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 چکیده
 عوامل مؤثر در موفقیت عنوان یکی از چهارعنصر آمیخته بازاریابی، ازگذاری بهدر دنیای رقابتی امروز، قیمت

ها گذاری مبتنی بر ارزش، شرکتگردد. بر اساس مبانی نظری، در قیمتها محسوب مییا شککسکت شرکت

کنند. هدف از انجام این پژوهش که بر اساس ارزش متمایز محصکولات خود را برای مشکتریان محاسکبه می

گذاری رقابتی بر ت کمک به قیمتسککازی سککیسککتمی جهمبانی علم طراحی اسککتوار اسککت، طراحی و پیاده

بندی و تحلیل احساسات مشتریان باهدف حداکثر سازی سود است. از طریق دسکته اسکاس ارزش مشکتری

های مشککتری در آن از عوامل موفقیت صککنعت منتخب این پژوهش هتل داری اسککت که سککلایق و ارزش

، از LDAوضککوعی با الگوریتم سککازی مگردد. در این پژوهش ابتدا سککعی شککده به روش مدلمحسککوب می

های رقیب، موارد مهم و عنوان هتلستاره تهران به ۱های شکده از نظرات مشکتریان هتلهای اسکتخرا داده

ازآن، در هر دسککته، نظرات هر بندی گردد. پسها شککناسککایی و دسککتهباارزش در ذهن مشککتریان این هتل

کاوی، فرایند تحلیل احسککاسککات بر روی این متنهای مختلف گذاری شککده و با الگوریتممشککتری برچسککب

بیشترین  2.8شده که الگوریتم یادگیری عمیق با دقت ها محاسبهسکسس دقت الگوریتم نظرات انجام شکود.

شده در های موجود توسکط سکیستمط طراحیدقت محاسکبات را داشکت. درنهایت تحلیل احسکاسکات با داده

ولی دریافت گردید. کاربرد سککیسککتم پیشککنهادی، تشککخیص ارزش شککده و نتایجی قابل قبمرحله قبل انجام

 گذاری بر مبنای ارزش است.ها در ذهن مشتریان هدف نسبت به رقبا و کمک به قیمتهتل

کاوی، علم طراحی، بر اسککاس ارزش مشککتری، تحلیل احسککاسککات، متن گذاریقیمت :کلیدواژگان

 .صنعت هتل داری
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 مقدمه

ـــرمایه و ترین عنصـــر درممیختهعنوان مهمقیمت به ی بازاریابی  موجب تعیین میزان گرد  س

ول یا سبد بندی محصــهای تولید  توزی   فرو   تبلیغات و بسـتهدرممد شـرکت در برابر هزینه

های مربوط به قیمت اهمیت زیادی (. تصـــمیم9113گردد )نظری و پاوندی  محصـــولـات می

ی و شــود )نظرتنها جزء ممیخته بازاریابی اســت که باعح ایجاد درممد می دارند. چراکه قیمت

ــر از توجه کمتری بریوردار ( عنصــری که می9113قزلبا   ــایر عناص ــبت به س توان گفت نس

مین که در تخگشاری بر مبنای ارز  مشتری درصورتیبوده اسـت. در این میان دررو  قیمت

ها را به تواند شرکتدرستی عم  شود  میدایتی او بهادراک مشتری از ارز  کالا و تمای  پر

ــــانــد )نظری و همکــاران  ـــود حــداکثری برس رغم نکــات مثبــت این رو  (. علی9111س

لی  که د اســتکاربرد گشاری در مباحح دانشــ اهی  این رو  ازنظر عملی بســیار کمقیمت

شــده در ذهن مشتریان ا هگیری ارز  کالا و یا یدمات ارتوان دشـواری اندازهعمده من را می

ها به دنبال تنظیم قیمت بر اساس ارزشی هستند که گشاری  شرکتدر این رو  قیمت دانسـت

دهد. با اســـتفاده از مشـــتری در مقایســـه با محصـــولات دی ر به من محصـــول ایتصـــاص می

ی شــرو   مزیت تمایز محصــول  ارز  محصــول را عنوان نقطهی رقیب بهترین گزینهنزدیک

 (.1191کاهد )د. دالکا دهد یا از من میذهن مشتریان افزای  می در

گشاری صـــورت گرفته  هـایی کـه تـاکنون در یصـــوص قیمتبـا مروری بر پژوه 

ــیاری بههای قیمتتوان دریافت رو می ــمندامنظور کمک به قیمتگشاری بس نه گشاری هوش

ـــت بااینتـدوین و ارا ه ـــده اس ـــر مورد بی گشاری اغلب یکیوجود  قیمتش توجهی از عناص

گشاری بر مبنای من ه در قیمت .(1191قرارگرفته درممیخته بازاریابی اســت )لیوزو و هینترهابر 

 شــده  قیمت برگشاری بر اســاس هزینه تمامارز  مشــتری مدنظر اســت  بریلاف رو  قیمت

 رو   پیگردد. نکته مهم در این اســاس ارزشــی که محصــول در ذهن مشــتری دارد تعیین می

های . هم نین چنان ه در اســـتراتژیاســـتبردن به ارز  محصـــول در ذهن مشـــتریان هدف 

ها با تشـخی  رقبای کالا یا یدمات  ســعی در تعیین گشاری رقابتی رایج اسـت  شــرکتقیمت

منظور تر یا بالاتر از من دارند. بهصـــورت نزدیـک بـه قیمـت رقبا یا درصـــدی پایینقیمـت بـه
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گشاری  داشتن اطلاعات دقیق پیرامون ادراک مشتریان و   این رویکرد قیمتسازی صحیپیاده

کند؛ بنابراین با ها در مورد محصـــول یاص نقشـــی حیاتی ایفا میهم نین احســـاس واقعی من

شـده در این حوزه  مسآله اصلی این پژوه  طراحی سیستمی برای توجه به یلأهای شـناسـایی

ای گونهبه اســتگشاری بر مبنای ارز  مشــتری ی و قیمتگشاری رقابتترکیب دو منطق قیمت

ـــتریان  به رو  کارگیری متنبـا به کـه ـــات و نظرات واقعی مش ـــاس کاوی جهت تحلی  احس

ـــت پیدا کنیمتری در یصـــوص قیمـتمنعطف هم نین با توجه به  .گشاری کالا/ یدمات دس

بردن میزان درممدهای  ترین دســتاوردهای صــنعت گردشــ ری  ســود و بالاکه یکی از مهماین

ــله بوده و قیمت ــنعت از اهمیت ویژهحاص ــت  بهگشاری در این ص عنوان یک ای بریوردار اس

گشاری پردایته ســتاره تهران جهت قیمت 5های مثال کاربردی به ســنج  ارز  مشــتری هت 

ری تهای مشذکر است دلی  انتخاب این صنعت  اهمیت فراوان نظرات و یواستهشود. شایانمی

. هم نین دلی  استدر من و هم نین اهمیت معیارهای ارز  ازنظر مشـتریان در این یصوص 

ـــتـاره  عدم الزام رعایت تعرفه قیمتی در من 5هـای انتخـاب هتـ  ـــط  بودن منها و همس ها س

ــنعت هت  داری ازلحاظ رتبه ــتبندی در ص ــتاره در تهران   5های و با توجه به تعداد هت  اس س

ـــینه پژوه  و ادبیات  5ای هتمامی هت  ـــی پیش ـــتاره مطر  انتخاب گردیدند. پس از بررس س

ـــیوه ـــی نقاط مثبت رو  هـای معمول قیمـتمولـــو   بـا مروری بر روی ش گـشاری و بررس

ـــتری و هم نین مفهوم نزدیک به من قیمتقیمت ی  با گشاری رقابتگشاری بر مبنای ارز  مش

موری به این منظور  ابتدا با جم  شده است.را هترکیب این دو رویکرد  مدل مفهومی پژوه  ا

ســـازی های مدلهای موردنظر  با تکنیکهای حاوی نظرات مشـــتریان در یصـــوص هت داده

 شـده و در فاز بعدی به کمکبندیمولـوعی در زبان پایتون  موارد مهم ازنظر مشـتریان دسـته

ین ات مشـــتریان پردایته و بر اکاوی  به تحلی  احســـاســـهای یادگیری عمیق در متنال وریتم

ــاس رتبه این هت  ــبت به هم بهاس ــنهاد قیمتها نس ــتری منظور پیش ــاس ارز  مش گشاری بر اس

ـــخ  گردیـد؛ و درنهـایت بر روی یروجی ـــده و نتایج نهایی تبیین مش های پژوه  بحح ش

 گردیده است.
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 مبانی نظری و پیشینه پژوهش

وکار بر اساس هنجارهای پیشین و ی یک کسـبهاعلیرغم این مولـو  که بسـیاری از قسـمت

ان شود. این بدای نسـبتاد جدید محسوب میگشاری مقولهاند  قیمتشـدهدهی فرهن ی سـازمان

 صورت که است وال  –گرفته اسـت تر صـورت نمیگشاری پی معنا نیسـت که عم  قیمت

  9)اسمیت میدمی شـمار به جدید نسـبتاد مبحثی شـرکتی  عملیات یک عنوانبه امّا – پشیرفتهمی

ــیاری بههای قیمترو  .(1193 ــمندانه به یاری منظور کمک به قیمتگشاری بس گشاری هوش

ته توجهی قرارگرفگشاری اغلب یکی از عناصــر مورد بیوجود  قیمتاند. بااینها ممدهشــرکت

 (.1191درممیخته بازاریابی است. )لیوزو و هینترهابر 

عنوان یکی از چهارعنصـــر ممیخته بازاریابی  بســـیار در موفقیت گشاری بهمفهوم قیمت

کند. یها بازی مها حا ز اهمیت بوده و نقشـی کلیدی را در موفقیت یا شکست شرکتشـرکت

ـــرمـایـهطوریبـه ترین عـام  گویـد: مهمگـشاران معروف میکـه حتی وارن بـافـت یکی از س

گشاری من اســت. اگر قدرت افزای  وکار  قیمتگیری در هن ام ارزیابی یک کســبتصــمیم

قیمت محصولات و یدمات را بدون از دست دادن سهم بازاری یود نسبت به رقبایتان را داشته 

 .(9111وکار ییلی یوبی بریوردارید)استفان لیوزو به نق  از فرای و کمپی   باشـید  از کسـب

ـــیــاری صـــورت گرفتــه و هم نین انوا در حوزه قیمــت هــای رو  گــشاری  تحقیقــات بس

نظران معتقدند علیرغم افزای  گشاری ابدا  گردیده اســت؛ اما هنوز بســیاری از صــاحبقیمت

ور طگشاری بر مبنای ارز  بهطور عام و قیمتگشاری بههـای اییر  مفهوم قیمتمنـدیعلـاقـه

ـــرمـایـه ـــت. بااینیـاص  توجـه و س ـــ اهی اندکی را دریافت نموده اس وجود  گـشاری دانش

تنهایی و چه در ارتباط با دی ر عناصر ممیخته بازاریابی  در هر دو صـورت چه به گشاریقیمت

(. بــا توجــه بــه اهمیـت و پی یــدگی 1111  1تـأثیر زیــادی بر روی نتـایج مــالی دارد )هینترهــابر

وی گشاری سن ینی رها سرمایهگشاری  ممکن است این ذهنیت به وجود مید که شرکتقیمت

ـــت قیمـت ـــتیبان جهت گـشاری دارنـد تپس ـــت و ابزارهای پش ـــوند اطلاعات درس ا مطمآن ش

دهد که است که تحقیقات نشان میگیری مؤثر در ایتیار مدیران قرار دارد. این درحالیتصمیم
                                                           

1. Smith 

2. Hinterhuber 
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ــت )ن   و همکاران گشاری کالاها منظور قیمتهای متنوعی به. رو )1197  9اغلب چنین نیس

گشاری قیمت -1گشاری نفوذید: قیمتشـــده توســـط یک ســـازمان وجود دارو یدمات ارا ه

ـــتیژیقیمت -1پرمـایه و گران گشاری قیمت - 5گشاری گروهی و ردیفیقیمت - 2گشاری پرس

 1گشاری بر مبنای رو  مبتنی بر هزینهقیمت -7گشاری با اعداد یردهقیمت - 3ای یا سرهمبسته

 1گشاری رهبر یا محصول ارزان برای جلب مشتریانقیمت -

کند که یک مشتری از استفاده طورمعمول به رلـایت کلی اشاره میارز  بهاصـطلا  

 (.11: 9111کند )نظری و پاوندی  از محصول یا یدمات دریافت می

گشاری مبتنی بر ارز   نیازمند این اسـت که با شـنایت ارز  ازنظر مشتریان  به قیمت

 توانحقایقی اســت که می موریگشاری برود. این رو  نیازمند جم های قیمتســمت چال 

ـــتریان نحوه تأثیرگشاری یک محصـــول بر من من هـا را به اطلاعاتی معنادار درباره نیازهای مش

ــتری  ــمند بودن من اثر تبدی  کرد که به همه این حقایق از دیدگاه یود مش نیازها و میزان ارزش

 ها را درین رو گشاری مبتنی بر ارز   بهتر(. چهارچوب قیمت1193شـود )اسمیت  ن اه می

ــب ــبزمینه مدیریت قیمت در کس ــودوکارهای رقابتی کس دوین ت وکارهای رقابتی به دنبال س

طور ســـنتی وکارها  بهکه مدیران بازاریابی کســب(. درحالی9111کند )نظری و همکاران  می

لکن  ند.اگشاری بر مبنای هزینه قرار دادهگشاری یود را بر روی قیمتتمرکز اســتراتژی قیمت

ـــنده ارز  محصـــول را از دید هر یک از یریداران در قیمـت گـشاری بر مبنای ارز   فروش

 هاییگشاری بر اســاس ادراک مشــتری از ارز  من محصــول و ویژگیتخمین زده و به قیمت
                                                           

1. Nagle & Müller 

2. Penetration Pricing 
3. Skimming Pricing 
4. Prestige Pricing 
5. Line Product Pricing 
6. Bundle Pricing 
7. Old-Even Pricing 
8. Cost-Based Pricing 
9. Leader Pricing  
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گشاری مبتنی بر (. قیمت1119 9پردازد )کورتج و اوکون ودهد میکه محصول من را ارا ه می

ی گشاری افزون بر هزینهگشاری افزون بر هزینه نیست. غالب اوقات  قیمتارز  همانند قیمت

ها را بسیار کند و یا قیمتتر از سط  تمای  به پردایت مشتریان ول  میها را بسیار پایینقیمت

 کنند.کند که مشتریان بسیار کمی با من قیمت یرید میبالا ول  می

ـــال ـــتری در س ـــیمفهوم ارز  مش ـــتراتژیک و بازاریابی هـای اییر بس ار در ادبیات اس

شــده اســت. هســته اصــلی تمرکز ارز  مشــتری بر مزیت رقابتی و موفقیت بلندمدت اســتفاده

چراکه ارز  کالا/یدمات از دید مشــتریان  درنهایت  .(1192ها اســتوار اســت )یلیفه شـرکت

ــیاری از پژوه تمای  به پردایت من ه ها به مفهوم تمای  بها را تحت تأثیر قرار یواهد داد. بس

داری شود: حداکثر مقطورمعمول چنین تعریف میاند. این مفهوم بهپردایت مشـتریان پردایته

ــودمندی که افراد مای  ــاس س ــت دادن احس ــاس از دس اند برای یک کالا یا یدمت بدون احس

ـــی و همکاران   ـــنج  میزان تما(. در اغلب این تحقیقات  به1191بپردازند )ش ی  به منظور س

برای تعیین ارز  اقتصـــادی یک کالا یا  1(CVپردایت  با اســتفاده از متد ارزیابی مشــروط )

تک که در این متد  این ارز  بر اساس تککنند درحالییدمت در ذهن مشـتری اسـتفاده می

ـــنجیده نمیویژگی ـــود. پس از مروری بر مفاهیم پایه این هـای من محصـــول یـا یـدمت س ش

ـــماره مرور کلی پژوه اصـــه بهطور یلپژوه   به ـــین در قالب جدول ش یواهیم  9های پیش

 :پردایت

 

 

 

 
 

 

 

 

                                                           
1. Kortge & Okonkwo 

2. Contingent Valuation 
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 های پیشین درزمینه تحلیل احساسات در بازاریابی: خلاصه پژوهش1جدول 
 

 زمینه تحقیق پژوهشگران

 9شنگ و همکاران
(1191) 

های وربینیصوص دهای مشتریان در با استفاده از قوانین انجمنی به بررسی نظرات و دیدگاه
 اند.دیجیتال پردایته

 1نسوکاوا و همکاران
(1111) 

های های منلاین  به بررسی ویژگیدادهسازی من بر رویکاوی و پیادهبا طراحی سیستم متن
 اند.های دیجیتال از قبی  ولو  تصویر و کیفیت عکس از دید کاربران پردایتهمهم دوربین

اده از اند که با استفبینی رفتار یرید مشتریان در مینده را طراحی کردهپی سیستم  (1112) 1هو و لیو
بندی نظرات مثبت و منفی بریی از مشتریان در های یادگیری ماشینی به دستهتکنیک

 پردازند.یصوص بریی محصولات دیجیتال نظیر دوربین و ام پی تری پلیر می
ارتک و همکاران 

(1191) 
بندی  نظرات های یوشهکاوی نظیر قوانین انجمنی و ال وریتمهای متنبا استفاده از تکنیک

نفی ترتیب نظرات مثبت و مایناند بهمشتریان را در مورد چند هت  تحلی  و بررسی کرده
 اند.های هت  را استخراا نمودهمشتریان در مورد ویژگی

 2بالین ز و دریک
(1195) 

ظیر های اجتماعی نکاوی در شبکهگوناگون متنهای منظور بررسی کارایی تکنیکبه
بینی که دارای های پی بوک  مدیریت ارتباط با مشتریان را بررسی کرده و ال وریتمفیس

 کند.بندی میاجرای بهتری هستند را دسته
عروف م کاوی نظر کاربران را راج  به چند رستورانبندی در متنبا استفاده از تکنیک یوشه (1191ویو و لیو )

سبت ها نهایی را که موجب برتری این رستوراندر تایوان استخراا نموده است؛ و ویژگی
 اند.های برتر را معرفی نمودهشوند و هم نین رستورانها میبه دی ر رستوران

به  بندی و تحلی  فاکتور  به ارا ه یدماتهای قوانین انجمنی  یوشهبا استفاده از تکنیک (1111) شون و کیم
 پردازد.های مختلف مشتریان تلفن همراه با بررسی نظرات و سلایق  میدسته

ویو و همکاران 
(1191) 

که یود  5به زبان چینی با استفاده از متدهای عقیده کاوی و سیستم تحلی  احساسات
ر ی ددهان و استراتژی بازاریاببهاند  به بررسی رابطه میان بازاریابی دهانسازی کردهپیاده

ه کند کپردازد. نتیجه این پژوه  بیان میدهنده یدمات ارتباطی میاپراتورهای ارا ه
تواند بلافاصله و مستقیماد نتایج استراتژی ( میe-WOMبازاریابی افواهی الکترونیک )

های قیمت  سرعت منلاین و کیفیت بازاریابی را بازتاب دهد و هم نین در میان جنبه
 تریان تایوان  قیمت کلید انتخاب شرکت مخابراتی است.سی نال  برای اکثر مش

گشاری مبتنی بر ارز  با استفاده از یک رویکرد تجربی سازی استراتژی قیمتپیاده (1111هینترهابر )
 ارهاوکهایی از مدیران اجرایی کسبای طی یک پژوه  کیفی با همکاری گروهدومرحله

 3هان و همکاران
(1193) 

منظور های شهر مسکو در روسیه بههت  از هت  57نفر در مورد  5.111بی تحلی  نظرات کت
 هاها در مورد هت پی بردن به نظرات واقعی مشتریان هت 

 
                                                           

1. Sheng & Hsiao-Ping 

2. Nasukawa 

3. Hu  & Liu 

4. Ballings & Poel 

5. Chinese Opinion-Mining System 
6. Han et al. 
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ـــهبه ـــایر تحقیقات کاربردی در  طور یلاص ـــبت به س مینه ز وجه تمایز این پژوه  نس

اوی کدر حوزه متنها های این پژوه  نسبت به سایر پژوه گشاری و هم نین نوموریقیمت

 توان در این موارد یلاصه نمود:را می

های پیشـین عمدتاد به بررسـی عقاید مشتریان و امتیازدهی به کالاها و یا یدمات پژوه 

های گشاری بححاند و در یصـوص اسـتفاده از اطلاعات حاصله در مبحح قیمتمعین پردایته

 جدی مطر  نشده است.

 کاوی و عدم محدودیافته به کمک ابزارهای متنغیر سایتهای امکان اسـتفاده از داده

ن اشاره توان به مای نکته مثبت دی ری است که میشـدن دامنه پژوه  به سـؤالات پرسـشـنامه

نمود. هم نین بررســی نظرات مشــتریان در ســط  وب منجر به بررســی تعداد زیادی از نظرات 

 میسر نخواهد بود.هایی مانند مصاحبه چنین امری شود که در رو می

ـــایتار این پژوه  از مراح  ابتدایی  قرار گرفتن پژوه  در چارچوب علم طراحی. س

 .استسازی و مزمون  منطبق بر اصول علم طراحی مطالعه تا طراحی و پیاده

 گشاری بر اســاس ارز  مشــتری درگشاری رقابتی و قیمتترکیب دو اســتراتژی قیمت

 می پژوه  به من پردایته یواهد شد.این پژوه  که در قسمت مدل مفهو

 

 مدل مفهومی پژوهش

ن در حالی است اند ایکنندگان داشتهطور سنتی قدرت بیشتری نسبت به مصرففروشـندگان به

ها ناشــی از اطلاعاتی شــده اســت. قدرت منکننده منتق که در حال حالــر قدرت به مصــرف

ـــایی   ـــت کـه در ایتیـاردارنـد. )نظری و رل های ذهنی براین پی بردن به ارز ( بنـا9117اس

گشاری رقابتی رایج چنان ه در قیمتمشــتریان و رقابت در این عرلــه از لــروریات اســت. 

ک به صــورت نزدیها با تشــخی  رقبای کالا/یدمات  ســعی در تعیین قیمت بهاســت  شــرکت

های یود د قیمتها بایتر یا بالاتر از من دارند. گاهی اوقات شرکتقیمت رقبا یا درصدی پایین

ر های یود را تغییرا در زمـان ورود یـک رقیب جدید به بازار یا زمانی که رقیبان موجود قیمت

ـــب با رقبا  ارز  (. لکن قیمت9111دهنـد  تغییر دهنـد )نظری و همکـاران  می گشاری متناس
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ه سدهد. هم نین در مقایکنندگان را نشان نمیواقعی مزایای یاص محصـول شما برای مصرف

توانند ارز  محصول یا یدمات شما کند. این دو عام  میبا رقبا معایب شـما را مشـخ  نمی

ـــب با رقبا میاز رقبا متمایز کند؛ بنابراین قیمت یتوجهطور قاب را به واند موجب از تهای متناس

 ( و یا ازقیمت تلقی کردن ارز دستیابی برای شما )در صورت کمدست رفتن قیمت برتر قاب 

ازحد برمورد کردن ارز  ( گردد )نظری و رلایی  دست دادن چشم یر فرو  )به دلی  بی 

ـــت  قیمت بر (. هم نین من ـه در قیمت15: 9117 ـــتری مدنظر اس گشاری بر مبنای ارز  مش

گردد؛ اما نکته مهم در این رو   اســاس ارزشــی که محصــول در ذهن مشــتری دارد تعیین می

شود در این پژوه  سعی می؛ بنابراین استر ذهن مشتریان هدف پی بردن به ارز  محصول د

ـــتگـشاری  به رو  منعطفبـا ترکیـب این دو منطق قیمـت م. یابیتری در این یصـــوص دس

عنوان رقبای ستاره شهر تهران به 5های مثال عملی از این رویکرد  در این پژوه   هت عنوانبه

ن مشـتری در بین دو رقیب برتر کشـف یواهد شد؛ شـده و جای اه هر هت  در ذهرده تعیینهم

ـــقف و کف قیمت ممکن به ـــتریان هدف جهت بنـابراین س عنوان حداکثر و حداق  تمای  مش

ـــخ  می ـــنهادی را که بر پایه دو رو  قیمتپردایت مش ـــتراتژی پیش ی گشارگردد. این اس

 ه نمود:مشاهد 9توان در شک  رقابتی و مبتنی بر ارز  است را در این پژوه  می
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 : نمودار روند نما از مدل مفهومی پژوهش1 شکل
 

 شناسی پژوهشروش

ــات و این پژوه  ازنظر هدف توســعه ــس ــودمندی برای مؤس ای و هم نین با توجه به موارد س

. در این پژوه  از اصــول اســت. نحوه گردموری اطلاعات کمی اســتها  کاربردی دانشــ اه

طور که مانیان و رونقی شــود. همانمنظور طراحی ســیســتم موردنظر اســتفاده میعلم طراحی به

ان گفت یک راهکار یک طراحی اســت و معمولاد راهکارهای گوناگونی تواند  میکردهاشــاره

 9رقیب    

 1رقیب 

 شرکت موردنظر

 1رقیب 

 n رقیب 

 

سقف و کف قیمتی ممکن بر اساس 

 ارز  در ذهن مشتری 

 پایان

 شرو 

دریافت اطلاعات رقبا و  -9

تعیین رقبای برتر در حوزه 

 محصول موردنظر

تعیین ارز  محصول -1

ها در هریک از شرکت

 ذهن مشتریان هدف

دو رقیب باارز  بالاتر و -1

 پایین در ذهن مشتریان

تعیین سقف و کف قیمت ممکن -2

برای محصول موردنظر شرکت با 

 ترین رقباتوجه به نزدیک
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وجود دارد. حتی ممکن است طراحان مختلف راهکارهای گوناگونی ارا ه دهند. این راهکارها 

ـــتیابی به اهداف ذینفعان ارزیابی میبا توجه به مطلوبیت من ـــوند و تنها در جهت دس ها یک ش

ـــمیت نیز چارچوب علم 9115رونقی  راهکار بهینه وجود ندارد )مانیان و (. هم نین مارچ و اس

 (:9115 9اند )مارچ و اسمیتطراحی را شام  اجزای زیر تعریف نموده

 ایها  ادراک مرتبط با مسآله را در دامنهها یا مفاهیم مربوط به دامنه لغات. سازهسازه 

 دهند.مشخ  شک  می

 نماید. ها را توصیف میباط بین گزارههاست که ارتها و گزارهای از طر مدل مجموعه

 نماید.ح  ارا ه میهای طراحی  مدل موقعیت را با تبیین مشک  و راهدر فعالیت

 ها )ال وریتم یا راهنما( است که برای انجام فعالیت مشخصی ای از گامرو   مجموعه

 ها و نمای  فضای مسآله )مدل( است.شود. رو  مبتنی بر درک سازهطی می

 ها  سازی  سازهشود. نمونهسازی  تحقق یک محصول در محیط  محسوب مینهنمو

 نماید.مدل و رو  را عملیاتی می

ـــال  هـای تحقیقاتی در یصـــوص فعـالیـت ـــمیت در س ـــایت" 9115مارچ و اس  "س

ـــایت  به ایجاد را به "ارزیـابی"و ـــایتند. س عنوان دو مولـــو  مهم در علم طراحی مطر  س

ارزیابی شام  توسعه معیارها و  ها و محصـولات قاب  توسعه  اشاره دارد.ها  رو ها  مدلسـازه

ـــای ارزیابی عملکرد یروجی ـــتفاده از ش ـــت. بهها با اس موازات این دو نو  های مربوطه اس

ـــمیت  زوا علوم طبیعی و علوم اجتماعی یعنی  فعـالیـت تحقیقاتی  در علم طراحی مارچ و اس

ـــازی و توجیه و تصـــدیق را  ـــایت و ایجاد تآوری س ـــازی به س ـــافه نمودند. تآوری س نیز ال

ند. کهایی اشـاره دارد که تولـی  دهد چ ونه و چرا یک محصول در محیط  کار میتآوری

موری شــواهد علمی برای حمایت و یا رد توجیه با اثبات تآوری ســروکار دارد و مســتلزم جم 

شــده توســط مارچ و اســمیت و هکردن تآوری اســت. در ادامه ماتریس مربوطه در ســایتار ارا 

 کنیم:های منطبق با این پژوه  را مشاهده میبخ 

 
                                                           

1. March & Smith 



  9111پاییز ـ 11ـ شماره  نهمسال - مدیریت کسب و کار هوشمندمطالعات  نشریه علمی                       952

 

 

 شده توسط مارچ و اسمیت وماتریس مربوطه در ساختار ارائه: 2جدول 

 های منطبق با این پژوهشبخش 
 

جی
رو
ی

 
وه
 پژ
ی
ها

 

 های پژوهشفعالیت

 توجیه تآوری سازی ارزیابی سایت 

     هاسازه

 مدل

سیستم توصیه گر طراحی 
گشاری در یصوص قیمت

بر اساس ارز  مشتری با 
 متد تحلی  احساسات

ارزیابی سیستم 
شده با بخشی از طراحی
شده های گردموریداده

های ارزیابی طبق رو 
 کاویهای متندست اه

های ترکیب تآوری
گشاری رقابتی و قیمت
گشاری بر مبنای قیمت

 ارز  مشتری

 

     رو 

نمونه 
 موردن

طراحی سیستم توصیه گر 
ها و گشاری هت در قیمت

تحلی  احساسات مشتریان 
 در یصوص رقبای محصول

ارزیابی سیستم 
شده برای نمونه طراحی

ستاره  5های یاص هت 
 تهران

  

 
ــی یانی و همکاران عنوان کرده ــاس علم طبق من ه موس ــ  گام پژوه  بر اس اند  ش

 (:9111)موسی یانی و همکاران   استصورت زیر طراحی به
 

 های علم طراحی با مراحل انجام پژوهش: تطبیق گام9جدول 
 

 مراحل تحقیق های علم طراحیگام

 طراحی سایتار پژوه  بر اساس علم طراحی شناسایی مسآله و تلا  برای یافتن راهکار

تعریف اهدافی که راهکار برای من طراحی 
 شودمی

سازی مولوعی و پرداز   مدلها  پی موری دادهجم  راهکارطراحی و توسعه 
 تحلی  احساسات

 انها از دید مشتریبندی هت سازی سیستم جهت رتبهپیاده تحلی  کاربردهای راهکار برای ح  مسآله

 ارزیابی عملکرد سیستم پیشنهادی ارزیابی و اعتبار سنجی راهکار

انتقال تبادل تجارب حاص  از ارا ه راهکار و 
 هامن

ها و چاپ مقالات مربوط به پژوه  در مجلات انتشاریافته
 علمی مرتبط
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ها را در این پژوه  مشــاهده اســت  این گامقاب  1طور که در ســتون دوم جدول همان

 طور تعریف نمود:توان اینکه بر اساس سایتار علم طراحی استوار است  می

بر اساس علم طراحی: در این پژوه  طراحی سایتار پژوه  و تعریف اهداف . 9

فرایند انجام تحقیق و حصـول نتایج بر اساس راهبردهای هفت انه علم طراحی انجام یواهد 

 شد.

های ها در این پژوه   نظریات و تجربیات مشتریان هت ها: دادهموری دادهجم . 1

 واکشی شده است. trip advisorکه از سایت  استستاره تهران  5

چون اسم  صفت و  1(POS) های جملهدر این مرحله بخ  ها:پرداز  دادهپی . 1

ــمیر به ــات به گروهل ــاس بندی نظرات کاربران واحدهای کوچک یود منظور تحلی  احس

ــته می ــانهشــکس ــوند. عمل رهای نش در این مرحله  1گشاری نظیر فیلتر کردن لغاتِ توقفش

 گیرند.مورداستفاده قرار می

بندی مولــوعات مهم و باارز  در مولــوعی: در این مرحله دســتهســازی مدل. 2

ـــخ  میمورد هتـ  ـــتریان مش ـــخ  گردد. برای مثال در مورد هت ها در ذهن مش ها مش

ـــتریان یک هت  ارز  عنوان ویژگیگردد چـه مواردی بـهمی هـای متمـایزکننده برای مش

برد. در این پژوه  این ا میرا بال 1هاای که تمای  به پردایت منگونهشــود بهمحسـوب می

 گیرد.نویسی پایتون صورت میو در زبان برنامه LDAبندی به کمک ال وریتم دسته

تحلی  احساسات مشتریان: در این مرحله احساسات مشتریان نسبت به چند رقیب . 5

. در این شودشـده در مرحله پیشین معلوم میهای متمایزکننده مشـخ و با توجه به ویژگی

ــبمرح ــتریان در یصــوص محصــولات در  نظراتگشاری یبرگان به له پس از برچس مش

های متمایزکننده محصول و احساسات کاربران شده مرحله قب   ویژگیهای مشخ دسـته

ـــونـد. در این مرحلـه کـارایی چند ال وریتم ازجمله تکنیک یادگیری عمیقتحلیـ  می  4ش
                                                           

1. Part Of Speach 

2. Stop Words 

3. Willingness to Pay(WTP) 

4. Deep Learning 
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 شود.بررسی می جهت تحلی  احساسات کاربران او یادگیری ماشین

های ســازی و ارزیابی عملکرد ســـیســتم توصـــیه گر قیمت: با توجه با یافتهپیاده. 3

ـــین  در این مرحلـه بـا توجـه بـه میزان مثبـت و منفی بودن نظرات کاربران در  مراحـ  پیش

صورت ها در ذهن مشتری بهیصوص محصولات مشابه رقیب در نظر یریداران  ارز  من

توان با توجه به قیمت فعلی این محصــولات در بازار و ازمن می. پسمیدنســبی به دســت می

بندی ارز  این محصـولات از دید مشتریان  به ارا ه ها و مقایسـه با رتبهولـعیت قیمتی من

 پیشنهاد سقف و کف قیمت برای محصول موردنظر پردایت.

 ر  ارزیابیهای مطتوان بر اســاس رو در مورد ارزیابی عملکرد ســیســتم موردنظر می

مصـــنو  در علم طراحی که شـــام  پنج رو  تحلیلی  مزمایشـــی  مزمون توصـــیفی عملکرد 

ــات  ــاس ــنجی نتایج حاصــ  از و تحلی  احس ــتم را مورد ارزیابی قرار داد. جهت اعتبار س ــیس س

ــور وجود ندارد  از رو کاربران با توجه به من ــابهی در این زمینه در کش ــتم مش ــیس های که س

ها به دو بخ  مزمون و یادگیری شــده و تفکیک دادههای گردموریبا دادهمزمای  ســیســتم 

 شده.های بر مبنای تحلی  احساسات متداول است استفادهگونه که در دست اهمن

ـــتفاده از ال وریتم ـــت بـه دلی  رویکرد پژوه  در اس  های یادگیریدر اینجـا لـازم اس

 ارا ه شود.ماشینی  تولیحات مختصری پیرامون این مفهوم 

ن های موردمطالعه در حوزه یادگیری ماشیتام ام. می   تعریفی پرکاربرد و صوری از ال وریتم

از کارها و اندازه  Tنســبت به یک کلاس  Eگوییم یک برنامه کامپیوتری از تجربه “ارا ه نمود: 

گیری اندازه Pکه توســط عملکرد من E  یاد گرفته اســت  هرگاه با داشــتن تجربه Pعملکرد 

ـــود در کــارهــای کلــاس می توان طورکلی می(. بــه1197می ــ   ”)بهبودیــافتــه بــاشـــد  Tش

 -1شده  یادگیری نظارت -9بندی نمود: های یادگیری ماشـین را در سـه دسـته بخ ال وریتم

 یادگیری تقویتی -1نشده  یادگیری نظارت

  کنند. در این نوشـده استفاده میهای یادگیری ماشـین از یادگیری نظارتاغلب رو 

د این در شده به من فراب یرهای دادهکند تا ال وها را بر اساس مثالیادگیری  سـیسـتم تلا  می

های تنهایی به دنبال ســـایتاربه یود نشـــده  ال وریتم بایدحالی اســـت که در یادگیری نظارت
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ن گیری تقویتی  ماشیهای با استفاده از یادهم نین در ال وریتم .ها باشـدجالب موجود در داده

ویطا است اتخاذ مموزد که تصـمیمات مشـخصـی را در محیطی که دا م در معرض مزمونمی

 .کند

ـــات و ادراک با توجه به هدف پژوه  که مدل ســـازی مولـــوعی و تحلی  احســـاس

  از اســـتگشاری بر مبنای ارز  یریداران از محصـــول و ارا ه پیشـــنهاد در یصـــوص قیمت

افزارهای یزنده ای  مصـــاحبه و نرمها نظیر اســـناد و مدارک کتابخانهادهابزارهای گردموری د

 شود.وب استفاده می

 ســتاجوام  مجازی و فضــای اینترنت که محلی برای تعام  و ذکر تجربیات مشــتریان 

ــوب می ــتخراا گردید. در این گردد که کلان دادهقلمرو پژوه  محس های موردنظر از من اس

های موجود در فضای سـازی سـیستم  جامعه مماری کلان دادهی و پیادهمنظور طراحپژوه  به

 .استاینترنت 
 

 ساختار سیستم توصیه گر پیشنهادی

مشاهده  1توان در شک  سازی سیستم پیشنهادی را میصورت یلاصه فرایند طراحی و پیادهبه

 نمود:
 

 
 سیستم توصیه گر پیشنهادی سازیپیادهفرایند طراحی و : 2شکل 

 دریافت نظرات مشتریان از وب
انجام عملیات 

 بر روی متون  پردازشیپیش

موضوعی  سازیمدلانجام 

دارای  هایمقولهکشف  منظوربه

   هاهتلارزش برای مشتریان 

تحلیل احساسات با  متدهای سازیپیاده

 کاویمتنالگوریتم یادگیری عمیق در 

 هاییروجیاعتبار سنجی 

زان سنج  می منظوربهال وریتم 

 یادگیری سیستم

بر روی  گذاریبرچسب

خبرگان  وسیلهبهکامنت ها 

 صنعت هتل داری

اجرای الگوریتم بر روی کامنت های مشتریان و 

 مقایسه نتایج با امتیازات خبرگان
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موری جم  Trip Adviserهای موردنیاز تحلی  از سایت در ابتدای شرو  فرایند  داده

ـــافران یارجی  نظراتها گردیده که این داده ـــتاره تهران )لاله   5هت   5حاوی تجربیات مس س

ای از   نمونه1شک   باشند. درفارس و پارسیان مزادی( میهما  اسـپیناس پالاس  اسپیناس یلیج

مودن ستفاده و تحلی  نامنظور قاب مشـاهده اسـت. بهها قاب بندی ابتدایی منها و دسـتهاین داده

ـــتن جملات به اجزای ها نظیر حشف واژهپرداز  دادهها  مراح  پی داده ـــکس های توقف  ش

سازی مولوعی و ها برای مراح  بعدی مدلشده و دادهیابی لغات انجامدهنده و ریشـهتشـکی 

 شوند.تحلی  احساسات مماده می

 

 هاپردازش دادهپیش

ازی سهای موردنیاز جهت عملیات مدلن و الافه کردن کتابخانههای متپس در یواندن فای 

 :استها انجام شد که اهم من موارد زیر پرداز  دادهمولوعی  عملیات پی 

 های موجود در کتابخانهها  از ایست واژهها: منظور حشف ایست واژهحشف ایست واژه

9NLTK یز با توجه به صــنعت هت  داری هایی نشــده و هم نین ایســت واژهدر پایتون اســتفاده

 الافه گردید.

های ایمی   علا می : شناسایی و حشف مدرس1سازی متن با تشخی  عبارات منظمروان

 نظیر تک کوتیشن

ها های یالی  پر شناسایی و حشف فضاهای یالی ایجادشده توسط کاربر نظیر یط

 1و فضاهای یالی

 
                                                           

1. Natural Language Toolkit 
2. regular Expirations  

3. White Spaces 
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 از اینترنت هاهتلمشتریان  شدهاستخراج نظرات: نمونه 9شکل 

 

گشاری  ویرگول  کاما و سایر : حشف علا می نظیر نقطه9گشاریحشف علا م ن ارشی و نقطه

 علا م ن ارشی.

 موجود در متن. ایکلمهای و سهدار دوکلمه: شناسایی لغات معنی1هاایشناسایی چندکلمه

. در این lemmatizationیابی کلمات: شناسایی ریشه کلمات با استفاده از رویکرد ریشه

های ن لغتعنواشده و بهمرحله  مشتقات مختلف یک ریشه کلمه یکسان در نظر گرفته

 جدید بررسی نخواهند شد.

 

 سازی موضوعی سیستممرحله مدل

های متمایزکننده ازنظر ها را ویژگیتوان منه مییروجی این مرحله گروه مولوعاتی است ک

ها موجب افزای  تمای  به پردایت در مشتریان هایی که افزای  در منمشـتریان نامید. ویژگی

ـــتهگردد. در مورد هت می بندی مولـــوعات مهم و متمایز از دید ها  یروجی این مرحله  دس

ها  به ســنج  ارز  یک از این مقوله؛ که ســنج  امتیاز هر هت  در اســتها مشــتریان هت 

به این منظور استفاده شد که  LDAمشتری و تمای  به پردایت او یواهد انجامید. از ال وریتم 

ـــت. در این مرحله تنها ده لغت ابتدایی که یروجی این مرحلـه از پژوه  قـابـ  ـــاهـده اس مش

 ی نمای  داده شد.بیشترین درجه عضویت را در هر گروه دارا بودند انتخاب و در یروج
                                                           

1. Punctuations 
2. N_Grams 
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 LDAسازی موضوعی با الگوریتم مرحله مدل : خروجی4شکل 

 

های متفاوت مولوعی بندیبرای تعداد دسته LDAسازی شده ارزیابی ال وریتم پیاده

خی  تر تشبندی مولوعی  مناسبشده و درنهایت یروجی ال وریتم با هفت دستهبررسی

تخمین زده  1.5انجام شد که لریب همبست ی برابر با  9شده و محاسبات با معیار همبست یداده

 شد.

دسته عنوان و مولو  در  5مرج    نظراتبا بررسی این دسته لغات و مروری بر روی 

این  مشاهده است طور که در تصویر قب  قاب دار شنایته شد که همانصنعت هت  داری معنی
                                                           

1. Coherence Score 
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ونق  و موقعیت حم  -1بریورد کارکنان  جشابیت و  -1نظافت   -9اند از: مولوعات عبارت

یدمات جنبی اتاق )مانند صبحانه  اینترنت  -5برداشت از تناسب قیمت باکیفیت   -2مکانی  

 ..(.و

ها توسط دو نفر از یبرگان مشنا به صنعت شده برای هریک از این دستهعناوین انتخاب

ان  های پارسیران شرکت هت کننده در این زمینه  از مدیتا ید گردید. یبرگان مشارکت

 .تاسمشاهده باشند. نظافت قاب ونق  پارسیان میزیرمجموعه هلدینگ گردش ری و حم 

 

 تحلیل احساسات

ی سازپس از مشخ  شدن دسته مولوعات و عناوین بااهمیت از دید مشتریان در مرحله مدل

شده مقوله مهم استخراا 5مولوعی  با یواندن نظرات مشتریان در مرحله قب   به هر یک از 

گشاری انجام شد. امتیازات قراردادی طبق شده و در اصطلا  برچسبدر مرحله قب  امتیاز داده

 باشند:می 2جدول 

 
 گذاری: امتیازات قراردادی برچسب4جدول 

 
 

  
 
 
 
 
 

 

 

 
 

 مقوله در یک نظر 5ولعیت هر یک از  امتیاز

 ای به مقوله نشدهدر نظرات مشتری اشاره -9

 مشتری حاوی دیدگاه منفی به این مقوله بودهنظر  1

 نظر مشتری حاوی دیدگاه مثبت به این مقوله بوده 9
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 گذاری بر روی نظرات مشتریانای از برچسب: نمونه1شکل 

 

گشاری بر روی نظرات مشــتریان  به محاســبه امتیاز هر هت   با ازمن مرحله برچســبپس

م. نتایج پردازیها از دید مشتریان میاسـتفاده از میان ین حسـابی و مشـخ  کردن جای اه هت 

های موجود در حال حالر نسبت ا را با دادههاین مرحله از پژوه   علاوه بر اینکه جای اه هت 

کند  معیار مناســبی جهت مزمون یادگیری ماشــین و درســتی عملیات به یکدی ر مشــخ  می

ــات در مینده با داده ــاس ــت میتحلی  احس ــتی بر های جدید را به دس دهد. به این منظور  ن اش

 گیرد:صورت می 5ها طبق جدول شماره روی برچسب
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I stayed in this hotel for 3nights.They provide good service 

and breakfast. Rooms are clean but old and needs to be 

replaced with new furniture. Especially bathrooms are 

disgusting. Bath tube is old and not ygenic. Also curtain 

is hanged to separate bath tube while it is very dirty and 

inconvenient while you are taking shower. Although it has 

some advantages such as good breakfast, accessibility to 

places and beautiful view but I will never turn back to this 

hotel till they renovate the bathrooms and furniture. 
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 ها برای قابلیت محاسبه دستی امتیازهانگاشت بر روی برچسب: 1جدول 
 

 مقوله در یک نظر 5ولعیت هر یک از  برچسب امتیاز ن اشت شده

 ای به مقوله نشدهدر نظرات مشتری اشاره -9 1

 نظر مشتری حاوی دیدگاه منفی به این مقوله بوده 1 -9

 نظر مشتری حاوی دیدگاه مثبت به این مقوله بوده 9 9

 

ها نسبت به درنهایت ارز  هر هت  از دید مشتریان با محاسبه دستی و جای اه من

 یکدی ر مشخ  گردید:
 ها با توجه به نظرات مشتریانمحاسبه جایگاه فعلی هتل: 6جدول 

 

امتیاز 

ه کیفیت ب

 قیمت

امتیاز 

موقعیت 

 مکانی

امتیاز 

یدمات 

 جنبی

امتیاز 

 کارکنان

امتیاز 

 نظافت

مجمو  

 امتیاز
 هت 

جای اه فعلی 

ازنظر 

 مشتریان

 9 اسپیناس پالاس 19.12 91 11 91 91 11

 1 پارسیان مزادی 77.11 91 11 1 91 11

 1 هما 31.95 1 91 91 95 91

91 7 1 91 99 57.91 
اسپیناس 

 فارسیلیج
2 

 5 لاله 22.12 3 7 3 91 1

 

 توان گفت:برای مثالی از کاربرد یروجی این مرحله  می

توان گفت ارز  هت  پارســیان مزادی در ذهن مشــتریان در حال حالـر  برای مثال می

ـــتاره تهران  بالاتر از هت  هما و پایین 5های یارجی هت  ـــپیناس پالاس س ـــتر از هت  اس ؛ تاس

ه  ها در موارد مشـــابگشاری بر مبنای ارز  مشـــتری در این هت   کف قیمتبنابراین در قیمت

ـــقف قیمت ـــقف قیمتنزدیـک به س ـــتی پایینهای هت  هما و س ف تر از کهای این هت  بایس

های هت  اسپیناس پالاس باشد؛ و هم نین در حال حالر بالاترین ارز  در ذهن مشتریان قیمت

 .ستاترین امتیاز ازنظر مشتریان  مربوط به هت  لاله هت   هت  اسپیناس پالاس و پایین 5این 
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ـــتری در هرکـدام از معیـارهـای هـا در دیـهم نین ارز  این هتـ  گـانه مرحله  5د مش
ها یریگتواند در امر تصمیمترتیب این امتیازات میاینشده و بهسـازی مولـوعی مشخ مدل

 رسان مدیران تصمیم گیر باشد.برای بهبود  یاری

ــیوه رتبه ــین از این ش ــایت که هدف غا ی  یادگیری ماش ــان س بندی لکن باید یاطرنش

کاوی و های متنکارگیری ال وریتمای که سیستم با بهگونهبه اسـتبرای نظرات متی مشـتریان 

ی میزان ارز  گیربه کار بستن فنون تحلی  احساسات  قادر به بررسی نظرات مشتریان و اندازه

باشـد تا به این وسیله پیشنهادهای مفیدی در یصوص ولعیت ارز  هت  از  در ذهن مشـتریان

در ادامه  عملیات تحلی  احساسات به  ها قرار گیرد.گشاری در ایتیار هت دید مشتریان و قیمت

های شده و از بین ال وریتممولـو  انجام 5کاوی بر روی هر یک از های متنکمک ال وریتم

ـــنـامنتخـب بهترین من ـــایی میهـا ش ـــیوه امتیازدهی و گردد؛ بنـابراین بـهس منظور یادگیری ش

وان ورودی عنگشاری شده ابتدایی را بهگشاری بر روی نظرات مشتریان  فای  برچسببرچسب

ـــی کرده و بـا اجرای ال وریتم ا را ههـای متفـاوت بر روی من  دقـت هریک از ال وریتمبررس

ی از منظور جلوگیرشده که بهاین عملیات انجام کنیم. به ازای هریک از مولوعاتبررسی می

های گوناگون های صورت گرفته به کمک ال وریتمعنوان نمونه نتایج پرداز تفصـی  متن  به

 .استمشاهده قاب  "نظافت "بر روی عنوان مولو  
 

 های گوناگون تحلیل احساسات بر روی نظرات مشتریانبررسی الگوریتم: 7جدول 
 

الگوریتم 
 خابیانت

 قطعه کد و تنظیمات در پایتون
دقت 
خروجی 
 الگوریتم

خروجی 
 الگوریتم

naive 
bayes 

 

from sklearn.model_selection import cro
ss_val_score, cross_val_predict 

from sklearn.naive_bayes import Multin
omialNB 

from sklearn.metrics import confusion_
matrix, recall_score, precision_score 

MNB = MultinomialNB() 
scores = cross_val_score(MNB, X, Y, cv

=20) 
pred = cross_val_predict(MNB, X, Y, cv

=20) 
print(scores.mean()) 

print(confusion_matrix(Y, pred)) 

0.60 [85 16] 
 [55 23] 
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Linear 
SVC 
 

from sklearn.svm import LinearSVC 
svc = LinearSVC(class_weight='balance

d') 
scores = cross_val_score(svc, X, Y, cv= 

20) 
pred = cross_val_predict(svc, X, Y, cv= 

20) 
print(scores.mean()) 

print(confusion_matrix(Y, pred)) 

0.56 
 [59 42] 
 [35 43] 

Deep 
learning 

vocab_size = 1000 
max_length = 90 

def preprocess(docs): 
  encoded_docs = [one_hot(d, vocab_size

) for d in docs] 
  return pad_sequences(encoded_docs, m

axlen=max_length, padding='post') 
padded_docs = preprocess(df['Comments

'].values) 
padded_spinas_palas = preprocess(spinas

_palas['Comment'].values) 
padded_parsian_azadi = preprocess(parsi

an_azadi['Comment'].values) 
padded_spinas_khalij_fars = preprocess(

spinas_khalij_fars['Comment'].values) 
padded_laleh = preprocess(laleh['Comme

nt'].values) 
padded_homa = preprocess(homa['Com

ment'].values) 
L = int(len(padded_docs)*0.85) 

Xtrain, Xtest, Ytrain, Ytest = 
padded_docs[:L], padded_docs[L:], 

Y[:L], Y[L:] 
# define the model 

model = Sequential() 
model.add(Embedding(vocab_size, 64, i

nput_length=max_length)) 
model.add(Flatten()) 

model.add(Dense(1, activation='sigmoid'
)) 

# compile the model 
model.compile(optimizer='adam', loss='b

inary_crossentropy', metrics=['acc']) 
# summarize the model 

print(model.summary()) 
# fit the model 

model.fit(Xtrain, Ytrain, epochs=12, ver
bose=1) 

# evaluate the model 
loss, accuracy = model.evaluate(X, Y) 

print('Accuracy: %f' % (accuracy*100)) 

0.90  
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عنوان مجموعه ها بهدرصـد داده 15در ادامه یروجی ال وریتم یادگیری عمیق با تقسـیم 

مشاهده قاب  epochعنوان مجموعه مزمون و با تنظیمات فوق برای هر درصد به 95یادگیری و 

های یادگیری و شده به مجموعهنظر بود که با درصد مشخ  3511است )مجمو  ک  نظرات 

 مزمون تقسیم شدند(:

acc: 0.5592 -loss: 0.6913  -1s 4ms/step  -152/152 [=====]  
Epoch 2/12 
acc: 0.6776 -loss: 0.6553  -0s 124us/step  -152/152 [=====]  

........ 

Epoch 12/12 
acc: 0.9934 -loss: 0.3290  -0s 129us/step  -152/152 [====]  

0s 212us/step -179/179 [====]  
90.502793Accuracy:  

 

 1.1رابر با شده و تنظیمات بالا ببنابراین یروجی ال وریتم یادگیری عمیق با دقت محاسبه

 و بهترین ال وریتم شنایته شد

ـــین بـه کمـک ال وریتم یادگیری عمیق  به ظور منپس از انجـام مرحلـه یـادگیری مـاش

ودی شبکه عنوان ورمزمون درستی کارکرد سیستم  این بار نظرات بدون برچسب مشتریان را به

تم در نماییم. یروجی سیسشـده در نظر گرفته و یروجی سـیسـتم را بررسی میعصـبی تعریف

احتمال مثبت بودن نظر کاربر در نظر یود در مورد من ویژگی  مورد هر دسته مولوعی  میزان

ده باشد  شکه در مرحله پیشین یادگیری در شبکه درست انجام. بدیهی اسـت درصـورتیاسـت

گشاری در مرحله پی  های این مرحله که درواق  حاصــ  یادگیری از شــیوه برچســبیروجی

ل مرحله قب  یواهد بود. در ادامه در جدو های مثبت یا منفیباشند بسیار نزدیک به برچسبمی

ـــماره  ـــرایط نمونه 1ش ای از یروجی حاصـــ  از این مرحله برای چند نظر را که با توجه به ش

 :استمشاهده رسد قاب بخ  به نظر میها رلایتداده
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 های دستی الگوی یادگیری: مقایسه خروجی سیستم با برچسب8جدول 
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During the time of the shah 

was this the sheraton hotel. 

Afterwards it changed to 

homa. Nice hotel, clean 

rooms, fine dinning. Great 

indoor spa. One of the better 

ones. Good location. I 

reccommend this hotel. 
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Hotel is located at right 

location but hotel need 

renovation, rooms size is ok 

but service at front desk is 

average,breakfast is ok but 

no change in menus, poolside 

dining is very good, internet 

service is slow 
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Staying this hotel since my 

last 3 visits, it is value for 

money, location is superb, 

having dinner at poolside is 

worth experiancing.. Rooms 

are specious  good for 

Business and family going 

for tourism 
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 گیریبحث و نتیجه
ـــن رو  در این پژوه   ابتـدا بـه مبحح قیمت گشاری بر قیمتگشاری و اهمیت من و محاس

ن  های پیشیاسـاس ارز  مشـتری پردایته شـد. سـپس با مروری بر ادبیات مولـو  و پژوه 
 مدل مفهومی پژوه  ارا ه شد.
ــایتاری و هم نین صــورت کلی بهمن ه در این پژوه  به عنوان نوموری مفهومی و س

توان به من اشـــاره نمود  علاوه بر گشاری میقیمت ٔ  های دی ر درزمینهتفاوت عمده با پژوه 
ـــیوه گشاری  رف  موان  بههـای قیمتترکیـب دو دیـدگـاه مطر  در بحـح کارگیری عملی ش

حلی فرایندی و ســـامانمند برای تخمین ارز  گشاری بر اســـاس ارز  اســـت. یافتن راهقیمت
ای ارز  از دید مشتریان مشـتری و جای اه محصـول/یدمات از دید مشتریان بر اساس معیاره

گشاری بر اســـاس ارز  و ســـازی رو  قیمتاســـت که این امر یود منجر به ســـهولت پیاده
توان وجه تمایز مهم این پژوه  با ها یواهد شد. این رویکرد را میافزای  سودموری سازمان

ـــت. چراکه همانپژوه  ـــنج  ارز  ازنظر های دی ر دانس ـــواری س ـــد دش طور که بیان ش
رغم قوت مکادمیک و تآوری من  در عم  ناکارممد گشاری را علییان  این شیوه قیمتمشـتر

ابی به منظور دســتیکاوی و تحلی  احســاسـات بهسـایته اســت. هم نین اسـتفاده از رویکرد متن
جای ابزارهای مرســوم نظیر پرســشــنامه و مصــاحبه و هم نین تعریف نظرات واقعی مشــتریان به

توان از نقاط قوت دی ر این پژوه  نســبت به ســایر ب علم طراحی را میفرایند پژوه  را قال
 5های گشاری هت ای از سیستم پیشنهادی  قیمتسـازی نمونهمنظور پیادهها دانشـت. بهپژوه 

ــد به ــتریان یارجی بررســی ش ــتاره تهران برای مش طور یلاصــه مراح  انجام این پژوه  بر س
 :استزیر  صورتاساس مدل مفهومی ذکرشده به

 از شده و پساستخراا Trip advisorدر مرحله اول نظرات مشـتریان هدف از سـایت 
ـــی بر رویانجـام مراح  پی  ـــازی مولـــوعی با بهها  مدلدادهپردازش کارگیری ال وریتم س

LDA  ـــت ی ـــد؛ که  1.5در زبـان پایتون با درجه همبس ـــته مولـــوعی به 5انجام ش عنوان دس
شده و برای هر دسته عنوانی ده و ارزشـمند از دید مشـتریان شـناسـاییهای متمایزکننمشـخصـه

ـــخ  گردید )نظافت  جشابیت و بریورد کارکنان  موقعیت مکانی و حم  ت ونق   یدمامش
جنبی  برداشـت از کیفیت نسـبت به قیمت( که توسط یبرگان صنعت هت  داری تا ید گردید. 

گشاری در هر مولــو  به ازای هر نظر برچســبها عملیات در مرحله دوم برای هر یک از هت 
ـــتریان به هر مولـــو  چه امتیازی داده ـــخ  گردد در هر نظر مش اند. صـــورت گرفت تا مش
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. مرحله اســتها نســبت به هم در حال حالــر ها و جای اه منیروجی این مرحله نیز امتیاز هت 
ـــوم که به های مید  انجام ال وریتمترین مرحله در این پژوه  ناتوان من را اصـــلینوعی میس

شــده جهت یادگیری ماشــین اســت؛ که هدف از این مرحله مموز  به شــبکه عصــبیِ طراحی
های ای که در هر زمان با دادهگونههای جدید است. بهانجام درسـت تحلی  احسـاسـات با داده

  ها نســـبت به یکدی ر از دید مشـــتریان مشـــخها و جای اه منجدید  ارز  هر یک از هت 
. گشاری میسر یواهد بودیواهد شد و ارا ه پیشنهاد بر مبنای مدل مفهومی پژوه  برای قیمت

ریتم سازی و موردبررسی قرار گرفت که از ال وبه این منظور سه ال وریتم در زبان پایتون پیاده
تری دریافت گردید. در مرحله نهایی  بار قبولهای قاب یروجی 1.1یـادگیری عمیق بـا دقـت 

ت با منظور بررسی میزان مشابهها بهی ر نظرات مشـتریان به شـبکه عصبی داده شد و یروجید
 ها در مرحله دوم  بررسی گردید که نتایج قاب  قبولی مشاهده گردید.برچسب

 
 یی برای تحقیقات آتیشنهادهایپ

ها اشـــاره نترین مهایی مواجه بود؛ که در ادامه به بریی از مهمانجام این پژوه  با محدودیت
ــتریان یارجی هت می ــود: به دلی  محدود بودن مش ــی محدود ها  تعداد دادهش های موردبررس

ـــبکــه هــا در بــازهبوده و تفکیــک داده ـــر نبود. هم نین مزمون ش هــای زمــانیِ متفــاوت  میس
های جدید  رویکرد بسیار بهتری است که به دلی  کم بودن نظرات مشتریان شده با دادهطراحی
های موجود مزمون گردید. در ادامه  با شـده  با بخشی از دادهپشیر نشـد و شـبکه طراحینامکا

ـــی محدودیت ـــ ران در طول فرایند تحقیق و هم نین بررس های این توجه به تجربیات پژوهش
 شود:های متی ارا ه میپژوه   پیشنهادهایی به پژوه 
ــب ــنایبا توجه به اینکه کس ــند  بعی فصــلی میوکارهایی نظیر هت  داری ص ــی باش ررس
 گردد.های زمانی پیشنهاد مینظرات مشتریان در طول دوره

ـــنهــاد می گــشاری کــالــاهــا نیز گردد رویکرد این پژوه   در یصـــوص قیمــتپیش
 موردبررسی قرار گیرد.

ها زبان هت های دریافتی از مشـــتریان فارســـیشـــود بررســـی متنهم نین پیشـــنهاد می
 موردتوجه قرار گیرد.

سازی مولوعی و اثرات ممده در مرحله مدلدستررسـی ارتباط بین متغیرهای مهم بهب
 ها بر یکدی ر از پیشنهادهای دی ر پژوهش ران است.من
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