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 کیدهچ

. به نقل از صنعت داروهای گیاهی است جهت تحقق اهداف توسعه صنایع مهمیکی از 

درصد است. یکی از صاحبنظران این حوزه سهم بازار داروهای گیاهی در ایران کمتر از چهار 

پژوهش از حیث هدف های بازاریابی هدفمند دانست. توان غفلت در اجرای برنامهدلایل آن را می

است. جامعه آماری پژوهش  انجام شدهبا استفاده از ابزار مصاحبه و  پرسشنامه و کاربردی 

تعداد نمونه  کنند.ها مراجعه میخرید داروهای گیاهی به داروخانه شامل کلیه کسانی که جهت

جهت  گیری هدفمند و در بخش کمی طبقه بندی بوده است. نمونه روشنفر لحاظ شد.  218

الگوریتم های کای میانگین و شبکه ز روش اشتراوس و کوربین و ها اتجزیه و تحلیل داده

مبتنی بر نتایج . منتهی شدمقوله  نههای پژوهش به استخراج . یافتهشداستفاده  عصبی

شبکه عصبی نسبت به رویکرد کای میانگین از دقت بالاتری DB ،RS ، RMSSTDهای شاخص

ها مبتنی بر الگوریتم شبکه عصبی ارائه شده است. نتایج خوردار بوده است، در نتیجه یافتهبر

های استراتژی .است بخش پنجحاکی از آن است، که بهترین حالت بخش بندی این بازار به 

مقتضی شرایط هر بخش جهت تحقق همزمان ارزش برای مشتریان، بازار و توسعه این صنعت 

 در سطح کلان ارائه شده است.

 های روانشناختیمشخصه ،داروی گیاهیبخش بندی بازار،  ها:کلید واژه

 JEL: M21 بندیطبقه

 

                                                 
 :Bazaee.ali@gmail.comEmail نویسنده مسئول: -*
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 مقدمه

به افزایش شهههاخص هایی نظیر  در بازار داروهای گیاهی توجهه به پتانسهههیل موجود 

 شههودمیاشههتلال، رفاه مصههرف کنندگان، نرد رشههد درآمد سههرانه و صههادرا  منجر 

چهره و سازو کار صنعت دارو و  9با توسهعه سهاخت دارو شیمیایی    .(9311)یاوری، 

ی ترین داروها برای درمان عنوان اصله متحول شد و  داروهای شیمیایی ب داروسازی

با گذشت زمان به دنبال آگاهی از س و مورد استفاده قرار گرفت، ها در دسهتر بیماری

 تآن و در مقابل مقبولی اثرا  سههود داروهای شههیمیایی و عوارش ناشههی از مصههرف

 .اسهتقبال از داروهای گیاهی با رشهد قابل توجهی روبرو شهده است    2داروهای گیاهی

صههنعت داروهای گیاهی یکی از معدود صههنایع دارای رشههد دو رقمی اسههت و    اکنون

اغلب کشههورهای توسههعه یافته طی چند سههال اخیر به سههمت تولید داروهای گیاهی و  

(. 9311خیری، ) اندایی روی آوردهیهاهی بهه جهای شهههیمیه    اسهههتفهاده از مواد موثر گ 

کشههورهای آلمان و ایتالیا از نظر تجار  داروهای گیاهی در بین کشههورهای اروپایی  

ایران با داشتن بیش  . (2891، 9)لندل کاد رتبه اول و دوم را به خود تخصهیص داده اند 

میلیون دلاری از تجار  گیاهان دارویی که  18گونه گیاه دارویی صرفا سهم  2188از 

. ایران (2891جاسمی، ) میلیارد دلار است، را به خود تخصیص داده است 922بالغ بر 

که در گذشههته یکه تاز بازار گیاهان دارویی بود، اکنون بر اسههاس اعلام انجمن گیاهان 

جهان سههقوک کرده اسههت و سهههم آن از کل سهههم تجار    18ویی کشههور به رده دار

. متاسههفانه با وجود سههرانه (9311)غیبی،  درصههد اسههت 2جهانی دارو گیاهی کمتر از 

داروهای گیاهی از سرانه مصهرف بالای دارو توسهط ایرانی ها در مصرف داخلی نیز   

نسهبت به شیمیایی برخوردار بوده است. به نقل از حمید خیری   مصهرف بسهیار اند   

، به صور  کلی سرانه مصرف (9311) مدیر روابط عمومی انجمن داروسهازی کشور 

هر ایرانی به طور متوسط در یک سال و  برابر استاندارد جهانی است 3دارو در ایران 

ف دارو متاسفانه سرانه حال با این سرانه بالای مصر. بار دارو اسهتفاده می کند  331

گرم است. این در حالی است، که در آلمان  21مصرف گیاهان دارویی در ایران سالانه 

مبتنی بر .   (2891جمشیدی، ) گرم است 2188گرم و در آمریکا  188سهرانه مصهرف   

 کننداسهههتفاده میدرصهههد مردم ایران از دارو گیاهی  3آمار وزار  بهداشهههت حدود 

                                                 
1-Lendel Kade  
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. بهه نقهل از حمیهد خیری مدیر کل اداره داروهای طبیعی و گیاهی    (2891جهاسهههمی،  )

چند سههالی اسههت، که   (9311) و فریبرز غیبی مجری طرح ملی گیاهان دارویی( 9311)

 یاستقبال مردم برای مصرف داروهای گیاهی نسبت به گذشته افزایش یافته بخش ها

مشتریان طرفدار و معتقد به داروهای گیاهی و طب گیاهی به وجود آمده است و پیرو 

علی رغم آن تعداد شهههرکت های تولید کننده داروهای گیاهی نیز افزایش یافته اسهههت. 

های تولید کننده این صنعت از این محصولا  و افزایش تعداد شرکتاستقبال مردم به 

رسهههد، بازاریابی به نظر می. اش برخوردار نیسهههتپتانسهههیل بالقوه جایگاه مقتضههی  

با استفاده از  بندی صهحیح بازار ز مهمترین مرحله از اجرای آن بخشهدفمند که یکی ا

با انجام این پژوهش در پژوهشگر  .بندی است، انجام نشده استرویکرد مناسب بخش

بندی بازار داروهای گیاهی، های مناسب برای بخشبا تشخیص شاخصصهدد اسهت،   

ای هر هترین ویژگیرا شناسایی نماید و مبتنی بر مهمنیمرد مشتریان این محصولا  

یان ها راهبردهای مقتضی هر بخش ارائه دهد، به نحوی که رضایت مشتریک از بخش

وری در بخش تولید و بازار این محصولا  تا حد با خصائص متفاو  و حصول بهره

 شود.زیادی محقق 

 

 مبانی نظری و پیشینه پژوهش

های دارو سازی طی برخی گیاهان به دارو در کارخانه داروهای گیاهی حاصل تبدیل

شرکت  12در ایران  9/1/11طبق انتشار تاریخ  فرآیندی خاص و استریل هستند.

 داروخانه 11 نگانه شهر تهرا 22نون در مناطق کنند. هم اکداروسازی گیاهی فعالیت می

و می پردازند گیاهی  علاوه بر عرضه داروهای شیمیایی همزمان به عرضه داروهای

ه مشاوره و طبیب گیاهی و متخصص طب سنتی در آنها حضور داشته، که به ارائ

با وجود افزایش تمایل به مصرف  .(2891ایازی، ) پردازندویزیت مشتریان نیز می

ای هد سلامت و نیز افزایش تعداد شرکتداروهای گیاهی و نگرانی فزاینده مردم در مور

های تخصصی داروهای گیاهی هنوز این محصولا  از سهم تولید کننده و داروخانه

در بازار داخلی و همچنین سهم بسیار کم از بازار صادراتی برخوردار  اندکیبازار 

تولید و توسعه گیاهان دارویی و پیرو آن تولید داروهای  این در حالی است، که ت.اس

گیاهی مورد تقاضای بازارهای داخلی و خارجی از پتانسیل اقتصادی بالا نظیر ایجاد 
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استفاده از این های سلامت برخوردار است. سعه شاخصتو و مد ارزیآبازار کار، در

های هدفمند در حوزه تولید و بازاریابی اجرای برنامهوه نیازمند تدوین و ظرفیت بالق

ی، بنداست. در فرایند بخش بازار بخش بندینقطه آغاز اجرای بازاریابی هدفمند، است. 

شوند، به صورتی که مشتریان شبیه به یکدیگر ریان به گروه های مختلف تقسیم میمشت

های اعضای هر گروه برنامههای گیرند، سپس با توجه به ویژگیروه قرار میدر یک گ

ریابی برای آنها در نظر گرفته خاصی جهت تولید محصول جدید، تبلیلا  و بازا

بندی صحیح و یدی موفقیت در دستیابی به یک بخششود. از مهمترین عوامل کلمی

 مشخصه  (9111) 2وندل (.2882، 1گرین گرو) ای مناسب استهجامع، انتخاب مشخصه

امّا به مرور این نظریه  ،بندی بازار معرفی کردرا مبنای بخشکلاس اجتماعی مشتریان 

که مشتریان با مشخصاتی مانند کلاس اجتماعی و سطح در آمد مشابه، سلیقه و رفتار 

بندی مدل بخش (2893)و آرمسترانگ،  3کاتلر .خرید یکسان دارند، مورد تردید واقع شد

ای مبنبندی می نمود. های خریدشان طبقهد، که مشتریان را بر اساس فعالیتارائه نمو

 هایداد، که نسبت به متلیرتشکیل می هاهای رفتاری یعنی فعالیتمتلیرمدل او را 

پژوهشی  ،(9381) احمدی، آذر و صمامی .تر بودتوصیفی چون سن و جنس تمیز دهنده

مبانی رفتاری و بندی بازار دارو با رویکرد شبکه عصبی انجام دادند. با عنوان بخش

پژوهش آنها به بندی این بازار انتخاب شد. بخشبه عنوان مبانی  جمعیت شناختی

گیاهی و یا گیاه دارویی نشده و ای به دارو   کلی در حوزه دارو بوده و اشارهصور

و امیدی نجف  رنجبر شمس رویکرد کمی مبتنی بر پرسشنامه انجام شد.  با صرفاً

پژوهشی با عنوان بررسی عوامل موثر بر نگرش مصرف محصولا   ،(9313) آبادی

نشان داد، متلیرهای  هاآنهای حاصل از تحلیل نیک در تهران انجام دادند. یافتهارگا

درصد  32آگاهی بهداشتی، دانش از محصولا  ارگانیک، انگیزه و سن مصرف کنندگان 

با گردآوری  ،(2888) 4نها کیم و کند.به محصولا  ارگانیک را تبیین می از متلیر نگرش

 دنخدما  رژیم پرداختازار مشتریان بندی بی از مراکز خرید اینترنتی به بخشاطلاعات

های جمعیت شناختی مشتریان پژوهش مشخصه ها درآنمعیارهای مورد بررسی  و

                                                 
1- Green grove 

2- Vandel 

3- Kotler & Armstrong 

4- Kim  & Ahn 
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 روانشناختی، رفتاری، جمعیت ابعاداز تلفیق  بندی بازاردر این پژوهش جهت بخش .بود

تری از نیمرد مشتریان به دست که اطلاعا  جامعشناختی و بازاریابی استفاده شد، 

بع ودآور، تخصیص بهینه مناهای سطمینان بیشتری با شناسایی بخشبا ا، که بتوان آید

ها انجام شود و استراتژی مناسب برای بخش هدف مبتنی بر سودآوری آن هابه بخش

 با هدف تحقق ارزش همزمان برای مشتری و بخش بازار تدوین نمود.  

 

 روش پژوهش

، تا ته صور  گرفته اسمصاحب مبتنی برروش پژوهش ترکیبی است. در بخش کیفی 

 روش ها و ابعاد موثر در تصمیم خرید داروهای گیاهی شناسایی شود.مقوله

ها مصاحبه آوری دادهگیری هدفمند است. برای جمع، نمونهدر بخش کیفیگیری نمونه

طبیب سنتی  98های گیاهی، کننده به داروخانهمشتری مراجعه 98نفر شامل  38با  قیعم

 1متصدی در بخش تولید این محصولا  و  1پرداختند، به مشاوره می که در داروخانه

جهت تجزیه و تحلیل  .نفر از اساتید دانشگاه در حوزه مدیریت بازرگانی انجام شد

شامل در این شیوه کدگذاری  .استفاده شد داده بنیاداز روش  در بخش کیفی هاداده

مقوله  1در نهایت . (2881، 1کراسول) است سه مرحله کدگذاری باز، محوری و گزینشی

 در بخش کیفی اعتبار درونی شناسایی شد. این بازار بندیبخش عنوان عوامل موثر بربه

بر اساس مصاحبه بر پایه انتخاب نمونه هدفمند، کدگذاری صحیح و اعتبار بیرونی با 

ها محقق شده است. گردآوری داده ها در طول مراحلتوصیف عمیق از مجموعه داده

ها پایایی را در پژوهشگر با هدایت دقیق جریان مصاحبه در گردآوری  و تفسیر داده

 بخش کیفی محقق ساخته است.

 

 

 

 

 

 

                                                 
1- Creswell 
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 منبع: يافته های نگارنده

 منتج از بررسی های توصیفی داروهای گیاهی بخش بندی بازارالگوی پارادايمی  -1شکل
 
 

 

 

 اشرايط موثر بر تدوين راهبرد ه

 تنوع محصولا   -

 تنوع نیازها -

 کمتر بودن عوارش جانبی -

 ارائه خدما  مشاوره ای  -

 داروییسنت استفاده از گیاهان 
 

 یعل يطشرا 

 ییدارو یاهانبا گ  ییعدم آشنا -

 یدمشخص تول ینداشتن متول -

  یفیک یدجهت تول ینبود فناور -

 یاستاندارد ها یتدر حوزه رعا نگرانی -

 یدتول

 یبرنامه ها یو اجرا یناز تدو غفلت -

 مناسب  یابیبازار

  یاهیدارو گ یبالا قیمت -
 

مقولهه محوری: ضهههرور  تدوین و  

 اجرا برنامه های بازاریابی هدفمند

 

 راهبردها 

 یبعد روانشناخت

، یوخوددوست یتبه سمت توجه به مقوله امن یسبک زندگ ییرتل

در  ینگران یزانم یشموضوعا  سلامت و افزا یرامونپ هشدار

 حوزه سلامت

 یرفتار بعد

و  یو ملذ یبر نبود عوارش جنب یدعادا  مصرف با تاک تلییر

 ینگرش با ارائه خدما  مشاوره و معرف ، تلییرسلامت یبرا یدمف

ه محصولا  استفاده کرد یناز ا یشترکه پ یمثبت کسان یا تجرب

 یقمصاد یو مصرف برا یدقصد خر یجادجهت ا انگیزش ند.ا

 یباییو ز یشیآرا یشگیری،پ ی،درمان

 يابیبازار یزهآم بعد

محصولا  با لحاظ تنوع در قالب  یدتول، محصولا   یمتق کاهش

استانداردهمراه با  یبسته بند، قرص، کپسول، شربت، قطره و ...

ارائه ، و مضرا  آن دارو  یاو مزا یا بروشور معرف محتو

استفاده ، گسترده در مناطق مختلف یعتور، خدما  مشاوره

 یلاتیمتفاو  تبل یاز راهبردها یهمزمان و مواز

 پیامدها

پیامدهای مثبت در حوزه مصرف شامل: افزایش سرانه مصرف داروهای گیاهی و پیشگیری از بسیاری بیماری ها و کاهش 

هزینه های درمان، توسعه شاخص های سلامت با تلییر در سبک زندگی، نگرش نسبت به این محصولا  و تلییر عادا  

بازار شامل: ایجاد بازار گیاهان دارویی نظیر بازار بذر، کود، سم، بازار مربوک به تجهیزا  مصرف. پیامدهای مثبت در حوزه 

فنی کشاورزی و کارخانه ای جهت کاشت و برداشت، ایحاد و توسعه بازارهای مربوک به داروهای گیاهی، بازارهای جنبی 

ا  آزمایشگاهی، استاندارد گذاری، بسته بندی، و مکمل مرتبط به هر دو دسته گیاهان دارویی و داروهای گیاهی نظیر خدم

تبلیلا ، توزیع، خدما  مشاوره به مراجعه کننده و بیمار و در کنار آن تقویت بازارهای مرتبط به تولید و عرضه این 

محصولا  نظیر صنعت پلاستیک و آلومینیوم جهت بسته بندی، توسعه  گونه گیاهان دارویی خاص کشور ایران جهت 

 ولید داخلی  و کاهش هزینه واردا   گیاهان دارویی و داروهای  شیمیاییافزایش ت
 

 

 واکنش

 کنش
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ن پرسشنامه تدوی های ناشی از مصاحبه و مطالعه مبانی نظری پژوهشمبتنی بر یافته

استفاده شد.  9آزمون نسبت روایی محتواییجهت سنجش اعتبار پرسشنامه از  گردید.

دست هب 11/8دست آمده برای هر گویه بیش از مبتنی بر محاسبا  انجام شده نتایج به

روایی پرسههشههنامه بوده اسههت. نتایج آزمون آلفای کرونباد در سههنجش  آمد، که گواه

جامعه آماری پژوهش پایایی پرسههشههنامه نیز حاکی از پایایی ابزار سههنجش اسههت.    

که بسیاری از صاحب نظر به ایناند. بوده ایی انواع داروهای گیاهیکنندگان نهمصرف

برابر تعداد  98 ایسههتی ترجیحاًهای چند متلیره بنظران معتقدند، حجم نمونه در تحلیل

تایید شهههده در این  گویه 21نمونه مبتنی بر حجم  ،(9313، مومنی) متلیرهها بهاشهههد  

. در تعیین روش لحاظ شهههدکننده نهایی داروهای گیاهی مصهههرف 218تعدادپژوهش 

تفاو  در  گانه تهران 22طق که مشههتریان منالحاظ شههد،  این پیش فرش  نمونه گیری

 های بازاریابی داشههته باشههند، آمیزه نگرش نسههبت به ابعاد روانشههناختی، رفتاری و

که  گانه شههههر تهران 22ای از مناطق طبقه –نمونهه مزبور با روش احتمالی   بنهابراین 

تعیین تعداد نمونه از هر منطقه به  و انتخاب گردید داروخانه بوده اسهههت، 11شهههامل 

از . های آن منطقه صهور  گرفته است تخصهیص متناسهب با تعداد داروخانه   صهور  

در تجزیه و تحلیل ها اسههتفاده شههد. گیریسههازی اندازهروش تحلیل عاملی جهت بهینه

 ها از رویکرد کای میانگینههای پژوهش در بخش کمی و برای تعیین تعهداد بخش  داده

عنوان ورودی در الگوریتم کای هعوامل شناسایی شده ب استفاده شد.و شهبکه عصبی  

 مبتنی بر این دو الگو انجام شد. بندیمیانگین و شبکه عصبی  وارد و بخش
 

 KMO  آزمون بارتلت و شاخص -9 جدول

 KMO 88/8شاخص

 22/1821 آزمون بارتلت)کای اسکور(

 9831 درجه آزادی

 888/8 سطح معناداری

 منبع: یافته های نگارنده

 

نشان دهنده کفایت به دست آمد، که  1/8مقدار شاخص کفایت حجم نمونه بالاتر از  

ت تحلیل عاملی نیز برای وجه به سطح معناداری آزمون بارتلهاست، همچنین با تداده

 (.2شناسایی مدل مناسب است )جدول 

                                                 
1- Contents Validity Ratio 
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 مقادیر ویژه و درصد واریانس تبیین شده -2جدول 

سبک 

 زندگی
 تبلیغات

عادات 

 مصرف
 نگرش

قصد خريد 

 و مصرف
 قیمت

های ويژگی

 محصول
 توزيع

نگرانی 

 سلامت
 عوامل

 مقادیر ویژه اولیه 819/91 311/3 212/2 989/9 122/9 319/9 218/9 988/9 818/9

381/2 288/2 822/2 822/3 119/3 119/3 182/2 388/1 129/32 
درصد واریانس 

 تبیین شده

 ضریب پایایی 13/8 13/8 81/8 13/8 88/8 18/8 18/8 13/8 82/8

 منبع: یافته های نگارنده

 

تحلیل عاملی  گویه حاصل از 21دهد، از مجموع نشان مینتایج حاصل از تحلیل عاملی 

برای  درصهههد از معیارهای لازم 13بیش از عامل  1اند. این عهامهل قابل اسهههتخراج   1

ی هایبا توجه به گویهها بر حسب تعریف متلیرها، عاملدهند. بندی را توضیح میبخش

 شههدند سههنجند، نام گذاریو این که چه واقعیت مشههترکی را میدهند که پوشههش می

 . (2)جدول 

 

 های خوشه بندیالگوريتم

ندی بدسته آماری و فراگیر ماشین دسته به دوهای خوشه بندی الگوریتم به طور کلی

شهههوند، که هر کدام مزایا و معایبی داشهههته و مبتنی بر هدف پژوهشهههگر انتخاب  می

 بیان شده است.بندی های مختلف خوشههای روشویژگی 3جدول  درشوند.می

 

 شناسايی بخش های بازار مبتنی بر الگوريتم کای میانگین

بنهدی  روش کهای میانگین روش بسهههیار رایج برای   ههای خوشهههه در میهان الگوریتم 

بندی غیر سلسله های متداول بخششهود. این روش از روش بندی بازار تلقی میبخش

ده و تر بوبندی سریعهای سهلسهله مراتبی خوشهه   مراتبی بوده، که نسهبت به الگوریتم 

 قبل از اجرای الگوریتم. (9313مومنی، )آید کار میهها به برای حجم وسهههیعی از داده

مبتنی بر این ملا   تعیین شهههد. 1تعداد خوشهههه مناسهههب  با اسهههتفاده از ملا  بیزی 

ها هنگامی اسهت، که تلییری بزر  در نسههبت فاصله مشاهده  ترین تعداد خوشهه بهینه

آنالیز واریانس جهت د. به دست آم 2بیشهترین نسهبت فاصهله در تعداد خوشهه      گردد.

آنالیز واریانس نشان داد، بازار مبتنی بر این اطمینان از صحت بخش بندی انجام شد.  

                                                 
1- Schwartzs Bayesian criterion (BIC)  
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عوامل شههناسههایی شههده در  خوشههه متفاو  معنادار تقسههیم شههده اسههت. 2عامل به  1

 (.  2)جدول  ها به دست آمدرویکرد کای میانگین وارد و مرکز نهایی خوشه

 
 بندیهای مختلف خوشهمقايسه روش -3جدول

 های آماریالگوریتم

های ودیت: عدم توانایی کار با مجموعهها و محدمزایا: توانایی تعیین تعداد خوشه (:9روش سلسله مراتبی) روش وارد

 های مزاحمبزر  و حساسیت زیاد به داده

ارد، توانایی کار با مجموعه باشد دقت خوبی دها و نقاک شروع معلوم مزایا: اگر تعداد خوشه : میانگین( Kای)روش تجزیه

ها، انتخاب تصادفی تعداد ت: عدم توانایی تعیین تعداد خوشههای بزر  را دارد و استفاده از آن ساده است. محدودیداده

 های یک گروه شود.جر به انتخاب دو مرکز برای نمونهها و نقاک شروع اولیه که ممکن است منخوشه

 ر ماشینالگوریتم فراگی

های بزر  و محدودیت ها: مشکل تنظیم ایا: توانایی کار با مجموعه دادهمز :های خود سازمانده(شبکه عصبی) نقشه

 پارامترهای یادگیری و نتایج متفاو  ناشی از پارامترهای متفاو  یادگیری

که مقادیر مورد انتظار  در جاییمیم برای به تصویر کشیدن و آنالیز تص درخت تصمیم به عنوان ابزاری :2درخت تصمیم

یچیده، قابلیت ترکیب با های بزر  و پگردد. فهم ساده، کارکردن با دادهشود، استفاده میها متناوب محاسبه میاز رقابت

ها ز یک ویژگی برای شاخه زدن در گرههای تصمیم تنها اها: اکثر درختدیتها از مزایای آن است. محدوسایر روش

هر گره باید معیار  کند. برایاده کاوی حافظه زیادی را مصرف میهای دکنند. ساخت درخت تصمیم در برنامهاستفاده می

 های مختلف را ذخیره کند، تا بتواند بهترین ویژگی را انتخاب کند. کارایی ویژگی

 نکنند. چندیهت جستجو نمیر یک لحظه و در یک جاند و فضای مسئله را دمزایا: به صور  ذاتی موازی: الگوریتم ژنتیک

مسئله دو یا چند راه  تواند فضای مسئله را از چند جهت مختلف جستجو کند. برای یکنقطه شروع دارد و در یک لحظه می

ا ریتم چندین پارامتر راند، چرا که این الگویک پارامتر خاص به جواب رسیدهکند، که هر کدام با در نظر گرفتن حل پیدا می

 وشتنها: مهم چگونگی نبزرگی دارند، مفید است. محدودیت تواند تلییر دهد. برای مسائلی که فضای راه حلهمزمان می

حل برای مساله شود. در انتخاب تابع مناسب برای ارزیاب باید ای که منجر به بهترین راهعملکرد ارزیاب است، به گونه

از لحاظ محاسباتی پر هزینه است.  اب هم مورد توجه قرار گیرد.ترکیب و نوع انتخ پارامترهای دیگری مثل اندازه جمعیت،

 تضمینی برای رسیدن به جواب بهینه وجود ندارد.

سازد، هیچ مفروضه ای را حداقل میوشه: مزایا: این الگوریتم مشابه کای میانگین است، واریانس درون خرویکردهای فازی

ها: عدم توانایی کار ها وابسته است. محدودیتنتایج به انتخاب اولیه وزن گیرد.ها در نظر نمیای را در خصوص دادهاولیه

 های مزاحمهای بزر  و حساسیت زیاد به دادهبا مجموعه

 (1338مارتین تی، بیديموث ،  1333مومنی، منبع: )

 

 

 

 

 

 

                                                 
1-Ward Method 

2-Decision Tree 
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 ها در رویکرد کای میانگینتعداد اعضا و مرکز نهایی خوشه -2 جدول

 خوشه ها عوامل
 عضو 88شامل  8 عضو 38شامل  3 عضو 88شامل  2 عضو 238شامل  1

 98/3 12/3 18/2 11/3 های محصولويژگی
 81/2 11/2 82/2 11/2 قیمت
 89/3 28/2 11/2 28/2 توزيع

 91/2 81/3 82/3 18/2 تبلیغات
 91/3 88/3 11/2 13/3 نگرانی

 81/3 21/2 19/2 11/3 زندگی سبک
 19/2 12/2 21/2 19/3 خريدومصرفقصد

 98/3 12/2 89/3 11/3 عادات مصرف
 28/3 22/3 11/2 12/3 نگرش

 منبع: یافته های نگارنده
 

 در الگوريتم شبکه عصبی های بازاربخش شناسايی

های نوین قابل استفاده در تقسیم یکی از روش شبکه عصبی نیز الگوریتماستفاده از 

 1دهخود سامان مدل نقشه ها در الگوریتم شبکه عصبی ازجهت تحلیل دادهبازار است. 
عصبی بدون ناظر است، که  ای از شبکهگونه دهسامان های خودنقشه .شداستفاده 

 جهت  .(2888کیم و آن ) ها شناسایی کندداده تواند الگوی نامشخص را در میانمی

کمینه  شاخصاین  مقدار استفاده شد. هر چه 2شاخص دیویس بولدیناز معماری شبکه 

(. نتایج 9312و همکاران 3مارتین) بندی از کیفیت بهتری برخوردار استشود، بخش

جهت اطمینان از  مناسب برخوردار است.خوشه از کیفیت  1بندی در ، بخشدادنشان 

بر  مبتنیکیفیت و صحت بخش بندی در این الگوریتم نیز آزمون واریانس انجام شد. 

  .تشکیل شدخوشه متفاو  معنادار  1این آنالیز در هر یک از عوامل مورد بررسی 

 

 مقايسه نتايج  در دو رويکرد کای میانگین و شبکه عصبی

و   4RSضرایبعلاوه بر شاخص دیویس بولدین،  رویکردبرای مقایسه این دو 
5RMSSTD  محاسبه شد. شاخصRMSSTD اساس )مجذور میانگین مربعا  خطا(، بر

                                                 
1- Self-Organized Map  

2- Davic Buldin  

3- Martinti  

4- Spiarman Relation Coefficient  

5- Root Mean Standard Deviation  
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با توجه به هدف  سنجد.ها را میشود، که همگونی خوشهها تعریف میواریانس خوشه

کمتر باشد،  RMSSTDتر است، هر چه مقدار های همگن، که تشکیل خوشهبندیبخش

ها به بررسی تفاو  میان خوشه نیز  RSشاخص  بهتر است. بندیبخشکیفیت 

اکی از عدم کند و مقدار صفر حمی تلییر 9تا  8بین  RSمقادیر شاخص  پردازد.می

تر نزدیک 9تر و به بنابراین هرچه این مقدار بزر  است،ها وجود تفاو  میان خوشه

 ری برخوردار است.از کیفیت بهت بندیبخشباشد، 
 

 های عصبی و  کای میانگین با یکدیگرمقایسه نتایج دو رویکرد شبکه -1جدول 

 RS RMSSTD شاخص ديويس بولدين هاتعداد خوشه الگو

 k mean 2 11/9 21/8 11/9الگوریتم 

 89/9 12/8 13/9 1 شبکه عصبیالگوریتم 

 منبع: یافته های نگارنده
 

برتر بودن کیفیت دهنده نشانسه شاخص احتساب شده در هر دو الگوریتم  نتایج

 این هاییافته بر اساس هابنابراین نتیجه گیری است، شبکه عصبیدر بندیبخش

 بیان شده است. الگوریتم
 

 بخش دررویکرد شبکه عصبی 1میانگین تخصیص داده شده به هر عامل در   -1 جدول

 کل 8 8 3 2 1 بخش عامل

 يژگیو

 محصول

 88/218 88/18 88/31 88/12 88/921 88/912 تعداد

 18/3 11/2 81/3 19/3 28/3 28/2 میانگین

 81/3 88/2 38/2 83/3 32/2 11/2 یانگینم قیمت

 18/3 19/2 38/3 13/2 81/3 11/2 میانگین توزيع

 81/3 11/9 11/2 13/3 83/3 12/2 میانگین تبلیغات

 13/3 13/2 31/3 12/3 91/3 83/2 میانگین نگرانی

 12/3 11/2 23/3 28/2 99/3 12/3 میانگین یزندگسبک

 91/3 13/2 12/2 82/3 18/2 11/3 میانگین مصرفوخريد

عادات 

 مصرف
 38/3 81/2 91/3 81/2 38/3 11/3 میانگین

 21/3 18/2 88/3 19/3 38/3 11/3 میانگین نگرش

 منبع: یافته های نگارنده
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 های هر بخش و ارائه پیشنهادهای مقتضی هر بخش ويژگیشرح 

های توصیفی مقدار میانگین عوامل مورد بررسی ی بر نتایج به دست آمده از آمارهمبتن

 بیش از میانگیندر همه مقولا  از هر سه بعد روانشناختی، رفتاری و آمیزه بازاریابی 

اهمیت این عوامل از منظر ده ، این موضوع نشان دهن( به دست آمد3) مورد انتظار

مطالعا  مبانی نظری پژوهش در حوزه بازاریابی و رفتار اساس بر کننده است. مصرف

مصرف کننده و نتایج حاصل شده پیشنهادهایی به بازاریابان و تولیدکنندگان جهت 

 بخش ارائه شده است.مشتریان در هر یان، پاسخگویی به تقاضاجذب مشتری
 

 های مقتضی) مشتريان نگران سلامت( و استراتژی 1شرح اهمیت عوامل از نظر افراد بخش  -8جدول

 عامل و )وزن تخصیص داده شده به هر عامل(/ استراتژی پیشنهادی به بخش تولید و بازاريابی

در تبلیلا  توجه به کیفیت و رژیم غذایی مناسب و ارگانیک برای سلامتی مورد توجه - عامل نگرانی در مورد سلامت)زياد(

 قرار گیرد.

برای  های تبلیلاتیروی مفهوم دوستی با خود در پیام ارتباطا  بین فردی و افزایش حس تعلق با تاکید-سبک زندگی)زياد( 

 افزایش تناوب خرید و نیز افزایش مقدار خرید به کار رود.

لیست  گیری از مدل یا پرسشنامه روانگاشتیها با بهرهغالب یک شخص و رویکرد کمیت ارزش هایسنجش ارزش -

حس تعلق، مورد احترام های)و طبقه کلی بیرونی با خرده مقیاسدهای غالب را در تواند انجام شود. مدل ارزشمی9هاارزش

 رانگیختگی، حس پیشرفتخودشکوفایی، بهای)ی با خرده مقیاسردی و طبیعت درونبودن، امنیت و تفریح و لذ ( و ارزش ف

سبک زندگی و الگوهای مصرفی  کننده در شناساییی غالب مصرفهاکند. شناسایی ارزشو حرمت نفس( معرفی می

کند و اجتناب محصولی که خریداری میی به کیفیت کننده با بعد درون(. مصرف9312کاتلر، کنندگان موثر خواهد بود)مصرف

دهد، در حالی که مصرف کننده با بعد بیرونی بیشتر همنوایی با جامعه نی و نداشتن عوارش جنبی اهمیت میاز مواد افزود

ها برای زیبایی و داروهای شیمیایی سریع جهت درمان دارد لگوی مصرفی روز و گرایش به جراحیو تحولا  فرهنگی و ا

 دهند.لذ  از زندگی اهمیت بیشتری می بهو به جن

کنند، به دوستان و آشنایان مصرف گیاهی تلاش میافراد این بخش برای دستیابی به داروهای  - قصد خريد و مصرف)زياد(

وب اهای تشویق مشتری وفادار که خریدار متناستفاده از برنامهکنند و مشتریان وفادار هستد. می این محصولا  را پیشنهاد

 شود.و وفادار بوده است، توصیه می

در برانگیختن قصد خرید و مصرف مخاطره متصور آگاهانه جسمانی، روانشناختی( وم انگیزش در اجتناب از مخاطره )مفه -

تواند به کار رود. تبلیلا  بازاریابی باید همسو با کاهش مخاطره باشد. مفهوم خرید محصول گیاهی بدون عوارش بعدی، می

 زودنی و مواد شیمیایی و کاهش مخاطره جسمانی از مفاهیم انگیزشی جهت قصد خرید است.بدون اف

های احساسی مشتری . بازاریابان باید کشش(9312کاتلر، می تواند منجر به قصد خرید شود) های احساسیمفهوم کشش -

لامتی های صحت، سداروهای گیاهی مشتریان در زمینه کنند. در حوزهرا بشناسند و او را به خرید محصولا  خود راغب 

 اند.و زیبایی دارای کشش احساسی

 در بروشور محصولبت، قرص، پودر، قطره افزایش یابد و تنوع تولید داروهی گیاهی در قالب شر- عادات مصرف)زياد(

ی مصرفی و موارد منع مصرف به صراحت بیان عوارش تداخل مصرف داروها با یکدیگر، عوارش جانبی احتمالی داروها

 شود.

 دردر این بخش که مصرف کنندگان آگاهی و دانش از سلامتی دارند، به جنبه درمان، پیشگیری و زیبایی  -نگرش)زياد(

شتر از این دهند، به  ایجاد اطمینان و اعتماد در بیمار توسط مشاوران، معرفی کسانی که پیخرید این داروها نیز اهمیت می

                                                 
1- List of Value (Lov) 
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 دهند.رکت بیمار در درمان خود اهمیت میاند، آموزش به بیمار و مشامحصولا  استفاده کرده

اند. اخذ استانداردها توسط استانداردی محصول را مهم دانسته هایافراد این بخش ویژگی -(های محصول)زيادويژگی

 ه اعضای این بخش مهم است.بخش تولید و معرفی این استانداردها به مصرف کنندگان از نگا

اند، لازم است، که تولیدکنندگان به در پذیرش این محصولا  مهم دانستهطعم داروهای گیاهی در قالب شربت و قطره را  -

 اهمیت طعم، تازگی بیاندیشند و یا طعم ارگانیک بدون مواد افزودنی و سالم را برای مصرف کنندگان تبیین کنند. 

ور ضمیمه همراه محصول که معرف محتویا  و مزایای محصول باشد، از نظر افراد این بخش برچسب محصول، بروش -

 رسد. بسته بندی دارو که جنبه محافظت و زیبایی ظاهری دارد نیز مورد تاکید قرار گیرد.مهم به نظر می

 ی جهتادر نتیجه برنامهت، دهند، اما میزان تولید محلی پایین اساین بخش محصول داخلی را ترجیح میکنندگان مصرف -

 ریزی شود.ی تولید این محصولا  در داخل طرحهابرداری از کارخانهافزایش تولید، ساخت و بهره

تر ندهی از داروهای گیاهی بسیار ارزکنندگان و ترویج این تفکر که ارزش دریافتتلاش برای تلییر نگرش استفاده-قیمت)زياد(

 رسد.تمایل به پرداخت( موثر به نظر میاز مبلغ پرداختی برای خرید آن است) بالا بردن 

های مصرف کننده را تقلیل دهد، به ویژه شیمیایی بیمه لحاظ شود، که هزینهبرای تهیه داروهای گیاهی نیز نظیر داروهای -

 تا جنبه زیبایی.چنان چه استفاده از این داروها جنبه درمان و اضطرار داشته باشد 

های داروهای گیاهی در سطح اند. افزایش تعداد داروخانهرس بودن و سهولت خرید اشاره کردهدر دستبه -توزيع)زياد( 

قائل هستند،  بنابراین اهمیت زیاد های عرضه داروهای گیاهی عامل ساختار فیزیکی داروخانهبه  شهر ضرور  دارد.

ست، بهسازی فضای فیزیکی دهند، برای جلب نظر این گروه بهتر ادسته افراد را مورد هدف قرار می هایی که اینداروخانه

 های عرضه این محصولا  را بیشتر مورد توجه قرار دهند.داروخانه

د، اما با کننمیبیا  پیشین خود اقدام به خرید افراد این بخش به مزایای محصول کاملا آگاه و مبتنی بر تجر -تبلیغات)زياد(

اند. بخش بازاریابی باید با تبلیلا  به عامل تبلیلا  وزن زیادی داده ها و آگاهی که از این محصولا  دارند، بازهمه دانسته

 -شود، مطلع سازد. گیاهی جدیدی که به بازار عرضه میجنبه آگاه کننده و اطلاع رسان اعضای این بخش را از داروهای 

(.  افراد این بخش 9312ها)کاتلر، این خصیصه اعی مصرف کنندگان و طرح ریزی تبلیلا  مبتنی برشناخت خصیصه انتز

افراد این بخش  3M 9شخصیت  –انگیزش سلامتی بالایی داشتند، از ارزش محصول آگاه هستند، طبق الگوی نظریه انگیزش 

زنان  شود. به این توجه شود کهکند، توصیه میمیتی که انگیزش سلامتی را تقویت از خصیصه موقعیتی برخوردارند. تبلیلا

از خصیصه مرکب پیوند طلبی برخوردارند. تبلیلا  اجتماعی که موکد یکدلی و صلح جویی باشد، مناسب است. مردان از 

فردی و رقابت فردی توصیه خصیصه مرکب جدایی طلبی برخوردارند، تبلیلا  فردگرایانه، تمرکز بر غرور، شادکامی 

 مدیران باید متن تبلیلاتشان را با خودانگاره بازار هدف منطبق سازند. شود.می

 

 های مقتضی)مشتريان بالقوه قیمت مدار(و استراتژی 2شرح اهمیت عوامل از نظر افراد بخش  -2 جدول

 عامل و )وزن تخصیص داده شده به هر عامل(/ استراتژی پیشنهادی به بخش تولید و بازاريابی

های محصول، توزیع و تبلیلا )بالاتر از ویژگی نگرانی در مورد سلامت، سبک زندگی، عادا  مصرف، نگرش،عامل 

 9های مشابه بخش استراتژی -متوسط(

تولید کنندگان بایستی با لحاظ کردن عامل قیمت که مهم ترین عامل از نظر  -قصد خرید و مصرف)پایین تر از متوسط(

 ها و انتظارا  این بخش افزایش دهند.است،  عرضه را  مقتضی علاقمندیه افراد این بخش معرفی شد

یمنی و ا ای و نمایش فرآیند پردازش داروهای گیاهی که می تواند گواه سختی کار، کیفیت کار،تبلیلا  رسانه -قیمت)زیاد(

از این داروها منتج شود و قیمت این تواند به تلییر ادرا  از ارزش پول نسبت به مزایای دریافتی سلامت داروها  باشد، می

 محصولا  را توجیه کند.

 

 

                                                 
1- Meta-Theoretical Model of Motivation (3 M) 
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 های مقتضی) مشتریان ارزش مدار( و استراتژی 3شرح اهمیت عوامل از نظر افراد بخش  -1جدول 
 عامل و )وزن تخصیص داده شده به هر عامل(/ استراتژی پیشنهادی به بخش تولید و بازاریابی

 -(های محصول، قیمت و تبلیلا ، توزیع )بالای متوسطقصد خرید و مصرف، نگرش،ویژگی عوامل نگرانی در مورد سلامت،
 2و  9های مشابه بخش استراتژی

های سهبگ زندگی هستند،  برای افراد این بخش اهمیت زیادی  مفهوم امنیت و حس موفقیت که از مولفه -(زیاد)سهبک زندگی 
 تی و زیبایی را تبلیغ نماید.دارد. بخش تبلیلا  حصول امنیت، طول عمر، سلام

 های تولید در قالب شربت، قرص، پودر، قطره افزایش یابد.تعداد مقوله-( تر از متوسطپایین)عادا  مصرف

در بروشههور و کاتالو  محصههول به مواد غذایی که حین مصههرف داروهای گیاهی نباید اسههتفاده شههوند، عوارش تداخل  -
 بی احتمالی داروهای مصرفی و موارد منع مصرف به صراحت و کامل بیان شود.مصرف داروها با یکدیگر، عوارش جان

 
 های مقتضی) مشتريان بالقوه تبلیغات مدار( و استراتژی 8شرح اهمیت عوامل از نظر افراد بخش  -19 جدول

 عامل و) وزن تخصیص داده شده به هر عامل(/ استراتژی پیشنهادی به بخش تولید و بازاريابی
 هایاستراتژی -های محصول، توزیع)بالاتر از متوسط(ویژگی نگرانی در مورد سلامت، سبک زندگی، عادا  مصرف، نگرش،عامل 

 9مشابه بخش 
 2های مشابه بخش استراتژی -تر از متوسط(قصد خرید و مصرف)پایین

های ه به تبلیلا  اعتماد کنند، ویژگیچقیمت عامل موثر در تصمیم خرید این افراد نیست و چنان  -تر از متوسط(قیمت)پایین
 ها را جلب نماید، حاضر به پرداخت قیمت بالاتر نیز هستند.به صور  نسبی رضایت آن محصول و توزیع
ها بسیار مهم است. آن توزیع بروشور و کاتالو  جهت ارائه اطلاعا  بیشتر به  افراد این بخش در تصمیم خرید -تبلیلا )زیاد(

گیاهی جدیدی که به بازار عرضه بخش بازاریابی باید با تبلیلا  جنبه آگاه کننده و اطلاع رسان اعضای این بخش را از داروهای 
و همچنین نگران سلامت هستند، تبلیلا  با جنبه اطلاع قوه قابلیت بالفعل شدن را دارند شود، مطلع سازد. این مشتریان بالمی

 ترغیب کننده مفید خواهد بود.  رسان و 
 

 های مقتضی) مشتریان با نگرش نامطلوب( و استراتژی 1شرح اهمیت عوامل از نظر افراد بخش  -99 جدول
 عوامل و )وزن تخصیص داده شده به هر عامل(/ استراتژی پیشنهادی به بخش تولید و بازاريابی

ها را به تواند نگرش آنهایی میارائه مشاوره به افراد این گروه همراه با ارائه مشوق -عامل نگرانی در مورد سلامت)کم(
 حفظ سلامتشان و نیز نسبت به این محصولا  تلییر دهد.

 های تبلیلاتی مفید خواهد بود.تاکید روی مفهوم امنیت و حس موفقیت در متن پیام - سبک زندگی)کم(
انگیزش در اجتناب از مخاطره ) مخاطره متصور آگاهانه جسمانی، روانشناختی( در مفهوم  -قصد خرید و مصرف)کم( 

(. تبلیلا  بازاریابی باید همسو با کاهش مخاطره باشد. 9312تواند به کار رود)کاتلر، برانگیختن قصد خرید و مصرف می
خاطره جسمانی از مفاهیم مفهوم خرید محصول گیاهی بدون عوارش بعدی، بدون افزودنی و مواد شیمیایی کاهش م

های هیجانی مثل شادی، سلامتی در ایجاد قصد خرید و مصرف توصیه ایجاد انگیختگی. انگیزشی جهت قصد خرید است
 شود.می

توجهی به این بخش تبلیلا ، تبلیلاتی در قالب سناریو طراحی نماید، که تلییر نگرش افراد از بی -عادا  مصرف)کم( 
تنوع تولید داروهی گیاهی در قالب شربت، قرص، پودر، قطره افزایش یابد و تداخل مصرف همزمان  محصولا  تلییر دهد.

 داروها، عوارش مصرف داروهای شیمیایی را با معرفی داروهای گیاهی بیان شود.
 ی کسانی که ازها یعنی معرفافراد این بخش به این محصولا  بی اعتماد هستند. ارائه رفرنس از جانب بازاریاب -نگرش)کم(

تواند در جذب اطمینان افراد این بخش کنند، میاند و یا هم اکنون خریداری و استفاده میاین محصولا  پیشتر استفاده کرده
موثر باشد. بخش بازاریابی از طریق اخذ بازخور از مشتریان و یا با توزیع پرسشنامه بین مصرف کنندگان احتمالی دلیل 

 ین داروهای گیاهی را دریابد.اعتمادی نسبت به ابی
 تفاو به این محصولا  نگرش مثبتی ندارند و به سلامتی خود بی -های محصول، قیمت، توزيع و تبلیغات)کم(ويژگی

یر یابد. شان تلیها و نگرانی نسبت به سلامتی کار شود و یا سبک زندگیهشتند. در تصمیم احتمالی خرید باید روی نگرش آن
های محصول، قیمت و توزیع  این محصول اصلا تفاو  هستند، طبیعی است که به ویژگیوی عوامل مذکور بیتا زمانی که ر
ماید. تواند جذب نتفاو  به سلامتی را میهایی با نگرش منفی و بیدهند. تبلیغ از جهت سلامتی و ایمنی  نظر گروهاهمیت نمی

داده شود. اقدام بخش عمومی در نشر دانش و اطلاعا  در خصوص  های اطلاع رسانی مفهوم طبیعی توضیحاز طریق کمپین
 اند، که دانش و آگاهی از مزایای این محصولا  ندارند.اهمیت داروهای گیاهی چرا که مصرف کنندگان اعلام داشته

 (.9312بخش تبلیلا  از طریقی میزان درگیری ذهنی مصرف کننده را در مورد این محصولا  افزایش دهد )کاتلر، -
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 های بازارارزشیابی بخش -12جدول 

 912: با 9بخش 

 عضو

سلامت نگرانشتریان

 و طرفدار محصول

 921: با 2بخش 

 عضو

مشتریان بالقوه قیمت 

 مدار

 عضو 12: با 3بخش 

 مشتریان ارزش مدار

 عضو 31: با 2بخش 

 بالقوهمشتریان

 تبلیلا  مدار

عضو  18: با 1بخش 

مشتریان با نگرش 

 منفی

 عوامل جذابیت بازار:
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 امکان براورد نیازهای براورد نشده مشتری

3/8 1 1/2 3/8 8 2/2 8/3 1 1/2 2/8 8 2/3 1/8 1 3 

 نرد رشد و اندازه بازار

1/8 98 1 2/8 1 1/3 1/8 1 1/2 2/8 1 8/2 2/8 2 8/9 

 روندهای کلان محیطی

2/8 8 1/9 3/8 1 9/2 2/8 1 8/9 2/8 1 2/9 2/8 2 8/9 

 مجموع جذابیت بازار

9  3/3 9  1/2 9  3 9  8/8 9  8/8 

 ها و منابع، جذابیت صنعتل: فرصت کسب مزیت رقابتی، قابلیتعوامل موقعیت رقابتی شام
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 فرصت کسب مزیت رقابتی

1/8 8 2 1/8 1 1/3 1/8 1 1/3 1/8 1 1/3 1/8 1 1/2 

 قابلیت ها و منابع

3/8 1 8/9 2/8 1 9 2/8 1 2/9 2/8 1 2/9 2/8 1 9 

 جذابیت صنعت

2/8 1 2/9 3/8 1 8/9 3/8 1 8/9 2/8 1 9 3/8 1 1/9 

 موقعیت رقابتی مجموع

9  8 9  3/8 9  8/8 9  2/8 9  8 

 منبع: یافته های نگارنده

 

 های پژوهشبحث و تفسیر يافته

 های داخلی و خارجی که پیشتر انجام شده است،نامهپژوهشگر در مقالا  و پایان

حوزه بازار  های بسیاری انجام داده و پژوهشی یافت نشد، که به اختصاص دربررسی

ایسه ها مقباشد، که نتایج این پژوهش با آن بندی این بازارداروهای گیاهی و بخش

نشان  مطالعه مبانی نظری پژوهش ها استخراج شود.های آنشود و تمایز و تشابه

و  وکهای پیشین نظیر: با پژوهش های این پژوهشدهد، همسویی بسیاری بین یافتهمی
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 ،(2892) 4آسلیحان (2892) 3مارانگز وهمکاران، (2881) 2و گودیو لی ،(2881) 1همکاران

رودیگر  و (2891) 6ماری ون و همکاران هاینیز بررسیو (2892) 5مرسیپراجیتا و و 

وجود دارد، که بندی ابعاد بخش های بازار وپیرامون شناسایی بخش (2891) 7و آلریچ

در بسیاری از مبانی  دلالت بر شناسایی صحیح ابعاد باشد. ،توانداین همسویی می

 ها بهبندی روشبندی با دستههای بخشو کتب تالیفی جدید مفهوم مدل اخیر نظری

شناختی، رفتاری، جلرافیایی و روانشناختی تبیین بندی مبتنی بر مبانی جمعیتبخش

هایی که در حوزه (. تمایز این پژوهش با پژوهش9311 ،کر و همکارانلوا) شده است

م شده، در آن است، که ابعاد تولیدی و خدماتی متفاو  انجابندی بازارهای بخش

لحاظ شد، که شناختی و بازاریابی معیتتری شامل ابعاد روانشناختی، رفتاری، ججامع

ایی یفی برای شناسابتدا پژوهش کهای بیشتری شناسایی شود. نیمرد مشتری از جنبه

های رواتری در بخش کمی و یافتهتص این بازار انجام شد، که گذار مخدقیق عوامل اثر

عامل شناسایی شده به عنوان عوامل موثر در  1مبتنی بر سپس در نتایج به دست آید. 

 1که به ها از نظر اهمیتی بخش شناسایی شد، که مشتریان آن 1ها، بخش شناسایی

. به طور و  بر همین اساس نیز هر بخش نام گذاری شد متفاو  بودند ،اندعامل داده

و یا  بت و یا کپسول و نه دارونه شکل خاصی از دارو مثل شرو لی داروهای گیاهی ک

های های جذاب بازار یعنی بخشبخش . مورد بررسی قرار گرفتبرند تولیدی خاص 

 و و موقعیت رقابتیابیت بازار ذعوامل ج سنجشبرخوردار از پتانسیل بالا مبتنی بر 

، که شدندهای هدف انتخاب به عنوان بخشهای مربوک به این عوامل دهی به مولفهوزن

ن یگیری در این بازار مبتنی بر اهدف ها تخصیص یابد.منابع به شکل صحیح به آن

اند، نسته شدهروی این عوامل که از منظر مشتری با اهمیت دا ، که چگونهاست

)بررسی موقعیت  تطبیق یابدها را با خواست مشتری ریزی شود و شرایط آنبرنامه

ه )توان بالقو ، ضمن آن که سودآوری برای بخش تولید و بازار نیز محقق شودرقابتی(

نفر از تولیدکنندگان داروهای  98که مبتنی بر نظر ( 92 جدول) اساس بر.  سودآوری(

                                                 
1- Kuo  
2- Lee & Goudeau 
3- MaranGoz  
4- Aslihan & Fahri 
5- Prajita & Mercy 
6- Marie von  
7- Roediger & Ulrich 
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عوامل جذابیت بازار از  3و  2، 9های در بخش ،شد امتیازدهی طبیب سنتی 98و  گیاهی

وامل بخش ع 1در هر . بوداز امتیاز متوسط برخوردار   1و  2امتیاز زیاد و در بخش 

دهی متوسط در این حوزه بیشتر به وزن موقعیت رقابتی متوسط امتیازدهی شد. امتیاز

ازار ب های بالایو منابع و قابلیت تخصیص یافته به قدر  محصولا  جانشین و امتیاز

و جا افتادن آن در بازار مصرف و تا حدی هم نزاع بین متصدیان  (دارو شیمیایی) رقیب

گردد، ن در بازار داروهای گیاهی باز میوهای شیمیایی با فعالارو پزشکان در حوزه دا

را برای که این موضوع حداقل در کوتاه مد  توان رقابت و اثرگذاری بخش گیاهی 

رسد، با استقبال مردم به داروهای سازد. به نظر میایی کم اثر میابله با بازار شیمیمق

دفمند ه های بازاریابیو بلند مد  با  تبلیلا  و برنامهگیاهی و طب سنتی در میان مد  

مقوله شناسایی شده در این بازار  1ارائه راهبردهایی مرتبط با  با تاکید برو 

توان به کسب توان افراد جامعه میرهنگ و سبک زندگی گذاری در نگرش، فوتاثیر

اب رد انتخمبتنی بر مبانی نظری پژوهش در مو  رقابتی این بازار بسیار امیدوار بود.

گیری در بازار که شامل استراتژی بسیار خاص، های هدفاستراتژی  از استراتژی

ین ، استراتژی بازاریابی خاص مناسب است. در ا(9311کر، ل)واانبوه و رشد بازار است

ها تا حدی به هم شبیه پوشش قرار می گیرند، که این بخش استراتژی چند بخش تحت

یک کالا و یا خدمت را مطالبه  هستند، تعداد مشتریان قابل توجه دارند و منافع خاصی از

 داروهای شیمیایی( که بخشز از رقابت مستقیم با شرکت رقیب )کنند. برای پرهیمی

، کر و همکارانلوا) شودکنند، این استراتژی توصیه میمی های بزرگتر بازار را جستجو

ارادتی نسبت به این محصولا   1بخش  .بخش است نتریسودآور 9بخش (. 9311

ور وجود دارد، شاید بهتر آندارند. طبق مبانی نظری که پیرامون بازارهای غیر سود

جلب نظر اعضای این بخش صور  ریزی برای صرف هزینه و برنامه باشد، کمترین

یی جهت بخش اند  نیست، با ارائه راهبردها، اما از آنجا که تعداد اعضای این گیرد

تقریبا به  2و  3، 2های بخش جلب نظر این بخش می توان سودآوری را افزایش داد.

اند، به یکدیگر و نیز به سط دادهعامل مورد بررسی امتیاز بالای متو 1عوامل زیادی از 

ه ابهای مشها استراتژیبه دلیل نزدیکی خصوصیا  بخش هایی دارند.شباهت 9بخش 

های مقتضی برای بخش توان پیشنهاد داد. ارائه رهنموددر موارد همبسته و نزدیک  می

مشتریان و  ارزش مدار، قیمت مدار بالقوه بخش دیگر که مشتریان 3تواند برای می 9
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بیشتر روی  2. با این تفاو  که در بخش ه تبلیلا  مدار هستند، نیز به کار رودبالقو

. تاکید شده است روی عامل تبلیلا  2و در بخش  سبک زندگیروی  3، در بخش قیمت

 د،سعی ش با انجام پژوهش کیفی با استفاده از مصاحبه ساختار نایافته در این پژوهش

ز اکای میانگین و شبکه عصبی رویکرد دو و با استفاده از دست آید های واقعی بهداده

، توان گفتبا این حال در بیان محدودیت پژوهش می .روش تحلیل مناسب استفاده شود

در حوزه علوم انسانی هنوز مبنای نظری و ابتکاری و یا آمیخته  متاسفانه الگوهای فرا

الگوی نوینی به دست آورد و وجود ندارد، که بتوان با مطالعه آن برای آن  تالیفی

 با بسط علوم و دایره دانش در حوزه الگوهای فرا ،با تحلیل نوینی انجام دادرا پژوهش 

ندی های ترکیبی بخش بشود، این پژوهش با به کارگیری الگوریتمپیشنهاد می ابتکاری

وثر عنوان عوامل معامل را به 1نتایج حاصل از این پژوهش نیز انجام شود. از سویی 

درصد از  2/13عامل  1کند، که این بندی بازار این محصولا  معرفی میدر بخش

شود، سایر عوامل که نقش حدود دهد. پیشنهاد میتلییرپذیری متلیرها را توضیح می

های آتی توانند داشته باشند، در پژوهشدرصدی در تلییر پذیری متلیرها می 28

 شناسایی شود.
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Abstract 
One of the major industries to meet the goals of development is the industry 

of herbal medicines. As the scholars of the field argue, the share of the herbal 

medicine market in Iran is less than four percent. This might be due to the 

executive negligence of targeted marketing. The present research was 

conducted through interviews and questionnaires. The participants in the 

study includes all the people going to pharmacies to purchase herbal 

medicines. The sample size was determined to be 460. Purposeful and 

classified sampling methods were used in qualitative and quantitative sections 

respectively. The qualitative phase was based on the grounded theory, while 

k-means and neural network algorithms were used for quantitative analysis. 

The qualitative findings point to nine essential categories. Based on DB ،RS 

and RMSSTD indexes, a neural network proved to have a higher accuracy 

than K- Means. Therefore, the findings were presented based on it. As the 

results suggest, the best mode is the classification of this market (i.e., herbal 

medicine) into five segments. The results can contribute to the presentation of 

an appropriate strategy for each segment in order to simultaneously create 

values for both customers and market, in particular, and create facilities for 

the expansion of herbal medicine industry, in general.                                                                                            
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