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و  وکار کسبدر جهت رشد اشتغال،  ای شبکهبازاریابی  های پتانسیلشناسایی 
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 2کیهان خامفروش ،1سودابه بیک خانی

 شگاه غیرانتفاعی ماد سنندجندا افزار نرم-مهندسی کامپیوتر کارشناسی ارشد 1
 اسلامی دانشگاه آزاد علمی هیئتعضو 2

 

 

 چکیده

بهبود  یبرا ها شرکت یاصل یو ابزارها ها راهاز  یکیبه  تدریج به ید،کاملاً جد یابیروش بازار یک عنوان به ای شبکه یابیبازار

مدل  یکساخت  یبرا یابیبازار یها داده ینشده است. استفاده از ا یلخود تبد فرد منحصربه یایو رقابت با مزا یسودآور

را بر  یابیبازار های یاستراتژ تواند ینگران آن است، کشف کند و سپس شرکت م وکار کسبرا که  یدیاطلاعات مف تواند یم

در افزایش  تواند می ای کهشببازاریابی  های پتانسیلبر توسعه و رشد  مؤثرکند. شناسایی عوامل  یناطلاعات تدو یناساس ا

خارج از کشور  ای شبکهی بازاریابی ها شرکت بهدرآمد شرکت و از طرفی رشد اشتغال کمک کند. تاکنون در مطالعات مربوط 

هوشمندی همچون شبکه عصبی صورت گرفته است اما کمتر پژوهشی به شناسایی  های روشمطالعات زیادی با استفاده از 

برای  عصبیاز روش شبکه  مقالهدر این  رو ازاینی ایرانی پرداخته است. ها شرکتبر  تأکیدبا  ای شبکهبی بر بازاریا مؤثرعوامل 

گسترش این بازاریابی بر افزایش درآمد شرکت و افزایش  تأثیر درنتیجهو  ای شبکهبر توسعه بازاریابی  مؤثرعوامل  بینی پیش

مثبت و  های یافتهایرانی پنبه ریز نشان از  ای شبکهحاصل از آزمایشات بر روی شرکت بازاریابی  های یافتهاشتغال پیشنهاد شد. 

 دارد. این مقالهمناسب 

 ، رشد اشتغال، شبکه عصبیای شبکهبازاریابی کلمات کلیدی:    
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 مقدمه

( توضیح داد )کالدر و U&Gبا کمک نظریه استفاده و رضایت )نظریه  توان میاجتماعی را  های رسانه کننده مصرفرفتار خرید 

سنتی برای ارزیابی  های رسانهدر  U & G(. اصولاً نظریه 2002؛ روبین، 2010؛ رااک، 2005؛ هانجون کو، 2002همکاران، 

اجتماعی، همین نظریه با موفقیت در  های رسانهاستفاده می شود، اما پس از ورود اینترنت و بسترهای  کننده مصرفرفتار 

ای که در آنها  های رسانه (. برخلاف سایر نظریهNgai et al., 2015اجتماعی به کار گرفته شد ) های رسانهمطالعات 

کنندگان کاربران منفعل هستند، فرض بر این است که افراد بر استفاده از رسانه برتری دارند و آنها عمداً به دنبال رسانه  مصرف

 (.2012های یادگیری،  هستند )نظریه "امش یا سرگرمیاجتماع، آر"برای برآورده کردن نیازهای خاص خود مانند 

قرار داده است و نحوه  ریشبکه اطلاعات هر گوشه از جهان را تحت تأث یاست. فناور یعصر حاضر عصر اطلاعات و شبکه ساز

اقتصاد  عیمنجر به توسعه سر یاطلاعات یشبکه ها یفناور شرفتیپ است.داده  رییاطلاعات توسط مردم را تغ عیو توز افتیدر

حال،  نیقرار داده است. در ع ریبشر را تحت تأث یزندگ یتمام جنبه ها قاًیاست که عم هشد نترنتیظهور ا ژهیبه و ای شبکه

 یها یاز فناور ها شرکت. کند یبهبود رقابت جامع خود فراهم م یها برا شرکت یرا برا یابزار مهم نیشبکه همچن یفناور

 ای شبکه یابیکنند. بازار یخود استفاده م یتجار یاو روش ه یتجار ی، سازماندهوکار کسبفلسفه  رییتغ یشبکه برا دیجد

ارتباطات  نترنت،یا نیشود. ا یدر عصر شبکه سازگار م یاجتماع راتییشبکه و تغ یاست که با توسعه فناور یدیجد زیچ

و  کند یم یساز ادهیپ دیجد میها و مفاه ها، روش و اهداف بنگاه را به روش تیاست. خلاق تالیجیو رسانه تبادل د یوتریکامپ

، ها شرکت ی. براکند یم لیتکم رهیو غ عیتوز غ،یفروش، تبل ندیمحصول را در فرآ یگذار متیق دیجد یابیبازار یها تیفعال

بزرگتر کردن مشاغل "کارکرد  نیاست. ا یشرکت یابیدر بازار عیروش فروش مقرون به صرفه و سر کی ینترنتیا یابیبازار

 .(Bruckermann, 2021)را دارد "رگبز یها شرکتکوچک و کوچکتر کردن 

 

 مبانی نظری

   ای شبکهبازاریابی 

محصولات و کالاهای  شرکتهانوعی شیوه فروش است که در آن  3یا بازار یابی چندسطحی 2یا فروش هرمی 1ای شبکهبازاریابی 

توانند محصولات  رسانند و مشتریان پس از خرید در صورت تمایل می خود را بدون تبلیغات و بدون واسطه به فروش می

ای هم در ازای فروش مستقیم کالا و هم در ازای فروش از  کمپانی را بازاریابی کنند و سود بگیرند. درآمد در بازاریابی شبکه

« تبلیغات چهره به چهره»یا « تبلیغات کلامی»ها به صورت  ای، بازاریاب در بازاریابی شبکه .شود می طریق زیرمجموعه کسب

از  کشورهای اروپایی ، چین،آمریکای شمالی کنند. در حال حاضر به ترتیب کشورهای اقدام به فروش محصولات کمپانی می

 .ای سردمدار هستند در زمینه بازاریابی شبکهجمله ایتالیا و ژاپن 

 شبکه عصبی  

به  ییو استثنا یاساس یاجزا یادیز ریمقاد متشکل ازها هستند که  ثبت و پردازش داده یرااز جمله روشی ب 4یعصب یها شبکه

 ی. شبکه هابرگرفته از میلیون ها نِرون در مغز انسان برای انتقال اطلاعات است ساختارساختاری هستند که این  وستهیهم پ

یی از ها هیمعمولاً به لا یعصب یها . شبکهارندد یمغز بستگ یهستند که به ساختار عصب یخام یکیالکترون یمدل ها یعصب

 یها هیاز لا یکیاطلاعات حداقل با  هی. لاتقسیم می شوند 7لایه های خروجیو  2پنهان یها هیلا ،5یورود یها هیلاجمله 

                                            
1
 Network Marketing 

2
 Pyramid Selling 

3
 Multi-level Marketing 

4
 Neural networks 

5
 Inputs Layer 

6
 Hidden Layers 

7
 Output Layers 

https://fa.wikipedia.org/wiki/%D8%A2%D9%85%D8%B1%DB%8C%DA%A9%D8%A7%DB%8C_%D8%B4%D9%85%D8%A7%D9%84%DB%8C
https://fa.wikipedia.org/wiki/%DA%A9%D8%B4%D9%88%D8%B1%D9%87%D8%A7%DB%8C_%D8%A7%D8%B1%D9%88%D9%BE%D8%A7%DB%8C%DB%8C
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پنهان با  یها هیدر لا 8شود. هر نِرون یانجام م یوزن یانجمن ها قیاز طر یعواق تیریکه مد ییشده مرتبط است، جا دهیپوش

از  یعصب یها در شبکه یریادگی. دیآ یبه دست م خروجی هیاز لا یآماده ساز جیمرتبط است. نتا خروجی هیلا یتمام نِرون ها

 یها سمیاند و قرار است مکان افتهیتوسعه  یریادگی نیشود که بر اساس قوان یانجام م یا ژهیو یآموزش یها تمیالگور قیطر

و  صیمانند مشاهده، تشخ یاز مسائل مهندس یاریبس یبرا یعصب یها کنند. شبکه دیرا تقل یکیولوژیب یها ستمیس یریادگی

به  ییابتدا اریوجود دارد که در سطح بس یعصب یها ستمیس یها از انواع و طرح یا گسترده فیاستفاده شده اند. ط یطبقه بند

از  مطالعه نیآن در همه جا در متن گزارش شده است. در ا یها در نوسان هستند، که ظرافت رندیگ یاد میکه آنها  یا وهیش

 تأثیرو سپس  ای شبکهبر بازاریابی  مؤثرامل شبکه عصبی پرسپترون مبتنی بر تابع فعالیت سیگموئید برای شناسایی عو

 پرداخته شد. 10و افزایش اشتغال 2با در نظر گرفتن عوامل مهم بر درآمد شرکت ای شبکهبازاریابی 

 پیشینه پژوهش

کنندگان  مصرف یدبر قصد خر یاجتماع یها شبکه یابیبازار یرتأث یو بررس یمطالعه بررس ینا ی( هدف اصل2012،  یمتیاز)ا

 یبر رشد درآمد و سودآور یرکننده و تاث مصرف یزهتعامل برند، انگ یانجیآن از نقش م یرتأث یزنانه در پوشاک مد و چگونگ

مطالعه  ین. اشود یکننده پوشاک مد زنانه استفاده م مصرف یدبر قصد خر یرگذارتأث یرهایمتغ یینتع یبرا یاسیق یکرداست. رو

زنان  ینب یتصادف یریپرسشنامه با استفاده از روش نمونه گ 150شود. در مجموع  یمرکز اقتصاد پاکستان، انجام م ی،در کراچ

از میانگین، فراوانی و انحراف معیار با استفاده  استفادهپرسشنامه پاسخ دادند. داده ها با  127تعداد  ینشد که از ا یعتوز یکراچ

با  یبه طور قابل توجه یاجتماع یشبکه ها یابیدهد که بازار یمطالعه گزارش م ینشدند. اتجزیه و تحلیل  SPSS افزار نرماز 

 یا عنوان واسطه به تریمش یزهکه تعامل با برند و انگ دهد ینشان م ینمطالعه همچن ینمرتبط است. ا کننده مصرف یدقصد خر

 ,Imtiaz, Kazmi) کند یمد زنانه عمل م یها لباس یدبر قصد خر 11یاجتماع یها شبکه یابیبازار یردر مورد تأث یجزئ

Amjad, & Aziz, 2019.) 

انتشار  یپ یشبکه عصب سازی ینهبه یبرا یکژنت یتمرا بر اساس الگور یشرکت یابیبازار بینی یش(  مدل پ2020،  یانگ)

مدل،  بینی یشدقت پ یشترغلبه کند. به منظور بهبود ب یشینپ یقاتتحق های یبر کاست مؤثربه طور  تواند یداد که م یشنهادپ

 های یکاست یلاست. بر اساس تحل پس انتشار انتخاب شده یشبکه عصب یساز نهیبه یبرا یافتهبهبود  یکژنت یتمالگور یک

 یبهبود شبکه عصب یخوب برا یسراسر یجستجو های یتبا قابل یکژنت یتمالگور یکمقاله از  ینپس انتشار ، ا یشبکه سنت

مورد بحث قرار  یلبه تفص یعصب هو آستانه شبک یهوزن اول یساز ینهبه یبرا یکژنت یتمالگور یهو نظر یده. اکند یاستفاده م

شبکه پس  های یژگیعملکرد و و یلتحل یخاص برا یها از مثال دهد، یم یحرا توض بینی یشکه روش پ یگرفته است. در حال

. کند یو درآمد استفاده م وکار کسبدر رشد  یشها ییتوانا  یشبکه سازمان یابیبازار بینی یشدر پ یکنتشده با ژ ینهانتشار به

بالاتر از شبکه  یو سازگار ینیب یشاز نظر دقت پ 12یکژنت شده با ینهپس انتشار به یدهد که شبکه عصب یج نشان مینتا

 (.Yang, 2020است  ) ینگیفاقد به یپس انتشار  معمول یعصب

 یابیهستند. اثر بازار یو تکرار یمدرن، تصادف وکار کسب یابیبازار یریتها در مد یتاز فعال یاری(  بس2021)چِن  و همکاران 

 یجهاست. در نت یمل یمال یاستو س یانمشتر یدبازار، قصد خر یعرضه و تقاضا ییرمانند تغ یعوامل مختلف یردائماً تحت تأث

را بر  یرمتغ یک یو روند آت یتوضع یعنیاستفاده کرد،  یرهااز متغ یو روند برخ یتوضع تحلیل یمارکوف برا یلاز تحل توان می

کرد. اقدامات متقابل مناسب انجام  ینیب یشرا پ یندهدر آ یاحتمال ییراتکرد تا تغ ینیب یشآن پ یو روند فعل یتاساس وضع

احتمال انتقال حالت  یسماتر یجادکه  با ا وکار کسبرشد  در یابیبازار ییمحصول و توانا یابیبازار بینی یشپ یاضیدهد. مدل ر

 یو قابل اعتماد برا یعمل ینظر یمبنا یکمارکوف ارائه شده است که منجر به  یرهو محاسبه با زنج یلمحصول و تحل

بازار و  سیرمناسب بر اساس بر یاضیمدل ر یک توان میمارکوف،  یل. پس از استفاده از روش تحلشود یم یاقتصاد بینی یشپ

                                            
8
 Neuron 

9
 Company income 

10
 Increase employment 

11
 Social Network 

12
 Genetic 
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است  یدمف یاربس یابیبازار یبازار و بهبود اثربخش یدر مورد روند توسعه آت یمنطق یها ینیب یشپ یکرد که برا یجادآمار ا

(Chen et al., 2021  .) 

جامع، دقت کم و تعداد کم  یابیارز یجنتا یج،را یها روش یابیارز یج( به منظور بهبود مشکلات شناخت کم نتا2021،  یو)

 یا شبکه یابیبر بازار مؤثر یها یارمع ییو شناسا یاجتماع یهسرما یرتأث یابیارز یتمالگور یکمقاله  یندر ا یابی،بازار یغاتتبل

را از سه بعد ساختار، رابطه و  یاجتماع یهشود. بعد نفوذ سرما یم یشنهادپ یو سودآور وکار کسبدر جهت توسعه  یشرکت

و  یابیارز یمحاسبه وزن شاخص ها یابی،شاخص ارز یستمکند. با شروع از ابعاد مختلف، با ساخت س یم یلشناخت تحل

 یندبا استفاده از فرآ یرتاث یابیارز الگوریتم یت،. در نهایدآ یکامل به دست م یابیشاخص ارز یک یابی،ارز یها یتمالگور یطراح

برخوردار  ییبالا یصاز درجه تشخ یتمالگور یابیارز یجکه نتا دهد ینشان م یجشده است. نتا یطراح یسلسله مراتب یلتحل

ارزش  از یتماست که الگور یندهنده ا است که نشان یادز یابیبازار یغاتتبل یزاناست و م یقجامع و دق یابیارز یجاست، نتا

 (.Yu & Networks, 2021برخوردار است ) ییبالا یکاربرد

از  یکی ی،اجتماع یها رسانه یابیاز بازار ای یرمجموعهز عنوان به ی،اجتماع یها شبکه یابی( بازار2021)سِراج پور  و همکاران، 

در  یقتحق ینآن هستند. ا یرو تماشا، درگ یستادنا یکنندگان به جا مبتکرانه و نوآورانه است که مصرف یابیبازار یها تلاش

 یورزش یدر مورد لباس ها کننده مصرف یممکن است بر قصد رفتار یشبکه اجتماع بازاریابیاست که  یریدرجه اول به تأث

انجام شده است. جامعه  13یهمبستگ یمایشیپ یفیاست که بر اساس طرح توص یپژوهش کاربرد یک ینداشته باشد. ا یخارج

جامعه، نمونه  ینبود. از ا یداسباک و آدیر یک،از جمله پوما، نا یاک ورزشپوش یخارج یبالقوه برندها یانشامل مشتر یآمار

 یشد. برا یبا استفاده از پرسشنامه جمع آور یازمورد ن یپژوهش در نظر گرفته شد. داده ها ینا ینفر برا 384به تعداد  یا

و  یبر قصد رفتار یاجتماع یها شبکه یابینشان داد که بازار یجاستفاده شد. نتا یوناز مدل رگرس یقتحق یها یهآزمون فرض

 کننده مصرف یلبر تما ی، به نوبه خود، به طور قابل توجهکننده مصرف/یدارد. تعامل مشتر یمعنادار یرکننده تأث تعامل مصرف

 ینرابطه ب کننده مصرفتعامل  ین،باشد. علاوه بر ا یو به نفع شرکت م یگذاشت  که منجر به سودآور یرتأث یدخر یبرا

 ,Serajpour, Fattahi, & Zameniکند ) یرا واسطه م کننده مصرف رفتاریو قصد  یاجتماع یشبکه ها یابیبازار

2021.)  

شود. بر  یم لیو تحل هیتجز انیاز مشتر یگروه عنوان بهاز بازار بلکه  یبخش عنوان بهبه صورت جداگانه و نه  یامروزه هر مشتر

از  انیمشتر رایبرقرار و حفظ کنند، ز کسانیخود روابط  انیند با همه مشترتوان میبانک ها ن ،یفرد نیب یابیاساس اصول بازار

 یم یبانک ها سع ان،یمشتر یسودآور لیبه دل نی(. بنابرا1387و همکاران،  14رجیهستند )ن اوتبانک متف ینظر نوع سود برا

 یچندان یکه وفادار یانیکنند ارتباط خود را با مشتر یم یوفادار و سودآور حفظ کنند و سع انیکنند ارتباط خود را با مشتر

 ،یاهداف نیبه چن یابیآنها است. دست یتر از سودآور نهیآنها پرهز اادامه ب نهیهز ن،یدهند. علاوه بر ا انیبه برند بانک ندارند، پا

 ی(. در اکثر کشورها2002 12و هانسن 15است )فنسن یضرور انیمشتر انیبه برند در م یوفادار جادیا یبرا ییها راه ییشناسا

ابزار  نیکنند از ا یم افتیدرکه از شبکه ها  یارائه دهندگان محصولات و خدمات توانسته اند بر اساس اطلاعات افته،یتوسعه 

 (.2013و همکاران،  17یدهند )برود شیافزا انیمشتر نیبه برند را در ب یاستفاده را ببرند و وفادار نیبهتر

هستند. سازمان  یاجتماع یها رسانه یها و جذب پلتفرم ریمردم عمدتاً درگ ر،یدر چند دهه اخ (2022و همکاران،  18)یارامادای

 یبا مشتر شتریارتباط ب یبرقرار یقدرتمند برا یها زمیمکان عنوان به ییها ینوآور نیسازمان ها شروع به در نظر گرفتن چن

 یدسترس یبرا یابیبازار یها یاز استراتژ یبخش عنوان به یاجتماع های رسانهشروع به درک استفاده از  ابانیخود کردند. بازار

محصولات و  یابیبازار یبرا ها شرکت یجذاب برا یآن را به ابزار یاجتماع های رسانه یروسیو تیفیخود کردند. ک انیبه مشتر
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 هستند. نیآنلا دیخر ریدرگ یاجتماع های رسانه براندرصد از کار 70کرد که  انی( ب2011) لسنین. کند یم لیخدمات تبد

 اریرا در اخت یفرصت کنند، یم افتیها در شبکه نیکه از ا یبا استفاده از اطلاعات یاجتماع یها که رسانه تیواقع نیا

در  یاجتماع یها دهنده نقش مهم رسانه شوند، نشان لیبرند خاص تبد کیکه به طرفداران  دهند یکنندگان قرار م مصرف

 یو سودآور یاجتماع یشبکه ها یابیبازار نیرابطه ب یبررس یبرا یقیتشو قیتحق نیها است. ا بانک یسودآور تیموفق

مهم است.  یاز جمله صنعت بانکدار وکار کسبهر  یسودآور یبرا یمشتر یوفادار است. وفادار انیمشتر قیاز طر انیمشتر

 یمدل سودآور یدر بانک ها و طراح انیمشتر یبر سودآور یاجتماع ای شبکه یابیبازار ریتأث یپژوهش با هدف بررس نیا

شود.  یموجود استفاده م هینظر اسها بر اس هیتوسعه فرض یبرا یاسیق کردیرو کیانجام شده است.  یابیدر حوزه بازار یمشتر

 یبالقوه از بانک ها یمشتر 200استفاده شده است. نمونه از  یشیمایبوده و از روش پ یفیتوص قاتیپژوهش از نوع تحق نیا

پژوهش انتخاب شده است. داده ها با  نیا یساده برا یتصادف یریشده است. روش نمونه گ یدر استان همدان جمع آور یمل

دهان به دهان  یابیاست که بازار نیا جهیقرار گرفته است. نت لیو تحل هیمورد تجز یمعادلات ساختار یاستفاده از مدل ساز

 بانک هستند. انیمشتر یبر سودآور مؤثرعوامل  یبه برند مشتر یو وفادار نیآنلا غاتیتبل ن،یرند آنلاجامعه ب ،یکیالکترون

 یبه برند مشتر یوفادار شیافزا قیارائه دهندگان خدمات از طر یتجارت امروز، بحث توسعه و حفظ سودآور یرقابت یایدر دن

 عنوان بهبا ارائه دهندگان خدمات دارند  یکه ارتباط قو یانیاست. مشتر ابانیو بازار رانیمد یبرا کیاز موضوعات استراتژ یکی

و حفظ  شیافزا یبرا دیجد یها یبه دنبال استفاده از استراتژ دیبانک ها با ن،ی. بنابراندشو یشناخته م یسودآور یمنبع اصل

 نیبه دنبال پاسخ به امحقق مطالعه،  نیشود. در ا انیمشتر ید منجر به سودآورتوان میخود باشند که  انیمشتر یوفادار

  .ریخ ای گذارد یم ریتأث نکبا انیمشترو درآمد  یبر سودآور یاجتماع یها شبکه یابیبازار ایکه آ استموضوع 

دهد. به  ینشان م انیمشتر یرا بر وفادار یاجتماع یشبکه ها یابیمثبت بازار ریتأث اول مطالعه این محققان، هیفرض دییتأ

 ،یکیدهان به دهان الکترون یابیبازار یعنی ،یاجتماع یشبکه ها یابیمثبت و معنادار بازار ریاز تأث یحاک جینتا گر،یعبارت د

 کیابزار استراتژ کی یاجتماع یها که شبکه دهد ینشان م جی. نتاتاس یمشتر یبا وفادار نیآنلا غاتیو تبل نیجوامع آنلا

 نیخود کمک کند. بانک ها همچن انیارتباط مؤثرتر با مشتر یها در برقرار به سازمان تواند یمحبوب است که م یابیبازار

 یوفادار ن،یآنلا غاتیو تبل نیدهان به دهان، جوامع آنلا یابیبازار یعنی ،یاجتماع یشبکه ها یابیبازار قیند از طرتوان می

به برند بر  یدهد که وفادار ینشان م قیدوم تحق هیفرض دییتأ کنند. جادیا یشتریوفادار ب انیدهند و مشتر شیرا افزا انیمشتر

دهد که  ی( نشان م2012) قاتیبا هولم و همکاران مطابقت دارد. تحق جهینت نیگذارد. ا یم ریبانک تأث یبرا یمشتر یسودآور

مطالعات  جیبا نتا مطالعه این محققان اول هیفرض دییتا دهند. یم شیبانک را افزا انیمشتر یبالا، سودآور یبا وفادار انیمشتر

موضوع باعث  نیمرتبط است. ا یبا حفظ مشتر یمشتر ینشان داد که وفادار 2001و همکاران همسو است. سال  12جکوبس

 نیا دییدهد. با توجه به تأ یقرار م ریسازمان تحت تاث یرا برا انیمشتر یشود و سودآور یها م نهیدرآمد و کاهش هز شیافزا

که  گذارد یم ریبانک تأث یبرا یمشتر یبر سودآور یبرند به طور مثبت و معنادار هیمجدد برند و توص دیخر دقص ه،یفرض

نشان  جینتا نیمحصول است. ا یموجود تیریو مد یمال یها هیمحصول، رو لیتحو یها هیرو د،یخر یشامل چهار بعد الگوها

به  انیمشتر لیتما لیدرآمد به دل شی( افزا1گذارد: ) یم ریتأث یرمشت یبر سودآور قیاز دو طر یمشتر یدهد که وفادار یم

 با تجربه. . یها و راندمان بالاتر خدمات مشتر نهیهز ،یکاهش جذب مشتر لیبه دل نهی( کاهش هز2) یمجدد نام تجار دیخر

مانند  یاجتماع یها در شبکه یابیبازار نینو یها ها با استفاده از روش بانک ابانیو بازار رانیمد شود یم هیراستا توص نیدر ا

 انیمشتر یوفادار ان،یمشتر قیبا هدف تشو نیآنلا غاتیو تبل نیبرند آنلا یها دهان به دهان، انجمن یکیالکترون یابیبازار جادیا

توسط  گرانیآن به د هیبرند و توص دیخر یبرا یریگ میدر تصم یادیز اریبس ریتاثی ابیبازار یزارهااب نیرا توسعه دهند. ا

محصولات  یموجود تیریو مد یمال یها هیمحصول، رو لیتحو یها هیرو ان،یمشتر نیا دیخر یامر الگوها نیدارد. ا انیمشتر

 .(Zarandi, M., & Jivan, S. E .2015)دهد یم شیبانک را افزا یدهد که سودآور یم رییتغ یآنها را به گونه ا
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 روش تحقیق

 و سنجش درآمد شرکت و افزایش اشتغال ای شبکهبر بازاریابی  مؤثرشناسایی عوامل 

دهند. در  خور را با یک یا چند لایه نِرون پوشش می های عصبی پیش چندلایه، گروه بزرگی از شبکه   شبکه عصبی پرسپترون

استفاده شده است. های چندلایه با سه لایه علاوه بر لایه های ورودی و خروجی  اکثر کاربردها از شبکه های پرسپترون

سازی غیرخطی مانند توابع  خطی خالص هستند، اما برخی از توابع فعال 20سازی های لایه ورودی دارای تابع فعال نِرون

شوند. یک طرح معماری برای یک شبکه  های مخفی و خروجی استفاده می ها در لایه مماس در نِرون 21لگاریتمی و سیگموئید

 نشان داده شده است. 1ها یک لایه پنهان دارد در شکلهای چندلایه که تن پرسپترون

 
 با یک لایه پنهان MLPساختار یک شبکه عصبی  -1شکل

 ( انجام می شود.1خروجی ارائه شده در )-فرآیند آموزش و محاسبات در نِرون ها و لایه ها با استفاده از معادله ورودی

(1) 
  
        

 [∑    
    

    

   

  
      

 ] 

                                    
   بطوریکه

  ام، kام در لایه pو نِرون       ام در لایه i، وزنهای اتصال دهنده بین نِرون    
ام در p، خروجی نِرون  

    ام، kلایه 
  ام و kام در لایه p، تابع فعالیت لوجیت از نِرون  

 ام است. kام در لایه p، آستانه نِرون  

 تابع فعالیت لوجیت به صورت زیر مفروض است : 

(2) 
     ( )   

 

     
 

های یادگیری مانند الگوریتم پس انتشار خطا برای حل چندین مشکل  های عصبی پرسپترون از زمان توسعه الگوریتم شبکه

یک قانون یادگیری استفاده شد و  عنوان بهعلمی و مهندسی به کار گرفته شده اند. در این مطالعه از قانون دلتای تعمیم یافته 

یک الگوریتم  عنوان بهشبکه و خروجی مورد نظر به روز شدند. از این رو، این الگوریتم  وزن ها با توجه به خطاهای بین خروجی

 پس انتشار نامیده شد. فرآیند آموزش الگوریتم انتشار برگشتی طبق مراحل زیر اجرا می شود.
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 به تصادفی  22مقداردهی اولیه تمامی وزنها .1

 محاسبه بردار خروجی  .2

  23محاسبه خطای انتشار .3

  3-3زنها با استفاده از معادله بروزرسانی و .4

  5-3( با استفاده از معادله 𝜀محاسبه خطای کل) .5

یا نزدیک به صفر 0رایی رسیدن به خطای گبه بعد تا شرط همگرایی برآورده شود. شرط هم 2تکرار الگوریتم ازمرحله .2

 است. 

(3) 
   
   (   )     

   ( )   ∑   
    

              

 

   

 

 ، نرخ یادگیری می باشد.  ، تکرار الگوریتم و   بطوریکه

(4) 
   
         

 [∑    
      

 

    

   

( )] 

(5) 
𝜀  ∑∑(   

   ̂  
 )

 

  

   

 

   

 

از نوع پس انتشار می باشد، روشهای پس انتشار  پژوهشباتوجه به اینکه شبکه عصبی انتخاب شده برای روش پژوهش در این 

باشد، مرحله اول نشان دهنده انتشار رو به جلوی اطلاعات و مرحله دوم برای انتشار رو به عقب  متشکل از دو مرحله اصلی می

لایه صرفا بر  شود، بطوریکه هر باشد، در انتشار رو به جلو، اطلاعات ورودی از طریق لایه ها به خروجی فرستاده می خطا می

لایه بعدی تاثیر می گذارد، اگر خروجی مورد انتظار حاصل نشود، خطا محاسبه خواهد شد، خطا به لایه قبلی منتشر خواهد 

شد، براساس خطای حاصله، وزن ها و آستانه هر لایه تا وقتی که به هدف مورد نظر و بهینه برسد، تنظیم خواهد شد. برای 

ی با استفاده از شبکه عصبی اشاره شده قبل از هرچیز نیازمند تعیین چند عامل مهم از جمله پیش بینی و حل هر مسئله ا

تعداد لایه های ورودی، خروجی و پنهان در شکبه عصبی و تعیین برخی پارامترهای تنظیمی از جمله نرخ یادگیری، نوع 

ئله تعیین میشوند اما اندازه مناسب و بهینه لایه یادگیری میباشد. لایه های ورودی و خروجی با استفاده از اطلاعات خود مس

گردد. پس از تعیین  های پنهان و اعصاب موجود در هر یک از لایه های پنهان معمولا از طریق آزمون سعی و خطا حاصل می

شده بر  پارامترهای مذکور باید از نوعی روش اعتبار سنجی برای ازمایش، تست و به عبارتی پس ازآمایی شبکه عصبی طراحی

درصد تصادفی بهره گرفته شد، بدین صورت  30به  70روی داده های مسئله استفاده گردد. دراین بخش از روش تفکیک ساده 

بخش آزمون در نظر گرفته شد.  عنوان بهدرصد مابقی  30بخش آموزش و  عنوان بهدرصد از داده های مورد بررسی  70که 

صبی با داده های آموزشی، آموزش می یابد سپس برای آزمایش شبکه عصبی سپس با مراجعه به بخش آموزشی،  شبکه ع

شود و  بخش تست استفاده می عنوان بهطراحی شده و پیش بینی پاسخ های مورد انتظار از نمونه داده های در نظر گرفته شده 

ده یا آموزش یافته بر روی داده به عبارتی دیگر برای پیش بینی پاسخ یک نمونه جدید یا همان نمونه تست به شبکه طراحی ش

 گردد تا پاسخ پیش بینی حاصل گردد. های آموزشی مراجعه می

 اهداف تحقیق

 در جهت افزایش رشد اشتغال و درآمد می باشد.  ای شبکهبر بازاریابی  مؤثربررسی شناسایی و پیش بینی عوامل 

و سپس تعیین تاثیر بازاریابی  ای شبکهر بازاریابی ب مؤثرارائه روش شبکه عصبی بازگشتی برای پیش بینی عوامل عوامل 

 بر افزایش رشد اشتغال و درآمد می باشد  ای شبکه
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 سوالات و فرضیه های تحقیق

در جهت افزایش  ای شبکهبر بازاریابی  مؤثربا استفاده از شبکه عصبی بازگشتی به شناسایی و پیش بینی عوامل  توان میآیا 

 رشد اشتغال و درآمد پرداخت؟ 

بر رشد اشتغال  ای شبکهو تاثیر بازاریابی  ای شبکهبر بازاریابی  مؤثربا استفاده از شبکه عصبی بازگشتی، عوامل  توان میچگونه 

 و درآمد را شناسایی نمود ؟ 

 ها فرضیه  

در جهت افزایش رشد  ای شبکهبر بازاریابی  مؤثرمل از شبکه عصبی بازگشتی برای شناسایی و پیش بینی عوا توان می

 اشتغال و درآمد استفاده کرد. 

با فروش، و عرضه و  ای شبکهشبکه عصبی بازگشتی با تحلیل روابط میان ویژگی های مربوط به تعیین روابط میان بازاریابی 

 بر رشد اشتغال و میزان درآمد است. ای شبکهبر بازاریابی  مؤثرتقاضا و شاخص های رایج دیگر قادر به شناسایی عوامل 

 تجزیه و تحلیل یافته های پژوهش

 تحلیل همبستگی و تورم واریانس

در مسئله ای خاص، بررسی و چک کردن  25میان متغیرهای مستقل 24ی شناستیی میزان ارتباط و همبستگیها راهیکی از 

شرایط هم خطی می باشد. هم خطی، حالتی است که در آن، متغیر های مستقل تابعی خطی از سایر متغیرهای مستقل می 

باشد. اگر هم خطی در بخش تابع تخمین در شبکه عصبی بالا باشد، میتوان گفت همبستگی بالایی میان متغیرهای مستقل 

می باشد. تورم واریانس نشان دهنده این  22از روشهای تشخیص هم خطی نیز، استفاده از معیار تورم واریانس وجود دارد.  یکی

است که واریانس ضرایب تخمینی تا چه حد نسبت به حالتی که متغیرهای تخمینی، همبستگی خطی ندارند، متورم شده 

ان دهنده عدم وجود هم خطی است و اگر بزرگ تر از آستانه باشد، نش 1است. در صورتی که مقدار آماره این آزمون نزدیک به 

در نظر می گیرند(.  بنابراین چنانچه مقدار آماره تورم  10باشد، همخطی چندگانه بالا می باشد )در برخی موارد آستانه را 

 یهمبستگ نییپا حوسط یا ده باشد، میان متغیرهای معادله رگرسیون هم خطی شدیدی وجود دارد. 5واریانس بیش از عدد 

 . است هدار نبود یمعن 27طی چندگانههمخ مسئلهدهد که  یم حیتوض رهایمتغ میان

در برند پنبه ریز با بهره وری این شرکت و میزان  ای شبکهبر بازاریابی  مؤثرمیان عوامل  نیرابطه ب یابیمطالعه با هدف ارز نیا

یافته های حاصله نه تنها از یافته های تجربی قبلی که به تاثیر مثبت . گردیدانجام افزایش اشتغال افراد در این شرکت 

این برند بر عملکرد شرکت و افزایش اشتغال افراد تاکید داشته است، مستثنی نیست بلکه در پاسخ به فرضیه  ای شبکهبازاریابی 

عی، پشتیبانی و کمک قوی به بهره وری اجتما های رسانهگفت که برخی از عوامل همچون نگرش به برند و  توان میاول و دوم  

اجتماعی و  های رسانهاین است که عواملی همچون نگرش به برند،  شرکت و افزایش اشتغال می کنند. یافته ها نشان دهنده 

ز برند پنبه ری ای شبکهحتی متغیر های سن و میزان بازده دارایی های شرکت، تاثیر بسزا، مثبت و مستقیمی بر روی بازاریابی 

دارند. بنابراین باتوجه به یافته های این پژوهش،  ای شبکهو در نتیجه افزایش عملکرد و رشد اشتغال این برند در قالب بازاریابی 

ی بکارگیری عواملی همچون ایمزا بهره مندی از یرا برا یآگاهانه ا یلاش هاشرکت پنبه ریز، ت رانیکه مد ضروری است

ده دارایی و سن افراد برای تقویت بازاریابی و در نتیجه افزایش بهره وری شرکت و از طرفی نگرش برند، رسانه اجتماعی، باز

با مزایا مواجه شد بلکه ممکن است در صورت عدم تدابیر راه کارهایی  توان میهمیشه صرفا ن راینجام دهند زرشد اشتغال ا

 بهره برد.  ای شبکهشده و نتوان از مزایای بازاریابی برای مدیریت صحیح و استفاده از مزایا، معایب و زیان ها پررنگ تر 

اجتماعی و حتی  های رسانهبا تقویت عواملی همچون نگرش به برند،  ای شبکهبازاریابی  دهد که ینشان مبنابراین یافته ها 

 ریز فایده و سودپنبه شرکت  یبه سودآور دتوان می که است یتنها عاملمتغیر های سن و میزان بازده دارایی های شرکت نه 
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بازاریابی  درست تیریمد رسد یبه نظر مبنابراین  .نقش مهمی خواهند داشت در رشد و افزایش اشتغال نیزبرساند بلکه 

کاهش  .در سود رساندن به شرکت تاثیر دارد. و استفاده کارآمد از منابع شرکت با در نظر گرفتن عوامل نامبرده ای شبکه

   سودمند است.  ها شرکت یگسترش فروش برا ناشی از یایو مزا 28طریق بدهی اختلاف میان تامین مالی از

. استشرکت  سودآوریدر  ا، بهبودآنه نیبرجسته ترمی باشد. از جمله  ای شبکهبازاریابی  تیمز نیچندیافته ها نشان دهنده 

ی موجود ها شرکتو تاثیر این استراتژی بر سودآوری  ای شبکهبر بازاریابی  مؤثربسیاری برای سنجش عوامل  مطالعات اگرچه

براساس نتایج یافته های  حاصل از آزمون  فرضیه ها و راهبردهای آنها،  توان مین اما ،استانجام شده  شرفتهیپ یاقتصادهادر 

 عنوان به. ر نظر کرداز جمله ایران فعالیت دارند، به سادگی و صراحت اظهادر حال توسعه  یکشورهایی که در ها شرکتدرباره 

 انجام شده است و شواهد ای شبکهبازاریابی  های پتانسیلاندکی در زمینه بکارگیری استراتژی بررسی  قاتی، تحقایرانمثال، در 

مطالعه  نیااز این رو یکی از اهداف  جود ندارد، شرکتها وبر عملکرد  ای شبکهاستراتژی بازاریابی  ریدر مورد تأث ی بسیاریتجرب

به روشی هوشمند و کارامد برای تحلیل روابط میان تمام عواملی که ممکن است بر عملکرد  یابیدستتلاشهایی در جهت 

درصد در روش هوشمند  30به  70با استفاده از روش اعتبار سنجی  لیو تحل هیاست. تجزتاثیر گذار باشند،   ای شبکهبازاریابی 

است و  ای شبکهتوسعه و گسترش بازاریابی قبل و بعد از  بهره وری شرکت میان دار یاختلاف معندهند نشان  22شبکه عصبی

 ، افزایش یافته است. ای شبکهاز توسعه و توجه بیش از پیش به بازاریابی پس  یسودآور

را  با استفاده از شاخص های ی همچون، قصد  1400این تحقیق عملکرد شرکت پنبه ریز از زمان تاسیس؟ تا سال جاری 

د، نگرش برند، رسانه اجتماعی، سن، تاهل، درآمد افراد، بازده دارایی ها، دارایی خالص، نسبت بدهی و اهرم مالی بررسی خری

کند. بدین منظور اطلاعات مربوط به معاملات انجام شده با استفاده از صورت های مالی شرکت پنبه ریز جمع آوری شده و  می

درصد، معنی دار بودن نتایج فرضیه ها مبنی بر اینکه شبکه عصبی قادر به  30به  70با استفاده از آزمون اعتبار سنجی 

 بر عملکرد شرکت است را بررسی می کند.   ای شبکهو سپس بازار یابی  ای شبکهبر بازاریابی  مؤثرشناسایی عوامل 

 متوسط خطای نسبی 

پیش بینی در کاربرد های مختلف، محاسبه نرخ ی اثبات راندمان و میزان شایستگی وش شبکه عصبی برای ها راهیکی از 

خطای نسبی و مطلق حاصل از پیش بینی می باشد. از اینرو در این بخش از روش متوسط خطای نسبی و مطلق برای ارزیابی 

ریابی و میزان تاثیر این عوامل بر توسعه بازا ای شبکهبر بازاریابی  مؤثرمیزان شایستگی روش شبکه عصبی در پیش بینی عوامل 

بر رشد بر سودآوری )درآمد( و رشد اشتغال استفاده می شود. در ادامه به شرح  ای شبکهو در نهایت پتانسیل بازاریابی  ای شبکه

 مؤثرهر یک ازفرمول های مورد بررسی برای اندازه گیری خطای پیش بینی و نتایج حاصل از آن در خطای پیش بینی عوامل 

 و تاثیر این بازار بر درآمد و  رشد اشتغال با شبکه عصبی پرداخته می شود.  ای شبکهبر بازاریابی 

 بینی پیش عوامل میان اختلاف اساس بر که میباشد نسبی خطای میانگین معنای به : 30متوسط خطای نسبی  محاسبه فرمول

 حاصل شده گرفته نظر در زمانی دوره در عوامل مورد بررسی بر تقسیم مختلف زمانی های دوره در عوامل مورد بررسی و شده

 .میشود

(2) MRE=
 

 
  ∑

|        |

   

 
    

از آنجائیکه اعمال ازمایشات روش عصبی نیازمند تنظیمات مختلف از جمله لایه های پنهان می باشد، میتوان گفت نرخ خطای 

پیش بینی عوامل با استفاده از روش عصبی وابستگی شدیدی به تعداد لایه های پنهان در شبکه عصبی و مقادیر وزنهای 

ای اتصال دهنده با استفاده از روش متاهیوریستیک ساده و نوینی، مقادیر بهینه و اتصال دهنده لایه ها به یک دیگر دارد، وزنه

آگاهانه ای را بخود گرفت اما برای تنظیم لایه های پنهان از آزمایش های سعی و خطا بهره گرفته شد، سعی و خطاهای و 

ه پنهان انجام شد، پس از بررسی مقادیر نِرون در لای  20الی  1تست پیش بینی عوامل به ازای لایه های مختلفی از جمله 

نِرون 1نِرون در لایه پنهان برای پیش بینی بود، بطوریکه ابتدا در  3مختلف برای لایه پنهان، نتایج نشان دهنده، مناسب بودن 
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رخ خطای در لایه پنهان، خطای پیش بینی شبکه مقدار قابل توجهی را بدست اورده و پس از آن با افزودن به لایه ها، از ن

نِرون در لایه پنهان با  3پیش بینی به مرور کاسته شده و شاهد روال نزولی خطای پیش بینی بودیم، بطوریکه تا رسیدن به 

نِرون در لایه پنهان ، بهبود در نرخ خطا حاصل نشد، بدین  20تا  4کاهش نرخ خطای پیش بینی مواجه شده و پس از آن، از 

رون در لایه پنهان به همگرایی رسیده است. از اینرو تحلیل های انجام گرفته بواسطه روش نِ 3معنا که روش پیش بینی در 

نِرون لایه پنهان دارد. برای اثبات گفته های مذکور،  3عصبی با تنظیمات مختلف نشان از نرخ خطای پایین پیش بینی به ازای 

شرکت پنبه ریز و میزان تاثیر این بازاریابی با در نظر  ای هشبکبر بازاریابی  مؤثردر ادامه نتایج حاصل از پیش بینی عوامل 

 نشان داده شده است.  2بر میزان در آمد و رشد اشتغال افراد در شکل مؤثرگرفتن این عوامل 

 
 متوسط خطای نسبی  -2شکل 

  بینی پیشاعتبارسنجی عملکرد 

میزان شاخص متوسط ارزیابی خطا را در   3میباشد.  شکل  500بهترین اپک های حاصل شده در هر بار تکرار روش معادل با 

ام را نشان میدهد. میزان خطای میانگین مربعات روش پیش بینی عوامل با استفاده از روش  500هر یک از اپک ها تا اپک 

براساس محاسبه خطای میانگین مربعات حاصل  3رد روش پیش بینی در شکل میباشد. نمودار عملک  0004عصبی معادل با  

از چند دور )اپک( آموزش شبکه عصبی حاصل می شود به طوریکه هرچه نرخ خطای مورد بررسی کم و نزدیک به صفر باشد، 

 نشان از افزایش و عملکرد و راندمان بهتر پیش بینی با استفاده از شبکه عصبی دارد. 
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 نمودار عملکرد روش   -3شکل

نشان می دهد، در این نمودار عملکرد، به مراتب اینکه  ای شبکهبر بازاریابی  مؤثرنمودار عملکرد پیش بینی عوامل  3در شکل 

میانگین مربعات هستیم به طوری که این خطا به صفر  تعداد اپک ها افزایش می یابد شاهد یک روند نزولی در میانگین خطای

نزدیک می شود که این امر نشان دهنده دقت بسیار مناسب روش پیشنهادی است بطوریکه به مراتب از خطای پیشبینی 

کاسته می شود و در مقابل دقت پیش بینی رو به افزایش است و علت این امر در این نکته مهم خلاصه می گردد که افزاش 

که آموزش بیشتری ببیند، به مراتب عملکرد  ای شبکهعداد اپک ها در شبکه عصبی موجب آموزش بیشتر شبکه و در ادامه ت

 که تعداد اپک های کمتری دارد و آموزش کمتری می بییند، خواهد داشت.  ای شبکهبهتری در مقایسه با 

 حاصل از معیار رگرسیون  های یافتهتحلیل 

های شود با استفاده از مدلبر بازدهی شرکت و رشد اشتغال، تلاش می مؤثرر ارائه الگوی بهینه عوامل در این تحقیق به منظو

و درنتیجه  ای شبکهبر بازاریابی  مؤثرعوامل  بینی پیش، به ای شبکهداده، با شناسایی متغیرهای تاثیرگذار بر عملکرد بازاریابی 

 .آمار توصیفی مربوط به متغیرهای تحقیق ارائه شده است  1 در جدول آن بر درآمد شرکت و رشد اشتغال پرداخته شود.  تأثیر

و همچنین ( رپارامترهای پراکندگی )انحراف معیا ،آمار توصیفی ارائه شده بیانگر اطلاعاتی در مورد پارامتر مرکزی )میانگین(

  حقیق است.ت شاخص های کشیدگی و چولگی متغیرهای

 آمار توصیفی متغیرهای تحقیق -1جدول

 آلفای کرونباخ میانگین انحراف استاندارد متغیر

 00721 37 003215 سن

 00714 005 002412 وضعیت تاهل

تعداد افراد مشغول به کار در شروع 

 تاسیس شرکت ،

 

001744 452 00884 

 تعداد افراد اشتغال به کار در سال جاری

کارمندان شرکت در شروع درآمد 

 تاسیس

0058412 3252 00758 
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 درآمد کارمندان شرکت در سال جاری

 
0042121 2512214 00224 

 دارایی خالص شرکت

 
012417 84212102 00825 

 00288 3528121 002451 بازده دارایی

 00721 321214 003121 نسبت بدهی

 00222 3124 0012012 اهرم مالی

 

 توصیفی متغیرهای تحقیق )متغیرهای مصاحبه(آمار -2جدول

 آلفای کرونباخ میانگین انحراف استاندارد 

قصد 

 خرید

این برند را به جای هر مارک دیگر 

 موجود می خرم
008121 3052 

00823 
مایلم به دیگران نیز برای خرید این 

 برند توصیه کنم
007221 3002 

قصد دارم در آینده این برند را 

 کنم خریداری
0003111 3057 

نگرش 

 به برند

 3050 008151 این برند مناسب است

00732 
 3022 0020014 این برند معروف و معتبر است.

این برند از ویژگی های مثبتی 

 برخوردار است.
007241 3027 

رسانه 

 اجتماعی

من از نظرات سایر مشتریان در مورد 

این برند در شبکه های اجتماعی 

 هستمراضی 

007425 3025 

00743 

اطلاعات دریافتی از سایر مشتریان 

اجتماعی انتظارات من  های رسانهدر 

 را برآورده کرده است.

002244 3072 

در مقایسه با سایر اطلاعات دریافتی 

از سایر منابع، اطلاعات دریافتی در 

شبکه های اجتماعی در مورد این 

 برند قابل قبول است.

007254  

 

میانگین، انحراف معیار، بارهای عاملی و ضرایب آلفای کرونباخ متغیرهای تحقیق را نشان می دهد. همانطور که  2و1جدولدر 

است که نشان دهنده روایی همگرای  005و بارهای عاملی بیش از سطح قابل قبول  0022نشان داده شد، همه آلفاها بالاتر از 

 مناسب داده ها جمع آوری شده است.  

و در نهایت  ای شبکهبر بازاریابی  مؤثر، برازش مدل رگرسیونی از روش شبکه عصبی برای پیش  بینی عوامل 3جدول

 با در نظر گرفتن این عوامل بر درآمد افراد و رشد اشتغال دارد.  ای شبکهتاثیرگذاری بازاریابی 
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 مدلنتایج حاصل از برازش  -3جدول 

 ضریب شرح متغیرها
انحراف 

 معیار
 نتیجه احتمال آماره تی

نوع 

 رابطه

 مستقیم تایید 0.0039 2.926 0.011 0.233 نگرش برند

 نسبت بدهی
-

0.605 
 معگوس تایید 0.300 10.14- 0.059

 مستقیم تایید 0.0001 3.922 0.070 0.275 دارایی خالص

 بازده دارایی
-

0.030 
 مستقیم تایید 0.0024 3.077 0.009

 قصد خرید
-

0.091 
 مستقیم تایید 0.0013 3.270 0.0004

 مستقیم تایید 0.0002 3.8407 0.0148 0.156 رسانه اجتماعی

 سن 
-

0.217 
 مستقیم تایید 0.05 5.356 0.0032

 24.30 کلیFمقدار 

P-value ضریب تعیین تعدیل  مدل معنی دار 0.00 کلی

 یافته
0.84 

متغیرهای رسانه اجتماعی، باشد. با توجه نتایج ارائه شده،  ( حاکی از معناداری کل مدل رگرسیون می30/24) Fمقدار آماره 

تمامی و با توجه به ضریب برآورد شده،  اند مؤثرشرکت  سودآوریدر پیش بینی بازده دارایی، نسبت بدهی، نگرش خرید، سن  

متغیر نسبت بدهی نسبت معکوسی با ای مثبتی بر عملکرد شرکت داشته است. رابطه ها به استثنای متغیر نسبت بدهی،متغیر

درصد تغییرات در بازدهی  84پایان با توجه به مقدار ضریب تعیین تعدیل یافته،متغیرهای مستقل درآمد شرکت دارید. در

 دهد.ها را توضیح می دهند که قدرت توضیح دهندگی مدل را در سطح بالایی نشان میشرکت

 

 یجه گیرینت

اجتماعی در آن  در حال توسعه و به  های رسانهاز جمله کشورهایی است که استفاده از ، اکنون ایران همانطور که می دانیم

برند پنبه ریز در ایران نه تنها به  ای شبکهدهد که تأثیر بازاریابی  نوعی با سرعت در حال رشد است. نتایج این پژوهش نشان می

ها از  کننده آوری کنند، بلکه قصد خرید مصرف کند تا تجربیات خود را به اشتراک بگذارند و اطلاعات جمع مشتریان کمک می

بوط به های زن را نیز با جذب آنها را نیز بالا می برد. به عبارت دیگر، برندهای ایرانی به ویژه برندهای مر کننده مصرفجمله 

یک ابزار بازاریابی استفاده کنند. علاوه بر این در این  عنوان بهند از بازاریابی شبکه های اجتماعی توان میمحصولات زنانه 

در محصولات زیبایی و بهداشتی تأثیر  وکار کسبد بر روند توان میپژوهش بیشتر بر روی این موضوع که چگونه فناوری مدرن 

 بگذارد، تمرکز شد.

دانند چه  اند و در نتیجه نمی خی از تحقیقات علت اصلی بیکاری این مهم اعلام شده است که مردم خود را کشف نکردهدر بر

از جنبه  2015(. یافته های این پژوهش با  ادعای محقق شیبو، 2015چیزی برای تأثیر و نفع بر جامعه در نظر بگیرند )شیبو 

ازگاری دارد. باتوجه به اینکه یافته های این پژوهش نشان از تاثیر مثبت بازاریابی ، تقریبا سای شبکهبی توجهی به بازاریابی 

د توان میو عدم درک آن  ای شبکهبر رشد اشتغال و در آمد افراد دارد، از همینرو بی توجهی افراد به حوزه بازاریابی  ای شبکه

جلب  ای شبکهاز پیش به سمت و سوی بازاریابی  خود یکی از علت های بیکاری محسوب شود، بطوریکه اگر توجه مردم بیش

شود، احتمال می رود، علاوه بر کم شدن بیکاری، میزان درآمد و رضایت شغلی شان نیز به حد مطلوبی دست یابد. از همینرو 

با فروش های آتی در این زمینه تحقیقاتی به منظور بررسی اینکه آیا روش سنتی توزیع )بازاریابی  توصیه می شود که  تلاش
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ها و هم  از نظر هزینه، اثربخشی و درآمدزایی برای واسطه ای شبکهها و تبلیغات(در بازاریابی  غیرمستقیم با استفاده از واسطه

 تر است یا نه، معطوف شود.   ها پایین برای واسطه

 

 پیشنهادات

نیاز به درک  ای شبکهد کاری، بازاریاب باتوجه به پژوهش صورت گرفته ، میتوان گفت در رابطه با درک شرکت و روش های رش

ها معمولا از آموزش تخصصی محصول برخوردارند، اما اغلب باید توانایی های فروش را به وکار کسبمطلب دارد: اگرچه  دو

از دیگران آموخت، اما در نهایت باید راه خود را توسعه داد که با ارزش ها و علایق و  توان میدست آورد. در این خصوص 

مزایایی که شرکت و محصول به فرد و گروه هدف ارائه می دهد، مرتبط باشد. برخی از این پیشنهادات عبارتند از: ارائه آموزش 

جبرانی خوب و آموزش کافی داشته باشند. آموزش حرفه ای : خرده فروشان باید یک برنامه ای شبکهبه خرده فروشان بازاریابی 

در مورد هنر ارائه و فروش محصول و خدمات باید به توزیع کنندگان داده شود. درک کامل محصولات، خدمات و مزایای آنها 

افزایش  و وکار کسببرای جذب و حفظ مشتریان بسیار ضروری است و در نظر گرفتن تمامی جنبه های مذکور موجب ارتقا 

 درآمد خواهد شد. 

در واقع در حوزه فروشندگی با در نظر گرفتن نکاتی میتوان به افزایش سودآوردی نیز دست یافت که از جمله آن نکات عبارت 

اند از:  به چه کسی می فروشم )پیام من در کدام گروه معتبرتر و قابل اعتمادتر است(. آنچه می فروشم )محصولات یا تجارت 

بسته به گروه هدف و موقعیت و اینکه چه سودی برای مشتری دارد، یعنی دلایل فروش چیست(. روش من برای  یا هر دو

 انجام فروش چیست )خواه یک فروشگاه اینترنتی باشد یا یک شغل فروش شخصی یا هر دو(؟

کثر مشتریان این تجارت از خانواده نکته مهم دوم در بحث اعتماد است. روابط مبتنی بر اعتماد برای مدت طولانی ادامه دارد. ا

نشانه های استثمار. این بدان معناست که  عنوان بهآنچه هستند در نظر گرفته شوند، نه  عنوان بهو دوستان می آیند. آنها باید 

 آنها باید فقط محصولاتی را که نیاز دارند ارائه کنند.

این دلیل که همه مشغول هستند و بسیار متمایز از یکدیگر  نکته نهایی مربوط به کارتیمی است. مربیگری تیم در عمل به

 هستند. ایجاد انگیزه و کمک به اعضای تیم به روشی که واقعاً نیاز دارند و منصفانه بودن با هر شریک.

سیل علاوه بر متغیرهای مورد بررسی، داده هایی در خصوص میزان رضایت افراد از برند پنبه ریز در خصوص بررسی میزان پتان

برای توسعه و در نتیجه افزایش اشتغال و بهره وری جمع آوری شد و پایایی آن مورد بررسی  ای شبکهاین برند در بازاریابی 

 قرار گرفت.
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