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  چكيده
گذاري پويا هنگامي كه مشتريان در  ) قيمت1: (قيق به بررسي سه مسئله خواهيم پرداختدر اين تح

در بازارهـاي بـه    هـاي آسـتانه   ) طراحي محصول با اولويت2كنند، ( پردازي مي مان استراتژيطول ز
مدل پيشنهادي را در صـنعت   )3، و (مراتب پيچيده، همچون بازارهاي الكترونيكي و خرده فروشي

 هاي برخوردار است تعميم داد كه از اهميت ويژه )اي صنايع مسافرت هوايي و مسافرخانهمسافرت (
مديريت درآمد را در صنعت مسافرت (صـنايع مسـافرت    متدكه  يمپرداز مي نهايت به عواملي و در

بـر معـاملات اسـتراتژيك     كنند. به ويژه، در اين تحقيق با چالش روبرو مي اي) هوايي و مسافرخانه
ايـن  د. با توجه بـه  گرد كنندگان تمركز مي ها و مصرف ها و معاملات استراتژيك بين بنگاه ميان بنگاه

اي فعال تبـديل شـده اسـت، بـا ايـن وجـود        امر كه در بيست سال گذشته مديريت درآمد به زمينه
شـكاف   اندكي در اين زمينه صورت گرفته است. با توجه به ايـن امـر هنـوز     مطالعات تجربي نسبتاً
كـه   در اين حوزه وجود دارد. البته بايد اين امـر را در نظـر داشـت    و عمل  قابل توجهي بين نظريه

اي  هدگي ويـژ پيچي ـ نسـبت بـه صـنايع ديگـر از حساسـيت و     صنايع مسافرتي در مديريت درآمـد  
هايي بسيار عـالي بـراي تحقيقـات     هوايي فرصت وطو خط ها هتل باشند. با اين وجود ميبرخوردار 

 هـا از  هاي الكترونيكي خودكار داراي سابقه خـوبي از انـواع داده   دهند، زيرا سيستم تجربي ارائه مي
هاي توزيـع آنلايـن    باشند. در اين ميان توسعه كانال ميهاي معاملات، قيمت و موجودي  جمله داده

نيـز   هاي فـوق  تواند به صورت بالقوه با مجموعه داده پردازند) مي هاي مشتريان مي (كه به ثبت داده
امـا   ،دارنددو مسئله اول به حوزه وسيعي از مديريت درآمد تعلق در تحقيق پيش رو  تركيب گردد.

  رود. ميمسئله سوم موضوعي ويژه و خاص در مديريت درآمد به شمار 
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  مقدمه
  

  )Revenue Management( در مديريت درآمد مشتريمدلسازي رفتار 
گيـري رفتـار    انـدازه  بينانـه و در عـين حـال قابـل     هاي واقع مستمراً بر ايجاد مدل ،هاي اخير در سال
سـازي   مـدل در ايـن تحقيقـات    درآمد تاكيد شده است. به ويژه، در حوزه مديريت مشتريانتخاب 

ماننـد  (ي خـاص   هـا  بسيار مورد توجه قرار گرفته است. در برخي محـيط  مشتريرفتار استراتژيك 
ان بـه صـورت   مشـتري ي هـا  انتخـاب مشاهده شده است كـه   فروشي) ازارهاي الكترونيكي و خردهب

خـاذ  گـذاري و تمـايز محصـول ات    هاي قيمت ها به پايش استراتژي شوند؛ آن تر مي اي پيچيده يندهفزآ
هـا   بنگـاه  گنجانند. لذا لازم اسـت  خود مي و آن را در تصميمات خريد ها پرداخته سط بنگاهشده تو

گـذاري خـود لحـاظ     هاي تمايز محصول و قيمـت  را در تدوين استراتژي مشتريرفتار استراتژيك 
  نمايند.

بــه مســئله  ]13]، كــاچون و ســويني [63]، ســو [39ماننــد ليــو و ون ريــژين [ برخــي محققــان
هاي گذشته در ماهيت  اند. البته ويژگي مشترك تحليل ان استراتژيك پرداختهمشتريي پويا با گذار قيمت
ي از ايـن امـر   يهـا  اسـت. نمونـه   مشترياز مسئله در خصوص ناهمگني ها  يافته (غيرطبيعي) آن سبك

، )assuming two discrete customer valuations( مشتريگذاري گسسته  فرض دو ارزش ؛عبارتند از
و/يا تمركـز بـر   گريزي،  ، عدم كنترل قيمت، عدم ريسكمشتريهاي  گذاري  توزيع يكنواخت ارزش

امكـان  اين فصل هدف ما اين است كه رويكردي شهودي پيشنهاد دهيم كـه  در  دو مسئله محصول.
سـازي درآمـد    مسـئله بيشـينه   فراهم سازد. به ويـژه، فرضيات محدودكننده بازار را كنارگذاشتن اين 

گريـز و    ان ريسـك مشـتري كنـيم كـه كـالاي همگنـي را بـه بـازار        را بررسي مي انحصارطلب بنگاه
دهـيم كـه    اختياري) نشـان مـي   گذاري گسسته (اما ارزشفروشد. با استفاده از توزيع  استراتژيك مي

رت مسـئله طراحـي   ان اسـتراتژيك را بـه صـو   مشـتري گذاري پويا بـا   توان مسئله قيمت چگونه مي
 پاسـخ همچنـين  در برابر تحليل افـزايش داد.   پذيري آن را كرد و در نتيجه انعطاف تدوين مكانيسم

. تحليـل  ص حـل خـواهيم كـرد   را براي چند مورد خـا  موردنظر كنيم و مسئله بهينه را مشخص مي
دهيم كه ارائه حداكثر دو محصول  و نشان مي گريزي پايين انجام داده ريسك مجانب را براي حالت

  .باشد ميصورت مجانبي بهينه است كه به  امري
 بنگاه انحصـارطلب سپس كنيم.  را مدلسازي مي مشتريجنبه متفاوتي از رفتار انتخاب  همچنين

كنـد كـه از نظـر     ان خـدمت مـي  مشـتري كنيم كـه بـه بـازاري از     كننده درآمدي را بررسي مي بيشينه
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سـازي   جاي بهينـه  بههمچنين  فيت ناهمگن هستند.يها و خواست خود براي صفت ك گذاري ارزش
د (همانگونـه كـه در   گرد سب قيمت و كيفيت محصول ناشي ميسودمندي خالص كه از تركيب منا

ارزانتـرين  ان مشـتري نـيم كـه در آن   ك مطرح است)، وضعيتي را بررسي مي مشتريمدل سنتي رفتار 
ها  اولويترود. اين  فراتر مي مشتريتانه كيفيت خاص خرند كه از نظر كيفيت از آس را ميمحصولي 
در مقـالات مـديريت    از رفتار انتخـاب بـه صـورت ويـژه    ناميم. اين مدل  هاي آستانه مي را اولويت

اما در مقالات بازاريابي و روانشناسي بسيار مشهور اسـت و   ،درآمد مورد بررسي قرار نگرفته است
يـا   ،دار يـت كـران  مـدلي از عقلان  توان اين مدل را ميگردد.  ] بر مي59سيمون [تحقيق سابقه آن به 

هـاي كـاربردي خـاص در نظـر      ان بـراي وضـعيت  مشتريگيري واقعي  توصيفي از چگونگي تصميم
و آن را با مدل سـنتي   بنگاه را در اين وضعيت حل كردهمسئله طراحي محصول در نهايت  گرفت.

كـه ايـن   كنيم  چندين سناريو را بررسي ميدر اين راستا . مقايسه خواهيم كرد مشتريتار انتخاب رف
  .پردازيم ميبهينه  پاسختعيين  به ند و در هر حالتها مطرح گرد نها ممكن است در آ اولويت




