی به ورید از محصول مورد  سلول بیست و خن م بدی  رورت است که هیچ کدام از مشتر

و خیامد مشتری ر ر واحد است. خیامد من ی بنگاه در ای  حالت    -۲نرر را ندارند و لرا خیامد بنگاه  

بیانگر آن است که مولوبیت از دست رفته بنگاه کمتر است، چون هزینه تیلیتات زیاد و کی یت فالی 

   بیشتر است. نسیت به حالت قیل اتیلیتات کم و بهیود کی یت

  بدی  رورت است که بنگاه تیلیتات زیاد  را  Fهای ردیف ششم ااسترات ی بنگاه در تمام سلول

برای مارفی محصول مورد نرر ان ام داده و کی یت محصول بهیود یافته است اجرب بسیار بات .  

خیامد آن از  بیشتر  با وجود خیامد طرفی   بیست و یکم بازی است، چون  بودن  هزینه   ها در سلول  بر 

تیلیتات زیاد و نیز بهیود کی یت محصول، تاداد بسیار بیشتری مشتری از محصول مورد نرر وریداری  

 گردد.می   کند و لرا منابع ارزی بیشتری نصیو بنگاه می

برای   تمایلی  اما  ان ام داده  بدی  رورت است که مشتری ورید کامل  بازی  بیست و ه تم  سلول 

ندارد   خیشنهاد نمیورید م دد  از  و محصول را به سایری   ای  حالت کمتر  خیامد طرفی  در  کند. 

سلول بیست و ششم است، چون مشتری تمایلی به ورید م دد از محصول مورد نرر را ندارد و بنگاه  

آورد. از طرفی خیامد بنگاه و مشتری در ای  حالت بیشتر از سلول  نیز منابع ارزی کمتری را بدست می 

 سلول بیست و دوم  است. باتیی ا

سلول بیست و هشتم بازی بدی  رورت است که مشتریان ورید جزئی کرده و تمایل به ورید م دد  

دهند. خیامد طرفی  در ای  حالت کمتر از سلول بیست و بیست و  را به دیگران خیشنهاد می داشته و آن

 باتیی ابیست و سوم  بیشتر است. ه تم است در حالیکه خیامد بنگاه و مشتری نسیت به سلول 
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سلول بیست و نهم بازی بدی  رورت است که مشتریان ورید جزئی کرده اما تمایل به ورید م دد  

دهند. خیامد طرفی  در ای  حالت کمتر از سلول بیست و  نداشته و محصول را به دیگران خیشنهاد نمی

بیست و چهارم  است، چون تاداد مشتری  هشتم است. همچنی  خیامد طرفی  بیشتر از سلول باتیی ا

 اند.  بیشتری از محصول مورد نرر وریداری کرده 

ام  بدی  رورت است که هیچ کدام از مشتریان تمایلی به ورید از  سلول انتهایی بازی اسلول سی

و خیامد مشتری ر ر واحد است. خیامد من ی بنگاه    - 5محصول مورد نرر را ندارند و لرا خیامد بنگاه  

در ای  حالت کمتر از سلول باتیی اسلول بیستم و خن م  است، چون هزینه تیلیتات زیاد و بهیود  

به   کی یت نسیت به حالت قیل اتیلیتات زیاد و کی یت فالی  بیشتر است. خیامدهای طرفی  مربوط 

 در خیوست آمده است.  ۲جدول 

 بنگاه و مشتریان و یافت  تاادل نشحل ماتریس بازی بی   .2جدول 
 ان مشتری

𝑵  𝑩𝑳𝑵  𝑩𝑳𝑩  𝑩𝑯𝑵 𝑩𝑯𝑩  

۰           ۰ 7        7 1۰        13 1۹          1۹ ۲۲        ۲5 A 

۰        3 - 13        8 16        14 ۲5        ۲۰ ۲8        ۲6 B 

۰        1 - 8        ۹ 11        15 ۲۰          ۲1 ۲3        ۲7 C 

۰        4 - 14        1۰ 17        16 ۲6        ۲۲ ۲۹        ۲8 D 

۰        ۲ - ۹        11 1۲        17 ۲1        ۲3 ۲4        ۲۹ E 

۰        5 - 15        1۲ 18        18 ۲7        ۲4 3۰        3۰ F 

اورید کامل با ررت هزینه زیاد و    𝐵𝐻𝐵باتوجه به ماتریس بازی بی  بنگاه و مشتریان، استرات ی  

گردد، تمایل برای ورید م دد و خیشنهاد آن به سایری   برای مشتریان استرات ی بالو محسوب می

بدون توجه  در حالیکه بنگاه استرات ی بالو ندارد. استرات ی بالو برای مشتریان بدی  ماناست که 

کند. با توجه به نتایج حارل  را انتخاب می  𝐵𝐻𝐵به استرات ی انتخابی بنگاه، مشتری همواره استرات ی  

نتایج نشان     ات ا  می,𝐵𝐻𝐵  Fگردد که خیامد تاادلی اتاادل نش  در ا شده مشاهده می افتد. ای  

افتد که بنگاه هزینه زیادی برای  ات ا  میدهد استرات ی جرب بسیار باتی مشتریان در رورتی  می

مارفی محصول از طریق تیلیتات ان ام داده و کی یت محصول وود را نیز بهیود بخشد اجرب بسیار  

بر بودن تیلیتات زیاد و نیز بهیود کی یت محصول، تاداد  بات . بایستی اشاره کرد که با وجود هزینه

 بنگاه 
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کند و لرا منابع ارزی بیشتری نصیو بنگاه  وریداری میبسیار بیشتری مشتری از محصول مورد نرر  

توان گ ت شدت افزایش درآمد برای بنگاه به واسوه جرب بسیار باتی مشتریانی که  گردد و میمی

دهند و هم تمایل به ورید م دد دارند و آن را به  هم ورید اولیه را به طور کامل از بنگاه ان ام می

، بسیار بیشتر از میزان هزینه ان ام شده برای تیلیتات و بهیود کی یت است.  کنندسایری  نیز خیشنهاد می

تری از تیلیتات برای جرب مشتریان را برای بنگاه نمایان سازد. همانگونه  تواند افق روش ای  نتایج می

فرض  انحرات از خیامد مربوطه به ن ع هیچ بازیکنی نیست، با  که قیلاً نیز اشاره گردید در تاادل نش،

نشوند منحرت  نش  خیامد  در  شده  بازی  استرات ی  از  بازیکنان  سایر   & Salimianا  اینکه 

Shahbazi, 2017 .  

 گیری و پیشنهادات نتیجه     

بنگاه  توساهامروزه  کشورهای  در  تولیدی  خیشرفت  های  در  اساسی  نقش  توساه  حال  در  و  یافته 

ز تمامی توان وود جهت تولید محصوتت با  ها ممک  است اها دارند. هرچند که بنگاه اقتصادی آن 

کی یت جهت مصرت است اده کنند، اما ای  یک روی قضیه است و در رورتی که تیلیتات به اندازه  

مدت کافی جهت شناسایی محصول رورت نگیرد، ممک  است بنگاه به اهدات وود حتی در کوتاه 

اند  وارج شود. تیلیتات  یتات کافی داشته نرسد و در بلند مدت از چروه رقابت با سایر رقیا اکه تیل 

گردد و ساتنه در سراسر دنیا  تری  ابزارهای موفقیت هر بنگاهی محسوب میبه عنوان یکی از مهم

در ای  تحقیق یک بازی ایستا  شود.  ها دتر ررت هزینه تیلیتات برای مارفی محصوتت میمیلیون

با اطلاعات کامل بی  بنگاه و مشتریان، طراحی و در نهایت تاادل نش و استرات ی بهینه طرفی  ارائه  

  𝐵𝐻𝐵انتخاب داشتند. نتایج نشان داد که استرات ی    5انتخاب و مشتریان    6گردید. در ای  بازی بنگاه  

ورید م دد و خیشنهاد آن به سایری   برای مشتریان  اورید کامل با ررت هزینه زیاد و تمایل برای 

 𝐵𝐻𝐵گردد، در حالیکه بنگاه استرات ی بالو ندارد. تاادل نش بازی ا استرات ی بالو محسوب می

F, مارفی در  سای  بات   بسیار  اجرب  زیاد  تیلیتات  و  کی یت  بهیود  با  بنگاه  که  است  جایی  در    

تری نیز با ورید کامل اررت هزینه زیاد  و تمایل به ورید  محصول جدید با کی یت بات نماید و  مش

آورد. ت سیر ای  نتایج بدی   م دد و نیز خیشنهاد آن به سایری  باتتری  مولوبیت ممک  را بدست می

باتی مشتریانی که هم   به واسوه جرب بسیار  بنگاه  برای  افزایش درآمد  رورت است که شدت 

از ب به طور کامل  اولیه را  ان ام میورید  به  نگاه  تمایل به ورید م دد دارند و آن را  دهند و هم 
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خیشنهاد   نیز  تیلیتات و بهیود کی یت  می  سایری   بیشتر از میزان هزینه ان ام شده برای  کنند، بسیار 

 است.  
در حالت کلی و با در نرر گرفت  رابوه ممیت بی  میزان تیلیتات و میزان فروش که در ای  تحقیق  

 Faraji & et al  توان گ ت که نتایج ای  تحقیق در موالاات داولی منویق با نتایجیحارل شد م

(2022)  ،Padzahri & et al (2022)  ،Ahmadnezhad Masti & et al (2022)     و همچنی
نتایج با  منویق  وارجی  موالاات    ، Rathore & et al (2016)  ،  Kim & Kim (2018)  در 

Chahal & et al (2020) ، Lin & et al (2021) ، Han (2022)   وZhao & et al. (2022)  
تیلیتات و فروش کات در تمامی موالاات مورد  باشد. میمی توان گ ت رابوه ممیت و مانادار بی  

ها و سایر توان از طریق مشاهده تیلیتات وسیع در رسانهبررسی تریید شده است و ای  مورد را می
ها برای دوام در عرره  دهد بنگاه بنر، تراکت و ... مشاهده کرد که نشان میوسایل ارتیاطاتی اعم از  

 بایستی بخشی از درآمدهای وود را ررت تیلیتات کنند. تولید و فروش محصوتت می

می       خیشنهاد  آمده  دست  به  نتایج  به  توجه  بالو  با  استرات ی  گرفت   نرر  در  با  بنگاه  که  گردد 

ید کامل با ررت هزینه زیاد و تمایل برای ورید م دد و خیشنهاد آن به  مشتریان که در انتخاب ور

بایست سوا تیلیتات حداکمری و بهیود  افتد، جهت جرب حداکمری مشتریان میسایری  ات ا  می

کی یت محصول وود را انتخاب نماید و ای  امر موجیات افزایش رفاه عمومی را نیز فراهم وواهد  

 کرد. 
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 پیوست
دهد آمده است ابنگاه با    که تاادل بازی را نشان می۲خیامدهای طرفی  و جدول مربوطه اجدول  

 نشان داده شده است :  Bو مشتری با حرت  Fحرت 
UF = (A, 𝐵𝐻𝐵) = 25                        𝑈𝐵 = (A, 𝐵𝐻𝐵) = 22 

UF = (A,  𝐵𝐻𝑁) = 19                       𝑈𝐵 = (A,  𝐵𝐻𝑁) = 19 

𝑈𝐹 = (A,  𝐵𝐿𝐵) = 13                       𝑈𝐵 = (A,  𝐵𝐿𝐵) = 10 

UF = (A,  𝐵𝐿𝑁) = 7                         𝑈𝐵 = (A,  𝐵𝐿𝑁) = 7 

UF = (A, N) = 0                              𝑈𝐵 = (A, N) = 0 

UF = (B, 𝐵𝐻𝐵) = 26                       𝑈𝐵 = (B, 𝐵𝐻𝐵) = 28 

UF = (B,  𝐵𝐻𝑁) = 20                      𝑈𝐵 = (B,  𝐵𝐻𝑁) = 25 

UF = (B,  𝐵𝐿𝐵) = 14                      𝑈𝐵 = (B,  𝐵𝐿𝐵) = 16 

UF = (B,  𝐵𝐿𝑁) = 8                        𝑈𝐵 = (B,  𝐵𝐿𝑁) = 13 
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UF = (B, N) = −3                          𝑈𝐵 = (B, N) = 0 

UF = (C, 𝐵𝐻𝐵) = 27                      𝑈𝐵 = (C, 𝐵𝐻𝐵) = 23 

UF = (C,  𝐵𝐻𝑁) = 21                     𝑈𝐵 = (C,  𝐵𝐻𝑁) = 20 
UF = (C,  𝐵𝐿𝐵) = 15                     𝑈𝐵 = (C,  𝐵𝐿𝐵) = 11 

UF = (C,  𝐵𝐿𝑁) = 9                       𝑈𝐵 = (C,  𝐵𝐿𝑁) = 8 

UF = (C, N) = −1                         𝑈𝐵 = (C, N) = 0 

𝑈𝐹 = (D, 𝐵𝐻𝐵) = 28                    𝑈𝐵 = (D, 𝐵𝐻𝐵) = 29 

UF = (D,  𝐵𝐻𝑁) = 22                   𝑈𝐵 = (D,  𝐵𝐻𝑁) = 26 

UF = (D,  𝐵𝐿𝐵) = 16                    𝑈𝐵 = (D,  𝐵𝐿𝐵) = 17 

UF = (D,  𝐵𝐿𝑁) = 10                    𝑈𝐵 = (D,  𝐵𝐿𝑁) = 14 

UF = (D, N) = −4                        𝑈𝐵 = (D, N) = 0 
UF = (E, 𝐵𝐻𝐵) = 29                    𝑈𝐵 = (E, 𝐵𝐻𝐵) = 24 

UF = (E,  𝐵𝐻𝑁) = 23                   𝑈𝐵 = (E,  𝐵𝐻𝑁) = 21 

UG = (E,  𝐵𝐿𝐵) = 17                   𝑈𝐵 = (E,  𝐵𝐿𝐵) = 12 

UF = (E,  𝐵𝐿𝑁) = 11                   𝑈𝐵 = (E,  𝐵𝐿𝑁) = 9 

UF = (E, N) = −2                       𝑈𝐵 = (E, N) = 0 

UF = (F, 𝐵𝐻𝐵) = 30                   𝑈𝐵 = (F, 𝐵𝐻𝐵) = 30 

𝑈𝐹 = (𝐹,  𝐵𝐻𝑁) = 24                 𝑈𝐵 = (𝐹,  𝐵𝐻𝑁) = 27 

𝑈𝐹 = (𝐹,  𝐵𝐿𝐵) = 18                  𝑈𝐵 = (𝐹,  𝐵𝐿𝐵) = 18 

𝑈𝐹 = (𝐹,  𝐵𝐿𝑁) = 12                 𝑈𝐵 = (𝐹,  𝐵𝐿𝑁) = 15 

𝑈𝐹 = (𝐹, 𝑁) = −5                      𝑈𝐵 = (𝐹, 𝑁) = 0 


