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Introduction: The application of artificial intelligence (AI) in online marketing has 

created a revolution in this field, which has attracted the attention of many investors 

and marketing managers in this field. AI marketing uses artificial intelligence 

technologies to make automated decisions based on data collection, data analysis, and 

additional observations of audience or economic trends that may impact marketing 

efforts. AI is often used in marketing efforts where speed is essential. Since little 

research has been done on this issue, and the purpose of this research is to identify the 

applications of artificial intelligence in various aspects of online marketing and 

prioritize these applications. 

 The present research is thematically one of the first studies that applies artificial 

intelligence in online marketing. There has been no comprehensive and continuous 

view of the entire chain of attraction, persuasion, sales, and after-sales services. Thus, 

this research provides a comprehensive view of its audience by examining all the 

members of it. 

Methods: This research was been conducted using a mixed method. In the qualitative 

stage, there were ten semi-structured interviews with experts in online marketing, 

artificial intelligence, and e-marketing. With the content analysis method, forty 

applications of artificial intelligence in online marketing were enumerated in four 

sections. They were categorized based on the marketing mix. The marketing mix 

refers to the set of actions or tactics that a company uses to promote its brand or 

product in the market. a typical marketing mix of price, roduct, Promotion, and Place. 

 In the quantitative stage, using a questionnaire and the best-worst analysis method, 

the applications identified in the qualitative stage have been prioritized using the 

opinions of industry experts and the students of prominent Iranian universities familiar 

with artificial intelligence and online marketing. Best Worst Method (BWM) is a 

multi-criteria decision-making (MCDM) based on a systematic pairwise comparison 

of the decision criteria used to evaluate a set of alternatives with respect to a set of 

decision criteria. The salient feature of the BWM is that it uses a structured way to 

generate pairwise comparisons, which leads to reliable results. 

Results and Discussion: Product design and value creation, pricing and cost design, 

advertising and customer information, and product distribution were identified as four 

general areas in which 40 applications were classified and prioritized. Finally, nine 
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applications were identified in the field of product design and value creation, nine 

applications in the field of pricing and cost design, and 16 applications in the field of 

advertising and customer information. In the field of sales place and product supply 

method, six applications were identified and ranked. Making advertisements in 

accordance with the previous behavior of users and customers' feelings in relation to 

advertisements had the highest priority. Also, the distribution of forces in distribution 

branches in accordance with the forecast of work pressure in each branch had the 

lowest priority. 

Conclusion: This study suggests that, in order to use artificial intelligence in online 

marketing, various types of artificial intelligence should be applied in the marketing 

mix matrix. A comprehensive review of the most appropriate solutions for the 

organization is needed to maximize the effectiveness and efficiency of the solutions 

in the organization. 

Considering the prioritization of different parts of the marketing mix, it should be 

noted that businesses should pay special attention to the use of artificial intelligence 

applications in online marketing in the field of advertising and customer information. 

Then, a focus should be placed on product design and value proposition, which leads 

to market knowledge and user interaction. After these two areas, pricing and cost 

design have almost the same weight as product design and value proposition, which 

shows their equal importance in this sector. The developed framework provides a 

comprehensive view of artificial intelligence in online marketing and helps 

organizations comprehensively identify solutions and prioritize them. Therefore, 

using the methods found here can solve a large percentage of marketing problems and 

guide businesses to achieve their marketing goals. 

This research can also be used as a tool to comprehensively evaluate the performance 

of organizations in using artificial intelligence in online marketing. By designing a 

scoring model based on the weights obtained in this study, it is easy to determine the 

status of companies in different industries and with different conditions in the use of 

artificial intelligence in online marketing and in accordance with the priorities. This 

approach will also help many traditional companies that have some online marketing 

techniques to design and optimize their marketing system as optimally as possible. 

Keywords: Artificial intelligence, Online marketing, Prioritization, Best-Worst 

Method. 

 



 

 

 بازرگانی مديريت علمی کاوشهای نشريه           
  143-131، ص: 1041تابستان  ،بیست و هشتم شماره چهاردهم، مقاله پژوهشی/ سال                                                          

 

 برخط  بازاريابی در مصنوعی هوش کاربردهای بندیاولويت و شناسايی
دانشكده مدیریت، دانشگاه  اطلاعاتیفناور تیریمد یدکتر یپرست، دانشجو زدانی یمرتض دیس

 تهران، تهران، ایران

 ، قم، ایران(س) گروه مدیریت، دانشگاه حضرت معصومه اریدانش پور،یجام مونا

 ،یو حسابدار تیریدانشكده مد ،یصنعت و فناور تیریبخش مد اریاستاد ،1یمحمدباقر جعفر دیس

 رانیدانشگاه تهران، قم، ا یفاراب سیپرد
 92/14/1044تاریخ پذیرش:                                                                                                  11/41/1044تاریخ دریافت: 

 چکیده
 که است کرده ایجاد عرصه این در انقلابی برخط بازاریابی در مصنوعی هوش کاربردهای 

  کرده جلب حوزه این به را بازاریابی  مدیران و گذارانسرمایه از بسیاری توجه موضوع همین

 شناسایی پژوهش این از هدف و پرداخته موضوع این به پژوهشی کمتر وجود نیا با .است

  این بندیاولویت و برخط بازاریابی مختلف هایجنبه در مصنوعی هوش کاربردهای

 ریقط از کیفی مرحله در و گرفته صورت آمیخته روش از استفاده با پژوهش این کاربردهاست.

 یبازاریاب و مصنوعی هوش آنلاین، بازاریابی حوزه خبرگان با ساختاریافته نیمه مصاحبه ده

 ااحص برخط بازاریابی در مصنوعی هوش کاربرد چهل مضمون، تحلیل روش با و الكترونیكی

  زا استفاده با کمی، مرحله در .اندشده یبنددسته بازاریابی آمیخته مبنای بر بخش چهار در و

 یفی،ک مرحله در شدهییشناسا کاربردهای بدترین،-بهترین لیوتحلهیتجز روش با و پرسشنامه

 حوزه با آشنا که رانیا مطرح هایدانشگاه دانشجویان و صنعت خبرگان نظرات از استفاده با

 طراحی حوزه چهار انتها رد اند.شده بندیاولویت اند،بوده برخط بازاریابی و مصنوعی هوش

  و مشتریان به رسانیاطلاع و تبلیغات ها،هزینه طراحی و گذاریقیمت ارزش، خلق و محصول

 هارچ این در شده یافت کاربرد 04 که شد شناسایی کلی حوزه چهار عنوانبه محصول توزیع

 اررفت با متناسب غاتیتبل یسازیشخص هاآن میان از که شدند یبندتیاولو و تقسیم حوزه

 و اولویت بالاترین دارای غاتیتبل با رابطه در انیمشتر احساسات لیتحل و اربرانک نیشیپ

 از مداک هر یکار فشار بینیپیش با متناسب عیتوز شعب در عیتوز یروهاین عیتوز همچنین

 بود. اولویت کمترین دارای شعب

 .بدترین-بهترین روش بندی،اولویت ،برخط بازاریابی مصنوعی، هوش :کلیدی کلمات
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 مقدمه

  تجاری تحلیلی هایحلراه و هاداده علم با همراه مصنوعی هوش هایحلراه امروزه

  در مهمی نقش یکاوداده و بزرگ هایداده وکار،کسب اطلاعاتی هایسامانه مانند

  و (9494 ،1تاسی چو، )چنگ، کنندمی ایفا معاصر هایسازمان از بسیاری مدیریت

  و ریگیتصمیم فرآیند سازمان، کل مدیریت فرآیند بهبود شامل آن منافع از بسیاری

  و 9)لی شودمی هابخش از بسیاری در سازیبهینه ایجاد باعث وظایف یخودکارساز

  14 از بیش مصنوعی هوش جهانی یگذارهیسرما ،2019  سال در . (9412 همكاران،

  تشخیص ، چهره تشخیص ، سرطان خودران، نقلیه وسایل است. بوده دلار میلیارد

  ایهحوزه نیپرطرفدارتر جمله از مالی امور و یبردارکلاه تشخیص ، ویدئویی محتوای

  یگذارهیسرما (.9412 ،3کرمپل ،)جانسون اندبوده مصنوعی هوش بر یگذارهیسرما

  رسید خواهد پوند میلیارد 154 به 2025  سال تا مصنوعی هوش روی بر جهانی

  نوظهور هایفنّاوری توجه قابل تأثیر متعددی مطالعات .(9494 ،0لكویر چان، )تینگانو،

  حذف اند.کرده تحلیل را مصنوعی هوش و اجتماعی هایشبكه و رنتاینت مانند

 تا شودیم باعث یمصنوع هوش با یراركت فیوظا و ریگزمان و پرزحمت یهاتیفعال

  یمصنوع هوش با  قیدق یهالیتحل و یکاستراتژ و خلاق یهاتیفعال بزرگ تیاهم

  تیمز جادیا یبرا را یکاستراتژ و خلاقانه یهاتیفعال نقش و برسد نظر به شتریب

   تا است شده باعث موضوع همین (.9412 ,5کمازور ک,جار) دهدیم شیافزا یرقابت

  بکیتر مستلزم یمصنوع هوش حوزه در یابیبازار گروه در دیجد یهاییتوانا توسعه

  یابیبازار گروه در دیجد فناوری اناتكام کدر نیهمچن و داده متخصصان یهامهارت

  .است نبوده مطرح آن موضوع نیا از شیپ تا که باشد

  هوش بروز و ظهور با بازاریابی مانند سازمانی فعالیت هایعرصه از بسیاری

  هوش نظیر نوظهور هایفناوری ظهور .شوندیم جدی تغییراتی دستخوش مصنوعی

  حوزه این در فراوانی کاربردهای وکارها،کسب در آن کاربرد سریع رشد و مصنوعی

  رخطب بازاریابی فعالیت در موفقیت کسب برای هاشرکت از بسیاری و است کرده ایجاد

                                                 
1. Cheng, Cho, Tasi 
2. Lee 
3. Johnson, Crample 
4. Tingango, Chan, Lequier 
5. Jarek, Mazurek 
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  در هاپیشرفت . (944۶ ،1ژو لی، )سان، اندرفته ابزارها این از استفاده سمت به خود

  به قادر را بازاریابان دیجیتال، اقتصاد و وتحلیلتجزیه داده، آوریجمع یهاروش

  و 9)کیتزمان اندکرده تبلیغات سازیشخصی هایتاکتیک کردن کارآمدتر و استقرار

  کاهش بوده اثربی که را هاییتلاش تا دهدمی اجازه آنها به امر این (.9411 همكاران،

  ندکن خرج آورند،می همراه به را مشتریان که اییهروش برای بیشتری پول نیز و دهند

  خودکار تواندمی شدهسازیشخصی بازاریابی (.941۶ ،3بورویک سوچاکا، )گرزونكا،

  همكاران، و 0)کیم دهد افزایش را وکارکسب یک بازاریابی استراتژی کارایی و باشد

  کاربردهای با وکارهاکسب از بزرگی بخش ،یاگسترده منافع چنین باوجود (.9441

  برای خاصی بندیاولویت و نبوده آشنا برخط بازاریابی در مصنوعی هوش

  هایداده برای خطراتی مواقع از بسیاری در و ندارند فنّاوری این از برداریبهره

 سنگاپتا، مانا،) کنندمی ایجاد خود کاربران خصوصی حریم و مشتریان

   (.5،9494مازومدار

  نشده رایج بازاریابی مانند یاعرصه هیچ در مصنوعی هوش ابزارهای از استفاده شاید

 وجود با اما باشند. آن از استفاده حال در اکنونهم وکارهاکسب از بسیاری و باشد

 مسائل از بسیاری حل در مصنوعی هوش کارگیریبه نهیزم در گسترده استفاده

  و شناسایی برای یتحقیقات ندرتبه تاکنون جود،مو هایحلراه بالای تنوع و سازمانی

  و آن کاربرد سازمان، در مصنوعی هوش فناوری گوناگون هایظرفیت بررسی

  انجام برخط بازاریابی در صنعت خبرگان نظر اساس بر کاربردها این بندیاولویت

 .است شده

  اهمیت رغمعلی موجود، مصنوعی هوش ابزارهای به بسیار دسترسی باوجود

  برای یزیربرنامه آن اساس بر تا ندارد وجود آن به نسبت درستی درک آن روزافزون

  یزیربرنامه در درستی یبندتیاولو خبرگان تجربه با مطابق و گیرد صورت هاسازمان

 و شناسایی به رو شیپ پژوهش گیرد. صورت مهم ابزار این از استفاده شیوه و

  دانش و تجربه اساس بر برخط بازاریابی رد مصنوعی هوش کاربردهای بندیاولویت

                                                 
1. Sun, Lee, Zhou 
2. Kitzman 
3. Gerzonka, Sochaka, Borvik 
4. Kim 
5. Mana, Singapore, Masumdar 
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  دایپ موجود ابزارهای یتمام به نسبت درستی شناخت اولاً تا است پرداخته خبرگان

  هپیشین ابتدا اساس این بر .باشد داشته هاآن از صحیحی یبندتیاولو اًیثان و کرده

  یمصنوع هوش کارگیریبه و مصنوعی هوش تجاری اهمیت بخش دو در را پژوهش

  توضیح بر علاوه پژوهش روش بخش در سپس و کرده بررسی برخط بازاریابی در

  ستفادها کنیم.می بررسی را بدترین-بهترین روش یعنی یبندرتبه شیوه پژوهش، شیوه

  دپرتعدا هایشاخص مقایسه برای مطلوب یهاروش از یكی که بدترین بهترین روش از

  برگانخ نظر بر مبتنی دقیق یبندرتبه امكان و بالا دقت به پژوهش این در است متنوع و

 ادهاپیشنه و یریگجهینت و شدهارائه پژوهش هاییافته آخر در است. کرده شایانی کمک

  از پس خدمات و فروش اقناع، جذب، زنجیره کلبه ومامد و جامع نگاه شود.می ارائه

  اب تحقیق این حیث این از و است پرداخته آن به پژوهشی کمتر که است کاری فروش

   .دهدیم ارائه خود مخاطب به جامع نگاهی زنجیره این اعضای تمامی بررسی

 

 پژوهش پیشینه

 وکارکسب و مصنوعی هوش

  به که هاسازمان از بسیاری و است دسترس در ماشین یادگیری خدمات امروزه

 تدس امكانات این به ابری خدمات از استفاده با ندارند دسترسی ازین مورد افزارسخت

  ینا و هستند رشد حال در دیجیتال اکوسیستم در سرعتبه هاحلراه این کنند.می پیدا

  بازار کوتاهی مدت در که گیرندمی صورت سرعتی و مقیاس چنان در تغییرات

ث آیدمی بازار به جدید فنّاوری و شدهندگرگو سادگیبه   حذف (.9411 ،1)وری

  تا شودمی باعث مصنوعی هوش با ،تكراری وظایف و گیرزمان و پرزحمت هایفعالیت

  هوش توسط شدهانجام دقیق هایتحلیل و استراتژیک و خلاق هایفعالیت بزرگ اهمیت

  یجادا برای را استراتژیک و خلاقانه هایفعالیت نقش و برسد نظر به بیشتر مصنوعی

 (.9412 مازورک، )جارک، دهد افزایش ابتیرق مزیت

  حوزه و مشتری با مرتبط هایحوزه بر علاوه ماشین یادگیری اساسی کاربردهای

  از یربسیا بر شود،می پرداخته آن به بعدی بخش در مفصل طوربه که بازاریابی

  خط توسط خودکارسازی (،9411 ،9کلامپ) لجستیک نظیر وکارکسب دیگر هایحوزه

                                                 
1. Wirth 
2. Clamp 
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 انجام برای هاآن آموزش و کار جریان در صنعتی هایروبات ادغام با خودکار تولید

 هاینظارت (،9،941۶همكاران و اساده ؛9411 ،1یانگ لو، یو، هو، )لی، سخت کارهای

  (،9412 )ستمسدال، آن از جلوگیری و تقلب تشخیص ،(2017 ،3هی  فی، زو، یین،) امنیتی

  است. داشته شایانی اثر نیز (9415 ،0سینق کیسی، کیم، )سیو، سازمان عملكرد بینیپیش

  حلیلت و شناسایی با و کرده تفسیر قبل از مؤثرتر را اطلاعات تواندمی مصنوعی هوش

  فروش دورنمای ارائه به (9494 همكاران، و 5)باوانا مشتریان از ساختار بدون هایداده

   .(9494 وهمكاران، ۶)شوکلا کند کمک مشتریان احساسات و رفتار تحلیل و

 

 ديجیتال بازاريابی در یمصنوع هوش نقش

  در که است مصنوعی هوش دیجیتال بازاریابی در مهم بسیار ابزارهای از یكی

  هاییبخش نیتریاساس از یكی دارد. کاربرد دیجیتال بازاریابی از گوناگونی هایزمینه

  به منجر که است ازارب هوشمندانه یبندبخش هستند درگیر آن با بازاریابان که

 بلندمدت در هابخش آن در رقابتی مزیت و مدتکوتاه در کارآمدتر بازاریابی هایهزینه

  کاربردهای از دیگر یكی .(2008 ، 2ركادولنی ؛2004 ،1رانگاسوامی ، 1لیلین) شودمی

  به گرهیتوص سیستم و یشنهاددهیپ موتور بازاریابی در مصنوعی هوش اساسی

 ستا اطلاعات فیلترینگ سیستم از ایزیرمجموعه ،گرهیتوص سیستم است. مشتریان

  ،ریتیكا )مهرا، است مورد یک به کاربر ترجیح یا بندیدرجه بینیپیش دنبال به که

 .(9494 ،14محیتلایر

  رودمی کار به خرید سبد وتحلیلتجزیه انجام برای پیوستگی آنالیز فروشی،خرده در

  رب تأثیرگذاری منظوربه مشتریان خرید رفتار درک نبالد به فروشانخرده آن در که

  هستند تخفیف هایطرح و فروشگاه، طراحی وفاداری، هایبرنامه فروش، ءارتقا

                                                 
1. Lee, Hu, Yu, Lu, Yang 
2. Sadha 
3. Yin, Zhu, Fei, Hey 
4. Save, Kim, Casey, Singh 
5. Bavana 
6. Shukla 
7. Lilin 
8. Rangaswami 
9. Dolnikar 
10. Mehra, Ritika, Mahitlayer 
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  فروش رشد حفظ به کمک برای بازار سبد تحلیل از تا دندار قصد و (9412 ،1)گوتیرز

  به صنوعیم هوش کمک با نیز یگذارمتیق .(9494 همكاران، و9 )رای کند استفاده

  تقلب با مبارزه نهیدرزم محققان .(9494 همكاران، و3 )فنگ شودمی وارد جدیدی عرصه

 یهاتراکنش تشخیص برای مصنوعی عصبی هایشبكه از دارند سعی اینترنت در

  ی،اینترنت تبلیغات نهیدرزم امروزه که آنجاست مهم نكته .کنند استفاده یبردارکلاه

 شناسایی به باید خود هاشرکت و هستند ناقص تقلب با مبارزه در شورهاک مقررات

  .(9494 ،5روزپچ و استافورد ؛9494 ،0سنسوی کاوداراوقلو، )کایا، بپردازند هاتقلب این

  تحلیل برخط بازاریابی در مصنوعی هوش دیگر کاربردهای از یكی انتهای در

  استخراج برای فناوری این واقع در .(9494 وهمكاران، )شوکلا است مشتری احساسات

  (.9412 ،همكاران و )ژو گیردمی قرار استفاده مورد متون در موجود احساسی تمایلات

  رنظ تا کندمی کمک بزرگ هایشرکت در هاردادهابَ تحلیل به احساسات وتحلیلتجزیه

  ولمحص رتشه و برند به دهند، انجام را متفاوتی بازار تحقیق کنند، ارزیابی را عمومی

  در تا است شده باعث موضوع همین کنند. درک را مشتری تجارب و کنند نظارت

  )چنگ، شود مواجه نظیریبی استقبال اب کاویداده دانش از حوزه این اخیر یهاسال

  .(9494 تاسی، چو،

  هوش کاربردهای با رابطه در پراکنده طوربه تحقیقات شودیم مشاهده که طورهمان

  یبنددسته به یكجا و جامع طوربه که پژوهشی تاکنون ولی اندکرده بحث مصنوعی

 است. نگرفته صورت بپردازد برخط بازاریابی در مصنوعی هوش کاربردهای

 

 پژوهش تجربی پیشینه

  بیشتر وکارکسب در مصنوعی هوش کاربردهای پیرامون پژوهش اخیر هایسال در

  نیز برخط بازاریابی در مصنوعی هوش نهیزم در هاپژوهش آن بعت به و است شده

 است. شده اشاره زمینه این در هاپژوهش از برخی به زیر در که است شده بیشتر
 

 

                                                 
1. Gutierrez 
2. Ray 
3. Fang 
4. Kaya, Kavdaroglu, Sansoy 
5. Stafford, Rosepach 
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 برخط بازاريابی در مصنوعی هوش کارگیریبه حوزه در پیشین هایپژوهش  -6 جدول

 شدهمطرح کاربرد سال عنوان نویسندگان
 با شدهسازیشخصی یایپو گذاریقیمت 1کسكین بن،

 هایویژگی :نیماش یریادگی از استفاده
 ناهمگن کشش و بالا یابعاد

  دینامیک گذاریقیمت 9494
 شدهسازیشخصی

 لتایجید یابیبازار کنندهتوصیه موتور 9بالا امبوج،ک گاپتا، اران،كگاناس بهرا،
 شدهسازیشخصی

 موتور سازیشخصی 9494
 بازاریابی در پیشنهاددهی

 یبرا یمصنوع هوش از استفاده 3یپابکآ ه،یاولال ،یموگاج
 یاحساس جنبه از غاتیتبل سازیشخصی

 تبلیغات سازیشخصی 9494

 یابیبازار هاینیکمپ در یدیکل کلمات 0فرناندز
 لیلوتحتجزیه :نیآنلا ییدئویو یغاتیتبل

 احساسات

 احساسات تحلیل 9494

  در شزیر بینیپیش و یمشتر بندیتقسیم 5ماکار پارخ، جرا،
 برخط فروشیخرده

 نیبیپیش و مشتریان بندیدسته 9494
 هاآن ریزش نرخ

  دیرخ رفتار صیتشخ یبرا بینیپیش مدل ۶هوز کیلیاری، ویلوریا،
 کاویداده از استفاده با یمشتر

 مشتریان خرید رفتار بینیپیش 9494

 رب یمبتن یمتوال هایداده وتحلیلتجزیه 1کانكو
 توجه یعصب هایشبكه کاربرد :یمشتر

 فروش بینیپیش یبرا

 مشتریان خرید رفتار بینیپیش 9412

 رامون؛ کاراسكو، آلبرتو ،ویکا مورنو،
 1كهیانر دما،یهرراو

 :یمصنوع هوش و داده یاستراتژ
 یبرا یمفهوم ی،سازمان ابرداده یمعمار
 بازارگرا یهاسازمان کردن فعال

 بر مبتنی سازمان بازطراحی 9412
 مصنوعی هوش هایاستراتژی

 بازارها كنان،یباز دامنه، :یمصنوع هوش 2ژان مون،یس پل
 ایجغراف و

 برجهان مصنوعی هوش کلان اثر 9412

 هوش مبهم ریتاث :یمصنوع هوش 14یآو گلدفارب،  جاشوا گانز، آگراوال،
 سازیخودکار با کار بازار بر مصنوعی

 بازار بر مصنوعی هوش کلان اثر 9412
 جهان کار

 هوش هایسامانه یجهان بازار توسعه 11انوفیلوک رنوف،یاسم
 یمصنوع

 هایسامانه فروش بازار بررسی 9412
 جهان در مصنوعی هوش

 س،ینیف دانكن، ،یماسب ،یلیگرو روتز،
  ،هانا نوفلد، ن،یمارت لبلان،  هورگان،

 19وانیا زر،یفر شالا، ، كسونین

 چگونه :تالیجید شكاف و خودکار مراتع
 و کارگران به یکشاورز یهافناوری
 دهندیم شكل ییروستا جوامع

 فرآیندهای خودکارسازی 9412
 کشاورزی

 و یریادگی شدن: یتالیجید از استقبال 13 امیلیو، زابلایا ل،یب تندن،یکر
 دیجد هایفناوری

 حوزه بر مصنوعی هوش اثر 9412
 یادگیری

                                                 
1. Ben, Kaskin 
2. Bahra, Ganaskaran, Gapta, Cambodia, Bala 
3. Mugaji, Olalia, Akpabi 
4. Fernandes 
5. Jera, Parekh, Makar 
6. Viloria, Kiliari, Hose 
7. Canco 
8. Moreno, Caio, Alberto Carrasco, Ramon; Herravidma, Enrique 
9. Paul Simon, Jean 
10. Agrawal, Ganz, Joshua Goldfarb, Avi 
11 Smirnov, Lukyanov 
12 . Roots, Groyley, Musby, Duncan, Phoenix, Horgan, LeBlanc, Martin, Nofeld, Hannah, 

Nixon, Shala, Fraser, Ivan 
13. Crittenden, Bill, Isabella, William 
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  ردهک بررسی فنی لایه در را مصنوعی هوش کاربردهای پیشین هایپژوهش از بسیاری

  پنجم و سوم دوم، مورد جز به ،1جدول در که پردازندنمی آن مدیریتی هایلایه به و

  سازیبهینه به اکثراً که مقالات از دست این هستند. نگاه نوع این دارای موارد باقی

  و داشته فنی نگاه بیشتر پردازندمی بازاریابی از خاص ایحوزه در خاص الگوریتمی

  از دیگری دسته ندارند. توجه امر انسانی و مدیریتی ابعاد بررسی به جامع طوربه

  گاهن سیاه جعبه یک عنوانبه مصنوعی هوش به و داشته مدیریتی نگاهی تنها هاپژوهش

  ینا گذاشت. خواهند آینده دنیای در تأثیراتی و کرده ترادهس را کارها صرفاً که کنندمی

  طوربه هستند، دست این از نیز سوم و دوم مقاله بالا جدول در که مقالات از دست

  که تأثیراتی به پرداختن با و پردازندنمی فنّاوری این از استفاده ابعاد به دقیق

  و تحلیل به دارند وکارسبک فضای بر مصنوعی هوش جمله از نوظهور هایفنّاوری

 پردازند.می وکارکسب فضای آینده برای هاییپیشنهاد ارائه

  کارگیریبه موجود روندهای بررسی به مدیریتی نگاهی با هاپژوهش از کمی دسته

  را هافنّاوری این کاربردهای و پردازندمی مصنوعی هوش نظیر نوظهور هایفنّاوری

  رچهگ است. مقالات دست این از یک جدول پنجم مقاله که کنندمی بیان ریزتر صورتبه

  هب جامع نگاه اما است پژوهش این به قبل دسته دو مقالات از ترنزدیک مقالات این نگاه

 است مقالات این بیمعا جمله از زمانهم طوربه فناوری چند بررسی و فناوری مقوله

 هاآن کنار از سطحی صورتبه و ندیده دقیق صورتبه را کاربردها شودمی باعث که

  یریکارگبه عدم شودنمی رعایت دست این از هاییپژوهش در که دیگری نكته کنند. گذر

  بندیاولویت و بندیدسته منظوربه بازاریابی حوزه در شدهشناخته چهارچوب یک

  دیده پژوهشی در بندیرتبه درزمینه خصوصاً امر این است. شده یافت کاربردهای

  دیبنرتبه یا بندیدسته بدون و برده نام را مقولات صرفاً هاپژوهش از بسیاری نشد.

  خواننده برای را کاربردها از هریک اهمیت امر این که کنندمی ذکر جداولی در خاصی

 کنند.می تحلیل یكدیگر با سطحهم را کاربردها تمامی اساساً و نكرده مشخص

  هایبخش که (1،9412کریستاندل )مولر، ستمحتوا یاببازاری ،جدی هایبخش از یكی

س )یوتز، ایتوصیه یاببازاری همچون متنوعی   و (9419 ،9کرخوف،واندبو

  را آن اصلی هایبخش (9415 ،3هوانگ وادل، جیا، )ساندار، محتوا سازیشخصی

                                                 
1. Müller, Kristandel 
2. Yutz, Karkhov, Vandbus 
3. Sandar, Jia, Waddle, Huang 
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 حورم سلبریتی بازاریابی سمت به بازاریابی مدل این مواقع از برخی دهند.می تشكیل

 .رودمی (9411 ،9)تگتمیر هاتیسلبری خرده بازاریابی خصوصاً (9411، ،1)کانگ

  یكپارچه بازاریابی منظوربه (.9411 ،3تلن )برمن، است كپارچهی یاببازاری بعدی بحث

  این برای که (9411 ،0 دولنیار ، )ارنست بگیرد صورت بازار هوشمندانه بندیبخش باید

  ،تمقی برمبنای بندیدسته ،ییاجغرافی بندیدسته نظیر مختلفی هایشیوه منظور

  دریخ رفتار اساس بر بندیدسته و تموقعی برمبنای بندیدسته ،یتجمعی بندیدسته

 .گیردمی صورت

  دارد وجود هم انمشتری به پیشنهاددهی موتور به نیاز  یكپارچه بازاریابی کنار در

  نت،ب پروگل )غضنفر، مشارکتی نگیلترفی منظور این به .(9411 ،5شاپیرا روکاچ، )ریكی،

  هایسامانه خصوصاً (9415 ،1 )استفانی محتوا بر مبتنی شنهادپی و (9419 ،۶زدمک

 هایسامانه همچنین و سکری از آگاه گرتوصیه هایسامانه و ارهمعی چند گرتوصیه

  1نی ، هانت ، کارلوس ، اوریب )گومز یدیبرهی گرتوصیه هایسامانه ،لموبای گرتوصیه

  سیستم (،9412 ،2)گوتیرز دخری سبد جادای و محصولات بندیدسته سیستم (،9415 ،

  یجستجو و (9415 سانتوسا، )وهیودا، کینامدی یگذارمتقی و محصولات یگذارمتقی

14 مراسک، بروکی، اسكوراپا، ترینزجینسگی، )تاوتكوته، مخاطب توسط کالا یرتصوی

  هوشمند موتور یک داشتن وجود با است. شده یطراح که است نیاز مورد (9412

  و یدتولی محتوای یسازشخصی منظوربه هوشمند غاتتبلی چارچوب  طبیعتاً تبلیغات

 تاک) احساسات لتحلی کنند.می ارائه خدمات تالیجدی غاتتبلی در تقلب افتنی همچنین

  روی از کاربر احساسات تحلیل به که کاربردهاست از دیگر یكی نیز (9412 ،11واکر

 (.9412 ،19نیوز ام دی )مدیا پردازدمی آن متن

 

                                                 
1.. Kang 
2. Tagtamir 
3. Berman, Telen 
4. Ernst, Dolniar 
5. Ricky, Rocach, Shapira 
6. Ghazanfar, Progel Bent, Zadmak 
7. Stephanie 
8. Gomez Orib, Carlos, Hunt, Ney 
9. Gutierrez 
10. Tautkote, Trinsginsgi, Scorpa, Brooki, Mrask 
11. Talk Walker 
12. Media DM News 



 
 6006 تابستان، هشتمو  ستیشماره ب ،چهاردهمسال  بازرگانی، مديريت کاوشهای نشريه  660

 پژوهش روش

  آوریجمع شیوه ،استفاده مورد ابزارهای پژوهش، هایگام توضیح به بخش این در

 پرداخت. خواهیم بدترین-بهترین روش توضیح و هاداده
 

 هاداده گردآوری و پژوهش  مراحل

  در مصنوعی هوش کاربردهای بندیرتبه و شناسایی پژوهش هدف که آنجا از

  آمیخته پژوهشی رویكرد از هدف این به دستیابی منظور به است، برخط بازاریابی

  تحقیقی به دستیابی هاداده گردآوری شیوه از هدف و است شده استفاده اکتشافی

  در مصنوعی هوش ردهایکارب شناسایی منظور به پژوهش این در است. کاربردی

  آنلاین، بازاریابی مصنوعی، هوش حوزه ادبیات غنی مرور از پس برخط بازاریابی

  در مصنوعی هوش کاربردهای خاص طوربه و مصنوعی هوش تجاری کاربردهای

  نیمه مصاحبه محتوای تحلیل و کیفی رویكرد از اول مرحله در آنلاین، بازاریابی

  یلتحل روش با هامصاحبه این وتحلیلتجزیه با شد. دهاستفا خبرگان با ساختاریافته

  بازاریابی بخش در مصنوعی هوش موجود کاربردهای تمامی از فهرستی مضمون

  الگوهای گزارش و تحلیل شناخت، برای روشی مضمون، تحلیل آمد. دست به برخط

  و ستا متنی هایداده تحلیل برای فرایندی روش، این است. کیفی هایداده در موجود

  ومد مرحله در کند.می تبدیل تفصیلی و غنی یهایداده به را متنوع و پراکنده هایداده

  هایحوزه تعیین و بدترین-بهترین روش طریق از کاربردها و هاروش بندیرتبه به

  بطمرت توضیحات که شد پرداخته برخط بازاریابی در مصنوعی هوش کاربرد بر تمرکز

 .است ذکرشده بعدی هایبخش در روش این با

  دهیوزن برای پرسشنامه از ها،مصاحبه بر علاوه هاداده  آوریجمع منظور به

 اساس بر ابتدا گام این در شد. استفاده بدترین-بهترین روش از استفاده با کاربردها

  دهش مشخص هاشاخص یتمام بین از معیار تریناهمیتکم و ترینبااهمیت خبرگان ظرن

 عیارم بدترین با معیارها دیگر و معیارها دیگر با معیار بهترین زوجی مقایسه سپس و

 .شد انجام ماتریس دو قالب در ساعتی 2 تا 1 طیف از استفاده با و خبرگان با

  در مصنوعی هوش تجاری کاربردهای و هوش حوزه نظری مبانی غنی مرور از پس

 نیمه مصاحبه محتوای تحلیل و کیفی رویكرد از اول مرحله در ،برخط بازاریابی

  اتاطلاع کسب و مصاحبه غنای بهبود منظور به شد. استفاده خبرگان با ساختاریافته

 ن،آنلای تتبلیغا شرکت مدیر اطلاعات، فناوری مدیریت حوزه در دانشگاهی خبره دقیق،
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  و تبلیغات حوزه در مصنوعی هوش هایسامانه دهنده توسعه نویسبرنامه و کاوداده

 ریآما جامعه عنوانبه اند،پرداخته زمینه این در فعالیت به نحوی به که خبرگانی سایر

  دهش انتخاب  هاینمونه تعداد و بوده قضاوتی گیرینمونه روش که شد گرفته نظر در

  ودهب پدیده درک برای افراد دانش دنبال به پژوهش این که آنجا از بود. نفر ده با برابر

 هر آماری جامعه انتخاب در خود آماری جامعه انتخاب برای قضاوتی رویكرد از است

  پژوهش درزمینه دانش و تجربه داشتن افراد قضاوت برای ملاک که برده بهره بخش دو

  فعال خبرگان از فهرستی ابتدای مصاحبه بخش آماری جامعه یافتن برای .است بوده

  از پس و شد تهیه محققین اولیه شناخت با مصنوعی هوش و بازاریابی عرصه در

  محققین نظر مورد شرایط با خبرگان از فهرستی آنان از خبرگان از هریک با مصاحبه

  ندفرآی این در که کرد پیدا ادامه نظری اشباع به نرسید تا هامصاحبه .گردید دریافت

  .شد بندیجمع کار مصاحبه 2 با و رسیده نظری اشباع به دهم مصاحبه جامنا از پس

  پژوهشی علمی مقاله سه حداقل نوشتن و مصنوعی هوش حوزه در تحصیلات داشتن

  سال دو حداقل تجربه و بازاریابی بزرگ پروژه چند مدیریت مصنوعی، هوش زمینه در

  و داشت افراد این انتخاب در ایویژه اهمیت مصنوعی هوش حوزه در نویسیبرنامه

 شناختی جمعیت اطلاعات بود. شرایط این از یكی داشتن ،انتخاب در قضاوت ملاک

 است. مشاهده قابل زیر جدول در شوندگانمصاحبه

  زا فهرستی بدترین -بهترین روش آماری جامعه به دستیابی برای نیز دوم مرحله در

  از لیست این کردن تكمیل برای که شد تهیه مصنوعی هوش عرصه خبرگان

  مشابه شرایطی که افرادی از نفره 15 فهرستی .شد گرفته کمک نیز شوندگانمصاحبه

 گرفت. قرار آنان اختیار در پرسشنامه و شد تهیه داشتند شوندگانمصاحبه
 

 شوندگانمصاحبه شناختی جمعیت اطلاعات -1 جدول

 مصاحبه کد جنسیت کاری سابقه رشته تحصیلات سطح رديف

 P1 مرد ۶ وکارکسب مدیریت ارشد کارشناسی 1

 P2 مرد 5 صنایع مهندسی ارشد کارشناسی 2

 P3 مرد 5 وکارکسب مدیریت ارشد کارشناسی 3

 P4 مرد 15 صنایع مهندسی کارشناسی 4

 P5 مرد 1 بازرگانی مدیریت  ارشد کارشناسی 5

 P6 مرد 5 صنایع مهندسی دکتری 6

 P7 مرد 14 الكترونیک تجارت  ارشد کارشناسی 7

 P8 مرد ۶ صنایع مهندسی کارشناسی 8

 P9 زن 1 بازرگانی مدیریت دکتری 9
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  بدین ،شد هپرسید شوندگانمصاحبه از مصاحبه نجریا در که تحقیق صلیا سؤال

  مرحله این در .«چیست؟ برخط بازاریابی در مصنوعی هوش کاربردهای» بود: صورت

  برای مناسب سؤالات پژوهش، هایفرضپیش و اهداف مسائل، به توجه با

 نامهپایان این مصاحبه جلسات گردید. تدوین مصاحبه جلسات در شدنمطرح

  مصاحبه در شوندگانمصاحبه و شد برگزار ساختاریافتهنیمه صورتبه

 نماید. مطرح را سؤالات از خارج ایدغدغه یا موضوع خود انتخاب به توانستندمی

 .کنیدمی مشاهده را پژوهش سؤالات زیر در
 

 پژوهش سؤالات - 1جدول

 سؤالات رديف

 بازاریابی در مشتریان برای ارزش خلق و محصول طراحی بخش در مصنوعی هوش کاربردهای شما نظر به 1
 چیست؟ برخط

 چیست؟ برخط بازاریابی در هاهزینه طراحی و گذاریقیمت بخش در مصنوعی هوش کاربردهای شما نظر به 2
 ؟چیست برخط بازاریابی در مشتریان به رسانیاطلاع و تبلیغات بخش در مصنوعی هوش کاربردهای شما نظر به 3
 برخط بازاریابی در محصول ارائه شیوه و محصول عرضه محل در مصنوعی هوش کاربردهای شما نظر به 4

 چیست؟

 

  از هرکدام است. شده استفاده آزمون باز روش از مصاحبه پایایی محاسبه برای

  کدگذاری بار دو مشخص و کوتاه زمانی فاصله یک در گرفته انجام هایمصاحبه

  با هامصاحبه از هرکدام برای زمانی فاصله دو در شدهمشخص کدهای سپس اند.شده

 قمحق توسط گرفته انجام هایکدگذاری بین پایایی محاسبه روش اند.شده مقایسه هم

  از هرکدام بازآزمون اعتبار محاسبه برای است: ترتیب بدین زمانی فاصله دو رد

  اند.شده کدگذاری پژوهشگر توسط روزه، 1 زمانی فاصله یک در بار دو هامصاحبه

  درصد 11 برابر حدوداً پژوهش، این در گرفته انجام هایمصاحبه بازآزمون اعتبار

  (122۶ ،1)کویل است، درصد ۶4 از بیشتر اعتبار میزان این  اینكه به هتوج با .هست

  .است تائید مورد هاکدگذاری اعتبار

-بهترین روش از این از پیش که افرادی از تن دو با مشورت در پژوهش یکمّ بخش در

  وهشیپژ هایفعالیت در یا بودند برده بهره خود نامهپایان در بندیاولویت برای بدترین

 شته حداقل بخش این نمونه حجم که شد گرفته تصمیم این بودند، کرده استفاده آن از

  از اطمینان دلیل به و باشد داشته روایی و پایایی ،روش تا باشند حوزه خبرگان از نفر

                                                 
1. Coil 
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  تعدادی صحیح، صورتبه پرسشنامه هشت حداقل شدن پر و هاپرسشنامه صحت

 هاآن همه و شده پخش افراد بین است پرسشنامه هپانزد واقع در کهآن برابر دو معادل

 بودند. تكمیل شیوه در مشكل دچار هاآن از مورد دو تنها که شد آوریجمع نیز

  به و یافته توسعه شاخصه چند گیریتصمیم مسائل حل برای بدترین-بهترین روش

  این در دهد.می کاهش را بندیاولویت ارائه برای نیاز مورد هایگام تعداد مؤثری شكل

  بدترین مقایسه و هاشاخص سایر با شاخص نبهتری مقایسه با بندیرتبه روش

  یک آخر در و گرفته صورت هاروش از کدام هر اهمیت ها،شاخص سایر با شاخص

  تعداد شدت به روش این که داشت توجه باید .آیدمی دست به اولویت پیشنهاد نظام

  مراتبیسلسله تحلیل رویكرد نظیر بندیرتبه هایروش سایر به نسبت را مراحل

(AHP) تعداد برابر دو حدود در تنها بینیدمی زیر در که طورهمان و کندمی کم  

  وجود زوجی مقایسه به نیاز اینجا در دارند شرکت زوجی مقایسه در که تغییرهایی

  روش مراحل .(9415)رضایی، است نتایج بیشتر سازگاری روش، این دوم مزیت دارد.

 از: اندعبارت  بدترین-بهترین

 }n,...,C2,C1C{ صورتبه که گیریتصمیم هایشاخص از ایمجموعه شناسایی .1

 شوند.می داده نمایش

  CB با ترتیب به که شاخص ترین(اهمیت)کم بدترین و ترین()بااهمیت بهترین تعیین .9

   شوند.می داده نمایش  CW و

  نظر از استفاده با هاشاخص سایر با مقایسه در شاخص بهترین نسبی اهمیت تعیین .3

 𝑎𝐵𝑗که طوریبه زیر صورتبه BA بردار تشكیل و خبرگان
  بهترین نسبی اهمیت 

 است. ام j شاخص با مقایسه در شاخص

𝐴 =  (𝑎𝐵1 
, 𝑎𝐵2 

, . . . , 𝑎𝐵𝑛 
) 

  نظر زا استفاده با شاخص بدترین با مقایسه در هاشاخص کلیه نسبی اهمیت تعیین .0

 𝑎𝑊𝑗کهطوریبه زیر صورتبه WA بردار تشكیل و خبرگان
  بهترین نسبی اهمیت 

 است. ام j شاخص با مقایسه در شاخص

𝐴 =  (𝑎𝑊1 
, 𝑎𝑊2 

, . . . , 𝑎𝑊𝑛 
) 

  مقادیر حداکثر که صورتی به بهینه هایوزن محاسبه .5
𝑊𝐵

𝑊𝑗
− 𝑎𝐵𝑗  و  

 
𝑊𝑗

𝑊𝑊
− 𝑎𝑊𝑗  مقادیر تمامی ازای به j بایستمی معادله این حل برای برسد. حداقل به 
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  لحاظ نیز را 1 با هاآن مجموع شدن برابر همچنین و هاوزن نشدن منفی هایمحدودیت

 .آیددرمی زیر صورتبه مسئله نكات این گرفتن نظر در با که کرد

𝑚𝑖𝑛 𝑚𝑎𝑥 {  
𝑊𝑗

𝑊𝑊
− 𝑎𝑊𝑗  ,  

𝑊𝐵

𝑊𝑗
− 𝑎𝐵𝑗 } 

s.t. 

 𝑊𝑗 = 1

𝑗

 

𝑊𝑗 ≥ 0 𝑓𝑜𝑟 𝑎𝑙𝑙 𝑗 

 کنیم.می بندیصورت زیر صورتبه را آن بالا مسئله حل در سهولت منظوربه .۶
min𝜆 

s.t. 

 
𝑊𝑗

𝑊𝑊
− 𝑎𝑊𝑗 ≤ 𝜆 𝑓𝑜𝑟 𝑎𝑙𝑙 𝑗  

 
𝑊𝐵

𝑊𝑗
− 𝑎𝐵𝑗 ≤ 𝜆 𝑓𝑜𝑟 𝑎𝑙𝑙 𝑗 

 𝑊𝑗 = 1

𝑗

 

𝑊𝑗 ≥ 0 𝑓𝑜𝑟 𝑎𝑙𝑙 𝑗 

  هایوزن به توجه با باید ابتدا بدترین-بهترین روش سازگاری نرخ محاسبه برای

  لح از پس آورد. دست به را معیار بدترین به نسبت معیار بهترین وزن ،آمده دستبه

  یناسازگار شاخص عدد بر لاندا این تقسیم با که آیدمی دست به لاندا یک ریاضی مدل

  که داشت توجه باید آید.می دست به ناسازگاری نرخ ،زیر جدول از آمدهدستبه

 هستند. برخوردار بالایی سازگاری از 95/4 زیر هاینرخ

 

 پژوهش هایيافته

  زا پس و شده پیاده ساختاریافته نیمه هایمصاحبه قیق،تح نتایج بررسی منظوربه

  مختلف سطرهای در هاآن معنادار جملات کردن جدا و جداول در هاآن واردکردن

 هاآن بندیگروه به و شده تحلیل تم تحلیل روش به شدهشناسایی عوامل جدول،

  در هاآن گفتاری شواهد همراه به هامصاحبه تحلیل نتایج از اینمونه شد. پرداخته

   است. شدهارائه  9 جداول
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 هامصاحبه گفتاری شواهد از اینمونه  -1جدول

 گفتاری شواهد مصنوعی هوش کاربرد
 در مشتری احساسات تحلیل
 اولیه نمونه ارزیابی با رابطه

 از استفاده با توانمی کاویمتن نظیر ابزارهایی از استفاده با محصول طراحی بخش در
  مرحله در که را محصولاتی اجتماعی هایشبكه کاربران نظرات و هاتوییت مانند مواردی
 کرد. برآورد هستند آزمودن

 علایق روندهای شناسایی
  با رابطه در مشتریان

 محصول هایویژگی

 لحاظ محصول طراحی در تا است مهم بازار روندهای شناخت حصولم طراحی از پیش
 دارند. روندها این شناخت در شایانی کمک اجتماعی هایشبكه تحلیل هایماشین و شود

 گذاریقیمت روند تحلیل
 بازار در محصول

 و است غیرممكن کاری بازیگران تکتک بررسی زیاد بسیار بازیگران با بازارهایی در
 ازارب در محصول قیمت روند و کرده بررسی را سایرین رفتار توانندمی تحلیلی هایماشین

 کنند. بینیپیش را
 تا دکنمی کمک مؤثرتر و دینامیک گذاریقیمت و مشتری روی بر دقیق بازاریابی به هاداده پویا گذاریقیمت

 شود. شرکت نصیب بیشتری سود و رفته بالاتر وکارکسب بازده
 بازار هوشمندانه بندیبخش

 مختلف فاکتورهای اساس بر
 یغاتتبل بیشتر اثربخشی برای

 در امور این از استفاده و اندداشته رونق بسیار اخیر هایسال در بندیخوشه هایتكنیک
 ست.ا داشته تبلیغات اثربخشی رفتن بالاتر به شایانی کمک بازار هوشمندانه بندیبخش

 خدمات از جدانشدنی بخشی عنوانبه را خدمت این امروز تبلیغاتی هایکانون از بسیاری
 دهند.می ارائه خود

 تریناثربخش شناسایی
 مشتریان با ارتباط هایکانال

 از دسته هر برای باید اساساً و دارد بازاریابی کانال هر در خاصی اثربخشی مشتری هر
 اوانفر هایبررسی نیازمند امر این که گرفت نظر در را ارتباطی هایکانال از یكی مشتریان

 است. ماشین یادگیری و کاویداده ابزارهای با کاربران رفتار دقیق مطالعه و
 در توزیع نیروهای توزیع
  با متناسب توزیع شعب
 امهرکد کاری فشار بینیپیش

 شعب از

 سیبرر را آنان مختلف شعب شلوغی و فروش میزان کردیم سعی پیشین داده از استفاده با
 دهیم. ارائه روز گوناگون ساعات در خود شعب در افراد توزیع برای مدلی هاآن به و کرده

 نبود. ممكن ماشین یادگیری هایمدل از استفاده بدون کار این

 

  که است شدهپرداخته نیز پیشینه جامع مروربه هامصاحبه کنار در پژوهش این در

 است. شدهارائه 3 جدول در  بازاریابی آمیخته حوزه چهار در شدهاستخراج کاربردهای
 

 شده در چهار حوزه آمیخته بازاريابیکاربردهای استخراج -1جدول

 ابعاد کاربردها منابع
؛ 9494، 1هرناندز، الناها؛ مصاحبه

 9494مهرا، ریتیكا، محیتلایر، 
به مشتری در توسعه محصولات  پیشنهاددهندهسیستم  کارگیریبه

 شدهسازیشخصی

صول و 
طراحی مح

ش
خلق ارز

 

 شدهسازیشخصیخلق و کشف ارزش پیشنهادی  9494، 9ها؛  باسانو، کلارامصاحبه
و همكاران، 3زو ها؛ مصاحبه

9494 
کشف ارزش پیشنهادی محصولات توسعه مدل یادگیری ماشین برای 

 موفق

                                                 
1. Hernandez, Elena 
2. Basano, Clara 
3. Zue 
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ها؛ کالكارنی، کانان، مصاحبه
ونگوین و همكاران، ؛ 9419، 1موی

9494 

ی موفقیت ارزش پیشنهاد بینیپیش منظوربهتوسعه مدل یادگیری ماشین 
 در بازار

امصاحبه ، 9ها؛ نوترامبیرو، اپار
؛ 9494و همكاران،  3لوپز؛ 9494
 9494و همكاران، 0کایا 

 اولیه محصول و شناسایی نقاط ضعف محصول سازی نمونهشبیه

حسین و همكاران، ها؛ مصاحبه
کالكارنی، کانان، موی، ؛ 9442
 9419، 5چویی، لویی، گو؛  9419

 تحلیل احساسات مشتری در رابطه با ارزیابی نمونه اولیه

ها؛ أهانی و همكاران، مصاحبه
؛ 9413کاشوان، ولو، ؛ 9412

گهوانگ،  ؛ 9441، ۶تزینگ، ان
 9440، 1تاسایی، چیو

 از بازار هر بخشهای پیشنهادی متناسب با شناسایی ارزش

یها؛ مصاحبه ، 1نیثو، راجاسر
و همكاران، 2پاراساستی ؛ 9419
 9494ونگوین و همكاران، ؛ 9410

 محصول هایویژگیشناسایی روندهای علایق مشتریان در رابطه با 

 دستیار هوشمند برای طراحی محصولتوسعه   هامصاحبه
چیرامل و همكاران، ها؛ مصاحبه

چو، ؛ 9494لو و همكاران،  ؛ 9494
9494 

 محصول در بازار گذاریقیمتتحلیل روند 

ت
قیم

ی
گذار

 
و طراحی هزینه

ها
 

فنگ و همكاران، ها؛ مصاحبه
راجو، ناراهاری، ؛ 9494

ر کافارت،  ؛944۶، 14ریویكوما
 9444، 11هانسون، گرین والد

 دینامیک گذاریقیمت

صبحیكشا،ثوتا، ها؛ مصاحبه
 9494، 19سنجیثا

  ؛ 9494، 13لی،وو، ونگ

 رفتار بازار برای محاسبه قیمت محصول بینیپیش

 هوشمندانه بازار بر اساس حساسیت قیمتی بندیبخش هامصاحبه
الشیخ و همكاران، ها؛ مصاحبه

9494 
 های محصول جدیدبر مبنای ویژگی گذاریقیمت

و همكاران، 10بلیكلی ها؛ مصاحبه
 9494رای و همكاران، ؛ 9494

دستیار هوشمند برای توسعه سبد خرید مشتریان متناسب با بودجه 
 پیشنهادی

                                                 
1. Calcarni, Canan, Moy 
2. Notrambiro, Apara 
3. Lopez 
4. Kaya 
5. Choi, Louis, Go 
6. Huang, Tezing, Ang 
7. Tasai, Chiu 
8. Nieto, Rajasari 
9. Parastasy 
10. Raju, Narahari, Rivikumar 
11. Caffart, Hanson, Greenwald 
12. Subhi Kesh, Tota, Sanjita 
13. Lee, Wu, Wong 
14. Blicley 
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باوانا و همكاران، ها؛ مصاحبه
چویی، ؛ 9494لیو،  هنگ،؛ 9494

  9419لویی، گو، 

 مشتریان در رابطه با قیمت ساختار نیافتهو تحلیل داده  آوریجمع

دمیر و همكاران، ها؛ مصاحبه
؛ 9494تانگ و همكاران، ؛ 9494

 9494سان، ونگ، 

 بر قیمت محصول در بازار تأثیرگذارسازی عوامل مدل

، 1فنگ، پولسون، زوها؛ مصاحبه
کاوالیكار و همكاران، ؛ 9411
9494 

 های محصولبا ویژگی گذاریقیمتتحلیل توازن 

یاسین و همكاران، ها؛ مصاحبه
کالكارنی، کانان، موی، ؛ 9410
9419 

 از بازار هر بخشمیزان فروش محصول در  بینیپیش

ت و 
تبلیغا

اطلاع
سانی

ر
 

شتریان
به م

 

 آنلاین و آفلاین()توسعه نمودار علت و معلولی کیفیت تبلیغات  هامصاحبه
و همكاران، 9وافیدیس ها؛ مصاحبه

ی؛ 9415 ، 3هماثا، فورزانا، نایاک
9410 

 های بازاریابیمیزان موفقیت کمپین بینیپیش

نیثو، راجاسری، ها؛ مصاحبه
؛ 9494شوکلا وهمكاران، ؛ 9419

 9413سوریانو، آو، بنكس، 

 تحلیل احساسات مشتریان در رابطه با تبلیغات

کیتزمان و همكاران، ها؛ مصاحبه
 9441همكاران، کیم و ؛ 9411

 تبلیغات متناسب به رفتار پیشین مشتریان سازیشخصی

 های بازاریابی در رابطه با محصولاتکمپین پیشنهاددهندهسیستم  هامصاحبه
گرزونكا، سوچاکا، ها؛ مصاحبه
ک وافیدیس و ؛ 941۶، 0بوروی
 9415همكاران، 

طب تبدیل مخاتخمین زمان اثرگذاری تبلیغات متناسب با رفتار مشتری و 
 به مشتری

احمد و همكاران، ها؛ مصاحبه
ونگ، ؛ 9494، 5پانتانو، پیز؛ 9494

 9494ونگ، لو، 

به برخط  استفاده از دستیار هوشمند در پاسخگویی و سرویس دهی
 مشتری

، ۶تینگانو، چان، لكویرها؛ مصاحبه
بوسمان، ؛ 9410پارک، ؛ 9494

تنگ، پلوم، ؛ 9444شیر، ارنز،
 9443، 1هكیگلو

 متنوع مشتریان سؤالاتشناسایی بهترین اپراتور برای پاسخگویی به 

چنگ، چو، تاسی، ها؛ مصاحبه
؛ 9494کوچران و همكاران، ؛ 9494
 9494چن، 

مختلف برای  برگ خریدهایهوشمندانه بازار بر اساس  بندیبخش
 اثربخشی بیشتر تبلیغات

دی و همكاران ، ها؛ مصاحبه
 944۶ژو، سان، لی، ؛ 9494

 های ارتباط با مشتریانکانال تریناثربخششناسایی 

                                                 
1. Feng, Paulson, Zhu 
2. Wafidis 
3. Hematha, Forzana, Nayaki 
4. Gerzonka, Sochaka, Borvik 
5. Pantano, Pease 
6. Tingango, Chan, Lequier 
7. Tang, Plum, Hakiglo 
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؛ 9494پارک، ها؛ مصاحبه
س ؛ 9413، 1سوریانو، آو، بنك

 9441کنون، 

 های تبلیغاتی مشتریانسازی کانالبهینه

ونگ و همكاران، ها؛ مصاحبه
کایا، کاوداراوقلو، ؛ 9494

استافورد، ؛ 9494سنسوی، 
 9419تیتر، لیندر، ؛ 9494روزپچ، 

 ایبازاریابی واسطه ایجادشدههای تشخیص و مقابله با تقلب در سرنخ

وی و همكاران، ها؛ مصاحبه
 9494وسوف و همكاران، ؛ 9494

متناسب با روند  وفادار سازیهای برای برنامه پیشنهاددهندهسیستم 
 رفتاری هر مشتری

، کاتوا، ؛ 9494  9لین، باتیستا
کارالیس و ؛ 9494چتوانی، آختر، 

 9419لی، دو، ؛ 9494همكاران ، 

های اطراف مخاطب های ویژه فروشگاهسیستم پیشنهاددهنده پیشنهاد
 متناسب با پروفایل مخاطب

عبدالله، صالح، ها؛ مصاحبه
 9410البلتاقی، 

 وفادارسازیهای برنامه تریناثربخش بینیپیش

باوانا و همكاران، ها؛ مصاحبه
؛ 9411، 3اپون بلک هارست،؛ 9494

 9442بانس، 

مرکز فروش با توجه به پروفایل  ترینمتناسب پیشنهاددهندهسیستم 
 مشتری

صول
توزیع مح

 

جونكویز، کرمپل، ها؛ مصاحبه
لیو و ؛ 9411باتمان، ؛ 9412

 9441همكاران، 

تخمین فاصله زمانی ارائه خدمات به مشتریان و رسیدن کالا به دست 
 مشتری

 های توزیعکاهش هزینه منظوربهسازی سیستم توزیع محصولات بهینه 9412همكاران، لی و ها؛ مصاحبه
؛ 941۶توماسن، ها؛ مصاحبه

پاپاریزوس، کاپبازاوغلو، 
 9411، 0جیونیس

 اریفشار ک بینیپیشتوزیع نیروهای توزیع در شعب توزیع متناسب با 
 هرکدام از شعب

کارمیكیر، ساها، ها؛ مصاحبه
 9419اوزتورک، ان، ؛ 9415

حداقل کردن زمان رسیدن کالا به  منظوربهیابی انبار محصولات مكان
 دست مشتری

؛ 9494کومار و همكاران، 
یانگ و ؛ 9413، 5آلویسیوس، بینو

 9415همكاران، 

 ساخت مدل علت و معلولی محل مناسب برای عرضه محصولات

 

  مصنوعی هوش اصلی هایبندیدسته و کاربردها بندیاولویت منظوربه دوم، مرحله در

  منظور، بدین است. شده استفاده بدترین-هترینب رویكرد از برخط بازاریابی در

  رفت.گ قرار افراد اختیار در هاگزینه بدترین و بهترین گرفتن نظر در با ایپرسشنامه

  برای متناسب هایوزن و شدهگرفته هاآن میانگین افراد از هرکدام امتیازدهی از پس

  روش از آمدهدستبه نتایج 0 جدول است. گردیده محاسبه کاربردها از هرکدام

 هاینرخ است، شدهداده نشان جدول در که طورهمان .دهدمی نشان را بدترین-بهترین

                                                 
1. Soriano, Avo, Banks 
2. Lane, Batista 
3. Black Hurst, Opon 
4. Paparizos, Kapbazoglu, Gionis 
5. Alvisius, Bino 
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  دهی وزن صحت ارزیابی منظوربه که اصلی، ابعاد از هرکدام با مرتبط ناسازگاری

  همگی و بوده 4,95 زیر اعداد تمامی) دارند قرار قبولقابل بازه در شده، گردیده سبهمحا

 .(هستند برخوردار سازگاری از
 

 شده در چهار حوزه آمیخته بازاريابیبندی کاربردهای استخراجتخصیص وزن و رده -0جدول

 شاخص
 ناسازگاری

 وزن 
 شاخص

وزن  کاربردها رتبه 
 ابعاد

 ابعاد 

12/0 
 سازگاری

ری به مشت پیشنهاددهندهسیستم  کارگیریبه 6 0/105
 شدهسازیشخصیدر توسعه محصولات 

4/91۶ 
رتبه 
 دوم

طراحی محصول و 
 خلق ارزش

خلق و کشف ارزش پیشنهادی  8 0/131
 شدهسازیشخصی

توسعه مدل یادگیری ماشین برای کشف  1 0/039
 ارزش پیشنهادی محصولات موفق

 منظوربهتوسعه مدل یادگیری ماشین  4 0/093
 موفقیت ارزش پیشنهادی در بازار بینیپیش

اولیه محصول و شناسایی  سازی نمونهشبیه 3 0/089
 نقاط ضعف محصول

تحلیل احساسات مشتری در رابطه با ارزیابی  7 0/11
 نمونه اولیه

 هرهای پیشنهادی متناسب با شناسایی ارزش 5 0/105
 از بازار بخش

شناسایی روندهای علایق مشتریان در رابطه  9 0/261
 محصول هایویژگیبا 

 توسعه دستیار هوشمند برای طراحی محصول 2 0/066
086/0 

 سازگاری
 4/121 محصول در بازار گذاریقیمتتحلیل روند  9 0/143

رتبه 
 سوم

و  گذاریقیمت
 دینامیک گذاریقیمت 8 0/266 هاطراحی هزینه

رفتار بازار برای محاسبه قیمت  بینیپیش 7 0/133
 محصول

هوشمندانه بازار بر اساس  بندیبخش 6 0/094
 حساسیت قیمتی

های محصول بر مبنای ویژگی گذاریقیمت 5 0/094
 جدید

توسعه سبد خرید دستیار هوشمند برای  2 0/067
 مشتریان متناسب با بودجه پیشنهادی

 ساختار نیافتهو تحلیل داده  آوریجمع 3 0/077
 مشتریان در رابطه با قیمت

بر قیمت محصول  تأثیرگذارسازی عوامل مدل 4 0/092
 در بازار

های با ویژگی گذاریقیمتتحلیل توازن  1 0/032
 محصول
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191/0 
 سازگاری

 هر بخشمیزان فروش محصول در  بینیپیش 8 0/051
 از بازار

4/511 
رتبه 
 اول

تبلیغات و 
به  رسانیاطلاع

توسعه نمودار علت و معلولی کیفیت تبلیغات  15 0/062 مشتریان
 آنلاین و آفلاین()

 ابیهای بازاریمیزان موفقیت کمپین بینیپیش 16 0/055
 مشتریان در رابطه با تبلیغاتتحلیل احساسات  5 0/105
تبلیغات متناسب به رفتار  سازیشخصی 11 0/158

 پیشین مشتریان
ر های بازاریابی دکمپین پیشنهاددهندهسیستم  4 0/046

 رابطه با محصولات

تخمین زمان اثرگذاری تبلیغات متناسب با  10 0/058
 رفتار مشتری و تبدیل مخاطب به مشتری

استفاده از دستیار هوشمند در پاسخگویی و  3 0/039
 به مشتریبرخط  سرویس دهی

شناسایی بهترین اپراتور برای پاسخگویی به  1 0/019
 متنوع مشتریان سؤالات

برگ هوشمندانه بازار بر اساس  بندیبخش 7 0/051
مختلف برای اثربخشی بیشتر  خریدهای

 تبلیغات
های ارتباط با کانال تریناثربخششناسایی  14 0/079

 مشتریان
 های تبلیغاتی مشتریانسازی کانالبهینه 9 0/055
های تشخیص و مقابله با تقلب در سرنخ 2 0/036

 ایبازاریابی واسطه ایجادشده
های برای برنامه پیشنهاددهندهسیستم  12 0/063

متناسب با روند رفتاری هر  وفادارسازی
 مشتری

های ویژه سیستم پیشنهاددهنده پیشنهاد 13 0/07
های اطراف مخاطب متناسب با فروشگاه

 پروفایل مخاطب
های برنامه تریناثربخش بینیپیش 6 0/051

 وفادارسازی
139/0 

 سازگاری
مرکز  ترینمتناسب پیشنهاددهندهسیستم  6 0/344

 فروش با توجه به پروفایل مشتری
4/4۶2 

رتبه 
 چهارم

 توزیع محصول

تخمین فاصله زمانی ارائه خدمات به مشتریان  4 0/143
 و رسیدن کالا به دست مشتری

سازی سیستم توزیع محصولات بهینه 3 0/136
 های توزیعکاهش هزینه منظوربه

توزیع نیروهای توزیع در شعب توزیع متناسب  1 0/061
 هرکدام از شعب فشار کاری بینیپیشبا 

حداقل  منظوربهیابی انبار محصولات مكان 5 0/19
 کردن زمان رسیدن کالا به دست مشتری

ساخت مدل علت و معلولی محل مناسب برای  2 0/126
 عرضه محصولات
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  پیشنهادها و گیرینتیجه

  ورود برخط بازاریابی حوزه به رقابتی بازار در خود جایگاه حفظ برای هاسازمان

  مصنوعی هوش از استفاده به دست خود فعالیت ساختن تربهینه برای و اندکرده

  یسازپیاده برای جامع نظام یک و افتاده اتفاق موردی صورتبه اکثراً امر این .زنندمی

  که دهدمی نشان را حوزه این در هاییپژوهش به نیاز امر این گیرد.نمی قرار مدنظر آن

 هایپژوهش نیز تعداد همین در و بوده کم بسیار هاپژوهش تعداد موضوع این رغمعلی

  که پژوهشی در .اندپرداخته فرآیند این از بخشی به تنها ناقصی طوربه گرفته صورت

گ و سیئو   برای موردی مطالعه یک تحقیق این که اندداده انجام (9411)  1یان

 شناسایی به و است بازاریابی و فروش نهیدرزم تحول حال در ماهیت وتحلیلتجزیه

  رد پردازد.می بازاریابی یحوزه در ماشین یادگیری و رباتیک مصنوعی، هوش تأثیر

  وکارکسب در مصنوعی هوش کاربردهای ایکتابخانه مفصل مطالعه ابتدا پژوهش این

  مصاحبه ده طریق از آن از پس و شد انجام برخط بازاریابی حوزه خاص طوربه و

 تجارت و مصنوعی هوش آنلاین، بازاریابی حوزه خبرگان با ساختاریافتهنیمه

  ابیبازاری آمیخته مبنای بر برخط بازاریابی در مصنوعی هوش کاربرد چهل الكترونیک،

  کاربردهای ،بدترین-بهترین  روش با و پرسشنامه توسط بعد، مرحله در شد. احصا

  دشدن بندیاولویت بازاریابی، آمیخته حوزه چهار در مصاحبه حلهمر در شده شناسایی

  که نایرا مطرح هایدانشگاه دانشجویان و صنعت خبرگان از بندیاولویت این در که

  در انتها در .شد استفاده اند،بوده برخط بازاریابی و مصنوعی هوش حوزه با آشنا

  طراحی و گذاریقیمت حوزه در کاربرد، نه ارزش خلق و محصول طراحی حوزه

  رد و کاربرد شانزده مشتریان به رسانیاطلاع و تبلیغات حوزه در کاربرد، نه هاهزینه

 شدند. بندیرتبه و شناسایی کاربرد شش محصول عرضه شیوه و فروش محل حوزه

  .است رفتهگ صورت کاربردها شناسایی برای هاییفعالیت نیز گوناگون هایحوزه در

 فعالیت تریناصلی ارزش خلق و محصول طراحی بخش در پژوهش این اساس بر

  تقریباً که است محصول هایویژگی با رابطه در مشتریان علایق روندهای شناسایی

  قیمتگران مطالعات یا و هارسانه پیگیری طریق از وکارهاکسب نیز حاضر حال در

  شبخ مشتریان علایق تحلیل هوشمند هایمدل توسعه کنند.می پیدا دست آن به ،بازار

                                                 
1. Xieo and Yang 
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  پژوهش جمله از زیادی هایپژوهش که کرد خواهد برطرف دقت با را نیاز این از بزرگی

  علایق روند شناسایی البته .است پرداخته موضوع این به (9494) همكارانش و 1ونگوین

  (9410) همكارانش و3 پاراساستی ، (9419)9راجاسری و نیثو و نبوده ایتازه موضوع

   است. بوده پژوهشگران توجه مورد کلی طوربه و اندپرداخته آن به نیز

  و خلق طبیعتاً و کندمی جلوه ضروری امری سازیشخصی امروز دنیای در طرفی از

 است مهم بسیار راهكارهای از دیگر یكی شدهسازیشخصی پیشنهادی ارزش کشف

  در موضوع این اهمیت به (9494)0 راکلا و باسانو ازجمله گران پژوهش از بسیاری که

  بسیار مصنوعی هوش نیازمند سازیشخصی .اندکرده اشاره برخط بازاریابی

  ار هاآن علایق دهیوزن و بندیدسته و افراد علایق صتشخی توان که است ایپیچیده

  مشتریان برخی توسط اولیه نمونه دنیا بزرگ هایشرکت تمامی در باشد. داشته

 صحیح هایپاسخ از مختلف دلایل به مشتریان مواقع از بسیاری در اما شودمی آزموده

  هایرمپلتف در اولیه نمونه ارزیابی با رابطه در مشتری احساسات تحلیل زنند.می سرباز

  این جدی نقش پژوهشی در (9413) 5گاما و رامبوکاس است. ترضروری کامپیوتری

  در هامخاطب به مستقیم دسترسی که چرا اند داده نشان را بازاریابی در روش

  کارگیریبه دارد. زیادی هزینه یا و است غیرممكن تقریباً جهان مختلف کشورهای

  و  شدهسازیشخصی محصولات توسعه در مشتری به پیشنهاددهنده سیستم

  سازیشخصی به نیز بازار از بخش هر با متناسب پیشنهادی هایارزش شناسایی

  مشكلات بر بنا که کندمی کمک اصلی مخاطب به شدن دیکنز و محصول بیشتر

 شوند. سازی ویژه نیز راهكارها این باید شرکت هر در بازاریابی

  با دارند را وزن بیشتری که کاربردی سه هاهزینه طراحی و گذاریقیمت بخش در

  همین بردن کار به بودجه کمبود صورت در و هست هاگزینه سایر از بالاتر اختلاف

  مرتفع را بخش این در وکارکسب مشكلات از بزرگی درصد تواندمی حلراه چند

  درص در وزن اختلاف با درستیبه که است راهكاری دینامیک گذاریقیمت ابتدا نماید.در

  بازاریابی در آن کاربرد و موضوع این در مقالات کند.می جلب را ما توجه و بوده جدول

  فیزیكی فروش هایمحدودیت که مجازی دنیای در که چرا بوده وسیع بسیار برخط

                                                 
1. Wangwin 
2. Newth and Rajasari 
3. Parastasy 
4. Basano and Clara 
5. Rambocas and Gamma 
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  تواندمی تغییرات این داد. تغییر شرایط  با متناسب را هاقیمت لحظه در توانمی ،نیست

 ارمغان هب مشتری برای را قیمت ترینبهینه و گرفته صورت بینیپیش مدل یک وسیلهبه

  حالت به ما وکارکسب سود هم و باشد داشته خرید به رغبت مشتری هم تا بیاورد

  درون رد هامدل این بایستمی که است این بخش این در توجهقابل نكته دربیاید. بیشینه

  ابلق شرکت در باید که چرا نیستند سپاریبرون قابل و کنند پیدا توسعه وکارکسب

   باشند. کنترلقابل غیرعادی یا بحرانی مواقع در و باشند توسعه

  دوم دکاربر که باشیم داشته رقبا از تریدقیق فهم باید تردقیق گذاریقیمت منظوربه

  آمد. خواهد هاشرکت کمک به اینجا در بازار در محصول گذاریقیمت روند تحلیل یعنی

  رگرسیون هایمدل ایجاد داد نشان (9494)1 بنثم وان و ساله کنیتل، جاکوبسن، پژوهش

  ترینساده تواندمی تاریخی هایداده با آن تنظیم و حالت ترینساده در متغیره چند

  یک توسعه (9494)9 یاداو و وودراف گو، پژوهش اساس بر باشد. بخش این در فعالیت

  از دیگر یكی بازار در گذاریقیمت تردقیق تحلیل منظوربه عمیق یادگیری مدل

  رسید. خواهد تریدقیق هایتحلیل به بالا قیمت مغرعلی که باشدمی یهایفعالیت

 نماید. گیریتصمیم به اقدام باید خود بودجه به بنا شرکت هر هرحالبه

  برای بازار رفتار بینیپیش منظوربه مصنوعی هوش ابزار یک ایجاد این، بر علاوه

  مورد در تصمیم ایدش که است کارهایی ترینمهم از یكی محصول قیمت محاسبه

  ،دیگر امر این برای دهد. قرار خود تأثیر تحت نیز را محصول یک ساخت عدم یا ساخت

 هوش هایمدل نیازمند و نداده جواب لزوماً تاریخی هایداده بر مبتنی هایمدل

  شدهتنظیم دیگری هایداده از استفاده با شاید که هستیم کننده بینیپیش مصنوعی

 اشند.ب استفاده قابل بخش این در مصنوعی عمومی هوش فناوری از فادهاست با و باشند

  ستا هاییسیستم توسعه با اول اولویت مشتریان به رسانیاطلاع و تبلیغات بخش در

  افراد هک پردازندمی مشتریان پیشین رفتار به متناسب تبلیغات سازیشخصی به که

 برخط بازاریابی کاربرد این به (9494)0 تریپاسی و شاها و (9494)3 چن نظیر بسیاری

 دماتخ وکارهاکسب به خود که برخط تبلیغات هایپلتفرم توسعه با البته .اندکرده اشاره

  تاس شده ترکمرنگ وکارهاکسب توسط خدمات این توسعه به نیاز دهندمی چنینیاین

                                                 
1. Jacobsen, Knittel, Salie and Van Bentham 
2. Researcher, Woodruff and Yadav 
3. Chen 
4. Shaha and Tripasi 
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  داشته وجهت زمینه این در برخط تبلیغات هایپلتفرم کیفیت به باید بازاریابی مدیران اما

  یدیگر سیستم به پایین بازخورد صورت در تا کنند رصد را آن نتایج خود و باشند

  بیندمی ودخ رفتار با متناسب تبلیغاتی مشتری یک ازاینكهپس کنند. محول را وظیفه این

  هگرفت نظر در بعدی هایکمپین طراحی در و شده تحلیل او احساس و رفتار بایستمی

  فرناندز همچنین و (9494)1 شارما و کالرو کولكارنی، نظیر پژوهشگرانی نظر از شود.

  یامور ترینمهم از یكی تبلیغات با رابطه در مشتریان احساسات تحلیل (9494)9 یو و

  و مشتریان پیشین رفتار اب متناسب تبلیغات سازیشخصی توسعه از پس که است

  تحلیل فكر به بایستمی سازیشخصی این بهبود جهت در بسترهایی از استفاده

   .بود احساسات

  نظیر پژوهشگرانی و رسدمی نظر به ضروری بسیار روزها این که امری آخر در

  سیستم توسعه ،اندکرده اشاره آن به و (9494)3 ریچهارت و گوسه اسپان، مولیتور،

  پروفایل با متناسب مخاطب اطراف هایفروشگاه ویژه هایپیشنهاد پیشنهاددهنده

  نای توسعه برای بود. خواهد پیشنهاددهی هایسامانه کاراترین از یكی که است مخاطب

  شد ذکر ادبیات مرور بخش در که بندیدسته هایمدل از مصنوعی هوش کاربرد

  رانکارب به باید فروشگاه ترینمناسب ریاضی سازیبهینه هایمدل با و شده استفاده

 ماا کنیممی نظرصرف دارند کمتری اهمیت که هاگزینه سایر تشریح از شود. توصیه

 همف بر منطبق کاملا بخش این در ایجادشده بندیرتبه واقعبه که داشت نظر در باید

 د.باشن توجه مورد باید شده ادی ترتیب با هاگزینه تمام و بوده واقع دنیای از خبرگان

  ریمشت نمایرخ  به توجه با فروش مرکز ترینمتناسب دهنده پیشنهاد سیستم ایجاد

  این است. بخش این در برخط بازاریابی بحث با راهكار ترینمرتبط و ترینمهم

 ایگاهپ بایستمی و هاستآن جغرافیای مبنای بر مخاطبین بندیدسته نیازمند هاسیستم

  هرناندز، پژوهش در و باشد داشته هاآن فیزیكی محل و هاهفروشگا از دقیقی داده

  کرمپل و جونكویز . است شده اشاره کاربرد این به نیز (9494)0 کورچادو و گنزالز
  رسیدن و مشتریان به خدمات ارائه زمانی فاصله تخمین به (9411)۶ باتمان و (9412)5

  کالا شدهتمام قیمت صحیح محاسبه بر علاوه تا انددهکر اشاره مشتری دست به کالا

                                                 
1. Kulkarni, Kalro and Sharma 
2. Fernandez and Yu 
3. Molitor, Span, Goose, and Richard 
4. Hernandez, Gonzalez and Corcado 
5. Junquis and Cremel 
6. Butman 
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 کنند جلب را او رضایت و بدهند را محصول رسیدن زمان از کافی آگاهی مشتری به

  کاهش به توزیع هایهزینه کاهش به محصولات توزیع سیستم سازیبهینه آخر .در

  ندهست مقصد به رسیدن سرعت به نیازمند که محصولاتی بهتر بازاریابی و هاهزینه

 .کندمی شایانی کمک

  در مصنوعی هوش کارگیریبه به نسبت جامع دیدگاه یک یافتهتوسعه چارچوب

  طوربه را راهكارها تا کند کمک هاسازمان به تواندمی و دهدمی ارائه برخط بازاریابی

  از فادهاست بنابراین .نمایند انتخاب  صحیح بندیاولویت برحسب و کنند شناسایی جامع

  رفع را بازاریابی در موجود مشكلات از زیادی درصد تواندمی شده یافت هایروش

  راهنمایی و هدایت خود بازاریابی اهداف به رسیدن در را هاوکارکسب و کرده

  صهخلا زیر شكل به توانمی را هاسازمان برای فعلی کار اصلی پیامد سه ،درنتیجهکند.

 :کرد

  ابی،بازاری آمیخته مختلف هایبخش بندیاولویت مطابق کندمی پیشنهاد تحقیق این .1

  در مصنوعی هوش کاربردهای از استفاده زمینه در خود ویژه توجه باید وکارهاکسب

  از سپ و باشند داشته مشتریان به رسانیاطلاع و تبلیغات بخش در را برخط بازاریابی

  بازار شناخت واقع در که است نهادیپیش ارزش خلق و محصول طراحی حوزه بر آن

  دارای تقریباً هاهزینه طراحی و گذاریقیمت حوزه دارد. پی در را کاربر با تعامل و

  اهمیت از نشان که است پیشنهادی ارزش خلق و محصول طراحی بخش اندازهبه وزنی

  تریمش توان به توجه طرفی از و مشتری نیازهای به توجه است. بخش این با آن یكسان

  دارند قرار ردیف یک در مصنوعی هوش کاربردهای توسعه در هاهزینه پرداخت برای

  نه تا دهند قرار توجه مورد اندازه یک به را هافعالیت این دوی هر باید وکارهاکسب و

  مشتری توان با متناسب هاهزینه صحیح طراحی از نه و بمانند دور بازار نیازهای از

  کم که است بوده پایین قدریبه محصول توزیع با مرتبط بخش وزن باشند. غافل

  مشكل و نداشته چندانی اهمیت آن توسعه برای بودجه نبود و موضوع این به یتوجه

 کند.نمی ایجاد شرکت رقابتی قدرت برای فراوانی

  عملكرد جامع ارزیابی برای یابزار عنوانبه تواندمی همچنین چارچوب این .9

  .گیرد قرار مورداستفاده برخط بازاریابی در مصنوعی هوش کارگیریبه در هاسازمان

  سادگیبه پژوهش این در آمدهدستبه هایوزن بر یمبن امتیازدهی مدل یک طراحی با
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  شهو از استفاده در گوناگون شرایط با و مختلف صنایع در هاشرکت وضعیت توانمی

 هایاولویت اب متناسب و آورده دست به را هاآن برخط بازاریابی در مصنوعی

  رویكرد این پرداخت. شرکت یک شرایط بهبود برای هاییتوصیه به آمدهدستبه

  کار هب را برخط بازاریابی هایتكنیک از برخی که سنتی هایشرکت از بسیاری همچنین

 .کرد خواهد کمک بازاریابی سیستم تربهینه هرچه اصلاح و طراحی در اندبسته

  شهو یا و برخط بازاریابی زمینه در تنها خبرگان اکثر اینكهمحدودیت با پژوهش این

 جامع شكل به هم آن مصنوعی هوش کاربردهای بیان و داشتند تجربیاتی مصنوعی

  دهیوزن پژوهش، توسعه جهت زمان وسعت نبود  دلیل به بود. سخت برایشان بسیار

 تنها حاضر پژوهش کاهد.می آن دقت از که است شده انجام صنعت از فارغ کاربردها

  پرداخت. وکارکسب در مصنوعی هوش کاربردهای به نظری مبانی مرور بخش در

  مدیریت انسانی، منابع جمله از وکارکسب مختلف هایحوزه شودمی پیشنهاد

  کاربردهای و گیرند قرار بررسی مورد نیز دهیسازمان و ریزیبرنامه و استراتژیک

 .شود شناسایی نیز هاحوزه این در مصنوعی هوش
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