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 In today's competitive world, negotiation and bargaining in the supply chain 

play a key role in determining the success or failure of a business. It is clear 

that choosing the right negotiation strategy can have a significant impact on 

improving business conditions and expanding the market for products and 

services. Therefore, the present study seeks to examine and derive a model 

that optimizes the performance of negotiators by referring to the "Nash" 

bargaining theory. Using meta-synthesis method, this research is focused 

on the systematic review of previous research findings. For this purpose, 

with the approach of qualitative research and meta-synthesis tool that 

includes the seven steps of Sandelowski and Barroso through a detailed 

review of the subject literature of Webofscience, Scopus and Emerald 

databases in the period until the end of 2023, valuable information has been 

collected that Finally, it has led to the identification and analysis of effective 

dynamics in negotiation and bargaining processes. The results show that a 

6-dimensional model including "Nash" solution and decision-making, 

psychology of negotiators, quality of agreements, sustainability of business 

relationships, innovation and progress and macro effects on the supply 

chain can improve our understanding of how to develop and promote 

effective negotiations and bargaining in The field of supply chain will help. 

Through the presented model, negotiators can increase their ability to 

recognize and adopt the best possible strategies and achieve the desired 

results in the competition in the supply chain. This study has led to drawing 

a 6-dimensional model with 18 components and 90 indicators, which is a 

step towards experimental and applied research in this field. 
How to cite this article: 

Safari, M., & Bakhti, A. (2024). Pattern’s negotiations and bargaining in the supply chain based on the Nash 

Bargaining Solution. Journal of Business Administration Researches, 35(16), 155-175. (In Persian with English 

abstract). https://doi.org/10.22034/JBAR.2024.21202.4399 

 ©2023 The author(s). This is an open access article distributed under Creative Commons Attribution-

NonCommercial 4.0 International (CC BY-NC), which permits use, sharing, adaptation, distribution and reproduction in any 

medium or format, as long as you give appropriate credit to the original author(s)and the source. 

Journal of Business Administration researches 
 

Homepage: https://bar.yazd.ac.ir/?lang=en 

 

Original Research Article             10.22034/JBAR.2024.21202.4399 

 

 

https://doi.org/10.22034/jbar.2024.20867.4377


    
J. Bus. Adm. Res, 35(16), 2024, PP: 155-175 ISSN (Print):X368-2645, (Online): 2645-3878 

 

EXTENDED ABSTRACT 

Introduction 

In the bargaining process, most people follow their usual procedures when faced with issues and 

disputes and seek to find a solution that satisfies the interests of the parties. But in this process, 

problems such as lack of effective interaction, instability of decisions, lack of clarity in the 

understanding of parties and specialties are often seen. Bargaining and negotiation in the supply 

chain are essential components of decision-making processes that have wide-ranging implications 

for various individuals engaged in the global business landscape. With increasing emphasis on 

achieving fair outcomes and efficient allocation of resources, the application of game theory, 

especially the Nash negotiation solution, has attracted more attention in the field of supply chain 

negotiations. As global markets become more complex and intertwined, understanding the dynamics 

of supply chain negotiations is essential for organizations to optimize their operations. In dealing 

with complex issues and a large number of people and different aspects, Nash negotiations allow the 

parties to reach agreements that satisfy all parties in the shortest possible time. The Nash negotiation 

solution developed by Nash (1950) provides a powerful framework for analyzing negotiations and 

incorporates the concept of "fair sharing" between the parties involved. This tool has proven to be 

valuable for modeling and understanding negotiation processes in supply chains. By considering 

individual preferences, relative negotiation power and feasible agreements, Nash's negotiation 

solution tries to establish optimal and fair results. Understanding the application and implications of 

the Nash negotiation solution in supply chain negotiations can provide valuable insights in reaching 

mutually beneficial agreements and enhancing cooperation between supply chain partners. However, 

in the field of negotiations and bargaining, there have not been enough studies and researches 

regarding the use of the "Nash" negotiation solution; Therefore, the main purpose of this research is 

to use the solution of "Nash" negotiations to improve the bargaining process, so that by examining 

the effects of "Nash" negotiations on the quality of decision-making, the psychology of people and 

the agreements reached, a pattern of improvement and improvement in the bargaining process in the 

supply chain can be obtained. 

Methodology 

From the perspective of the research strategy, this research is a qualitative method, and from the 

perspective of the paradigm, it is classified as an interpretive paradigm. In this method, the researcher 

uses the method of qualitative data analysis, which is specifically used in this research, to make 

patterns. The meta-synthesis research method is one of the types of meta-study methods and is 

considered a qualitative research method. In fact, meta-synthesis is a type of qualitative study that 

uses the information of findings extracted from other studies in the field of a related topic. In the 

meta-synthesis method, the researcher combines the secondary data of the results of other studies to 

respond to the results of his study and obtains new results. The current research includes two primary 

stages: initial planning and implementation of a systematic review, followed by reporting and 

publication of findings, and finally a model that shows the improvements that can be made in the 

supply chain bargaining process by adopting Nash's approaches with the meta-synthesis is presented. 

In order to achieve the goal of the research, the seven-step method of Sandelowski and Barroso was 

used. Sandelowski and Barroso's method is a structured model for qualitative text analysis and 

extracting concepts. This method uses a seven-step model for document analysis. The main method 

of data collection is also library studies. 

 Result and discussion 

In order to evaluate the reliability of the interview, the within-subject agreement method was used 

with a two-pass code, in which a researcher colleague (coder) who was a PhD student registered. 

Collaboratively, the researcher and research associate coded the four articles and subsequently 

calculated the percentage of within-theme agreement, indicating the agreement between the two 

transfer codes. To facilitate the coding process and save time, a checklist containing two values 

(yes/no) was used to cover the entire task or all necessary items. When the opinions were obtained 
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through the formula presented below, the kappa coefficient of agreement was calculated, a numerical 

value between 1 and +1. A rate close to 1 indicates high reliability, while a rate close to -1 indicates 

disagreement and a rate close to zero indicates no reliability. A kappa coefficient between 0.6 and 

0.8 indicates good reliability. In the context of the current research, a part of the article was presented 

to two professors and based on their evaluation and comments, the kappa coefficient (K) was 

calculated using the P0-PE formula divided by P0-1, and its value was 0.84. The results showed that 

there was a total of 6 dimensions, 18 components and 90 indicators that showed changes in terms of 

repetition and frequency. 

Conclusion 

The findings of this study showed that Nash negotiations are effectively able to form agreements that 

support a fair balance between the negotiating parties. This equality resulting from Nash solutions, 

in addition to strengthening long-term cooperation, also plays a role in reducing potential negotiation 

tensions. Structuring the negotiation based on the theoretical framework of Nash negotiations paves 

the way for the development of more favorable and insightful relations between the parties . 

Psychologically, Nash techniques can help reduce negative emotions and increase mutual trust. 

Negotiators who feel their interests are properly understood and established are more willing to 

cooperate and enter into long-term contracts. This issue not only affects the individual relationships 

between experts, but also has an effect on the entire structure and performance of the supply chain . 

Nash solutions also improve the quality of decisions. By focusing on sustainable and win-win 

outcomes, parties are more motivated to explore innovative and progressive solutions. Innovative 

perspectives can lead to improved processes, reduced costs, and increased efficiency and 

effectiveness . At the theoretical level, the application of Nash solutions in this study has benefited 

from the realistic simulated dynamics that we have achieved a more accurate understanding of the 

complex dynamics of supply chains. Understanding these complexities has enabled researchers and 

managers to implement more insightful strategies to guide negotiations and find efficient and 

successful agreements. 
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bakhtiarian1997@gmail.com 

 نییدر تع یدینقش کل نیتأم رهیدر زنج یزنمذاکره و چانه ،امروز یرقابت یایدن در 
 یاستراتژ انتخاب . مشخص است کهکنندیم افیوکار اکسب کیشکست  ای تیموفق

 یتجارت و بسط بازار برا طیبر بهبود شرا یتوجهقابل ریتأث تواندیم مذاکره صحیح
و  قیدق ی، مطالعه حاضر به دنبال بررساساسنی. برابگذاردمحصولات و خدمات 

زنی چانه هیاستناد به نظر قیکنندگان را از طراست که عملکرد مذاکره ییاستخراج الگو
-مرور نظامپژوهش متمرکز بر  نیا ب،ی. با استفاده از روش فراترکسازدیم نهیبه «نش»

بدین منظور، با رویکرد پژوهش کیفی و ابزار  است. نیشیپ یهاپژوهش یهاافتهی مند
 قیدق یبررس قیاز طر باروسو است گانه سندلوسکی وهای هفتفراترکیب که شامل گام

در بازه  Emeraldو  Webofscience ،Scopus داده یهاگاهیپیشینه موضوع و پا
به  تیشده که در نها یآورجمع ی، اطلاعات ارزشمند2023تا انتهای سال  یزمان

منجر گشته است.  یزنمذاکره و چانه یندهایفرا رمؤثر د یهاییایپو لیو تحل ییشناسا
 یشناسروان ،یریگمیو تصم «نش»حل شامل راه یبعُد 6 الگو کیکه  دهدینشان م جینتا

اثرات کلان و  شرفتیو پ ینوآور ی،روابط تجار یداریپا ،هاتوافق تیفیک، کنندگانمذاکره
مذاکرات و  یتوسعه و ارتقا یبه بهبود فهم ما از چگونگ تواندیم نیتأم رهیبر زنج

شده،  ئهارا یالگو قیکمک کند. از طر نیتأم رهیزنج نهیمؤثر در زم یزنچانه
ممکن را  یهایاستراتژ نیتوان خود در شناخت و اتخاذ بهتر توانندیکنندگان ماکرهمذ

 نی. اابندیدست  نیتأمموجود در زنجیره  یهادلخواه در رقابت جیداده و به نتا شیافزا
 یمگا شاخص شده است که 90و  مؤلفه 18دارای  یبعد 6 الگوی رسمبهمنجر  مطالعه

 .شودیحوزه محسوب م نیدر ا یبردو کار یتجرب قاتیدر جهت تحق

های کاوش .«نش»یزنحل چانهبه راه توجه با نیتأم رهیدر زنج زنیمذاکرات و چانه یالگو(. 1403) آرین.، بختی؛ محمد صفری،به این مقاله:  استناد
 .175-155، (14) 56، مدیریت بازرگانی

 

     JBAR.2024.21202.4399/10.22034      یپژوهشمقاله 

 

 های مدیریت بازرگانیکاوش

Homepage: https://bar.yazd.ac.ir/?lang=fa  

https://doi.org/10.22034/jbar.2024.20867.4377
https://doi.org/10.22034/jbar.2024.20867.4377


 1403ـ بهار  35های مدیریت بازرگانی ـ  شماره کاوش ------------------------------------------------------ 159

 
 مقدمه.1

و به دنبال  کنندیهای معمول خود را دنبال ممسائل و اختلافات، رویه، اغلب اشخاص در مواجهه با یزنچانه ندیدر فرا
ؤثر، ناپایداری ، غالباً مشکلاتی همچون عدم تعامل مندیطرفین را برآورده کند هستند. اما در این فرا که منافع یحلیافتن راه

ضروری  اجزایاز  زنجیره تأمین و مذاکره در زنیچانه .شودها دیده میتصمیمات، عدم وضوح در فهم طرفین و تخصص
. اند، دارندوکار جهانی مشغولای برای اشخاص مختلفی که در منظر کسبگیری هستند که پیامدهای گستردهتصمیم یندهایفرا

، حل مذاکره نشراه ژهیووری منابع، کاربرد نظریه بازی، بهبا تأکید روزافزون بر دستیابی به نتایج منصفانه و تخصیص بهره
تر و طور که بازارهای جهانی پیچیدههمان .وجه بیشتری را در زمینه مذاکرات در زنجیره تأمین به خود جلب کرده استت

ها اساسی است تا عملکردهای خود را های تأمین برای سازمانمذاکرات در زنجیره پویاشوند، درک می تردهیتندرهم
های مختلف، به طرفین این امکان سائل پیچیده و تعداد زیادی از افراد و جنبهدر برخورد با م "نش"مذاکرات  .سازی کنندبهینه
که توسط نش  "نش"حل مذاکره راه. ابندیها را راضی کند دست تا در کمترین زمان ممکن به توافقاتی که همه طرف دهدیرا م

-طرفبین  "قسیم منصفانهت"دهد و مفهوم میمذاکرات ارائه  لیوتحلهیاست، چارچوبی قدرتمند برای تجز افتهیتوسعه( 19۵0)

های تأمین ارزشمند ثابت مذاکره در زنجیره یندهایسازی و درک فرامنظور مدلگیرد. این ابزار بهدرگیر را در بر می های
راری سعی در برق "نش"حل مذاکره انجام، راهبا درنظرگرفتن ترجیحات فردی، قدرت مذاکره نسبی و توافقات قابل .شده است

های تواند بینشیدر مذاکرات زنجیره تأمین م "نش"حل مذاکره درک کاربرد و پیامدهای راه. نتایج بهینه و عادلانه دارد
ه مذاکرات اما در حوز .ارزشمندی را در دستیابی به توافقات متقابل مفید و تقویت همکاری بین شرکای زنجیره تأمین فراهم کند

، نیصورت نگرفته است؛ بنابرا "نش"حل مذاکرات ز راههای کافی در خصوص استفاده او پژوهش، هنوز مطالعات یزنو چانه
مذاکرات  راتیرسی تأثاست تا با بر یزنچانه ندیبرای بهبود فرا "نش"حل مذاکرات اصلی این پژوهش استفاده از راه مقصود

در  یزنچانه ندیدر فرا یود و ارتقابهب الگوی آمده،تدسافراد و توافقات به یشناسگیری، روانبر روی کیفیت تصمیم "نش"
 .به دست آید نیتأمزنجیره 

 
 نظری و پیشینه پژوهشمبانی . 2

 نیاشاره دارد که در آن طرف یندآیبه فر ن،یتأم رهیدر زنجی زنچانهمذاکره و . نیتأم رهیو مذاکره در زنج یزنچانه
 یایمشترک و مزا طیشرا نییبه توافق و تع دنیرس ی( براکنندگاننیو تأم دگاندکننی)مانند تول نیتأم رهیزنج ستمیدر س ریدرگ

 داریمثبت و پا یهابه توافق یابیدست یبرا نیتأم رهیدر زنج یزنچانه کردیرو. کنندیم دایراهکار پ شانیمتقابل به تفاوت نظرها
 نیبه منافع طرف دیو با کنندیمذاکره کمک م یار کلبه ساخت هاتیو محدود دهایروند، تهد نیمهم است. در ا اریبس نیطرف نیب

به طور  نیتأم رهیدر زنج یزنمذاکرات و چانهد. مذاکره کنن ندیبودن در فرا برندههر دو طرف احساس  کهیطورتوجه شود به
 تیریبه مد یابیدر دستها آن تیو اهم یدگیچیبه پباتوجه ژهیوشده است، به لیتبد ریدر پیشینه اخ یبه نقاط کانون یاندهیفزا

 دیاند، تأکپرداخته ندهایفرا نیامختلف  میها و مفاهکه به جنبه یتوسط محققان متعدد تیاهم نیا. کارآمد و مؤثر نیتأم رهیزنج
که  شودیچند طرف م ایاست و اغلب شامل دو  یتعامل کیاز نظر استراتژ یزنچانه ندایفر .(2017 ،و همکاران 1)ژانگ شودیم

است،  یاساس ینقشمدیریت زنجیره تأمین  در یزننقش چانه. باشد ریهستند که به نفع همه درگ یبه توافق یابیبال دستبه دن
 یزمان ند،یفرا نیا د.بگذار ریتأث لیو تحو تیفیک نه،یاز نظر هز نیتأم رهیزنج یبر عملکرد کل یتوجهبه طور قابل تواندیم رایز

 .منجر شود نیتأم رهیزنج یشرکا نیو بهبود روابط ب هانهیکاهش هز نه،یبه اتیبه عمل واندتیشود، م تیریکه به طور مؤثر مد
 یابیحل تعارضات و دست یبرا یعنوان روشبه یطورکلاست. به یزنچانه ندیدر فرا یدیعنصر کل کیمذاکره  گر،ید یسو از

 یبرا کیاستراتژ یهاشامل استفاده از مهارت ندآیفر نیا. شودیدر نظر گرفته م مدیریت زنجیره تأمینبه توافقات متقابل در 

                                                                                                                                                          
1. Zhang 
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 نیتأم رهیمختلف در زنج گرانیباز نیقدرت ب ییایدر حفظ پو یاست و نقش اساس گرید یهاو متقاعدکردن طرف یرگذاریتأث
 (.2017 ،و همکاران دارد )ژانگ

 نی. در اشودیو تعارضات استفاده م یحل دعاو یاست که در مذاکرات برا یروش «نش»زنی چانه. «نش»زنی چانهحل راه
و جنگ و جدل،  یسخنران یجامشترک هستند و به یهاحلراه یدر جستجو یو همکار تیکننده با خلاقمذاکره نیروش، طرف

که  ینظر یهااز نظر چارچوب. حل متعهد شوندبتوانند به آن راه نیحل کنند که همه طرف یمسئله را به صورت کنندیم یسع
 نیاست. ا یباز هیبرگرفته از نظر یمفهوم «نش»زنی چانهحل ، راهکندیم تیرا هدا نیتأم رهیدر زنج یزنات و چانهمذاکر

 بخشتیرضا مذاکره ندیدر فرا ریدرگ یهاهمه طرف یکه برا کندیفراهم م یبه توافق یابیدست یرا برا سازوکاریحل راه
 یحل دعاو یو قابل اتکا برا عیسر نه،یکم هز یاست تا به دنبال روش یه فرصتمذاکره کنند نیطرف یبرا «نش»زنی چانهباشد. 

تواند به حل  یکند و م یراه حل استفاده م نیکردن بهتر دایپ یبرا نیطرف تیو خلاق یروش از همکار نیو تعارضات باشند. ا
به دنبال  نیاز طرف کیت، که در آن هر سود متقابل اس دهیبر اساس ا نیا. گرا منجر شودجهیو نت زیبه صورت صلح آم یدعاو

 .است گریحداکثر کردن منافع خود و در نظر گرفتن منافع طرف د
و تعاملات  کیاستراتژ ماتیتصم لیابزار مهم در تحل کیعنوان به هایباز هینظر. نیتأم رهیزنج تیریدر مد هایباز نظریه

 یمنظور بررسآن به ینظریه و کاربردها نیا زین نیتأم رهیزنج تیرید. در مردیگیها مورداستفاده قرار مافراد و سازمان نیب
ها در مورد رفتار عامل یخاص یهاهینظریه بر اساس فرض نیا. است دیمف اریبس نیتأم رهیزنج یاعضا نیرفتار و تعاملات ب

 کیاستراتژ میتصم کیکننده مشخصاست که در آن هر عنصر  یسیمعمولاً شامل ماتر هالیتحل نی. ادهدیرا ارائه م ییهالیتحل
 ایفروش خرده کننده،عیتوز دکننده،یتول تواندیعامل م ن،یتأم رهیزنج تیری. در مدشودیکه توسط هر عامل عرضه م تاس
کالاها،  نیمربوط به تأم کیاستراتژ یهایریگمیبه تصم تواندیم نیتأم رهیزنج تیریدر مد هایباز نظریه. باشد یمشتر یحت

 یماتیتصم توانندیها م، عاملهایو تعاملات بازار کمک کند. با استفاده از نظریه باز یموجود تیریمد ع،یتوز ،یگذارمتیق
 هایاز نظریه باز عیو توز یمتیمذاکرات ق نهیدر زم توانیم ن،ی. همچنکننداتخاذ  هاسکیسود و کاهش ر یمنظور حداکثرسازبه

 کنندگانعیو توز دکنندگانیتول نیتعاملات ب یبررس ن،یتأم رهیدر زنج هایمهم نظریه باز یااز کاربرده یکد. یکر یبرداربهره
پرداخت باشد. با استفاده از نظریه  طیو شرا یسطح موجود ل،یتحو طیشرا مت،یق نییتعاملات ممکن است شامل تع نیاست. ا

کاربرد . کنند یسازنهیو تعاملات را به ابندیدست  گریدهم کیاستراتژ ماتیاز تصم یبه درک بهتر دنتوانیها م، عاملهایباز
 هایاست. نظریه باز یرشدروبه یقاتیحوزه تحق ن،یتأم رهیزنج تیری، در مد«نش»زنی چانهحل ، از جمله راههایباز هینظر

 گرانیباز نیاکره بو مذ یزنمانند چانه ن،یتأم یهارهیدر زنج کیتعاملات استراتژ لیو تحل یسازمدل یبرا یقو یچارچوب
 .کندیمختلف فراهم م

. ردیگیخدمات، صورت م ایقبل از فروش محصول  ن،یتأم رهیفروش در زنج مذاکره .نیتأم رهیمذاکره فروش در زنج
و  نیمحصول، خدمات فروش، قوان یگارانت ل،یتحو طیپرداخت، شرا طیحجم، شرا مت،یدر مورد ق دیبا نیطرف ند،یفرا نیدر ا

است که هر دو طرف، سودمند و  یبه توافق دنیرس ن،یتأم رهیمذاکره فروش در زنج یاصل هدف. مذاکره کنند گر،یتوافقات د
خود بهتر  یرا برا یطیدهد و شرا شیمحصول را افزا متیمنصفانه به نظر برسد. فروشنده ممکن است قصد داشته باشد که ق

تر صرفهبهخود مقرون یرا برا یطیو شرا دهدرا کاهش  متیتا ق در تلاش است زین داریخر گر،ید یو سودمندتر کند. از سو
ها، اطلاعات و مستندات مربوط با داده نیمهم است که طرف ن،یتأم رهیبه توافق در مذاکره فروش در زنج یابیدست یبرا. کند

 گریکدی یازهایو ن طیبه شرا دیهر دو طرف با ن،ی. همچنرندیگیقرار م ریتأثتحت طیو شرا نیبه محصول، بازار، رقبا، قوان
 .را مطرح کنند یامقرون به صرفه تیفروشنده، مز ای داریخرخود و  یکنند تا برا یو سع ندیتوجه نما

خدمات  ایارائه محصول  یلازم برا یهاتا دستورالعمل شودیامضا م نیطرف نیب یپس از مذاکره و توافق، قرارداد ت،ینها در
شامل  نیاست. ا نیتأم رهیزنج تیریمد یاتیح یهااز جنبه گرید یکیفروش  مذاکره گردد. تیرعاشده،  نیو پرداخت مبالغ مع

از جمله  ،ینظریه باز یهافروش است. استفاده از مدل طیشرا ریو سا متیق نییتع یو فروشنده برا داریخر نیب یزنچانه
 .فروش ارائه دهد مذاکره جیو نتا هایژدر مورد استرات یارزشمند یهانشیب تواندی، م«نش»زنی چانهحل راه
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را در  یارزشمند یهانشی، ب«نش»زنی چانهحل از منظر راه ژهیوبه ن،یتأم رهیدر زنج یزنپیشینه مذاکره و چانه جه،ینت در
 یاعتبارسنج یابر ،یمطالعات تجرب ژهیوبه شتر،یب قاتیبه تحق ازی، نحالنی. باادهدیارائه م نیتأم رهیزنج تیریمد ییایمورد پو

 دارد.  ودوج ینظر یهاو الگو مدل یو ارتقا
 1استفاده شده است. آثار فنگ و لو اتیعمل تیریاز موضوعات در حوزه مد یمتنوع فیط یبررس یبرا یزنچانه یهامدل

 یکل یبا سودآوردررابطه ژهیوواقع در بالادست، به کنندگاننیتأم نهیاز هز یناش کیاستراتژ یامدهایپ یابی( به ارز2012)
مدل  کی( توجه خود را به اکتشاف 2006) 2یو ش ی. گورنانپردازدیمذاکرات قرارداد، م ندیدر فرا دستنییپا دکنندگانیتول

 لیموقع بودن تحوبا بهمتناقض دررابطه یهانیتخم واست  داریخر کیو  کنندهنیتأم کیکه شامل  دهندیاختصاص م یزنچانه
 یابیدست یبرا یالهیوس ،لیعدم تحو مهیجر ای پرداختشیاستفاده از پ تیاهم لیوتحلهیبه تجز نیها همچن. آندارند کنندهنیتأم

را  نیتأم رهیزنج کیدر  ایپو یزنچانه یباز کی ی( بررس201۵. فنگ و همکاران )دهندیادامه م عیبه سود بالاتر در کانال توز
است که صحت  یریتأث یی. تمرکز مطالعه آنها در شناساشودیارن مشخص منامتق یکه با اطلاعات تقاضا دهندیانجام م

 رهیزنج یویجامع سنار ی( بررس2008) 3باسوکو  ناگاراجاندارد. سرانجام،  ریدرگ یهاشرکت یتقاضا بر سودآور ینیبشیپ
 .کندیم هیته کنندهنیتأم نیمکمل را از چند یمونتاژکننده اجزا کیکه در آن  دهندیرا انجام م نیتأم

 رهیسود در زنج صیدر مورد تخص داریو متعاقباً هر ائتلاف در مذاکرات با خر دهندیم لیدر ابتدا ائتلاف تشک کنندگاننیتأم
 دیتول نیخرده فروش مشغول مذاکرات همزمان با چند کی( 2014) 4سیو ه نیدیمشابه، آ ی. در راستاکندیشرکت م نیتأم

ها را به دولت و شرکت نی( مذاکره ب2019و همکاران ) یکنند. کو یم یرسصولات خود برمجموعه مح نییتع یکننده برا
 یزنبودن مدل چانه یعمل گرید یایگو یهانمونه کنند.یم یتدارکات بررس یبرا یو خصوص یدولت یهامشارکت جادیمنظور ا

 شده است. ارائه( 1999) ۵ون مایگهم( و 2011)کوا و همکاران ، (2013)فنگ و لو کهدهند یرا نشان م

که شامل  دیخرشیپیا  دی. مفهوم خرکنندیم یرا بررسفشار در مقابل کشش  یحراج قراردادها( 2011) 6و شلرولف یل
از  نانیاطم ایبالقوه آن، مانند کسب اطلاعات تقاضا  یاینامشخص است و مزا ،محصول قبل از مشاهده تقاضا فروششیپ

دو نوع ( 1999) 7یبوده است. تس (2013لی و چانگ ) توسط لیوتحلهیتبر، موضوع تجزمع ینیبشیاشتراک اطلاعات پ
نه کمتر از مبلغ  دیمتعهد به خر داریکه در آن خر تیکم یریپذانعطاف ی: قراردادهاکندیم یرا بررس دیخرشیپ یقراردادها

 یرا بررس α یقراردادها نی( همچن2013ن )و همکارا 8وو .است یمشخصتا مقدار  لیو فروشنده متعهد به تحو شودیم نیمع
 یگذارهیسرما ظرفیت را وعده دهد تا به ندهیتجارت آ طیشرا یررسمیممکن است به طور غ داری. در موارد خاص، خرکنندیم

 دهد. زهیانگ کنندهنیتأم

و  کنندیم یبررس  متیدر مورد مقدار و ق نیو همچن متیرا صرفاً در مورد ق یررسمی( دو تعهد غ2007و پلمبک ) لوریت
 .پردازدیم یو فروشنده انفراد داریخر کی یمجموعه پیشینه معمولاً به بررس نی. اکنندیم یابیها را ارزآن یاثربخش

که  شودیگنجانده است. او متوجه م یباز ینظر ی( مفهوم انصاف را در مدل ها1993) ویانصاف، مت یهایدر حوزه نگران
از  کنندگانمذاکره انی( در م"نش"تعادل انصاف )معروف به تعادل  رساند،یرا به حداقل م یگریدنفر سود  کیکه  یهنگام

 نهیشیب قیبه دنبال حداکثر رساندن انصاف باشند، تعادل از طر کنانی. متناوباً، اگر بازشودیکردن متقابل حاصل م نهیکم قیطر
 قرار گرفته است یمورد بررس نیتأم رهیدامنه زنج نهیدر زم زین انصاف حیمفهوم ترج راً،ی. اخدیآ یمتقابل به دست م یساز

 و همکاران 9کویاست،  یبازار قطع یکه تقاضا ی(. به عنوان مثال، هنگام2019ژنگ و همکاران، ؛ 2018زاده و همکاران، )طلایی
آگاه از عدالت را در  نیأمت رهیزنج کیتوانند به طور موثر  یم یفروش عمده متیق یدهند که قراردادها ی( نشان م2007)

مطالعه )به  نی(، چند2007و همکاران ) یاست، هماهنگ کنند. بر اساس کار کو یکه نسبت به عدالت خنث یمیبا تنظ سهیمقا
 یها یکنند که در آن نگران یم یرا بررس ییویسنار (2014و همکاران ) 10( و کاتوک2013یانگ و همکاران) عنوان مثال،

                                                                                                                                                          
1. Feng & Lu 

2 Gurnani & Shi 
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به عنوان نقطه مرجع انصاف  کیشر کیمقالات، سود  نیگذارد. در ا یم ریتأث نیتأم رهیزنج ییبر کاراکانال  یانصاف اعضا
شود. ژنگ  یگرفته م دهیبر درک انصاف ناد نیتأم رهیزنج یاعضا یزن انهقدرت چ ریکه تأث یشود، در حال یدر نظر گرفته م

 ریبا وزن متغ یشاپل ریانصاف با استفاده از مقاد یها یرانحلقه بسته را با نگ نیتام رهیزنج ی( هماهنگ2019و همکاران )
 یوهایآنها، سنار یکانال و قدرت چانه زن یدرک بهتر سهم درون زا اعضا یبرا( 2017و همکاران ) 1چنکنند.  یم یبررس

 تیحساس تیاهم ( بر2014و همکاران ) دوو .انددادهمورد مطالعه قرار  رایاخ «نش»زنی چانهمربوط به نقطه مرجع عدالت 
انصاف در  یها ینگران ری( تأث2020) بیسیو ادهیکاری  راً،یکنند. اخ یم دیکانال تأک ییکارا نییکننده به انصاف در تع نیتأم

 رهیزنج ی( عملکرد هماهنگ2014) لیو  کینکنند.  یم یرا بررس یگذار متیق ماتیسبز بر تصم نیتام رهیزنج یاعضا انیم
شوند که  یبرابر دارند و متوجه م یکانال قدرت چانه زن یکنند که همه اعضا یم لیو تحل هیتجز ییویرا در سنار نیتأم

آگاه از عدالت  نیتأم رهیزنج کی( 2014) 2وشی و ژحاصل شود.  یعمده فروش متیق یدهاقراردا قیتواند از طر ینم یهماهنگ
کنند که مقدار  یاست و مشاهده م انیاز همتا یاف ناشو انص عیکنند که شامل خرده فروشان نگران انصاف توز یرا مطالعه م

با خرده فروش اول بالاتر است. چن و  سهیقاآنها در م یعمده فروش متیکه ق یسفارش خرده فروش دوم کمتر است، در حال
 حیرجشوند که ت یکنند و متوجه م یم یدوگانه را بررس نیتأم رهیزنج کیو سفارش  یگذار متیق ییای( پو2017همکاران )

  سودمند است. نیتام رهیزنج یکنند، برا یتحمل م ییبازار نامشخص را به تنها کیکه خطر  یانصاف خرده فروش هنگام
آنها را فراگیر  صورتبه این تحقیقاند، کرده یصورت جداگانه بررسرا به موضوعات نیمطالعات موجود ا یبرخ کهیدرحال
 . دکنیم یبررس «نش»زنی چانه نهیدر زم

 

 پژوهش شناسی. روش3
. گیرداین پژوهش از منظر استراتژی پژوهش، روش کیفی است و از منظر پارادایمی در زمره پارادایم تفسیری قرار می

 دهاستفا فراترکیب روش از پژوهش این در مشخص طور به که کیفی یهاداده تحلیل روشدر این روش محقق با استفاده از 

 یفیک قیروش تحق کیفرامطالعه است و  یهااز انواع روش یکی بیفراترک قیروش تحقدازد. پرمی الگوسازی به شود،می

 نهیمدر ز گریمستخرج از مطالعات د یهاافتهیاست که از اطلاعات  یفیمطالعه ک ینوع بی. در واقع فراترکشودیمحسوب م

 یها را برامطالعه ریحاصل از سا جینتا هیثانو یهاداده ب،ی. پژوهشگر در روش فراترککندیموضوع مرتبط، استفاده م

 هیمرحله اول دو. پژوهش حاضر شامل آوردیبه دست م یدیجد جینموده و نتا بیمطالعه خود باهم ترک جیبه نتا ییپاسخگو

یی را که بهبودها الگویی که تیو در نها هاافتهی آن گزارش و انتشار دنبالبه  ،مندنظاممرور  یو اجرا هیاول یزیراست: برنامه

  .وردآبا رویکرد فراترکیب ارائه شود را به دست  "نش"های با اتخاذ رهیافت نیتأمزنی زنجیره چانه ندیدر فراتوان می

 

 های پژوهش. یافته4

 روسوباو  یروش سندلوسکاستفاده شد.  3باروسو سندلوسکی و یامرحلههفت روش از پژوهش، هدف تحققمنظور به
اسناد  لیتحل یبرا یامرحلههفت یالگو کیروش از  نیاست. ا میمتن و استخراج مفاه یفیک لیتحل یراساختارمند ب ییالگو

 است.  یامطالعات کتابخانه زیها نداده یگردآور ی. روش اصلکندیاستفاده م
 :روسو شامل هفت گام است که عبارتند ازباروش سندلوسکی و 

 تنظیم سؤالات پژوهش 
 مند متونبررسی نظام 
 ستجو و انتخاب منابع مناسبج 

                                                                                                                                                          
1 Chen 
2 Shi & Zhu 

3 .Sandelowski & Barroso 
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 استخراج اطلاعات منابع 
 هاافتهی بیتجزیه، تحلیل و ترک 
 کنترل کیفیت 
 هاارائه یافته 

های پژوهش است. این نخستین گام در روش سندولوسکی و باروسو، تنظیم پرسشت پژوهش. سؤالاگام اول: تنظیم 
است. پس از آنکه سؤالات پژوهش  میتنظه زمانی و چگونه؛ قابلچه کسی، چ یزیها عموماً بر اساس چهار پارامتر چه چپرسش

 .شودمند متون آغاز میبر اساس هدف پژوهش تنظیم شد مرحله بررسی نظام
 نماییم که به دنبال چه هستیم.های پژوهش چیست؟ در واقع مشخص می؟ ابعاد و مولفهچیستی

ای مانند پایگاه چه کسی همان منابع اطلاعات کتابخانه نینابراب ست؛ی؟ در این روش از مصاحبه و خبرگان خبری ن چه کسی
 .است دستنیها و ازامقالات، کتابخانه

 گیرد. ؟ بازه زمانی و قلمرو زمانی تحقیق در اینجا قرار می چه وقت

 .شوندمیفراترکیب خارج  ندیبیانگر نوع روش یا معیارهایی است که منابع بر اساس آن انتخاب و یا از فرا ؟ چگونه
 تهیه گردید.  1توضیحات مذکور جدول  بهباتوجه

 
 فراترکیب نخست گام های سؤال -1 جدول

 های پژوهشپرسش هامشخصه

 سوالات اصلی  چیستی
 گذارد؟می تأثیر تامینزنجیره در شده اتخاذ تصمیمات کیفیت بر "نش" نظریه بر مبتنی مذاکرات چگونه

 است؟ تامین زنجیره مذاکره فرآیندهای در گیریتصمیم سازیبهینه معنی به "نش" یهامدل از استفاده شرایطی چه در
 سوالات فرعی

 زنی دارد؟کنندگان در فرایند چانهبر شرکت "نش"چه تأثیر روانشناختی مدل مذاکره 

 کنند؟تجربه و توصیف می "نش"افراد چگونه احساسات و ادراکات خود را در طول مذاکرات مبتنی بر 

 در رسیدن به توافقات پایدار و متقابل منفعت در زنجیره تامین مؤثر است؟ "نش"های مذاکره چه حد استراتژیتا 

 کنند منافع آنها به نحو احسن تامین شده است؟شود که در آن هر دو طرف احساس میمنجر به توافقاتی می "نش"آیا مذاکرات مبتنی بر 
 مورد انتظار داشت؟ "نش"های زنی زنجیره تامین با اتخاذ رهیافتتوان در فرایند چانهچه بهبودهایی می

 ؟زنی کمک کندتواند به تکامل فرآیندهای چانهچگونه می "نش"های مذاکره کاربردهای استراتژی

E و webofscienceی هادادهگاهیپامقالات مختلف لاتین در  موردمطالعه جامعه  merald  وscopus 
 2023منابع موجود تا پایان سال کلیه  محدودیت زمانی

 هامقوله ایجاد و مفاهیم یبنددسته مفاهیم، تحلیل و بررسی کدها، استخراج منابع، موضوعی بررسی  چگونگی روش

 
را  کیستماتیس یبررس کیانجام  ندیفرا. جستجو و انتخاب منابع مناسبمند متون و گام دوم و سوم: بررسی نظام

 یبرا حیو صر مندمنظا یهااز روش ندیفرا نیکرد. ا فیتعر افتهیمند و سازمانهدف وهیموجود به ششواهد  یبررس  توانیم
شده در طول  لو اعما لیوتحلهیاستخراج، تجز یهامربوطه بر اساس داده قاتیتحق یانتقاد لیوتحلهیانتخاب و تجز ،ییشناسا

رساندن حداقلو باهدف به یاز اصول علم یرویرار و هم شفاف است، با پتکهم قابل ندیفرا نیا ن،ی؛ بنابراکندیمرور استفاده م
 یابزار قدرتمند «مند پیشینه تحقیقمرور نظام»(. روش 2011دمزنس و کلیهر، پیشینه مربوطه ) یتعصبات در هنگام جستجو

 یبرا یدهگزارش یحیمدارک ترج یهادستورالعمل از ،دق نیتضم یشناخته شده است. برا یعلم یکارها یابیارز یبرا
 ،یغربالگر ،یی: شناسازیخاص شامل چهار مرحله متما کردیرو نیا استفاده شد.( PRISMA) رکیبو فرات مندنظام یمرورها

توسط  مندمرور نظام .دهندیرا نشان م ندیجامع فرا انیجر یصورت جمعاست که به ییبودن، و ورود نها طیواجد شرا
جامعه خاص  رد،یقرار گ یمورد بررس دیکه با یقاتیمانند سؤالات تحق یعناصر لکه شام شودیم تیهدا یروشن یهاپروتکل

. شودیورود و حذف مطالعات را شامل م یارهایمطالعات مربوطه و مع ییشناسا یبرا یاستراتژ ،ینمونه مورد بررس ای
چگونه “ه آن پرداخته خواهد شد: که ب یاست. در پژوهش حاضر، پرسش مرور یپرسش اصل کیبر  یمبتن مندنظاممرور 

پژوهش محدود به  ندیفرا. ”گذارد؟یم ریتأث نیتأم رهیاتخاذ شده در زنج ماتیتصم تیفیبر ک "نش" هیبر نظر یمذاکرات مبتن
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 ییکاوش و شناسا یبرا یاصل کیآکادم دادهگاهیپا سهاند. داشته رارق یتخصص یاست که تحت داور هچاپ شد یهامقاله
 لیداده به دل یهاگاهیپا نی. اEmeraldو  scopusو  webofscienceاستفاده شدند:  لیمرتبط با موضوع تحل یاصل یهامقاله

( و خانرا 2019)، )کاویگیولی و یوگتو داده، انتخاب شدند یهاگاهیپا رینسبت به سا یتخصص یداور یهامقاله یپوشش عال
در حوزه مذاکره و  یپژوهش چیان پژوهش حاضر مشخص شد تاکنون هتوسط محقق هیاول قاتیدر تحق ((.2021)، و همکاران

پژوهش حذف شدند. جستجو  نیاز ا یداخل یهاگاهیپا ن،یانجام نشده است؛ بنابرا رانیدر ا "نش"به مفهوم باتوجه یزنچانه
 ”bargain*”  ،“negotiat*”  ،“nash”اند از: کاررفته عبارتبه یهادواژهیانجام شد و کل 1402مطالعات در مهرماه سال  یبرا

 ،“supl*”  . 
 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

PR)فراتحلیلو  کیستماتیس یها یبررس یبرا دهیبرگزمقالات گزارش و جستجو یاستراتژ -1شکل  ISM A) 

 

ها در پژوهش تعاطلاگام بهتر است ا یندر اها. گام چهارم و پنجم: استخراج اطلاعات متون تجزیه، تحلیل و ترکیب یافته

 یاشناسنامه طلاعاتاست: اطلاعات ااین  شامل ولجد ینا روسوباو  ی. در روش سندلوسکوندش یستهبندد لیوجدقالب 

 تطلاعاا ،هشوپژ فهدروش و  ،یکلید شیرو تطلاعاا ،رنتشاا لساو  نندگاآورپدید گیادخانو مناو  منا ان،عنو: هشوپژ

 نیبنابرا شودیم یمرحله متجل نیدر ا بیبه روش فراترک قیتحق یهاپژوهش. همه کوشش ییافتههاو  نتایج ،صلیا ییافتهها

 .است تیبااهم اریمرحله بس نیا

تمام عوامل استخراج شده از  یبرا لیدل نیاست. به هم بیفراترک ندیبرآمده از فرا یمرحله بعد، پژوهشگر به دنبال کدها در
اند و ها استخراج شدهکه از آن یبه منابعکدها باتوجه نیو سپس ا شوندیکد در نظر گرفته م کی ،منابع مرتبط با مسئله

 .است روسوباو  یدر روش سندلوسک یاتیگام ح کی نی. اشوندیم یبندها، طبقهآن یفراوان زانیم نیهمچن
 یاتیح یابیارز یهاروش استفاده از برنامه مهارت نیوجود دارد؛ اما بهتر یمتعدد یراهکارها تیفیبحث کنترل ک در

CASP 1 است. روشCASP هیمطالعات اول تیفیک یابیارز یبرا یابزار ،یاتیح یابیارز یهابرنامه مهارت یبه معنا 

                                                                                                                                                          
1. Critical Appraisal Skills Program 

 ییشناسا

 :شده از ییشناسا مقالات

Emerald, Scopus, Web of 

Science 

(n=237) 

 

 یغربالگر

 (n=82)ه: داده شد شینما مقالات

 ی:حذف شده قبل از غربالگر مقالات

 ریغو  یتکرارموارد ، شده یبررس کیآکادم ریمقالات غ

 یسیانگل

(n=155) 

 (n=22) به علت عنوان نا مرتبط: حذف شده مقالات

 (n=60)مقالات بازیابی شذه: 

 (n=43): شوندیم یابیارز طیواجد شرا هاگزارش

 17: به علت چکیده نا مرتبط حذف شده مقالات

 13: مقالات حذف شده به علت محتوا

 (n=30: )در مرورمطالعات گنجانده شده  مشمول

 شده  و ثبت یاطلاعات یها گاهیپا قیمطالعات از طر ییشناسا
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 یمعان یبه بررسباتوجه نجایکه در ا شودیپرداخته م نیشیاز مراحل پ هاافتهی. در مرحله آخر به ارائه ستا یفیک یهاپژوهش
تر قرار یکل یهاشده و در مقوله عیآمده تجمدستبه می. سپس مفاهندشویم یبندمفهوم مشابه دسته کیها در کدها، آن

 .رندیگیم
 مروری یهامقاله برای همین منظور به. شد داده اختصاص کدی اثر هر به بازیابی دقت و سرعت افزایش برای مرحله این در
 و یی کردهجوصرفه ها،صفحه فضای در هم کدهایی استفاده شد. چنین "مپ" کد از پژوهشی هایمقاله برای و "مم" کد از

ر اساس مرحله خاص، جدول نمرات هر مقاله را ب نیبا ادررابطه. دهدیم افزایش را بعدی بندیدسته و بازیابی دقت هم
 سهیشده به هر اثر در مقادادهاختصاص یفیرتبه ک نی( و همچنCASP) یانتقاد یابیارز یهابرنامه مهارت یابیارز یارهایمع
 نی. اکندیم لیا تسهر هیثانو لیوتحلهیروند انجام تجز یفیک یبندرتبه ستمیس نی. ادهدیارائه م گریاز آثار د یادیتعداد زبا 

کد مقاله،  یراب یکیمقاله،  فیرد یبرا یکیاست که  یمتعدد یها، شامل ستونشودیشناخته م 2عنوان جدول جدول که به
 یگرید و ازیامت یبرا یکی ق،ینوع تحق یبرا یکیاطلاعات استخراج شده،  یبرا یکیتشار، و سال ان سندگانینام نو یبرا یگرید

در  هاافتهیاز  یه کوچکتنها نمون ق،یتحق نیجداول مربوط به ا ادیبه حجم ز. لازم به ذکر است که باتوجهیفیک یبندرتبه یابر
تخراج و از آثار مختلف بادقت اس یدیکل میمفاه ب،یفراترکبخش ارائه شده است. با رفتن به مرحله چهارم  نیقالب جدول در ا

 نیها سروکار دارند، بنابراو مقوله میمحتوا ذاتاً با مفاه لیو تحل کیستماتیشدند. مطالعات س میجداگانه تنظ یدر قالب جدول
 لیوتحلهیتجز لیتسه منظوراست. به یو جامع ضرور یریتفس کردیو عناصر مربوطه، اتخاذ رو سندگانینو یدر هنگام بررس

 یصورت دستو به ییکدگذاران برگرفته از پیشینه موجود به طور موقت شناسا ،یانحلال بعد ندیفرا یسازو ساده شتریب
دسته  کی شده متعلق به ییکرد که هر منبع و اثر شناسا نیامر امکان مرجع آسان را فراهم کرد و تضم نیشدند. ا یآورجمع

تکرار هر  یواناجامع، فر لیاز تحل یعنوان بخش. بهکندیفراهم م یبعد یرهایتفس یمحکم برا هیپا کی جهیخاص است و در نت
 جیتانانجام شد.  یبندهر دسته یبرا ینظر تیقرار گرفت و باهدف اثبات حما یمورد بررس زین یآثار مرور انیدسته در م

 نی. ادادندینشان م یراتییتغ یکه از لحاظ تکرار و فراوان وجود داشت شاخص 90و  مؤلفه 18بعد،  6نشان داد که در مجموع 
ها، تنها به حجم گسترده داده، باتوجهحالنیاست. باا یجدول اصل یاتیدر قالب جدول ارائه شده است که جزء ح هاافتهی

 وهیمهم، به ش یهاافتهی ریاو س یاتیاز جمله روش عمل مانده،یباق اتیبخش گنجانده شده است. جزئ نیدر ا هاافتهیاز  یانمونه
 مشابه ارائه شده است. بیو ترت

 فراترکیب در منتخب آثار از شده استخراج اولیه اطلاعات از ای گزیده -2 جدول

رتبه 
 کلی

 نوع اولیه اطلاعات منبع کد
 پژوهش

مپ  3
8 

و همکاران  1فن
(2023) 

شده توسط سه مجموعه  نییتانه تعاز آس شتریب دیبا یاحظهل متینوسان ق ،یقرارداد آت کی زیآمتیآوردن موفقدستبه یبرا
 یدستنییازار پابو اندازه و تنوع  سک،یو نگرش ر داری، اندازه گروه خرکنندهنیتأم سکیو نگرش ر تیظرف یعنیپارامتر مهم باشد، 

پژوهش 
 کمی

مپ  ۵
13 

و  2مستوفی
 (2022) همکاران

 نهادشیپ متیاصلاح ق یبرا افتهیچارچوب ساختار کیاست و  یواقع یایوضات دنبر مفر یمبتن یشنهادیپ یگذارمتیق سمیمکان
 شود. عیبه طور عادلانه توز یشرکت نیارزش حاصل از مشارکت ب ای ییافزاهم کهیطوربه کندیم

 کمی

مپ  10
16 

-دونگ لی و لی

 (2022) 3لی
 دیکه محصول جد یهنگام ،خواهند داشت یستیزدها در عمل هماز قراردا یانواع مختلفی، روزرسانبر زمان به یتسلط قرارداد مبتن

 .سلط شودهر دو طرف م یبرا تواندیروز مبر زمان به ی، قرارداد مبتنشودیخدمات پس از فروش فروخته م یهابا برنامه
 کمی

مپ  12
20 

آریزونا و 
 4تاکموتو

(2022) 

هر  یبرا حیفروش توسط توابع صرفروش و خردهسازنده، عمدهسرهم متشکل از پشت نیتأم رهیدر زنج یزنحل چانهکل راه
 رانیسرهم متشکل از سه عضو، مدپشت نیتأم رهیمشترک در زنج یزنحل چانهشده است. بر اساس کل راه رائها میتصم ریمتغ
 کنند. نییدد را تعمج دیخر یهامتیمناسب و ق یفروشعمده یهامتیق توانندیسرهم مپشت نیتأم رهیدر زنج کیلجست اتیعمل

 کمی

مپ  21
22 

 و همکاران ۵لی
(2023) 

 یازگتحفظ  یمذاکره، تلاش برا ییتوانا، کرد یسود را طراح میتقس کیانصاف،  حیمقاله بر اساس نظریه ترج نیا ن،یعلاوه بر ا
 .افتی شیافزا جیتدرعادلانه هر دو به یو سودمند

 کمی

 

روش قادر است هدف مطالعه را بسنجد و به  یکشود که می لاقبه حدی اط رواییگام ششم: کنترل و ارزیابی کیفیت. 
برای اطمینان  .دهد سمتغیرهای مربوط به آن را انعکا موردمطالعه یاده پدی ستهپژوهشگر توان همیزانی اشاره دارد که مشاهد

                                                                                                                                                          
1 Fan 

2 Mostofi 
3 Li & Li 

4 Arizono & Takemoto 

5 Li 
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ها پرداخته شد که در ادامه، به شرح آناده فها و بازبینی همکاران استسازی منابع دادهیهای مثلثاز روایی پژوهش، از روش
 . شودمی

مختلف به  یهاسؤال خاص با استفاده از منابع مختلف و روش کیاشاره دارد که در آن  یمنابع داده به روش یسازمثلث
 یابینظور ارزممتعدد به یهااز کانال هاافتهیآوردن دستبه ،سازی. اساساً هدف از مثلثردیگیقرار م قیطور کامل مورد تحق

 یسازمثلث یعنیکرد،  یبندبه چهار نوع مجزا دسته توانیخود را م یسازآمده است. مفهوم مثلثدستبه جینتا ییروا قیدق
عنوان منبع داده را به یحاضر، محقق مثلث قی. در تحقسازی روشو مثلث ینظر سازیمحقق، مثلث یسازمنبع داده، مثلث

مشابه با استفاده از منابع  دهیپد کی لیوتحلهیمنبع داده شامل تجز یسازفت. به طور خاص، مثلثبه کار گر یانتخاب کردیرو
و حاضر در صنعت  رانیکارشناسان، مد یعنی ،یاصل عهدف، پژوهش از سه منب نیبه ا یابیدست یمتعدد داده است. برا

 قیمنابع متنوع، تحق نیاز ا یورود قیفمتخصص در موضوع موردبحث در پژوهش حاضر استفاده شد. با تل انیدانشگاه
 هسه گرو ن،یاز موضوع موردنظر به دست آورد. علاوه بر ا یترکند و درک گسترده یآوررا جمع یترتوانست اطلاعات جامع

 دگاهیاز منابع ارزشمند اطلاعات عمل کرده و د گرید یکیعنوان مشارکت به یو پژوهش ینظر یداده، مبان یاز منابع گردآور
به طور مؤثر  یسازمثلث به قیدق کردیرو نیمحقق قرار داده است. ا اریرا در اخت یمورد بررس دهینسبت به پد یترجامع
 مختلف و با استفاده از منابع متعدد داده انجام شود. یایاز زوا دهیپد یررسکامل، ب یاوهیبه ش قاتیکرد که تحق نیتضم

محتوا را  دیتول یدرون تم ییایزم است پالا. باشداعتماد تکرار و قابلقابل  جینتا تااست  قیتحق یهاافتهی یسازگار پایایی،
 پایاییاز  نانیدر هنگام اطم ژهیوجنبه به نیمتون اشاره دارد. ا نگارشمطالب دو نفر هنگام  یکه به سازگار گرفتهدر نظر 

منابع، درصد گزارش شده از دو کدگذار  یبندبقهط ندیاز عوامل موردتوجه در فرا گرید یک. یشده مهم است دیتول یمحتوا
 نیتوافق درون موضوع ب زانی. مکندیانجام شده عمل م لیوتحلهیتجز نانیاطم تیقابل نییتع یروش برا کیعنوان به نیاست. ا

 نی( بشتریب ای ٪60از توافق ) ییاگر سطح بالا ی،طورکلاست. به همطالع کی ییایپا یابیدر ارز یاتیعنصر ح کی زین گذارکددو 
در نظر  لیوتحلهیتجز نانیاطم تیاز قابل یعنوان شاخصبه تواندیها وجود داشته باشد، مداده لیوتحلهیکدگذاران در تجز

آزمون باز و روش توافق درون موضوع محاسبه شده  ییایبا استفاده از دو روش پا ییایپژوهش حاضر پا در. گرفته شود
کنند. علاوه بر  نییها را تعپاسخ یانجام شده و سازگار یهاکدگذاری ییایتا پا سازدیرا قادر مها محققان روش نیا .است

 ییایمجدد و روش پا آزمون ییایاستفاده شد: روش پا یمطالعه، از دو روش اضاف یهوممدل مف ییایپا یابیارز یبرا ن،یا
کنندگان در دو مورد مصاحبه مشابه با شرکت ایمون آز کیمجدد شامل انجام  آزمون ییایپا روش. دو کدگذار نیتوافق ب

کنندگان را در طول زمان شرکت یهاپاسخ یتا سازگار دهدیبه محققان اجازه م نیها است. اآن یهاپاسخ سهیجداگانه و مقا
ها داده لیوتحلهیزکدگذاران در تج نیسطح توافق ب یابیرزدو کدگذار بر ا نیتوافق ب ییایروش پا گر،ید یکنند. از سو یابیارز

ارائه شده است  ریدر ز هاهیرو نیا اتی. جزئشودیروش خاص دنبال م کیها، روش نیاز ا کیانجام هر  یبرا. متمرکز است
ها، محققان روش نیاز ا یروی. با پدهدیرا شرح م یمدل مفهوم نانیاطم تیو قابلی مستخرج هاکد ییایو مراحل محاسبه پا

مورداعتماد  شتریب ریو تفس لیوتحلهیتجز یبرا توانندیاعتماد هستند و مقابل اهآن یهاافتهیحاصل کنند  نانیاطم توانندیم
 باشند.

 تیمنظور سنجش قابل. بهشودیتوسط محقق استفاده م یکدگذار یداریپا یابیمنظور ارزاستفاده از روش آزمون باز به
 یبازه زمان کینمونه انتخاب شده است. در  لیتشک یشده برا یابیلات ارزمقاله از مجموعه مقا یباز آزمون، تعداد نانیاطم

اند در دو بازه که مشخص شده یی. متعاقباً کدهادهدیشده دو بار ادامه م اباز مقالات انتخ کیهر  ارزیابیمشخص، محقق به 
در دو  ییهاکه شباهت ییکدها ،یانتخاب . در مورد مقالاتشوندیم سهیهر مقاله جداگانه که انتخاب شده مقا یمجزا برا یزمان

که متفاوت هستند با  ییکدها کهیدرحال شوند،یم ییشناسا« توافق یکدها»مشترک دارند، با استفاده از برچسب  یبازه زمان
 یماندر دو بازه ز هایرمزگذار نیب پایایی نیتخم یکه برا ی. فرمولشوندیم ییشناسا« توافق ریغ یکدها»استفاده از برچسب 

 نی. سپس اشودیم میو سپس بر تعداد کل کدها تقس شودیضرب م ها در دواست که تعداد توافق یاگونهبه شودیاستفاده م
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 محاسبه ٪87صورت آزمون باز به نانیاطم تیمجدد، درصد قابل یکدگذار ندی. به دنبال فراشودیضرب م 100در  جهینت
 است. نانیاطم تیاز قابل ییدرجه بالا یارائه شده دارا یکه مدل مفهوم دهدیدرصد خاص نشان م نی. اشودمی

ست اها از مقاله آن یمورداستفاده در بخش خاص یبا کدها دررابطه گذارچند کد ایکدگذاران شامل اجماع دو  نیتوافق ب
، از روش هاکد ییایپا یابیظور ارزمنکند. به یکدها را رمزگذار ایهمان کد  ایکد انتقال متفاوت، خود متن  کیکه ممکن است 

نام کرد. دکترا بود، ثبت یهمکار پژوهشگر )کدگذار( که دانشجو کیکد دو عبور استفاده شد که در آن  باتوافق درون موضوع 
مقالات ارائه شد. با  یکدگذار یلازم برافنون آموزش و  ،یبا کدگذار ییاز آشنا یفرد با وجودداشتن سطح مشخص نیا

ه کردند و متعاقباً درصد توافق درون موضوع را محاسبه کردند ک یدگذارچهارمقاله را ک قیمحقق و همکار تحق ،یهمکار
شامل دو مقدار  هرستف کیدر زمان،  ییجوو صرفه یکدگذار ندیفرا لیتسه یدو کد انتقال است. برا نیدهنده توافق بنشان

ه دست ب ریق فرمول ارائه شده در زیکه نظرات از طر یاده شد. هنگامتمام موارد لازم استف ایپوشش کل کار  ی)بله/نه( برا
 ی، در حالبالا است نانیاطم تینشان دهنده قابل 1به  کینرخ نزد +،1تا  1 نیب یمحاسبه شد، مقدار عدد اپتوافق کا بیآمد، ضر

تا  0.6 نیکاپا ب بیاست. ضر ییپایابه صفر نشان دهنده عدم  کینشان دهنده اختلاف است و نرخ نزد -1به  کیکه نرخ نزد
اساس و بربه دو استاد ارائه  قسمتی از مقالهخوب است. در پژوهش حاضر، در مجموع  نانیاطم تینشان دهنده قابل 0.8
به دست  48/0محاسبه شد که مقدار آن  0P-1تقسیم بر  EP-0Pبا استفاده از فرمول  (K)کاپا  بیو نظرات آنان، ضر یابیارز

 آمد.
 تسؤالادر این مرحله با بررسی و مطالعه دقیق منابع نهایی شده و مطابق با اهداف و های پژوهش. م: یافتهگام هفت

 ها استخراج شد که به شرح زیر است:پژوهش، شاخص
 گیری در مذاکراتو تصمیم "نش"های اثرگذار بر راه حل ها و شاخصمولفه -3جدول 

 منبع شاخص مؤلفه بعد

و  "نش"حل راه
 یریگمیتصم

و درک  لیتحل
 "نش"ی هاحلراه

 هایباز هیتطابق با نظر زانیم -
 جینتا ینیبشیدقت در پ -
 بازار راتییبه تغ ییزمان پاسخگو -
 دامنه توافقات ممکن -
 هاحلسهولت درک و کاربرد راه -
(1) 

 (2022) 2(، آریزونو و تاکموتو2022) 1گیلبرت و اسکیلمن

 نهیبه یریگمیتصم

 رندگانیگمیتصمی مندتیرضا انزیم -
 گرفته شده یهامیتصم ییسطح کارا -
 میبا تصم نیموافقت طرف زانیم -
 (هیبازگشت سرما) ROI بر میتصم ریتأث -
 ماتیتصمی اتیو عمل ییاجرا تیقابل -

(2) 

 (2013) و همکاران 4(، خمز2019) و همکاران 3توک-ازکان

 یریپذانعطاف
 کیاستراتژ

شرا    توانایی -     ینیبشینا پ طیسازگاری در برابر 
 شده

 یریگمیتصم یموجود برا یهایتنوع استراتژ -   
ته    یریپذ قیسررررعت تطب  -     دی جد  یها با خواسررر

 یمشتر
 یبحران طیمقاومت در شرا زانیم -   

ی  تغ   یامکررانررات برا    -    پس از   کیرراسرررتراتژ    ری
 یریگمیتصم

(3) 

و  7(، ایبتیسم2022) مکارانو ه 6(، مستوفی2020) و همکاران ۵ژانگ
 (2019) همکاران

 یشناسروان
 کنندگانمذاکره

 یگروه یهاپویایی
 نیطرف انیم یسطح همکار -   
 گروه یاهداف اعضا یینواهم زانیم -   

 یگروهدرون یرقابت یهاییایوجود پو -   

 (2022) و همکاران 8سای

                                                                                                                                                          
1 .G ilbert &  S killman 

2 .A rizono &  T akemoto 

3 .  Özcan-T ok 

4 .J ames 

۵ .  Z hong 

6 .M ostofi 

7 .I btissem 

8 .S ai 
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 منبع شاخص مؤلفه بعد

 گروه نیدر ب تیسطح صداقت و شفاف -   
 رضحل تعا یهاکیاستفاده از تکن -   

(4) 

 اعتماد متقابل

 سطح اعتماد قبل از آغاز مذاکرات -   
 آن بر اعتماد ریو تأث یقبل اتیتجرب -   

 هیمکاتبات و مذاکرات اول تیفیک -   
 اعتماد جادیا یسازوکارها -   

 استمرار اعتماد پس از انعقاد قرارداد -   
(۵) 

 (2022) و همکاران 1دنیل

 یریدرگ تیریمد

 هااختلاف تیریمد ییتوانا -   

 حل اختلاف در مذاکره یهاکاربرد روش -   
 مخالف یهادگاهیسطح تحمل در قبال د -   

 یپلماسیو د یگریانجیم یهامهارت -   
 یآت یهایریاز درگ یریشگیپ یبرا یزیربرنامه -   

(6) 

 (2021) و همکاران 2جینگجینگ

 توافق یینها طینسبت به شرا تیدرجه رضا -     یتوافق تیرضا هاتوافق تیفیک
 از توافق یتعهد ناش زانیم -   

 ازهایمنظور رفع نتوافق به یسنجش اثربخش -   
 نیو نگرش طرف هیتوافق بر روح ریسنجش تأث -   

 در طول زمان تیرضا یداریپا -   
(7) 

 (2022) 4(، لی و لی2018) 3موری

 مذاکره نیطرف نیموازنه منافع ب -    مذاکرات عادلانه

 هایریگمیو منطق تصم ندهایفرا تیشفاف -   

 در توافق هاتیها و مسئولنقش یبرابر -   
 یااستانداردها و اخلاق حرفه تیرعا -   

ها      -    قاضررررا به ت مال  یواکنش  هت تغ  یاحت  رییج
 توافق طیشرا

(8) 

 (2018) و همکاران ۵آنا

 دیجد طیادامه در شرا یتوافق برا یچالاک زانیم -    دوام توافق نیتضم
ت حل اختلافا   یبرا شررردهینیبشیپی ها زمیمکان  - 
 یآت

 یآورمنظور تابتوافق به سکیر یابیارز -   

 توافق طیشرا ینیو بازب دنظرینحوه تجد -   
نت    -    ما ز ا نان یاطم یبرا ییاجرا یها وجود ضررر

 از توافق یرویپ
(9) 

 (2017) 6وارن

 طیاستمرار تحت شرا یروابط تجار یداریپا
  ریمتغ

 بازار راتییبا تغ یسازگار تیظرف -   
 یادبه نوسانات اقتص کیاستراتژ یهاواکنش -   

 در دوران بحران یثبات روابط حت -   
 یوسازیبلندمدت و سنار یزیربرنامه -   

ها    ها مان یکاربرد پ  -    ند طاف  یو ب در   ریپذ انع
 قراردادها

(10) 

 (2022)8(، گیو2018) و همکاران 7ریستالک

 دیمشترک جد یهایتوسعه همکار -    بلندمدت ییافزاهم
 رمنتظرهیبه اهداف مشترک غ یابیدست -   

 یهمکار جیترو یشده برا نهینهاد یساختارها -   
 ها و دانش مشترکتوسعه مهارت -   

 اشتراک منابع و اطلاعات -   

 (2023و همکاران ) 10(، فن2016) و همکاران 9آلان

                                                                                                                                                          
1 .D aniel 

2. J ingjing 
3 .M ori 

4 .L i &  L i 
5 .A nna 

6 .W arren 

7 .K ristal 

8 .G u 
9 .A llan 

1 0 .F an 
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 منبع شاخص مؤلفه بعد

(11) 

 یقبل یهایزمان دوام همکارمدت -    اعضا انیثبات روابط م
 تیفیوجود ارتباطات مداوم و باک -   

 روابط یراهبرد یدورنما -   
 اعضاء نیب یکل یوفادار زانیم -   

 حفظ اعتبار و شهرت متقابل ییتوانا -   
(12) 

 (2019) و همکاران 1چنگ

 دیجد یهادهیا یسازادهیو پ دینرخ تول -    نو یهادهیخلق ا شرفتیپو  ینوآور

 یاز ابتکار و نوآور یسازمان تیحما -   
 و توسعه در راهبردها قیتحق زانیم -   

 سائلحل م یخلاقانه برا یهااستفاده از روش -   
 ریسا کارکنان و نیدر ب یبه ارائه نوآور قیتشو -   

 نفعانیذ
(13) 

 (2019) 2آنیسژ

 هاینوآور قیاز طر یوربهره شیافزا -    ندهایفرا یسازنهیبه

 انجام کار یهانهیکاهش زمان و هز -   

 تیفیبهبود ک یندهایمداوم فرا یاجرا -   
 شرفتهیپ یهایو فناور ونیاستفاده از اتوماس -   

 پروژه تیریمد یابزارها یسازادهیو پ یابیارز -   
(14) 

 (2019و همکاران ) 4(، آبهیشک2023) ارانو همک 3وتچرا

 شرفتهیپ یبه تکنولوژ یسطح دسترس -    نینو یهایتکنولوژ

 فناورانه یهایو کاربرد نوآور رشیپذ -   
 نینو یهایدر تکنولوژ یگذارهیسرما زانیم -   

ت  در خرردمرر یتکنولوژ     یری کررارگ برره یی توانررا  -   
 هایاستراتژ

ت بر بسرررتر خرردمررا ایررتوسرررعرره محصرررول   -   
 کیتکنولوژ یهاینوآور

(1۵) 

 (2020) ۵کلمپر

 رهیاثرات کلان بر زنج
 نیتأم

مذاکره بر  ریتأث 
 یکل یسودآور

 از توافقات یناش هینرخ بازگشت سرما -   
 بر درآمدها کیاستراتژ یهایهمکار ریتأث -   

 یتجار یهاییافزااز هم یمال یابیارز -   

 ارائه خدمات در یو نوآور تیفیسطح ک -   
 ون یو بازارها دیبه منابع جد یدسترس زانیم -   

(16) 

 (2023و همکاران ) 7(، لی2020) و همکاران 6مانفرد

 یهایحاصررل از همکار یرشررد اقتصرراد لیتحل -    یو رشد اقتصاد یتعال
 مشترک

 نوظهور یدر بازارها تیسطح موفق -   
 یجارت یشرکا انیدر م الوقوععینرخ رشد سر -   

 یگسترش حضور در بازار رقابت -   
(17) 

 (2023)9(، ما و جائو2021) 8حسینی و وزیرانی

 یاجتماع یهاتیمسئول
 یطیمحستیو ز

ها      یرویپ زانیم -    ندارد تا ماع  یاز اسررر و  یاجت
 ستیزطیمح

ندازه  -    ماع  ریتأث  یریگا  یطیمحسررررتیو ز یاجت
 هایهمکار

 ستیزطیمعه و محتوافقات بر بهبود جا ریتأث -   
خرب          هرراینوآور  -    م ثرات  هش ا حوزه کررا در 

 یطیمحستیز

و همکاران  12(، تی2021و همکاران ) 11(، فنگ2022) و همکاران 10زیو
(2022) 

                                                                                                                                                          
1 .  C heng 

2 .A nysz 
3 .V etschera 

4 .A bhishek 

5 .C lempner 
6 .M anfred 

7 .L i 
8 .H osseini &  V azirani 
9 .M a &  G ao 

1 0 .X u 

1 1 F eng 
1 2 T hi 
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 منبع شاخص مؤلفه بعد

 به اهداف یابی دسرررت یمشرررترک برا یهاتلاش -   
 یداریپا

مه    -    نا ماع  یها تی )مسرررئول CSR یها بر  یاجت
 ها( و تعهدات مربوطهشرکت

(18) 

 
 هایباز هیاشاره دارد که از نظر ییهاحلبه تصورات و راه یریگمیدر تصم "نش" یهاحلراه  ی. ریگمیو تصم "نش"حل راه

 توانندیافراد م کرد،یرو نیچگونه با استفاده از ا نکهیا یابیعنصر به ارز نیگرفته شده است. ا "نش"و بالاخص مفهوم تعادل 
 .پردازدیم شودیم نیتمام طرف یو متعادل برا نهیبه جیتاکه منجر به ن رندیبگ یماتیتصم

تمرکز  یریگمیمذاکره و تصم ندیفرا نیبر افراد در ح رگذاریتأث یبعد بر عوامل روان نیا  . کنندگانمذاکره یشناسروان
و  یفردنیاملات بهستند که در تع یو استرس عناصر هایریدرگ تیریمد ،یگروه یهاپویاییمانند اعتماد،  یدارد. موارد

 .کنندیم فایا یسرانجام مذاکرات نقش مهم نییتع
مطلوب  جیبه نتا یابیدست یبرا دیاشاره دارد که توافقات با ییو استانداردها ارهایها به معتوافق تیفیک  . هاتوافق تیفیک
 .شده استانجام مذاکرات و توافقات یداریو پا ،یتمندیشامل عدالت، رضا نیها برخوردار باشند. ااز آن
ها در افراد و سازمان نیبه مفهوم ساخت، حفظ و تداوم روابط ب یروابط تجار یداریبُعد پا  ی. روابط تجار یداریپا
 .متقابل سودمند است یو حفظ همکار طیشرا رییبا تغ یسازگار ییشامل توانا نیاشاره دارد. ا یطولان یزمان یهادوره

 شوند،یم دیجد یهاو روش هادهیا یو اجرا دیکه منجر به تول ییهاتیو فعال هاتیقابلبعد به  نیا. شرفتیو پ ینوآور
 شیو افزا هانهیکاهش هز ،ییکارا شیاست که به افزا تیریمد نینو یهاوهیش ای ند،یدر محصول، فرا یاشاره دارد. نوآور

 .کندیکمک م یریپذرقابت
 نیتأم رهیزنج انیاز تعاملات در جر عیوس یاها بر مجموعهمذاکرات و توافق ریمرتبط با تأث .نیتأم رهیاثرات کلان بر زنج

و  هااستیکه س یمدتیو طولان کیاستراتژ راتیتأث یبُعد به بررس نی. اییکننده نهاتا مصرف هیکلان، از محصولات اول
و  یاجتماع ،یاقتصاد یداریپاو شامل  پردازدیمداشته باشند  رهیزنج یهاقسمت یممکن است بر تمام هایریگمیتصم

 .است یطیمحستیز
است که  شدهدادهاختصاصیک شماره  مؤلفههای هر الگو و تسهیل در امر رسم به شاخص نشدنشلوغدر نهایت به جهت 

 کنید.در الگوی ترسیمی مشاهده می
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 هاگیری و پیشنهادنتیجه. 5

 هیبر نظر یشده است که مذاکرات مبتن یواقع ییهار احتمال و فرصتد قیعم یپژوهش، کاوش نیا یهسته مرکز در
 یشناسروان ها،یریگمیشناخت بهتر تصم یبررس نیارائه دهد. هدف از ا یزنچانه یندهایدر بهبود فرا تواندیم« نش»

 یسازحال دگرگون همواره در یکه رقابت و همکار یانهیزمحاصله بوده است. در  یهاتوافق تیفیکنندگان و کمذاکره
هستند  نهیبه یهاینوآورانه و همکار یهاروش افتنی یهمواره در پ ع،یو توز نیتأم رهیاز زنج یعیوس یهااست، بخش

 .دینما نیرا تضم رهیتک عناصر زنجدهد، بلکه منافع تک شیرا افزا یتنها سودآورکه نه
 یارا شکل دهد که از موازنه یقادر است توافقات یؤثربه طور م "نش"مطالعه نشان داد که مذاکرات  نیا یهاافتهی

درازمدت،  یهایهمکار تی، علاوه بر تقو"نش" یهاحلاز راه یناش یبرابر نی. اکندیم تیمذاکره حما نیطرف نیعادلانه ب
راه  ،"نش"مذاکرات  یمذاکره بر اساس چارچوب نظر ینقش دارد. ساختارساز زیمذاکره ن یاحتمال یهادر کاهش تنش

 .سازدیهموار م نیطرف نیب ییافزارتیتوسعة روابط مساعدتر و بص یرا برا
اعتماد متقابل کمک کند.  شیو افزا یبه کاهش احساسات منف تواندیم "نش" یهاکیتکن ،یشناختنظر روان از

و انجام  یهمکار به لیما شتریاند، بدرک و برقرار شده یدرستمنافعشان به کنندیکه احساس م یکنندگانمذاکره
بلکه بر کل ساختار و  گذارد،یم رین کارشناسان تأثیب یتنها بر روابط فردموضوع نه نیبلندمدت هستند. ا یقراردادها

 .دارد یاثربخش نیتأم رهیعملکرد زنج
 نینده، طرفبر -و برنده  داریپا جی. با تمرکز بر نتابخشدیرا بهبود م هایریگمیتصم تیفیک نیهمچن "نش" یهاحلراه
 ندها،یبه بهبود فرا توانندینوآورانه م یهادگاهیدارند. د شرویخلاقانه و پ یهاحلاکتشاف راه یبرا یشتریب زهیانگ

 .شوند نجرم یو اثربخش ییکارا شیو افزا ها،نهیکاهش هز
برده است که به  بهره یانهنایبواقع شدةیسازهیشب ییایمطالعه از پو نیدر ا "نش" یهاحلکاربرد راه ،سطح نظریه در

را قادر  رانیمحققان و مد ها،یدگیچیپ نی. درک امیاافتهیدست نیتأم یهارهیزنج دةیچیپ یهاپویاییاز  یترقیفهم دق
 زیآمتیکارآمد و موفق یهانامهتوافق افتنیمذاکرات و  تیهدا یرا برا یفزاترارتیبص یهایساخته است تا استراتژ

 .نندک یسازادهیپ
است که  یزنچانه یندهایو کارآمد بر فرا یبوم یالگو کی یسازادهیو پ یپژوهش در سازمانده نیعمدة ا ینوآور

 یریکارگ. بهکندیکمک م نیتأم رهیو کنترل مؤثرتر روابط متقابل در زنج یداریضمن احترام به اصول عدالت، به بهبود پا
 یهایگذاراستیس ریو مذاکره نظ یریگمیتصم یهاحوزه ریبه سا میتعمچارچوب قابل کیعنوان به تواندیالگو م نیا

 .هم قدم گذاشتند، باشد یو اقتصاد یعلوم اجتماع ،یالمللنیو ب یمل
قراردادها و از  یو اجرا یطراح یکردهایرو نیبهتر ییاست. شناسا یپژوهش، معطوف به کاربرد عمل نیا یعمل امدیپ
 وهیش نیها را به بهترفروشها و خردهفروشعمده ها،کنندهنیاست که بتواند تأم ییهبردهاسو، ارائه الگوها و را گرید

سوق  ییهابر داده و نظریه ما را به سمت روش یمبتن یانتخاب راهبردها هک کندیمطالعه اثبات م نیکند. ا یبانیپشت
 .کنندیم تیتقو و سود دوجانبه را مانندیم یدوره ممکن باق نیتریکه در طولان دهدیم

 قیاز طر یزنچانه یندهایدر بهبود فرا یتوجهقابل لیدهندة پتانسمطالعه نشان نیا جیگفت که نتا توانیمجموع، م در
مذاکره، و در  یهااعتماد و کاهش تنش شیگرفته تا افزا ترنهیبه یهایریگمیاست. از تصم "نش" یهاحلکاربرد راه

 یاتخاذ اقدامات یبرا یریپژوهش مس نیمذاکره، ا هایطرفهمة  یاو سودمند بر داریپا یبه توافقات دنیرس تینها
مرجع  کیعنوان به تواندیمطالعه م نی، ارونینشان داده است. ازا نینو یتجار یتر در فضادوستانهمؤثرتر و انسان

 یهادر بخش ییاجرا رانیمد یبرا نیو همچن کنندیمشابه پژوهش م یهانهیکه در زم محققانیو  انیدانشگاه یمهم برا
 .ردیاداره تجارت خود هستند، مورداستفاده قرار گ یبرا یترشرفتهیپ یهاکه به دنبال روش یمختلف

تنها با استفاده از مقالات  یبررس نیا ،یابیبازار قاتیدر تحق مندنظام یمرورها اکثراول، مانند های پژوهش. محدودیت
کتاب،  یهامانند فصل ی. آثارشده استتمرکز  یط بر مقالات منتشر شده در مجلات علمانجام شد. دوم، فق یسیانگل

ارائه کنند، حذف شدند. سوم،  مفیدی یکه ممکن است مرتبط باشند و محتوا یآثار ریو سا کنفرانس،مجموعه مقالات 
 یارزشمند یعلم یها گاهیجستجو شدند اگرچه پا Scopus ،WebofScience ،Emerald: یکیداده الکترون یها گاهیپا

 دیبا ت،یداشته باشند. در نها های داده دیگر همرا پایگاهدهند، اما ممکن است مقالات مرتبط با موضوع  یرا نشان م
 نکرده باشند. دایمرتبط بالقوه را پ اتیممکن است همه نشر ارزیابی ندیاستفاده شده و فرآ یعبارات جستجو دانست
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