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 خلاصه

داده محور می  یاز مهمترین آثار چهارمین انقلاب صنعتی، دیجیتالی شدن محیط کسب و کار و گسترش بازاریاب               

های ایجاد کسب هدف این مقاله بررسی پتانسیل ا باشد که بازتاب این دگرگونی اثر عمیقی بر تحقیقات بازاریابی خواهد داشت.

وکارهای دانش بنیان مبتنی بر کاربردهای یادگیری عمیق و یادگیری ماشین در بازاریابی و رفتار مصرف کننده است.یکی از 

محورهای اصلی توسعه اقتصاد مقاومتی بحث توسعه کسب وکارهای دانش بنیان در کشور میباشد.توسعه هوش مصنوعی و 

صتهای ایجاد کسب وکارهای دانش بنیان در این بخش را ارتقا داده اند کاربردهای این یادگیری عمیق و یادگیری ماشین فر

فناوری ها در بخش بازاریابی متعدد و متنوع است و میتواند فرصتهایی برای ایجاد و توسعه کسب وکارهای دانش بنیان این 

نیان مبتنی بر کاربردهای یادگیری عمیق و بخش ایجاد نماید هدف این مقاله بررسی فرصتهای ایجاد کسب وکارهای دانش ب

 .مصرف کننده است خریدرفتارپیش بینی و  دیجیتال یادگیری ماشین در بخش بازاریابی

 مصرف کنندهخرید رفتار  ،یادگیری عمیقیادگیری ماشین،  ،دیجیتال بازاریابی کلمات کلیدی:
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 گوناگون اجتماعی های شبکه در کاربران، توسط محتوا تولید سریع رشد باعث اینترنت فزاینده و سابقه بی گسترش

 کارها و کسب و کنندگان مصرف طرف دو هر برای اطلاعاتی منابع ترین مهم از یکی به داده عظیم حجم این و است شده

. اند داده تغییر را جامعه تعامل و همکاری ارتباط، روش و راه اینترنت بستر در اجتماعی های رسانه همچنین. است شده تبدیل

 و اند کرده ایجاد را افراد میان ارتباطات که شود می گفته آنلاین ابزارهای از ای مجموعه به اجتماعی های رسانه حقیقت در

 وجود به جدید فضای گرفتن نظر در با. اند شده دیالوگ یا جانبه دو تعامل به مونولوگ یا طرفه یک ارتباط شدن تبدیل باعث

هدف صرفا   ،کار و کسب محیط بر آن تاثیر و انقلاب این شالوده عنوان به ها داده اهمیت و چهارم صنعتی انقلاب در آمده

 بررسی مصرف کننده است دیرفتار خر ینیب شیو پ تالیجید یابیدر بازار قیعم یریادگیو  نیماش یریادگی یکاربرد ها یبررس

 در آمده وجود به تهدیدات و ها فرصت زمینه در موضوع بودن جدید دلیل به میدهد نشان شده انجام خارجی و داخلی مطالعات

 راه ابتدای در شده انجام های پژوهش است،«چهارم صنعتی انقلاب» پیامدهای از گرفته تاثیر که بازاریابی تحقیقات حوزهّ

 شده بیشتری غفلت کشور داخل در خصوص به مسئله این از. دارد وجود حوزه این در پژوهش برای ای گسترده زمینهّ و هستند

 و اهمیت شده گفته موارد. است نگرفته انجام صنعت در ها داده کلان از استفاده رویکرد با ویژه به مستقلی پژوهش و است

 روشن آتی های پژوهش انجام برای را مسیر ها چالش این راستای در تواند می پژوهش این و کند می آشکار را مطالعه ضرورت

 تحقیقات بر آنها تاثیر مصنوعی هوش و ماشین یادگیری کمک با ها داده کلان از استفاده بر پژوهش، این کلی، بیان به. کند تر

 زمستان( 1399)موسوی,  .دارد تمرکز بازاریابی و بازار

 از یکی. است نموده شایانی کمکهای مشتریان به رسانی خدمات در وکارها کسب به همواره فنی پیشرفتهای تاکنون

 حوزه دارد، خود های فعالیت سازی بهینه در ازآنها استفاده در سعی و بوده فنی های نوآوری تأثیر تحت بشدت که هایی حوزه

 خود محصول و سرویس مناسب، زمان و هزینه صرف با تا بودند راهکارهایی دنبال به همواره بازاریابان. است دیجیتال بازاریابی

 اساس بر را مخاطب گروه گزینش و بینی پیش دقت بتواند که ابزاری راستا این در. برسانند اصلی مخاطبین دست به را

 کارگیری به توانایی با ماشین یادگیری رویکرد .داشت خواهد ای العاده فوق ارزش نماید، شناسایی بفردشان منحصر ویژگیهای

 برای جدیدی فرصتهای ها، داده از وسیعی حجم تحلیل درزمینه انگیزی شگفت طرز به متنوع، و قدرتمند های الگوریتم

 تابستان(1399)بزرگی,  .است نموده ایجاد افراد تعاملات فرد منحصربه اطلاعات طریق از بازاریابی

 از کنندگان مصرف بررفتار آنها تأثیر و مشتریان مصرفی ارزشهای فهمیدن بازارها، در موفقیت منظور به امروزه

 مبنای بر مشتریان بخشهای مختلف وجود و امروزی بازارهای در مصرفی ارزشهای تغییر به توجه با. میباشد حیاتی موضوعات

 مختلف، بخشهای در محصولات انتخاب رفتار و متفاوت مصرفی نیازهای به نسبت باید بازاریابان متفاوت، مصرفی ارزشهای

 که عواملی به ویژه ومحصول  به نسبت کنندگان ادراک مصرف و نگرش درباره روز به و جامع اطلاعات.. باشند مطلع و حساس

 از مصرف کنندگان. میباشند کنندگان مصرف نیازهای کردن برآورده تضمین در مهمی بسیار های شاخص مؤثرند، خرید هنگام

 و خود هدف بازار سلیقه شناسایی وظیفه بازاریابان بنابراین. متفاوتند یکدیگر با غیره و تحصیلات سطح ذائقه، درآمد، سن، نظر

 و فردی، و روانی عوامل اجتماعی، -فرهنگی عوامل کنار در موقعیتی عوامل. است بازار آن به خود یاخدمت کالا مناسب عرضه

 برای خاص های علت ترین اصلی از فرهنگی عوامل و فرهنگ. مؤثرند خرید گیری تصمیم فرایند در بازاریابی آمیخته عوامل

 عوامل. آموزد می میکند زندگی آن که در ای جامعه و خانواده از را خود رفتارهای از بسیاری انسانی، وهر است شخص رفتار

 نقش شامل تصمیم فرایند در خرید آثار موقعیت. است خرید شرایط و دلایل و خرید، مکان خرید، شامل موقعیت خود نیز خرید



 

 حضور یا خریدار، شرایط و زمان، حالت به مربوط آثار فیزیکی، کننده احاطه عوامل اجتماعی، احاطه کنندۀ عوامل خرید،

 بعد و در حین قبل، کننده، مصرف رفتار بر مؤثر عوامل برگیرنده در کننده مصرف رفتار. میباشند خرید زمان در دیگر اشخاص

. بازار میباشد و آن آمیخته و بازاریابی آنها، خرید چگونگی و چرا کنند، می خرید که آنچه و افراد برگیرنده در و است خرید از

مدیر  که هستند کنترلی قابل متغیرهای مجموعه نیز تبلیغ و یا توزیع مکان قیمت، محصول، شامل که بازاریابی آمیخته

 کنترل اعمال عوامل این روی بازار، ارکان سایر و مشتریانخواسته های  و نیازها و بازار شرایط به توجه با میتواند بازاریابی

 بهار(1399)علیدوستی,  .نمایند

های جامعه، محققان را بر آن داشته در تمام بخش (ML)و یادگیری ماشین (AI)تاثیرات گسترده ی هوش مصنوعی 

انقلاب هوش مصنوعی جرقه تحقیقات چند رشته ای را برانگیخته است. در دنیای این . امگذاری کنندن « AI »تا امروز را انقلاب 

رغم ارتباط آنها،  (. علی2018تجارت، چنین فرآیندهایی به عنوان منبع مهمی از نوآوری تأثیرگذار بوده اند )هوانگ و رست، 

ادگیری ماشین ممکن است شبیه به یک برای بسیاری از محققان و متخصصان بازاریابی، اصطلاحاتی مانند هوش مصنوعی و ی

 آنها تأثیر و مشتریان مصرفی ارزشهای فهمیدن بازارها، در موفقیت منظور به همچنین امروزه. زبان خارجی به نظر برسند

بخشهای  وجود و امروزی بازارهای در مصرفی ارزشهای تغییر به توجه با. میباشد حیاتی موضوعات از کنندگان مصرف بررفتار

 محصولات انتخاب رفتار و متفاوت مصرفی نیازهای به نسبت باید بازاریابان متفاوت، مصرفی ارزشهای مبنای بر مشتریان مختلف

 (Brei, 2020) .باشند مطلع و حساس مختلف، بخشهای در

 د،یتول ی( در استحکام آن براتیریمد یبرا ی)و به طور کل یابیدر بازار یادگیری ماشینبالقوه  یهااز مشارکت یکی

 را بازاریابی حوزه که است فناوری نوین رویکردهای دسته آن از ماشین یادگیرینهفته است..  یاکتشافات علم میو تعم شیآزما

 این از که اند داشته اذعان 2018سال  در بازاریابی شرکتهای از از درصد 84بطوریکه  است داده قرار خود تاثیر تحت بشدت

 با کننده مصرف رفتار تحلیل و تجزیه و بینی پیش تسهیل همچنین بر و اند کرده استفاده خود سرویس توسعه برای رویکرد

 آینده که اند زده تخمین مدیران از درصد QuanticMind،97   توسط شده انجام تحقیقات طبق .اند داده گواهی زیاد دقت

 فزایندهای بصورت بازاریابی دنیای.  است متکی ماشین یادگیری پتانسیل های از دیجیتال بازاریابان  استفاده نحوه به بازاریابی

 مند بهره آن از بازاریابی عمیات سازی ساده برای و بداند مشتریان از بیشتر کرده، درک را داده میکند تا استفاده منابع این از

 (Brei, 2020) .شود

ها، ساخت یادگیری عمیق روشی مبتنی بر هوش مصنوعی است که در انجام کارهای مختلف مانند پردازش داده

از شوند. گیری استفاده میهای یادگیری عمیق برای تصمیمکند. الگوریتمالگوها و تفسیر اطلاعات، مانند مغز انسان عمل می

در چند سال اخیر خرید آنلاین در برای پیش بینی رفتار خرید مشتریان استفاده می شود.  ( DL) تکنیک های یادگیری عمیق

همه از جمله دلایل رشد قابل توجه تعداد معاملات تجارت الکترونیکی  .سطح جهانی به طور مداوم در حال رشد بوده است

های تحویل و بازگشت دیجیتال، سیاست به دلیل جابجایی ناگهانی مشتریان به کانال های فروش COVID-19 گیری اخیر

های تجارت الکترونیک وگزینه خرید راحت تر شبانه روزی هر چیزی از سایت ونقل سریع و رایگان در اکثر وبتر، حملآسان

رای این روند مستلزم راه اندازی پورتال های آنلاین ب .گیری افزایش داده استخانه، تمایل خرید آنلاین را در طول این همه

شده است،  7×24در حالی که این کار باعث افزایش ساعت کاری این مشاغل به  .مشاغلی است که به طور سنتی آفلاین بودند



 

گسترده در مورد تعامل  قاتیبر اساس تحق .اما رفتار خرید مشتریان فعلی و جدید را به طور قابل توجهی تغییر داده است

رفتار مرور  انیجر نیکرد. اول میمجزا تقس انیتوان به دو جر یرا م نیآنلا یها پلتفرم شود یم دیکه منجر به خر یمشتر

ها  داده انیجر کیکل. تقرار داده اس یمورد بررس نیآنلا یموارد مختلف اشکال تعامل آنها با پلتفرم ها قیرا از طر انیمشتر

در فروشگاه را  یمشتررفتار  یابیریسم Moe  (Moe, 2003) شوند. یدر نظر گرفته م یتعاملات نیدرک چن یبرا یمنبع مهم

 یتجرب یدسته بند یها برا داده انیجر کیمقاله کل نیدر ا. کرده است یصفحات مشاهده شده بررس یبر اساس محتوا

و  Moe. شودی استفاده م دیخری دانش ساز و بخش،لذت دیخر ر،یجستجو/تدب م،یمستق دیبه خر انیمشتر یها یاستراتژ

Fader (W.W. Moe, 2004) مشاهده شده از  خچهیبر اساس تار دیاز فروشگاه به خر دیبازد لیتبد ینیب شیپ یرا برا یمدل

 Lloyd (A.E. Schlosser, 2006)و  Schlosser ،White آنها توسعه داده اند. یدهایو خر انیمشتر نیجلسات آنلا

 کیتجارت الکترون یدر پلتفرم ها یمختلف پلتفرم منجر به سطوح مختلف اعتماد مشتر یها یاستدلال کرده اند که طراح

ها، زوم و فونت نه،یزممانند رنگ پس یعناصر مختلف طراح ریآنها تأث گذاشته است. ریتأث دیخر ماتیبر تصم تیشده و در نها

 اند.کرده یبررس دیمربوط به خر ماتیمحصول را بر اعتماد کاربران و تصم شینما

 .V)کومار و همکاران . کرده است یبررس نیرا در تعامل آنها با پلتفرم آنلا انیمشتر یها یژگیو قات،یتحق گرید انیجر

Kumar, 2004)یابیآن را در توسعه ابتکارات بازار تیمحاسبه کرده اند و اهم یهر مشتر یرا برا یارزش طول عمر مشتر 

عوامل  ریسن، حرفه و سا ت،یمانند جنس یمشتر یشناختتینقش جمع یگریمطالعه د نشان داده اند. یهر مشتر یبرا زیمتما

 یمورد بررس را نیاز پلتفرم آنلا یمتوال دیبازد کیمحصول در  کی دیاحتمال خر ینیبشیپ یرا برا یخیتار یدهایمرتبط با خر

 .(D. Van Den Poel, 2005) قرار داده است

 بازاریابی های سازمان برای آیا گوید؟ می چه ما به.و یادگیری ماشین  عمیق یادگیری پتانسیل مورد در ما مطالعه نابراینب

 اینکه به توجه با دهند، توسعه را حیاتی های قابلیت و کنند گذاری سرمایه فناوری روی حاضر حال در که است منطقی

نقش یادگیری ماشین و یادگیری عمیق در بازاریابی و فروش چیست؟  است؟ اندک چقدر انتخاب بینی پیش در ها پیشرفت

 یابیبازار لیو تحل هیتجز یبرا یباز رییتغ کی قیعم یریادگی ایآ یادگیری عمیق برای شناسایی چه الگوهایی مناسب است؟

 ؟بهتر عمل کند یسنت یابیبازار یهالیاز تحل تواندیم قیعم یریادگیچگونه  است؟

 

 مبانی نظری و پیشینه پژوهش. 2

ظهور ابزارهای جدید ارتباط با مشتریان از جمله شبکه های اجتماعی، چالش ها و در عین حال فرصت های جدیدی 

چهارمین انقلاب صنعتی با استفاده از  .ارزش به ذی نفعان سازمان بوجود آورده استرا در زمینه چگونگی معرفی و ارائه 

دیجیتالی شدن، فناوری اطلاعات و ارتباطات، یادگیری ماشین رباتیک و هوش مصنوعی باعث افزایش قدرت تصمیم گیری و 

یقی بر تحقیقات بازاریابی و مدیریت فروش می انتقال بیشتر این فرآیند از انسان به ماشین ها خواهد شد و این تحولات تاثیر عم

امروزه سازمان ها و کسب و کارها مقادیر عظیمی از داده ها را جمع آوری و ذخیره می کتتد، به امید آنکه در آینده مفید . گذارد

ی از فرآیند تصمیم واقع شوند؛ در این حالت، چالش هایی از قبیل بارگذاری داده ها و استخراج دانش مناسب به منظور پشتیبان

به مجموعه داده هایی اطلاق می شود که از نظر سرعت، حجم و « کلان داده ها»اصطلاح  .به وجود آمده استگیری مدیران 



 

با استفاده از تحلیل کلان داده ها می توان  .تنوع در سطح بالایی هستند و با تکنیک ها و ابزارهای سنّتی پردازش نمی شوند

 زمستان( 1399)موسوی,  .از مسائل وچالش های اصلی بازاریابان است، پشتیبانی و تسهیل کرد را که یکی فرآیند تصمیم گیری

هوش مصنوعی  ۀآید. یادگیری ماشین نیز زیرمجموعی یادگیری ماشین به حساب مییادگیری عمیق، زیرمجموعه 

 (1.)شکلاست

 

 

   

 

 

 

 

 شاخه ای از یادگیری ماشین  و هوش مصنوعی« . یادگیری عمیق 1شکل                 

 

 از برتر یا و بازتولید کنند تقلید را انسان رفتار سازد می قادر را یانه ها را که روش هایی است شامل مصنوعی هوش 

 انواع به ترتیب، این به. انسانی باشند مداخله حداقل با یا مستقل طور به پیچیده وظایف حل ی برا انسان گیری تصمیم

 و ابزارها به و شود می مربوط ارتباطات و ادراک ریزی، برنامه استدلال، یادگیری، دانش، بازنمایی جمله از کزی، مر مشکلات

 مدل ژنتیک، های الگوریتم قانون، بر مبتنی های سیستم مورد، بر مبتنی استدلال کند )مانند می اشاره مختلفی های روش

 رسمی های زبان در رمزگذاری شده عبارات روی بر عمدتا   مصنوعی هوش اولیه تحقیقات عاملی( چند سیستم های فازی، های

 به همچنین. کند استدلال آنها منطقی درباره استنتاج قوانین اساس بر خودکار طور به تواند می رایانه یک که متمرکز است ،

 به انسانها زیرا است، روبه رو متعددی های محدودیت با پارادایم این حال، این با . شود می شناخته دانش پایگاه رویکرد عنوان

 ماشینی یادگیری .دهند توضیح است لازم پیچیده وظایف انجام برای که را خود ضمنی دانش تمام تا کنند تلاش می کلی طور

 با کامپیوتری برنامه عملکرد یک که است معنی این یادگیری ماشین به کلی، طور به. کند می غلبه هایی محدودیت چنین بر

 برای تحلیلی مدل ساخت خودکارسازی آن هدف ترتیب، این به. یابد می بهبود عملکرد معیارهای و ها کلاس از برخی به توجه

 که آید می دست به هایی الگوریتم از استفاده با امر این. است طبیعی زبان ترجمه یا شی تشخیص شناختی مانند وظایف انجام

 پیچیده و الگوهای پنهان بینش های تا دهد  اجازه ها رایانه به که گیرند، می یاد مسئله ویژه آموزشی های داده از مکرر به طور

 هوش 

 مصنوعی  

 یادگیری 

 ماشین
 یادگیری عمیق



 

 و رگرسیون بندی، طبقه مانند بالا ابعاد با داده های به مربوط کارهای در خصوص به. کنند پیدا صریح ریزی برنامه بدون را

 (Janiesch, 2021) .نشان دهد را خوبی کاربرد یادگیری ماشین بندی، خوشه

 یادگیری ماشینی. 2,1

ادگیری ماشین شاخه ای از علم فناوری اطلاعات است که به کامپیوترها توانایی یادگیری از طریق آنالیز و تحلیل ی

های کامپیوتری قادر به ایجاد  دهد. این رویکرد برگرفته از ایدهای است که اذعان دارد سیستم گردآوری شده را می های داده

های  اتخاذ تصمیمات بهینه با کمترین حجم از دخالت بشر هستند. بخش عظیمی از این تصمیمات، برگرفته از درس مدلها و

های پیشبینی کننده، رویکرد  در حقیقت با درنظر گرفتن تحلیل .ذشته میباشدهای جمع آوری شده از گ شده از داده آموخته

های تحلیل میشود. شایان ذکر است  ساخت خودکار و بهینه مدل هاست که منجر به یادگیری ماشین روشی برای تحلیل داده

های قدیمی  حجم وسیعی از دادههای دقیق ریاضی را برای تحلیل  ایست که مدل بینی کننده های پیش خروجی آن، الگوریتم

بینی با درصد صحت بالایی از وقایع قابل وقوع آینده  به پیش منجر "گیرد که نهایتا های در حال رشد فعلی بکار می و داده

 .بشدت تحت تاثیر متدهای یادگیری ماشین قرار گرفته است هایی می باشد که میگردد. در این راستا بازاریابی نیز از حوزه

 تابستان(1399)بزرگی, 

 یادگیری عمیق. 2,2

را در داده ها با  لاادگیری عمیق بر مجموعه ا ی از الگور یتم های یادگیر ی ماشینی متکی است که انتزاعات سطح بای

کار ( ANN)  تبد یل های غیرخطی متعدد مدل می کند. یک فناوری یادگیری عمیق بر روی سیستم شبکه عصبی مصنوعی

می کند. این شبکه های عصبی مصنوعی دائما  الگوریتم های یادگیری را می گیرند و با افزایش مداوم حجم داده ها، میتوان 

بهبود بخشید . کارایی بستگی به حجم داده های بزرگتر فرآیند آموزش عمیق نامیده می شود کارایی فرآیندهای آموزشی را 

صرفا  به دو مرحله وابسته است که به آنها ق یرا تعداد سطوح شبکه عصبی با زمان افزایش می یابد . کار فرآیند یادگیری عمیز

سب گذاری مقادیر زیادی از داده ها و تعیین ویژگی های مرحله آموزش و مرحله استنتاج می گویند . مرحله آموزش شامل برچ

تطبیق آنها و مرحله استنباط با نتیجه گیری و برچسب گذاری داده های کشف نشده جدید با استفاده از دانش قبلی آنها می 

دقت درک  ند تا وظایف پیچیده ادراک را با حداکثرک پردازد. یادگیری عمیق چنین رویکردی است که به سیستم کمک می

 کند. عمیق همچنین به یادگیری عنوان یادگیری ساختار یافته عمیق و یادگیر ی سلسله مراتبی شناخته می شود که از چندین

 لایه بعدی نتایج لایه تشکیل شده است که شامل واحدهای پردازش غیرخطی به منظور تبدیل و استخراج ویژگی است. هر  لایه

یرد. فرآیند یادگیری به دو روش نظارت شده یا بدون نظارت با استفاده از مراحل متمایز انتزاع و قبلی را به عنوان ورودی می گ

ی استفاده می کند، عصبی عمیق از واحد محاسباتی اساسسطوح چندگانه بازنمایی صورت می گیرد. یادگیری عمیق یا شبکه 

ادغام می کند و یگنال ها را به صورت خطی با وزن یعنی نورونی که چندین سیگنال را به عنوان ورودی می گیرد. این س

ح لا، اصط"یادگیری عمیق"در روش  .خروجی منتقل می کندلید ر خطی برای توگنال های ترکیبی را بر روی وظایف غییس

ها از عمق مسیر  یستمها تبدیل می شوند. این سهای متعددی را برمی شمرد که از طریق آنها داده لایه  مفهوم "عمیق"

اند که به معنای مراحل تبد یل از ورودی به خروجی است و نشان دهنده  بسیار ویژه تشکیل شده( CAP) خصیص اعتبارت

 (Dargan, 2019) .یه خروجی استلایه ورودی و لاارتباط تکانشی بین 
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 نقش تعامل پلتفرم مشتری در تعیین خرید .1 یادگیری عمیق
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 . یادگیری ماشین و بازاریابی2,3

یادگیری ماشین می تواند راه حلی برای تصمیم گیری پیچیده بازاریابی و روشن کردن چشم اندازی باشد که پیش 

ازاین به راحتی قابل تشخیص نبود. موفقیت بازاریابی به عوامل مختلف و متعددی بستگی دارد. شما باید به دقت در مورد 

سازی مؤثری توسعه دهید، محتوای جذابی تولید کنید که مخاطبان از آن لذت ببرند، ندبرمشتریان تحقیق کنید تا استراتژی 

https://www.forsatnet.ir/school-business/ads-manage.html


 

درک دقیقی از اقتصاد رفتاری داشته باشید و مشتریان را با محرک هایی تشویق کنید که شما را به رقیبان تان ترجیح بدهند. 

 از سازمانها بیشتریجیتال، بازاریابان نمی توانند بدون تسلط بر داده ها، تحلیل ها و اتوماسیون، در بازار برنده شوند. در عصر د

 درک قابل ارائه نتایج و بزرگ داده های مجموعه تحلیل در رویکرد این پتانسیل جهت به ماشین یادگیری تکنیکهای مزایای

 عمل در. نمایند -می استفاده مصرف کنندگان رفتار پیش بینی و شان بازاریابی های استراتژی بهینه سازی برای بازاریابان برای

 تحلیلهای و مدلها از استفاده با .نماید می ترسیم آینده و حاضر حال در دیجیتال بازاریابی برای راهی نقشه، ماشین یادگیری

 شناسایی را تبلیغات به پاسخ بالا جهت پتاسیل با ای بالقوه مشتریان تا نمودند کسب را توانایی این بازاریابان کننده، بینی پیش

 صورت مذکور افراد از بینی قابل پیش رفتارهای و مشتریان فردی مشخصات بین تحلیلی ارتباط ایجاد با کار این. نمایند

 بر ماشین یادگیری تکنیکهای اعمال و فعلی داده های نیز و تاریخی داده های آنالیز به بینانه، پیش تحلیل و تجزیه .میگیرد

 آینده پیش بینی آنالیز، این از هدف. شود می گفته مشتریان آتی رفتار های ویژگی و نیازها بینی پیش جهت به داده ها روی

 مشتریان که داده هایی از تا میدهد را امکان این بازاریابان به بینانه پیش تحلیل و تجزیه .باشد می بازاریابی در حوزه بخصوص

 ایجاد منظور به را کاربر رفتاری های مدل و خرید روند و نموده استفاده میکنند، سیستمها تولید با آنلاین تعامل حین در

 در را مهمی نقش اجتماعی نمایند رسانه های تعیین هدف خاص بازارهای برای مشخصات کاربر تعیین و مکانیزه های سیستم

 کمپین های دقیق طراحی در به بازاریابان امر این که کنند می ایفا بالقوه مشتریان شخصی اطلاعات و داده ها آوری جمع

 نموده ایجاد را جدیدی داده میدهد، اینترنت انجام فضای در کاربر که کلیکی هر ساده بیان به. مینماید شایانی کمک تبلیغاتی

 بازاریابان، برای دقیق اطلاعات ایجاد به جهت داده ها این. می نماید آینده کننده بینی پیش های تحلیل به شایانی کمک که

 با تعامل به علاقمند بشدت نیز مصرف کنندگان و بوده محتوا شخصی سازی حال در شرکتها ، امروزه .هستند ارزشمند بسیار

 مشتریان تجارب میتوانند ها شرکت ماشین، یادگیری بر مبتنی ابزارهای به کارگیری لطف به. باشند فردی می سطحی در آنها

 زمستان( 1399)موسوی,  .راشناسایی کنند

 (1)جدولبرنامه های کاربردی رایج یادگیری ماشین در بازاریابی

 ازآنجا که بازاریابی یک حوزه ترکیبی است، یادگیری ماشین را می توان به انواع تکنیک ها اضافه کرد: 

 بندی مشتریانکشف و گروه  .1

همه مشتریان شبیه یکدیگر نیستند. یادگیری ماشین می تواند به بازاریابان کمک کند مخاطبان خود را به گروه های 

 پویا تقسیم کنند و بر این اساس با آنها وارد تعامل شوند.

 بهینه سازی محتوا  .2

می توانید بفهمید که کدام گزینه محتوا )لحن ایمیل، طراحی صفحه وب، عناصر گرافیک  A / Bبه کمک تست های 

 در یک آگهی، عنوان مقاله و. . .( تأثیرگذاری بیشتری روی مخاطب شما دارد.

 مدل های رگرسیون برای قیمت گذاری پویا .3



 

ملا از بازار خارج کند. تکنیک های طرح یا استراتژی قیمت گذاری، می تواند یک محصول را به موفقیت برساند یا کا

رگرسیون یادگیری ماشین، به بازاریابان اجازه می دهد بر اساس تجارب پیشین، ارزش های رقمی را پیش بینی کنند؛ امری که 

 به نوبه خود آنها را قادر می سازد جوانب مختلف تجربه مشتریان را بهینه سازی کنند. رگرسیون می تواند در پیش بینی فروش

 و بهینه سازی مخارج بازاریابی نیز مورد استفاده قرار بگیرد. 

 دسته بندی متون برای بینش و شخصیت شناسی کاربر .4

(، می تواند محتوای متنی یا صوتی را بررسی و NLPیک سیستم یادگیری ماشین با استفاده از پردازش زبان طبیعی )

ش یا موضوع طبقه بندی کند تا همان بینش مصرف کننده یا محتوای سپس هر محتوا را بر اساس متغیرهایی مانند لحن، گرای

 مورد نظر را تولید کند.

 استخراج و خلاصه سازی متن برای اخبار .5

محتوای مناسب را از مقالات خبری آنلاین و سایر منابع داده استخراج کنند و  MLبازاریابان می توانند با کمک 

 متوجه شوند که مردم، چگونه برند آنها را می بینند و به محصولات شان واکنش نشان می دهند.

 شبکه عصبی مصنوعی برای ترجمه ماشین .6

ند و داده های بازاریابی را برای ورود مکانیسم های توجهی در یادگیری عمیق، به بهبود ترجمه ماشین کمک می کن

به مرحله جهانی، آماده می سازند. ورود یک برند به یک بازار جدید و متفاوت، مستلزم ترجمه های دقیق بازاریابی است، ولی 

ت. البته پیشرفت هایی که اخیرا در حوزه هوش مصنوعی حاصل شده، ترجمه ماشین را تقریبا هم تراز با کار انسانی قرار داده اس

هنوز بسیاری از شرکت ها به منظور توجیه هزینه ها و تسریع پروسه های خود، از خروجی های ترجمه ماشین دست می کشند 

 و فقط به بررسی ترجمه انسانی اکتفا می کنند. 

 شبکه عصبی تکرارشونده برای تولید متن .7

کمپین ها و شرکت ها، نام های عالی پیشنهاد دهد، اگر تیم بازاریابی دائما تحت فشار باشد تا برای محصولات جدید، 

 استفاده کند تا مکررا نام های قابل اعتماد و باورپذیر را ارائه کند.  RNNمی تواند از مدل های نسبی مانند 

 سیستم های دیالوگ برای اتوماسیون تجربه مشتری و چت بات ها .8

صنوعی هستند. بسیاری از بات های بازاریابی، به طور بات ها و چت بات ها، از کاربردی ترین برنامه های هوش م

کامل اسکریپت شده اند و از پردازش زبان طبیعی و یادگیری ماشین استفاده می کنند، اما سیستم های پیچیده تر، می توانند 

لزوم، این سیستم به منابع دانش خارجی نیز رجوع کنند و به سؤالات غیرمعمول پاسخ دهند. به همین دلیل می توان در صورت 

ها را به عوامل انسانی افزود. در حال حاضر برخی از شرکت ها، از چت بات برای خدمت به مشتریان استفاده می کنند. از همان 



 

لحظه ای که مشتریان برای نخستین بار با یک برند آشنا می شوند تا زمانی که محصولات برند را خریداری می کنند و به 

 یازمند می شوند، این چت بات ها در خدمت رسانی به مشتریان کاملا مفید واقع می شوند. خدمات پس از فروش ن

 ( برای قدرت جست وجو مبتنی بر صداSTT( و گفتار به متن )TTSمتن به گفتار ) .9

بخشی از دامنه مکالمه ای هوش مصنوعی، یعنی سیستم های صوتی فعال و سیستم های صرفا صوتی، امکانات 

عاملات کاربری در رابط های نرم افزاری و سخت افزاری ما معرفی می کند. درحالی که استفاده از دستیارهای جدیدی برای ت

مجازی مبتنی بر صدا، نظیر آمازون اکو و دستیار گوگل که امکان خرید و جست وجوی بدون لمس را فراهم می کنند در حال 

اوره ای هوش مصنوعی نیاز دارند تا بازاریابی آینده خود را تضمین فراگیر شدن است، مدیران بازاریابی به یک استراتژی مح

 کنند. 

 ( برای رسانه های اصلیGANشبکه های تبلیغاتی تولیدی ) .10

GAN- ها شامل دو شبکه رقیب، یعنی ژنراتور و متمایزکننده هستند. این دو شبکه همیشه در حال پیشی گرفتن و

دائما در تولید و تشخیص تصاویر جعلی، بهتر و بهتر عمل می کنند. تکنولوژی های  آموختن از یکدیگر هستند و به این ترتیب،

برای ساخت لوگو استفاده می کنند و تصاویری باورپذیر و واقعی از طرح اولیه خود به دست می آورند. گاهی این  GANدیگر از 

 پروسه برای تولید صدا نیز اجرا می شود. 

 بازاریابی اتوماسیون روباتیک برای عملیات .11

بازاریابی دیجیتال به طور روزافزون از اتوماسیون بهره می گیرد تا کار را برای شاغلان تحت فشار، آسان تر کند. 

فرآیندهای خودکار خواندن ایمیل، باز کردن و آنالیز ضمیمه های ایمیل، واردکردن داده ها به فرم های آماده شده گزارش ها و 

 اجتماعی، به بازاریابان کمک می کند سریع تر و مؤثرتر حرکت کنند. ردیابی و تعاملات شبکه های

 تجسم سازی خودکار داده ها برای گزارش های پیشرفته .12

تصاویر بلندتر و رساتر از واژه ها صحبت می کنند. هوش مصنوعی، بسیار سریع تر و کاراتر از هر انسان متخصص، داده 

استفاده می کنند تا تصاویر بصری را به  Tableauها را به تصاویر تبدیل می کند. معمولا تحلیلگران از ابزارهایی مانند اکسل یا 

، می توانند منابع داده ها را متمرکز کنند Qlikل های تجزیه وتحلیل خودکار سازمانی مانندصورت دستی ایجاد کنند، اما راه ح

ا، از آنالیز دیتا و الگوریتم های آماده کنند. امروزه بسیاری از پلتفرم هبازاریابی و داشبوردها و گزارش های مفیدی برای تیم 

پیشرفته یادگیری ماشین استفاده می کنند تا به روندهای بازار، الگوهای رفتاری افراد و سایر اطلاعاتی که به راحتی قابل درک 

 زمستان( 1399)موسوی,  نیستند، وضوح بیشتری ببخشند.

 یادگیری عمیق و بازاریابی .2,4

https://www.forsatnet.ir/school-business/sales-marketing-manager.html
https://www.forsatnet.ir/school-business/sales-marketing-manager.html


 

بازاریابی سنتی دیگر مانند قبل رونق  !های زندگی هستیم؛ حتی بازاریابیی بخشکم شاهد دیجیتالی شدن همهکم

دیجیتال رواج زیادی یافته است. استفاده از یادگیری عمیق در بازاریابی دیجیتال، متخصصان دیجیتال بازاریابی ندارد و 

توانند با های یادگیری عمیق میتری برگزار کنند. الگوریتمهای خود را به صورت بهینهخته تا کمپینمارکتینگ را قادر سا

بینی کنند؛ مانند: میزان نیاز مشتریان به محصولات، میزان رضایت شده، موارد متعددی را پیشآوریهای جمعاستفاده از داده

 پیش بینی خرید آنلاین و.... ،، ویژگی های تعامل پلتفرم، ویژگی های مشتریمشتری

مدلی کمک می کند که به خوبی به پیش بینی های گفتگو دست یابد و اهداف را در فروش به ساخت  یادگیری عمیق

کنند، های دقیقی برای هدف قرار دادن افرادی که محصول برتر را تولید میکند تا استراتژیدرک کند. این به مدیران کمک می

مدل ها و داده های  یادگیری عمیقپلتفرم ها برای آگاهی از مدل پشت اقدامات قریب الوقوع مشتری ، استفاده از  .ایجاد کنند

های بازاریابی با هدف دهد تا کمپینکند و به مدیران بازاریابی اجازه میاسبه فرصت مبادله کمک میها در محبزرگ به آن

 (Dargan, 2019) .دهند، انجام دهندبهتری را که میزان فروش را افزایش می

 (1)جدولدر بازاریابی عمیقبرنامه های کاربردی یادگیری چند مورد از شرح به عنوان نمونه  

 نقش تعامل پلتفرم مشتری در تعیین خرید .1

 جادیا شامل دهد یرا نشان م دیخر یریگ میتصم دهیچیپ ندیگام در فرآ نیاول نیبا پلتفرم آنلا یتعامل پلتفرم مشتر

. (S. Karimi, 2015) (Rao, 1969) شود یم یواقع دیخر میقبل از تصم یکه منجر به بررس یو به دنبال آن مشارکت ،یآگاه

کسب و کارها  تیکند که باعث موفق یرا فراهم م یواقع یرقابت تیاست و مز یو وفادار تیفراتر از رضا مشتری پلتفرم تعامل

 کیاست که لزوما  به  یاز منظر کسب و کار، تعامل موفق با پلتفرم، تعامل .(C.K. Prahalad, 2004) شود یمدر بلند مدت 

 یبرا یضرور یافرم، مقدمهپلت یاز منظر طراح ن،یآنلا دیخر یهابا پلتفرم انیتعامل مشتر دیخر .تعامل معتبر منجر شود

 یبرا .(M. Brown, 2003) دارد ینقش محور انیمشتر نیآنلا دیرفتار خر یو برا شودیدر نظر گرفته م یکل دیخر ندیفرآ

از دو منظر مختلف،  نیآنلا یهافرمبا پلت انیموجود به تعامل مشتر اتیادب د،یخر یریگمیتصم دهیچیپ ندیفرآ نیا یبررس

 شده است. کینزد یمشتر یهایژگیتعامل پلتفرم و و یهایژگیو

 تعامل پلتفرمویژگی های  .2

از مصنوعات مانند  یا مجموعه اندو توسعه داده یرا طراح یعیگستره وس ن،یآنلا کیتجارت الکترون یهاپلتفرم

مختلف  یپلتفرم ها قیاز طر ریراحت و فراگ یپرداخت آسان، و دسترس ندیمحصول، فرآ عیسر یکاربر پسند، جستجو یطراح

. مطالعات یمثبت در هر نمونه از تعامل با مشتر دیخر میتصم کی کیتحر یبرا، (L. Muzellec, 2018) لیوب و موبا

مصرف کنندگان  نیآنلا دیبر عملکرد خر یرگذاریدر تأث ینقش مهم دیمختلف مشخص کرده اند که تعامل رابط وب پلتفرم خر

 یپلتفرم نقش مهم نیمتفاوت است و بنابرا نیآنلا دیخر ندیفرآ ن،یعلاوه بر ا .(H.-H. Teo, 2003) (Palmer, 2002) دارد

متقاعد کردن در  قیها، محققان مختلف تعامل پلتفرم را از طر افتهی نیا یکند. در راستا یم فایا دیخر یبرا یریگ میدر تصم

را از  دیفقدان آن، قصد خر ایبه عنوان مثال، تعامل . (M.M. Alhammad, 2014) کرده اند یبررس نیپلتفرم آنلا یطراح

به  تیگذارد. تعامل وب سا یم رینسبت به پلتفرم تأث یبر نگرش کل شتریدهد و ب یدار پلتفرم شکل م یتعامل معن قیطر

https://www.newgenapps.com/fa/%D9%88%D8%A8%D9%84%D8%A7%DA%AF-%D9%87%D8%A7/%D8%AF%D8%B3%D8%AA%D9%87/%DB%8C%D8%A7%D8%AF%DA%AF%DB%8C%D8%B1%DB%8C-%D8%B9%D9%85%DB%8C%D9%82/
https://www.newgenapps.com/fa/%D9%88%D8%A8%D9%84%D8%A7%DA%AF-%D9%87%D8%A7/%D8%AF%D8%B3%D8%AA%D9%87/%DB%8C%D8%A7%D8%AF%DA%AF%DB%8C%D8%B1%DB%8C-%D8%B9%D9%85%DB%8C%D9%82/
https://www.newgenapps.com/fa/%D9%88%D8%A8%D9%84%D8%A7%DA%AF-%D9%87%D8%A7/%D8%AF%D8%B3%D8%AA%D9%87/%DB%8C%D8%A7%D8%AF%DA%AF%DB%8C%D8%B1%DB%8C-%D8%B9%D9%85%DB%8C%D9%82/


 

را مرور کنند و در  مدهد تا پلتفر یاجازه م انیبه مشتر نیاشاره دارد. ا نیآنلا دیو پورتال خر یمشتر نیسهولت ارتباط متقابل ب

پلتفرم و -یرابطه مشتر تیتقو یبرا یتعامل یها یژگیو نیداشته باشند. چن دیبا پورتال خر یجلسه تعامل معنادار نیچند

یت و همکاران  .(H.A.M. Voorveld, 2013) است دیفم یآت یدهایخر یبازگشت به پلتفرم برا یبرا انیقصد مشتر تیتقو

(B.H. Ye, 2019)یم ریتأث یعال متیمحصول با ق کی یبرا یحت دیبه طور مثبت بر قصد خر تیاند که تعامل وب سا افتهیدر 

 گذارد.

 ویژگی های مشتری  .3

مانند سن  یشناخت تیجمع یهایژگیبا پلتفرم دارند، اما و یدر تعامل مشتر یاتیح یفرم نقشپلت یهایژگیاگرچه و

و دامنه تعامل  اسیبر مق یمهم رگذاریتأث زین یارزش فرد یهاستمیو س یفناور ییمانند کارا هایژگیو ریهمراه با سا ت،یو جنس

مختلف به  انیاز مصنوعات تعامل پلتفرم، مشتر یکسانیبا مجموعه  یحت جه،یدر نت .(J. Marbach, 2016) پلتفرم هستند

 .J.S) وجود دارد نترنتیدر استفاده از ا یقابل توجه ینسل یتعامل خواهند داشت. به عنوان مثال، تفاوت ها یطور متفاوت

Stewart, 2017) .شوندیم ریدرگ نیآنلا یهاخود با پلتفرم یمجزا یهامختلف به روش یکاربر یهادسته نیا جه،یدر نت .

 ,L. Aksoy) مهم در نظر گرفته شده است اریبس نیآنلا یتعامل پلتفرم مشتر یبررس یبرا یتیشخص یها یژگیو نیبنابرا

2013). 

 پیش بینی خرید آنلاین  .4

 یهاستمیس ،یابیاز جمله بازار تیریدر مطالعات مختلف مد حایز اهمیت دیخر یبرا انیمشتر میتصم ینیبشیپ

 نییتع یرا برا یمختلف یمدل ها یابیکه محققان بازار یدر نظر گرفته شده است. در حال رهیعلوم اعصاب و غ ،یاطلاعات

 EEG لیو تحل هیمانند تجز ییها کیمحققان علوم اعصاب از تکن، (S. Kagan, 2018) کرده اند جادیا دیخر ماتیتصم

مختلف  یکردهایرو نیاز ا کیکه هر  یدر حال. (N. Ravaja, 2013) استفاده کرده اند دیخر ینیب شیپ یبلادرنگ برا

 وجود دارد. نهیزم نیدانش خود در ا شتریگسترش ب یبرا یادیکرده است، هنوز فرصت ز دایپ ییها تیموفق

 ییهمگرا، (V. Venkatesh, 2006) قرار داده است یمورد بررس شتریرا ب تیاستفاده وب سا تیمطالعات موجود قابل

 D. Van) کرده اند ینیب شیرا پ ییهمگرا نیا ایمدل کرده  (C. Sismeiro, 2004) کار لیتراکنش را به عنوان تکم ییهمگرا

Den Poel, 2005). 

Close & Kukar-Kinney (A.G. Close, 2010) یبررس دیخر یکل ندیاز فرآ یرا به عنوان تابع نیپلتفرم آنلا یها تیقابل 

مرتبط کرده  نیپلتفرم آنلا یها یژگیکاربر در پلتفرم را با اقدامات خود با تمرکز بر استفاده آنها از و یها زهیکرده اند. آنها انگ

 ,R. Olbrich) نگیو هولس چیو اولبر،  (M. Brown, 2003) ناند. مطالعات مختلف از جمله مطالعات براون و همکارا

حال،  نیکرده اند. با ا لیو تحل هیآنها تجز دیدر مورد رفتار خر ینشیبه دست آوردن ب یرا برا انیمشتر نیآنلا تیفعال (2011

 ندهیبه طور فزا. (S. Kagan, 2018) ستیمشابه ن یکنترل نشده به معنا یواقع یزندگ طیمح کیلزوما  در  دیبه خر لیتما

( یخرده فروش یمجموعه داده ها ای کیکل یها انی)به عنوان مثال، جر یواقع یایدن یمطالعات شروع به استفاده از داده ها ،یا

 (M. Mousavizadeh, 2016) (M. Korpusik, 2016) کرده اند نیآنلا دیرفتار خر یبررس یبرا



 

 مزایای یادگیری عمیق در فروش

 تبدیل سرنخ به خریدار  .1

دهد به کند و به شما امکان میها ایجاد مییک مکالمه دو طرفه معمولی بین تیم فروش شما و سرنخ یادگیری عمیق

های با کیفیت اختصاص داده ها را اشغال کنید، تبلیغ کنید و آنها را برآورده کنید. این تعداد سرنخطور خودکار معیارهای سرنخ

کنند د صرف میهای غیرمولدهد و زمانی را که آنها پشت سر سرنخوکار اینترنتی شما را افزایش میشده به تیم توسعه کسب

 .دهدکاهش می

 افزایش بهره وری و کارایی فروش  .2

فرآیندها را در زمان واقعی بدون دخالت انسان بهبود می بخشد. فروشندگان بیشتر ساعات کاری خود  دگیری عمیقیا

الگوریتم ها به خودکارسازی این وظایف  یادگیری عمیق .را صرف تکمیل، گزارش دهی و جمع آوری اطلاعات فروش می کنند

 کند تا بر فرصتکند که به مسئولان کمک میبندی هر فرصتی کمک میبه اولویت یادگیری عمیق .سازمانی کمک می کنند

فروشندگان کمک می کنند تا با ارائه یک استراتژی عملی، هایی که در آستانه بسته شدن هستند تمرکز کنند. الگوریتم ها به 

 .به قیمت های خود دست یابند

 عملکرد بهتر  .3

 یادگیری عمیق .با تبدیل تیم فروش به تیم های با عملکرد بالا اتوماسیونحراجی افزایش می یابد  یادگیری عمیق

کنند، الگوریتم استانداردی را کلی برای نماینده فروش غیرفعال ایجاد می کنند و یک طرحها ارائه تیم را بررسی میالگوریتم

کند که باید توسط افراد شما هایی را تعیین میها و شیوهکند و فعالیتبرای همه فروشندگان همسو با این مشخصات تعیین می

نایی که مانع از دستیابی نمایندگان خاص به برای افزایش نمایش فروششان اتخاذ شود. همچنین شما را از مهارت ها و فضای توا

پتانسیل هایشان می شود، آگاه می کند. با این کار، می توانید به راحتی تلاش های آموزشی و آموزشی خود را شخصی سازی و 

 .تطبیق دهید

 افزایش جذب مشتری  .4

دسترسی فوری به اطلاعات حیاتی در مورد مشتریان، علاقه و عملکرد آنها را فراهم می کند. اگر  یادگیری عمیق

ی می توانید کمپین های دقیق تر و شکوفاتری ایجاد کنید که به شما کمک می کند اطلاعاتی در جیب خود دارید، به راحت

شما با اطلاعات مربوط به پیش  CRM با مقایسه نمایه مصرف کننده در یادگیری عمیق .مشتریان بهتری را هدف قرار دهید

 .بینی شما، الگوها را پیدا کرده و پیش بینی می کند که کدام چشم انداز در آینده به احتمال زیاد تبدیل شود

 افزایش تعمیر و نگهداری مشتری  .5

https://www.newgenapps.com/fa/%D9%88%D8%A8%D9%84%D8%A7%DA%AF-%D9%87%D8%A7/%D8%AF%D8%B3%D8%AA%D9%87/%DB%8C%D8%A7%D8%AF%DA%AF%DB%8C%D8%B1%DB%8C-%D8%B9%D9%85%DB%8C%D9%82/
https://www.newgenapps.com/fa/%D9%88%D8%A8%D9%84%D8%A7%DA%AF-%D9%87%D8%A7/%D8%AF%D8%B3%D8%AA%D9%87/%DB%8C%D8%A7%D8%AF%DA%AF%DB%8C%D8%B1%DB%8C-%D8%B9%D9%85%DB%8C%D9%82/
https://www.newgenapps.com/fa/%D9%88%D8%A8%D9%84%D8%A7%DA%AF-%D9%87%D8%A7/%D8%AF%D8%B3%D8%AA%D9%87/%DB%8C%D8%A7%D8%AF%DA%AF%DB%8C%D8%B1%DB%8C-%D8%B9%D9%85%DB%8C%D9%82/
https://www.newgenapps.com/fa/%D9%88%D8%A8%D9%84%D8%A7%DA%AF-%D9%87%D8%A7/%D8%AF%D8%B3%D8%AA%D9%87/%DB%8C%D8%A7%D8%AF%DA%AF%DB%8C%D8%B1%DB%8C-%D8%B9%D9%85%DB%8C%D9%82/
https://www.newgenapps.com/fa/%D9%88%D8%A8%D9%84%D8%A7%DA%AF-%D9%87%D8%A7/%D8%AF%D8%B3%D8%AA%D9%87/%DB%8C%D8%A7%D8%AF%DA%AF%DB%8C%D8%B1%DB%8C-%D8%B9%D9%85%DB%8C%D9%82/
https://www.newgenapps.com/fa/%D9%88%D8%A8%D9%84%D8%A7%DA%AF-%D9%87%D8%A7/%D8%AF%D8%B3%D8%AA%D9%87/%DB%8C%D8%A7%D8%AF%DA%AF%DB%8C%D8%B1%DB%8C-%D8%B9%D9%85%DB%8C%D9%82/
https://www.newgenapps.com/fa/%D9%88%D8%A8%D9%84%D8%A7%DA%AF-%D9%87%D8%A7/%D8%AF%D8%B3%D8%AA%D9%87/%DB%8C%D8%A7%D8%AF%DA%AF%DB%8C%D8%B1%DB%8C-%D8%B9%D9%85%DB%8C%D9%82/
https://www.newgenapps.com/fa/%D9%88%D8%A8%D9%84%D8%A7%DA%AF-%D9%87%D8%A7/%D8%AF%D8%B3%D8%AA%D9%87/%D8%A7%D8%AA%D9%88%D9%85%D8%A7%D8%B3%DB%8C%D9%88%D9%86-%D9%81%D8%B1%D9%88%D8%B4/
https://www.newgenapps.com/fa/%D9%88%D8%A8%D9%84%D8%A7%DA%AF-%D9%87%D8%A7/%D8%AF%D8%B3%D8%AA%D9%87/%D8%A7%D8%AA%D9%88%D9%85%D8%A7%D8%B3%DB%8C%D9%88%D9%86-%D9%81%D8%B1%D9%88%D8%B4/
https://www.newgenapps.com/fa/%D9%88%D8%A8%D9%84%D8%A7%DA%AF-%D9%87%D8%A7/%D8%AF%D8%B3%D8%AA%D9%87/%D8%A7%D8%AA%D9%88%D9%85%D8%A7%D8%B3%DB%8C%D9%88%D9%86-%D9%81%D8%B1%D9%88%D8%B4/
https://www.newgenapps.com/fa/%D9%88%D8%A8%D9%84%D8%A7%DA%AF-%D9%87%D8%A7/%D8%AF%D8%B3%D8%AA%D9%87/%D8%A7%D8%AA%D9%88%D9%85%D8%A7%D8%B3%DB%8C%D9%88%D9%86/
https://www.newgenapps.com/fa/%D9%88%D8%A8%D9%84%D8%A7%DA%AF-%D9%87%D8%A7/%D8%AF%D8%B3%D8%AA%D9%87/%D8%A7%D8%AA%D9%88%D9%85%D8%A7%D8%B3%DB%8C%D9%88%D9%86/
https://www.newgenapps.com/fa/%D9%88%D8%A8%D9%84%D8%A7%DA%AF-%D9%87%D8%A7/%D8%AF%D8%B3%D8%AA%D9%87/%DB%8C%D8%A7%D8%AF%DA%AF%DB%8C%D8%B1%DB%8C-%D8%B9%D9%85%DB%8C%D9%82/
https://www.newgenapps.com/fa/%D9%88%D8%A8%D9%84%D8%A7%DA%AF-%D9%87%D8%A7/%D8%AF%D8%B3%D8%AA%D9%87/%DB%8C%D8%A7%D8%AF%DA%AF%DB%8C%D8%B1%DB%8C-%D8%B9%D9%85%DB%8C%D9%82/
https://www.newgenapps.com/fa/%D9%88%D8%A8%D9%84%D8%A7%DA%AF-%D9%87%D8%A7/%D8%AF%D8%B3%D8%AA%D9%87/%DB%8C%D8%A7%D8%AF%DA%AF%DB%8C%D8%B1%DB%8C-%D8%B9%D9%85%DB%8C%D9%82/
https://www.newgenapps.com/fa/%D9%88%D8%A8%D9%84%D8%A7%DA%AF-%D9%87%D8%A7/%D8%AF%D8%B3%D8%AA%D9%87/%DB%8C%D8%A7%D8%AF%DA%AF%DB%8C%D8%B1%DB%8C-%D8%B9%D9%85%DB%8C%D9%82/


 

ازمدت با شرکت شما ارتباط برقرار می کند به شما کمک می کند تا بدانید کدام مصرف کننده در در یادگیری عمیق

حراجی و کدام نه. تداوم بخشیدن به مشتریان مهمترین بخش کسب و کار است که به افزایش آن نیز کمک می کند 

ده مشتریان قبلی شرکت شما را ترک کنند را شناسایی می کند و همچنین عوامل اصلی که باعث ش یادگیری عمیق .اتوماسیون

به شما اطلاع می دهد که کدام یک از مشتریان با مشاهده داده های قبلی در پروفایل یک مشتری ناراضی قرار می گیرند. این 

 .به صرفه جویی در حساب با ارسال تجربیات مناسب با شناسایی مشتریان خطرناک کمک می کند

 مدیریت ریسک  .6

دهند که به کاهش ریسک کمک های بزرگ تشخیص میداده ها الگوهای غیرخطی را درالگوریتم یادگیری عمیق

در زمینه های متعددی مانند پذیره نویسی اعتبار، سیستم های هشدار اولیه، تشخیص  یادگیری عمیقکند. در بانک ها، می

 .تقلب کارت اعتباری و غیره استفاده می شود

 افزایش دقت پیش بینی  .7

ز نتایج بینی بالاتر ااگر تخمین ها از حد مطلوبی خارج شوند، کل انجمن فروش تحت تأثیر قرار می گیرد. وقتی پیش

شود، اما زمانی که برعکس است، به این معنی های بیشتری نسبت به درآمد انجام میواقعی باشد، به این معنی است که هزینه

به شما در پیش بینی دقیق کمک می  یادگیری عمیقشود. ولی است که موجودی کافی برای پاسخگویی به تقاضا تولید نمی

دهند که چه زمانی کنند که به شما اطلاع مینظمی و الگوها کمک میها به شما در تشخیص بیالگوریتم یادگیری عمیق .کند

 .دهد وارد عمل شوید و فروش را انتقال دهیدبه شما فرصت میشود و بنابراین بینی از مسیر خارج میپیش

 افزایش روحیه  .8

این الگوریتم ها عواملی را پیش بینی می کنند که به عنوان یک کاتالیزور در پیشبرد تیم فروش و اصلاح رفتار آن با 

کمک این نمایندگان در آوردن تجزیه و تحلیل داده های تاریخی و رفتار گذشته عمل می کنند. یادگیری عمیق به دلیل 

مشتریان جدید ، حفظ مشتریان موجود و ایجاد اعتماد به نام تجاری که در دستیابی به اهداف فروش کمک می کند ، برای 

 زمستان( 1399)موسوی,  (Dargan, 2019) .الهام بخشیدن به فروشندگان استفاده می شود

 تفاوت یادگیری ماشینی و عمیق. 2,5

به ذکر است که بین یادگیر ی عمیق و یادگیری بازنمایی تفاوت وجود دارد. یادگیری بازنمایی شامل مجموعه  لازم

روش هایی است که به ماشین کمک می کند تا داده های خام را به عنوان ورودی دریافت کند و نمایش هایی را برای هدف 

صرفا  از این نوع روش های یادگیری هستند که دارای سطوح  تشخیص و طبقه بندی تعیین کند. تکنیک ها ی یادگیری عمیق

تکنیک های یادگیری عمیق از تبد یل های غیرخطی و انتزاعات مدل در سطح  .تر هستندی مختلف بازنمایی و در سطح انتزاع

لی خود را که های داده بزرگ استفاده می کنند . همچنین توضیح می دهد که یک ماشین ویژگی های داخ یی در پایگاهالاب

قبلی تغییر می دهد . این رویکرد یادگیری  لایهزم است، با پذیرش انتزاعات و نمایشهای لا لایهبرای برشمردن توصیفات در هر 

https://www.newgenapps.com/fa/%D9%88%D8%A8%D9%84%D8%A7%DA%AF-%D9%87%D8%A7/%D8%AF%D8%B3%D8%AA%D9%87/%DB%8C%D8%A7%D8%AF%DA%AF%DB%8C%D8%B1%DB%8C-%D8%B9%D9%85%DB%8C%D9%82/
https://www.newgenapps.com/fa/%D9%88%D8%A8%D9%84%D8%A7%DA%AF-%D9%87%D8%A7/%D8%AF%D8%B3%D8%AA%D9%87/%D8%A7%D8%AA%D9%88%D9%85%D8%A7%D8%B3%DB%8C%D9%88%D9%86-%D9%81%D8%B1%D9%88%D8%B4/
https://www.newgenapps.com/fa/%D9%88%D8%A8%D9%84%D8%A7%DA%AF-%D9%87%D8%A7/%D8%AF%D8%B3%D8%AA%D9%87/%D8%A7%D8%AA%D9%88%D9%85%D8%A7%D8%B3%DB%8C%D9%88%D9%86-%D9%81%D8%B1%D9%88%D8%B4/
https://www.newgenapps.com/fa/%D9%88%D8%A8%D9%84%D8%A7%DA%AF-%D9%87%D8%A7/%D8%AF%D8%B3%D8%AA%D9%87/%D8%A7%D8%AA%D9%88%D9%85%D8%A7%D8%B3%DB%8C%D9%88%D9%86-%D9%81%D8%B1%D9%88%D8%B4/
https://www.newgenapps.com/fa/%D9%88%D8%A8%D9%84%D8%A7%DA%AF-%D9%87%D8%A7/%D8%AF%D8%B3%D8%AA%D9%87/%D8%A7%D8%AA%D9%88%D9%85%D8%A7%D8%B3%DB%8C%D9%88%D9%86/
https://www.newgenapps.com/fa/%D9%88%D8%A8%D9%84%D8%A7%DA%AF-%D9%87%D8%A7/%D8%AF%D8%B3%D8%AA%D9%87/%DB%8C%D8%A7%D8%AF%DA%AF%DB%8C%D8%B1%DB%8C-%D8%B9%D9%85%DB%8C%D9%82/
https://www.newgenapps.com/fa/%D9%88%D8%A8%D9%84%D8%A7%DA%AF-%D9%87%D8%A7/%D8%AF%D8%B3%D8%AA%D9%87/%DB%8C%D8%A7%D8%AF%DA%AF%DB%8C%D8%B1%DB%8C-%D8%B9%D9%85%DB%8C%D9%82/
https://www.newgenapps.com/fa/%D9%88%D8%A8%D9%84%D8%A7%DA%AF-%D9%87%D8%A7/%D8%AF%D8%B3%D8%AA%D9%87/%DB%8C%D8%A7%D8%AF%DA%AF%DB%8C%D8%B1%DB%8C-%D8%B9%D9%85%DB%8C%D9%82/
https://www.newgenapps.com/fa/%D9%88%D8%A8%D9%84%D8%A7%DA%AF-%D9%87%D8%A7/%D8%AF%D8%B3%D8%AA%D9%87/%DB%8C%D8%A7%D8%AF%DA%AF%DB%8C%D8%B1%DB%8C-%D8%B9%D9%85%DB%8C%D9%82/
https://www.newgenapps.com/fa/%D9%88%D8%A8%D9%84%D8%A7%DA%AF-%D9%87%D8%A7/%D8%AF%D8%B3%D8%AA%D9%87/%DB%8C%D8%A7%D8%AF%DA%AF%DB%8C%D8%B1%DB%8C-%D8%B9%D9%85%DB%8C%D9%82/
https://www.newgenapps.com/fa/%D9%88%D8%A8%D9%84%D8%A7%DA%AF-%D9%87%D8%A7/%D8%AF%D8%B3%D8%AA%D9%87/%DB%8C%D8%A7%D8%AF%DA%AF%DB%8C%D8%B1%DB%8C-%D8%B9%D9%85%DB%8C%D9%82/
https://www.newgenapps.com/fa/%D9%88%D8%A8%D9%84%D8%A7%DA%AF-%D9%87%D8%A7/%D8%AF%D8%B3%D8%AA%D9%87/%DB%8C%D8%A7%D8%AF%DA%AF%DB%8C%D8%B1%DB%8C-%D8%B9%D9%85%DB%8C%D9%82/
https://www.newgenapps.com/fa/%D9%88%D8%A8%D9%84%D8%A7%DA%AF-%D9%87%D8%A7/%D8%AF%D8%B3%D8%AA%D9%87/%DB%8C%D8%A7%D8%AF%DA%AF%DB%8C%D8%B1%DB%8C-%D8%B9%D9%85%DB%8C%D9%82/
https://www.newgenapps.com/fa/%D9%88%D8%A8%D9%84%D8%A7%DA%AF-%D9%87%D8%A7/%D8%AF%D8%B3%D8%AA%D9%87/%DB%8C%D8%A7%D8%AF%DA%AF%DB%8C%D8%B1%DB%8C-%D8%B9%D9%85%DB%8C%D9%82/


 

جد ید به طور گسترده در زمینه های آزمایش تطبیقی، داده های بزرگ، تشخیص سرطان، جریان داده، تجزیه و تحلیل و 

ی بهداشتی، تشخیص اشیا، تشخیص گفتار، طبقه بند ی تصویر، تشخیص عابر پیاده، پردازش زبان شناسایی اسناد، مراقبت ها

پارادایم یادگیر ی عمیق از داده های تعیین شده برای حقیقت زمینی عظیم  .شود طبیعی و تشخیص فعالیت صوتی استفاده می

ی کند و سپس یک مدل استخراج و طبقه بند ی ویژگی برای یافتن ویژگی های منحصر به فرد، ترکیبی از ویژگی ها استفاده م

یکپارچه را برای کشف انواع برنامه ها ایجاد می کند. ویژگی معنادار یادگیر ی عمیق، داده هایی است که از روش های هدف 

را  Text Deep کلی ، و یژگی های گسترده مختلف و عدم دخالت مهندسان انسانی استفاده می کنند . فیس بوک همچنین

عوامل ( 2)شکل.(Dargan, 2019) برای طبقه بندی حجم انبوه داده ها و پاکسازی پیام های هرزنامه ای جاد کرده است

  :کلیدی که روش شناسی یادگیری عمیق بر آن استوار است عبارتند از

  یا مرحله لایهپردازش غیرخطی در چندین. 

  یا بدون نظارتیادگیر ی تحت نظارت. 

 

     

 

 

    

 

  

 قیعم یریادگیو  نیماش یریادگی نیتفاوت ب .2شکل

 

 

 نتیجه گیری. 3

با توجه به فرصت های بوجود آمده از پیامدهای انقلاب صنعتی چهارم که یکی از آنها دیجیتالی               

 به رسانی خدمات در وکارها کسب به و دیجیتالی فنی پیشرفتهای تاکنونشدن محیط کسب و کار است و 

 در سعی و بوده فنی نوآوریهای تأثیر تحت بشدت که هایی حوزه از یکی. است نموده شایانی کمکهای مشتریان

 دنبال به همواره بازاریابان. است دیجیتال بازاریابی حوزه دارد، خود فعالیتهای سازی بهینه در ازآنها استفاده

  یخروج یطبقه بند یژگیاستخراج و (نی)ماش یورود

 )خودرو/نه خودرو(

  یخروج ی+ طبقه بند یژگیاستخراج و (نی)ماش یورود

 )خودرو/نه خودرو(

 گیری ماشینیاد

 یادگیری عمیق



 

 در. برسانند اصلی مخاطبین دست به را خود محصول و سرویس مناسب، زمان و هزینه صرف با تا بودند راهکارهایی

 بفردشان منحصر ویژگیهای اساس بر را مخاطب گروه گزینش و بینی پیش دقت بتواند که ابزاری راستا این

با استفاده از تحلیل کلان داده های شبکه های اجتماعی توسط  .داشت خواهد ای العاده فوق ارزش نماید، شناسایی

تکنیک های یادگیری ماشین و یادگیری عمیق بتوانند فرآیند تصمیم گیری خود را که یکی از چالش های اصلی 

 توانایی با ماشین یادگیری رویکردمی باشد را سرعت ببخشند. بازاریابان در مواجهه با رفتار خرید مصرف کنندگان 

 ها، داده از وسیعی حجم تحلیل درزمینه انگیزی شگفت طرز به متنوع، و قدرتمند های الگوریتم کارگیری به

 پژوهشها نتایج .است نموده ایجاد افراد تعاملات فرد منحصربه اطلاعات طریق از بازاریابی برای جدیدی فرصتهای

. است ماشین یادگیری تحلیلی های الگوریتم کارگیری به با بازاریابی فرآیندهای خروجی سازی بهینه از حاکی

 جویی صرفه نیز و خاص سرویس یا محصول یک به کاربران گرایش میزان تحلیل کنندگان، مصرف رفتار بینی پیش

همچنین  .میباشد دیجیتال بازاریابی در ماشین یادگیری کارگیری به مشهود دستاوردهای از هزینه، و زمان در

مانند  ییدر حوزه هایادگیری عمیق . بیشتر است بزرگ یمجموعه داده ها یبرا عمیقیادگیری ی نیب شیقدرت پ

. به مدیران کسب و کار پیشنهاد می شود با توجه به فروش استفاده شده است ینیب شیو پ  یبهداشت یمراقبت ها

ینی رفتار پیشرفت سریع فناوری اطلاعات در حوزۀ هوش مصنوعی با تلفیق روش های کلاسیک تحلیل و پیش ب

مصرف کننده با روش های جدید علوم داده مانند یادگیری ماشین و یادگیری عمیق از توانایی های بالقوه تحلیل 

 .کلان داده ها در زمینۀ تحقیقات بازار و دیگر شاخه های مرتبط با مدیریت کسب و کار بهره ببرند
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