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 چکیده
  ابزارهایی   حاضر  حال در  متخصصان  ،  بازاریابی   حوزه  در  آن   توسعه و مصنوعی  هوش پیشرفت  به با توجه

و  برندسازی،  از  فعلی  درک  کامل   بازتعریف  برای دارند  تبلیغات  بازاریابی  اختیار    روزافزون  محبوبیت  .در 

  تولید   کنندگانمصرف  برای  را  هاداده  از  عظیمی   حجم  تلفن های همراه هوشمند  از  استفاده  افزایش  و  اینترنت

هدف از این پژوهش طراحی مدل پیامدهای   .کنندمی تغذیه را مصنوعی هوش بر مبتنی هایسیستم که کندمی

آمیخته با رویکرد کیفی و کمی    های پژوهشین پژوهش از نوع  کاربرد هوش مصنوعی در بازاریابی است. ا 

نحـوه گـردآوری داده، از نوع مطالعات پیمایشی است. جامعه آماری    ازلحاظهدف، کاربردی و    ازنظراست که  

، بودند که با  المللدر حوزه بین  ITمدیران و کارشناسان متخصص در حوزه بازاریابی دیجیتال و  پژوهش،  

روش   از  شدند.    گیری نمونهاستفاده  انتخاب  برفی  کیفی  گلوله  بخش  اطلاعات،  در  گردآوری  بررسی  ابزار 

با استفاده  ،  های روش تحلیل دادهبخش کیف  در   . مصاحبه و در بخش کمـی پرسشنامه بودای و مقالات،  کتابخانه

از روش کدگذاری تدوین شد و در بخش کمی، روش  استفاده  بـا    و  MAXQDA افزارنرمکه با  حلیل تم  از ت

کشف    کد   50تم فرعی و   20تم اصلی،    9مطابق با نتایج پژوهش،  .  تحلیل بر مبنای آزمون همبستگی کندال بود 

یافته  شدند بودند.  بازاریابی  در  مصنوعی  هوش  کاربرد  پیامدهای  شامل  برای    تواند میپژوهش    هایکه 

توان  ازجمله پیامدهای کاربرد هوش مصنوعی می  .نتایج حائز اهمیتی داشته باشدصادرکنندگان و بازاریابان  

سازی زنجیره به مواردی مانند ارتقا سیستم مدیریت ارتباط با مشتری )جذب، حفظ و نگهداری مشتری(، بهینه

مدیریت عملیات مبتنی بر هوش مصنوعی، بازاریابی تعاملی و  بینی فروش، تأمین، ایجاد ارزش مشترک، پیش

 ریزی استراتژیک بازاریابی مبتنی بر هوش مصنوعی اشاره کرد. برنامه
 

 . یابیکلان داده، بازار   ن،یماش یریادگی ،یهوش مصنوع : ها کلیدواژه 

های مدیریت در ایرانپژوهش  

 1-31صص  ،1403 تابستان، 2، شماره 28دوره 

پژوهشینوع مقاله:   
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 و بیان مسئله  مقدمه  -1
 علم »  عنوانبه  1956  سال  در  کارتی  مک  جان  توسط  بار  اولین  برای  مصنوعی  هوش  اصطلاح

  روی   دانشمندان   که   است  سال  60  از  بیش .  شد  معرفی«  هوشمند  هایماشین  ساخت  مهندسی  و

 یادگیری،  مانند  انسان   مغز  شناختی   عملکردهای  از  تقلید  برای  که   کنندمی  کار  هاییماشین  ساخت

 مصنوعی  هوش  [. امروزه1باشند ]   مناسب  ریزیبینی و برنامهپیش  استدلال،   دانش،   بازنمایی

  قادر که ای رایانه هایسیستم توسعه و تئوری» عنوانبه( 2019) آکسفورد لغت فرهنگ توسط

 تشخیص  بصری،  ادراک   مانند  دارند،   نیاز  انسانی  هوش  به  معمولاً  که  هستند   وظایفی  انجام   به

 در  مصنوعی  هوش  هسته.  شودمی  تعریف  « هازبان  بین  ترجمه  و  گیریتصمیم  گفتار،

 مانند   انسان   شناختی  وظایف  انجام   توانایی  ها،داده  وتحلیلتجزیه  ها،داده  پردازش  اتوماسیون

 است  نهفته  شدهآوری جمع  هایداده  اساس   بر  هاآن  یادگیری  هایتوانایی  و  هاماشین  توسط

  از   طیفی  در  گسترده  طوربه  مصنوعی  هوش  بر  مبتنی  هایحل راه  قرن،نیم  از  بیش  [. برای2]

 که   دانستندمی  دانشمندان   1980  دهه  در  قبل  از.  اندشدهمعرفی   پزشکی  یا  خودرو  مانند  هاشاخه

. داد  خواهد  تغییر  را  بازاریابی  هایاستراتژی  اجرای  و  ریزیبرنامه  نحوه  مصنوعی  هوش

  زمان آن در بازاریابی گیریتصمیم پشتیبانی هایسیستم تکامل اساس  بر هاآن هایبینیپیش

مدیریت و    اقتصادی،  و  اجتماعی  علوم  حوزه  در  مصنوعی  هوش  کاربرد  حال،[. بااین3بود ]

 برای  مصنوعی  هوش  ابزارهای  توسعه  اخیر،  هایسال  در  .است  جدید  نسبتاً    بازاریابی

  پیشرفت   دلیل   به  بیشتر  که  است  یافتهافزایش  توجهیقابل  طوربه  بازاریابی  متخصصان

]  کامپیوتری  بینایی  یا  ماشین  یادگیری  مانند  مصنوعی  با هوش  مرتبط  هایفناوری  [.  4است 

بازارها    به  ورود  برای  هاشرکت  استراتژی  ایجاد  نحوه  بر  توجهیقابل  تأثیر  دیجیتال  تحول  روند

]   گذاشته تحقیقات5است   اخیراً  نسبتاً   بازاریابی  در  مصنوعی  هوش  از  مورداستفاده  در  [. 

  تحقیقات   بین  شکاف.  است  شدهانجام  گذشته  سال  چهار  در  مطالعات  بیشتر  است،  آغازشده

 بسیار  بازاریابی هنوز  تبلیغات، برندسازی و  در   مصنوعی  هوش   کاربرد  و  مصنوعی  هوش

  افزارینرم  هایحلراه  و  واقعی  ابزارهای  توسط  باید  هنوز  نظری  هاییافته .  است  توجهقابل

  جدیدترین   از  مورد  دو  یا  یک  توصیف  بر  یا  محققان  اکثر  آکادمیک،  زمینه  در.  شوند  پشتیبانی

 ذکر   را   یافتهتعمیم  بسیار  کاربردی  هایزمینه  یا   کنند می  تمرکز  بازار  در  موجود  هایحلراه

  تحقیقات .  کنندمی   تمرکز  مطالعه  اصلی  هدف  و  پدیده  یک  عنوانبه   مصنوعی  هوش  بر  و  کنندمی
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 هوش  ابزارهای  اجرای  نتایج  و  بازاریابی   در  مصنوعی  هوش  عمومی  اجرای  نتایج   مورد  در  کمی

 در   شدهانجام  مطالعات  از  محدودی  بسیار  تعداد   این،   بر  علاوه.  دارد  وجود  خاص  مصنوعی

  واقعی  هایگیریاندازه  یا  هاداده  اساس  بر  بازاریابی  مصنوعی  هوش  ضعف  و  قوت  نقاط  مورد

 :است  زیر  پژوهشی  سؤالات  به  پاسخگویی  پژوهش  این  هدف..  دارد  وجود

  هوش   بر  مبتنی  موجود  هایحلراه  دارد؟  کاربرد  بازاریابی  در  مصنوعی  هوش  از  هاییحوزه   چه

 چیست؟  بازاریابی  زمینه  در  مصنوعی

 پژوهش  نظری مبانی   و  پیشینه-2

جدید نقش مهمی در افزایش کارآیی   هایفناوری طی چند دهه اخیر، ظهور : هوش مصنوعی

 یک  مصنوعی   [. هوش6هاست ]که هوش مصنوعی یکی از این فناوری  داشته است  هاسازمان

آموزد.  انسانی را می  رفتار  و  ارتباطات   از  تقلید  و  درک  هارایانه  به  که  است  رایانه  علوم  فناوری

های  بسیاری از علوم و بحث   در  داغ  موضوع  به یک  مصنوعی  امروزه در سراسر جهان، هوش

 داده   گسترش  را  انسان   شناختی  ظرفیت  رسدمی  نظر  شده است زیرابهعمومی در جامعه تبدیل

  هر  از  ناپذیرجدایی   بخشی  به  درازمدت   در  مصنوعی  بدیهی است که هوش  .کشدمی   چالش  به  و

عبارت است    مصنوعی  هوش  تعاریف  از  شد. یکی  خواهد  تبدیل  جهان  سراسر  در  تجاری  نهاد

  است   قرار  مصنوعی  هوش  .[7]  سازگاری  و  استدلال  یادگیری،  برای  کامپیوترها  آموزش  از

[. در 8دهد ]   گسترش  حتی  یا  پشتیبانی  را  انسان  های توانایی  تا  کند  سازیشبیه  را  انسانی   هوش

می مشاهده  بازاریابی،  در  مصنوعی  هوش  ادبیات  کشف  بررسی  برای  محققین  که  کنیم 

های اطلاعاتی، مهندسی و های بازاریابی، سیستمهای هوش مصنوعی، به ادغام رشتهقابلیت

  قرارگرفته  موردبررسیمختلف  هایزمینه هوش مصنوعی در [. 9] اندزدهعلوم کامپیوتر دست 

 [ 10ت ]اس دادهرخ و پیشرفت بسیاری در این زمینه 

  توسط   اغلب   است که  ها و اطلاعاتداده  از  بزرگی  بسیار  هایکلان داده مجموعهها:  کلان داده

 پردازش  برای  پیچیده  تحلیلی  ابزارهای  به  شوند که نیازمی  آوریجمع  دیجیتال  هایفناوری 

های اجتماعی، ها از مسیرها و نقاط تماس مختلف مانند فضای مجازی، رسانه[ داده11دارد ]

 حال  آیند. دردست می به ...های گفتگو و ها، اطلاعات خرید، حسگرها، چت بات ها، عاملایمیل

سازمان محسوب    توسعه  و   رشد  در  اساسی  عنصر  یک  عنوانبه  اطلاعات  یا  هاداده  حاضر،

های مقلد مانند هوش مصنوعی برای انجام عملیات خود متکی به حجم عظیمی فناوری   .شوندمی
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قابلیتاز داده  حجم  در  ماشینی   یادگیری  و  مصنوعی  هوش  معقول  هایها هستند و درواقع 

]می  رونق  هاداده  از  بالایی   از   زیادی  حجم  وکارکسب  فرآیندهای  شدن  دیجیتالی  [.12گیرد 

  است   کرده  تولید  ارزش  و  صحت   سرعت،  تنوع،  ازجمله  کلیدی،  هایویژگی   با  بزرگ  هایداده

  از   را  ارزشمندی  تجاری  بینش  و  شوندمی  تولید  زمان  هر  و  مکان  هر  در  بزرگ  های[. داده13]

 [14]  دهندمی ارائه  مناسب  وتحلیلتجزیه   طریق

  مستقیم   تجربه  مانند  هاداده  یا   مشاهدات  از  که  است  فرآیندی  یادگیری ماشینیادگیری ماشین:  

 که  دهد   تشخیص  ها در داده  را  بدون دخالت انسان، الگوهایی  تا   کند می  استفاده   دستورالعمل،  یا

 که  است  هدف یادگیری ماشین این.  بگیرید  بهتری  تصمیمات  آینده   در  دهدمی  امکان  شما  به

 تا   بگیرند   یاد  انسان،   کمک  یا دخالت  بدون  ،«تنهاییبه »  خودکار  طوربه  تا  سازد   قادر  را  هارایانه

 کاربردی  هایبرنامه  امروزه اکثر  کنند.  تنظیم   آن   با  مطابق  را  خود  اقدامات   بتوانند   هاسیستم

 کمک   تا  گرفته  محصول  پیشنهادات  سازیشخصی  از   های بازاریابی،فعالیت  در  مصنوعی  هوش

 ایجاد   و  مشتری   عمر  طول  ارزش  یا   ریزش  نرخ  تخمین  تبلیغاتی،   های کانال  ترینموفق  کشف  به

  وتحلیل تجزیه  در  آن  توانایی  دلیل   به   ML[15کنند ]استفاده می  MLبرتر از    مشتریان  هایگروه 

  تأثیر   دیجیتال  بازاریابی  سناریوی  بر  توجهیقابل   طوربه  تحلیلی،   ابزارهای  ارائه  و  هاداده

[ 16کند ]می  کمک  نیاز   بر  مبتنی  هایتحلیل  انجام   در  بازاریابی  های تیم  به  درنتیجه،.  گذاردمی

ML  مشتریان  متغیر   علایق  و  نیازها   با   مطابقت  برای  را  بازاریابی  پذیریانعطاف  تواندمی 

برخی ممکن  .  دهندمی  پاسخ  هاکانال  در  مختلف  هایپیام  به  مختلف  کنندگانمصرف .  دهد  افزایش

یا   و  طنز ارتباط برقرار کنند  با  دیگر  برخی  عاطفی واکنش نشان دهند،  جذابیت   است به یک

 به  مشتریان   که  را  هاییپیام  تواندمی  MLاز طریق    AI.  کنند حرکت  منطقی  بسیار  دیگر  برخی

 هایتیم  سپس  کنند،   ایجاد  تریدقیق  کاربر  نمایه  و  کنند   ردیابی  اندداده  نشان  واکنش   هاآن

  برای  را  تریشدهسازی شخصی  ارتباطات  کاربران،  ترجیحات  به  بسته  است  ممکن  بازاریابی

 [ 17کنند ]  ارسال  کاربران

  خریدوفروش مناسبی برای   هایفرصت   تواند میبازاریابی،  هوش مصنوعی در بازاریابی: 

  طور به  معاصر  [. بازاریابی19]  یت رقابتی مؤثر به وجود آوردزم  ن همچنی  و[  18]  و خدمات  لاکا

  عصر   بازاریابی  متمرکز  بسیار  رویکرد.  است  هوشمندانه  و  خودکار  هایبر داده  مبتنی  ایفزاینده

  مداوم  طوربه   آوریفن  هایپیشرفت  .[20است ]  داشته  بازاریابی  نتایج  بر  مستقیمی  تأثیر  جدید
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 تواند می  بازاریابی  که  اند کرده  ثابت   شدتبه  و   اندکرده  ایجاد   بازاریابی  تکامل  در   طولی  تغییرات

  سطح   در  فناوری  [. وقتی21کند ]  کار  تفاوت  ایجاد  برای  مصنوعی  هوش  با  هم  دستبهدست

 چنین به بازاریابان وقتی کند،می ایجاد کاربران با داشتنیدوست پیوندی کند،می کار شخصی

 های حلراه.  [22است ]  زیاد  بسیار  مشتری  برای  ارزش  ایجاد  پتانسیل  زنند،می  دست  پیوندی

 حال   در  نیازهای  با  سرعتبه  توانند می  مصنوعی  هوش  بر  مبتنی  نوآورانه  و  پیشرفته  بازاریابی

 ذینفعان  برای   که  دهند   ارائه   را   حلی راه  های بسته  و  ارتباطات  و  شوند  سازگار  وکارهاکسب  تغییر

از23]  هستند  سودآور  و  حیاتی  مربوطه   بازاریابی   در  مصنوعی  هوش  استراتژیک،  منظر  [. 

 مبتنی  هایپلتفرم   پذیرش  طریق  از  را  خود  ها عملکرداکثر شرکت .  کندمی  پیدا  ایفزاینده  اهمیت

  هایکانال  در  را  مشتری  با  هاآن  تعامل  رویکرد  این.  دهندمی   افزایش  مصنوعی  هوش  بر

 هوش   درنتیجه،.  بخشدمی  بهبود  را  بازار  اتوماسیون  و  بینیپیش  و  دهد می  افزایش  بازاریابی

 تا   دلار  میلیارد  126  به  2018  سال  در  دلار  میلیارد  10.1  از  شدهبینیپیش  رشد  با  مصنوعی

 [24است ]  شدهشناخته  تجارت  برای  فناوری  تأثیرگذارترین  عنوانبه  2025  سال

گرفته در حوزه کاربردهای هوش مصنوعی های انجامای از پژوهش خلاصه پیشینه پژوهش:  

 آورده شده است.   1در بازاریابی در جدول  

 گرفته در حوزه کاربرد هوش مصنوعی در بازاریابی های انجامپژوهش -1 جدول

 عنوان پژوهش محققان )سال( 
  روش مورد

 استفاده
 نوآوری پژوهش

 ( 2023) ،1باشا
تأثیر هوش مصنوعی 

 در بازاریابی 
 کیفی

  فشار که داد نشان تحقیق این اصلی هاییافته

  و دیجیتال بلوغ ها،رسانه توجه رقابتی،

  ترکیب در  مهم  تأثیرگذار  متغیرهای مشتریان

 . [25هستند ]  بازاریابی  در مصنوعی هوش

بونتیک و  

، 2همکاران

(2021 ) 

  در مصنوعی هوش

 وکارکسب هایمدل

  برای ابزاری عنوانبه

  هایریسک  مدیریت 

توصیفی  

 پیمایشی 

 با نوظهور فناوری یک  عنوانبه مصنوعی هوش

  طریق  از  انسان شناختی  وظایف تکرار توانایی

  ظرفیت  و بزرگ  هایداده مجموعه وتحلیلتجزیه

 خودکار، غیرمعمول کارهای برای  رشد به رو

 

1 Bashe   
2 Buntić et al 
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 عنوان پژوهش محققان )سال( 
  روش مورد

 استفاده
 نوآوری پژوهش

 بازارهای در  دیجیتال

 المللی بین

 هایریسک  مدیریت برای را جدیدی امکانات

 [. 26دهد ]می ارائه  دیجیتال

ولاچیچ و 

، 3همکاران

(2021 ) 

  تحول حال در نقش

  در مصنوعی هوش

 بازاریابی 

 کیفی

 دانش از بازاریابان مصنوعی، هوش  کمک  با

  را هاآن و برندمی بهره مشتریان نیازهای عمیق

 مؤثر  را  هاداده وتحلیلتجزیه تا سازد می قادر

  جهت در  را خود هایفعالیت و دهند انجام 

  ترتیب،اینبه. کنند دهیسازمان محوری مشتری

 نیازهای بازاریابی  در مصنوعی هوش پذیرش

  ازنظر را هاآن کلی کار بازار و بازاریابان شغلی

 [ 27است ]  کرده متحول مهارت

دانا و 

 ،4همکاران

(2022 ) 

  تأثیر بررسی

 و المللیبین بازارهای

 نوین هایفناوری 

  نوآوری بر  دیجیتال

  در وکارکسب

 نوظهور  بازارهای

  توصیفی

 پیمایشی 

 و المللیبین بازارهای که داد نشان نتایج

 نوآوری با  مثبت طوربه دیجیتال  هایفناوری 

  وقتی که  داده شد نشان همچنین.  هستند   مرتبط

  یابد،می افزایش شرکت   یک  کارآفرینی گرایش

 المللیبین بازارهای و دیجیتال  هایفناوری 

 . [28]  شد  خواهند  متقابل روابط  درگیر  بیشتر

صادق و 

 ،5همکاران

(2023 ) 

 مصنوعی هوش  تأثیر

  بازاریابی  بر

 الکترونیکی

توصیفی  

 پیمایشی 

 ربات  برنامه  از باید بازاریابی هایشرکت

  بهتر بازاریابی  عملکرد از اطمینان برای خودکار

  حجم  فروش، ارزش است  ممکن  که کنند استفاده 

 . [29دهد ]  را افزایش ها شرکت  بازار سهم  و

میکالف و 

 ،6همکاران

(2023 ) 

 هوش  هایشایستگی

  برای( AI) مصنوعی

:  سازمانی عملکرد

  هایقابلیت دیدگاه

 B2B بازاریابی

توصیفی  

 پیمایشی 

 هاسازمان به مصنوعی هوش  هایشایستگی

 هایقابلیت از  کانال سه  تا دهدمی اجازه

 ریزیبرنامه اطلاعات،  مدیریت ،B2B بازاریابی

 . [ 30]  دهند توسعه  را اجرا و

 

3 Vlačić et al 

4 Dana et al                                                                         

5 Sadeg et al                                                       

6 Mikalef et al 
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 عنوان پژوهش محققان )سال( 
  روش مورد

 استفاده
 نوآوری پژوهش

ولکمار و  

، 7همکاران

(2023 ) 

 و مصنوعی هوش

:  ماشین یادگیری

  ها،محرک  بررسی

  هایپیشرفت و موانع

  مدیریت  در آینده

 بازاریابی 

توصیفی  

 پیمایشی 

 به  نسبت مدیران که بدانند   باید هاسازمان

AI/ML تحمل کمتر انسانی شکست  مقابل در  

  عددی  و عینی وظایف به  کمتر تحمل و کنندمی

  با آمیزموفقیت مقابله برای. شودنمی محدود

 هاسازمان، AI/ML  از مدیران دقیق ارزیابی

  انتظارات دلیل به  این آیا که  کنند ارزیابی باید

  مدیران اینکه  یا است  AI/ML بالای غیرواقعی

 دو این. هستند AI/ML شکست  منتظر صرفاً

 برای متمایز هایاستراتژی به نیاز  مکانیسم 

 AI/ML از تریمتعادل  دیدگاه  به دستیابی 

  توصیه هاسازمان به اولی، به  توجه با.  دارند

 کنند اندازیراه را  آموزشی هایبرنامه شودمی

  سواد هوش مصنوعی و یادگیری ماشین را که

 . [ 31دهد ]  افزایش مدیران بین در
 

 پژوهش )کیفی(  شناسی روش  -3
  ازلحاظ لحاظ هدف، بنیـادین و    پژوهش حاضر، پژوهشی کیفی با روش تحلیل تم است که به

ـ استقرایی محسوب  هادادهنحـوه گـردآوری    منظوربه پژوهش، این در.  شودمی، اکتشافی 

کتابخانه معنایی تفسیر اسناد  بازاریابی،  در  مصنوعی  هوش  مقالات، کاربردهای  و  ای 

اساتید دانشگاه، مدیران، خبرگان و متخصصان بازاریابی  تجارب فردی و شخصی هایدیدگاه

سال سابقه را   5های آذربایجان شرقی و اردبیل که حداقل  ها در استانشرکت  ITدیجیتال و  

 ساختاریافته  نیمه و های عمیقمصاحبه ها از طریقداده  آوریجمع  است. شدهبررسی  داشتند، 

گرفت. لازم به ذکر است مصاحبه با نفر   انجام جامعه به روش گلوله برفی افراد از نفر  18با  

ها تکرار شد، اما برای پس تقریباً تمام اطلاعات و دادهو ازآن  سیزدهم به اشباع نظری منجر

به داده ادامه دادیم. اطمینان بیشتر و احتمال دستیابی  تا نفر هجدهم  را  های جدید مصاحبه 

هایی از کاربردهای هوش مصنوعی در  ح پرسشبا طر  ها به شکل نیمه ساختاریافته ومصاحبه

 

7 Volkmar et al 
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شوندگان در خلال جلسه های مصاحبهپاسخ  بازاریابی آغاز شد و سؤالات بعدی بر اساس 

پس   ها راو داده شده، اطلاعاتمصاحبه طراحی شدند. باهدف پیدا کردن جواب سؤالات بیان 

هایی بر مبنای اصول کدگذاری صورت جدولقرار داده و به آوری، موردبررسی و تحلیلجمع  از

شده و به هرکدام شکل داده شد، ابتدا در این جداول مواردی که اهمیت زیادی دارند استخراج

ای شوند، در مراحل بعدی، پژوهشگر با مقایسه ها یک کد مخصوص اختصاص داده میاز آن

کند  ها را بررسی میدهد اشتراکات و وجوه تشابه بین پدیدهشده انجام میکه بین کدهای ثبت 

وجود    شود و وجود روابط بین چندطبقه یک نظریه را بهبندی میروه تر گکه در قالب طبقه کلی

 .[32آورد ]می

 شوندگان مشخصات مصاحبه - 2جدول شماره 

 تحصیلات سابقه  سن پست سازمانی  شناسه 

M1  کارشناس ارشد  20 41 مدیرعامل شرکت 

M2  دکتری 22 51 معاون مدیرعامل 

M3 کارشناس ارشد  27 59 مدیره رئیس هیئت 

M4  دکتری 20 48 معاون مدیرعامل 

M5 کارشناس ارشد  28 56 مدیره هیئت 

M6  کارشناس ارشد  18 45 مدیر فروش دیجیتال 

M7  کارشناس ارشد  23 53 مدیر فروش دیجیتال 

M8  کارشناس( مدیر بازاریابی دیجیتالIT) 56 25  کارشناس ارشد 

M9  کارشناس ارشد  27 56 معاون بازاریابی دیجیتال 

M10  کارشناس( مدیر بازاریابی دیجیتالIT) 48 19  کارشناس ارشد 

M11  کارشناس ارشد  29 59 معاون بازاریابی دیجیتال 

M12  کارشناس ارشد  10 34 بازاریاب دیجیتال 

M13  دانشجوی دکتری 10 32 بازاریاب دیجیتال 

M14 دکتری بازاریابی  18 49 ی دانشگاه علمئتیه 

M15 دکتری بازاریابی  20 56 ی دانشگاه علمئتیه 

M16 دکتری بازاریابی  22 51 ی دانشگاه علمئتیه 

M17 دکتری بازاریابی  17 54 ی دانشگاه علمئتیه 

M18 دکتری مدیریت دولتی  17 47 ی دانشگاه علمئتیه 
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گرفت و   ی اعضا )کنترل اعضا( انجاموسیلهنتایج به طور راهبردهای سنجش اعتبارو همین

متخصص مورد تحلیل و بررسی قرار   افراد از  شش نفر با را خود آمدهدستمحققین نتایج به

مصـاحبه، ابتـدا    هایداده. بـرای تحلیـل  این نتایج و تفسیرها موردقبول و تائید شدند و داده

مـرور    هامصاحبه بـا  تـا  شدند  بررسـی  وگوهاگفت ضبط  و  تحلیـل  بـه    تریدقیق ،  نسـبت 

نظری،   کنندگانمشارکت   شدهطرح  هایدیدگاه اشباع  از  اطمینان  از  بعد  سپس  شود،  انجام 

از روش کدگذاری و بر    گیریبهرهو با   MAXQDA افزارنرمبا استفاده از    هامصاحبهاطلاعات  

 و مدل پـژوهش تدوین شد.  وتحلیل شدهتم تجزیه  تحلیلروش  اساس  

)بخش کمی(  روش یافته :  پژوهش  به دست آوردن  از  بعد  های در بخش کمی پژوهش و 

و توافق  میزان  ارزیابی  برای  کیفی  بخش  در  نظر    پژوهش  اجماع  بررسی  و  سازگاری 

شوندگان و خبرگان و همچنین اعتبار یابی مدل از آزمون همبستگی کندال استفاده مصاحبه

  شد.

کیفی:   پایایی بخش  و  پژوهش روایی  پژوهش  در  پایائی  و  روایی  انجام  برای  کیفی  های 

اند ولی با توجه به اینکه تحلیل تم یک فرایند رفت  شدهعنوان شاخص مطرح معیارهای مختلفی به 

ها در هنگام ها هنگام فرایند کدگذاری، تحلیل و تأکید بر روی آنو برگشتی است، روایی داده

شود و  وبرگشتی می گیرد، بنابراین ابزار روایی شامل همین فرایند رفت مصاحبه صورت می

ها در حین انجام ها و تأکید مفاهیم و مقوله بهترین قضاوت کنندگان برای روایی اطلاعات و داده

مصاحبه  تجزیه مصاحبه،  طریق  از  نیز  پژوهش  این  در  هستند.  تک شوندگان  تک  وتحلیل 

ت و برگشتی قبل از اینکه مصاحبه بعدی انجام گیرد، کنترل و اصلاح  ها و فرایند رفمصاحبه

 شود.  ها و اطلاعات محسوب میترین و ارزشمندترین ملاک در تعیین روایی دادهها، مهمداده
از روش پایایی باز آزمون برای سنجش پایایی در این پژوهش استفاده شد که میزان تطابق و 

گیرد  بندی اطلاعات در طی زمان است. این شاخص زمانی مورداستفاده قرار میسازگاری طبقه 

کند، بدین نحو که از میان های متفاوت میکه کدگذار اقدام به کدگذاری یک متن در دوره زمان

روزه   30شده و در فواصل زمانی  هایی برای نمونه انتخابشده، مصاحبههای انجاممصاحبه

ها در دو زمان متفاوت بر  توافق بالای میان کدگذاری  دوباره کدگذاری انجام گرفت. از میان

 ها پایایی پژوهش به دست آمد.روی هریک از مصاحبه 



 ... یکاربرد هوش مصنوع  یامدهایپ ییو شناسا یبررســـــــ  ـــــــــــــــ همکاران و  قاسم زارعی  ‌ 

10 

پایایی بخش کمی:   این پژوهش پرسشروایی و  بر   محقق  ای، به شکلنامهدر  ساخته و 

شناسایی عوامل  تهیه  اساس  سنجششده  در  پایایی  و  روایی  مفاهیم  از  این  گردید.  اعتبار 

از مدیران،  نفر  6 ابتدا پرسشنامه را در اختیار  برای سنجش روایی شد. استفاده نامهپرسش

قراردادیم کارشناسان  و  دیدگاه  .خبرگان  و  نظرات  اعمال  از  وپس  خبرگان  این  انجام   های 

لازم،اصلاحیه اولیه، 50از   های  پرسشنامه  در    46تعداد    سؤال  شد.  واقع  موردقبول  سؤال 

استفاده گردید. شاخص   باخ  کرون آلفای و آزمون   Spss  افزارنرم  از نامهپرسش سنجش پایایی

 هاپرسش  باخ بود. تمامی  برای آلفای کرون   7/0بیش از    تأیید پایایی پرسشنامه کسب مقدار

ها پس حذف نگردیدند. پرسشنامه  هاکدام از پرسشرا کسب و درنتیجه هیچ  7/0مقادیر بالای  

 31نفر از خبرگان قرار گرفت و سرانجام    35طور هدفمند در اختیار  از تأیید روایی و پایایی به

 وتحلیل قرار گرفت. شده و مورد تجزیه آوری پرسشنامه جمع

 های پژوهش یافته  -4
ها برود و  کلمات و واژهکند تا به فراسوی  های کیفی به پژوهشگر کمک می: تحلیل تحلیل تم 

صورت  صورت آشکار و یا حتی پنهان وجود داشته باشند، بهمضامین را که ممکن است به

باشد. در ادامه فرآیند مرحله اصلی می  6محتوای واضح و آشکارا بیازماید. این پژوهش دارای  

 . شده استگام این روش و نحوه استفاده آن در پژوهش حاضر شرح دادهبهگام
در اختیار محقق قرار گیرد یا خودش    هادادهبا توجه به اینکه  ها:  مرحله اول، آشنایی با داده 

متفاوت خواهد بود   ها دادهنماید، میزان اشراف و آشنایی محقق با    ها دادهی  آورجمعاقدام به  

وتحلیل  یهتجزی گردد، وی در حین  آور جمعتوسط خود محقق    ها دادهکه اگر اطلاعات و  ی نحوبه

ها با عمق ها از آگاهی تحلیلی اولیه برخوردار خواهد بود. محقق باید با غرق شدن در دادهداده

باره ین چندبررسی مستمر و    بهصورت کامل آگاهی یابد که این فرایند  ها بهو غنای محتوای آن 

های سازنده و  شود در این مرحله ایدهی مصورت فعالانه، لازم دارد. که این امر باعث  ها بهداده

ین مرحله پژوهشگر آمادگی لازم را بعدازاآید، که    به دستها و الگوها  کدگذاری  مفیدی درباره

شده و ی گردآورها توسط پژوهشگران در این پژوهش تمامی داده  کند.یمی پیدا کدگذاربرای 

اشراف   ها دادهتا پژوهشگر بر اطلاعات و    قرارگرفتهی  موردبررسها چندین بار  تمامی محاسبه

 تا زمان رسیدن به اشباع نظری ادامه یافت.   هادادهکامل داشته باشد. گردآوری  
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و میزان آشنایی   شدهخواندهتوسط محقق    هادادهزمانی که  مرحله دوم، ایجاد کدهای اولیه:  

کدهای   ایجاد   شامل  این مرحلهشود.  یمافزایش پیدا کرد، مرحله دوم آغاز    ها دادهمحقق با این  

پژوهشگر جالب به نظر   ازنظرهایی را که  یژگی وخصوصیات و    ها است. کدها اولیه از داده

از   هرکدام، برای  اولاًکند. در این مرحله باید به موارد ذیل توجه گردد؛  یمرسند را معرفی  یم

هایی از اطلاعات که محقق برای کدگذاری، گزینش  یه بخشثانها، کدی اختصاص داده شود  تم

کند، باید کامل و جامع بوده و اطلاعات در ارتباط به هم را شامل شود. در این پژوهش  یم

شباهت داشتند، ادغام   باهممفهومی    ازنظری را که  و کدها  شدهاضافهدهایی حذف و  ک  دفعاتبه

ها انجام نشد بلکه چندین دفعه داده  آخرمرتبه از اول تا  شدند. درواقع، عمل کدگذاری فقط یک

توسط   بازبینی  بارها  از  پس  و سرانجام  انجام شد  لازم  تغییرات  و  مرور شدند  و  بازبینی 

 کد تعیین و انتخاب شدند.  50محققین،  

در این مرحله   .مختلف  استکدهای    بندیشامل گروهاین مرحله  ها:  مرحله سوم، جستجوی تم 

داده و کدهایی نیز   تشکیلرا    ی فرعیهاتمو بعضی دیگر    های اصلیمت  ، از کدهای اولیه  بعضی

یک مجموعه از کدها وجود داشته باشد که    مرحله سومکه در    احتمال دارد،  شوندیمحذف  

 د.  شومی  ساختهکدها یک تمِ با عنوان متفرقه    در این مواقع برای اینباشد.  نمتعلق به هیچ جایی  

ای از  مجموعهپژوهشگر  که    شودیممرحله چهارم زمانی آغاز  ها:  مرحله چهارم، بازبینی تم 

شامل دو   چهارم  مرحله.  ی  قرار دهدموردبازنگر  راها  بخواهد آن تمو    به وجود آورده  ها را تمِ

های شامل بازبینی در سطح خلاصه  ها(گام نخست )بازبینی تم.  استها  بازبینی و تصفیه تمِ  گام

ها در  با مجموعه داده  ارتباطها در  اعتبار تمِ  ها()تصفیه تم   دوم  گامکدگذاری شده هست. در  

های بسیار و پس از کاهش، حذف و ادغام در تحقیق حاضر پس از بررسی  . شودنظر گرفته می

 کد به وجود آمد که گزارش آن در جدول زیر آمده است.  50تم و    9یت  درنهاها  برخی تم

 ( پژوهش ی هاافتهیمنبع: ) شدهبندیدسته و  استخراج هایشاخص -3 جدول
 قول )نکات کلیدی( نمونه نقل  کد تم فرعی  تم اصلی

نوآوری  در  

 بازاریابی 

مدیریت ارتباط با  

 مشتری 

کسب اطلاعات  

ارزشمند از  

 مشتری 

  به تواندمی نوآورانه روش یک عنوانبه  مصنوعی هوش

  دست به مشتریان از ارزشمندی اطلاعات  تا کند کمک  بازاریابان

 آورند. 

  

بینش جامع و 

مفید درباره 

 مشتری 

  تا کنند کمک هاشرکت به توانندمی  مصنوعی هوش هایفناوری 

 عظیم استخر از نوآوری برای را مفیدی و جامع هایبینش 

 آورند.  دست به مشتریان اطلاعات
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 قول )نکات کلیدی( نمونه نقل  کد تم فرعی  تم اصلی

حفظ مشتریان  

 ارزشمند 

  حفظ از ترگران  برابر  چندین جدید کنندگانمصرف  به دستیابی

  بر بازاریابان باید بنابراین،. است  فعلی کنندگانمصرف  با تجارت

  مصنوعی هوش هایفناوری  طریق از مشتریان وفاداری حفظ

 کنند.  تمرکز

بندی طبقه 

 مشتریان 

 شرکت خدمات و کنند درک را خود مشتریان توانندبازاریابان می 

 دهند..  افزایش را مشتری رضایت تا کنند سازیشخصی  را

 بینی فروش پیش

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

بینی دقیق و  پیش

 سریع فروش

  تا سازدمی قادر را هاشرکت  فروش، سریع و دقیق بینیپیش  .

  بهتری تجاری عملکرد به و بگیرند درستی تجاری تصمیمات

 یابند.  دست

وتحلیل  تجزیه

 سوابق فروش 

 جدید روشی عنوانبه  توانمی  را مصنوعی هوش هایفناوری 

  مانند مختلف  اطلاعات  وتحلیلتجزیه با هاچالش  بر غلبه برای

  و اقتصادی روندهای ها،شرکت  گذشته  فروش سوابق

 کاربرد.  به صنعت کل هایمقایسه 

 پردازش و درک

 وسیع حجم

 اطلاعات 

از  فروش بینیپیش  برای نوآورانه ابزاری به مصنوعی هوش

الکترونیک  تجارت طریق  پردازش حجم وسیع اطلاعات در

 است.  شدهتبدیل 

ایجاد ارزش 

مشترک در  

 بازاریابی 

 

 

 

  دانش، تبادل

 منابع  و  اطلاعات

 برای فردمنحصربه   راهی مصنوعی هوش کنندهفعال  هایفناوری 

  تجاری کنندگانشرکت  اختیار در را منابع و  اطلاعات دانش، تبادل

 دهد. می قرار

حراج و مذاکره  

 الکترونیکی 

  ایجاد برای نوآورانه رویکرد دو الکترونیکی مذاکره و  حراج

 هستند.  مصنوعی هوش هایفناوری  از استفاده با مشترک ارزش

 

 
بهبود کیفیت  

 همکاری

مذاکره    فرآیندهای در توانمی  را های هوش مصنوعیفناوری 

 کارایی ارتقای و همکاری کیفیت بهبود اشتباهات، از  اجتناب برای

 کاربرد.  به

مدیریت عملیات 

مبتنی بر هوش  

 مصنوعی

مدیریت فرایند و  

 گردش کار 

  درخواست که وکارکسب  مقررات به تواندمی  هوشمند سیستم این

  معامله فرآیند مجدد دهیسازمان  کار، گردش مجدد دهیسازمان 

  پاسخ رادارند، کار گردش   کارآمد بسیار مدیریت برای تدارکات و

 دهد 

مدیریت 

 موجودی کالا

  خاص  اقلام برای تقاضا تا سازدمی  قادر را هاشرکت  این فناوری 

 . کنند  مدیریت را کنندگانمصرف  سوی از
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 قول )نکات کلیدی( نمونه نقل  کد تم فرعی  تم اصلی

مدیریت زنجیره 

 تأمین 

سازی  بهینه

 زنجیره تأمین

وتحلیل  تجزیه

ها در سریع داده

طول زنجیره 

 تأمین 

 با هایداده  از ایمجموعه توانندمی  ماشینی یادگیری هایسیستم 

  و کنند وتحلیلتجزیه متعدد تأمین هایزنجیره در را سریع جریان

 .شوند می  ماهر ایفزاینده  طوربه  زمان طول در

جویی در صرفه 

 زنجیره تأمین

داده و   کاهش را کار  نیروی هایهزینه  تواندمی  هوشمند روباتیک

  تنظیم و پرداخت ها،سفارش  خودکارسازی با را هاتراکنش  هزینه

 . دهد کاهش قانونی قراردادهای

کاهش ضایعات،  

هزینه سربار و  

 کارکنان 

 تشخیص خودکار، هایسرویس  ها،بات چت  مانند هاییبرنامه 

  تولیدکنندگان به نیز طبیعی زبان پردازش و ریسک ارزیابی گفتار،

  و دهند کاهش را کارکنان و سربار هایهزینه  تا کنندمی  کمک

 . کنند تسهیل تأمین هایزنجیره  در را ارتباطات همچنین

کاهش هزینه  

ونقل و حمل

 انبارداری 

 که دارند را پتانسیل این هوشمند اتوماسیون و ماشین یادگیری

  هایهزینه  و درصد 10 تا را انبارداری و ونقلحمل  هایهزینه 

 دهند.  کاهش درصد 40 تا را تأمین زنجیره اداری

  هوش ابزارهای

 مصنوعی

 بازاریابی 

 

  هایفناوری 

 متن  پردازش

استفاده از چت 

 ها ربات

 و دهندمی  ارائه خودکار هایپاسخ  تنهانه  امروزه چت هایربات

  اطلاعات بلکه کنند،می  فعال را مشتری از ساعته  24 پشتیبانی

 آوریجمع نیز مشتری تحقیقاتی اهداف  برای را بازدیدکنندگان

 کنند... می

  هایفناوری 

 صدا  پردازش

استفاده از 

های سیستم 

  سازیبهینه

  جستجوی

 صوتی 

 بازاریابی در جدید روندیک  به صوتی هایپلتفرم  طریق از تبلیغات

  برای صوتی  دستیارهای از بیشتر مردم. است شدهتبدیل 

  انتظار و کنندمی  استفاده فوری و خودجوش جستجوهای

 رادارند...  سریع هایپاسخ 

  تشخیص فناوری

 تصویر 

استفاده از 

  هایفناوری 

  تصویر پردازش

 عکس و

.  است پیداکرده بازاریابی در زیادی کاربردهای تصویر تشخیص

 تصاویر  وتحلیلتجزیه  امکان بازار در موجود افزارنرم

  بازدیدکنندگان توسط  شدهمشاهده  ویدیوهای یا شدهمشاهده 

 کند... می  فراهم را سایتوب 

  هایفناوری 

 گیری تصمیم 

 

  هایحلراه

  و گیریتصمیم 

 تصمیم  پشتیبانی

  خود بازدیدکنندگان به پشتیبانی و گیریتصمیم  هایحلراه

 ارائه جستجو تاریخچه اساس بر را محصول هایتوصیه 

 دهند... می

  و مؤثر مدیریت

  خدمات بهبود

 مشتری 

  همه از را مشتری هایابزارهای مبتنی بر هوش مصنوعی داده 

  هایتماس  ایمیل، اجتماعی، هایرسانه  مانند دسترسی،قابل  منابع

  مدیریت برای مکان یک در را هاآن  و  کنندمی سازیهمگام  تلفنی،

 . کنندمی  ارائه مشتری خدمات بهبود و مؤثر
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 قول )نکات کلیدی( نمونه نقل  کد تم فرعی  تم اصلی

بازاریابی رابطه  

 مند 
 تعاملی  بازاریابی

سازی و شخصی 

 سازی سفارشی 

  و مثبت رابطه تقویت  سازیسازی و سفارشی شخصی  هدف 

 است.  مشتری و برند بین عاطفی

 ریزیبرنامه 

  استراتژیک

  بازاریابی

  باهوش

 مصنوعی

 تحقیقات بازار 

کاربرد هوش  

مصنوعی 

 مکانیکی 

  خودکارسازی مسئول، استاندارسازی، مکانیکی مصنوعی هوش

 . است های مشتری و ...آوری داده روتین، جمع  و تکراری کارهای

کاربرد هوش  

 مصنوعی متفکر 

  رقبا، شناسایی یعنی بازار مسئول تحلیل متفکر مصنوعی هوش

 . جدید است  بازارهای رقابتی و هایمزیت

 

 

  کاربرد هوش

مصنوعی 

 احساسی 

ها و هوش مصنوعی احساسی مسئول درک ترجیحات، نگرش 

 احساسات مشتریان است. 

استراتژی  

 بازاریابی 

کاربرد هوش  

مصنوعی 

 مکانیکی 

استراتژی  سازی هوش مصنوعی مکانیکی در مرحله پیاده 

 بندی بازار است. بازاریابی مسئول بخش 

کاربرد هوش  

 مصنوعی متفکر 

سازی استراتژی بازاریابی  هوش مصنوعی متفکر در مرحله پیاده 

 بازار است.  گذاریمسئول هدف 

کاربرد هوش  

مصنوعی 

 احساسی 

سازی استراتژی  هوش مصنوعی احساسی در مرحله پیاده 

 یابی بازار است. موقعیت بازاریابی مسئول 

اقدامات و اجرای 

 استراتژی 

کاربرد هر سه  

نوع هوش  

 مصنوعی

 مصنوعی هوش سه از استفاده با بازاریابی، اقدام مرحله در

 آمیخته هایحوزه تقویت منظوربه  جمعی یا جداگانه صورتبه

 برای. رودبه کار می  تبلیغات و مکان قیمت، بازاریابی، محصول،

 ،(مکانیکی مصنوعی هوش)  استانداردسازی حوزه، هر

 هوش) سازی منطقی و( تفکری مصنوعی هوش) سازیشخصی 

 . است انجام و ریزیبرنامه قابل ( مصنوعی احساسی

 نوآوری مدیریت

 بازاریابی در

 المللی بین

 هایتکنیک 

 نوآوری  مدیریت

 هایتکنیک 

نوآوری  مدیریت

 محوردانش 

 از ایمجموعه  عنوانبه  محوردانش  نوآوری مدیریت هایتکنیک 

  از تا کندمی  ارائه هاشرکت  برای هامتدولوژی  و هاتکنیک  ابزارها،

 . کنند استفاده محوردانش  بازار در رقابت برای هاآن

 تحقیق از استفاده

 برای توسعه و

  افزایش

 هایفعالیت 

 بازاریابی 

  دادن جدید، پیوندافزایش کارایی بازاریابی، توسعه محصول 

جدید،  خدمات  یا محصولات «اولیه پذیرندگان» به هاشرکت 

مشتری و آگاهی مشتریان   و کنندهتأمین  همکاری برای فرصتی

بالقوه از محصول از دستاوردهای استفاده از تحقیق و توسعه  

 های بازاریابی است. در فعالیت 
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 قول )نکات کلیدی( نمونه نقل  کد تم فرعی  تم اصلی

  مصنوعی هوش

 گیریتصمیم  در

  - استراتژیک

 بازاریابی  آمیخته

 محصول 

توسعه محصول 

 جدید

  طیفی تا سازدمی  قادر را بازاریابان مصنوعی هوش هایحلراه

 محصول توسعه  برای تواندمی  که کنند آوریجمع  را هاداده از

 گیرد. قرار  مورداستفاده محصول بهبود یا جدید

توصیه خودکار  

 محصول 

 را شدهتوصیه  محصول یک انتخاب احتمال خودکار هایتوصیه 

 دهد. می افزایش شدهتوصیه  غیر محصول یک به نسبت

ارزش اضافی  

 برای محصولات 

  ایجاد به برند قادر هایداده  وتحلیلتجزیه  با مصنوعی هوش

 فراتر اضافی هایحلراه  معرفی یا محصولات  برای اضافی ارزش

 . هستند  محصول بندیدسته  از

 قیمت 
استراتژی  

 گذاری پویا قیمت 

  قیمت در هاشرکت کاریدست  برای راهی پویا گذاریقیمت 

  هایداده اساس  بر آنلاین صورتبه  موجود محصولات

 . است بازدیدکنندگان از شدهآوریجمع

 ترفیع

 خرید تجربه

 فردمنحصربه 

  مشتریانی بین در را  های مبتنی بر هوش مصنوعی هیجانحلراه

 . انگیزدبرمی شوندمی  معرفی هاآن  به بار اولین برای که

ارتباطات  

 شخصی شده 

  هایرسانه  از گسترده استفاده با اغلب که  شده شخصی  ارتباطات

  نفع به شود،می اجرا بوکفیس  یا اینستاگرام مانند مدرن اجتماعی

 است.  برند با مشتریان ارتباط

 مکان 

 تحویل سریع 

  برای های متعددیروش  مصنوعی هوش بر مبتنی هایسیستم 

  لجستیک های بخش در مزاحمت بدون و ترسریع  تحویل

 اند. شده  سازیپیاده 

بهبود خدمات  

 مشتری 

  ابزارهای یا ها بات چت از استفاده با توانمی را مشتری خدمات

 . بخشید بهبود مشاور بدون مشتری پشتیبانی برای ویژه

های  ایجاد کانال 

 توزیع جدید

  جدیدی توزیع هایکانال تواندمی  بازاریابی فرآیندهای اتوماسیون

 کند.  فراهم را مستقل تجارت امکان  و کند فراهم هاشرکت  برای را

مدیریت 

  هایریسک 

 در دیجیتال

 بازاریابی 

های مقابله حلراه

های  ریسک  با

دیجیتال مبتنی بر  

 هوش مصنوعی 

 آموزش کارکنان 
  اصلی اهداف  مناسب، عملیاتی هایروش  یادگیری بر روش این

 . دارند تمرکز کلاسیک  حمله هایروش  و حمله

 . باشند  مؤثر مکرر  مجرمان برابر در توانندمی  قوانین حال،بااین  های حقوقی پاسخ 

 .کنید برطرف  کشف  محضبه  را افزارنرم  اشکالات یا ایرادات یابی عیب

 پشتیبان گیری 
  ضروری حمله از بازیابی برای دیجیتال اطلاعات از کپی تهیه

 . است

های کنترل 

 دسترسی 
 . شودمی  مدیریت عبور رمزهای توسط طورکلیبه

 رمزگذاری 
 به منجر شده رمزگذاری هایداده  اصلاح برای تلاش هرگونه

 . شد خواهد کشف شدنغیرقابل 
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 قول )نکات کلیدی( نمونه نقل  کد تم فرعی  تم اصلی

 هایسیستم 

 نفوذ  از پیشگیری
 دفاع فعال از شبکه 

برگشت   ردیابی

 و ضد حمله 

 را آن ترراحت تا آیدمی  کجا از خارجی حمله یک که  کنید پیدا

 کنید.  متوقف 

 . اهدافشان  به دستیابی از جلوگیری برای مهاجمان کردن گمراه فریب

بازاریابی  

 دیجیتال یکپارچه 

  بازاریابی کانال

 دیجیتال 
 رسانه اجتماعی 

  بازاریابی کانال  تأثیرگذارترین عنوانبه  اجتماعی هایرسانه 

  بازاریابان برای را الوقوعقریب  نیاز و اندظاهرشده  دیجیتال

  متحول بازاریابی از ایفزاینده  طوربه  و اندکرده  ایجاد دیجیتال

 کنند... می  استفاده کننده
 

نام  و  تعریف  پنجم،  تممرحله  شروع  ها:  گذاری  زمانی  مرحله  نقشه  ی ماین  یک  که  شود 

هایی را که برای تحلیل ارائه ، تمِمرحله پنجمدر    محقق  بیاید.  به دستها  بخش از تمرضایت 

، ماهیت آن  بازنگری و تعریف مجدد  از طریقدهد،  قرار می  ی و تعریف مجددکرده، موردبازنگر 

ها را از داده  ایجنبه چههر تم  اینکهو   آشکار گردیدهکند آن بحث میباره تم در یک چیزی که

 شود. یمداده است، تعیین  ی در خود جا
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 ها مقولهبا سایر  هامقولهرابطه   -1شکل 
 

گزارش:   تدوین  ششم،  شروع  مرحله  زمانی  نهایی  از یممرحله  کاملی  مجموعه  که  شود 

های ها به همراه نظریهمرحله نهایی، استنتاج همه شبکه   باشد درمضامین نهایی به وجود آمده  

 آمدهدستبهها، مفاهیم، الگوها و ساختارهای  مختصر، برای تبیین تم  صورتبهها  مرتبط با آن

های پژوهش و علایق  ی پرسشهدف از این کار، بررسی دوباره  ؛ کهشوداز متن استفاده می

آن در  پنهان  و  نهفته  بههست  ها  نظری  الگوهای  وسیلهتا  عمیق  و  ژرف  بررسی  و  بحث  ی 

 اصلی پژوهش پاسخ داده شود.   سؤالاتاز تشریح متن، به   شدهفراهم 

منظور بهدر پژوهش حاضر، از آزمون همبستگی کندال  های کمی، اعتبار سنجی مدل:  یافته

خبرگان در بخش کیفی  برای اعتبارسنجی مدل،    روازاینبهره گرفته شد.  شده  تأیید مدل تدوین

به روش   که  قـرار    شده انتخابهدفمند    گیرینمونهو متخصصینی  بودند، مورد نظرخـواهی 

تحلیل   اساس  بر  نمونه،  اعضای  تعیین  از  پس  پیشـنهادی،   ها مصاحبه گرفتند.  مدل  و 
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از و متخصصین  و در اختیـار خبرگان  شده  تهیه و تدوین  ایپرسشنامه قرار داده شد. بعد 

، در دور دوم دوبـاره  متخصصیندیدگاه  تحلیل  نتایج و  ارزیابی  و    هاپرسشنامه  آوریجمع

پیشـین همـان   نظـر  و همچنـین  اول  اعضـا در دور  نظـر  میـانگین  به همراه  تمـامی عوامل 

پانل قرار گرفت و در دور سوم نیز  متخصصین  و  نظران  صاحبعضـو در اختیـار تمـامی  

همین فرایند بـا در نظـر گـرفتن نتـایج دور دوم تکـرار شـد. در آزمـون همبستگی کندال برای  

. ایـن ضـریب  شودمی، از ضریب هماهنگی استفاده  دهندگانپاسخمیان    نظراتفاقتعیین میزان  

  طوربه،  اند کردهمرتب    هاآنکه چند مقوله را بر اساس اهمیت    نیدهنده این است خبرگانشان

 اند کاربردهبه  های مهم مقوله را بـرای قضاوت درباره هر یک از  های یکسانی  شاخص  اساسی

. هماهنگی یا موافقت کامل برابر با یک و در زمان نبود متفق القولند  و از این لحاظ با یکدیگر

حاصـل از اجـرای همبستگی کندال در هر سه دور    هاییافته کامل هماهنگی برابر با صفر است.  

 .است شدهدادهدر جدول زیر نشان  

 آزمون همبستگی کندال  گانه سه هایدورهنتایج شاخص اجماع  -4جدول 

 ی فرعی هاتم ی اصلی هاتم

ضریب  

کندال 

 دور اول

ضریب  

کندال 

 دور دوم

ضریب کندال 

 دور سوم

 بازاریابی  در نوآوری

 782/0 642/0 542/0 ارتباط با مشتری مدیریت 

 826/0 623/0 485/0 بینی فروشیشپ

 895/0 665/0 572/0 ایجاد ارزش مشترک در بازاریابی 

 820/0 645/0 489/0 مدیریت عملیات مبتنی بر هوش مصنوعی

 840/0 640/0 562/0 ینتأم زنجیره سازیینهبه مدیریت زنجیره تأمین 

  مصنوعی هوش ابزارهای

 بازاریابی 

 823/0 670/0 480/0 متن  پردازش هایی فناور

 870/0 618/0 551/0 صدا  پردازش هایی فناور

 849/0 651/0 499/0 تصویر  تشخیص  فناوری

 821/0 631/0 523/0 گیری یم تصم هایی فناور

 851/0 698/0 511/0 تعاملی  بازاریابی بازاریابی رابطه مند 

  استراتژیک یزیربرنامه

 بازاریابی 

 896/0 541/0 564/0 تحقیقات بازار 

 730/0 570/0 523/0 استراتژی بازاریابی 

 850/0 630/0 567/0 اقدام و اجرای استراتژی

 865/0 550/0 564/0 نوآوری  مدیریت  هاییک تکن نوآوری  مدیریت 
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 ی فرعی هاتم ی اصلی هاتم

ضریب  

کندال 

 دور اول

ضریب  

کندال 

 دور دوم

ضریب کندال 

 دور سوم

  در مصنوعی هوش

  -  استراتژیک  گیرییم تصم

 بازاریابی  آمیخته

 893/0 715/0 576/0 محصول

 854/0 728/0 523/0 قیمت 

 744/0 583/0 564/0 ترفیع 

 819/0 703/0 573/0 مکان

 مدیریت ریسک
های دیجیتال  یسک ر  ی مقابله باهاحلراه

 مبتنی بر هوش مصنوعی
567/0 702/0 802/0 

 841/0 647/0 582/0 دیجیتال  بازاریابی کانال بازاریابی دیجیتال یکپارچه 

 778/0 621/0 512/0 کل

 

، شدهتدویندر خصوص عناصر و مدل  متخصصین  و اجماع نظر مناسب    بالا  با توجه به جدول

 .از اعتبار لازم برخوردار است  شدهتدوین گفت که الگوی    توانمی

 گیری و پیشنهادهایجه نت -5
 برای  قدرتمند  ی هاحلراه  ایجاد  به  منجر  مصنوعی  هوش  یژهو به  مدرن،  یآورفن  سریع  توسعه

  اجتماعی  یهارسانه  از  استفاده  افزایش  با.  است  شده  جدیدی  کاملاً  سطح  به  بازاریابی  رساندن

 بسیار  مشتری  با   ارتباط  و  مشتری   رفتار  مورد  در  یدسترسقابل  ی هاداده  میزان  اینترنت،  و

  دلیل   به  مرتبط  هایفناوری   و  مصنوعی  هوش  ازمورداستفاده    در  تحقیقات  اگرچه.  است  زیاد

  مدیریت  نوآوری، زمینه در موجود تحقیقات مقاله ینا است. محدود  هنوز موضوع بودن جدید

  یادگیری  مصنوعی،  هوش  هاییتباقابل  را  اجتماعی   هایرسانه  از  استفاده  و  مشتری  با  ارتباط

  مرتبط بازاریابی، اثربخشی  افزایش برای هاییفرصت ارائهمنظور به بزرگ هایداده و ماشین

 .است  کرده

پیامدهای کاربرد هوش مصنوعی    که   دهد می  نشان   خارجی  و  داخلی  پیشین  هایپژوهش  مرور

توسعه    دیگر،عبارتبه.  است  نگرفته  قرار  واکاوی  و  موردمطالعه  کیفی  صورتدر بازاریابی به

است.    بوده  کیفی  رویکرد  با  توجه  کانون   هوش مصنوعی کمتر  کاربرد  محوریت  بازاریابی با 

( تحت عنوان هوش مصنوعی چگونه  2021)  8ی داگمارا هاپژوهشهمچنین پژوهش حاضر با  

 

8 Dagmara 



 ... یکاربرد هوش مصنوع  یامدهایپ ییو شناسا یبررســـــــ  ـــــــــــــــ همکاران و  قاسم زارعی  ‌ 

20 

  هوش   ( تحت عنوان2021)  9کند، موستاک و همکاران ی میف  بازتعرالملل مدرن را  ینببازاراریابی  

تحقیق، پاسچن و  کار دستور  و سنجیعلم تحلیل موضوع، سازیمدل: بازاریابی در مصنوعی

بازاریابی   در بازار دانش برای آن پیامدهای و مصنوعی ( تحت عنوان هوش2019) 10همکاران

بازاریابی،   دانش  مدیریت  در  نوظهور  یهاچالش( تحت عنوان  2022)  11بنگاه به بنگاه، گیو دایس 

 همگرا بود. 

 اطلاعات  تا  کند  کمک  بازاریابان  به  تواندیم  نوآورانه  روش  یکعنوان  به  مصنوعی  هوش

 را ها  آن  رضایت  و  کنند  حفظ  را  موجود  مشتریان  آورند،  دست   به  مشتریان  از  ارزشمندی

مدیران   به  مصنوعی  هوش  بر  مبتنی  هایفناوری  سنتی،   CRM  با  مقایسه  در  دهند.  افزایش

  مشتریان   حفظ  برای  مشتری  با   ارتباط  در  تریدقیق  هاینوآوری   تا   دهد می  اجازه  وکارهاکسب

  آورند.   دست  به  بالقوه  جدید  مشتریان  برای  هافرصت   در  کاوش  همچنین  و  خود  فعلی

  را   مفیدی  و  جامع  هایبینش  تا  کنند  کمک  هاشرکت  به  توانندمی  مصنوعی  هوش  هایفناوری 

  بر  جدید یریگاندازه سیستم  آورند. دست به مشتریان اطلاعات عظیم استخر از نوآوری برای

  به   مشتری  اطلاعات  از  یاگسترده  طیف  مدیریت  برای  سازمانی  یادگیری  تئوری  اساس

دانش  درباره  تا   دهدیم  اجازه  بازاریابان  اطلاعات   در  پنهان  الگوهای  و  کنند  کسب  مشتری 

  به  کمک  برای  مصنوعی  هوش  از  توانندبازاریابان می  این،  بر  علاوه.  کنند  خلاصه  را  مشتری

طور  به  تواند یم  مصنوعی  هوش   کنند. اجرای  استفاده  خود  موجود  ارزشمند  مشتریان  حفظ

  از   یکی  مشتری  رضایت  ،درواقعبخشد.    بهبود  بازاریابی  در  را  مشتری  رضایت  یتوجهقابل

  فرآیندهای  با  مقایسه  در  مصنوعی  هوش  هایفناوری   و  است  CRM  هایشاخص  ترینمهم

  ترتیب، ینابه  برند.می  مشتری  رضایت  بهبود  برای  کمتری  زمان  معمولاً  مرسوم  مدیریت

 تا   کنند   سازییشخص  را  شرکت  خدمات   و  کنند   درک  را  خود  مشتریان   توانندیم  بازاریابان

 .دهند  افزایش  را  مشتری  رضایت

  بگیرند   درستی  تجاری  تصمیمات  تا  سازدمی  قادر  را  هاشرکت   فروش،  سریع  و  دقیق  بینیپیش

تحت   تواند می  زیرا  نیست،  آسان  بینیپیش  حال،ینباایابند.    دست  بهتری  تجاری  عملکرد  به  و

  و   پویا  وکارکسب  محیط  کنندگان،شرکت  تضاد منافع  مانند  مختلف  هم  به  مرتبط  عناصر  یرتأث

 

9 Mustak et al 

10 Paschen et al 

11 Giudice et al 
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 عنوانبه  توان می  را  مصنوعی  هوش   هایفناوری  اساس،  این  گیرد. بر  قرار  فروش  متعدد  مراحل

  گذشته   فروش  سوابق  مانند  مختلف  اطلاعات  وتحلیلیه تجز  با  هاچالش  بر  غلبه  برای  جدید  روشی

  فروش   بینی یشپ  هاییستمس.  کاربرد  به  صنعت  کل  هایمقایسه   و  اقتصادی  روندهای  ها،شرکت 

 مشتری میلیاردها به بالقوهطور به که دهد یم را  امکان  این بازاریابان به آنلاین  بازار هوشمند

 برای  اطلاعات   وسیع  حجم  پردازش   و  درک  حال، ین. بااکنند  پیدا   دسترسی   مرزی  هیچ  بدون

  فروش  بینی پیش  برای  نوآورانه  ابزاری  به  مصنوعی  هوش  یجه،. درنتاست  غیرممکن  بازاریابان

  سوابق   گذارییمت ق  گیری،یمتصم  پشتیبانی  سیستم  است.  شدهیلتبدالکترونیک    تجارت  در

  با .  کندیم  وتحلیلیه تجز  آینده  فروش  بینییش پ  برای  را  گذشته  گذارییمت ق  یهاداده  و  فروش

  زمان  در  و  کرد  ایجاد  را  قیمت  تصمیم  بهترین  توانیم  مصنوعی،  هوش  سیستم  این  از  استفاده

 .قرارداد  بازاریابان  اختیار  در  واقعی

 منابع   و  اطلاعات  دانش،  تبادل  برایفرد  منحصربه  راهی  مصنوعی  هوش  کنندهفعال  هایفناوری 

 ارزش  مشترک  خلق   فرآیند  که   استتوجه  . قابلدهدمی  قرار  تجاری  کنندگان شرکت  اختیار   در  را

  ربات.  «کنندگانمصرف »  و  «موضوع »  ،«ربات»   -  است  بازیگر  نوع  سه  شامل  مصنوعی  هوش

الگورنشان »استها  داده  وتحلیلیه تجز  و  یآورجمع  هاییتمدهنده  دهنده نشان  «متصدیان. 

 نهایی  کاربران  به  را  اطلاعات  مدیریت  و  دانش  ایجاد  مانند  پشتیبانی  خدمات  که  است  کارکنانی

»دهندیم  ارائه  و  «ربات»  از  را   نهایی  اطلاعات  که  هستند  نهایی  کاربران  « کنندگانمصرف . 

  عملی  ومؤثر    یده، تندرهم  فرآیند  یک  بازاریابی به  در  بازیگر  سه  این.  کنندمی   دریافت  «متصدیان»

 [. 20اند ]شدهیلتبد  مصنوعی  هوش  ارزش  ایجاد

  با   مشترک  ارزش  ایجاد  برای  نوآورانه  رویکرد  دو  الکترونیکی  مذاکره  و  الکترونیکی  حراج

 مهم  یهاراه  از  یکی  المللی ینبالکترونیکی    حراج.  هستند  مصنوعی  هوش  هایفناوری  از  استفاده

آنبه  که  استکنندگان  شرکت   بین  مشترک  ارزش  ایجاد  برای   هم   و  فروشندگانهم  موجب 

  کنند  دریافت  یا  بفروشند  خود  انتظار  مورد  قیمت  و  سود  با  را  محصولات  توانندیم  خریداران

 اجتناب  مذاکره برای  فرآیندهای  در  توان می  را  های هوش مصنوعیفناوری  خاص، طور  به[.  23]

 [.11برد ]  کار  به  کارایی  ارتقای  و  همکاری  کیفیت  بهبود  اشتباهات،   از

  و   ماشین  یادگیری  از طریق  ینتأم  هایزنجیره   سازیبهینه  بازاریابان،  و  تولیدکنندگان  برای

  زیاد،   بسیار  دقت  و  سرعت  با.  دارد  سودآوری  افزایش  برای  خوبی  پتانسیل  هوشمند  اتوماسیون
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  در   را  سریع  جریان  با  هایداده  از  ایمجموعه  توانندمی  ماشینی  یادگیری  هایسیستم

؛ شوندمی ماهر ایفزایندهطور به زمان  طول در  و کنند  وتحلیلیهتجز متعدد  ین تأم هایزنجیره 

 و  مونتاژ   کارایی  افزایش   ورودی،  نیازهای   بینی یشپ  در   راها  آن  توانایی   تواند،یم  همچنین  و

ونقل  حمل  و  کانتینریونقل  حمل  کارایی  تواند یمسیستم    این.  دهد  افزایش  مد   روند  بینییشپ

  تواند می؛ و  دهد  افزایش  ترافیک  یا  بد  یوهواآب   از  جلوگیری  برای  تحویل  مسیر  تغییر  با  را  محلی

 آنلاین،   هایپیام  کردن  خودکار  با  را  مشتریان  خدمات  و  بازاریابی  هایکمپین  تبلیغات،  کارایی

 هایقیمت  تنظیم   و  فروش  کارکنان  برای   مشتریان  پروفایل  اجتماعی،  های رسانه  در   خرد  تبلیغات

 . دهد  افزایش  مرورگر  تاریخچه  به  پاسخ   در  آنلاین

  هوشمند   روباتیک.  شود  نیز  ینتأم  زنجیره  در  جوییصرفه   موجب  تواندمی  مصنوعی  هوش

 هزینه  توانند می  ماشینی  یادگیری  هایبرنامه  دهد،   کاهش   را  کار  نیروی  هایینههز  تواندیم

. دهند  کاهش   قانونی  قراردادهای  تنظیم  وپرداخت    ها، سفارش   خودکارسازی  با  را  هاتراکنش

  و   تعمیر  توصیه  با  تواندیم   مصنوعی  هوش  بر  مبتنی  تجهیزات  حسگرهای  وتحلیلیه تجز

 مصنوعی  هوشکننده    بینییش پ  وتحلیلیه ؛ و تجزدهد  کاهش  را  یرهاتأخ  پیشگیرانه،  نگهداری

. دهد  کاهش  را  ضایعات  فاسد،  غذایی  مواد  یا  نشده  فروخته   موجودی  میزان  کاهش  با  تواندمی

 ترجمه  و  ریسک  ارزیابی  گفتار،  تشخیص  خودکار،  هایسرویس  ها، باتچت  مانند   هاییبرنامه

 کارکنان   و  سربار  هایهزینه  تا   کنند می  کمک   تولیدکنندگان   و  فروشان خرده  به   نیز طبیعی  زبان

 . کنند  تسهیل  جهانی  ینتأم  هایزنجیره  در  را  ارتباطات  همچنین  و  دهند   کاهش  را

  سرتاسری   سازمانی  وکارکسب  مدیریت  خدمات  هایزنجیره  عنوانبه  عملیات  مدیریت

 محصول،  تولید  محصول،  طراحی  مانند   بسیاری  هایفعالیت  شامل  که  است   شده ییشناسا

 [. 20]  شودمی   سپاریبرون  و  سازیسفارشی   تدارکات،  تحویل،  خدمات  استراتژی،  ریزیبرنامه

  تغییر  را   عملیات   مدیریت  سنتی  فرآیند  مدل   مصنوعی،  هوش  بر  مبتنی   هایفناوری   امروزه،

 در.  هستند  تررقابتی  فعلی  بازار  در  که   کنندمی  ایجاد  را  دیجیتالی  وکارکسب  هایمدل  و  دهندمی

.  هستند  یازموردن  عملیات  مدیریت  مختلف  هاییتفعال  در  مصنوعی  هوش  شدن،  دیجیتالی  عصر

 اهداف  و  نیازها   به   توجه  با  کار  گردش  اجرای  و   طراحی  شامل  کار  گردش   مدیریت  ،مثالعنوانبه

 پیشنهاد  را مشترک یچندعامل سیستم یک های مبتنی بر هوش مصنوعییستم س .است شرکت

 یجه،. درنتکند  حل  راها  آن  و  کرده  شناسایی  را  کار  گردش  به  مربوط  مشکلات  تواندیم  که  کردند
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 گردش  مجدد  ی دهسازمان  درخواست   که  وکارکسب   مقررات  به   تواند می  هوشمند  سیستم   این

 را  کار  گردش  کارآمد  بسیار  مدیریت  برای   تدارکات  و  معامله  فرآیند  مجدد   ی دهسازمان  کار،

  زنجیره   مدیریت  و  عملیات  از  مهمی  بخش  موجودی  مدیریت  این،  بر  [. علاوه33دهد ]  پاسخ   دارند،

 در   اطمینان  عدم  مهم   منابع  از  یکی  محصول  تقاضای  در  تغییر   خاص،طور  بهاست.    ینتأم

 سازدیم قادر را ها شرکتهای مبتنی بر هوش مصنوعی یستم. ساست ینتأم زنجیره مدیریت

 با   مقایسه  در  .کنند  مدیریت  را  خاص کنندگان  مصرف   سوی  از  خاص   اقلام  برای  تقاضا  تا

باکلاس   کالاهای  مدیریت  تواندمی  مصنوعی  هوش  سیستم  یک  کالا،   مدیریت  سنتی  هایسیستم

 . بیاورد ارمغان  به  بیشتر  سود  و  فروش  و   کمتر  موجودی  سطوح  با   را  بالا

  ذکر  بازاریابی  در  طبیعی  زبان  پردازش  از  استفاده  برای  را  متعددی  یهامثال  آکادمیک  تحقیقات

 یا   هایتساوب   در  خودکار  یهاربات  چت  ازها  شرکت   از  بسیاری  ،مثالعنوانبه.  کندیم

 هایربات حال، ین. بااکنندیم  استفاده  مشتری با  ارتباط تسهیل برای خود اجتماعی  یهارسانه

 فعال   را  مشتری  از  ساعته  24  پشتیبانی   و  دهند می  ارائه  خودکار  هایپاسختنها  نه  امروزه  چت

.  کنندمی  آوریجمع  نیز  مشتری  تحقیقاتی  اهداف  برای  را  بازدیدکنندگان  اطلاعات  بلکه  کنند،می

 توانایی ها  آن  که  معنی   این  به  شوند،یم   ایجاد  ماشینی  یادگیری  کمک  با   ها  بات  چت  جدیدترین

 امکان   اینها شرکت  به  پردازش زبان طبیعی  فناوریرادارند.   یامکالمه  هر  با  بهبود  و  یادگیری

 کمک   بازاریابان  به  که این   کنند  درک  را   خرید  انتخاب   با  مرتبط  مشتری  احساسات  که  دهد یم  را

 [ 25کند ]یم

 بیشتر   مردم.  است  شدهیلتبد  بازاریابی  در   جدید   روندیک  به  صوتی  یهاپلتفرم  طریق  از  تبلیغات

 این،   بر  علاوه.  کنندیم  استفاده  فوری  و  خودجوش  جستجوهای  برای  صوتی  دستیارهای  از

 اولیه  اطلاعات  یآور جمع  برای  سفارشی  پشتیبانی  در  یاطور گستردهبه   صدا  و  گفتار  تشخیص

  به  نیاز  بدون  سیستم  اطلاعات،  این  اساس  بر.  است  شدهمورداستفاده    یرندهگتماس   مورد  در

 [ 23کند ]یم  متصل  مناسب   دستیار  به  را  مشتریان  تماس،  مرکز چندین  از  استفاده

  پدیدار   بازاریابان  برای  بیشتری  یهافرصت   عکس،  و تصویر  پردازش  هایی فناور  پیشرفت  با

  موجودافزار  . نرماست  یداکردهپ  بازاریابی  در  زیادی  کاربردهای  تصویر  تشخیص .  است  شده

  توسط شده  مشاهده  ویدیوهای  یا شده  مشاهده  تصاویر  وتحلیلیهتجز  امکان   بازار  در

 را  خاص   اشیاء  و  کند یم  یبند طبقه  را  تصاویر  -   کند یم  فراهم  را  یت ساوب  بازدیدکنندگان
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 تبلیغات  به  که  دهدیم  اختصاص  بازار  از  خاصی  بخش  به  را  بازدیدکنندگان  کند،یم  شناسایی

با  کندی م  کمک  محصول  تریقدق  هاییه توص  و  هدفمندتر  یهارسانه   محبوبیت  سریع  رشد... 

  افزایش   یتوجهطور قابل به  خاص   کاربران  برای  اینترنت  در  موجود  اطلاعات  میزان  اجتماعی،

  در   برند  لوگوی  تشخیص  برای  تواندی م  مصنوعی  هوش  بر  مبتنی  تصویر  وتحلیلیه تجزیافت.  

 پست   اجتماعی هایرسانه  کاربران  که  هایی عکس  اساس   بر.  شود  استفاده   اجتماعی   یهارسانه

 از  تردقیق  حتی  ها آن  نیازهای  و  هاخواسته  علایق،  سمت  به  را   ارتباطات  توانمی  کنند، می

  توان برای یم  تصویر  پردازش  و  تشخیص  فناوری  همچنین از  ؛ وکرد  ترسیم  متنی   هایداده

 [ 33کرد ]  استفاده العاده  فوق  بازاریابی  هایینکمپ  ایجاد

 مدرن   الکترونیک  تجارت  در  گستردهطور  به  تصمیم   پشتیبانی  و  گیرییمتصم  یهاحلراه

 یهاحلراه  از  آنلاینفروشان  خرده   از  بسیاری  این،  بر  علاوه.  است  شده  سازییادهپ

 سوابق  اساس  بر  را  هایمتق  که  کنندیم  استفاده  مصنوعی  هوش  بر  مبتنی  پویا  گذارییمت ق

  مبتنی بر هوش مصنوعی سیستمهای  .  کندیم  تنظیممورداستفاده    دستگاه  حتی  یا  قبلی  خرید

 های تماس  ایمیل،  اجتماعی،  هایرسانه  مانند  ی،دسترسقابل  منابع   همه  از  را  اطلاعات مشتری

.  کندمی  استفاده  مشتری  خدمات  بهبود  و  مؤثر  مدیریت  برایها  آن  و از  گردآوری کرده  تلفنی،

  متعددی  یها. پلتفرماندیداکردهپ کاربرد نیز استراتژیک بازاریابی در گیرییمتصم هایی فناور

 هوش  از  استفاده  با  را ها  داده  معمولاًها  . آندارد  وجود  بازاریابی  هایینکمپ  مدیریت  برای

  هاییتفعال  و  استراتژی  کارآمدترین  برای  را   هایییه توص  سپس  و  کنندی م  یآورجمع  مصنوعی

  استراتژیک   گیرییمتصم  در  مصنوعی  هوش   سازییادهپ[  34دهند ]یم  ارائه  بازاریابان   به  کمپین

  است   شناختی  سوگیری  حذف  آن  اصلی  قوت  نقطه  و  دارد  بازاریابی  رقابتی  ویژگی  در  ریشه

 هوش   کاربرد  مزایای.  باشدساز  مشکل  گروهی  یا  فردی  گیرییمتصم  در  است   ممکن  که

افزایش  بازاریابی  گیریتصمیم   در  مصنوعی   فقدان   دلیل  به  عقلانیت  افزایش  سرعت،  شامل 

  کیفیت  مدیریت  افزایش   و  رقابتی  تهدیدات   بهتر   شناسایی   تجربه،  از   یادگیری  شناختی،  سوگیری

 [. 34است ]   بازاریابی  هایپروژه 

راستای   با  ربرنامهدر  مصنوعی  هوش  بر  مبتنی  بازاریابی  استراتژیک  هوش   3یزی  نوع 

  فکری  مصنوعی  هوش  استانداردسازی،  -  مکانیکی   مصنوعی  هوش  مصنوعی روبرو هستیم:

  هوش   خاص،  چارچوب  این  در.  سازییشخص  –  مصنوعی احساسی  هوش  منطقی سازی،  –
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  به  تفکر  مصنوعی  هوش.  است  روتین  و  تکراری  کارهای  اتوماسیون  مسئول  مکانیکی  مصنوعی

  داده و برای  انجام  را  گیریتصمیم  جدید  هایگیری با نتیجه  تا  دهدمی  اجازه  هاداده  پردازش

 استفاده تصویر یا گفتار تشخیص برای آن از توانی)م است خوبها داده در الگوها تشخیص

مصنوعی    هوش.  است  عصبی  ی هاشبکهعمیق و    یادگیری  ماشینی،  یادگیری  برای  اییهپا  و(  کرد

 یا  طبیعی  زبان  پردازش  یعنی   شود،می  انسان   شامل  که  است   اقداماتی  برای  احساسی

 [.35کنند ]می  سازیشبیه  را  دیگر  هایانسان  با   تعامل  که  هاییباتچت

هوش   سه  هر  که  است  بازاریابی  برای  مصنوعی  هوش  از  استفاده  چارچوب  توسعه  پایه

آنداده  اختصاص  مزایای  و  مصنوعی   تحقیقات   مرحله  در.  کندیم  متصل  هم  به  راها  شده 

 ، هاداده   یآورجمع  شامل  این.  شودیم  استفاده  بازار  هوش  برای   مصنوعی  هوش  بازاریابی،

 مصنوعی   هوش   بازاریابی،  استراتژی  مرحله  در.  شودیم  مشتری  درک  و  بازار  وتحلیلیه تجز

  بازار   در  موقعیت  و  یگذارهدف  بازار،  بندییم تقس  مورد  در  استراتژیک  تصمیمات  اتخاذ  برای

 استانداردسازی  اهداف  برای  مصنوعی  هوش  بازاریابی،  اقدام  مرحله  در.  شودیم  استفاده

  مستقل،   مشتری  خدمات)  یساز  یمنطق  و(  هاتوصیه )  سازیشخصی  ،(مستقل   تحویل  ردیابی)

 .شودمی  استفاده(  گفتگو   هایربات

  و  جهت توسعه .  است  صنایع  نوآورترین  بسیار  و  ینمحورتردانش  به  متعلق   مصنوعی  هوش

  استراتژیک   و  مدیریتی  یزیربرنامه  از   عظیمی  حجم  نیازمند   مصنوعی  هوش  محصولات،  معرفی

  و   توسعه  نوآوری  مدیریت  هاییکتکن  از  تعدادی  ،هاشرکت   در  نوآوری  تقویتمنظور  . به است

  بر   مبتنی  بازاریابی  محصولات(  R&D)  توسعه  و  تحقیق  در  باید   هاتکنیک  این .  اندشدهی معرف

  پیشرفت   بهتنها  نهدر بازاریابی    جدید  محصول  توسعه  زیرا  شوند،  سازیپیاده  مصنوعی  هوش

 .دارد  نیاز  نیز  اجتماعی  مهارت  و  آگاهی   به  بلکه  دانش،   و  فنی

 کنند   یآورجمع  را ها  داده  از  طیفی   تا  سازدیم   قادر  را   بازاریابان  مصنوعی   هوش  یهاحلراه

 ها الگوریتم .  گیرد  قرارمورداستفاده    محصول  بهبود  یا   جدید  محصول  توسعه  برای  تواندیم  که

این   از  و  کنند  وتحلیلیه تجز  هستند   آن   دنبال  به  مشتری  بخش  که  را  هاییویژگی  توانندمی

 مشابه،طور  ... بهکنند  استفاده  هاویژگی   ترینمطلوب  از  ترکیبی  با   محصولات  ایجاد   برای  ها بینش

  غیر   محصول  یک  به  نسبت  را  شدهیه توص  محصول  یک  انتخاب  احتمال  خودکار  هاییه توص

 مصنوعی  هوش  بر  برند مبتنی  یهاداده  وتحلیلیهتجز  این،  بر  علاوه .  دهدیم  افزایش  شدهیه توص
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 یبنددسته از فراتر اضافی  ی هاحلراه معرفی یا محصولات برای  اضافی ارزش ایجاد  به قادر

 . هستند  محصول

.  کرد  پشتیبانی  نیز  مصنوعی  هوش  از  استفاده  با  توانیم  را  گذارییمت ق  و  قیمت  مدیریت

 آنلاینصورت  به   موجود  محصولات  قیمت  درها  شرکت   یکاردست  برای  راهی  پویا  گذارییمت ق

 تاریخچه  تواندمی  سیستم  این.  است  بازدیدکنندگان  از  شدهیآورجمع  یهاداده  اساس  بر

 اینکه یا  است،  شدهیده د  کاربر  همان  توسط  محصول  که  هاییزمان   قبلی،  جستجوهای  مرورگر،

 .کند  وتحلیلیه تجز  شود،می  استفاده  «شده  ی»شخص  جستجوی  ارائه  برای  دستگاهی  چه  از

گستردهبه   مصنوعی  هوش .  کندیم  کمک  بازاریابی  تبلیغات  با  مرتبط  اقدامات  به  یاطور 

 تا   دهد یم  اجازه   بازاریابان   به   اغلب   مصنوعی   هوش  بر   مبتنی  یهاحلراه  از   استفاده   ،ازهمهاول

 بار اولین برای که مشتریانی  بین  در را هیجان زیرا کنند،  ایجادفرد منحصربه  خرید تجربه یک

 استفاده   با  اغلب  کهشده    یشخص   ارتباطات  این،  بر  علاوه.  انگیزدبرمی   شوندمی  معرفی  هاآن  به

  ارتباط  نفع  به   شود،می  اجرا  بوک فیس  یا   اینستاگرام  مانند   مدرن  اجتماعی   هایرسانه  از  گسترده

 تا  کندمی  کمک  هاشرکت  به  هاتخفیف  هدایا،   شخصی،  مزایای  ارائه .  است  برند  با   مشتریان

 گذاشتن  اشتراک  به  با  توانندمی   و  کنند  تبلیغ  مؤثرتریطور  به   را  خود  خدمات  یا  محصولات

. کنند  کمک  مثبتدهان  بهدهان  تبلیغات  گسترش  به  ارزشمند،  تجربه  مورد  در  دیگران  با  دانش

  حداقل  به  را  ناامیدی  مصنوعی  هوش  سازیسفارشی   و  سازیشخصی  پتانسیل  این،  بر  علاوه

 . گذاردمی  مشتری بر  مثبتی  تأثیر  اغلب  و  رساندمی

 مختلف  هایدسته  به  مربوط  بزرگ  های داده  مجموعه  کنند، می  بازار رقابت  که در  هاییسازمان

معمولاً  داده  این.  کنندمی  مدیریت  را   سهامداران ؛ هستند  حساسی  بسیار  اطلاعات  حاویها 

 سرعت  که  است  سازمانی  هاییتقابل  ی هابخش  ینترمهم  از  یکی  امنیت   رسدیم   نظر  به  بنابراین

.  است  سایبری  حملات  شکل  به  کلیدی  دیجیتالی  خطر  امروزه  کند.ی م  دیکته  را  دیجیتال  تحول

  شبکه   به  غیرمجاز  دسترسی  یا  سرقت  تخریب،  کردن،  غیرفعال  تغییر،  برای  تلاشهرگونه  

  این .  شود  یبندطبقه   سایبری  حمله  یکعنوان  به  تواندیم  شرکت  یک  یهاداده  و  کامپیوتری

 های داده  به  کنندمی  سعی  که   شوندمی  انجام   هایی دولت  یا  افراد   رقبا،  توسط  معمولاً  حملات

  وقوع   از  جلوگیری  برای.  آورند  دست  به  سازمان  یک  علیه  اهرمی  تا  کنند  پیدا  دسترسی  غیرمجاز

 کلیدی  عناصر  از  یکی.  کنندیم   ایجاد   دیجیتال   امنیت  استراتژی  یک ها معمولاً  سازمان  حملات،   این
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 یک  کارمندان  آموزش،  طریق  از.  است  کارکنان  آموزش  دیجیتال،  امنیت  استراتژی  برای  لازم

 انجام ها  آن  مورد  در   توانندیم   آنچه  و   دهند  رخ  توانندیم  که  حملاتی  انواع  از  توانندیم  سازمان

 و  حمله  اصلی   اهداف  مناسب،  عملیاتی   هایروش  یادگیری  بر  ها استراتژی  این .  شوند  آگاه   دهند

 دارند.  تمرکز  کلاسیک  حمله  هایروش 

  امروزه   مدرن  بازاریابی.  گذاردی م  تأثیر  بازاریابی  برشدت  به  حاضر  حال  در  مصنوعی  هوش

چشمشودیم  پشتیبانی  ماشین  یادگیری  و  مصنوعی   هوش  توسطشدت  به  چنین انداز  . 

  خود   یادگیری  هاییتقابل  دلیل  به  مصنوعی  هوش  یهاحلراه  زیرا  است،  روشن  ییهاحلراه

 ابزارهای   و  های فناور  تا   کنندیم  کار  سخت  همچنین   دانشمندان.  یابندیم  بهبود  زمانباگذشت  

  تحقیقات   از  صحبت  وقتی.  کنند  معرفی  جهان  سراسر  در  بازاریابان  به  را  ترییشرفته پ  تحلیلی

. استشده  شروع   تازه  که  گفت  توانیم  شود،یم  بازاریابی  مصنوعی  هوش  زمینه  در  یدانشگاه

 در  استفاده   برای   ابزاریعنوان  به  را  مصنوعی   هوش  که  موجود  تحقیقات  که  است   ذکریانشا

 چیزهای   که  است  این   هایدگاه. داستگرفته  انجام  گذشته  سال  چند  در  نامند، می  بازاریابی  اهداف

ازآنجااستدرراه    بیشتری   هنوز   است،  جدید  کاملاً  دانشگاهی  تحقیقات  از  حوزه  این  کهیی. 

ی آینده هاپژوهشبرای    جالب  مطالعه  موضوع  یک.  دارد  وجود  مطالعه  برای  زیادی  چیزهای

  حریم   حفظ  هاینگرانی  مصنوعی،  هوش  بر  مبتنی  تبلیغات  به  نسبت  مشتری  رویکرد  تواندمی

  افزایش  یا  بازاریابی،  اهداف  برای  اجتماعی  هایرسانه  هایداده  از  استفاده  با  مرتبط  خصوصی

  بر   علاوه.  باشد  مشتری  احساسات  و  رفتار  تحلیل  و  درک  برای  مصنوعی  هوش  هایتوانایی

 دارد.   وجود  تحقیقات  در  یتوجهقابل  بسیار  کمبود  هنوز  این،

یافته   -1 به    ،تکبهتک   بازاریابی  تجربیات  ارائه  گردد: براییمهای پژوهش پیشنهاد  با توجه 

 منظوربه.  کنید  از هوش مصنوعی استفاده   کننده مصرف   رفتار  روند  و  ها داده  وتحلیلتجزیه 

  مصنوعی   هوش  هایالگوریتم   مشتریان،  هاییقهسل  اساس  بر  پیشنهادات   محتوا،  کردن  سفارشی

رامی مشتری   هایبرنامه   تقویت  محیط،  با   روابط  مدیریت  برای  -2  .کند  بندیتقسیم   تواند 

اطلاعات  فروش،  و  بازاریابی و  مشتریان  هایداده  تحلیل  از    موارد  ثبت  احتمالی  عملیاتی 

های مدیریت  سیستم  -3های مدیریت بازاریابی مبتنی بر هوش مصنوعی استفاده کنید.  یستمس

 همچنین   و  بیفزایند  وکارارزش کسب  به  توانند می  مصنوعی  هوش  بر  مبتنی   ارتباط با مشتری

 را   مراحلی  تواند می  که   کنند  تبدیل   پایدار  استراتژی  یک  به  را  دیجیتال بنگاه به بنگاه  بازاریابی
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؛ کند  بینیپیش  را  بردارد  باید  خود  بازاریابی  هایاستراتژی   در  موفقیت  برای  شرکت  یک  که

  مصنوعی   هوش  بر  مبتنی  هایاز مدیریت ارتباط با مشتری  جدید  هایاستفاده  و  کاربرد  بنابراین،

  آوری جمع   با  مصنوعی  هوش  بر  مبتنی  مدیریت بازاریابی  -4ضروری است.  هاشرکت   برای

  افزایش  را  بازاریابی  هایحساب  سودآوری  پذیری،مقیاس  و  تجارت  فروش،  بینیپیش  و  ها داده

 که  مصنوعی  هوش  بر  مبتنی  مدیریت بازاریابی  -5.بخشندمی  بهبود  را  تجارت  عملکرد  و  داده

  و   ماشین  یادگیری  بر  متمرکز  هایتکنیک  کنند، می  کار  بنگاه به بنگاه  بازاریابی  هایمحیط   در

و    هدایت   برای  برداده   مبتنی  بازاریابی  هایاستراتژی  از  را موردتوجه قرار داده و  کلان داده 

این   کنند. معمولاًاستفاده می  هافعالیت  عملکرد  ارزیابی  و  مشتری  دانش  های داده  آوریجمع

انواع   به  بازاریابی مبتنی بر هوش مصنوعی مرتبطیستمسفرایندها  با  ؛  هستند  های  بنابراین 

از تصمیمیستمساین    استفاده  فرایندهای   کاربر،  هایپاسخ  و  رفتار  درک  گیری،ها، 

  همچنین   و  اجتماعی  هایشبکه  هایاستراتژی   فروش، درک  بینیپیش  نوآوری،  هایاستراتژی 

 دیجیتال را تسهیل کنید.   هایمحیط   در  مداری  مشتری
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