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  خودکارسازى فعالیت ها
هر رفتار یک کاربر در فضاى دیجیتال فرصتى است مناسب براى 
افرادى کــه در حوزه بازاریابى دیجیتال فعالیت مى کنند. هر رفتار، 
یک داده یا زنجیره اى از داده هاست که در کنار هم مى تواند موجب 
شــناخت شود. این روزها شناخت مشتریان و ارائه محتواى مناسب 
و متناســب به آنها که از یک ســو مورد علاقه کاربر باشد و از سوى 
دیگر نیازى از او را برطرف کند راهکار مناسبى در فضاى بازاریابى 
دیجیتال است. صفحات سایت ها، تلفن هاى همراه، تبلت ها، گجت هاى 
پوشیدنى و... هر کدام داده هاى خاصى را تولید مى کنند که با استفاده 
از الگوریتم هاى هوش مصنوعى مى تواند موجب شناخت مناسب از 
کاربران در فضاى دیجیتال شود. هوش مصنوعى با هدف ساده شدن 
زندگى مورد توجه قرار گرفته است. خودکارسازى فعالیت ها یکى از 
محصولات هوش مصنوعى است که مى تواند کمک شایانى در کاهش 
فعالیت هاى انسانى در مسیر بهبود فرآیندها داشته باشد. استفاده از 
هوش مصنوعى در حوزه بازاریابى دیجیتالى این روزها بسیار مطرح 
است. هوش مصنوعى به شیوه هاى مختلفى در بازاریابى دیجیتالى 
تاثیرگذار است. از موتورهاى جست وجوگر گرفته تا سایت هاى فروش 
محصولات همه نیازمند شناسایى دقیق کاربران و رفتار آنها هستند. 

هرچقدر دانش یک کسب وکار نسبت به مخاطبان 
خود بیشتر باشد بهتر مى تواند خدمات و محصولات 
خود را براى آنها شخصى ســازى کند. فرض کنید 
قرار اســت یک پیامک براى پیشنهاد یک سفر به 
شما ارسال شود، اگر کسب وکار با علایق شما آشنا 
باشد و بر اساس رفتار شما در فضاى دیجیتال مانند 
جست وجوهاى قبلى شما، مشاهده صفحات مختلف 
سایت ها و... شما را اهل سفرهاى زیارتى تشخیص 
دهد، بهتر است سفر تخفیفى به یکى از شهرهاى 
زیارتى مانند مشهد را به شما پیشنهاد کند. اما همین 
کســب وکار احتمالا به دوست شما یا یکى دیگر از 
اعضاى خانواده شما براساس علاقه مندى هایش 
سفر سیاحتى کیش یا قشم را با یک تخفیف ویژه 
پیشنهاد مى کند. هوش  مصنوعى با جمع آورى دقیق 

داده ها و ســپس بررسى و تحلیل آنها دانش مناسبى از مشتریان را 
اختیار کاربران قرار مى دهد. در 

  سفر مشترى
هر کاربر در فضاى دیجیتال سفرهاى بسیارى را تجربه مى کند. 
از خرید یک محصول دیجیتال یا فیزیکى در بستر فضاى دیجیتال 
گرفته تا سفارش یک تاکسى اینترنتى همه تجارب و سفرهایى هستند 
که یک کاربر در فضاى دیجیتال دارد. شناسایى دقیق سفر مشترى 
موجب مى شود کســب وکارها بینش مناسبى در مورد فرآیندهاى 
خود به دست آورند. سمر، مدیرعامل استارتاپ سگمنتینو مى گوید: 
«سیســتم هاى پیشــنهاددهنده اولین تجربه ما در ارائه خدمات به 
کسب وکارها بود، اما با بررسى دقیق نیاز کسب وکارها متوجه شدیم 
عدم شناخت دقیق کاربران یکى از مشکلات اساسى کسب وکارهاست. 
در مســیر سفر مشــترى یک کاربر به عنوان فردى ناشناس از یک 
نقطه شروع وارد سیستم شده و مسیرى را طى مى کند. ما سیستمى 
را طراحى کردیم که تمام تعاملات کاربر از لحظه شــروع تا پایان 
را رصد مى کند. در طول این مسیر احتمالا کاربر نیازمند یک سرى 
اطلاعات جانبى براى طى کردن بهتر مسیر است. کسب وکارها با 
استفاده از سگمنتینو مى توانند مسیر یا مسیرهایى را 
که قصد دارند کاربران طى کنند، طراحى کنند.» به 
گفته سمر، سگمنتینو در این مسیر به کسب وکارها 
اجازه مى دهــد پیام هایى را به صورت خودکار، ولى 
شخصى ســازى شــده براى کاربران خود براساس 
شــناختى که به وسیله هوش مصنوعى و یادگیرى 
ماشین به دست آمده ارسال کنند. این موضوع کمک 
مى کند کاربران بیش از پیش به برند و کســب وکار 

مدنظر وفادار شوند.

  رقباى خارجى، مزیت رقابتى
بسیارى از کسب وکارهایى که شاید نمونه اى از یک 
کسب وکار خارجى هستند احتمالا یکى از مهم ترین 
مزایاى رقابتى خود را قیمت مناســب و غیر دلارى 

مى دانند. لطفى، مدیر فنى سگمنتینو مى گوید: «نمونه هاى خارجى 
و شاید شناخته شده در کشور که برخى از برندهاى ایرانى با آنها وارد 
تعامل و فعالیت شده اند خدمات مناسبى را به کاربران ارائه مى دهند و 
از آنجا که هزینه هاى آنها دلارى محاسبه مى شود احتمالا خدمات 
گران قیمت ترى نسبت به سگمنتینو را ارائه مى دهند، اما مزیت رقابتى 
سگمنتینو خدماتى است که نسبت به رقباى خارجى ارائه مى دهد.»
 به گفته او یکى از مهم ترین مزایاى خدمات سگمنتینو پرداخت 
در ازاى استفاده است. هدف آنها ایجاد ارزش براى کسب وکارهاست. 
اگر کسب وکارى با استفاده از سگمنتینو سود کند، پس آنها هم سود 
کرده اند. از نظر فنى تمام ویژگى هاى رقباى خارجى مورد بررســى 
قرار گرفته و ســعى شــده تمام این ویژگى ها در نمونه ایرانى در 
اختیار کســب وکارها قرار بگیرد. یکى از مزیت هاى آنها نســبت به 
نمونه هاى خارجى یکپارچگى کامل در تمام مســیر است. به عنوان 
مثال کسب وکارها براى ارسال اعلان هاى خود مى توانند از خدمات 
ارسال پیامک و نوتیفیکیشن که در درون سیستم وجود دارد، استفاده 
کنند. مدیر فنى سگمنتینو ادامه مى دهد: «ما باور داریم یک کسب وکار 
جهانى هستیم و اگر قرار باشد در سطح اول جهان فعال باشیم باید 
بتوانیم با رقباى خارجى رقابت کنیم.» کسب وکارهاى نوپاى ایرانى که 
دنبال بازارهاى جهانى هستند نه تنها از خروج ارز از کشور جلوگیرى 
مى کنند، بلکه با فروش خدمات و محصولات خود به دیگر کشورها 

موجب ارزآورى در کشور مى شوند.

  حفظ کاربران فعلى و افزایش رضایت
امروز در کشور بسیارى از کسب وکارها هزینه هاى زیادى براى 
جذب مشتریان جدید مى کنند. ارزشمندى حضور مشتریان در فضاى 
کســب وکارها به حدى است که اکثر بودجه تبلیغاتى کسب وکارها 
به سمت جذب مشتریان جدید سوق داده مى شود. سمر در این باره 
مى گوید: «آمارهاى جهانى نشان مى دهد ارزشمندى حفظ کاربران 
فعلى و افزایش رضایت آنها پنج برابر سودآورى بیشترى نسبت به 
جذب مشــتریان جدید براى کسب وکارها دارد. این موضوع موجب 
شــد تا در سگمنتینو بیشــتر به فکر افزایش رضایت کاربران فعلى 
کسب وکارها باشیم. هر کسب وکار در سگمنتینو مى تواند مسیرهاى 
کســب وکارى خود را طراحى کند و تمــام اطلاعات کاربران این 
کسب وکار توسط سگمنتینو ذخیره مى شود.» به گفته او سگمنتینو 
از روز اول توان ارائه پیشنهادهاى هوشمند به کاربران کسب وکار را 
دارد، ولى براى دریافت بهترین نتیجه و شناخت مناسب از کاربران 
دو هفته زمان لازم اســت تا ســگمنتینو بتواند رفتار کاربران سایت 
یا اپلیکیشــن شما را شناسایى کند. پس از شناسایى دقیق کاربران 
سگمنتینو با استفاده از پیام هاى کاملا شخصى سازى شده و مناسب 
کاربر سعى در افزایش میزان رضایت کاربران و تبدیل آنها به کاربران 

پرداخت کننده هزینه دارد.

تلاش

وقتى از فرار مغزها صحبت مى کنیم، بد نیست گاهى از« قرار مغزها» در ایران نیز صحبت کنیم. مغزهاى ایرانى که پس از کسب تجربه در 
کشورهاى مطرح جهان در حوزه فناورى اطلاعات و پس از تحصیل علم به کشور باز مى گردند تا بتوانند مشکلى را حل کنند. على سمر، 
مدیرعامل یکى از استارتاپ هاى کشور، جوان ایرانى است که پس از سال ها تحصیل و فعالیت در خارج از کشور حالا در حال بومى سازى 
استفاده از هوش  مصنوعى در حوزه بازاریابى دیجیتال است. او وقتى به ایران برمى گردد، فرصت هاى زیادى در حوزه فناورى اطلاعات 
وجود دارد. مى گویند هرجا مشکلى باشد مى توان یک کسب وکار نوپا ایجاد کرد و آنها سگمنتینو را با هدف یکپارچه سازى و خودکارسازى 

فعالیت هاى بازاریابى دیجیتالى راه اندازى مى کنند. اما هوش مصنوعى چگونه به کمک کسب و کارهاى نوپا مى آید؟

بازاریابى دیجیتال 
بر پایه هوش مصنوعى

مدیرعامل جوانى که پس از تجربه در آن سوى مرزها در حال انتقال دانش به کشور است
محسن سمسارپور

ارتباط انسان با انسان
مى آید  میان  به  مصنوعى  هوش  اســم  وقتى 
بســیارى از افــراد حس خوبى نســبت به 
حذف انســان از چرخه فعالیت کسب وکارها 
ندارنــد، اما اگر هوش مصنوعى به درســتى 
مورد اســتفاده قرار گیرد موجب خواهد شد 
ارتباط انسانى مناسب شکل بگیرد. کرمى،  یک 
مدیر توسعه کســب وکار سگمنتینو مى گوید:  
«فرض کنید مشتریان یک کسب وکار از طریق 
یک ســایت اقدام به سفارش کالاى فیزیکى 
مى کنند، اگر سیستم پیام عمومى و خشکى را 
ارسال کند احتمالا افراد حس خوبى از تعامل با 
یک سیستم رایانه اى خشک و بى روح ندارند. 
حال فرض کنید در همین تعامل پیام ها کاملا 
شخصى سازى شده به دست مشتریان برسد، 
اگر طراح این پیام هاى هوشمند افرادى باشند 
که با شــناخت دقیق از مشترى این پیام ها را 
طراحى مى کنند، پس یک ارتباط انســان با 
انسان شــکل گرفته در حالى که بسیارى از 
فعالیت ها به صورت خودکار و ماشــینى انجام 

شده است.»

به گفته سمر، سگمنتینو 
به کســب وکارها اجازه 
مى دهــد پیام هایى را 
به صورت خودکار، ولى 
شخصى ســازى شده 
بــراى کاربــران خود 
براساس شناختى که به 
وسیله هوش مصنوعى 
به دست آمده ارسال کنند


