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های جديدی را در اين عصر ديجیتال اندازها و چالش ( چشمB2Bوکار ) کسببازاريابی تجارت به  

های سنتی از مدل  B2Bهای بازاريابی ديجیتال  (. مدل 2۰۱۷و همکاران،    ۱ارائه کرده است )بانداری 

کند. اند. علاوه بر اين، هوش مصنوعی در مسیری است که مديريت بازاريابی را مختل میپیشی گرفته

های هوشمند برای خودکارسازی فرآيند حلبه راه  B2Bدر يک محیط تجاری پیچیده، بازاريابان  

استانداردسازی، هم سفارشیساختار،  و  دادهترازی  )دانیسازی  دارند  نیاز  از 2۰۱9،  2ها  استفاده   ،)

( مزيت رقابتی را برای بازاريابان AIهای هوش مصنوعی )سازی فناوریهای بزرگ برای فعالداده

کند  های بازاريابی و رفتارهای مشتری که نتايج مثبت بیشتری ايجاد میکند و در استراتژیفراهم می

های اجتماعی و موتورهای جستجو به های بزرگی که از رسانه( داده2۰۱9  ،۳شود )جابر منعکس می

هايی  ارائه دهند و به ساخت برنامه  B2Bهای مهمی را برای بازاريابان توانند بینش آيند میدست می

شیوه به  مشتری  به  کمک  و  آنلاين  تبلیغات  )جبار برای  کنند  کمک  پیشگامانه  همکاران،   ۴ای  و 

(. محققان يک نقشه راه برای انجام تحلیل محتوای مبتنی بر هوش مصنوعی در زمینه بازاريابی  2۰۱9

برای دستیابی    و تحلیل  تجزيهارائه کردند. نقش نیروی فروش در حال تغییر است و تکیه بر فناوری و  

(. برای جلوگیری از مشکلات هنگام رمزگشايی  2۰2۰  ،۵به موفقیت در حال افزايش است )اسلیپ 

های ( اخیراً يک رويکرد کلی با استفاده از تکنیک2۰2۰و همکاران )  ۶های کلان داده، چنمجموعه

ارزيابی مجموعه داده برای  ارائه کرده محاسبات شناختی  از کاربران  تولیدشده  بدون ساختار  های 

است. پیشرفت تکنولوژی تأثیر عمیقی بر بازاريابی ايجاد کرده است. ممکن است درک کامل آن 

های بزرگ هوش مصنوعی را به حدی فعال کرده است که مديريت بازاريابی  دشوار باشد، اما داده
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(. هرچه  2۰2۰،  ۱ای منسوخ کرده است )راست « را به طور فزاينده۴Pرا مختل کرده و مدل سنتی »

تر خواهند های کاربردی هوش مصنوعی قویهای کلان داده در دسترس بیشتر باشد، برنامهمجموعه

های هوش مصنوعی  توانند به طور مؤثرتری استدلال کنند و عمل کنند. فناوریها میبود، زيرا ماشین 

استراتژیمی انتخاب  در  بین توانند  بازاريابی  برنامههای  و  کنند المللی  کمک  مؤثر  بازاريابی  های 

از ابزارهای ديجیتال مارکتینگ   B2Bهای  دهد که اگرچه شرکت( ادبیات نشان می2۰۱9  )کاتسیکا، 

می آناستفاده  اکثر  اما  بهرهکنند،  در  آنها  از  کامل  میبرداری  ادبیات  ها شکست  خورند. کمبود 

 (. 2۰2۰ ،2آکادمیک در اين زمینه وجود دارد )پاندای

از   حاضرهدف  کتاب  و  بررسی    تالیف  دانش  ايجاد  با  يکپارچه  مصنوعی  هوش  چارچوب  تأثیر 

 گیری منطقی بازاريابی بر بهبود عملکرد شرکت است.  تصمیم

 . باشدمیصورت زير  شیوه سازماندهی کتاب حاضر به

 فصل اول: کلیات 

   یابيبازار یری گ می تصم در یهوش مصنوع یکاربردها فصل دوم:

   یابيدر بازار یهوش مصنوع  قاتی بر تحق یمرور فصل سوم:

 ی مطالعه مورد فصل چهارم:

 ها يافته م:پنجفصل 

 یبندجمع م:شش فصل 

دانم که از همه عزيزان و بزرگوارانی که در مراحل گوناگون آماده سازی در پايان، بر خود لازم می

 نمايم.اند، صمیمانه تقدير و تشکر اين کتاب من را ياری نموده

 ی آزاده ابوطالب
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