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Abstract 
 

This research deals with the forecasting of pharmaceutical product sales in the Iranian 

pharmaceutical industry using artificial intelligence. This research is an applied study conducted 

with a quantitative approach. The data were carefully collected and analyzed to examine the 

relationships and dependencies between therapeutic areas and the distributing and supplying 

companies. The purpose of these analyses is to identify the active distributors in each therapeutic 

area and to examine the impact of these activities on the success of pharmaceutical product sales. 

Correlation matrices are used to understand the dependencies between distributors and suppliers 

to help better manage inventory and optimize sales. Python software has been used in this 

research as the main tool for data analysis and product sales forecasting in the Iranian 

pharmaceutical industry. Forecasting models using artificial intelligence algorithms such as 

regression and neural networks have accurately predicted sales trends, monthly growth rates, and 

market share. This research emphasizes the importance of accurate sales forecasting for strategic 

decision-making, optimizing resource allocation, and improving supply chain management in the 

Iranian pharmaceutical industry. Based on the results obtained, the level of fluctuations in 

pharmaceutical product sales was identified and the percentage of distribution companies' 

dependence on the top five suppliers was determined. In addition, an index was defined for the 

degree to which the distribution company's sales growth was aligned with industry growth. 

 

Key Words: Sales forecast, demand forecast, pharmaceutical products, supplier, distributor, 

pharmaceutical industry. 
 
 

 

 
 

 

 

 

                                                             
1 Cite this article: Mahban, Aidin; Hamdi, Karim; Ghafari Ashtiyani, Peyman (2025). Forecasting product sales 

in Iran's pharmaceutical industry using artificial intelligence, Journal of Marketing Management, 20(1): 77-94.  
 Department of Business Management, Management and Economics, Islamic Azad University, Science and 
Research Brand, Tehran, Iran 
 Department of Business Management, Science and Research Brand, Islamic Azad University, Tehran, Iran, 
(Corresponding Author), Email: k.hamdi@srbiau.ir 
 Department of Business Management, Arak Branch, Islamic Azad University, Arak, Iran 



Forecasting product sales in Iran's pharmaceutical industry using artificial intelligence 78 
 

Extended Abstract 
Introduction 
This study investigates the performance and interdependence among pharmaceutical distribution 

companies and their major suppliers in Iran’s pharmaceutical market. In the contemporary health 

industry, efficient management of supplier–distributor relations is essential for sustaining growth, 

reducing operational costs, and ensuring product availability. This research emphasizes the strategic 
role of data-driven marketing and predictive analytics in understanding supplier dependency patterns, 

sales fluctuations, and overall business dynamics. Recognizing the shortage of comprehensive 

quantitative analyses in this domain, the study aims to provide empirical insights into the 
proportionate sales share of leading suppliers and evaluate the alignment of distribution growth with 

the industry’s macroeconomic trends. 

 

Methodology 

The research employs a quantitative analytical approach utilizing descriptive statistics, correlation 

analysis, and predictive modeling techniques. A dataset encompassing monthly sales figures and 

supplier shares was collected and examined using computational methods including trend analysis and 
error measurement through Actual vs. Predicted and Residual vs. Predicted visual comparisons. The 

analysis covered both historical and recent supply patterns to identify structural dependencies. 

Moreover, CMGR (Compound Monthly Growth Rate) was computed across 3-, 6-, and 12-month 
intervals to assess supplier performance stability and growth variability over time. 

 

Findings 

Results revealed that the distribution company Elite Darou exhibits a high dependency on the supplier 
Actoverco, accounting for 86.56% of its total sales, which highlights critical vulnerability and limited 

market diversification. The conformity index of 0.94 indicates a strong correlation between the 

company’s growth and overall industry expansion. Predictive modeling successfully captured sales 
fluctuations, displaying acceptable forecast reliability. Additionally, top-performing suppliers were 

identified, and their market shares compared, providing clear evidence of concentration within the 

distribution network. Key challenges included the absence of accessible data regarding competitors, 
which limited marketing intelligence and hindered competitive forecasting. 

 

Discussion 

The findings are consistent with previous studies such as Albayrak et al. (2023) and Mana et al. (2023) 
concerning inventory management and sales forecasting using artificial intelligence. The high supplier 

dependency underscores the necessity for more balanced and data-informed supplier management 

strategies to avoid supply disruptions and excess inventory costs. Increasing the number of distribution 
contracts could potentially expand market coverage, but it also necessitates stronger coordination and 

monitoring mechanisms to prevent inefficiencies and mismatched supply-demand cycles. The 

integration of predictive analytics is shown to be valuable for identifying risks and opportunities in 
supplier relationships. 

 

Conclusion 

The study concludes that effective sales monitoring and predictive modeling play crucial roles in 
improving performance management and strategic decision-making for pharmaceutical distribution 

firms. Strengthening information systems to collect real-time competitor data, diversifying supplier 

portfolios, and adopting AI-enhanced forecasting tools can significantly enhance operational agility 
and profitability. Future research is encouraged to expand on the variables affecting supplier 

dependency by incorporating external market indicators, and to explore the long-term impact of digital 

transformation on supply chain resilience in the pharmaceutical sector. 

 



 مجله

 بازاریابی مدیریت  

 1404بهار  - 66ه شمار          
  

 

‏1یبا‏استفاده‏از‏هوش‏مصنوع‏رانیا‏یفروش‏محصول‏در‏صنعت‏داروساز‏ینیب‏شیپ

‏
 یدین مهبانآ 
 کریم حمدی 
 یانیشتآ یغفار مانیپ 

 

 

 

 10/01/1403 پذیرش:     11/11/1401 دریافت:

 

 

 چکیده
این پردازد.  بینی فروش محصولات دارویی در صنعت داروسازی ایران با استفاده از هوش مصنوعی می ن پژوهش به پیشای

آوری و برای بررسی روابط و  ها به دقت جمع دادهشود.  می انجام کمی رویکرد با که است کاربردی مطالعه یک پژوهش

ها شناسایی  اند. هدف از این تحلیل تحلیل شدهو تامین کننده کننده  های توزیع درمانی و شرکت مناطقها بین  وابستگی

است.  ییمحصولات دارو فروشدر  تیها بر موفق کنندگان فعال در هر ناحیه درمانی و بررسی تأثیر این فعالیت توزیع

کنندگان به کار گرفته شده تا به مدیریت بهتر  کنندگان و تأمین بین توزیع اه های همبستگی برای درک وابستگی ماتریس

 بینی پیش و ها داده تحلیل برای اصلی ابزار عنوان به پژوهش این در پایتون افزار نرمسازی فروش کمک کند.   موجودی و بهینه

های  لگوریتمبینی با استفاده از ا های پیش . مدلاست گرفته قرار استفاده مورد ایران داروسازی صنعت در محصولات فروش

اند.  بینی کرده های عصبی، ترندهای فروش، نرخ رشد ماهانه و سهم بازار را با دقت پیش هوش مصنوعی نظیر رگرسیون و شبکه

سازی تخصیص منابع و بهبود مدیریت  های استراتژیک، بهینه گیری بینی دقیق فروش برای تصمیم این تحقیق بر اهمیت پیش

 دارویی محصولات فروش نوسانات میزان آمده بدست نتایج اساس بر داروسازی ایران تأکید دارد.زنجیره تأمین در صنعت 

 برای شاخصی این، بر علاوه. گردید تعیین برتر کننده تأمین پنج به پخش های شرکت وابستگی درصد همچنین و شد شناسایی

 .شد تعریف صنعت رشد با پخش شرکت فروش رشد همسویی میزان
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 مقدمه

از  یاریبس یدر فروش در طول زمان مشکل اصل راتییتغ

 یمشکل، سع نیغلبه بر ا یاست. برا بودهها  شرکت

فروش را  زانی، میفروش قبلهای  داده سهیبا مقا کنند می

شناخت  یاصل فهی، وظدر این میان. کنند ینیب شیپ

 کنند می فروش کمک ینیب شیاست که به پ یعوامل یالگو

فروش قلب  ینیب شیپ. (1013، 1)علی و همکاران

دهد و بر  می لیبر داده را تشک یموثر مبتنگیری  میتصم

)ری و  گذارد می ریتجارت تأث کیهر عملکرد در 

حوزه غالب در  کیفروش  ینیب شیپ .(1011، 1همکاران

 رهیزنج تیریدر مد ینقش مهم و است یهوش تجار

 ی،نیب شی. پ(1011، 3)دوتا، داس و چاترجی دارد نیتام

با انتقال  ندهیآ دادیرو کی نیتخم یاست برا یندیفرآ

 یزیر برنامه یبرا یا مقدمه زین ینیب شیگذشته. پ یها داده

 زنند یم نیتخم ،یزیر ها قبل از برنامه است. معمولاً شرکت

 وجود خواهد داشت. یطیچه شرا ندهیآ یها که در دوره

 شوند، یانجام م یچگونه و با چه دقت ها نیتخم نکهیا

 یکار ،نیتخم یاست، اما بدون نوع یگریموضوع د

 (. 1011، 4. )روسید و همکارانانجام داد توان ینم

 یو روشمند از تقاضا یعلم یابیارز کیتقاضا  ینیب شیپ

 شیاست. مدل موثر پ یاتیمحصول ح کی یبرا ندهیآ

سازد در بازار  می را قادر ییداروهای  شرکت تقاضا ینیب

تقاضا  ینیب شیپ ،یطور کل موفق باشند. به یجهان

برنامه داده بزرگ است که  کی یچالش برا نیبزرگتر

مانند ارزش و  یاضاف یها ممکن است از اطلاعات داده

)راثیپیریا و  بهتر استفاده کند ینیب شیپ یصحت برا

 یتجار محیط کی یبخش داروساز .(1013، 5همکاران

 یو ارتقا د،یتول شرفت،یو مصمم از مطالعه، پ دهیچیپ

است که  یستیو محصولات ز ییایمیش یها تیموجود

بخش . شده است جادیا برجسته کردن رفاه انسان یبرا

جهان  یناخالص داخل دیبه تول میبه طور مستق یداروساز

از  یاریاز بس یمحصولات پزشک دیکند و با تول می کمک

از  یبخش مهم این صنعتکند.  می تیکارگران حما

                                                             
1 Ali et al 
2 Ray et al 
3 Dutta, Das  & Chatterjee 
4 Rosyid et al 
5 Rathipriya et al 

 جیو ترو ساختاست که با  یبهداشتهای  مراقبت ستمیس

مورد  یدرمانهای  و دستگاه یکیولوژیداروها، محصولات ب

سروکار دارد و ها  یماریو درمان ب صیتشخ یاستفاده برا

رفاه انسان  یبرا دیتوسعه محصولات جد یرا برا یقاتیتحق

 . (1013، 6)شارما، پاتل و شاه دهد می انجام

 و است یحوزه غالب در هوش تجار کیفروش  ینیب شیپ

 ینیب شیدارد. پ نیتام رهیزنج تیریدر مد ینقش مهم

است.  یضرور یداروسازهای  شرکت یفروش مناسب برا

 دیبا دکنندهیبه بازار، تول ییقبل از عرضه محصول دارو

 ینیب شیفروش محصول را در آن منطقه خاص پ زانیم

های  نبود داده ایها  داده نکند. در صورت از دست داد

)دوتا، داس و  شود می تر دهیچیپ ینیب شیپ ،یکاف

در ارتباط با میزان تولید و نیز روند . (1011، 7چاترجی

 ها افتهیاز  یبرخمیزان فروش محصول در این صنعت، 

بر  یمبتن شتریب یداروساز موید این موضوع هستند که

 ریتأث لیبه دل یفروش که خرده یبودن است، در حال یفصل

 تیعل لیبه دل شتریب غات،یو تبل یگذار متیق یبالا

 یها است که مدل نیا یمنطق جهینت کیاست.  یمحور

تر هستند، در  مناسب یمرسوم با داروساز یزمان یسر

 یبرا دیشا یعصب یها شبکه ایون یکه رگرس یحال

به  یسرانگشت نیقوان نیتر باشند. چن مناسب یفروش خرده

 عیفروش در صنا ینیب شیدر پ تر عیآسانتر و سر یناوبر

 .(1011، 8)ری و همکاران کند می کمک

 ییدر صنعت دارو و فروش محصولات دارو یهوش مصنوع

 یها تمی. با استفاده از الگورکند یم فایا ینقش مهم

از  یا گسترده یها داده تواند یم یهوش مصنوع شرفته،یپ

را  دیخر یها و الگوها آن حاتیکنندگان، ترج رفتار مصرف

کمک  ییدارو یها به شرکت ها لیتحل نیکند. ا لیتحل

را  شده یساز یشخص یابیبازار یها یتا استراتژ کند یم

هدف  انیتوسعه دهند و محصولات مناسب را به مشتر

 تواند یم یهوش مصنوع ن،یارائه دهند. همچن

بازار انجام دهد، که  یدرباره تقاضا یقیدق یها ینیب شیپ

 کند یکمک م عاتیو کاهش ضا یموجود یساز نهیبه به

                                                             
6 Sharma, patel & shah 
7 Dutta, Das  & Chatterjee 
8 Ray et al 
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به  ازیبه آن پرداخته شده، ن قیتحق نیکه در ا یمشکل

 یفروش محصولات در صنعت داروساز قیدق ینیب شیپ

 یها شرکت یبرا قیفروش دق ینیب شیاست. پ رانیا

 یزیر آگاهانه در مورد برنامه یریگ میتصم یبرا ییدارو

 یها یمنابع و استراتژ صیتخص ،یموجود تیریمد د،یتول

حال، با توجه به  نیمهم است. با ا اریبس یابیبازار

از جمله  ران،یا ییمنحصر به فرد بازار دارو یها یژگیو

 ستمیس یها یدگیچیبازار و پ ییایپو ،ینظارت یها چارچوب

فروش محصولات با  ینیب شیپ ،یبهداشت یها مراقبت

به توسعه  ازین ن،یمواجه است. بنابرا یمهم یها چالش

صنعت  طیبا شرا تناسبقابل اعتماد م ینیب شیپ یها مدل

و  یبه منظور بهبود عملکرد تجار رانیا یداروساز

در  قیانجام تحق با وجود دارد. کیاستراتژ یریگ میتصم

 یفروش محصولات در صنعت داروساز ینیب شیمورد پ

بهبود  یبرا یارزشمند یها نشیبه ب توان یم ران،یا

 یساز نهیرقابت در بازار، به شیوکار، افزا کسب یزیر برنامه

و  نیتام رهیزنج تیریمد یساز منابع، ساده صیتخص

 .افتیبر شواهد دست  یمبتن یگذار استیاز س تیحما

فروش های  سوال اصلی تحقیق این است که پویایی

ماه در ایران چگونه  11محصولات دارویی در یک بازه 

 خواهد بود؟

 

 مبانی نظری
 بینی فروش  پیش

بینی فروش به دلیل پتانسیل آن برای بهبود  پیش

از تحقیقات با اهمیت عملی ای  تجاری، حوزهگیری  تصمیم

قابل توجهی است. با این حال، تأثیر عوامل خارجی قابل 

مشاهده و غیرقابل مشاهده، به عنوان مثال آب و هوا، پیام 

فروش و های  فصلی تیم بازاریابی، تعدیل در استراتژی

عوامل بیرونی همچون تخصیص ارز، قیمت گذاری،وضعیت 

اتی و های  موجودی رقبا تاریخ نزدیک ، برنامه تولید در ماه

فروش و بازاریابی انها پیش بینی را به ویژه های  استراتژی

کند. چنین عواملی باعث نوسانات  می چالش برانگیز

یش نامنظم در فروش و در نتیجه انحرافات زیادی در پ

شود. در بسیاری از شرایط، حتی کاهش  می بینی فروش

تواند مزایای بزرگی را به  می جزئی در چنین انحرافاتی

(. پیش بینی 1013، 1همراه داشته باشد )لی و همکاران

فروش با دقت دقیقه نقش مهمی را برای سازمان در حفظ 

کند )بیسواس و  می محیط تجاری رقابتی جهانی ایفا

 (. 1013، 1همکاران

در فضای رقابتی شدید بازار امروز، توانایی یک شرکت 

برای برآوردن تقاضای بازار تا حد زیادی موقعیت رقابتی 

کند. از این رو پیش بینی دقیق  می آن را در صنعت تعیین

های  حجم فروش محصول به یکی از تمرکزهای شرکت

(. 1011، 3تولیدی تبدیل شده است )ژانگ، تیان و فان

بینی تقاضا یک ابزار یادگیری ماشین ضروری  یشمدل پ

المللی با هدف  های دارویی بین است که توسط اکثر شرکت

دوگانه تطبیق عرضه با هرگونه افزایش یا کاهش احتمالی 

تقاضا برای محصولات و حفظ موجودی در حداقل ممکن 

شود. اگر چنین سیستمی به طور موثر مستقر  استفاده می

کند.  می کارآمد زنجیره تامین آنها کمکشود، به مدیریت 

این امر منجر به بهبود سودآوری کلی سازمان خواهد شد 

 (. 1013، 4)راثیپریا و همکاران

بینی روندهای آینده ارزش بیشتری برای بهبود  پیش

وکار  های بهداشتی در روند کسب مدیریت سیستم مراقبت

کند. از  میهای گام به جلو فراهم  جهانی امروزی و فناوری

های بهداشتی با هوش  این گذشته، سیستم مراقبت

کننده و هوش تجاری  بینی مصنوعی، تجزیه و تحلیل پیش

آماده برای افزایش کارایی و بهبود نتایج سلامتی است، 

دچار یک انقلاب بزرگ داده خواهد شد. بر اساس گزارش 

رود هوش مصنوعی،  مجمع جهانی اقتصاد، انتظار می

بینی  یادگیری ماشین، به طور گسترده برای پیش ویژه به

الگوهای ناشناخته قبلی در بیماری، درمان و مراقبت تا 

مورد استفاده قرار گیرد. اگرچه زنجیره تامین  1030سال 

های  سلامت به سرعت در حال تکامل است، مدل

هایی در مورد الگوهای  توانند با ارائه بینش بینی می پیش

ی تاریخی به حفظ سطح بالایی از عملکرد ها مبتنی بر داده

 (. 1011، 5کمک کنند )بونیونشیتی و همکاران
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 هوش مصنوعی 

های پیشرفته و  هوش مصنوعی با استفاده از الگوریتم

بینی عملکرد  ها برای پیش های تجزیه و تحلیل داده تکنیک

بینی فروش بازی  فروش آینده، نقش مهمی در پیش

توانند مقادیر  هوش مصنوعی میهای  کند. الگوریتم می

های فروش تاریخی را به همراه عوامل  زیادی از داده

خارجی مختلف مانند روند بازار، رفتار مشتری، 

های رقبا تجزیه و تحلیل  های اقتصادی و داده شاخص

ها،  ها در این داده کنند. با شناسایی الگوها و همبستگی

در مورد تواند بینش ایجاد کند و  هوش مصنوعی می

بینی کند. علاوه بر این،   عملکرد فروش آینده پیش

های  توانند پیش بینی های هوش مصنوعی می الگوریتم

های سنتی ارائه  فروش دقیق تری را در مقایسه با روش

ای از منابع داده و استفاده  دهند. با ترکیب طیف گسترده

تواند روابط  های پیچیده، هوش مصنوعی می از مدل

و عواملی را که ممکن است بر فروش تأثیر بگذارد، پیچیده 

های قابل اعتمادتر شود  بینی محاسبه کند و منجر به پیش

 (. 1013، 1)سارکار و همکاران

های  به کارگیری روش (1014) 1فورکیتوس و سادیراس

یادگیری ماشین و پیش بینی آماری برای افزایش پیش 

های  تحلیل دادهبینی فروش دارو را مطالعه نمودند. با 

رکورد از یک داروخانه و استفاده از  600،000فروش 

های عصبی  ، شبکهARIMAهای پیشرفته مانند  مدل

LSTM  وXGBoostدهد که  ، تحقیق نشان میXGBoost 

با دقت بالا و کمترین خطا، بهترین عملکرد را در 

های تولید  سازی شیوه بینی فروش داروها دارد و بهینه پیش

 سازد. ع دارو را ممکن میو توزی

های مدل  چالش (1014) 3تولوشی هالاواچا و همکاران

سازی رویدادهای کمبود دارو در حوزه دارویی را مطالعه 

سازی چند متغیره در  نمودند. این مقاله به مشکلات مدل

کند  بینی سهام از دست رفته اشاره دارد و تلاش می پیش

تر این مسائل  عه عمیقتا جامعه تحقیقاتی را به سمت مطال

سازی زنجیره  تر بررسی شده، که برای بهینه پیچیده و کم

 های مراقبت بهداشتی  تأمین و بهبود عملکرد سیستم
 

                                                             
1 Sarkar et al 
2 Fourkiotis & Tsadiras 
3 Tolosşi-Halacheva 

 حیاتی هستند، سوق دهد.

های  الگوریتم با عنوانای  مطالعه( 1013) 4مانا و همکاران

بینی فروش  مختلف یادگیری ماشینی برای پیش

در این مطالعه، از . انجام دادندمحصولات دارویی 

های یادگیری ماشینی مانند رگرسیون خطی،  الگوریتم

 XGBoostجنگل تصادفی، ماشین بردار پشتیبان و 

در  XGboostها، مدل  استفاده شده است. طبق یافته

بینی فروش  مقایسه با سه مدل دیگر که برای پیش

 شوند، عملکرد خوبی داشته است.  استفاده می

مدل  ای با عنوان ( مطالعه1013) 5پریا و همکارانراثی

های دارویی سری زمانی با  بینی تقاضا برای داده پیش

انجام استفاده از مدل شبکه عصبی کم عمق و عمیق 

 RMSEاین مطالعه نشان داد که میانگین مقدار. دادند

DFM  مبتنی بر شبکه عصبی کم عمق برای همه های

شبکه های  که کمتر از مدل بود 17. 6دارویی های  دسته

های مبتنی بر  DFMها،  عصبی عمیق بود. با توجه به یافته

توانند به طور موثر تقاضای  عمق می های عصبی کم شبکه

 آینده برای محصولات دارویی را تخمین بزنند. 

هوش با عنوان ای  ( مطالعه1013) 6باویسکار و همکاران

مصنوعی و تولید مبتنی بر یادگیری ماشین و بازاریابی 

مطابق با یافته ها،   .انجام دادندمحصولات دارویی 

امکان توسعه هوش عملی را برای بهبود  ML رویکردهای

 بهره وری بدون تغییر عظیم در منابع مورد نیاز فراهم

همچنین پتانسیل ایجاد  ML کند. هوش مصنوعی و می

های  تواند در جنبه بازاریابی را دارند. این میانقلابی در 

مختلف بازاریابی، مانند هزینه محصول، تجزیه و تحلیل 

بندی بازار، و غیره کمک کند. این  کننده، تقسیم بینی پیش

را در  ML فصل چگونگی استفاده از هوش مصنوعی و

دهد.  های مختلف تولید و بازاریابی دارویی شرح می جنبه

 ابزارهای مختلف برجسته شده است. 
 

 ها روش
ذیل تحقیقات  پژوهش یفلسف یمباناین تحقیق از لحاظ 

 یها یریگ جهتی قرار دارد. از لحاظ ستیویتیعملگرا و پوز

ی است که با رویکرد کمی کاربردیک مطالعه  پژوهش

                                                             
4 Manna et al 
5 Rathipriya et al 
6 Baviskar et al 
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تاریخی های  از دادهها  شود. برای گردآوری داده می انجام

 یابزارهافروش شرکتهای داروسازی استفاده شده است.  

 ییها پتیاسکر اینرم افزار استخراج داده ، ها داده یگردآور

 پایتون افزار است. نرم فروشهای  به دست آوردن داده یبرا

 و ها داده تحلیل برای اصلی ابزار عنوان به پژوهش این در

 ایران داروسازی صنعت در محصولات فروش بینی پیش

 .است گرفته قرار استفاده مورد

های  جامعه آماری این پژوهش شامل تمامی شرکت

( در صنعت DISکننده ) ( و توزیعMAHکننده ) تامین

گیری به صورت هدفمند انجام  داروسازی ایران است. نمونه

های کامل و  هایی است که دارای داده شده و شامل شرکت

. این انتخاب به منظور افزایش معتبر برای تحلیل هستند

دقت و صحت نتایج پژوهش و کاهش خطاهای احتمالی 

های فروش محصولات دارویی از سال  انجام شده است. داده

در نظر گرفته شده 1401و هفت ماهه  1401و  1400

 است.

از منابع معتبر و  لیتحل نیشده در ا استفاده یها داده

 نیاند. ا شامل سازمان غذا و دارو به دست آمده یرسم

به  ییها شامل اطلاعات جامع فروش محصولات دارو داده

 ،یینام برند، نام پخش، گروه دارو ک،ینام ژنر کیتفک

درب  متیبه ق یالیفروش ر ،یفروش تعداد زانیم

داروخانه، شرکت  متیو ق شپخ متیکارخانه، ق

و نوع واردات  د،یتول شرکت واردکننده، محل دکننده،یتول

ها  داده نیا ی. تمامباشند ی( میواردات رسم ای یتی)فور

و  شوند یشناخته م (Big Data)بزرگ  یها عنوان داده به

و پردازش  یساز رهیذخ یدارند که برا ییبالا اریحجم بس

 لیها به دل داده نیا است. شرفتهیپ یبه ابزارها ازیها ن آن

 رهیذخ SQL Liteداده  گاهیبالا در پا یدگیچیحجم و پ

 یپاکساز اتیعمل ه،یاول یساز رهیاند، و پس از ذخ شده

و  نهیبه یها با داده دیجد سیتابید جادیها و ا داده

 نیتضم یبرا ندهایفرا نیساختارمند انجام شده است. ا

 تر قیدق لیبوده و به تحل یها ضرور داده تیفیدقت و ک

 .کنند یکمک م

های فروش محصولات دارویی از  دادهدر این تحقیق ابتدا، 

های  و شرکت (MAH) کننده های تامین شرکت

اند. سپس  آوری و بررسی شده جمع (DIS) کننده توزیع

ها و  های همبستگی برای تحلیل وابستگی ماتریس

های  و شرکت (ATC) ارتباطات بین مناطق درمانی

اند تا مشخص شود که کدام  کننده ایجاد شده توزیع

تر  کننده در هر منطقه درمانی فعال های توزیع شرکت

تواند به موفقیت لانچ  هستند و چگونه این همبستگی می

محصولات کمک کند. علاوه بر این، ماتریس همبستگی 

کننده بررسی شده تا  کننده و توزیع های تامین بین شرکت

کننده بر  میزان وابستگی و تاثیرگذاری هر شرکت توزیع

شخص گردد. برای تحلیل عملکرد کنندگان م تامین

های  در بازه (CMGR) کنندگان، رشد مرکب ماهانه توزیع

ماهه مورد بررسی قرار گرفته و وضعیت فروش  11و  6، 3

کنندگان ارزیابی شده است. سپس با  و تعاملات با تامین

و مدل  fit index های مختلف از جمله استفاده از شاخص

ت بر اساس مناطق درمانی بینی فروش محصولا پارتو، پیش

ها با  کنندگان برتر انجام شده است. این روش و تامین

بینی،  های پیش های هوش مصنوعی و مدل کمک الگوریتم

اند ترندهای فروش، رشد ماهانه و سهم بازار هر  توانسته

 .بینی کنند محصول و شرکت را به دقت تحلیل و پیش

 تفاده شده است. برای این منظور از نرم افزار پایتون اس

ها در این پژوهش شامل چند مرحله  روش گردآوری داده

آوری و  های خام از منابع مختلف جمع بوده است. ابتدا داده

اند. سپس با استفاده از  در پایگاه داده مرکزی ذخیره شده

سازی  ها پاکسازی و آماده افزاری، این داده ابزارهای نرم

های ناقص،  حذف دادهاند. فرآیند پاکسازی شامل  شده

سازی اطلاعات از منابع  اصلاح خطاهای ورودی، و یکپارچه

ها، با استفاده از  سازی داده مختلف بوده است. پس از آماده

 ریساو NumPy و Pandas های پایتون مانند کتابخانه

، و Scikit-learn ،Statsmodelsداده مانند  لیتحل یابزارها

Matplotlib ها تجزیه و تحلیل شده  اده. دانجام شده است

اند. برای اطمینان از  بینی آماده شده های پیش و برای مدل

های  های گردآوری شده، از روش دقت و صحت داده

های واقعی و معتبر استفاده  اعتبارسنجی و مقایسه با داده

ها و  شده است. همچنین، برای بررسی تعاملات بین شرکت

همبستگی تهیه و های  ها، ماتریس تحلیل همبستگی

های  های آماری انجام شده است. این روش تحلیل

ها، بستری قابل اعتماد برای انجام  گردآوری و پردازش داده

 .اند های معتبر فراهم کرده بینی های پیشرفته و پیش تحلیل



 1404بهار  / 66 شماره / بازاریابی مدیریت مجله 08
 

بینی فروش محصولات در  در این پژوهش برای پیش

ایتون، از افزار پ صنعت داروسازی ایران با استفاده از نرم

های علمی و  ابزارهای مختلفی استفاده شده است. کتابخانه

برای مدیریت و  Pandasو  NumPyمحاسباتی نظیر 

ها از  اند. برای تحلیل داده ها به کار گرفته شده تحلیل داده

های  های یادگیری ماشین مانند رگرسیون و شبکه الگوریتم

های  گوریتمسازی ال عصبی استفاده شده است. برای پیاده

هایی  بینی، کتابخانه یادگیری ماشین و مدلسازی پیش

استفاده شده است. برای مصورسازی  Scikit-learnمانند 

 Seabornو  Matplotlibها و نتایج تحلیل، از  داده

های آماری پیچیده  برداری شده است. به علاوه، تحلیل بهره

توسعه یافته بینی با استفاده از این ابزارها  های پیش و مدل

ها و عدم  اند با توجه به شمسی بودن داده و ارزیابی شده

به میلادی  JalaliDate پشتیبانی شمسی با کتابخانه

و  python-bidiو  persiantoolsتبدیل گردیدند و از 

arabic_reshaper  برای پشتیبانی فارسی اطلاعات پایگاه

انجام داده استفاده شد. این ترکیب از ابزارها، امکان 

های معتبر در زمینه فروش  بینی های دقیق و پیش تحلیل

افزاری  ابزارهای نرم محصولات دارویی را فراهم کرده است.

ها و پایتون به عنوان  برای مدیریت داده SQL Liteمانند 

و مقایسه و برای ها  نرم افزار اصلی پیاده سازی مدل

افزار  نرم اند. ها به کار گرفته شده پردازش و تحلیل داده

پایتون در این پژوهش به عنوان ابزار اصلی برای تحلیل 

بینی فروش محصولات در صنعت داروسازی  ها و پیش داده

ایران مورد استفاده قرار گرفته است. پایتون یک زبان 

منظوره است که به دلیل  نویسی سطح بالا و همه برنامه

سادگی و خوانایی کد، محبوبیت زیادی در بین 

های  نویسان و محققان دارد. این زبان دارای کتابخانه مهبرنا

ای برای انواع کاربردها از جمله تحلیل داده،  گسترده

یادگیری ماشین، هوش مصنوعی، توسعه وب و اتوماسیون 

برای  Pandasو  NumPyهایی مانند  است. کتابخانه

برای  Scikit-learnها،  محاسبات عددی و مدیریت داده

برای  Seabornو  Matplotlibین، و یادگیری ماش

ها، پایتون را به ابزاری قدرتمند و  مصورسازی داده

اند. پایتون با داشتن جامعه  پذیر تبدیل کرده انعطاف

کاربری بزرگ و فعال، مستندات جامع و پشتیبانی 

های تحقیقاتی و  آل برای پروژه گسترده، انتخابی ایده

 های مختلف است. کاربردی در حوزه

 

 ها افتهی
کننده با  نیتامهای  شرکت یهمبستگدر ابتدا به بررسی 

 لیپتانس نیب یهمبستگ گریبعبارت د ایپخش  یشرکتها

 پرداخته شد. کننده  نیو شرکت تامها  فروش پخش

های تامین کننده و  ماتریس همبستگی روابط بین شرکت

ابیان فارمد  MAHهای پخش دارویی در دسته  شرکت

ها متفاوت  سطح همبستگی بین شرکت دهد که نشان می

دهنده همپوشانی پتانسیل بازار  تواند نشان است که می

در رابطه با شرکت  ها در مناطق خاص باشد. برخی شرکت

دهنده دامنه  ها نشان پراکندگی رنگاکترو خاورمیانه، 

دهد برخی  هاست که نشان می متنوعی از همبستگی

ند در حالی که دیگران ها پتانسیل بازار مشابهی دار شرکت

اکتووورکو . در شرکت کنند تر عمل می به صورت مستقل

 نیتام یها شرکت نیب ها یاز همبستگ یتر پراکنده یالگو

آرنا . در شرکت دهد یرا نشان م ییکننده و پخش دارو

های قوی  ها همبستگی در میان برخی شرکت، حیات دانش

همپوشانی در دهنده  وجود دارد که ممکن است نشان

 .ها باشد های رقابتی آن پوشش بازار یا استراتژی

 5شرکت پخش به  یدرصد وابستگدر ادامه به بررسی 

کننده برتر را مشخص نمود و عملکرد پخش را در  نیتام

 پرداخته شد. در بررسی کسالهیماهه  و  6ماهه و  3بازه 

کننده برتر از کل فروش شرکت  سهم درصدی پنج تامین

شود، شرکت اکتوورکو با  الیت دارو مشاهده میپخش 

دهنده وابستگی  بیشترین سهم را دارد که نشان 86.56%

کننده اکتوورکو است. این  بالای این شرکت پخش به تامین

دهنده ریسک بالای وابستگی به یک  تواند نشان امر می

شرکت  ،آدورا طبدر رابطه با کننده خاص باشد. تامین

 ٪57.71یدی و کوبل دارو به ترتیب با داروسازی دکتر عب

سهم قابل توجهی از تامین را برعهده دارند که  %38.65و 

دهنده وابستگی این شرکت پخش به این دو  نشان

سهم بهستان ، پخش البرز در رابطه با کننده است. تامین

دهنده میزان  نشان %10.81و البرز دارو با  %13.15دارو با 

 کنندگان مختلف  به تامینوابستگی این شرکت پخش 
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داروسازی اکسیر با  ،شرکت پخش داروییدر رابطه با است. 

بیشترین  %11.00و کارخانجات داروپخش با  17.51%

سهم را دارند، که بیانگر وابستگی این شرکت به 

شرکت پخش  در رابطه با های داخلی است. کننده تامین

بیشترین سهم را  %16.69شرکت روژان با ، دایا دارو

دهنده وابستگی بالای این شرکت به یک  داراست که نشان

ها به نسبت  کننده خاص است، اما در کل سهم تامین

 اند. کنندگان تقسیم شده تر بین تامین مساوی

 

 
 آرنا حیات دانش MAHماتریس همبستگی برای  -1شکل 

 

جهت تعریف شاخصی که میزان همسو بودن رشد فروش 

شرکت پخش با صنعت را نشان دهد، شاخص فیت 

ایندکس تعرف شد که در واقطه انطباق فعالیت شرکت 

دهد هرچقدر این شاخص به  می پخش با صنعیت را نشان

بازار را بهتر شناسایی های  یک نزدیکتر باشد یعنی فرصت

نموده اند و منطبق با رشد بازار رفتار نموده اند که این 

باشد.  می نشانگر درک بالای مدیران شرکت از بازار و رقبا

دهنده  نشان 0.94در شرکت الیت دارو، شاخص تطابق 

رکت با صنعت است. همبستگی بالای رشد این ش

دهد که رشد آن نسبت  شرکت نشان می 6همچنین، رتبه 

ها نسبتاً همسو با رشد صنعت بوده است.  به سایر شرکت

در کل، این شرکت از نظر تطابق رشد با صنعت در 

آدوراطب،  -وضعیت مناسبی قرار دارد. شرکت آدورا طب 

دهد که این شرکت تا  نشان می 0.68شاخص تطابق 
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از رشد صنعت تبعیت کرده، اما نوسانات بیشتری حدودی 

دهنده این است که  نشان 4در رشد خود داشته است. رتبه 

ها از نظر تطابق با رشد  شرکت در مقایسه با سایر شرکت

شرکت پخش البرز،  صنعت در موقعیت متوسطی قرار دارد.

دهنده همبستگی نسبتاً بالای  نشان 0.84شاخص تطابق 

دهنده  نیز نشان 3ا صنعت است. رتبه رشد این شرکت ب

این است که این شرکت از نظر تطابق با رشد صنعت در 

وضعیت خوبی قرار دارد و توانسته است تا حد زیادی روند 

 رشد صنعت را دنبال کند.

یکی از چالش هایی که همواره صنعت به دنبال آن است 

بینی تقاضای اتی بازار است و اینکه ترند فروش  پیش

محصول چگونه است؟ایا از الگوی خاصی پیروی میکند؟ 

تقاضای محصول فصلی است یا خیر ؟ این سوالات با این 

باشد. نتایج مدل  بینی می مدل توسعه داده شده قابل پیش

 3پیش بینی در رابطه با چهار داروی مختلف در شکل 

نمودار روند فروش محصول را  نیانشان داده شده است. 

مربوط  یها ینیب شیپ نیو همچن دهد ین مدر گذشته نشا

. همانطور که کشد یم ریبه تصو زیرا ن ندهیبه فروش آ

شده توانسته است تا  ینیب شیمدل پ شود، یمشاهده م

کند. در  ینیب شیپ ینوسانات فروش را به درست یحدود

 یها شده، نمودار با استفاده از داده ینیب شیپ یها بخش

اطلاعات  نی. اکشد یم ریرا به تصو ندهیترند آ ،یخیتار

 میو تنظ یتیریمد یها یریگ میبه تصم تواند یم

 ندهیتقاضا در ا ینیشبیفروش کمک کند. پ یها یاستراتژ

های  استیس رییموجب کاهش مشکلات کمبود دارو و تغ

گذار با تمرکز  استیهای س که نهاد شود یکلان در کشور م

 ای شوند ینم دیخاص تول یلیکه به دلا یماقلا یبر رو

و  ندینما ییندارد را شناسا دیبه تول یلیکننده تما دیتول

 .ندیعمل نما نیتام رهیزنج تیرینسبت به مد ویپرواکت

در ادامه به پیشبینی فروش برای هر شرکت تامین کننده 

و تشخیص ترند فروش تامین کننده پرداخته شد. بر 

ابیان فارمد در حال روند کلی فروش شرکت اساس نتایج، 

های آتی نیز  شود که در دوره بینی می افزایش است و پیش

داشته، اما  یاین روند حفظ شود.. فروش اکتوورکو نوسانات

 کینزد ندهیکه فروش در آ شود یم ینیب شیپ یبه طور کل

در  یبا نوسانات زیشرکت البرز دارو ن بماند. یثابت باق

که فروش  شود یم ینیب شیپ یفروش مواجه بوده است، ول

فارمد  وژنیفروش آر شود. لیروند ثابت متما کیبه سمت 

 ینیشبیداشته، اما پ یها نوسانات شرکت گریمانند د زین

 ثابت داشته باشد. یروند کینزد ندهیکه در آ شودیم

 یشیروند فروش افزا یدارا زین میحک یشرکت دارو ساز

 کینزد ندهیروند در آ نیکه ا شود یم ینیشبیبوده و پ

 ادامه داشته باشد.

 

 
 مقایسه نرخ رشد ماهانه برای پخش البرز-2شکل 
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 برای چهار داروی مختلفارزش فروش  ینیب شیپ -3شکل 

 

 
 اکتوورکوبینی فروش شرکت  پیش -4شکل 

 

در ادامه به پیشبینی فروش برای هر محصول ژنریک نرخ 

رشد مرکب بصورت ماهانه و شش ماهه و یکساله پرداخته 

های برتر هر داروی ژنریک نمایش داده شده  شده و شرکت

، نرخ رشد مرکب ماهانه و ششماهه برای 5است. در شکل 
ABIRATERONE ACETATE TABLET ORAL 250 

mg ن سه شرکت برتر در این بازار ارائه شده است. همچنی

که سهم بیشتری از فروش را دارند، معرفی شدهاند. این 

تحلیل میتواند به شناسایی روندهای آینده و 

تصمیمگیریهای استراتژیک در مورد تولید و عرضه این 

، 50محصولات کمک کند. همین تحلیل برای قرصهای 

برای میلی گرمی انجام شده و شرکتهای برتر  500و  100

آنها نیز شناسایی شده است که جهت جلوگیری از تطویل 

 مطلب، از نمایش نمودارهای مربوطه اجتناب شده است.
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یکی دیگر از سوالات تحقیق حاضر این بود که ایا میتوان 

شاخصی تعریف نمود که میزان تطبیق تغییرات رشد 

فروش یک شرکت را با رشد صنعت مقایسه کنیم و نرخ 

ماهه داشته باشیم ؟ در شکل  11اهه الی م 3رشد مرکب 

زیر نرخ مرکب رشد برای چهار شرکت داروسازی نشان 

داده شده است. این نمودار نرخ رشد مرکب ماهانه، 

ششماهه و دوازدهماهه شرکت مورد نظر را در مقایسه با 

نرخ رشد صنعت دارو نشان میدهد. از این نمودار میتوان 

شد فروش شرکت با رشد کلی برای ارزیابی میزان تطبیق ر

( نیز Fit Indexصنعت استفاده کرد. شاخص تطبیق )

مشخص شده است که نشان میدهد چقدر تغییرات رشد 

 شرکت با رشد صنعت همخوانی دارد.
 

 
 ABIRATERONE ACETATE TABLET ORAL 250 mgماهه برای  نرخ رشد مرکب ماهانه و شش -5شکل 

 

 
 در چهار شرکت مختلفنرخ رشد مرکب  -6شکل 
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کامل ترین تحلیل برای یک شرکت تامین کننده که 

تمامی اطلاعات مورد نیاز را برای ان شرکت در اختیارمان 

باشد.  درجه تامین کننده می 360دهد تحلیل  قرار می

ها عدم وجود اطلاعات  بزرگترین مشکل و چالش شرکت

باشد که مدیران بازاریابی  کافی در خصوص رقبای خود می

های  سعی در انجام تحقیقات بازارایابی و ارایه برنامه

بازاریابی منطبق بر اطلاعات بازار برای لانچ محصول جدید 

 باشد.  می

 

 
 بینی ارزش فروش برای ابیان فارمد پیش -7 شکل

 

شده برای شرکت ابیان  بینی این نمودار روند فروش پیش

شود که  دهد. در این نمودار مشاهده می فارمد را نشان می

فروش این شرکت در طول زمان افزایش داشته و 

ها نیز حاکی از ادامه این روند صعودی است.  بینی پیش

ماهه نیز در این نمودار قابل  شاخص رشد مرکب سه

ای فروش  دهنده نوسانات دوره مشاهده است که نشان

 است.

های متوالی  در رابطه به شرکت اکتوورکو، افزایش و کاهش

دهنده نوسانات شدید در بازار  های تاریخی نشان در داده

دهند  ها نشان می بینی کت است. با این حال، پیشاین شر

که این نوسانات تا حدودی کنترل خواهند شد و رشد 

بینی شده است. در رابطه با شرکت آریوژن  ملایمی پیش

شود که این شرکت نیز رشد مناسبی  فارمد، مشاهده می

ها نیز حاکی از ادامه این روند  بینی در فروش داشته و پیش

سانات موجود در شاخص رشد مرکب رشد هستند. نو

های تغییرات شدید در فروش  دهنده دوره ماهه نشان سه

دهنده  ها نشان است. در شرکت آفا شیمی، روند داده

نوسانات مداوم است که ممکن است ناشی از عوامل 

مختلفی مانند تغییرات در تقاضا یا مسائل تولید باشد. با 

ت نسبی بازار این ها حاکی از تثبی بینی این حال، پیش

های آینده است. در شرکت تحقیقاتی و  شرکت در دوره

تولیدی سیناژن، این شرکت توانسته است فروش خود را 

دهنده  ها نیز نشان بینی به طور مداوم افزایش دهد و پیش

ماهه  ادامه این روند مثبت هستند. شاخص رشد مرکب سه

ر فروش این دهنده تغییرات و نوسانات د نیز به خوبی نشان

درجه از رقبا در اختیارمان  360شرکت است. این تحلیل 

بینی فروش ماهانه شرکت مذکور،نرخ  پیش دهد. قرار می

ماهه و نرخ رشد ماهانه همچنین  3رشد مرکب متحرک 

های طرف  تعداد محصولات ان شرکت و تعداد پخش

شرکت پخش برتر به همراه فروش  5قرارداد و در کنار ان 

محصول پر فروش انها که بصورت  5از همه مهمتر انها و 

ها  تعدادی و ریالی درج گردیده است که تمام این تحلیل

 باشد. در یک مدل تحلیل جامع بسیار کاربردی می
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مقادیر واقعی را  Actual vs Predicted Quantitiesنمودار 

بینی شده توسط مدل جنگل  در مقابل مقادیر پیش

های  دهنده داده قاط آبی نشاندهد. ن تصادفی نشان می

های  دهنده داده و نقاط نارنجی نشان (Train)آموزشی 

 45دهنده خط  هستند. خط قرمز نشان (Test)آزمایشی 

دهد اگر مدل به طور کامل دقیق  درجه است که نشان می

باشد، تمامی نقاط باید بر روی این خط قرار گیرند. مدل 

را بیشتر نقاط نزدیک به طور کلی عملکرد خوبی دارد، زی

های  بینی دهنده پیش درجه قرار دارند که نشان 45به خط 

دقیق است. اما در برخی نقاط، به ویژه در مقادیر بزرگتر، 

اند که  شود که نقاط دورتر از خط قرار گرفته مشاهده می

ها یا پیچیدگی در روابط  ممکن است به دلیل نویز داده

 ها و هدف باشد. بین ویژگی

ولی که معمولاً برای ارزیابی عملکرد مدل استفاده فرم

است که به صورت  (MSE)شود، میانگین مربعات خطا  می

 :شود زیر تعریف می

MSE = (1/n) * Σ(actual_i - predicted_i)^2 

مقادیر  predicted_iمقادیر واقعی و  actual_iکه در آن 

 بینی شده هستند. پیش

نشان  Residuals vs Predicted Quantities نمودار

و  یواقع ریمقاد نیمدل )تفاوت ب یها ماندهیکه باق دهد یم

در اطراف خط صفر قرار  یشده( به خوب ینیب شیپ

 یکه مدل جنگل تصادف دهد یالگو نشان م نیاند. ا گرفته

 رایداشته است، ز ریمقاد ینیب شیدر پ یعملکرد خوب

به صفر هستند و  کینزدو اکثرا  یبه طور کل ها ماندهیباق

وجود ندارد.  یهمبستگ ایاز انحراف  یمشخص یالگو چیه

 بیو بدون ار کنواختیاست که مدل به طور  یبه معن نیا

 تراکم داشته است. یها، عملکرد مناسب در داده یخاص

 تر نییپا شده ینیب شیپ ریبا مقاد یدر نواح ها ماندهیباق

است قادر  یاست که مدل به خوب نیدهنده ا نشان

ارائه دهد. عدم وجود  هیناح نیدر ا یقیدق یها ینیب شیپ

است که  نیا انگریب ها ماندهیتراکم در باق ایخاص  یالگوها

به  تهها توانس انواع مختلف داده یبرا یمدل جنگل تصادف

 ها ینیب شیدر پ یعمل کند و دقت قابل قبول یطور مؤثر

 ارائه دهد.

 

 بحث و نتیجه گیری

نتایج بدست آمده به شرح زیر است:  در ای از  خلاصه

بررسی سهم درصدی پنج تامین کننده برتر از کل فروش 

شرکت پخش الیت دارو مشاهده میشود، شرکت اکتوورکو 

بیشترین سهم را دارد که نشان دهنده  ٪86.56با 

وابستگی بالای این شرکت پخش به تامین کننده اکتوورکو 

 0.94طابق است. در شرکت الیت دارو، شاخص ت

نشاندهنده همبستگی بالای رشد این شرکت با صنعت 

است. همچنین مدل پیشبینی شده توانسته است تا 

بینی کند.   حدودی نوسانات فروش را به درستی پیش

همچنین سه شرکت برتر در این بازار که سهم بیشتری از 

اند. بزرگترین مشکل و چالش  فروش را دارند، معرفی شده

وجود اطلاعات کافی در خصوص رقبای  ها عدم شرکت

باشد که مدیران بازاریابی سعی در انجام تحقیقات  خود می

های بازاریابی منطبق بر اطلاعات  بازارایابی و ارایه برنامه

 باشد.  بازار برای لانچ محصول جدید می

 
 Actual vs Predicted Quantitiesنمودار -8شکل 
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 Residuals vs Predicted Quantitiesنمودار -9شکل 

 

های  در این تحقیق به تحلیل همبستگی بین شرکت

های پخش پرداخته شده است. این  کننده و شرکت تأمین

کننده به  تواند به وضوح نشان دهد که هر تأمین تحلیل می

است و تنوع و های پخش وابسته  چه میزان به شرکت

کننده را بررسی  شده توسط تأمین های انتخاب تعداد پخش

کنندگان، این به معنای نیاز به مدیریت  کند. برای تأمین

تر در فروش و بازاریابی است تا از  تر و هماهنگی دقیق قوی

های بالای  مشکلات احتمالی مانند انقضای کالاها و هزینه

د. افزایش تعداد تبدیل موجودی به فروش جلوگیری شو

تواند  کنندگان، در عین حال که می ها برای تأمین پخش

فرصتی برای گسترش بازار باشد، نیازمند نظارت و مدیریت 

تری است. نتایج بدست آمده با تحقیق آلبایراک و  دقیق

( همراستا است. این تحقیق به کاربردهای 1013همکاران )

تواند  می هوش مصنوعی در مدیریت موجودی پرداخته و

کنندگان و  های بین تأمین به تحلیل همبستگی

 کنندگان کمک کند. پخش

یکی دیگر از نتایج این پژوهش، تعیین درصد وابستگی 

کننده برتر و بررسی  های پخش به پنج تأمین شرکت

باشد.  های زمانی مختلف می ها در بازه عملکرد آن

شد کننده و نرخ ر نمودارهایی که سهم فروش هر تأمین

ماهه  11و  6، 3های  را در بازه (CMGR)مرکب ماهانه 

کنند تا الگوهای  دهند، به تحلیلگران کمک می نمایش می

تغییرات فروش را شناسایی کنند و مسائل احتمالی مانند 

تغییرات مدیریتی یا مشکلات مالی را بررسی نمایند. نتایج 

( همراستا 1013سوال سوم با تحقیق مانا و همکاران )

ها  بینی فروش و تحلیل داده است. این تحقیق به پیش

تواند به بررسی درصد وابستگی و عملکرد  پرداخته و می

 های زمانی مختلف کمک کند. کنندگان در بازه پخش

از دیگر دستاوردهای این تحقیق، تعریف شاخصی برای 

میزان همسویی رشد فروش شرکت پخش با رشد صنعت 

تواند به مدیران کمک کند تا  یبوده است که این نتیجه م

ارزیابی دقیقی از عملکرد شرکت خود نسبت به بازار کلی 

که برای این منظور ایجاد  Fit Indexداشته باشند. شاخص 

های  شده است، به تعیین وضعیت انطباق فروش شرکت

پردازد. هرچه این شاخص به عدد  پخش با رشد صنعت می

باق بهتر با رشد صنعت دهنده انط تر باشد، نشان نزدیک 1

تواند به مشکلات  است و برعکس، پایین بودن شاخص می

مدیریتی یا عدم تطابق با شرایط بازار اشاره داشته 

باشد.نتایج بدست آمده با تحقیق باویسکار و همکاران 

( همراستا است. این تحقیق به کاربردهای هوش 1013)

واند به ت مصنوعی در بازاریابی و تولید پرداخته که می

راستایی رشد فروش با  های ارزیابی هم توسعه شاخص

 صنعت کمک کند.

بینی فروش  سازی پیش همچنین در این تحقیق به مدل

برای هر محصول ژنریک و تحلیل ترند فروش آن پرداخته 

های بدست آمده به تولیدکنندگان و  شده است. یافته
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از دهد که درک بهتری  های پخش این امکان را می شرکت

عملکرد بازار و روندهای فروش محصولات مختلف داشته 

بینی فروش و ترند رشد هر محصول،  باشند. با پیش

ریزی بهتری برای تأمین و توزیع  توانند برنامه ها می شرکت

های بازاریابی خود را بر  محصولات انجام دهند و استراتژی

های دقیق تنظیم کنند.نتایج سوال ششم  بینی اساس پیش

( همراستا است. 1014تحقیق فورکیتوس و سادیراس ) با

بینی فروش داروها با استفاده از  این تحقیق به پیش

تواند به تحلیل و  های یادگیری ماشین پرداخته که می مدل

 بینی فروش محصولات ژنریک کمک کند. پیش

بینی فروش و تحلیل ترند  از نتایج دیگر این تحقیق، پیش

ها  کننده بوده است. این یافته مینفروش برای هر شرکت تأ

کند تا  کنندگان کمک می های پخش و تأمین به شرکت

کنندگان  های تأمین درک بهتری از عملکرد بازار و توانایی

بینی فروش ماهانه  هایی که پیش مختلف پیدا کنند. مدل

کننده را با در نظر گرفتن سوابق فروش و  شرکت تأمین

ها این امکان را  دهند، به شرکت ها ارائه می تغییرات قیمت

دهند که تغییرات را در زنجیره تأمین شناسایی کنند و  می

های بهتری برای مقابله با مشکلات احتمالی  ریزی برنامه

انجام دهند. نتایج بدست آمده با تحقیق مانا و همکاران 

بینی فروش با  ( همراستا است. این تحقیق به پیش1013)

های یادگیری ماشین پرداخته و  ماستفاده از الگوریت

کننده  تواند به تحلیل ترند فروش برای هر شرکت تأمین می

 کمک کند.

بینی  سازی فروش و پیش همچنین در این تحقیق به مدل

فروش برای هر محصول ژنریک را با نرخ رشد مرکب 

(CMGR) ساله پرداخته  ماهه و یک صورت ماهانه، شش به

ی محصولات با نرخ رشد دو شد. این تحلیل به شناسای

کنندگان  تواند برای تأمین کند که می رقمی کمک می

ریزی برای  جذابیت بیشتری داشته باشد و بهبود برنامه

تولید و توزیع را تسهیل کند. علاوه بر این، نمایش 

ها  های برتر برای هر داروی ژنریک و سهم بازار آن شرکت

های بازار  ز رقابتکند تا درک بهتری ا به مدیران کمک می

کنندگان پیدا کنند. با داشتن این  و موقعیت نسبی تأمین

های رقابتی بهتری  توانند استراتژی ها می اطلاعات، شرکت

را توسعه داده و منابع خود را به صورت بهینه تخصیص 

برداری کنند.نتایج  های رشد بازار بهره دهند تا از فرصت

( 1013مکاران )بدست آمده با تحقیق راثیپریا و ه

بینی تقاضا با استفاده از  همراستا است. این تحقیق به پیش

تواند به تحلیل نرخ  های شبکه عصبی پرداخته که می مدل

بینی فروش محصولات ژنریک کمک  رشد مرکب و پیش

 کند.

همچنین در این تحقیق، شاخصی تعریف شد که میزان 

را تطبیق تغییرات رشد فروش یک شرکت با رشد صنعت 

کند تا  کند. این نتایج به مدیران کمک می مقایسه می

ارزیابی دقیقی از عملکرد شرکت خود نسبت به وضعیت 

 Fit Indexکلی صنعت داشته باشند. استفاده از شاخص 

های مختلف زمانی مانند  که تغییرات رشد فروش را در بازه

ها  کند، به شرکت گیری می ماهه اندازه ماهه تا دوازده سه

دهد که میزان انطباق خود با رشد صنعت  ن امکان را میای

را ارزیابی کنند و نقاط قوت و ضعف عملکرد خود را 

شناسایی کنند. نتایج بدست آمده با تحقیق فورکیتوس و 

 ( همراستا است. 1014سادیراس )

بینی فروش و تحلیل ترند محصولات  سازی پیش مدل

مناطق با  ژنریک در هر منطقه درمانی، به شناسایی

های برتر در آن مناطق کمک  پتانسیل رشد بالا و شرکت

دهد که  ها این امکان را می کند. این تحلیل به شرکت می

درک دقیقی از روند فروش و نرخ رشد محصولات در 

های توزیع و  مناطق مختلف داشته باشند و استراتژی

بازاریابی خود را بر اساس این اطلاعات تنظیم کنند.نتایج 

( همراستا 1013بدست آمده با تحقیق مانا و همکاران )

بینی  های فروش و پیش است. این تحقیق به تحلیل داده

های یادگیری ماشین پرداخته  فروش با استفاده از الگوریتم

مدت  تواند به تحلیل اثرات فصلی و روندهای طولانی و می

 کمک کند.

 360همچنین در بخش نهایی این تحقیق یک تحلیل 

بینی فروش  درجه ارائه شد که این تحلیل شامل پیش

ماهه، و وضعیت ماهانه  کننده، نرخ رشد مرکب سه تأمین

کند تا از تمامی جوانب  است که به مدیران کمک می

ممکن ارزیابی دقیقی داشته باشند. با بررسی تعداد 

کننده برتر و  ها، و عملکرد پنج تأمین ها، تعداد پخش ژنریک

توانند به درک بهتری از  ها می رتر، شرکتپنج محصول ب

وضعیت بازار و موقعیت رقابتی خود دست یابند. این نوع 

دهد که تصمیمات  ها این امکان را می تحلیل به شرکت
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های  استراتژیک بهتری در زمینه انتخاب محصولات و کانال

های تجاری خود را بر اساس  عرضه اتخاذ کنند و استراتژی

جامع تنظیم کنند. همچنین، تحلیل  اطلاعات دقیق و

های مرتبط با  گیری تواند به بهبود تصمیم درجه می 360

ها  گذاری و توسعه بازار کمک کند و به شرکت سرمایه

کمک کند تا در بازار رقابتی عملکرد بهتری داشته 

باشند.نتایج بدست آمده با تحقیق پاتیل و همکاران 

استفاده از هوش  ( همراستا است. این تحقیق به1013)

ها پرداخته  مصنوعی در امور نظارتی و تجزیه و تحلیل داده

های تفصیلی و کمک به  تواند به تحلیل که می

های استراتژیک در فروش محصولات کمک  گیری تصمیم

 کند.

گردد که  بر اساس نتایج بدست آمده پیشنهاد می

ای برای  های منطقه های داروسازی باید از تحلیل شرکت

بینی فروش و ترندهای محصولات استفاده کنند و بر  شپی

های توزیع خود را تنظیم کنند. این  اساس نتایج، استراتژی

ها باید شامل ارزیابی دقیق نرخ رشد و سهم بازار در  تحلیل

های بازار و  هر منطقه درمانی باشند تا به شناسایی فرصت

 های فروش مؤثر کمک کنند. توسعه برنامه

های داروسازی باید یک سیستم  شود شرکت یپیشنهاد م

درجه توسعه دهند که قادر به بررسی تمام  360تحلیل 

جوانب مرتبط با انتخاب محصول یا کانال عرضه باشد. این 

کنندگان،  های پیشرفته از تأمین سیستم باید شامل تحلیل

ها، ترند محصولات و رقبا باشد و به  پخش

 تر کمک کند. قهای استراتژیک دقی گیری تصمیم

تر نرخ رشد محصولات ژنریک،  بینی دقیق برای پیش

های تحلیل پیشرفته استفاده کنند  ها باید از مدل شرکت

که شامل ارزیابی عملکرد تاریخی، تغییرات قیمت و 

توانند به شناسایی  ها می ترندهای مصرف است. این مدل

ن کنندگا محصولات با نرخ رشد بالا کمک کنند و به تأمین

های خود را بر اساس  این امکان را بدهند که استراتژی

 تر تنظیم کنند. های دقیق تحلیل

های  های داروسازی از داده گردد که شرکت پیشنهاد می

کنندگان،  تاریخی فروش، اطلاعات بازار، رفتار مصرف

های خارجی مانند شیوع  روندهای فصلی و حتی داده

آوری کنند.  ی را جمعشناخت ها یا تغییرات جمعیت بیماری

ها باید با استفاده از ابزارهای تحلیلی و هوش  این داده

مصنوعی پردازش شوند تا الگوها و روندهای مؤثر بر فروش 

 شناسایی شوند.

های هوش  کارگیری الگوریتم گردد با به پیشنهاد می

های داروسازی  مصنوعی و یادگیری ماشین، شرکت

کنند که تقاضای آینده را  بینی دقیقی ایجاد های پیش مدل

ها  بینی کند. این مدل های موجود پیش بر اساس داده

های بازاریابی،  توانند عوامل مختلفی مانند تأثیر کمپین می

 تغییرات قیمت و رقابت در بازار را در نظر بگیرند.

های داروسازی بین  گردد که شرکت همچنین پیشنهاد می

ه تأمین هماهنگی ایجاد های فروش، بازاریابی و زنجیر تیم

تواند اطلاعات مستقیم از نیازهای  کنند. تیم فروش می

تواند تأثیر  بازار و مشتریان ارائه دهد، تیم بازاریابی می

تواند  ها را ارزیابی کند، و تیم زنجیره تأمین می کمپین

اطمینان حاصل کند که موجودی کافی برای پاسخگویی 

ارد. این همکاری باعث شده وجود د بینی به تقاضای پیش

 شود ها می ها و اجرای مؤثر استراتژی بینی بهبود دقت پیش
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