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 چکیده

ابزارهای فناوری اطلاعات هستند. در این راستا بازاریابی دیجیتال نیز از این  یریکارگبهاز  متأثروکارها در دنیای امروز کلیه صنایع و کسب

سرویس یا محصولات سازمان وجود داشت که میزان اثرگذاری  تعداد معدودی راهکار برای معرفی نیازاشیپاگر تا  قاعده مستثنا نیست.

 ریتأثآن نیز به همان نسبت محدود بود، با ظهور و پیشرفت فناوری اطلاعات و پیدایش مفهوم بازاریابی دیجیتال، راهکارهایی وسیع با 

تغییرات در فناوری اطلاعات،  رشدروبهروند  حالنیباااست.  گرفتهکار قرار ور دسترس بازاریابان و صاحبان کسببیشتر از قبل د مراتببه

گران بازار را مجبور ای، بازاریابان و تحلیللحظه صورتبهحجم بالای تولید اطلاعات و  نگذاشته بینصیبحوزه بازاریابی دیجیتال را نیز 

استفاده  هاآنالیز دادهز ابزارهای نوین جهت اتخاذ تصمیمات مناسب ا و تر رفتار و نیازهای مشتریانجهت تحلیل هرچه دقیقسازد تا می

 نمایند. 

درصد  48بطوریکه ،خود قرار داده است ریتأثتحت شدتبهیادگیری ماشین از آن دسته رویکردهای نوین فناوری است که حوزه بازاریابی را 

جهت تسهیل و همچنین  یس خود استفاده کردهای توسعه سرواند که از این رویکرد براذعان داشته 2194زاریابی در سال با یهاشرکتاز 

 . اندهای یادگیری ماشین بهره بردهالگوریتم یریکارگبهاز مزایای  ،زیاد بادقت کنندهمصرفرفتار  لیوتحلهیتجزبینی و پیش

شد چگونه از تحلیل حجم یادگیری ماشین در بازاریابی دیجیتال، نشان داده خواهد  یریکارگبه هایدر این مقاله با اشاره به پتانسیل

یادگیری ماشین در بازاریابی دیجیتال باعث درک  یریکارگبهها جهت دستیابی به اهداف بازاریابی استفاده خواهد شد. وسیعی از داده

 بهینه از گروه مشتریان مخاطب شده و تعاملات بازاریابان را با این گروه بهبود خواهد بخشید.

 تحلیل داده.، یادگیری ماشین، کنندهمصرفرفتار ، دیجیتالبازاریابی های کلیدی: واژه
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 مقدمه -9

 یابیبازار طیمح کیظهور  باعث مختلف یهااطلاعات و ارتباطات در بخش یهایتوسعه گسترده فناور ر،یاخ یهادر سال

باشد که می دیتول در حال هر لحظهها در از داده یمیاطلاعات، حجم عظ یبا گسترش فناورواقع  در. شده است دیجد تالیجید

 محورداده یکردهایرو یریکارگبه ؛ لذادارد یبستگ این اطلاعاتو استفاده از  یدسترس د،یبه تول قیدق یتجار ماتیتصماتخاذ 

 (2191و همکاران،  9)میکلوسیک ها شده استبرای سازمان یتوجهقابل یرقابت تیمز باعث کسب یابیبازار تیریدر مد دیجد

 ،خود قرار داده است ریتأثتحت شدتبهدگیری ماشین از آن دسته رویکردهای نوین فناوری است که حوزه بازاریابی را یا

ای توسعه سرویس خود استفاده از این رویکرد بر 2194بازاریابی در سال  یهاشرکت ازدرصد  48 دهدآمار نشان می کهیطوربه

های الگوریتم یریکارگبهزیاد، از مزایای  بادقت کنندهمصرفرفتار  لیوتحلهیتجز بینی وهمچنین جهت تسهیل پیش واند کرده

 (.2194و همکاران، 2اند )بایوده یادگیری ماشین بهره برده

محصول و و  کرده کیو تفک یبندطبقهرا  انیتا مشتر کندیم کمک تالیجید ابانیبازار های یادگیری ماشین بهدرواقع الگوریتم

، اتخاذ این رویکرد به باتوجه ت،یکنند. در نها یسازیکار شخصوکسب جیبه حداکثر رساندن نتا یرا برا ارائهقابلخدمت 

 3)لارانگا رندیگیقرار م ریتأثتحتبه طور مثبت و  نیازشان بودهمطابق با  کننددریافت میکه  ییشنهادهایو پ غاتیتبل انیمشتر

 (2194و همکاران، 

 که بوده حوزه بازاریابی در ماشین یادگیری یریکارگبه مختلف ابعاد ارائه آن هدف که است توصیفی این پژوهش یک مطالعه

 ابزارهای یادگیری ماشین خواهد شد. یریکارگبهبا  بازاریابی هایاستراتژی منجر به بهبود

، ابتدا به بررسی مفاهیم اولیه الدر دنیای بازاریابی دیجیت ماشین یادگیری نیآفرتحول هایوشبررسی ردر این مقاله برای 

اهمیت و  اشاره شده است. همچنین در ادامه ضمن بررسی  وکارکسبیادگیری ماشین پرداخته سپس به نقش آن در دنیای 

رویکرد یادگیری ماشین  یسازادهیپو محصولات، یک چارچوب نمونه جهت ضرورت استفاده از این رویکرد در بازاریابی خدمات 

 .ی بازاریابی دیجیتال سازمان مورد بررسی قرار گرفته استدر استراتژ

 مفهوم یادگیری ماشین -2

روشی  نیمؤثرتریادگیری محاسباتی و تشخیص الگو حاصل شده و  هینظریادگیری ماشین رویکردی تحلیلی است که از تکامل 

 یریکارگبهگیری مناسب بر اساس های تصمیمو تجویز رویکرد روندهابینی پیش منظوربهها گری دادهاست که در زمینه تحلیل

های یادگیری ماشین به محققان، الگوریتم یریکارگبههای تحلیلی حاصل از شود. مدلمی بکار گرفتهها ها و الگوریتممدل

 اعتمادبلقادهد تا با کشف الگوهای پنهان یا روندهای تاریخی، تصمیمات گران اجازه میو تحلیل وکارکسبصاحبان  ،مهندسان

 (.2197، 8و ارزشمندی اتخاذ نمایند )آنگرا و آهوجا

-دادهعات است که به کامپیوترها توانایی یادگیری از طریق آنالیز و تحلیل لاای از علم فناوری اطیادگیری ماشین شاخهدرواقع 

ها ای کامپیوتری قادر به ایجاد مدلهای است که اذعان دارد سیستمدهد. این رویکرد برگرفته از ایدههای گردآوری شده را می

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

گیری بینی کننده، رویکرد یادهای پیش. در حقیقت با درنظر گرفتن تحلیلباشدآوری شده از گذشته میهای جمعشده از داده

خروجی شود. شایان ذکر است هاست که منجر به ساخت خودکار و بهینه مدل های تحلیل میشین روشی برای تحلیل دادهما

های و دادههای قدیمی را برای تحلیل حجم وسیعی از دادههای دقیق ریاضی ایست که مدلهای پیش بینی کنندهآن، الگوریتم

این گردد. در از وقایع قابل وقوع آینده می لاییبینی با درصد صحت بانجر به پیشم "گیرد که نهایتادر حال رشد فعلی بکار می

)بایوده و همکاران،  باشد که بشدت تحت تاثیر متدهای یادگیری ماشین قرار گرفته استهایی میراستا بازاریابی نیز از حوزه

2194.) 

                                                           
1 Miklosik 
2 Bayoude 
3 Larrañaga 

4 Angura & Ahuja 
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از  یشوند. برخیم یسازادهیپمختلف  یهاکه به روش ردیگیمدل را در بر م یتعداد ینیماش یریادگیهمانطور که گفته شد 

. کیلجست ونیو رگرس Naı¨ve Bayes م،یتصم یهادرخت ،یعصب یهاعبارتند از: شبکه نیماش یریادگیمعروف  یهامدل

 نیمچنها هدارد. مدل یبستگ ،موجود یو منابع محاسبات یبندشده آن در طبقهدادهدقت نشانحوزه کاری، انتخاب مدل به 

  (.2192، 5بورل) شوند بیترک گریکدیبا جهت به حداکثر رساندن دقت ممکن است 

 فرآیند یادگیری ماشین -9

)بایوده و  است شدهدادهشینما 9که در شکل  استشونده  دنبال سلسله مراحل از ایمجموعه شامل ماشین یادگیری یطورکلبه

 (:2194همکاران، 

 
 (2198)بایوده و همکاران،  ماشین . مراحل یادگیری9شکل شماره 

 است مسئله بیان بهباتوجه مرحله نیترمهم اولین واین گام : هاداده یآورجمع. 

 تبدیل برای راهی تا نمایدمی تحلیل را هاداده گرتحلیل و گردیده آوریجمع خام هایداده ،مرحله این ها: درداده پردازششیپ 

 ید.نما پیدا مفید هایداده به آنها

 دارد مطالعه برای آموزش هایداده با ماشین یادگیری الگوریتم یک ارائه به نیاز آموزشی مدل: مدل آموزش. 

 آزمایش  هاالگوریتم یریکارگبهرا در  بصورتیکه بتوان عملکرد آن ،است مدل آزمونمدل: بخش مهمی از کار ارزیابی و  آزمون

 و خصوصیات آن را تخمین زد. نموده

های داده"و  "های آموزشیداده" رمجموعهیزها به دو ، دادهاستجداگانه  صورتبه آزموننیاز به دو پرسه آموزش و  کهییازآنجا

کافی مفید و مناسب بوده و قابلیت  اندازهبه. دلیل این امر آن است که اطمینان حاصل شود مدل شوندمیتقسیم  "آزمایشی

  دارد.ی جدید را هاداده جهت بالابینی و پیش یسازمیتعم

 بخشید و سپس  الگوریتم بهبود چندین با آزمایش هم و آموزش یهادادهمجموعه در هم توانمی را مدل بازدهی: عملکرد بهبود

 .دارد به همراهالگوریتمی را به کار گرفت که بهترین نتایج را 

 وکارکسب در ماشین یادگیری نقش -4

و دنیای تبلیغات  صنعت دیجیتال، دنیای هایبحث ماشین این روزها به موضوع داغ  ریذکر شد، یادگی نیازاشیپکه  طورهمان

های مشتریان های یادگیری ماشین برای کشف اطلاعات نهفته در دادهها از الگوریتمتبدیل شده است و بسیاری از سازمان

 یادگیری هایالگوریتم از هاشرکت از در واقع .اندنمودهجهت ایجاد تجربه بهتر مشتریان و نیز بهبود عملکرد خود استفاده 

خود  کرده تا بتوانند تجربه بهتری برای مشتریان استفاده کنندهمصرف هایداده در پنهان دانش سازیبرجسته برای ماشین

)بایوده و  خشندجویی در هزینه و زمان را بهبود بنظیر سرعت و صرفه ،ای عملیاتی خودفاکتوره اندتوانسته ده و نیز ایجاد نمو

 (.2194همکاران، 

 یبا مسائل قانون ،کسب کنند یبهتر جینتا توانندیم وکارهاکسب کننده،ینیبشیپ لیوتحلهیتجزبر  یمبتن ینیماش یریادگیبا 

از  یسازد تا سطوح بالاتریرا قادر م هاسازمانامر  نیرا کاهش دهند. ا یرضروریغ یاتیعمل یمواجه شوند و بارها یکمتر

                                                           
5 Burrell 
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اعمال شود،  یدرستبه نیماش یریادگی لیوتحلهیتجزکمتر تجربه کنند. به طور خلاصه، اگر  نهیخود را با هز انیمشتر تیرضا

 (:2194)لارانگا و همکاران،  افتی ردستیز یایبه مزا توانیم

o محوردادهمبتنی بر رویکرد سازمان  یاستراتژ ییایو پوبهبود 

o ننفعایو ذ انیبهبود تعامل با مشتر 

o محوردادهمبتنی بر رویکرد  تیحاکم 

o بهبود مدل ارائه خدمات 

o  هادادهبر  یمبتن جهینت یریگاندازهو  هاتیواقعبهبود  

o یستگیبهبود شا 

o و افزایش سودآوری نهیبه یگذارمتیق 

o یابیبازار هیبازگشت سرما شیافزا 

o اعتبار کمتر دادنازدست 

 لدیجیتا بازاریابی و ماشین یادگیری ارتباط -5

و ارائه  عظیمهای این رویکرد در تحلیل مجموعه دادههای یادگیری ماشین به جهت پتانسیل ها از مزایای تکنیکبیشتر سازمان

. کنندمیکنندگان استفاده بینی رفتار مصرفو پیش شانیابیبازارهای سازی استراتژینهبرای بازاریابان برای بهی درکقابلنتایج 

ید. در ادامه به بررسی مواردی نماال در حال حاضر و آینده ترسیم میبرای بازاریابی دیجیت ینقشه راهن یادگیری ماشی درواقع

 (.2194)بایوده و همکاران،  شیوه بازاریابی دیجیتال را تغییر داده است ،پردازیم که یادگیری ماشینمی

 کنندگانمصرفرفتار  ینیبشیپ 9-5

 ینیبشیپ یبرا یاضیر یهاکیکاربرد تکن یبرا یاصطلاح کل کیبه  کنندهصرفار مدر خصوص رفت کنندهینیبشیپ لیتحل

 است که نشان دهنده امکان یهر مشتر یکد برا ای ازیامت کیمعمولاً این تحلیل فنی  جهی. نتاشاره دارد کنندهمصرفرفتار 

 نیشرکت باشد. ا کیاز  یگریمحصول د دیخر انمکا دهندهنشانتواند یم ازیامت کی، مثالعنوانبهاست.  ندهیدر آ یرفتار وقوع

و  تیریمد یبرا یمتفاوت یازهایکه ممکن است ن بندی کنددسته ییهارا در گروه انیتواند مشتریم نیکد همچن ای ازیامت

 یهامجموعه داده ها،افزایش تعامل کاربران با سیستم بهباتوجه .محصولات و خدمات شرکت داشته باشند ایارتباطات 

 لیتحلبه  ،بینانهپیش لیوتحلهیتجز(. در واقع 2191، 2سنیار و سورندروآ) ابدییم شیهر روز افزا ینیبشیپ یبرا مورداستفاده

بینی نیازها و ها به جهت پیشبر روی داده های یادگیری ماشینهای فعلی و اعمال تکنیکو نیز داده تاریخیهای داده

)بایوده و  استینده بخصوص در حوزه بازاریابی بینی آ، پیشلیتحلدف از این . هشاره دارداهای رفتار آتی مشتریان ویژگی

 (.2194همکاران، 

 یرا از رو یغاتیتبل یهاتیمانند پاسخ آنها به فعال ان،یمشتر ندهیکند رفتار آیم یسع انهیشگویپ لیتحل ،یابیاهداف بازار یبرا

 یشناستیجمعدر مورد  یاطلاعات کم یمعمولاً حاو یابیبازار دادهگاهیپاکه  ییکند، جا ینیبشیناقص پ اریاطلاعات بس

از  انیکه مشتر یدر مورد محصولات یاغلب اطلاعات یابیبازار دادهگاهیپا یاست. حت دیعلاقه به خر ومحصول  یازهاین ،یمشتر

 کنندهینیبشیپهای تحلیل یریکارگبهالتی در چنین ح .(2191سنیار و سورندرو، آ) کنند، نداردیم یداریخر گرید یهاشرکت

 برای بازاریابان، یک مزیت رقابتی خواهد بود.

نماید. این کار که طرح شماتیک آن در شکل یرویکرد م نیمؤثرترها را در حجم زیاد آنالیز کرده و کمک به کشف این ابزار داده

 (: 2194)بایوده و همکاران، پذیرد میاست، در چندین مرحله به شرح زیر صورت  شدهدادهشینما 2

                                                           
6 Asniar & Surendro 
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 ذکرانیشا  است را مشخص نمود. گرفتهصورتآنها کار استخراج داده از چندین منبع  لیبه دلبایست اهدافی که در گام اول می

 فادهمورداستگر های آتی تحلیلند که برای خواستهسازی و همچنین تعیین الگویی دارهای استخراج شده نیاز به پاکاست داده

 .هستندجی در راستای اهداف تعیین شده سناعتبارمند ه نیازهای ایجاد شدگیرد. همچنین مدلقرار می

و البته باید  شودمیهای درست ت اتخاذ تصمیمبه سم وکارکسبها منجر به کسب مزایای فراوان و هدایت مدل یسازادهیپ

-که برای کسب جاستبهذکر این نکته  ر مورد اصلاح قرار گیرند.ها همواره باید برای کسب نتایج بهتکه مدل نمود دیتأک

ی استخراج شده هامدل .استتار مشتریان فبینی ربازاریابی، توانایی آنها در پیش هایینسازی کمپهای امروزی کلید بهینهکارو

 ایجاد نموده تا رازمان برای مشتریان ساآلی که پروفایل ایده شامل این توانایی بودههای یادگیری ماشین تکنیک یریکارگبهاز 

  مورد شناسایی قرار داد. های اخذ شده از طرق مختلف، بتوان خریداران بالقوه آتی راداده بر اساس

، از این مکانیزم سودمند یریکارگبلکه به ست؛ینباید به این موضوع توجه کرد که هدف در این مرحله تنها افزایش فروش 

 .و هزینه را به همراه خواهد داشت در زمان ییجوصرفه

آتی  یهاینیبشیپشود تا قابلیت اطمینان آن برای جدید آموزش داده می یهادادهمجموعهدر گام دوم، مدل ایجاد شده توسط 

 بهبود یابد.

 
 (2198ه و همکاران، )بایود مشتریان بالقوه ینیبشیپو فرآیندهای مدل مبتنی بر یادگیری ماشین برای  هامؤلفه. 2شماره شکل 

 

 کنندهینیبشیپ بازاریابی 2-5

 یکاوداده قیاز طر ،شده یآورکاربران جمع یرفتار یهااشاره دارد که داده فرآیندیبه  کنندهینیبشیپهای الگوریتم

 هایها، مدلهداد نی. با اکشف شود ازهایو ن هاتیممکن از جمله اولو یاداده یتا هرگونه همبستگ شوندمی لیوتحلهیتجز

کند )گیکاس و کمک شایانی می رندگانیگ میکه به تصم شودارائه می یبهتر یهاینیبشیپ ود نشویم هیتغذ نیماش یریادگی

 (.2191، 7سیدیتئودور

ن های اجتماعی هستند در واقع ایها و رسانهشبکه کندیمکمک  کنندهینیبشیپن که به بازاریابی ریکی از امکانات دنیای مد

 شودیامر باعث م نیکه ا کنندیم فایبالقوه ا یدر مورد مشتر شتریب یاطلاعات شخص یآوردر جمع یاتینقش ح فضاها

که  کیبا هر کلافتد این است که آنچه اتفاق می. تری را طراحی کنندو دقیق متمرکز های بازاریابینیبتوانند کمپ ابانیبازار

 یبرا انابیبازار بهها داده نیشود. ایم یآورجمعو  دیتول لیوتحلهیتجز یبرا یدیجد یاهداده ،نترنتیمرور ا زمانکاربر در 

 (.2194، 4مورگای) نمایندمی یارزشمندکمک اطلاعات  نیتراطلاعات و ارائه مرتبط یسازنهیبه
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 هاباتچت 9-5

در  سرعتبهها برنامه نیتعامل دارند. ا یعیبه زبان طبهستند که با کاربران  یبر هوش مصنوع یمبتن ییهابرنامه هاباتچت

در  یاجتماع یهارسانه کیاز تراف زیادیحجم  چراکههستند،  ابانیبازار موردعلاقه یحوزه اصل کیبه  شدنلیتبدحال 

 برای بازاریابان سخت آن گرفتندهیناداست که  ویژهفرصت  کی امر نیا و  شودیانجام م یوصخص یرسانامیپ یهاسیسرو

 یهارباتو  دانندیم انیشده به مشتر یسازیارائه خدمات شخص یبرا یها را راهباتچت تال،یجید ابانیبازار شتری. باست

 (2194کنند )مورگای، قلمداد میبه سمت فروش  یدر سفر مشتر ییراهنما عنوانبهرا گفتگو 

 محتوا بازاریابی 4-5

 یبروشورها ای کینفوگرافیا ،یکیپست وبلاگ، کتاب الکترون کی محورسانانو  کیاستراتژ یمحتوا جادیبه ا بازاریابی محتوا

 (.2191، سیدیتئودور)گیکاس و  اشاره دارد کیتراف شیافزاو  از برند یآگاه جادیا یبرا نیآنلا

فردی  به تعامل با آنها در سطحی مندعلاقه شدتبهکنندگان نیز و مصرف بوده محتوا سازیشخصی حال در هاشرکت ،امروزه

بر اساس مشخصات  شدهسازیشخصیامکان ایجاد محتوای  ماشین، ابزارهای مبتنی بر یادگیری کارگیریبهبه لطف . هستند

ابزارهایی همانند  تواند توسط ت خرید و علایق آنها فراهم شده و این اطلاعات میکاربر، تجربیات آنها، رفتارهایشان، عادا

 صورتبهتوان مشتری را های یادگیری ماشین، میخروجی مدل عنوانبهج گردد. همچنین های سایت فروشنده استخراباتچت

)بایوده و همکاران،  و با مشخصات و نیازهای وی مطابقت دارد نمایدایی هدایت نمود که سیستم توصیه میدقیق به سمت محتو

2194.) 

 یبرا یعلم قاتیدر تحق یانقش عمده ینیاشم یریادگی :غاتیتبل یگذارهدفو  (PPC) کیکل یازابهپرداخت  5-5

 یابیارز و ارهایمع ها به تحلیلدر این رویکرد الگوریتمکند. یم فایا نهیبه یغاتیتبل یهامدل قیاز طر غاتیتبل یگذارهدف

 یبرا ینیاشم یریادگی پردازند. در اینجابر روی یک تبلیغ آنلاین می مشتریان و کاربران کیاحتمال کل یعوامل مختلف بر رو

 دهند،یو روند پنهان ارائه م دیکه اطلاعات جد یونیرگرس یهامدل جادیاو  موجود یهااز داده ونیرگرس یهاساخت مدل

 (.2191، 1سیدیتئودور)گیکاس و  شودیاستفاده م

عامل انسانی واسطه بهکه است  خطاهایی  ، کاهش های یادگیری ماشینتکنیکیکی از مزایای : کاهش خطاهای انسانی 6-5

 . استآن ی امکان وقوع در محاسبات بازاریاب

 سازیپیادهی دیجیتال، به بررسی یک چارچوب پیشنهادی برای کارگیری یادگیری ماشین در بازاریاببهحال پس از ذکر مزایای 

 پردازیم.آن می

 موفق یادگیری ماشین در بازاریابی دیجیتال کارگیریبهچارچوبی برای  -6

قرار خواهد گرفت از نتایج  یمورد بررسیشنهادی که در این بخش چارچوب پ

متخصص بازاریابی دیجیتالی  54در بین  2194حاصل از بررسی که در سال 

است. این چارچوب شامل دو بخش اصلی است:  شدهاستخراج، پذیرفتهصورت 

، مانند فاکتورهای فرهنگی و مدیریتی سازمان که با فضای سازها توانمند(9

است  گام 8خود شامل که  ( نقشه فرآیند2 هستندرایی پروژه درگیر اج

است که عدم حضور هر یک از فاکتورهای  توجهقابل(. این نکته 3)شکل

ابزار یادگیری ماشین خواهد شد  کارگیریبهمنجر به شکست  ذکرشده

  (. 2191و همکارن،  کیکلوسیم)

( 2191و همکارن،  کیکلوسیم) اریابی دیجیتالکارگیری یادگیری ماشین در باز. چارچوب به9شکل    
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، الاجرالازم است امریابزارهای یادگیری ماشین  کارگیریبهدر گام نخست مانند هر پروژه دیگر، حمایت مدیریت ارشد در 

اند. شکست شده مایت مدیر ارشد منجر بهفقدان ح دلیل بهتوان برشمرد که های ناموفق را میهای فراوانی از پروژهچراکه نمونه

داشته و مزایای آنها را برای را  فناّورانهها و ابزارهای رشد سازمانی درک درستی از نوآوریهمچنین لازم است مدیران ا

 شناسایی نمایند. وکارشانکسب

ن است. در ها و ابزارها نیازمند آمیختگی در فرهنگ سازمانوآوری کارگیریبهدر گام بعد، باید به این نکته توجه کرد که 

 ابزارهای نوین وجود دارد، موفقیت چندان محتمل نیست. کارگیریبهفرهنگی که مقاومت زیادی برای 

. دارد هاداده از دقیق و مکرر استفاده به نیاز داخلی، مدیریت و بازاریابی هایاستراتژی تأثیر وتحلیلتجزیه برای شرکت ،سرانجام

نخواهد  هیتوجقابل سخت هایداده با یدهگزارش و داده پرمصرف فرآیندهای کارسازیخود برای عمل ابتکار ،مؤلفه این بدون

گیری ماشین در سازی ابزارهای یادبازاریابی دیجیتال و پیاده مراحلمراحل خودکارسازی  ، 8در شکل  نقشه فرآیند بود.

 دهد. سازمان را نشان می

 

 (2191و همکارن،  کیکلوسیم) یادگیری ماشین در بازاریابی دیجیتالکارگیری به چارچوب. مراحل نقشه فرآیند در 4شکل 
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 گیرینتیجه -7 

شایانی نموده است. یکی از  هایبه مشتریان کمک رسانیوکارها در خدماتهمواره به کسب های فنیپیشرفتتاکنون 

های خود دارد، حوزه سازی فعالیتبهینه در از آنهاهای فنی بوده و سعی در استفاده نوآوری ریتأثتحت شدتبههایی که حوزه

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

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

 ای خواهد داشت. العادهشناسایی نماید، ارزش فوق فردشانمنحصربههای ویژگی

تحلیل حجم  نهیدر زمانگیزی های قدرتمند و متنوع، به طرز شگفتکارگیری الگوریتمرویکرد یادگیری ماشین با توانایی به

 . ده استفرد تعاملات افراد ایجاد نمومنحصربههای جدیدی برای بازاریابی از طریق اطلاعات فرصتها، وسیعی از داده

کارگیری سازی خروجی فرآیندهای بازاریابی با بهها حاکی از بهینهطور که در این مقاله نیز اشاره شد نتایج پژوهشهمان

ا کنندگان، تحلیل میزان گرایش کاربران به یک محصول یبینی رفتار مصرفهای تحلیلی یادگیری ماشین است. پیشالگوریتم

کارگیری یادگیری ماشین در بازاریابی دیجیتال جویی در زمان و هزینه، از دستاوردهای مشهود بهسرویس خاص و نیز صرفه

 .است
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