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 چکیده

 میو تصم یبر عملکرد مال یاستفاد  از رسانر اجتماع ریتاث یبررسپژوهش حاضر با هدف 

برند در کارخانر  تیریو مد یارتباط با مشتر تیریمد یان یمصرف کنند  با نقش م یریگ

ان ام شد. روش  رضوانشهر( ی)مورد مطالار: شهرک صناتیایکنند  سنگ طب دیتول یها

همبستگی و مقطای  –پیمایشی  -توصیفی -کاربردی-تحقیق حاضر لذا این تحقیق کمی

در شهرک کلیر مدیران کارخانر های تولید کنند  سنگ طبیای بود. جامار آماری شامل 

جدول نمونر گیری . با استفاد  از کارخانر بود ۳50صناتی رضوانشهر استان اصفهان بر تاداد 

انتخاب کارخانر بر صور  نمونر گیری در دسترس   ۱86( تاداد ۱9۷0مورگان ) -کرجسی

شدند. برای جمع آوری داد  های پژوهش از پرسشنامر استفاد  شد. پس از تایید روایی و 

یرها جهت بررسی فرضیر ها از آزمون همبستگی و ماادلا  ساختاری با استفاد  پایایی متغ

استفاد  شد. یافتر ها نشان داد کر رسانر اجتماعی بر عملکرد مالی با نقش  PLSاز نرم افزار 

ی تاثیر مانی دار ایکنند  سنگ طب دیتول یدر کارخانر هامیان ی مدیریت ارتباط با مشتری 

 دیتول یدر کارخانر هااعی بر عملکرد مالی با نقش میان ی مدیریت برند نداشت و رسانر اجتم

ی تاثیر مانی دار داشت همچنین رسانر اجتماعی بر تصمیم گیری مصرف ایکنند  سنگ طب

ی ایکنند  سنگ طب دیتول یدر کارخانر هاکنند  با نقش میان ی مدیریت ارتباط با مشتری 

بر طبق یافتر ها رسانر اجتماعی بر تصمیم گیری مصرف کنند  با   تاثیر مانی دار داشت  و

 20/۱2/۱40۳تاریخ پذیرش:                                                      ۱2/۱0/۱40۳تاریخ دریافت: 
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ی تاثیر مانی دار ایکنند  سنگ طب دیتول یدر کارخانر هانقش میان ی مدیریت برند 

 یهایبا بهبود استراتژ یایسنگ طب دکنند یتول یهاکارخانرداشت.لذا پیشنهاد می گردد

 یتركیارتباطا  نزد ،یاجتماع یهااز رسانر خود و استفاد  مؤثر   یارتباط با مشتر تیریمد

 یبازخوردها یآورجمع یبرا یرسانر اجتماع یهااز پلتفرم و خود برقرار کنند انیبا مشتر

جذاب و مرتبط  یمحتوا  ادیها، و اها و مشکلا  آنبر درخواست عیسر ییپاسخگو ان،یمشتر

 .استفاد  کنند انیمشتر یازهایبا ن

رسانر اجتماعی، عملکرد مالی، تصمیم گیری مصرف کنند ، مدیریت ارتباط  کلمات کلیدی:

 با مشتری، مدیریت برند
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 مقدمه

یکی از مفاهیمی کر رشد مطلوب یك شرکت را نشان می دهد عملکرد مالی مطلوب آن 

مانند  ییشرکت در دستر ها كی یکل تیکامل از وضا یابیارز كی یعملکرد مالشرکت است. 

سهامداران . است یکل یها، درآمد و سودآور نریها، حقوق صاحبان سهام، هز یها، بده ییدارا

دارندگان اوراق قرضر،  ،یشرکت وجود دارد، از جملر اعتبار دهندگان ت ار كیدر  یادیز

شرکت  كی یعملکرد مال یابی. هر گرو  علاقر مند بر ردتیریگذاران، کارکنان و مد ریسرما

ها، ییکند و دارا یم  ادیشرکت درآمد ا كیکند کر چگونر  یخص ممش یاست. عملکرد مال

و همکاران،  ۱)پورتوکند یم تیریسهامداران و سهامداران خود را مد یمنافع مال وها  یبده

202۳ .) 

. باشد یمصرف کنند  م یریگ میکر نشان دهند  رشد مطلوب شرکت است تصم گریمفهوم د

 ازها،یآن افراد براساس ن یاست کر ط یدهند  روندکنند  نشانمصرف یریگمیتصم

 نی. اکنندیخدمت م ایمحصول  كی دیو اطلاعا  موجود، اقدام بر انتخاب و خر حا یترج

 تواندیقرار دارد و م یو اقتصاد یفرهنگ ،یاجتماع ،یعوامل روانشناخت ریتحت تأث ندیفرا

محقق  یشرکت زمان كیکند. رشد مطلوب  نییشرکت را در بازار تا كی تیموفق زانیم

ها را بر سمت انتخاب آن یریگمیکنندگان را درک کرد  و تصمکر بتواند رفتار مصرف شودیم

 میو تصم یعملکرد مال(.  202۱و همکاران،  2)میشرا کند تیمحصولا  و خدما  خود هدا

استفاد  از رسانر تحت تاثیر عوامل مختلفی هستند. یکی از این عوامل  مصرف کنند  یریگ

و  یابیبازار غا ،یتبل یبرا یبا فراهم کردن بستر یاجتماع یهارسانر ی می باشد.اجتماع

 یریگمیها و تصمشرکت یبر عملکرد مال یتوجهقابل ریتأث ان،یبا مشتر میتاامل مستق

نظرا  کاربران و  یبررس لیاز برند، تسه یآگاه  ادیا با اهپلتفرم نیکنندگان دارند. امصرف

  ر،ی. در نتدهندیرا شکل م انیمشتر دیرفتار خر شد ،یسازیشخص شنهادا یارائر پ

فروش خود  توانندیم کنند،یاستفاد  م یاجتماع یهاکر بر طور مؤثر از رسانر ییهاشرکت

 د ،یچیدهر گذشتر شاهد توسار تااملا  پ داشتر باشند. یبهتر یداد  و سودآور شیرا افزا

 یاجتماع یاستفاد  از رسانر ها قیاز طر انشانیشرکت ها و مشتر نیشد  ب دیمتنوع و تشد

 یگسترش دسترس یبرا یاجتماع یهارسانر یهاها از پلتفرمطرف، شرکت كیبود  است. از 

و همکاران،  4د )نیلوربرن یابیارز تی، تقو(20۱8و همکاران،  ۳)گائو دارانیبر خر ییایجغراف

                                                            
1 Porto 
2 Mishra 
3 Gao 
4 Naylor 
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 . کنندیاستفاد  م (20۱۳و همکاران،  ۱)رپ انیبا مشتر تركیارتباط نزد  ادیو ا( 20۱2

 یهارسانری می تواند نقش موثری در این روابط داشتر باشد.  ارتباط با مشتر تیریمد

 تیریدر مد ینقش مهم ان،یها و مشترشرکت نیو دوطرفر ب میتاامل مستق  ادیبا ا یاجتماع

 ازها،یتا ن دهندیوکارها امکان مها بر کسبپلتفرم نی. اکنندیم فایا  2یارتباط با مشتر

 شد ،یسازیارتباط شخص قیرا بهتر درک کرد  و از طر انیمشتر حا یبازخوردها و ترج

ای از مدیریت ارتباط با مشتری شامل م موعر دهند. شیها را افزاآن تیو رضا یوفادار

هایی است کر از یك استراتژی ت اری برای ای اد روابط بلندمد  سودآور دها و سیستمفرآین

 (.۳،202۱)سیائو و کومار  .کنندبا مشتریان خاص پشتیبانی می

: یارتباط با مشتر تیریبر مد یاستفاد  از رسانر اجتماع ریتأث( بر 202۱الاحمدی و الکابی )

گسترد  و هدفمند  استفاد ی پرداختند. در امارا  متحد  عرب یفروشاز بخش خرد  یشواهد

 تیفیدر ک یتوجهامارا  من ر بر بهبود قابل یفروشخرد  یدر برندها یاجتماع یهااز رسانر

 یسازیشخص ع،یسر ییگوپاسخ نریدر زم ژ یوشد  است؛ بر   یارتباط با مشتر تیریمد

 .یمشتر یوفادار شیو افزا هاپیام

رسانر  نیب یان یبر عنوان م یارتباط با مشتر تیریمد( بر 2022الراشدی و الحربی ) 

رسانر  رینشان داد کر تأث جینتای پرداختند. برند در عربستان ساود تیریو مد یاجتماع

 یبر درست یارتباط با مشتر تیریمانادار است کر مد یبرند تنها زمان تیریبر مد یاجتماع

رسانر  نیب یمؤثر یان ینقش م مدیریت امور مشتریان سیستم مانا کر نیاجرا شود؛ بر ا

 .کندیم فایبرند ا تیو تقو یاجتماع

 یهابر شرکت یا: مطالاریبرند بر عملکرد مال تیریمد ریتأث( بر 2020)و الخالدی  الزعبی 

از  یو منس م برند با بهبود درک مشتر یقو تیریمدپرداختند.  اردن كیت ار  الکترون

من ر شد  و اثر مثبت و  یاردن نیآنلا یهاشرکت یفروش و سودآور شیارزش برند، بر افزا

 داشتر است. یبر عملکرد مال یمانادار

کنند  در مصرف یریگمیبر تصم یرسانر اجتماع ریتأث ( بر202۳ف )و عبدالرؤو حسنین

 یهارسانر یمحتوانشان داد کر تااملا  کاربران با  هاافترپرداختند ی صنات مد مصر

 دیخر ما یتصم یریگدر شکل یمهم اری( نقش بسنفلوئنسرهای)نظرا ، نقدها و ا یاجتماع

 طور خاص برجستر است.بر ینسل جوان مصر انیدر م ریتأث نیدارد و ا انیمشتر

                                                            
1 Rapp 
2 CRM 
3 Xiao & Kumar 
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 استان غرب کیلومتری 50 فاصلر در هکتار 250 شهرک صناتی سنگ رضوانشهربر مساحت

 دسترسی راههای.است شد  واقع رضوانشهر شهر کنار در کرون و تیران شهرستان در اصفهان

 از شرق از – خوزستان جاد  و داران بر غرب سمت از – شهرکرد بر جنوب سمت از آن بر

 بر شهر این نزدیکی بر توجر با.باشدمی تهران بر  آباد ن ف – اصفهان – کاشان اتوبان طریق

 این ۱۳6۱ سال رضوانشهردر ساکنان فردی هایویژگی و لرستان جملر از کشور ماادن

 کشور در سنگ اختصاصی شهرک عنوان بر امروز و است شد  اندازی را  صناتی شهرک

سالر در زمینر تولید سنگ  ۳0با سابقر  شهرک صناتی سنگ رضوانشهر.است شد  شناختر

کارخانر و  ۳50باشد کر با داشتن های پیشرو در صنات سنگ کشور مییکی از م موعر

، های ساختمانی شامل سنگ چینمتر مربع انواع سنگ 000/000/۱0تولید سالیانر حدود 

داران و لیر خریک نیاز کردن طرف بر جهت در... و کریستال گرانیت، تراورتن ،مرمریت

شهرک صناتی سنگ  .رضایتمندی مشتریان و بالا بردن کیفیت محصولا  اقدام نمود  است

با بهر  مندی از دستان پر توان مدیران با ت ربر بر عنوان یکی از مراکز مهم تولید  رضوانشهر

این شهرک جهت رضایت مشتریان اقداما  زیادی ان ام  .باشدسنگ در جهان و ایران می

بنابراین بررسی موضوع این پژوهش در این شهرک مهم و ضروری بر نظر می رسد. داد  است 

با توجر بر آنچر بیان شد و خلا پژوهشی در این زمینر، این پژوهش در نظر دارد بر این سوال 

مصرف  یریگ میو تصم یبر عملکرد مال یاستفاد  از رسانر اجتماع اساسی پاسخ دهد کر آیا

کنند   دیتول یبرند در کارخانر ها تیریو مد یارتباط با مشتر تیریمد یان یکنند  با نقش م

 تاثیر دارد؟ رضوانشهر( ی)مورد مطالار: شهرک صناتیایسنگ طب

 ادبیات پژوهش

  مالی عملکردمفهوم 

شنرکت هنا عملکنرد منالی اسنت. شنرکت هنا تنا  یمسنائل منال نیاز مهمتنر یکنیامروز  

بننالا بننردن منننافع سننهامداران خننود تننلاش کننرد  اننند، بانننك هننا و  یچننر انننداز  بننرا

بنر شنرکت هنا مند نظنر  لا یتسنه یرا در اعطنا ییچنر شناخص هنا یموسسا  اعتبنار

مند نظنر دارنند  رانیبنر مند اشرا در پرداخنت پناد یدارند، صاحبان شرکت ها چنر اباناد

در رابطنر بنا شنرکت هنا بنر  یدر خصنوص الزامنا  قنانون یمراجع دولتن نکریا تیو در نها

 یعملکنرد شنرکت هنا من یابینارز یبنا روش هنا نیکننند و همچنن یتوجنر من یچر نکات

 (.2025)لرد و ونابل ،  توان بر آن پاسخ مناسب داد
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 تعریف تصمیم گیری مصرف کننده

عوامنل مختلنف  ریاسنت کنر تحنت تنأث یا د ینچیپ نندیمصرف کننند  فرآ یریگ میتصم

مشنکل آغناز  این ازینن كین صیمامنولاً بنا تشنخ نندیفرآ نینقنرار دارد. ا یو خارج یداخل

مرحلنر  نینکنند. ا یمن بینرا  حنل هنا ترغ یشنود و مصنرف کننند  را بنر جسنت و یم

را  دینخر ز ینکنر انگ سنتو حالنت مطلنوب ا یفالن تیوضنا نیشکاف بن ییشامل شناسا

مصنرف کننند  ممکنن اسنت متوجنر شنود کنر بنر  كینکند. بر عنوان مثال،  یم كیتحر

  نادیا یخنراب اسنت و مشنکل این یمیاو قند یتلفنن فالن رایندارد ز ازینن دیتلفن جد كی

 (.202۳، ۱)استانگو و زینمان بر حل دارد ازیکند کر ن یم

 تعریف رسانه اجتماعی

کننر کنناربران  شننودیاطننلاق م یتننالی ید یهاهننا و برنامننربننر پلتفرم یاجتمنناع یهارسننانر

کنننند، بننر اشننتراک بگذارننند و بننا آن   ننادیها را اتننا محتننوا و شننبکر سننازدیرا قننادر م

 نسنتاگرام،یا تر،ییتنو بنوک،سیماننند ف ییهناهنا کنر شنامل غولپلتفرم نینشوند. ا ریدرگ

تننا  یاز تانناملا  از ارتباطننا  شخصنن یاگسننترد  فیننط شننوند،یم توکكیننو ت نینکنندیل

بننر کنناربران اجنناز   یاجتمنناع یها. رسننانرکنننندیم لیرا تسننه یاحرفننر یهاشننبکر

را بننر اشننتراک بگذارننند،  وهایدیننهننا و ورا پسننت کنننند، عکس هایروزرسننانبر دهننندیم

 تیننماهنظننر بدهننند و در جوامننع مننورد علاقننر شننرکت کنننند.  گریکنندی یدربننار  محتننوا

ارتبنناط بننا  یبننرا افننراد و سننازمان هننا یقدرتمننند بننرا یآن، آن را بننر ابننزار یتاننامل

و همکنناران،  2)سننینلی کننند یمنن لیاطلاعننا  تبنند عیهمکنناران و انتشننار گسننترد  و سننر

2020.) 

   یارتباط با مشتر تیریمد تیمفهوم و ماه

نیازها و  یآورسیستم مدیریت ارتباط با مشتری در واقع یك استراتژی برای جمع اصطلاح

، یك رابطر قوی با تیها است. درنهابا آن تریرفتارهای ت اری مشتریان برای ای اد روابط قو

از سر بخش اصلی، ارتباط  این سیستم .است یوکارکلید موفقیت هر کسب نیترمشتریان مهم

کنند  نهایی است کر نقش حمایتی با مشتری و مدیریت تشکیل شد  است. مشتری مصرف

ای اد مشتریان وفادارتر و سودآورتر از  ،. منظور از روابطکندیایفا م نیآفررا در روابط ارزش

مدار و قرار  یوکار مشترکسب ندیفرآ تیو هدا تیخلاق، طریق یادگیری ارتباطا  و مدیریت

. امروز  (202۳و همکاران،  ۳)زوکاس سازمان است ا یو ت رب ندهایدر مرکز فرآ یدادن مشتر

                                                            
1 Stango & Zinman 
2 Cinelli 
3 Tzokas 
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داد  شد  است. در شرایط ها بر مدیریت ارتباط با مشتری اهمیت استراتژیك در سازمان

را  برای افزایش رقابت  نیترشد  با مشتریان مناسب یدهموقع و سازمانسخت ارتباط بر

. بر این شودیم هانریاست. رضایت مشتری باعث افزایش فروش و در عین حال کاهش هز

 ها نوعی استراتژی ت اریاساس، مسائل مربوط بر مدیریت روابط با مشتریان در سازمان

 (.20۱8، 2و رنارتز ۱)کومار  شودیمحسوب م

 روش تحقیق

همچنین در این از نظر نحو  گردآوری داد  ها از نوع تحقیقا  توصیفی است پژوهش این 

و  یبر عملکرد مال یاستفاد  از رسانر اجتماع ریتاث یبررساز آن ا کر محقق بر دنبال  پژوهش

برند در  تیریو مد یارتباط با مشتر تیریمد یان یمصرف کنند  با نقش م یریگ میتصم

کاربردی این تحقیق از نوع تحقیقا   ،بود  است یایکنند  سنگ طب دیتول یکارخانر ها

لذا این تحقیق از لحاظ هدف کاربردی و از لحاظ شیو  جمع آوری داد  ها از  جملر . است

 رانیمد ریپژوهش کل یجامار آمارهمبستگی است.  از نوعپیمایشی  -تحقیقا  توصیفی

رضوانشهر استان اصفهان شامل  یدر شهرک صنات یایکنند  سنگ طب دیتول یکارخانر ها

-با توجر بر جامار مورد نظر با استفاد  از  جدول نمونر گیری کرجسی  کارخانر بود. ۳50

 کارخانر بر صور  نمونر گیری در دسترس انتخاب شد.ند  ۱86( تاداد ۱9۷0مورگان )

   در این پژوهش پرسشنامر شامل متغیر های زیر بود:ابزار مورد استفاد

تصمیم گیری مصرف کنند : جهت بررسی  تصمیم گیری مصرف کنند   از پرسشنامر 

 گزینر ای لیکر  است استفاد  شد.   5سوال بر اساس طیف  5(  کر 202۳اوزیوما)

سوال 5امل( ش202۳رسانر اجتماعی: جهت بررسی رسانر اجتماعی از پرسشنامر اوزیوما )

 گزینر ای است استفاد  شد.  5براساس طیف لیکر  

(بر 202۳گزینر ای کانو  و ویراوردنا ) 5عملکرد مالی: جهت بررسی عملکرد مالی از پرسشنامر 

 طبق طیف لیکر  استفاد  شد. 

سوال   5( کر 202۳مدیریت برند: جهت بررسی مدیریت برند از پرسشنامر کانو  و ویراوردنا )

 طیف لیکر  است استفاد  شد. بر اساس

مدیریت ارتباط با مشتری: جهت بررسی مدیریت ارتباط با مشتری از  پرسشنامر کانو  و 

 سوال  بر اساس طیف لیکر  است استفاد  شد. 5( کر 202۳ویراوردنا )

 یها پژوهش از روش ا یو آزمون فرض رهایمتغ نیرابطر ب یبررس یپژوهش حاضر برا در

 رنوفیاسم-ها با استفاد  از آزمون کلموگروف بودن داد  نرمال . ابتدادشتر بهر  گرف یآمار

                                                            
1 . Kumar 
2 . Reinartz 
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 نیرابطر ب یداری کر مان مدل ا یفرض یداری مان یبررس ی. براگرفتقرار  یمورد بررس

 و ونیدادهها از آزمون رگرس عی. با توجر بر توزدهدیقرار م یابیرا مورد ارز رشاخصهایز

جهت برازش مدل  و  SPSSافزار  از نرم یآمار یان ام آزمونها ی. براشداستفاد   یهمبستگ

 شد.استفاد   لیو تحل ریت زجهت  PLSاز 

 یافته ها

های برازندگی، از قبیل شاخص برازندگی هن ار  موجود آمار  PLSهای  اگرچر در الگوریتم

اند کر پارامترهای  نند، اما آنها بر اساس این مفروضر بنا شد  شد  بنتلر و بونت را گزارش میك

های کوواریانس مشاهد  شد  و بازتولید  مدل برآورد شد ، برای کاهش تفاو  بین ماتریس

توان با محاسبر  را می ۱وجود ندارد. ملاک کلی برازش PLSای کر در  باشند. مفروضر شد  می

مقادیر  بر دست آورد. برای این شاخص، و  2میانگین هندسی میانگین مقادیر اشتراکی

  .بر ترتیب ضایف، متوسط و قوی توصیف شد  است ۳6/0و  20/0، 0۱/0

تاثیر رسانه اجتماعی ، مدیریت ارتباط با مشتری، مدیریت برند،  2Rمقادیر اشتراکی و  :(1جدول)

 عملکرد مالی و تصمیم گیری مصرف کننده

 

 

 

 

 

 

 

√0.412 × 0.433 = 0.422 

شود، تنها متغیرهای درونزا دارای مقدار  ول بالا نیز دید  میادانیم و در جد همانطور کر می

برای مدیریت ارتباط با مشتری،  GOFهستند. پس از ان ام محاسبا ، مقدار شاخص  

آید کر  بر دست می 422/0مدیریت برند، عملکرد مالی و تصمیم گیری مصرف کنند  

  کلی مدل دارد. خوباست و نشان از کیفیت  خوبشاخصی 

 

 

                                                            
1 GOF (goodness of fit)  
2 Communality  

 متغیر مقادیر اشتراکی 

 تصمیم گیری مصرف کنند  ۳92/0 884/0

 عملکرد مالی 420/0 688/0

 مدیریت ارتباط با مشتری 460/0 049/0

 مدیریت برند ۳۷4/0 ۱۱۱/0
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آماره تی مربوط به تاثیررسانه اجتماعی ، مدیریت ارتباط با مشتری، مدیریت برند،   :(1شکل )

 عملکرد مالی و تصمیم گیری مصرف کننده

 

در رسانه اجتماعی بر عملکرد مالی با نقش میانجی مدیریت ارتباط با مشتری 

 ی تاثیر دارد.عیکننده سنگ طب دیتول یکارخانه ها
 ضریب تاثیر رسانه اجتماعی بر عملکرد مالی با نقش میانجی مدیریت ارتباط با مشتری :(2جدول )

 عملکرد مالی            متغیر پیش بین                        

 شاخص آماری            

 

 متغیر ملاک

 

ضریب 

 تاثیر

م ذور 

 ضریب تاثیر
 تی

سطح 

 ماناداری
 نتی ر

رسانر اجتماعی  * 

 ارتباط با مشتریمدیریت 
0۳0/0 00۱/0 ۱5۱/۱ 085/0 

عدم 

تایید 

 فرضیر

               05 /0>p 
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رسانر اجتماعی بر عملکرد مالی با نقش میان ی ( نشان می دهد ضریب 2یافتر های جدول )

مانی دار نیست. یانی  یایکنند  سنگ طب دیتول یدر کارخانر ها مدیریت ارتباط با مشتری

 یدر کارخانر ها عملکرد مالی با نقش میان ی مدیریت ارتباط با مشتریرسانر اجتماعی بر 

( 2r( تاثیر مانی دار ندارد. بر اساس ضریب تایین)β =0۳0/0) یایکنند  سنگ طب دیتول

 رسانر اجتماعی بر عملکرد مالی با نقش میان ی مدیریت ارتباط با مشتریدرصد واریانس  9/0

 مشترک است.  یایطبکنند  سنگ  دیتول یدر کارخانر ها

 دیتول یدر کارخانه هارسانه اجتماعی بر عملکرد مالی با نقش میانجی مدیریت برند 

 ی تاثیر دارد.عیکننده سنگ طب

 ضریب تاثیر رسانه اجتماعی بر عملکرد مالی با نقش میانجی مدیریت برند :(3جدول)

               05 /0>p 

رسانر اجتماعی بر عملکرد مالی با نقش میان ی ( نشان می دهد ضریب ۳یافتر های جدول )

رسانر اجتماعی مانی دار است. یانی  یایکنند  سنگ طب دیتول یدر کارخانر ها مدیریت برند

 یایکنند  سنگ طب دیتول یدر کارخانر ها بر عملکرد مالی با نقش میان ی مدیریت برند

(066/0= β(تاثیر مانی دار دارد. بر اساس ضریب تایین )2r )4/0  رسانر درصد واریانس

کنند  سنگ  دیتول یدر کارخانر ها مالی با نقش میان ی مدیریت برنداجتماعی بر عملکرد 

 مشترک است.  یایطب

  

 متغیر پیش بین                              عملکرد مالی

 شاخص آماری          

 

 متغیر ملاک

 

ضریب 

 تاثیر

م ذور 

ضریب 

 تاثیر

 تی
سطح 

 ماناداری
 نتی ر

رسانر اجتماعی* 

 مدیریت برند
*066/0 004/0 ۳45/2 028/0 

تایید 

 فرضیر
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رسانه اجتماعی بر تصمیم گیری مصرف کننده با نقش میانجی مدیریت ارتباط با 

 ی  تاثیر دارد.عیکننده سنگ طب دیتول یدر کارخانه ها مشتری

 ضریب تاثیر رسانه اجتماعی بر تصمیم گیری مصرف کننده :(4جدول )

 با نقش میانجی مدیریت ارتباط با مشتری 

 متغیر پیش بین                              تصمیم گیری مصرف کنند 

 شاخص آماری       

 

 متغیر ملاک

 

 ضریب تاثیر
م ذور 

 ضریب تاثیر
 تی

سطح 

 ماناداری
 نتی ر

رسانر اجتماعی  * 

مدیریت ارتباط با 

 مشتری

**۱56/0 024/0 ۱2۱/4 00۱/0 
تایید 

 فرضیر

               05 /0>p 

رسانر اجتماعی بر تصمیم گیری مصرف کنند  ( نشان می دهد ضریب 4یافتر های جدول )

مانی  یایکنند  سنگ طب دیتول یدر کارخانر ها با نقش میان ی مدیریت ارتباط با مشتری

رسانر اجتماعی بر تصمیم گیری مصرف کنند  با نقش میان ی مدیریت ارتباط دار است. یانی 

( تاثیر مانی دار دارد. بر β =۱56/0) یایکنند  سنگ طب دیتول یدر کارخانر ها با مشتری

رسانر اجتماعی بر تصمیم گیری مصرف کنند  درصد واریانس  4/2( 2rاساس ضریب تایین)

مشترک  یایکنند  سنگ طب دیتول یدر کارخانر ها مشتریبا نقش میان ی مدیریت ارتباط با 

 است. 

رسانه اجتماعی بر تصمیم گیری مصرف کننده با نقش میانجی مدیریت برند  تاثیر 

 دارد.
 ( ضریب تاثیر رسانه اجتماعی بر تصمیم گیری مصرف کننده با نقش میانجی مدیریت برند5جدول )

05 /0>p 

  تصمیم گیری مصرف کنند      متغیر پیش بین                         

 شاخص آماری       

 

 متغیر ملاک

  

ضریب 

 تاثیر

م ذور 

 ضریب تاثیر
 تی

سطح 

 ماناداری
 نتی ر

رسانر اجتماعی  * 

 مدیریت برند
**285/0 08۱/0 ۱4۷/5 00۱/0 

تایید 

 فرضیر
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مصرف کنند  رسانر اجتماعی بر تصمیم گیری (  نشان می دهد ضریب 5یافتر های جدول )

مانی دار است.  یایکنند  سنگ طب دیتول یدر کارخانر ها با نقش میان ی مدیریت برند

در کارخانر  رسانر اجتماعی بر تصمیم گیری مصرف کنند  با نقش میان ی مدیریت برندیانی 

( 2r( تاثیر مانی دار دارد. بر اساس ضریب تایین)β =285/0) یایکنند  سنگ طب دیتول یها

رسانر اجتماعی بر تصمیم گیری مصرف کنند  با نقش میان ی مدیریت صد واریانس در ۱/8

 مشترک است.  یایکنند  سنگ طب دیتول یدر کارخانر ها برند

 بحث و نتیجه گیری

در رسانه اجتماعی بر عملکرد مالی با نقش میانجی مدیریت ارتباط با مشتری  

 دارد.ی تاثیر عیکننده سنگ طب دیتول یکارخانه ها

رسانر اجتماعی بر عملکرد مالی با نقش میان ی ( نشان می دهد ضریب 2یافتر های جدول )

مانی دار نیست. یانی  یایکنند  سنگ طب دیتول یدر کارخانر ها مدیریت ارتباط با مشتری

 یدر کارخانر ها رسانر اجتماعی بر عملکرد مالی با نقش میان ی مدیریت ارتباط با مشتری

( 2r( تاثیر مانی دار ندارد. بر اساس ضریب تایین)β =0۳0/0) یایکنند  سنگ طب دیتول

 رسانر اجتماعی بر عملکرد مالی با نقش میان ی مدیریت ارتباط با مشتریدرصد واریانس  9/0

نتایج این پژوهش با نتایج مشترک است.  یایکنند  سنگ طب دیتول یدر کارخانر ها

و همکاران  اری( فرهاد۱40۱) یمی( رح۱402مکاران )و ه یرستم زاد  گن پژوهشهای 

( 202۳) راوارنای( کائو و و۱400و همکاران ) یانیماشم یفی(لط۱400) یسانی( ن۱40۱)

همسو می باشد. در تبیین این ( 2022و همکاران )  یتانی( ا202۳و همکاران )  کوسکاجایکول

 تال،ی ید یایدر دن یاصل یاز ابزارها یکیعنوان بر یاجتماع یهارسانرفرضیر می توان گفت 

 یهامانند کارخانر یخاص عیدر صنا ژ یوها دارند، برشرکت یبر عملکرد مال یتوجهقابل ریتاث

و تاامل  غا یتبل ،یابیبازار یبرا یرینظیب یهاها فرصتپلتفرم نی. ایایسنگ طب دیتول

 توانندیها مشرکت ،یاجتماع یهارسانر قی. از طرکنندیم مفراه انیبا مشتر میمستق

 ییکرد  و بازار هدف خود را بهتر شناسا یمارف یترمحصولا  خود را بر صور  گسترد 

فروش و  شیباعث افزا ،یسنت یهاکمتر نسبت بر روش نریفضا با هز نیدر ا غا یکنند. تبل

 ن،یو  بر ادارد. علا یرا در پ یمال لکردکر بهبود عم شودیم یابیبازار یهانریکاهش هز

موضوع بر  نیکر ا کنندیفراهم م انیبازخورد مشتر افتیدر یبرا یبستر یاجتماع یهارسانر

 گر،ید یسو از. کندیکمك م یمشتر تیرضا شیافزا  ریبهبود محصولا  و خدما  و در نت

 یهارسانر ریدر بهبود تأث یدینقش کل ،یان یعامل م كیبر عنوان    یارتباط با مشتر تیریمد

 یهارسانر قیاز طر شد یآوردارد. با استفاد  از اطلاعا  جمع یبر عملکرد مال یاجتماع
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 انیاز مشتر یترقیدق یهالیپروفا توانندیم مدیریت امور مشتریان یهاستمیس ،یاجتماع

 یسازیموضوع باعث شخص نیکنند. ا ییشناسا ترقیطور دقها را برآن یازهایو ن رد ک  ادیا

در صنات سنگ  ژ یو. برشودیفروش م شیافزا  ریو در نت یوفادار شیافزا ،یت ربر مشتر

 قیدق تیریو مد میکر محصولا  مامولاً خاص و با ارزش بالا هستند، ارتباط مستق ،یایطب

ها بر شرکت مدیریت امور مشتریان یهاستمیو س یاجتماع یهاررسان قیاز طر انیمشتر

 کنند. نیبلندمد  خود را تضم یدهند، بلکر سودآور شیتنها فروش را افزاتا نر کندیکمك م

 دیتول یدر کارخانه هارسانه اجتماعی بر عملکرد مالی با نقش میانجی مدیریت برند 

 ی تاثیر دارد.عیکننده سنگ طب

رسانر اجتماعی بر عملکرد مالی با نقش میان ی ( نشان می دهد ضریب ۳یافتر های جدول )

رسانر اجتماعی مانی دار است. یانی  یایکنند  سنگ طب دیتول یدر کارخانر ها مدیریت برند

 یایکنند  سنگ طب دیتول یدر کارخانر ها بر عملکرد مالی با نقش میان ی مدیریت برند

(066/0= β(تاثیر مانی دار دارد. بر اساس ضریب تایین )2r )4/0  رسانر درصد واریانس

کنند  سنگ  دیتول یدر کارخانر ها مالی با نقش میان ی مدیریت برنداجتماعی بر عملکرد 

 یفی(لط۱400) یسانین نتایج این پژوهش با نتایج پژوهشهایمشترک است. .  یایطب

همسو  ( 2022و همکاران )  یتانی( ا202۳) راوارنای( کائو و و۱400و همکاران ) یانیماشم

های اجتماعی تأثیر چشمگیری بر عملکرد سانرر می باشد. در تبیین این فرضیر می توان گفت

های تولیدکنند  سنگ طبیای، از طریق تقویت و مدیریت ها، از جملر کارخانرمالی شرکت

ها بستری گسترد  برای مارفی برند و ای اد تصویر مثبت از آن فراهم برند دارند. این پلتفرم

های اجتماعی برای نمایش د از رسانرتواننهای تولیدکنند  سنگ طبیای میکنند. کارخانرمی

های خاص محصولا  خود، مانند کیفیت، زیبایی و تنوع استفاد  کنند. انتشار محتوای ویژگی

تواند حس اعتماد و اعتبار های موفقیت مشتریان، میجذاب مانند تصاویر، ویدئوها و داستان

ان جدید، افزایش آگاهی از برند را در ذهن مخاطبان تقویت کند. این امر باعث جذب مشتری

 .شودبرند و در نهایت رشد درآمد و بهبود عملکرد مالی شرکت می

رسانه اجتماعی بر تصمیم گیری مصرف کننده با نقش میانجی مدیریت ارتباط با 

 ی  تاثیر دارد.عیکننده سنگ طب دیتول یدر کارخانه ها مشتری

اجتماعی بر تصمیم گیری مصرف کنند  رسانر ( نشان می دهد ضریب 4یافتر های جدول )

مانی  یایکنند  سنگ طب دیتول یدر کارخانر ها با نقش میان ی مدیریت ارتباط با مشتری

رسانر اجتماعی بر تصمیم گیری مصرف کنند  با نقش میان ی مدیریت ارتباط دار است. یانی 

( تاثیر مانی دار دارد. بر β =۱56/0) یایکنند  سنگ طب دیتول یدر کارخانر ها با مشتری
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رسانر اجتماعی بر تصمیم گیری مصرف کنند  درصد واریانس  4/2( 2rاساس ضریب تایین)

مشترک  یایکنند  سنگ طب دیتول یدر کارخانر ها با نقش میان ی مدیریت ارتباط با مشتری

 یمیح( ر۱402و همکاران ) یرستم زاد  گن نتایج این پژوهش با نتایج پژوهشهای است. . 

و همکاران   کوسکاجای( کول202۳) راوارنای( کائو و و۱40۱و همکاران ) اری( فرهاد۱40۱)

های اجتماعی تأثیر رسانر همسو می باشد. در تبیین این فرضیر می توان گفت( 202۳)

های ویژ  در صنایای مانند کارخانرکنند  دارند، برگیری مصرفچشمگیری بر تصمیم

طبیای کر مشتریان اغلب بر دنبال اطلاعا  دقیق و مطمئن هستند. این تولیدکنند  سنگ 

ها بستری مناسب برای ارائر اطلاعا  دربار  کیفیت، تنوع، و کاربرد محصولا  فراهم پلتفرم

های اجراشد ، ویدئوهای آموزشی و کنند. با انتشار محتوای جذاب مانند تصاویر پروژ می

کنندگان را جلب کرد  و بر توانند اعتماد مصرفها مینظرا  مشتریان قبلی، کارخانر

های اجتماعی بر ها تأثیر بگذارند. همچنین، قابلیت تاامل مستقیم در رسانرگیری آنتصمیم

های فوری دریافت کنند، دهد تا سؤالا  خود را مطرح کنند و پاسخکنندگان امکان میمصرف

مدیریت ارتباط با  .کندگیری کمك میمکر این امر بر افزایش شفافیت و تسهیل تصمی

های اجتماعی بر کند. رسانربر عنوان یك عامل میان ی، این تأثیر را تقویت می   مشتری

دهند کر اطلاعا  ارزشمندی دربار  نیازها، ترجیحا  و رفتارهای ها امکان میکارخانر

  تحلیل شد  و مشتریانمدیریت امور  هایها در سیستمآوری کنند. این داد مشتریان جمع

عنوان شد  برای مشتریان فراهم کنند. برسازیای شخصیکند تا ت ربرها کمك میبر شرکت

ها و نیازهای خاص مندیتوانند بر اساس علاقرهای تولید سنگ طبیای میمثال، کارخانر

صولا  مشتریان، پیشنهادا  مناسب ارائر دهند. این رویکرد، نر تنها احتمال انتخاب مح

دهد، بلکر باعث ای اد حس اعتماد و وفاداری در مشتریان کنند  را افزایش میتوسط مصرف

کنندگان و افزایش فروش گیری مصرفشود. نتی ر این فرآیند، تأثیر مثبت بر تصمیمنیز می

 .است

رسانه اجتماعی بر تصمیم گیری مصرف کننده با نقش میانجی مدیریت برند  تاثیر 

 دارد.

رسانر اجتماعی بر تصمیم گیری مصرف کنند  ( نشان می دهد ضریب 5یافتر های جدول )

مانی دار است.  یایکنند  سنگ طب دیتول یدر کارخانر ها با نقش میان ی مدیریت برند

در کارخانر  رسانر اجتماعی بر تصمیم گیری مصرف کنند  با نقش میان ی مدیریت برندیانی 

( 2r( تاثیر مانی دار دارد. بر اساس ضریب تایین)β =285/0) یایکنند  سنگ طب دیتول یها

رسانر اجتماعی بر تصمیم گیری مصرف کنند  با نقش میان ی مدیریت درصد واریانس  ۱/8
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نتایج این پژوهش با نتایج مشترک است. .  یایکنند  سنگ طب دیتول یدر کارخانر ها برند

و همکاران  اری( فرهاد۱40۱) یمیرح( ۱402و همکاران ) یرستم زاد  گن  پژوهشهای

( 202۳) راوارنای( کائو و و۱400و همکاران ) یانیماشم یفی(لط۱400) یسانی( ن۱40۱)

 همسو می باشد.  ( 2022و همکاران )  یتانی( ا202۳و همکاران )  کوسکاجایکول

گیری تصمیمای بر های اجتماعی تأثیر گسترد رسانر در تبیین این فرضیر می توان گفت

ها بر ویژ  زمانی کر با مدیریت برند همرا  باشند. این پلتفرمکنندگان دارند، برمصرف

های ها، کیفیت و ویژگیدهند تا ارزشهای تولیدکنند  سنگ طبیای امکان میکارخانر

طور مؤثر بر مخاطبان منتقل کنند. از طریق انتشار محتوای فرد برند خود را برمنحصربر

توانند ها میها، کارخانرهای موفقیت پروژ جذاب، نظرا  مشتریان راضی و داستانبصری 

کنندگان هنگام مواجهر با چنین تصویری قوی و قابل اعتماد از برند خود ای اد کنند. مصرف

گیری برای خرید از آن کنند و احتمال تصمیممحتوایی، بیشتر بر سمت برند تمایل پیدا می

های اجتماعی همچنین با فراهم کردن امکان تاامل مستقیم، بر رسانر یابد.افزایش می

دهند تا سوالا  خود را مطرح کرد  و اطلاعا  بیشتری دربار  برند کنندگان اجاز  میمصرف

 .کندگیری را تسهیل میکسب کنند، کر این شفافیت و دسترسی آسان، فرآیند تصمیم

 نقش کلیدی در بهبود این تأثیر دارد.  عنوان یك عامل میان ی،مدیریت برند بر

 منابع

(. تأثیر استخدام وسائل التواصل الاجتماعی على 202۱الأحمدی، سامی، و محمد الکابی. )

إدارة علاقا  الاملاء: دلیل من قطاع الت زئة فی الإمارا  الاربیة المتحدة. الم لة الاربیة 

 .62–45: (2)۱۳للتسویق والإدارة، 

(. إدارة علاقا  الاملاء کوسیط بین وسائل 2022و عبد الازیز الحربی. ) الراشدی، ناصر،

التواصل الاجتماعی وإدارة الالامة الت اریة فی المملکة الاربیة الساودیة. م لة الخلیج 

 .94–۷۷: (۱)۱8للدراسا  الإداریة، 

داء المالی: دراسة (. تأثیر إدارة الالامة الت اریة على الأ2020الزعبی، لؤی، و محمد الخالدی. )

:  (۳)۱۱على شرکا  الت ارة الإلکترونیة الأردنیة. الم لة الأردنیة للالوم الاقتصادیة، 

۱۱2–۱29. 

 تیریمد تیقابل ریتاث ی(. بررس۱۳99. )یو کامران دوکوهک ا،یصائب ن دیمحمد، سا ،یلیاسماع

بر بهبود عملکرد شرکت در بانك سپر  یاطلاعات نینو یها یو فناور یارتباط با مشتر

 2۱-۳4(: ۱2) ۳ن،یاستان فارس. فصلنامر جهان نو
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 یارتباط با مشتر تیریمد ری(. تاث۱۳95. )یبریو ندا خ ،یقدس ریام ریسم ،یعل ،ینینائ یادیبن

 .۱۷۷-۱9۳(: 2۷)۱5 ،یبازرگان تیری. م لر چشم انداز مدیبر عملکرد سازمان

و  یسازمان یرهایدانش بر متغ تیریمد ری(. تاث۱۳94نژاد. ) میکر ریو ام ،یعل ،یمیکر یحاج

(: 2۳)۱4 ،یبازرگان تیری. م لر چشم انداز مدیارتباط با مشتر تیریمد یاجرا تیموفق

۱۳9-۱2۳. 

(. تأثیر وسائل التواصل الاجتماعی على اتخاذ 202۳فاطمة، و سامی عبد الرؤوف. ) حسنین،

(، 4)۱9قرار المستهلك فی صناعة الأزیاء المصریة. م لة البحوث الت اریة والاجتماعیة، 

۱۳4–۱50. 

 یبر عملکرد مال انیمشتر تیو رضا یارتباط با مشتر تیری(. نقش مد۱40۱محمد. ) ،ینیحس

 تیریکنکاش مدفصلنامر . یدر استان خراسان رضو یو لبن ییمواد غذا پخش یشرکت ها

 . 2۷9 - 26۳: (۱۷) 5شمار   ی.و حسابدار

 تیقابل یساز نریو به یرسانر اجتماع یاز فناور یبهر  ور ی(. بازشناس۱40۱. )دیوح ،یمیرح

در  نینو یکردهایرو یکنفرانس مل نیدر ه دهم .CRM یارتباط با مشتر تیریمد یها

 .بابل ،یاقتصاد و حسابدار ت،یریمد

 ریتاث ی(. بررس۱402. )یکشتل یایاحسان فر، و محمد رف یمهد ر،یام ،یزاد  گن  رستم

دانش بر عملکرد  تیریو مد یارتباط با مشتر تیریمد یفناور ،یاجتماع یرسانر ها

 ،یاقتصاد و حسابدار ت،یریدر مد نیتحولا  نو یالملل نیکنفرانس ب نیفروش. در ششم

 .تهران

 یارتباط با مشتر تیریمد ریتاث ی(. بررس۱400. )انیکاتوز یو عل ،یبهرام ریام ،یعل ار،یفرهاد

 یمشتر یندهایفرآ یان یبر عملکرد فروش با توجر بر نقش م یاجتماع یو رسانر ها

آتوسا(. فصلنامر مطالاا   یشیکنند  محصولا  آرا دی: شرکت تولی)مطالار مورد یمدار

 . 24-40 (:۳)۷ ،یو حسابدار تیریمد

 یرسانر ها ینفلوئنسرهایاعتماد بر ا ری(. تاث۱400و نرگس زارع. ) ن،ینسر ،یانیماشم یفیلط

مطالاا   یکنفرانس مل نیسفر مصرف کنند . در هفتم یریگ میبر تصم یاجتماع

 .تهران ،یدر علوم انسان تیریمد

ارتباط با  تیریمد  ادیدر ا یاجتماع ی(. نقش رسانر ها۱400. )یمهد ،یآباد بیحب یسانین

 یکردهایو رو تیریمد شگا یآزما یالملل نیکنفرانس ب نی. در اولیرقابت تیو مز یمشتر

 و اقتصاد، تهران. تیرینوآورانر در مد
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Abstract 
This study aimed to investigate the impact of social media use on financial 
performance and consumer decision-making, with the mediating roles of 
customer relationship management   and brand management in natural 
stone manufacturing factories (case study: Rezvanshahr Industrial Town). 
The research method was quantitative, applied, descriptive, survey-based, 
correlational, and cross-sectional. The statistical population included all 
managers of natural stone manufacturing factories in Rezvanshahr 
Industrial Town, Isfahan Province, totaling 350 factories. Using Krejcie 
and Morgan’s (1970) table, 186 factories were selected through non-
random convenience sampling. Data were collected using questionnaires. 
After confirming the validity and reliability of the variables, correlation 
tests and structural equation modeling (SEM) were conducted using Smart 
PLS software to examine the hypotheses. The findings revealed that social 
media did not have a significant impact on financial performance with the 
mediating role of CRM in natural stone manufacturing factories. However, 
social media had a significant impact on financial performance with the 
mediating role of brand management. Additionally, social media 
significantly influenced consumer decision-making with the mediating role 
of CRM. According to the findings, social media also had a significant 
impact on consumer decision-making with the mediating role of brand 
management. Therefore, it is recommended that natural stone 
manufacturing factories enhance their CRM strategies and effectively 
utilize social media to establish closer connections with their customers. 
They should leverage social media platforms to collect customer feedback, 
respond promptly to inquiries and issues, and create engaging content 
tailored to customer needs. 
 
Keywords: Social Media, Financial Performance, Consumer Decision-
Making, Customer Relationship Management, Brand Management 


