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   چکیده
بازاریابی در عصر حاضر انجام گرفته  های سازی کمپین در شخصیهوش مصنوعی استفاده از پژوهش حاضر با هدف بررسی تاثیر 

باشد.  ها یک تحقیق علمی ترویجی از نوع مروری می آوری داده است که از نظر هدف یک تحقیق کاربردی و از جهت جمع

هوش مصنوعی یک فناوری  باشد. ای می های تحقیق کتابخانه متکی بر یافتهای بوده و  موضوع تحقیق از حیث روش، کتابخانه

 نیآفر تحول ریتأث یبه بررس قیتحق نکند. ای درحال تحول است که مزایای اقتصادی و اجتماعی بسیار بزرگی برای آینده تجسم می

 یها وهیش یهوش مصنوع یها یه فناورکه چگون دهد یو نشان م پردازد یم یابیبازار یها نیکمپ یساز یبر شخص یهوش مصنوع

های بازاریابی دارد و  سازی کمپین تأثیر عمیقی بر شخصی دهد که هوش مصنوعی نشان می نتایج .دهند یم رییمدرن را تغ یابیبازار

یادگیری ماشین و هایی مانند  سازی کنند. فناوری تری را پیاده تر و فردی های پیشرفته کند تا استراتژی وکارها کمک می به کسب

کنند، که این امر منجر به ارتباط  سازی شده کمک می بندی دقیق مشتریان و ارائه پیشنهادات شخصی پردازش زبان طبیعی به تقسیم

هایی مانند حریم خصوصی  سازی هوش مصنوعی با چالش با این حال، پیاده .شود های بازاریابی و تجربه مثبت مشتریان می بهتر پیام

وکارها باید به ملاحظات اخلاقی توجه کنند و مزایای  ، پیچیدگی ادغام، و تعصبات الگوریتمیک همراه است. کسبها داده

های بیشتری را  سازی را با حفاظت از حقوق مشتریان متعادل سازند. آینده هوش مصنوعی در بازاریابی نوید پیشرفت شخصی

ات جدید نیز وجود دارد. در نهایت، هوش مصنوعی پتانسیل بالایی برای ارتقاء ها و ملاحظ دهد، اما نیاز به مدیریت دقیق چالش می

 .های جدید برای تعامل با مشتریان دارد های بازاریابی و ایجاد فرصت شیوه
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  مقدمه. 1

وکار امروز تبدیل شده است. در عصری که  سازی شده به یک استراتژی کلیدی در دنیای کسب بازاریابی شخصی

های بازاریابی بر اساس  توانایی تنظیم تلاشها مواجه هستند،  کنندگان با حجم زیادی از اطلاعات و گزینه مصرف

دهد  ها این امکان را می ترجیحات و رفتارهای فردی به یک مزیت رقابتی مهم تبدیل شده است. این رویکرد به شرکت

که با مخاطبان هدف خود به صورت شخصی ارتباط برقرار کنند و در نتیجه تعامل، وفاداری و در نهایت فروش را 

ای انتظار دارند که با آنها به صورت شخصی  کنندگان به طور فزاینده با این که مصرف(. 4440، 3کومار) افزایش دهند

رویکردهای  لذا .اند آوردهب در استراتژیهای بازاریابی خود روی لابرای انق به هوش مصنوعی نیز ها تعامل شود، شرکت

، که با مشتریان هماهنگ نیست و منجر بودهمومی متکی ع های بندی گسترده و پیامرسانی بازاریابی سنتی اغلب به بخش

ها، تحلیل  با استفاده از توانایی هوش مصنوعی در پردازش حجم عظیمی از داده گردد. اما به نرخ تعامل و تبدیل پایین می

مشتریان فردی  های هدفمند و موثر ایجاد کنند که مستقیماً با توانند کمپین الگوهای پیچیده و پیشبینی، بازاریابان می

شود که هدف آن ارائه  اطلاق می یهای استراتژی(. بازاریابی شخصی سازی شده به 3041)مسعودی،  کنند صحبت می

های جمعیتی اوست. این رویکرد با  ها و ارتباطات خاص به هر مشتری بر اساس علایق، رفتار و ویژگی پیشنهادات، توصیه

کند و به افزایش رضایت، تعامل و نرخ تبدیل  ی منحصر به فرد برای هر فرد ایجاد میا های مشتریان، تجربه استفاده از داده

ای تمایل دارند از برندهایی خرید کنند که تجربیات متناسب با  کند. با توجه به اینکه مشتریان به طور فزاینده کمک می

ا ضروری شده است تا بتوانند در بازار رقابتی ه شده برای سازمان سازی دهند، بازاریابی شخصی ارائه می را ها نیازهای آن

AI)یظهور و گسترش هوش مصنوع از طرفی (.4444و همکاران،  4)چاندرا موفق باشند
1
صنایع مختلفی را متحول  نیز  (

. هوش مصنوعی پذیرفته است و تحولات هایی است که بیشترین تأثیر را از این تغییر کرده است و بازاریابی یکی از بخش

های  با ظرفیت بالای خود برای تحلیل داده و های بازاریابی را متحول کرده است وکارها با استراتژی برخورد کسب نحوه

انداز بازاریابی را تغییر داده است. ابزارها و  کننده، چشم بینی رفتارهای مصرف های معنادار و پیش وسیع، استخراج بینش

های مشتریان نفوذ کنند و  اند که به عمق داده وکارها این امکان را داده های مبتنی بر هوش مصنوعی به کسب الگوریتم

دهد که  مطالعات اخیر نشان می (.4440)کومار،  سازی را ارائه دهند که قبلاً غیرقابل تصور بود سطحی از شخصی

در تعامل با کنند، شاهد بهبودهای قابل توجهی  سازی استفاده می وکارهایی که از هوش مصنوعی برای شخصی کسب

سازی  بازاریابی، توانایی آن در پردازش  مشتریان و نرخ تبدیل هستند. یکی از مزایای کلیدی هوش مصنوعی در شخصی

که چرا ای است. این قابلیت در عصر دیجیتال بسیار ارزشمند است،  ها به صورت لحظه و تحلیل حجم زیادی از داده

های زیادی  های آنلاین داده های اجتماعی و دیگر پلتفرم ها، شبکه سایت کنندگان از طریق تعاملات خود با وب مصرف

ها را بررسی کرده و الگوها و روندها را شناسایی کنند تا  توانند این داده های هوش مصنوعی می الگوریتم. کنند تولید می

این امکان را برای (. و 4441، 0ن)اسمیت و اندرسوهایی درباره ترجیحات، رفتارها و نیازهای مشتریان ارائه دهند بینش

تواند رفتارهای خرید،  هوش مصنوعی می ند چراکه بندی کن تر تقسیم آورد تا مخاطبان خود را دقیق بازاریابان فراهم می

ها سپس در  های دقیقی از مشتریان ایجاد کند. این پروفایل تاریخچه مرور و تعاملات اجتماعی را تحلیل کند تا پروفایل

                                                                                                                                                                                     
1
 kumar 

2
 chandra 

3
 Artificial Intelligence 

4
Smith & Anderson 



 1 بازاریابی های کمپین سازی شخصی در مصنوعی هوش از استفاده تاثیر

 

علاوه  .گیرند ها بیشتر است، مورد استفاده قرار می سازی شده و پیشنهادهایی که احتمال تبدیل آن حتوای شخصیایجاد م

با تحلیل  چرا که بینی نیازها و رفتارهای مشتری دارد بینی مبتنی بر هوش مصنوعی نقش مهمی در پیش بر این، تحلیل پیش

بینی کند و به بازاریابان اجازه  رید و ترجیحات آینده را پیشتواند الگوهای خ های تاریخی، هوش مصنوعی می داده

بینی شامل پیشنهاد محصولات یا خدماتی است که  های خود را به طور فعال تنظیم کنند. این قابلیت پیش دهد تا کمپین می

هوش مصنوعی   .خشدب مند خواهند بود، که در نهایت تجربه کلی مشتری را بهبود می ها علاقه مشتریان احتمالاً به آن

کند. ابزارهای  سازی شده را تقویت  بازاریابی شخصیمی تواند  ،ای سازی لحظه همچنین از طریق اتوماسیون و سفارشی

سازی شده و پیشنهادات را در زمان مناسب به  توانند محتوای شخصی اتوماسیون بازاریابی مبتنی بر هوش مصنوعی می

مختلف  یها جنبه توانند یابزارها م نیا(. 4432، 3)ویت و وندم باسچ امل حاصل شودمشتریان ارائه دهند تا حداکثر تع

و  ییکارا بیترت نیکنند و بد کیرا اتومات ،یاجتماع یها در شبکه غاتیتا تبل نگیمارکت لیمیاز ا ،یابیبازار نیکمپ کی

آن  ییشده، توانا یساز یشخص یابیدر بازار یقابل توجه هوش مصنوع یایاز مزا گرید یکیدهند. شیرا افزا یاثربخش

را  یتا زبان انسان دهد یاجازه م یهوش مصنوع یها ستمیبه سکه  است یعیپردازش زبان طب قیاز طر ها نشیدر ارائه ب

 یمبتن یمجاز ارانیها و دست بات . چتسازد یتر را ممکن م شده یساز یامر ارتباطات شخص نیکنند، که ا ریبفهمند و تفس

ارائه  یا شده یشخص شنهاداتیها و پ تعامل داشته باشند و پاسخ انیمشتربا  یا به صورت لحظه توانند یم یبر هوش مصنوع

و  یابیرا رد ها تعاملات کاربران و احساسات آن تواند یم یبر هوش مصنوع یمبتن یرسانه اجتماع لیتحل همچنین دهند.

 ی. هوش مصنوعآورد یکنندگان و روندها فراهم م مصرف حاتیدرباره ترج یکند، که اطلاعات ارزشمند لیتحل

 یهوش مصنوع یها تمی. الگوردارای اهمیت باشد نیز می تواند ایپو یگذار متیق یها یاستراتژ نهیدر زم نیهمچن

 یها یاستراتژ نیکرده تا بهتر لیرا تحل انیرقبا و رفتار مشتر یگذار متیمختلف مانند نوسانات تقاضا، ق عوامل توانند یم

 ،ینیب شیها، پ داده لیدر تحل یهوش مصنوع یها تیاز قابل یریگ کنند. با بهره نییتع یا را به صورت لحظه یگذار متیق

هدفمند و  اریبس یابیبازار یها یاستراتژ توانند یوکارها م کسب ا،یپو یگذار متیو ق یعیپردازش زبان طب ون،یاتوماس

هوش (. 4440)یلولو و همکاران،  وکار شود و رشد کسب انیتعامل مشتر شیکنند که موجب افزا جادیا یا شده یشخص

پردازی تا طراحی و تولید به صورت دستی  کند. تبلیغات به طور سنتی از ایده مصنوعی همچنین تبلیغات را متحول می

تر شده  صنوعی آسانشدند. اکنون، اتوماسیون تولید محتوا با خلاقیت و ارتباط مناسب با استفاده از هوش م ایجاد می

توانند پیام یک برند را به  ها، شعارها و تبلیغات ویدیویی تولید شده توسط هوش مصنوعی اکنون می است. گرافیک

ایجاد کنند تا  توانند به سرعت چندین نسخه تبلیغاتی برای تست مخاطبان هدف منتقل کنند. ابزارهای هوش مصنوعی می

ها را  تر از همیشه کمپین دهد تا سریع کنندگان اجازه می پذیری به تبلیغ ین انعطافا.بهترین رویکرد را شناسایی کنند

ای با  توانند به صورت لحظه های بازاریابی نیز می را افزایش دهند. استراتژی اصلاح و تغییر دهند و بازگشت سرمایه

دهد تا  مبتنی بر هوش مصنوعی اجازه میهای  شده به سیستم ریزی استفاده از هوش مصنوعی تنظیم شوند. تبلیغات برنامه

و همکاران،  4)پاتیلوهوا و حالت مشتری به صورت پویا تغییر دهند محتوای تبلیغاتی را بر اساس موقعیت جغرافیایی، آب

ها و ابزارهای استفاده شده برای دستیابی به آن  سازی شده چیز جدیدی نیست، اما روش مفهوم بازاریابی شخصی(. 4440

بندی  سازی در بازاریابی شامل تقسیم در گذشته، شخصی .ر هوش مصنوعی به طرز چشمگیری تغییر کرده استبا ظهو
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داد تا  وکارها اجازه می شناختی بود. هرچند این رویکرد به کسب مشتریان بر اساس معیارهای کلی دموگرافیک یا روان

ترجیحات و رفتارهای فردی مشتریان را در نظر بگیرد. خاصی را هدف قرار دهند، اما معمولاً نتوانسته بود  های گروه

کننده را فراهم کرده است، که به  های مصرف تری از داده هوش مصنوعی این وضعیت را تغییر داده و امکان درک دقیق

در  یمصنوع شادغام هو(. 4441، 3)جان و روبرت شود سازی شده منجر می ها و پیشنهادات بسیار شخصی ایجاد پیام

 اتیتجرب انیکه مشتر کند یحاصل م نانیبلکه اطم دهد یم شیرا افزا ها نیکمپ یو اثربخش یینه تنها کارا یابیارباز

 جادیبا ا یهوش مصنوع .ها را برآورده سازد منحصر به فرد آن یها حیو ترج ازهایکنند که ن افتیدر یا شده یشخص

خود را بهبود  یتجار یها یکنند و استراتژ یتا نوآور کند یها کمک م به آن ،ی کسب وکارهابرا دیجد یها فرصت

به ارزش  4443در سال  یابیدر حوزه بازار ی(، بازار هوش مصنوع4440) لوریبه گفته ت(. 4441، 4)بنسال و بنسال بخشند

از آن است  یحاک ها ینیب شیقابل توجه آن بر صنعت است. پ ریدهنده تأث شده است که نشان یابیدلار ارز اردیلیم 39.00

دلار  اردیلیم 342.9از  شیبه ب 4440آن تا سال  یداشته باشد و ارزش کل یریرشد چشمگ رود یبازار انتظار م نیکه ا

 یها برا آن لیو پتانس یابیدر بازار یهوش مصنوع یها یبه فناور ندهیافز یدهنده وابستگ نشان عیتوسعه سر نیبرسد. ا

کنندگان برای  . افزایش تقاضای مصرف(4444و همکاران،  1)گراول است یهانتجارت در سطح ج یاندازها چشم رییتغ

هوش  ،ای را اتخاذ کنند های نوآورانه وکارها را ملزم کرده است تا استراتژی سازی شده، کسب تجربیات شخصی

ری را برای برآورده نظی های بی بینی، فرصت ها، یادگیری ماشین و تحلیل پیش های خود در تحلیل داده مصنوعی با توانایی

ها و کشف الگوهای پنهان به  کند. توانایی هوش مصنوعی در پردازش حجم وسیع داده کردن این نیازها فراهم می

)کاپلان  تر ارتباط برقرار کند های هدفمندی ایجاد کنند که با مشتریان به صورت عمیق کند تا کمپین بازاریابان کمک می

را بهبود  یکه تجربه مشتر دهد یامکان را م نیوکارها ا به کسب یابیبازار یساز یشخصبه طور کلی  .(4435، 0و هنلن

ارائه دهند.  یتر مرتبط یو محتوا شنهاداتیکرده و پ لیرا تحل انیمشتر یها داده توانند یم همچنین کسب و کارها بخشند

تواند الگوهای رفتاری  صنوعی میهوش مهمچنین  شود یبه برند م یو وفادار یمشتر تیرضا شیامر باعث افزا نیا

های بازاریابی خود را بر اساس نیازها و  وکارها این امکان را بدهد که کمپین مشتریان را شناسایی کرده و به کسب

 .ترجیحات واقعی مشتریان طراحی کنند

  پژوهش ادبیاتمبانی نظری و . 2

و امکان برقراری ارتباط مستقیم و دوطرفه با  بودهطرفه  یک لاهای بازاریابی سنتی، ارتباط با مشتریان معمو در روش

بر باشد و نیاز به تجزیه و تحلیل  گیری و اجرا ممکن است زمان ، فرآیند تصمیمها باشد. دراین روش میمشتریان محدود 

در . و رقبا دارندکمتر انعطاف پذیری نسبت به تغییرات نیازهای بازار  روشهای بازاریابی سنتی معمولاً. بیشتر داشته باشد

گیری  اندازه. ریزی محدود باشد های دقیق و قابل اعتماد برای تحلیل و برنامه روشهای سنتی، ممکن است دسترسی به داده

)کاپلان و و نتایج ممکن است مبهم باشند ودههای بازاریابی سنتی ممکن است دشوار ب دقیق بازدهی و اثربخشی روش

وری در  تواند بهبود و بهره این محدودیتها، استفاده از روشهای بازاریابی نوین و دیجیتال میبا توجه به   .(4435، 9هنلن
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بازاریابی سنتی، میتوان از  ها در محدودیتاین برای حل سازد. کسب و کارها را فراهم  و های بازاریابی استراتژی

 رد:راهکارهای زیر استفاده ک

. با استفاده از تبلیغات باشد می ارهای اصلی برای حل محدودیتهای بازاریابی سنتیاستفاده از بازاریابی دیجیتال: از راهک 

های  هزینهنیز و  ردهای اجتماعی، وبسایت و ایمیل مارکتینگ میتوان به راحتی با مشتریان ارتباط برقرار ک ، رسانهلاینآن

 ت.کمتری داش

های هوش مصنوعی میتوان  ها و استفاده از الگوریتم دهها و استفاده از هوش مصنوعی: با تحلیل دقیق دا تحلیل داده 

 .که به دنبال خود بهبود در عملکرد را به همراه داردبهترین استراتژیهای بازاریابی را شناسایی کرده 

تکنولوژیهای واقعیت مجازی، واقعیت افزوده و تجربه کاربری تعاملی برای استفاده از های نوین:  استفاده از تکنولوژی

 ن. و حفظ مشتریا جذب

سازی شده به مشتریان و برقراری ارتباط دوطرفه با  های شخصی سازی و تعامل بیشتر با مشتریان: با ارائه تجربه خصیش

 شت. و بازدهی بیشتری دا نمودآنها، میتوان ارتباط بهتری برقرار 

های مرتبط، میتوان با  نوین و تکنولوژی ای بازاریابیه روزرسانی در روش با آموزش و به  روزرسانی مداوم: آموزش و به

 (.3044شندی  مندی داشت )کازرونی و علاقه و بهبود مستمری در استراتژیهای بازاریابی دتغییرات بازار همگام ش

را از  یجالب و تحول یا خچهیمدرن، تار یابیبازار یایمهم در دن یاستراتژ کیبه عنوان  شده یساز یشخص یابیبازار در

 :میپرداز یم یابینوع بازار نیا خچهیتار یدیمراحل کل یبه بررس نجایتا کنون تجربه کرده است. در ا 3554دهه  لیاوا

 یآور ها شروع به جمع شرکت ک،یو تجارت الکترون نترنتیگسترش ابوده است که با  تالیجی: آغاز عصر د3554 دهه

 داد یها امکان م سفارشات بودند که به آن خچهیو تار دیخر حاتیترج ق،یها شامل علا داده نیکردند. ا انیمشتر یها داده

شده،  یآور جمع یها متوجه شدند که با استفاده از داده ابانیدوران، بازار نیدر ا. خود را هدفمندتر کنند غاتیتا تبل

ه این خود شروعی برای ک ارائه دهند یمنحصر به فرد یها برقرار کنند و تجربه انیبا مشتر یتر قیارتباطات عم توانند یم

 (.4440شخصی سازی بود )کومار، 

شده وارد مرحله  یساز یشخص یابیها، بازار داده لیتحل یاطلاعات و ابزارها یفناور یها شرفتی: با پ4444دهه  لیاوا

دوره،  نیدر ا . استفاده کردند انیمشتر یها داده لیتحل یبرا تر شرفتهیپ یها و مدل ها تمیها از الگور شد. شرکت یدیجد

 شنهاداتیپ ان،یمشتر دیکردند که بر اساس رفتار خر 3آمازون مانند گر هیتوص یها ستمیها شروع به استفاده از س شرکت

 (.4444و همکاران،  4)چاندرا دادند یشده ارائه م یساز یشخص

به شدت  یساز یشخص تیقابل ،یو هوش مصنوع نیماش یریادگیمانند  دیجد یها یتا کنون: با ظهور فناور 4434 دهه

 یتر قیدق شنهاداتیکرده و پ ییرا شناسا یتر دهیچیپ یکمک کردند تا الگوها ابانیبه بازار ها یفناور نی. اافتی شیافزا

 یا شده یساز یشخص شنهاداتیرفتار کاربران، پ لیبا استفاده از تحل 0اسپاتیفای و 1نتفلیکس مانند ییبرندها .ارائه دهند

فروش  شیشده نه تنها به افزا یساز یشخص یابیبازار .دیگرد انیمشتر یتعامل و وفادار شیارائه کردند که باعث افزا

                                                                                                                                                                                     
1
 Amazon 

2
 chandra 

3
 Netflix 

4
 Spotify 



 3040-3003 ص ،3041 زمستان ،59 شماره حسابداری، و مدیریت در نوین پژوهشی رویکردهای 6

 

روند همچنان در حال رشد است و انتظار  نیشده است. ا زین انیمشتر یبهتر برا یا تجربه جادیکمک کرده بلکه موجب ا

 (.3044)کازرونی و همکاران،  به تکامل خود ادامه دهد د،یجد یها یفناور شرفتیبا پ زین ندهیدر آ رود یم

منحصر  یهر مشتر یمحصول را برا اتیو تجرب یغاتیتبل یها امیها، پ داده  لیشده با استفاده از تحل یساز یشخص یابیبازار

 یابیبازار .برسدمناسب  شنهاداتیمناسب به فرد مناسب با پ امیبا پ اسب. هدف آن است که درزمان منسازد یبه فرد م

 جادیا یفعل انیبا مخاطبان هدف و مشتر تر قیعم یها ارتباط است که با استفاده از داده یاستراتژ کیشده  یساز یشخص

 توانند یها م ها، شرکت و استفاده از داده یآور ارائه دهد. با جمع و کارآمدتری تر نهیبه یابیتا تجربه بازار کند یم

کمک  ابانیبه بازار ها نشیب نیاهمچنین هدف قرار دهند.  یطور مؤثرتر را به وهبالق انید تا مشترکنن ییرا شناسا ییالگوها

ها را جذب کنند)چاندرا  و  سرنخ دار،یکنند بلکه در طول سفر خر یینه تنها مخاطبان هدف خود را شناسا کند یم

 یآور جمع یها بر اساس داده یابیبازار یها یاستراتژ انطباق یشده به معنا یساز یشخص یابیبازار (.4444همکاران، 

 گریسفارشات و موارد د خچهیتار ها، یمند علاقه ،دیخر حاتیشامل ترج توانند یها م داده نیاست. ا نیشده از مخاطب

 یارائه م نیبه مخاطب گرید یها و پلتفرم غاتیتبل ل،یمیا قیکه از طر ییمحتواها توان یاطلاعات، م نیباشند. با استفاده از ا

بازاریابی شخصی سازی شده در واقع می تواند در طیف وسیعی از  (.4440و همکاران،  لولوی)تنظیم کرد  ،شود

ها و اقدامات بازاریابی تأثیر گذار باشد یا با آنها آمیخته شود و یک دستاورد جدید خلق نماید. از جمله  استراتژی دیگر

 :اشاره نمود این استراتژی ها می توان به موارد زیر

مشتری طراحی نمود و سایر هر توان صفحات وب را براساس تاریخچه فعالیت  در فضای وبسایت، می :یبازاریابی اینترنت

توان کل صفحات فرود را از این طریق ایجاد  های کاربران، به آنها نمایش داد. در واقع می مندی مطالب را عطف به علاقه

شود، این امکان  می یو هر کاربر را در صفحه فرود اختصاصی قرار داد. بنابراین، هنگامی که مشتری وارد وب سایت کرد

و محتوای پیشنهادی را طوری نمایش  هوجود دارد که منبع ارجاع، موقعیت جغرافیایی و تاریخچه خرید را لحاظ نمود

 (.3041لیمانی، )س که بیشترین تأثیر را برروی مخاطب داشته باشد هدد

با نام  کردن پرسی این امر بارها به اثبات رسیده است که سلام و احوال :های الکترونیکی های مستقیم و نامه نامه  ارسال

های مستقیم  تواند در ارسال نامه عامل می اینو  بدیهی است که  باشد می” مشتری عزیز“تر از کلمه  کوچک، بسیار جذاب

 ولحاظ نمود؛  الکترونیکیهای  توان در نامه های مربوط به سرنخ مشتری را می باشد. داده خیلی بیشتر، تأثیرگذار

های مشتریان،  مندی شوند و بر اساس علاقه ها، ارسال می داده اینبر اساس  نیز محصولات یا پیشنهادات خاص

این کار در محیط آنلاین و  البته که شود. کنندگان، برجسته می و موارد خاص برای دریافت گرفتهسازی صورت  شخصی

 (.3041)محمدزاده سرائی، تر از ارسال نامه بطور فیزیکی است  ای آسان با استفاده از ایمیل به طور قابل ملاحظه

B2B) بازاریابی سازمانی
3
توان اطلاعات مربوط به  گیرندگان در کسب و کارهای هدف، می تماس با تصمیمقبل از  :(

های خاص در  شود تا حوزه این کار باعث می. نها باشدآ های خاص وری نمود که بیانگر چالشآها را طوری جمع  سرنخ

علاوه بر این، با جستجو در  شود.طور اختصاصی حل  به های آنها  صنایع مختلف به درستی شناسایی شوند و چالش

 های اجتماعی خاص همچون لینکدین رسانه
های مشترک در کسب وکارها استفاده نمود و  توانید برای یافتن چالش می 4

 (.3041سلیمانی، (برای هر کدام راه حلی جداگانه اندیشید
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دار باشد و  تواند عمیق و دنباله میهای اجتماعی، یک تعامل شخصی  در رسانه :های اجتماعی بازاریابی از طریق رسانه

های اجتماعی  خاص افزایش دهد. رسانهطور و نرخ تعامل با مشتریان را به  داشتهتأثیر شگرفی برای کسب و کارها 

تر وقتی  بعبارتی ساده .اند که پیام های اختصاصی برای طیف وسیعی از مخاطبان خاص ارسال شوند بستری را فراهم کرده

دهد، آن کاربر به احتمال  کند یا خدمت خاصی را پیشنهاد می کسب و کار برای یک مشتری جواب خاصی را ارائه می

فکر او هستند ارسال میکند و آنها نیز به همین  سلیقه و هم زیاد پاسخ و پیشنهادات آن کسب وکار را به کسانی که هم

تواند سیر انبوهی از مشتریان در همان طیف فکری  طور اختصاصی برای یک مشتری می بهترتیب. درنتیجه وقت گذاشتن 

 (.3041را شامل شود و به راحتی در بین کاربران دیگر شیوع پیدا کند )سلیمانی، 

هایی است که بیشترین  صنایع مختلفی را متحول کرده است و بازاریابی یکی از بخش یظهور و گسترش هوش مصنوع

های بازاریابی را  وکارها با استراتژی نحوه برخورد کسب. هوش مصنوعی پذیرفته است و تحولات ا از این تغییرتأثیر ر

اند که به عمق  وکارها این امکان را داده های مبتنی بر هوش مصنوعی به کسب ابزارها و الگوریتم. متحول کرده است

. (4440)کومار،  رائه دهند که قبلاً غیرقابل تصور بودسازی را ا های مشتریان نفوذ کنند و سطحی از شخصی داده

های  سازی شده است. فناوری های بازاریابی شخصی بر کمپین آفرین هوش مصنوعی دهنده تأثیر تحول تحقیقات نشان

کننده و بینایی کامپیوتری در حال تغییر  بینی هوش مصنوعی مانند یادگیری ماشین، پردازش زبان طبیعی، تحلیل پیش

 .(4444)رحمان و علی، کنند تر با مشتریان را فراهم می تر و فردی انداز بازاریابی هستند زیرا امکان تعاملات دقیق چشم

های  سازی شده، توانایی آن در پردازش و تحلیل داده های اساسی هوش مصنوعی در بازاریابی شخصی یکی از جنبه

اند و  گیری مبتنی بر داده در بازاریابی تأکید کرده میت تصمیمهاست. محققان بر اه بزرگ برای کشف الگوها و بینش

کننده، از جمله تاریخچه مرور،  های مصرف توانند حجم زیادی از داده های هوش مصنوعی می اند که فناوری اشاره کرده

ها  اد کنند. این پروفایلهای دقیقی از مشتریان ایج های اجتماعی را تحلیل کنند تا پروفایل های رسانه رفتار خرید و فعالیت

ها و پیشنهادات بازاریابی  کند تا ترجیحات و رفتارهای مشتریان را بهتر درک کنند و پیام وکارها کمک می به کسب

بینی کنند که کدام محصولات  توانند پیش های هوش مصنوعی می برای مثال، الگوریتم. ای ارائه دهند سازی شده شخصی

الب باشد بر اساس خریدهای قبلی او، که این امر منجر به پیشنهادات هدفمندتری ممکن است برای یک مشتری ج

 . (4444، 3)سان و ووشود می

توانند  های یادگیری ماشین می آفرین بوده است. الگوریتم سازی شده تحول کاربرد یادگیری ماشین در بازاریابی شخصی

ها و پیشنهادات خود را با گذشت زمان بهبود ببخشند. این قابلیت  بینی های جدید یاد بگیرند و پیش به طور مداوم از داده

تواند به سرعت تغییر  کننده می یادگیری پویا برای باقی ماندن در بازارهای سریعاً در حال تغییر که ترجیحات مصرف

توانند به طور قابل  میهای یادگیری ماشین  اند که مدل . مطالعات نشان داده(4441، 4)روبرت و موریسکند، حیاتی است

 های بازاریابی افزایش دهند بندی، محتوا و تحویل پیام سازی زمان سازی شده را با بهینه توجهی اثربخشی بازاریابی شخصی

های  تواند پیشنهادات محصول را بر اساس داده به عنوان مثال، یک موتور پیشنهاد دهنده مبتنی بر یادگیری ماشین می.
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عالیت مرور اخیر یا سبد خرید رها شده، برای مشتریان فردی سفارشی کند که این امر منجر به بهبود ای، مانند ف لحظه

 .(4444، 3)رحمان و علیشود تعامل با مشتری و فروش می

NLP) پردازش زبان طبیعی 
4
های کلیدی در ابزارهای هوش مصنوعی برای بازاریابی  نیز یکی دیگر از فناوری (

دهد که زبان انسانی را درک کرده و تفسیر کنند، که این  ها این امکان را می به ماشین NLP سازی شده است شخصی

های رسانه اجتماعی و تعاملات چت را فراهم  های متنی از منابع مختلف مانند نظرات مشتریان، پست امر امکان تحلیل داده

احساسات و ترجیحات مشتری استفاده شود و تواند برای سنجش  می NLP اند که چگونه محققان بررسی کرده .کند می

سازی شده فراهم کند. به عنوان مثال، تحلیل احساسات  های بازاریابی شخصی های ارزشمندی برای ایجاد پیام بینش

کند تا  وکارها کمک می تواند شناسایی کند که آیا بازخورد مشتری مثبت، منفی یا خنثی است که این امر به کسب می

تر مشتریان و پیشنهادات  بندی دقیق یادگیری ماشین باعث تقسیم. را متناسب با آن تنظیم کنند ارتباطات خود

پردازش زبان . کند های بازاریابی را افزایش داده و تعامل با مشتری را بهینه می شود که ارتباط پیام سازی شده می شخصی

سازی را تقویت کرده و ارتباطات هدفمند را  نیز با تحلیل احساسات مشتریان و تعاملات آنها، شخصی طبیعیی

 .(4441، 1)توماس و استیونبخشد  رسانی کرده و پشتیبانی از مشتری را بهبود می اطلاع

بصری و واقعیت هایی مانند جستجوی  سازی را از طریق ویژگی فناوری بینایی کامپیوتری نیز لایه دیگری از شخصی

به طور کلی، هوش مصنوعی  .(4440)یلولو و همکاران، کند های جذاب مشتری ایجاد می افزوده اضافه کرده که تجربه

سازی  های جدیدی برای تعامل با مشتریان و بهینه های بازاریابی دارد زیرا فرصت پتانسیل قابل توجهی برای بهبود شیوه

های  ها و دستیارهای مجازی مبتنی بر هوش مصنوعی در حال حاضر بیشتر در کمپین بات چت. آورد استراتژیک فراهم می

ها از هوش مصنوعی برای  شوند تا پشتیبانی فوری از مشتریان ارائه دهند. این فناوری شده استفاده می بازاریابی شخصی

ها و تعاملات گذشته ارائه  ترجیحشده بر اساس  هایی شخصی تعامل با مشتریان به صورت گفتگویی استفاده کرده و پاسخ

ها در بازاریابی نشان داده است که تجربه مشتری را با ارائه اطلاعات سریع و مرتبط، کاهش  بات دهند. استفاده از چت می

 (.4444)رحمان و علی، دهد شده افزایش می دهی، و ارائه پیشنهادات محصول شخصی زمان پاسخ

ها  های مربوط به حریم خصوصی داده ی در بازاریابی بدون چالش نیست. نگرانیسازی هوش مصنوع با این حال، پیاده

باید مورد توجه قرار گیرد تا اطلاعات مشتریان محافظت شود و با قوانین مطابقت داشته باشد. ادغام ابزارهای هوش 

توجه و تخصص است. گذاری قابل  کند که نیازمند سرمایه هایی ایجاد می های موجود پیچیدگی مصنوعی با سیستم

های مشتریان  همچنین، رسیدگی به تعصبات الگوریتمیک برای جلوگیری از رفتار ناعادلانه نسبت به برخی بخش

ملاحظات اخلاقی شامل کسب رضایت صریح مشتریان و اطمینان از انصاف نیز محور استفاده مسئولانه از  .ضروری است

ها و ملاحظات اخلاقی مرتبط را  وکارها باید چالش کسب (.4441، 0)وانگ و جوهوش مصنوعی در بازاریابی هستند

سازی مبتنی بر هوش مصنوعی بهره ببرند. اگر یک مشتری نارضایتی خود را  مدیریت کنند تا بتوانند از مزایای شخصی

هایی ارائه دهد  های او را برطرف کرده و راه حل تواند نگرانی شده می رسانی شخصی درباره یک محصول ابراز کند، پیام

حریم خصوصی داده یک همانطور که گفته شد . (4444)سان و وو، که منجر به افزایش رضایت مشتری و حفظ او شود
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های شخصی  آوری و تحلیل حجم زیادی از داده نگرانی عمده است زیرا استفاده از هوش مصنوعی معمولاً شامل جمع

اند تا اطمینان حاصل شود که  ای خود تأکید کرده های داده باره شیوهوکارها به شفافیت در است. محققان بر نیاز کسب

GDPR) ها آنها با قوانین مربوطه مانند مقررات عمومی حفاظت از داده
شفافیت برای  .در اتحادیه اروپا مطابقت دارند (3

)ویلیام و د بسیار مهم استهایشان محتاط باشن ایجاد اعتماد با مشتریانی که ممکن است نسبت به نحوه استفاده از داده

سازی با حریم خصوصی وجود  ای نسبت به نیاز به تعادل بین شخصی . علاوه بر این، آگاهی فزاینده(4444، 4جکسون

شده گاهی اوقات ممکن است برای مشتریان احساس مزاحمت یا  های بازاریابی بیش از حد شخصی دارد زیرا پیام

 .ترسناک داشته باشد

شده وجود دارد احتمال وجود تعصبات  سازی  مرتبط با هوش مصنوعی در بازاریابی شخصیچالش دیگری که 

اند که ممکن است شامل  های تاریخی آموزش دیده های هوش مصنوعی بر اساس داده الگوریتمیک است. الگوریتم

پیشنهاد دهنده بر اساس تعصبات باشند که ممکن است ناخواسته در خروجیات تکرار شود. برای مثال، اگر یک الگوریتم 

هایی آموزش ببیند که عمدتاً ترجیحاتی مربوط به یک گروه جمعیتی خاص را منعکس کند، ممکن است  داده

)ژانگ و ها شود محصولات خاص آن گروه را بیش از حد مورد توجه قرار دهد که منجر به نادیده گرفتن سایر بخش

 (.4441، 1چن

های هوش مصنوعی هستند تا اطمینان حاصل شود که آنها عادلانه هستند. این شامل  مدلمحققان خواستار بررسی بیشتر  

استفاده از مجموعه داده های متنوع برای آموزش، انجام ممیزی های منظم، و پیاده سازی مکانیزم هایی برای شناسایی و 

شده احتمالاً تحت  ابی شخصیی هوش مصنوعی در بازاری آتیه.اصلاح هرگونه تعصبی است که ممکن است بروز کند

تأثیر پیشرفت های مداوم فناوری و تمرکز فزاینده بر ملاحظات اخلاق خواهد بود. همانطور که فناوری های هوش 

ها در  سازی ارائه دهند. برای مثال، پیشرفت های بیشتری برای شخصی رود قابلیت شوند انتظار می تر می مصنوعی پیچیده

گیری  اند که اجازه هدف های مشتری را فراهم کرده تر داده ی عصبی امکان تجزیه وتحلیل دقیقها یادگیری عمیق و شبکه

با سایر هوش مصنوعی  علاوه بر این ، ادغام .(4444)ویلیام و جکسون، کند سازی بیشتر را فراهم می تر و شخصی دقیق

AR) های نوظهور مانند واقعیت افزوده فناوری
0
VR) و واقعیت مجازی(

9
تر  های جذاب امکانات جدیدتری برای تجربه(

های مجازی محصول  توانند برای ایجاد آزمایش میVR و ARبه عنوان مثال ،  اند. تر مارکتینگ فراهم آورده ومخصوص

ادبیات مربوط به . را افزایش دهد تر مشتری راضی سازی شده استفاده شوند،که تعامل و یا تجربیات خرید شخصی

ها را برجسته  آفرینی این تکنولوژی پتانسیل تحولبازاریابی های  سازی کمپین در شخصیمصنوعی  هوش  استفاده از

های  و ایجاد پیام درک ترجیحات مشتری، ها، به کسب وکارها امکان تحلیل حجم بالایی از دادههوش مصنوعی  .کند می

 دهد. می برد، را پیش می فرایندهای کسب وکار بخشد و بهبود می سازی شده که تعامل مشتری را بسیار شخصیبازاریابی 

بسیار مهم خواهد هوش مصنوعی  ها برای استفاده مسئولانه از اهمیت اتخاذ بهترین روش با ادامه تحولات این حوزه،

و کسب وکارهایی که بتوانند هوش مصنوعی  هوشمندانه به کاربرد سازی شده بستگی دارد شخصی بازاریابی بود.آینده
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تحقیقات  در بازار رقابتی وترجیحا مبتنی بر داده موفق خواهند بود. تجربه کنند، های این تکنولوژی را وفرصتها  چالش

 . وکسب وکارها فراهم کندها  بازاریابجاری در این حوزه بدون شک ادامه خواهد یافت تا بینشی ارزشمند برای 

 پژوهش پیشینه

سازی ی درک نقش هوش مصنوعی در استراتژ یهای بازاریابی شخص "(، در پژوهشی با عنوان 3041مهسا مسعودی)

و  سازی شدهی درک نقش هوش مصنوعی در استراتژیهای بازاریابی شخصبه بررسی ، در مطالعه مروری "شده

مزایای بازاریابی ، پرداخت. وی همچنین پویا، آنالیز پیشبینی و بخشبندی مشتری یسازی محتوا کاربردهای آن در بهینه

را نیز مورد بحث قرار  تعامل مشتری، نرخ تبدیل بهبود یافته و تجربیات مشتری بهترمانند  رانشده توسط هوش مصنوعی

هوش مصنوعی با امکانات پیشرفته خود، نقش بسیار مهمی در استراتژیهای بازاریابی  می دهد. نتایج نشان می دهند که

سازی محتوا، و ارائه  ی شده ایفا میکند. از طریق تحلیل دادههای بزرگ، پیشبینی رفتار مشتریان، شخصیساز شخصی

پیشنهادات مناسب، هوش مصنوعی به شرکتها کمک میکند تا تجربه مشتریان را بهبود بخشیده و بازدهی استراتژیهای 

 . بازاریابی را افزایش دهد

، با "بررسی استفاده از مصنوعی هوش در بازاریابی شخصی کمپین ها"با عنوان (، در پژوهشی 4440ویلسون و همکاران)

، به این های بازاریابی و کارشناسان هوش مصنوعی از صنایع مختلف ای ساختاریافته با حرفه های نیمه مصاحبهاستفاده از 

مانند  ییبا روندها مداوم است، یها شرفتیپ دبخشینو یابیدر بازار یهوش مصنوع ندهیآنتایج رسیدند که: 

 ینوآور رود یکه انتظار م یصوت یو جستجو ایاش نترنتیمانند ا ییها یالعاده و ادغام بهتر با فناور فوق یساز یشخص

و  یسفارش یرا با ارائه راهکارها یابیبازار یاثربخش یبه طور قابل توجههوش مصنوعی را به همراه داشته باشد.  یشتریب

  است. یو عمل یاخلاق یها نسبت به چالش قیدق یکردیرو ازمندیکه ن یدر حال دهد، یم شیافزا کیاستراتژ یها نشیب

 یبرا ییها نیکمپی شخص یابیبازار یبرا یاستفاده از هوش مصنوع "(، در پژوهشی با عنوان 4440یلولو و همکاران)

هایی  های تجربی از شرکت و تحلیل داده مرور جامع ادبیات موجود، مطالعات موردی، با استفاده از "لیبهبود نرخ تبد

ادغام هوش ، به این نتایج دست یافت که اند است که از هوش مصنوعی در فرآیندهای بازاریابی خود استفاده کرده

بخشد، بلکه در بازارهای فزاینده مبتنی بر داده، مزیت رقابتی نیز  مصنوعی در بازاریابی نه تنها نرخ تبدیل را بهبود می

کنند، افزایش چشمگیری در رضایت و وفاداری  هایی که از ابزارهای هوش مصنوعی استفاده می شرکت . کند میایجاد 

شود. علاوه بر این، توانایی  های بازاریابی نسبت داده می بندی مناسب پیام دهند که به ارتباط و زمان مشتریان گزارش می

های بازاریابی را  امکان تنظیمات دینامیک در استراتژیهای بزرگ به صورت آنی،  هوش مصنوعی در پردازش داده

 .کند تر می ها را بهینه آورد و عملکرد کمپین فراهم می

 یساز نهیو به یساز یشخص شرفتی: پغاتیو تبل یابیدر بازار یهوش مصنوع "( در پژوهشی با عنوان 4440پاتیل)

وش مصنوعی موجود به این یافته ها دست یافتند که ه با مرور سیستماتیک ادبیات "تعامل مصرف کننده یها یاستراتژ

های اجتماعی را تحلیل  های شبکه های مشتری، از جمله الگوهای مرور، تاریخچه خرید و فعالیت حجم بالایی از داده

یلی شده ایجاد کند. بازاریابی ایم سازی های تبلیغاتی شخصی ها، تاکتیک گیری مبتنی بر داده کند تا در عصر تصمیم می

های تبلیغاتی و تعاملات صوتی امکان دریافت ارتباطاتی متناسب با علایق و نیازهای  شده، خلاقیت سازی شخصی

های بهینه برای  های مبتنی بر هوش مصنوعی زمان دهد. سیستم آورد و تعامل را افزایش می کنندگان را فراهم می مصرف

ها  این پیشرفت .ها به موقع و مرتبط باشند شود کمپین ین امر باعث میکنند که ا بینی می کنندگان را پیش ارتباط با مصرف
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ها، سوگیری محاسباتی و اخلاق در بازاریابی مبتنی بر هوش  هایی نیز به همراه دارند. حریم خصوصی داده چالش

عادل برقرار کنند سازی و اعتماد مشتری ت ها باید بین شخصی مصنوعی از مسائل حیاتی هستند. نهادهای نظارتی و سازمان

 تا پذیرش پایدار حاصل شود. 

بندی مشتریان با  قسیمبا ت "نقش هوش مصنوعی در بازاریابی شخصی استراتژی ها "( در پژوهشی با عنوان 4440کومار )

گر برای ایجاد رویکردهای بازاریابی  های توصیه بینی و سیستم های هوش مصنوعی، تحلیل پیش استفاده از الگوریتم

هایی از منابع  ها گنجانده شد. این مطالعه شامل داده آوری داده های جمع . ملاحظات اخلاقی به دقت در شیوهختپردا

های بازاریابی  که استراتژینتایج نشان می دهد  .مختلف، از جمله معاملات مشتریان تا تعاملات دیجیتال بود

وکار را  مل مشتری، نرخ تبدیل و عملکرد کلی کسبشده مبتنی بر هوش مصنوعی به طور قابل توجهی تعا سازی شخصی

گذاری دقیق را فراهم کرد که منجر به افزایش فراوانی  بندی مشتریان امکان هدف دهند. به طور خاص، تقسیم افزایش می

ها اعتماد مشتری را تقویت کرد و  های اخلاقی داده علاوه بر نتایج کمی، شیوه.ها شد خرید و ارزش متوسط سفارش

سازی چندکاناله به طور  . شخصیبرجسته نمودها در بازاریابی مبتنی بر هوش مصنوعی را میت مدیریت شفاف دادهاه

مدت ارائه  شده مبتنی بر هوش مصنوعی نه تنها مزایای کوتاه سازی مداوم تجربه مشتری را بهبود بخشید. بازاریابی شخصی

 .دهد ش عمر مشتری را نیز پرورش میدهد بلکه وفاداری بلندمدت مشتریان و افزایش ارز می

با استفاده  "جلو به : روندها و راه هایشخص یابیدر بازار یساز یشخص "( پژوهشی را با عنوان 4444چاندرا و همکاران )

منجر به شش موضوع اصلی شد که ساختار علمی این به انجام رساند. یافته ها  از یک مرور بیبلیومتریک و تحلیل عملکرد

سازی و حریم  شده، پارادوکس شخصی سازی شده، رابطه شخصی سازی های شخصی : توصیهشامل شدند وزه راح

های مشتری در بازاریابی  سازی در بازاریابی، و بینش شده، مفهوم و گفتمان شخصی سازی خصوصی، تبلیغات شخصی

ای و  ه )مانند بازاریابی رابطهشد سازی نشان داد که موضوعات مرتبط با روابط شخصی مفاهیمشده. این  سازی شخصی

شده اساسی هستند زیرا  سازی سازی و تبلیغات موبایلی( برای بازاریابی شخصی سازی انبوه همچنین شخصی سفارشی

همچنین نشان داد که  .گیرند گیرند و تحت تأثیر قرار می های بازاریابی شکل می روابط بین مشتری و برند از طریق فعالیت

های اجتماعی، بازاریابی اینترنتی و  سازی، تجارت الکترونیک و رسانه سازی و سفارشی شخصیموضوعاتی مانند 

و بازاریابی نباید به صورت مستقل مطالعه شوند بلکه باید در  (ML) شده، و یادگیری ماشین سازی بازاریابی شخصی

تر کردن تحقیقات موضوعی در  غنی های قدرتمندی برای توانند دیدگاه شش موضوع مورد بررسی قرار گیرند زیرا می

 .این حوزه ارائه دهند

شخصی سازی مبتنی بر هوش مصنوعی در بازاریابی تعاملی: سفر مشتری چشم  "( در پژوهشی با عنوان 4444گائو و لیو)

ربیات دهی به تج لیمون و ورهوف، نویسندگان بر استفاده از تجربیات قبلی برای شکل ،با استناد به سفر مشتری "انداز

 AIP مشتریان در مراحل پیش از خرید، خرید و پس از خرید تمرکز کرده و یک چارچوب یکپارچه برای کاربرد

، نویسندگان معضلاتی را که بازاریابان در هر مرحله از سفر AIP دهند. ثانیاً با توجه به مرحله نوظهور توسعه توسعه می

می دهند.  های بازاریابی تعاملی ارائه های مدیریتی برای شیوه و توصیه مشتری با آن مواجه هستند مورد تأکید قرار داده

داده شده در پنج مرحله سفر مشتری نشان سازی سازی شخصی خود را به صورت پروفایل AIP دهد که ها نشان می یافته

یتی را توسعه های مدیر ای از توصیه . در پاسخ به معضلات موجود در طول سفر مشتری، نویسندگان مجموعهمی شود

 اند.  داده
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مفهوم سازی مفاهیم ابزارهای هوش مصنوعی و بازاریابی شخصی "( در پژوهشی با عنوان4440عبدالله و همکاران )

مرور ادبیات قبلی و با استفاده از  "سازی قصد خرید مصرف کننده: بینش از بازار تجارت الکترونیک مالزی

بینی،  کند که چگونه استفاده از ابزارهای هوش مصنوعی از جمله تحلیل پیش های نظری، این مطالعه بررسی می چارچوب

 .های خرید آنلاین تأثیر بگذارد کنندگان در محیط شده ممکن است بر رفتار مصرف سازی اتوماسیون و تجربیات شخصی

کنندگان  اب شرکتای برای انتخ گیری سهمیه کند که در آن از نمونه رویکرد کمی را اتخاذ میهمچنین این پژوهش 

گذاران در مالزی دارند.  وکارهای تجارت الکترونیک و سیاست پیامدهای مهمی برای کسب . یافته هااستفاده خواهد شد

سازی بیشترین تأثیر را بر تمایلات خرید  های هوش مصنوعی و شخصی وکارها، درک اینکه کدام جنبه برای کسب

سازی کرده و تعامل  یک پیادهها را به طور استراتژ ها کمک کند تا این فناوری تواند به آن کنندگان دارند، می مصرف

گذاران، این مطالعه بر لزوم توجه به مسائل اخلاقی و  مشتری را افزایش دهند و فروش را تحریک کنند. برای سیاست

ها و مسائل سیاستگذاری در استفاده روزافزون از هوش مصنوعی در بازار تجارت  قانونی مانند حریم خصوصی داده

 . الکترونیک تأکید دارد

استفاده از هوش مصنوعی در استراتژی های بازاریابی: اتوماسیون،  "( در پژوهشی با عنوان 4440وورا و همکاران )پت

، به این نتایج دست با استفاده از یک مرور سیستماتیک ادبیات و تحلیل تماتیکبا استفاده از  "شخصی سازی و پیش بینی

های بازاریابی بسیار  کند، استراتژی بازاریابی را ساده می هوش مصنوعی به طور قابل توجهی عملیاتیافتند که 

دهد. با این  کننده را افزایش می بینی روندهای بازار و رفتار مصرف دهد و دقت پیش ای را پرورش می شده سازی شخصی

اریابی اشاره های اخلاقی و حریم خصوصی مرتبط با استفاده از هوش مصنوعی در باز حال، این مطالعه همچنین به نگرانی

شود و  های بازاریابی است که توسط هوش مصنوعی هدایت می دهنده یک تحول قابل توجه در شیوه کند. نتایج نشان می

 .شود با بهبود کارایی عملیاتی و تعامل با مشتری مشخص می

 شناسی پژوهش روش. 3

پژوهش حاضر از نظر هدف یک تحقیق کاربردی و از جهت جمع آوری داده یک تحقیق علمی ترویجی از نوع  

مروری می باشد. موضوع تحقیق از حیث روش، ماهیتاً کتابخانه ای است و محتوای پژوهش، از ابتدا تا انتها، متکی به 

، 4، امرالد3طلاعاتی معتبر خارجی ساینس دایرکت روش کتابخانه ای و با استفاده از مقالات موجود در پایگاه های ا

  و مگیران جمع آوری شده است. 1ریسرچ گیت

 های پژوهش یافته. 4

ها به  ها و بخش وکارها در تمامی اندازه ، پذیرش گسترده هوش مصنوعی در صنایع مختلف است. کسببیانگر ها یافته

های بازاریابی خود را بهبود بخشند. این پذیرش ناشی از نیاز به  تلاشآورند تا  ای به هوش مصنوعی روی می طور فزاینده

تر و کارآمدتر است. توانایی هوش مصنوعی در پردازش سریع و دقیق  ای شخصی درک بهتر و تعامل با مشتریان به شیوه

کنندگان  جیحات مصرفتری درباره رفتار و تر های عمیق دهد که بینش ها این امکان را می ها به شرکت حجم بالای داده

 .شود تر می های بازاریابی هدفمندتر و مرتبط به دست آورند که این امر منجر به ایجاد استراتژی
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های یادگیری ماشین است. یادگیری ماشین به عنوان یک پایه اساسی  های کلیدی، نقش الگوریتم یکی دیگر از یافته 

های تاریخی و  دهد که داده وکارها این امکان را می است و به کسببرای بازاریابی مبتنی بر هوش مصنوعی ظهور کرده 

های  بینی کنند. توانایی یادگیری مداوم و انطباق با داده ای را تحلیل کنند تا رفتار و ترجیحات مشتریان را پیش لحظه

گذشت زمان اصلاح و  ها و نتایج خود را با بینی توانند پیش های یادگیری ماشین می جدید به این معنی است که مدل

توانند به سرعت تغییر  کننده می بهبود دهند. این قابلیت پویا به ویژه در بازارهای سریعاً در حال تغییر که روندهای مصرف

تر پایگاه  بندی دقیق ها چگونه از یادگیری ماشین برای تقسیم تحقیق نشان داد که شرکتهای  یافته .کنند، ارزشمند است

کنند که با مشتریان فردی همخوانی  ای ایجاد می سازی شده های بازاریابی شخصی کنند و پیام تفاده میمشتریان خود اس

ای در تجارت الکترونیک استفاده  دارد. برای مثال، موتورهای پیشنهاد دهنده مبتنی بر یادگیری ماشین به طور گسترده

ر مشتری پیشنهاد دهند که این امر تجربه خرید را شوند تا محصولات را بر اساس خریدهای قبلی و تاریخچه مرو می

 .برد افزایش داده و نرخ تبدیل را بالا می

سازی شده شناسایی شده  نیز به عنوان یک جزء حیاتی در بازاریابی شخصی (NLP) استفاده از پردازش زبان طبیعی 

کند  جتماعی و تعاملات چت را فراهم میهای رسانه ا های متنی مانند نظرات مشتریان، پست امکان تحلیل دادهکه  است

های  برای سنجش واکنش NLP ها از شرکتها نشان داده است که  یافتهتا احساسات و نیت مشتریان را درک کند. 

های بازاریابی خود را  کند تا پیام کنند که این امر به آنها کمک می مشتریان نسبت به محصولات و خدمات استفاده می

روند احساسات منفی را در نظرات مشتریان شناسایی کند، یک  NLP یم کنند. برای مثال، اگر تحلیلمطابق با آن تنظ

ها را از طریق ارتباطات هدفمند یا تنظیمات محصول برطرف کند. این رویکرد پیشگیرانه  تواند این نگرانی وکار می کسب

 . کند ی را نیز ایجاد میکند بلکه اعتماد و وفادار نه تنها به بهبود رضایت مشتری کمک می

های مهم بود. این ابزارهای مبتنی بر هوش مصنوعی به  ها و دستیارهای مجازی نیز یکی دیگر از یافته بات استفاده از چت

ها به طور  بات اند. تحقیق نشان داد که چت سازی شده با مشتریان محبوب شده ای در ارائه تعاملات شخصی طور فزاینده

های  ای به درخواست شده های فوری و شخصی شوند و پاسخ مات مشتری و بازاریابی استفاده میای در خد گسترده

فروشی و سفر مفید است، جایی  دهند. این قابلیت تعامل در زمان واقعی به ویژه در صنایعی مانند خرده مشتریان ارائه می

توانند برای پیشنهاد محصولات  ها همچنین می اتب تواند تجربه مشتری را افزایش دهد. چت که اطلاعات سریع و دقیق می

یا خدمات، ارائه اطلاعات درباره تبلیغات، و کمک در خریدها استفاده شوند که همه اینها به ایجاد یک سفر مشتری 

  .کند تر کمک می تر و جذاب شخصی

را برجسته کردند.  سازی مبتنی بر هوش مصنوعی ها در شخصی ها همچنین اهمیت ادغام و مدیریت داده یافته

 های مدیریت ارتباط با مشتری ها از منابع متعدد، از جمله سیستم سازی مؤثر نیازمند تجمیع و تحلیل داده شخصی

(CRM
3
هایی که موفق به ادغام هوش مصنوعی در  سایت و غیره است. شرکت های رسانه اجتماعی، تحلیل وب ، پلتفرم(

آوری،  ای هستند که امکان جمع های مدیریت داده پیشرفته معمولاً دارای سیستماند  های بازاریابی خود شده استراتژی

سازی حمایت  های شخصی آورد. این قابلیت نه تنها از تلاش ها را فراهم می پردازش و تحلیل کارآمد حجم بالای داده

  .آورد می های ارزشمندی درباره عملکرد کلی بازاریابی و روندهای مشتری فراهم کند بلکه بینش می
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. ندسازی شده را شناسایی کرد همچنین چندین چالش مرتبط با استفاده از هوش مصنوعی در بازاریابی شخصیها  یافته

های شخصی برای  آوری و استفاده از داده ها و امنیت آن است. جمع های اصلی حریم خصوصی داده یکی از نگرانی

های قانونی  وکارها باید با محیط کند. کسب توجهی را مطرح می اهداف بازاریابی سؤالات اخلاقی و قانونی قابل

ای درباره نحوه  در اتحادیه اروپا که قوانین سختگیرانه (GDPR) ها ای مانند مقررات عمومی حفاظت از داده پیچیده

ها دریافت  دهاند، سازگار شوند و نیاز دارند تا رضایت صریح مشتریان را برای پردازش دا ها وضع کرده مدیریت داده

روز بیشتر نسبت به این مسائل آگاه هستند و اقداماتی برای اطمینان از رعایت  ها روزبه نتایج نشان داد که شرکت .کنند

ها،  سازی داده های ناشناس سازی تکنیک دهند. این اقدامات شامل پیاده های مشتری انجام می قوانین و حفاظت از داده

  .ها است های استفاده از داده سازی داده، و شفاف بودن با مشتریان درباره شیوه ههای ذخیر تأمین امنیت سیستم

های هوش مصنوعی بر  چالش دیگری که در تحقیق شناسایی شد احتمال وجود تعصبات الگوریتمیک است. الگوریتم

استه در خروجیات اند که ممکن است شامل تعصباتی باشند که ممکن است ناخو های تاریخی آموزش دیده اساس داده

هایی آموزش ببیند که نمایندگی کمتری از  هوش مصنوعی تکرار شود. برای مثال، اگر یک الگوریتم بر اساس داده

بینی کند، که منجر به پیشنهادات یا  ها پیش های جمعیتی دارد، ممکن است نتواند ترجیحاتی برای آن گروه برخی گروه

های هوش  سیدگی به این مسئله نیازمند تلاش هماهنگ برای اطمینان از آموزش مدلر .های بازاریابی متعصبانه شود پیام

های هوش مصنوعی خود را به  ها باید سیستم هایی متنوع است. علاوه بر این، شرکت مصنوعی بر اساس مجموعه داده

 .طور منظم ممیزی کنند تا هرگونه تعصبی که ممکن است بروز کند شناسایی و کاهش یابد

انداز مثبت قوی درباره آینده هوش مصنوعی در بازاریابی  دهنده چشم نشان تحقیقاتها،  وجود این چالشبا  

 ، واقعیت مجازی(AR) های نوظهور مانند واقعیت افزوده سازی شده بود. ادغام هوش مصنوعی با سایر فناوری شخصی

(VR) و اینترنت اشیا (IoT) شده  ورانه و بسیار شخصی ربیات بازاریابی غوطههایی جدید برای تج رود فرصت انتظار می

توانند امکان آزمایش مجازی محصولات مد یا زیبایی را فراهم کنند تا مشتریان  می VR و ARبرای مثال، .ایجاد کند

توانند  می IoT های شوند قبل از اینکه خرید کنند. مشابه آن، دستگاه ببینند محصولات چگونه بر روی آنها ظاهر می

  .آورد تر را فراهم می سازی دقیق ای درباره الگوهای استفاده مشتری ارائه دهند که امکان شخصی اطلاعات لحظه

سازی کل سفر مشتری ایفا خواهد کرد؛ از آگاهی و  که هوش مصنوعی نقش حیاتی در بهینه نشان دادندها همچنین  یافته

ای  ها قادر خواهند بود تجربه یری از هوش مصنوعی، شرکتگ بررسی گرفته تا خرید و تعامل پس از خرید. با بهره

نقص و یکپارچه در تمام نقاط تماس ایجاد کنند تا اطمینان حاصل شود که مشتریان در هر مرحله ارتباطات مرتبط و  بی

که دهد بل سازی نه تنها رضایت مشتری را افزایش می ای دریافت کنند. این رویکرد جامع نسبت به شخصی شده شخصی

های این تحقیق نمای کلی جامعی از  به طور خلاصه، یافته .کند وفاداری بلندمدت و حمایت آنها را نیز تحریک می

های هوش مصنوعی،  دهند. پذیرش فناوری سازی شده ارائه می وضعیت کنونی هوش مصنوعی در بازاریابی شخصی

کرده است که با نیازهای فردی مشتریان همخوان هستند. ای را فراهم  شده امکان ارائه تجربیات بازاریابی بسیار شخصی

ها، امنیت آن، و تعصبات الگوریتمیک وجود دارد، اما مزایای بالقوه  هایی مرتبط با حریم خصوصی داده اگرچه چالش

و شده بستگی دارد به استفاده هوشمندانه  سازی مبتنی بر هوش مصنوعی قابل توجه است. آینده بازاریابی شخصی شخصی

وکارهایی  اند راهنمای ارزشمندی برای کسب هایی که این تحقیق ارائه کرده اخلاق مدارانه از هوش مصنوعی؛ بینش

 .انداز پیچیده و سریعاً در حال تغییر حرکت کنند هستند که قصد دارند در این چشم
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 گیری بحث و نتیجه. 5

های بازاریابی است و تغییر به سمت  سازی کمپین شخصی بر دهنده تأثیر عمیق هوش مصنوعی ها نشان بحث درباره یافته

های هوش مصنوعی مانند یادگیری ماشین و  کند. فناوری تر را منعکس می تر و فردی های بازاریابی پیشرفته استراتژی

ان خود را دهند تا بهتر مشتری وکارها ارائه می پردازش زبان طبیعی در رأس این تحول قرار دارند و ابزارهایی را به کسب

سازی  بندی دقیق مشتریان و ارائه پیشنهادات شخصی ها تعامل داشته باشند. یادگیری ماشین به تقسیم درک کنند و با آن

بخشد.  های بازاریابی را افزایش داده و تجربه مشتریان را بهبود می کند که به طور قابل توجهی ارتباط پیام شده کمک می

های خود را مطابق با نیازها  های عمومی فراتر رفته و تلاش دهد که از کمپین ن امکان را میوکارها ای این قابلیت به کسب

سازی را با امکان تحلیل و تفسیر  پردازش زبان طبیعی نیز این شخصی .و ترجیحات خاص هر مشتری تنظیم کنند

رسانی کرده و  مندتری را اطلاع هدفکند. این تحلیل ارتباطات  تر می احساسات و تعاملات مشتریان با دقت بیشتری غنی

دهند،  شده و فوری ارائه می های شخصی های مبتنی بر هوش مصنوعی که پاسخ بات پشتیبانی از مشتری را از طریق چت

بینی  ها را تکمیل کرده و به پیش های یادگیری عمیق این تلاش کننده و فناوری بینی بخشد. ادغام تحلیل پیش بهبود می

تر  های بازاریابی مؤثرتر و به موقع کند، که منجر به استراتژی ری و شناسایی الگوهای پیچیده کمک میرفتارهای مشت

هایی مانند جستجوی بصری و واقعیت  سازی را با ویژگی شود. فناوری بینایی کامپیوتری نیز لایه دیگری از شخصی می

  .کند شتریان ایجاد میای برای م ورکننده کند که تجارب جذاب و غوطه افزوده اضافه می

ها و امنیت آن  سازی هوش مصنوعی در بازاریابی بدون چالش نیست. اطمینان از حریم خصوصی داده با این حال، پیاده

های مشتریان درباره  وکارها باید با الزامات قانونی سازگار شوند و به نگرانی همچنان یک نگرانی حیاتی است، زیرا کسب

های بازاریابی موجود نیز  ها پاسخ دهند. پیچیدگی ادغام ابزارهای هوش مصنوعی با سیستم سوء استفاده از داده

گذاری قابل توجه در فناوری و نیروی انسانی است. رسیدگی به تعصبات  کند که نیازمند سرمایه هایی ایجاد می چالش

توانند منجر به رفتار  ی میآمیز هوش مصنوع های تعصب الگوریتمیک نیز یک ملاحظه مهم دیگر است، زیرا مدل

ابعاد اخلاقی  .سازی تأثیر بگذارند های شخصی های مشتریان شوند و بر اثربخشی تلاش ناعادلانه نسبت به برخی بخش

هوش مصنوعی در بازاریابی، از جمله کسب رضایت صریح مشتریان و اطمینان از انصاف، نیز جزء اصلی بحث هستند. 

به طور  .سازی را با نیاز به حفاظت از حقوق مشتریان و حفظ شفافیت متعادل کنند یوکارها باید مزایای شخص کسب

تواند  دهد که چگونه می آفرین هوش مصنوعی در بازاریابی تأکید دارد و نشان می کلی، بحث بر روی پتانسیل تحول

های  بر نیاز به مدیریت دقیق چالش های بازاریابی را بهینه کند. در عین حال، تعاملات مشتری را افزایش دهد و استراتژی

برداری کامل کرد. همانطور  سازی مبتنی بر هوش مصنوعی بهره کند تا بتوان از مزایای شخصی اخلاقی و عملی تأکید می

دهند، باید نسبت به این ملاحظات هوشیار  های هوش مصنوعی ادامه می سازی فناوری وکارها به کاوش و پیاده که کسب

امکان ها  در کل این فناوری .ها هم نوآورانه و هم مسئولانه است های بازاریابی آن نان حاصل کنند که شیوهباشند تا اطمی

کنند.  شده را فراهم می های بازاریابی، و ایجاد تجربیات جذاب و فردی تر مشتریان، افزایش ارتباط پیام بندی دقیق تقسیم

دهد تا پیشنهادات هدفمند ارائه دهند، پشتیبانی از  ها اجازه می شرکت های بازاریابی به ادغام هوش مصنوعی در استراتژی

هوش مصنوعی  .ای مانند جستجوی بصری و واقعیت افزوده استفاده کنند های نوآورانه مشتری را بهینه کنند، و از ویژگی

سازی  با مشتریان و بهینههای جدیدی برای تعامل  های بازاریابی دارد و فرصت پتانسیل قابل توجهی برای ارتقاء شیوه

 .آورد استراتژیک فراهم می
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Abstract  
This research aims to examine the impact of artificial intelligence (AI) in personalizing marketing 

campaigns in the present era. It is an applied study in terms of purpose and a Promotional Scientific 

Research in the form of a review regarding data collection. The research topic is library-based and 

relies on the findings of library research. Artificial intelligence is an evolving technology that 

envisions significant economic and social benefits for the future. This study explores the 

transformative effect of AI on personalizing marketing campaigns, demonstrating how AI 

technologies are changing modern marketing practices. The results indicate that AI has a profound 

impact on personalizing marketing campaigns, helping businesses implement more advanced and 

individualized strategies. Technologies such as machine learning and natural language processing 

assist in precise customer segmentation and personalized recommendations, leading to better-targeted 

marketing messages and improved customer experiences. However, the implementation of AI comes 

with challenges such as data privacy, integration complexities, and algorithmic biases. Businesses 

must consider ethical aspects and balance the benefits of personalization with the protection of 

customer rights. The future of AI in marketing promises further advancements, but careful 

management of challenges and new considerations is necessary. Ultimately, AI holds significant 

potential to enhance marketing practices and create new opportunities for customer engagement 
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