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 مقدمه

ت صنع کیعنوان شده است تا امروز از ورزش به سببمستقل  ینظام اقتصاد جادیا یورزش برا ییتوانا

 ةهست یورزش یاحرفه یهاباشگاه کهیطوربه در این صنعت اهمیت زیادی دارند،ها باشگاه. (1) شود ادی

و  ردیگیها شکل مدر درون باشگاه یاورزش حرفه ةرشد و توسع. روندیشمار مبه صنعت ورزش یاصل

 یتصاداق یهاو بنگاه یدیتول یهاکارخانه ةمثابهستند که به ییهاصنعت ورزش باشگاه یساخت اصلریز

 .(2) کنندیصنعت عمل م نیا

 یتمام نیدر ب یورزش یدادهاینسبت به رو بیشتر لیوجود آمدن تماخاص ورزش و به یهاتیجذاب

به دن ش لیتبد ازمندیخود ن تیفیکی توسعه و ارتقا یبرا یورزش یهاباشگاه سبب شده است تاجوامع 

ها و خودگردانی آنها از د که این مسئله موجب شده است تا درآمدزایی باشگاهباشن یاقتصاد یهابنگاه

 روشف و ازاتیامت فروش ت،یبل فروشی اصل منبع سه ازی احرفهی هاباشگاهاهمیت زیادی برخوردار باشد. 

ی هاباشگاه. درآمدزایی پایدار در (3)کنند یمهای خود استفاده ینههزبرای تأمین منابع و  رسانه حقوق

یزی و اجرایی ایشان ربرنامههای یتاولوفهرست  رأسی مدیران و در هادغدغهین رتمهمورزشی، امروزه از 

 نابعم از یکیعنوان به یبرداربهره ازیامت یواگذار ای فروش شرو،یپ یورزش یهاسازمان در ینکهبا ااست. 

. (4) و بررسی شده است مطالعهیی پایدار از این منبع کمتر درآمدزاچگونگی  است، مطرح یدرآمد مهم

ها از چنین منابع درآمدی از جمله برداری باشگاهسیستم اطلاعاتی روزآمد برای بهرههمچنین داشتن یک 

 ،یبرداربهره ازیامت یقرارداد واگذار دانعقا . در(5)درآمدهای حاصل از واگذاری فرانشیز از ضروریات است 

 و یاداقتص منظر از بتواند تا کندیبردار واگذار مرا به بهره یبرداراز حق بهره یبخش ایتمام  ازیامتصاحب

یی و کسب سود مناسب درآمدزادر قراردادهای واگذاری حق امتیاز،  .باشدتوجه  مورد جامعه، در یاجتماع

 موردی در راستای عدم سلب اعتماد طرفین باید احرفهبرای طرفین قرارداد و رعایت الزامات اخلاقی و 

 یادیز مشکلات تواند بایمیی که منافع دو طرف قرارداد را تأمین نکند، عقد قراردادها. (6)قرار گیرد  توجه

 عدم ت،ینها بلندمدت و در یقراردادها انعقاد از رانیمد یناتوانبرداران و بهره یورشکستگ جمله از

ناگزیرند قوانین صاحبان حق  بردارانبهرهکه  هاست. سالهمراه شود قرارداد نیطرف یبرا یسودآور

ها یهمکارغلب این ا رونیازااند. واگذاری را در قراردادها بپذیرند و کمتر از حقوق چندانی برخوردار بوده

تا  شوند. وقت آن رسیدهیمانجامند یا به استفادة نامشروع از رانت سوق داده می برداربهرهبه ورشکستگی 

ها به این یبازنظریة  جمله ازدر حوزة قراردادهای ورزشی  شدهاستفادههای کمتر یوهشبا استفاده از 
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دو طرف از مزایای این معامله سود ببرند و بقای  بهتری پیشنهاد شود تا هر حلراهموضوع نگریسته و 

 طرفین بهتر تضمین شود.

گیرندگان عاقل و یمتصمهای بین های ریاضی تضادها و همکاریبه علم و مطالعة مدل 1هایبازنظریة 

در  آورد کهفنون ریاضی شرایطی را برای تحلیل فراهم می با استفاده ازشود. این روش، باهوش اطلاق می

ها به آن بازی یباز. آنچه در نظریة (7) است مؤثر هم یروبر  رندهیگمیتصمآن تصمیمات دو یا چند 

ی بستگوابیشتر( )شود، عبارت است از تعاملاتی )روابط متقابل( که در آن بین تصمیم دو طرف اطلاق می

توان گفت هرگاه مطلوبیت، سود، درآمد، رفاه و هر ، میگرید عبارتبهو ارتباط متقابل وجود داشته باشد. 

مثبت یا ) ریتأثاز تلاش و تصمیم خود او باشد، بلکه تحت  متأثر تنهانهدنبال آن است، بازیکن به آنچه

قرارداد  توانیمبنابراین ؛ (8)شود منفی( تلاش و تصمیم طرف دیگر نیز باشد، به آن بازی اطلاق می

 بردار در تعادلواگذاری حق امتیاز اماکن ورزشی را یک بازی تلقی کرد که لازم است واگذارکننده و بهره

های آنها تضمین شود و طرفین از رقابتی مناسبی قرار گیرند و منفعت هر دو طرف متناسب با آورده

 مند شوند.قرارداد عادلانه و مشارکت قابل تمدید بهره

ز توان ایمچگونه که  پرسش است نیبه ا گوییپاسخ درصددمذکور، این پژوهش موارد با توجه به 

 هایدراهبربراساس  کهیطوربهاستفاده کرد،  یاماکن ورزش یبرداربهره ازیامت یواگذار یبرا هایبازنظریة 

دان به شهرون نهیبه یخدمات رفاه ةو ارائ ییافزامنصفانه و توأم با ثروت یقراردادها ،یباز نیا یشنهادیپ

؛ ابندیقرارداد دست  دیتمد تیو قابل یمندیتاز نظر سود، رضا نهیبه تیقرارداد به مز نیطرف و دشو سریم

 وانعنانقلاب تهران به ةجموعم ی از امکاناتبرداربهرهبنابراین این پژوهش، با تمرکز بر واگذاری امتیاز 

ی تعریف کند که فعالیت برای طرفین قرارداد اهگونبهاست تا قراردادها را  درصدد، مطالعه مورد

 نند.ایفا ک درخورزایی و درآمدزایی صنعت ورزش سهمی و پایدار باشد و بتوانند در اشتغال بخشنانیاطم

 مبانی نظری و پیشینة پژوهش

 هر ایسهام  د،یتول ةمجوز اختراع، پروان یشده از اعطامنافع کسب تمامیشامل ی برداربهره امتیاز

و  تراع(و ثبت اخ یفکر تیانحصار، مالک ازیحق امت نامةیوه)ش قاتیتحق جیاز نتا یتجار یبردارگونه بهره

اعطای امتیاز به معنای انعقاد قراردادی میان منعقدکنندة قرارداد و . (6) ستهایرساختزاماکن و 

، قرارداد واگذاری امتیاز گرید عبارتبهاست که شرایط و الزاماتی را فراهم کرده است.  ازیامتصاحب

                                                           
1. Game Theory 
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 ی را به کاربربرداربهرهی، نوعی قرارداد است که از رهگذر آن پدیدآورنده تمام یا بخشی از حق برداربهره

 را کنندهاستفادهکند. این قرارداد شرایط و حدود حقوق واگذارشده به یمدیگری واگذار  برداربهرهیا 

 .(9)کند یممشخص 

بازار  هیشب یسازوکار توانیحراج را م .حراج است ی،برداربهرهی واگذاری امتیاز هاسازوکار ی ازکی

ازار در ب ریاز افراد درگ کیهر شنهادیرا براساس پ هایمتاختصاص منابع و ق ةدانست که در آن قواعد نحو

از  گرید عبارتبهکالاها و خدمات است.  دوفروشیخری برای اقاعدهحراج روش یا . (6)کنند یم نییتع

توان مالکیت یک کالا یا خدمت را از فردی به فرد دیگر منتقل کرد. حراج دو گونه است: یمطریق حراج 

د، رویم کاربهمزایده و مناقصه. مزایده همیشه برای فروش کالاها یا خدمات به بیشترین قیمت ممکن 

ر حراج از دشود. یماز مناقصه برای خرید کالاها و خدمات به کمترین قیمت ممکن استفاده  کهیدرحال

، حراج 2هلندی حراج ،1شود: حراج انگلیسییمچهار روش مختلف برای فروش یک کالای مشخص استفاده 

 .(11) 4و حراج دربستة قیمت دوم 3دربستة قیمت اول

رزش حق امتیاز، تقاضا برای کند یکی از متغیرهای تأثیرگذار بر ایم( بیان 2117و  2115) 5کوت

گذارند. یم ریتأثحراج، روی ارزش حق امتیاز نیز  ، عوامل مؤثر بر تقاضای حضور در(12, 11)حضور است 

رآمد ، دکنندگانمصرفدر بازار، سلیقة  کنندگانمصرفاز: قیمت، تعداد  اندعبارتبر تقاضا  مؤثرعوامل 

ر اگ کهی نحوبهگذارد، یم ریتأث. کشش تقاضا بر حق امتیاز (13)پولی آنها و قیمت سایر کالاهای مرتبط 

امتیاز  ی درآمد صاحبحداکثرسازبینی شود، سبب کشش منحنی تقاضا پیشیبقیمت در محدودة نزدیک 

 .(14)شود از فروش محصول اصلی میاز منابعی غیر و تقویت درآمد 

ررسی یابد و به بمیی از ریاضیات کاربردی است که در بستر علم اقتصاد توسعه احوزهها یبازنظریة  

کند که مطلوبیت هر عامل، پردازد. رفتار راهبردی، زمانی بروز میرفتار راهبردی بین عوامل عقلانی می

ته شتوسط بازیگر، بستگی دا شدهانتخابتوسط خود وی، بلکه به راهبرد  شدهانتخاببه راهبرد  فقطنه

و  ریگییماز تصم پیشدر شرایط بازی این است که هر بازیکن  گیرییمتصم ةویژگی عمد». (15)باشد 

و آنگاه  کرده وتحلیلتجزیهدیگران را نسبت به انتخاب و تصمیم خود  العملعکسانتخاب باید واکنش و 

                                                           
1. English Auction 

2. Dutch Auction 

3. Frist-Price sealed-bid auction 

4. Second-price sealed-bid auction 

5. Coat  
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که در آن چنین  را محیطیهمچنین  .نتیجه را حاصل کندتصمیمی را اتخاذ کند که برایش بهترین 

. هریک از گویندیم یاهبردمحیط ر ،و واکنش متقابل میان تصمیمات افراد وجود دارد تأثیری

برد هر راه بازیگران،شامل  عناصر مهم بازیشوند و ینیز بازیگر نامیده م یدر محیط راهبرد رانیگمیتصم

 .(16)« است عایدی بازی و بازیگر، ترتیب بازی، ساختار اطلاعاتی

در این شکل تعادل هریک از بازیکنان بدون ها تعادل نش است. یبازیکی از مفاهیم مهم در نظریة  

تبانی یا همکاری با دیگران و بدون توجه به رفاه جامعه یا هریک از بازیگران دیگر، بهترین راهبرد ممکن 

. این خاصیت را که انتخاب هر بازیکن در یک بازی، بهترین (7)کنند ش اتخاذ میرا در راستای منافع خوی

از بازیکنان انگیزه و قصد تعویض این راهبرد را ندارند )زیرا تغییر  کدامچیهحریف است و پاسخ به انتخاب 

( و هر بازیکن راهبرد خود را بدون هماهنگی با حریف انتخاب شودیم راهبرد به کاهش پیامد او منجر

، این نقطهدر  نکهیاکند، به تعادل نش معروف است. تعادل نش یک ویژگی عمده و اساسی دارد و آن می

 کند.لزوماً انتخاب بازیکنان پیامد بیشتری عاید آنان نمی

ه مناقش یکه دو سورا  یمسائل نیدر حل انواع تعارض استفاده کرد. همچن توانیم هایباز یةاز نظر»

ها در یبازیکی دیگر از کاربردهای نظریة  .حل کرد کردیرو نیبا ا توانیم ،دارند یهمکار تیفعال کیدر 

علوم مدیریتی و اقتصادی، طراحی سازوکاری است که در آن سازوکارهای اقتصادی برای رسیدن به اهدافی 

« وندشیمخاص مانند بیشینه کردن سود، وادار کردن افراد به افشای اطلاعات خصوصی و مانند آن، طراحی 

(16). 

ها در طراحی سازوکار یباز( با موضوع استفاده از روش ارزیابی مبتنی بر نظریة 2113) 1در تحقیق باید

های حراج، سازوکاری مشتمل بر استاندارد روش مبتنی بر تکامل برای ارزیابی سازوکار براساسحراج و 

است. در ادبیات نظری، حراج نشان از مناسب بودن  شده مطرح شدهمهرومومقیمت اول و دوم در مزایدة 

ز وش اهای پیشنهادی متفاوت دارد و حاکی از گسترش استفاده از این ریطمحهای مختلف برای سازوکار

تئوری حراج را  همزمانبنابراین، محقق ؛ های استاندارد استهای جدید، فراتر از سازوکارطریق سازوکار

 .(17)مند برای موارد دیگر پیشنهاد کرده است گسترش داده و روشی نظام

ها برای یبازی در نظریة زنچانهاستفاده از راهبرد »با عنوان  (2117و همکاران ) 2شن نتایج مقالة 

ی بر اجرای یک مؤثر، نشان داد مدت واگذاری امتیاز عامل کلیدی و «مذاکره و ارتباط آن با مدت قرارداد

                                                           
1. Byde  

2. Shen  
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 طوربهاست.  مؤثرمستقیم بر منافع هر دو طرف قرارداد  طوربهقرارداد است. طول دورة واگذاری امتیاز 

چگونگی و طول  هرچندگذار خصوصی سودمندتر است. یهسرماتر برای یطولانی، یک دوره واگذاری کل

 .(18)ی است زنچانه قابلدورة واگذاری امتیاز در مذاکرات 

رویکرد تشویقی به مشکلات خطر اخلاقی در قرارداد »با عنوان  (2114و همکاران ) 1وانگ نتایج تحقیق

خصوصی در عملیات،  وکارکسب، نشان داد که در قراردادهای حق امتیازی مدل غالب ورود «امتیازی

 .(19)ة کافی بزرگ باشد انداز بهزمانی مناسب است که پتانسیل استفاده از درآمد امتیازی 

به بررسی انواع قراردادهایی که از طریق مناقصه صورت گرفته، پرداخت و  ( در تحقیقی،2117) 2گال

 .(21)مشترک در انواع قراردادها اهمیت زیادی دارد  طوربه ازیامتصاحبنشان داد که عامل قدرت مالی 

( نشان داد یکی از درآمدهای حاصل از امتیاز پروژه به بخش خصوصی، 2117) 3وگرانوننتایج پژوهش ا

 .(21)است واگذاری امتیاز  مدت زمانطول 

 

 شناسی پژوهشروش

انقلاب  یورزش ةبرگزارشده در مجموع یهادهیمزا یبررس ی در زمینةموردپژوهتحقیق حاضر به روش 

براساس آن  ی ازبرداربهرهارائة مدل واگذاری امتیاز  هدف با ،یچمن مصنوع یموضوع واگذار و تهران

 انجام گرفته است. هایباز یةنظر

با توجه به اینکه واگذاری حق امتیاز چمن مصنوعی مجموعة انقلاب تهران، از نوع حراج واقعی است، 

 1. در اینجا بازیکن شمارة استاز: عنصر اول شامل بازیکنان  اندعبارتبنابراین عناصر اصلی این بازی 

ی هامجموعة راهبرد متقاضیان موجود در مزایده هستند؛ عنصر دوم 2مجموعة انقلاب و بازیکن شمارة 

موجود در بازی، عنصر سوم پیامد بازیکنان و عنصر چهارم ساختار اطلاعاتی بازی است که در اینجا اطلاعات 

ذاری بر واگ رگذاریتأثهای پیشنهادی، متغیرهای بایست برای تدوین راهبردرو محقق می. ازایناستناقص 

آورد. برای یافتن متغیرهای  دستبهگیرند( را یمرار ی )امتیازهایی که در مزایده قبرداربهرهامتیاز 

سی ی برربرداربهرهة مبانی نظری تحقیق، عوامل مؤثر در واگذاری امتیازات با مطالع، در ابتدا رگذاریتأث

ی از امکانات مجموعة برداربهرهبا بررسی اسناد و قراردادهای منعقده در حوزة واگذاری امتیاز  شد، سپس

                                                           
1 . Wang 

2 . Gall 

3 .Ungureanu S.  
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ساختاریافته با کارشناسان و مسئولان این مجموعه، مصاحبة نیمه 8انجام  تهران و نیزورزشی انقلاب 

د گرفته در چنی انجامهامصاحبهشناسایی شد.  موردنظردر تعیین قیمت در حوزة  رگذاریتأثمتغیرهای 

ی و کنندگان در مزایدة چمن مصنوعنوبت با مدیر مجموعه و کارشناس امور قراردادهای مجموعه، شرکت

بردار چمن مصنوعی و نیز کارشناس حقوقی مجموعه انجام گرفت. مباحثی همچون سنتی یا آنلاین بهره

ها و در مزایده، میزان هزینه کنندگانشرکتبودن مزایده، ناقص یا کامل بودن اطلاعات مزایده برای 

زان قیمت پایة مزایده، ، میآورددست در طول سال به برداربهرهی که ممکن است یک ابالقوهدرآمدهای 

مورد  هامصاحبهدر  کنندگانشرکتو  ازیامتصاحبروش تخمین قیمت پایة مزایده، راهبرد )راهبرد( 

 پرسش قرار گرفت.

بایست مدلی اقتصادی از سوی محقق کسب سود بهینة طرفین مزایده، می منظوربهدر مرحلة بعد و 

ی داشته باشند که در این همتراز)پیامد(  1هایپرداختارائه شود که در آن متغیرهای مؤثر بر مزایده 

 یزبا ةمعادلها اقدام شد. و استخراج راهبرد هادادهوتحلیل تحقیق، با شناسایی عوامل مرتبط، به تجزیه

و 2بمتل افزارنرمدر  هادادهبا کدگذاری کردن تعادل نش  دایجواب و همچنین پ نیبراساس روش تابع بهتر

 دست آمد.به هایبازبر مبنای نظریة 

 

 های پژوهشیافته

، شرایط قرارداد هگرفتانجامی هامصاحبهو  منعقدشدهقراردادهای پیشین  ة اسناد و مدارکبا مطالع

 سبراسا کنندگانشرکتواگذاری امکانات مجموعة انقلاب از نوع حراج دربستة قیمت اول تعیین شد و 

دهند. شرایط قرارداد از قبل مشخص است و افراد باید طی یمقیمت قرارداد قبلی قیمت خود را پیشنهاد 

از سوی واگذارکنندة امتیاز، مبالغ را بپردازند. در غیر این صورت قرارداد فسخ  شدهمشخصبرنامة زمانی 

ه گرفتی صورتهامصاحبهات و تحقیق براساسشود. همچنین یمو ضرر و زیان مندرج در متن قرارداد، اخذ 

 تقاضا، قیمت کشش در واگذاری حق امتیاز شامل تقاضا در هر سانس، رگذاریتأثمشخص شد که عوامل 

 است. برداربهرههر سانس، مدت امتیاز، ظرفیت مکان و قدرت مالی 

 تفادهاسها با اطلاعات ناقص یبازمنظور بررسی مسئلة تحقیق، از نظریة اهداف تحقیق و به براساس

مفروضاتی که از پیش مشخص است، راهبرد خود را  براساسشد که بر مبنای آن فروشنده و خریداران 

                                                           
1 . Pay off 

2 . R2015b 
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 هتگرفانجامی هامصاحبهمطالعة اسناد و مدارک قراردادهای قبلی و  براساس ؛ کهکننددر بازی مشخص می

 از: اندعبارتعناصر بازی 

 الف( بازیکنان

  انقلاب: مجموعة ورزشی 1بازیکن 

  (شنهاددهندگانیپ: متقاضیان )2بازیکن 

شناسایی  1مطابق جدول  ازیامتصاحبو  برداربهرهبرای  شدهاستخراجهای ب( راهبرد: مجموعه راهبرد

 شد.

 ازیامتصاحبو  برداربهرهبرای  شدهاستخراج هایراهبرد .0جدول 

ازیامتصاحبهای راهبرد برداربهرههای راهبرد   

نصف قیمت ورودیه، اندازهبهدریافت   

برداربهرهاز مشتریان    
 پیشنهاد قیمت برابر با سود سالیانة خودش

 واگذاری امتیاز حق دریافت ورودیه

برداربه بهره   

 پیشنهاد قیمت کمی بیشتر از

 سود خود

عملکرد  براساسلحاظ کردن تشویق یا جریمه 

بردار در قراردادبهره  
مکان پیشنهاد قیمت معادل ارزش  

 پیشنهاد متوسط قیمت افزایش طول مدت قرارداد

واگذاری همة تبلیغات یا بخشی از آن را در 

برداربهرهحین مدت قرارداد به   
موقعیت اجتماعی مکان براساسپیشنهاد قیمت   

ایجاد قابلیت استفاده از زمین چمن در تمام 

 فصول با سرپوشیده کردن آن

داوطلبان و دسترسی آنها به  براساسپیشنهاد قیمت 

 سرمایه

قیمت قرارداد قبلی براساسپیشنهاد قیمت  تغییر سازوکار حراج  

تعداد متقاضی براساساعلام قیمت پایه   
آوری اطلاعات در مورد پیشنهاد قیمت بعد از جمع

 مقدار تقاضا در هر سانس

 

ها دارای این ویژگی مهم هستند که برای برخی یا همة بازیکنان در بازی، انتخاب یک یبازتعدادی از 

های دیگر ارجحیت دارد، زیرا پیامد حاصل از این راهبرد برای آن راهبردراهبرد کاملاً به انتخاب تمام 

که در  ستو دارای پیامد بیشتری است. طبیعی ا ترمطلوبهای دیگرش راهبردبازیکن نسبت به انتخاب 

کنند، آن بازیکن نیز باید همان یمحریفان( انتخاب ) گریداین حالت با توجه به هر راهبرد که بازیکنان 

های دیگر آن بازیکن راهبردراهبرد مطلوب را انتخاب کند. در اصطلاح این راهبرد را راهبرد غالب گویند و 

 های غالب شناسایی شود.راهبردبنابراین باید برای هر بازیکن ؛ (16)نامند یمرا راهبرد مغلوب او 
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 کند.یمکسب بیشترین سود مشخص  هدف باقیمت پایه و سازوکار حراج را  1در این بازی، بازیکن 

شود، پس باید در پی یمبرداری از اماکن خود حاصل از واگذاری امتیاز بهره 1درآمد بازیکن  که آنجا از

ی نیز بیشتر شود و از این طریق بتواند قیمت پایة آگه نیز باشد تا سود سالیانة وی برداربهرهافزایش درآمد 

را افزایش  برداربهرهتواند درآمد یم 1ن یی که بازیکهاراهخود را برای قراردادهای بعدی بالاتر ببرد. یکی از 

ة جینت در چراکهاست،  برداربهرهدهد، واگذاری حق فروش تبلیغات خارج و داخل مکان مورد قرارداد به 

 واگذاری همة تبلیغات یا»بنابراین، راهبرد ؛ رسدیم برداربهرهتبعیت از این راهبرد منافع بیشتری به 

 ازشود. همچنین یمراهبرد غالب انتخاب  عنوانبه«  (N)برداربهرهاد به بخشی از آن در حین مدت قرارد

وع گیرد، تغییر در نیمبا اطلاعات خصوصی مستقل انجام  برگزارشده فرض بر این است که حراج که آنجا

دیگر راهبرد «  (M) تغییر مکانیسم حراج»است و بنابراین راهبرد  ازیامتصاحبمکانیسم حراج به نفع 

های غالب بوده و راهبردهای موجود از نوع راهبرداین دو راهبرد از میان  واقع دراست.  1ب بازیکن غال

 در حالاما آنچه ؛ این دو راهبرد قیمت خود را پیشنهاد دهند براساسدر حراج بهتر است  کنندگانشرکت

دهند. یمقیمت قرارداد قبلی پیشنهاد  براساستنها  بردارانبهرهگونه است که گیرد، بدینیمحاضر انجام 

 که اشاره شد، این راهبرد مغلوب است و باید حذف شود.گونههمان

ارزشی که برای مکان متصور است،  براساساین است که  برداربهرههمچنین، راهبرد غالب برای  

رد، این راهبرد هریک از راهبردهای ممکن را در پیش گی ازیامتصاحباگر  چراکهقیمت پیشنهاد دهد، 

اطلاعات خصوصی مستقل باشد. این راهبرد  کهیهنگامیژه وبهخیلی قوی است و به سود منجر خواهد شد. 

مستقل بوده و  jاز اطلاعات پیشنهاددهندة  iة شنهاددهندیپزیرا در این حالت اطلاعات  خیلی قوی است،

 ی طرفگذارارزشکس از یچهدر این حالت  گذارد.ینم ریتأثها یگذارارزشبه این معناست که روی دیگر 

مقابل آگاهی ندارد. در حراج غیرحضوری با اطلاعات خصوصی پیشنهادی قیمت پیشنهادی هر بازیکن 

ی گذارزشارشود و در قیمت پیشنهادی برابر با یممستقل و بدون ارتباط با قیمت پیشنهادی دیگران داده 

ردار ببهره ای دهیشرکت در مزا یغالب متقاض هایراهبردبنابراین ؛ خصوصی فرد به جنس مورد حراج است

آوری اطلاعات پیشنهاد قیمت بعد از جمع»و «  (V)معادل ارزش مکان متیق شنهادیپ»شامل  دو مورد زین

 است.«  (D)در مورد مقدار تقاضا در هر سانس

ر حراج خود را تغییر دهد و ترتیب است: اگر فروشنده سازوکاج( پیامد یا عایدی بازیکنان بدین 

خواهد بود. اگر فروشنده یا  3ارزش محل قیمت پیشنهاد دهد، پیامد هر دو آنها  براساسبردار بهره

بردار اطلاعات در مورد مقدار تقاضا در هر امتیاز راهبرد واگذار کردن همة تبلیغات را انتخاب و بهرهصاحب
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امتیاز راهبرد تغییر خواهد بود. اگر فروشنده یا صاحب 1سانس را انتخاب کند، پیامد آن برای هر دو 

بردار و برای بهره 6امتیاز بردار راهبرد مقدار تقاضا را انتخاب کند، پیامد برای صاحبسازوکار حراج و بهره

بردار راهبرد پیشنهاد قیمت به امتیاز راهبرد واگذار کردن تبلیغات را انتخاب و بهرهو اگر صاحب است 1

 (.1خواهد بود )شکل  6بردار و برای بهره 1امتیاز دازة ارزش کالا را انتخاب کند، پیامد برای صاحبان

 

 بازی دو بازيکن در مذاکرة حق امتیاز .0شکل 

 

توان نتیجه گرفت ساختار این بازی مانند ساختار بازی معمای زندانی است. برای پیدا یمبنابراین، 

 دستبهمتلب جواب  افزارنرمکردن تعادل نش از روش تابع بهترین جواب استفاده شد و با کدنویسی در 

 .آمد

 تابع بهترين جواب براساسحل بازی 

است؛ اگر و تنها اگر عمل هر بازیکن در این ترکیب، تعادل نش هر بازی  ∗𝒂ی ترکیب راهبردکل طوربه

𝒂−𝒊بهترین پاسخ به عمل سایر بازیگران )
( باشد. به بیانی دیگر، در هر تعادل نش، هر بازیگر با توجه به ∗

انگیزة تخطی ندارد. در این رویکرد تابع  به اصطلاحراهبرد انتخابی دیگران، از عملکرد خود راضی است و 

 حداکثرسازی مطلوبیت( در برابر راهبرد در جهتبهترین واکنش هر بازگیر ) واقع دربازیگر، بهترین پاسخ 

 (BR)، در هر بازی راهبردی، تابع بهترین پاسخ گرید انیب بهاز سوی سایر بازیکنان است.  شدهانتخاب

𝒂𝒊)تابعی است که به ازای راهبرد سایر بازیگران  iبازیگر  ∈ 𝑨𝒊) دیآیمدست یر بهرابطة ز صورتبه: 

𝑩𝑹𝒊(𝒂−𝒊) = {𝒂𝒊 ∈ 𝑨𝒊: 𝒖𝒊(𝒂𝒊, 𝒂−𝒊) ≥ 𝒖𝒊(𝒂𝒊
′, 𝒂𝒊); ∀𝒂𝒊

′ ∈ 𝑨𝒊} 
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این باشد که  iرا انتخاب کنند یا باور بازیکن  𝒂−𝒊است که اگر حریفان راهبرد نیامفهوم رابطة بالا 

به آن واکنشی است که در انتخاب بازیکن  i، بهترین واکنش بازیکن کنندیمرا انتخاب  𝒂−𝒊حریفان راهبرد 

i  و طبیعی است بهترین پاسخ او انتخاب راهبرد با بیشترین پیامد است. کندیمتجلی پیدا 

کند، تعادل نش بازی است. در این مرحله با تمرکز بر  هر ترکیب راهبرد که رابطة زیر برای آن صدق

گران . اگر بازیشودیمبه راهبرد بازیگر مقابل بررسی ی بازی، انگیزة تخطی هر بازیگر با توجه هایخروج

 رقراربدر هر خروجی بازی، از پیامد خود رضایت داشته باشند یا انگیزة تخطی نداشته باشند، تعادل نش 

 است.

𝒂𝒊
∗ ∈ 𝑩𝑹𝒊(𝒂−𝒊

∗ )    𝒇𝒐𝒓 𝒊 = 𝟏, … , 𝑵 
 زیر است: صورتبه 1تابع بهترین جواب برای بازیکن شمارة 

𝑩𝑹𝟏(𝑺𝟐 = 𝑽) = {𝑴} 

𝑩𝑹𝟏(𝑺𝟐 = 𝑫) = {𝑴}                       

 است. Mراهبرد  2برای هر حرکت بازیکن  1طبق این تابع بهترین راهبرد برای بازیکن 

 زیر است: صورتبه 2تابع بهترین جواب برای بازیکن  

𝑩𝑹𝟐(𝑺𝟏 = 𝑴) = {𝑽} 

𝑩𝑹𝟐(𝑺𝟏 = 𝑵) = {𝑽} 

 است. Vراهبرد  1برای هر حرکت بازیکن  2طبق این تابع بهترین راهبرد بازیکن 

 داریم: طبق فرمول تعادل نش

[N,D]  ی جابهکه  دهدیمترجیح  1زیرا بازیکن  ،نیستتعادل نشN ،M .را بازی کند 

𝒖𝟏(𝑵, 𝑫) ≥ 𝒖𝟏(𝑴, 𝑫) 
[N,V ]،ی جابهکه  1زیرا بازیکن  تعادل نش نیستN ،M .را بازی کند 

𝒖𝟏(𝑵, 𝑽) ≥ 𝒖𝟏(𝑵, 𝑫) 
[M,V]  انگیزه تخطی را ندارد. 1، زیرا در اینجا بازیکن استتنها تعادل نش 

 عبارت است از: 1بازیکن  بهینة توان نتیجه گرفت که راهبردیمپس از معادله بالا 

𝒖𝟏(𝑴) ≥ 𝒖𝟏(𝑵, 𝒂𝟐) 
 خواهیم داشت: 1همچنین، با فرض ثابت بودن بازی برای بازیکن 

[M, D]  ی جابهدهد یمترجیح  2زیرا بازیکن ؛ ستینتعادل نشD ،V .بازی کند 

𝒖𝟐(𝑴, 𝑫) ≥ 𝒖𝟐(𝑴, 𝑽) 
[N,D]  ی جابهدهد که یمترجیح  2زیرا بازیکن  ،ستینتعادل نشD ،V .بازی کند 

𝒖𝟐(𝑵, 𝑫) ≥ 𝒖𝟐(𝑵, 𝑽) 
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[M,V]  پس از معادلة بالا  انگیزة تخطی ندارد. 2بازیکن ، ، چون در این خروجی بازیاستتنها تعادل نش

 چنین است: 2توان نتیجه گرفت که راهبرد بهینه برای بازیکن یم

𝒖𝟏(𝑽) ≥ 𝒖𝟐(𝑫, 𝒂𝟏) 
 [M,V]توان نتیجه گرفت تعادل نش این بازی در خروجی یم، مجدداً مذکوری هارابطهبنابراین، از 

 است.

 

 گیریبحث و نتیجه

 هایباز هیبراساس نظراماکن ورزشی  برداری ازارائة مدل واگذاری امتیاز بهره هدف بااین پژوهش 

اس براسی غالب تعیین و راهبرد بهینة بازی هاراهبردرو پس از شناسایی عناصر بازی، انجام گرفت. ازاین

 تعیین شد.جواب  نیتابع بهتر

ین است که اطلاعات حراج خصوصی، برداری از اماکن ورزشی فرض بر ادر مسئلة واگذاری امتیاز بهره

به حراج دربسته با دومین قیمت بالای پیشنهادی  که این فرض وجود دارد، سازوکار حراجاند و زمانیمستقل

ه ی خود بگذارارزش براساسدهند یمترجیح  شنهاددهندگانیپدر این شرایط  چراکهشود، یمتغییر داده 

ه اما در این روش کسی ک؛ دهندیمبنابراین بدون اطلاع دیگری قیمت ؛ کالا و آگهی، قیمت پیشنهاد دهند

ر دومی یمت پیشنهادی نفبا قی قبول این شرایط ریسکی، ازا درشود، یممزایده را با بالاترین قیمت برنده 

 تر از مبلغی است کهیینپامبلغ قرارداد با او  واقع دربرد. یمکه پس از او قرار داشته است، مزایده را 

است و طبق  1یک راهبرد غالب برای بازیکن  «حراج سازوکار رییتغ»راهبرد  بنابراین؛ پیشنهاد داده است

از حالت دربستة قیمت اول به حراج غیرحضوری با اطلاعات  سازوکار حراج را تواندیم 1این راهبرد بازیکن 

 (22) 1تحقیقات سان سی جی خصوصی در دومین قیمت بالای پیشنهادی تغییر دهد. این یافته با نتایج

واگذاری همة تبلیغات یا بخشی از آن در حین »ة امتیاز راهبرد غالب واگذارکنند. برای (22) همسوست

و همکاران  3( و آنوار2111و همکاران ) 2طبق نظر زانگ نیز انتخاب شده است.« برداربهرهمدت قرارداد به 

ی امتیازات و گذارمتیقمهم است و یکی از عوامل مؤثر در  واگذارشدهدرآمد حاصل از امتیازات  )2116(

طولانی بودن مدت قراردادهاست که با نتایج تحقیق  جهینت دربودن قراردادهای واگذاری و  زیآمتیموفق

بردار عات مندرج در قراردادهای قبلی، تبلیغات محیطی به بهرهاطلا براساس(. 26، 23حاضر همسوست )

                                                           
1 . Sun C.J. 

2 . Zhang  

3 . Anwar 



 5511                                          هایبازمبتنی بر نظرية  یورزش یهااز مجموعه یبرداربهره ازیامتمذاکره برای  

 

 

 نظرهبفراهم کند،  برداربهرهتواند درآمدزایی خوبی را برای یماین مورد  که آنجا ازشود. لیکن ینمواگذار 

ی داربربهرهی از این بخش را نیز به متقاضیان امتیاز برداربهرهرسد مناسب باشد تا مجموعة انقلاب یم

بنابر  ؛رودیمآن قیمت مزایده هم بالاتر  تبعبهیابد و بردار افزایش میدرآمد بهره صورت نیاواگذار کند. در 

( متقاضیان دریافت امتیاز باید قیمتی 2116( و آنوار )2115اینکه طبق دیدگاه کوتز ) نظر بهاین راهبرد 

که قیمت پیشنهادی از ارزش مکان بیشتر انیی آنها باشد و زمگذارارزشرا پیشنهاد بدهند که مطابق با 

که فرض زمانی کند،یم( بیان 2117) 1جییسن سا . همچنین(23, 11)باشد، باید از حراج انصراف 

مستقل  jة شنهاددهندیپاز ارزش  iة شنهاددهندیپاطلاعات خصوصی مستقل باشد، یعنی ارزش  براساس

 راساسبو حراج هم دربسته با دومین بالاترین قیمت پیشنهادی است، تعادل نش زمانی است که فرد  است

 عنوانبه« معادل ارزش مکان متیق شنهادیپ». بنابراین راهبرد (22)ی قیمت پیشنهاد بدهد گذارارزش

( معتقد است طرف دیگر تقاضا در 2111و  1997پیشنهاد غالب برای متقاضیان مناسب است. زانگ )

ین عامل رونق در ترمهمکنند یم( عنوان 2116) 2. نیل و فانک(25, 24)قیمت امتیازات بسیار مؤثر است 

آوری پیشنهاد قیمت بعد از جمع»بنابراین راهبرد ؛ (26)ی افزایش تعداد تماشاگران است احرفهورزش 

 برداری است.برد غالب دیگر برای متقاضیان امتیاز بهرهراه« اطلاعات در مورد مقدار تقاضا در هر سانس

نشان داد که در انعقاد  شدهمحاسبههای پیشنهادی و نیز تعادل راهبرددر این پژوهش نتیجة بررسی 

برداران نیز توجه شود. قراردادهای مزایدة این مجموعه لازم است به حفظ و ارتقای قدرت مالی بهره

یژه صاحبان امتیاز وبهشود و هر طرف یمهای امروز ایران، کمتر بدین نکته توجه یدهمزادر  کهیدرحال

بب س درازمدتسعی دارند سود خود را حتی به قیمت ورشکستگی طرف مقابل بالا ببرند. این موضوع در 

تری ه کمشود، نیز توجیمبه طول مدت قرارداد که خود سبب موفقیت قراردادهای مزایده  تنهانهشود تا یم

پس  بردارانکند و اغلب شاهد ورشکستگی بهرهبه موفقیت قرارداد صدمه وارد می خودیخودبهشود، بلکه 

اران و گذیهسرماموجب تضعیف بخش خصوصی و عدم تمایل  تنهانهشویم. این مسئله یماز مدتی کوتاه 

ی شود بخش دولتیمسبب  کممکشود، بلکه یمصاحبان اندیشه و تجربه در ورود به چنین قراردادهایی 

ی هاثروتیابد تا جایی که یمتری را تجربه کند. این چرخة معیوب همچنان ادامه یینپانیز توان مالی 

ز برداری بهینه اگیرد که نه قادر به بهرهیمگروهی بدون دانش تخصصی قرار  وتازتاختملی دستخوش 

 ای را به عموم ارائه دهند.یستهشاتوانند خدمات لایق و یمشوند و نه  هاثروتاین 

                                                           
1 . Sun C-J 

2 . Neale L, Funk 
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 در مورد هایبازبرداری از اماکن ورزشی با رویکرد نظریة این پژوهش به مسئلة واگذاری امتیاز بهره

ی نکرده است، در بررسو سایر انواع واگذاری را  شده انجام، اندداشتهیی که ویژگی حراج هایواگذار

 ی کنند.بررسانواع واگذاری را با این رویکرد  توانندیمی آتی محققان هاپژوهش
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Abstract 
The purpose of this study is to provide an economic model for assigning the 
privilege of exploiting sports complexes, based on game theory. The present 
research was conducted by the descriptive-survey method and by conducting 
interviews with the officials and the operator of the Enghelab sports complex. 
Also, we completed our information by reviewing the tender documents and 
contracts. Based on the findings, the variables influencing the development 
and conclusion of contracts for the transfer of this unit identified, and the 
proposed approaches were selected. Among them, the most appropriate and 
efficient strategy for the owner and operator introduced. In the next step, based 
on the best result, the proposed game was designed and modelled. The results 
showed that when independent private information dominates the auction 
space, the strategy of changing the auction mechanism is more appropriate for 
both parties, and the pricing strategy is the best strategy, which is also Nash's 
balance in this game. 
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