
کنند کدام یک  ا  ووامکل لاننیکن در  ، این سوال مطرح شده بود که افراد فکر می تقریباً نظرات مشابهی را ارائه داده اند. Zو  Y  در رابطه با تصمیم گیری نهایی برای خرید تایر نیز هر دوی نسل های
ربکه هکای ککاربران و اانوکات وا کف و شک ا  در ترین ووامل مؤثر بر خرید نهکایی، نظکرات و ت  تصمیم نهایی لان ها تاثیر بیشتری خواهد داشت. در پاسخ به این سوال، نتایج نشان می دهد، مهم

است. همچنین، نتایج نشان می دهد که اگرچه است اده ا  هکو  مکصنووی  «کنندگان ت ربه واقعی مصر »و  «اانوات معتبر و رسمی» مان  دهنده اهمیت هم ها هستند. این ترکیب نشان سایت وب
گیری نهایی نقش لان  ی تصمیم گیرد، اما در مرحله های رسمی مورد است اده قرار می سایت ونوان منبعی مکمل در کنار وب ( دارد و بهدرصد  ۰۲توجهی )حدود لاوری اانوات سهم قابل ی جمع در مرحله

یم قطعی را در میان مصر  کننده های تایرهکای رود و هنو  اوتماد کافی برای القای تصم کار می دهد هو  مصنووی بیشتر برای جست وی اولیه به به شکل محسوسی کاهش یافته است. این نشان می
 سواری در ایران را جلب نکرده است.   

 . نتیجه گیری5
اند. و در فا  تصمیم گیری هکر  های رسمی تولیدکنندگان داشته سایت هر دو نسل بیشترین اتکا را به وبدر پاسخ به سوال اول این مطالعه، می توان گ ت که در فا  جمع لاوری اانوات در بستر لاننین 

ی  لاوری اانوات نقش متوسط و در مرحلکه معی ج گیری نهایی هستند. هو  مصنووی در مرحله دو نسل، معتقدند نظرات کاربران مستقل و اانوات رسمی ا  مشخصات تایرها دو وامل اصلی تصمیم
ینال تاثیرگذار نخواهد بود.بیشترین ت کاوتی ککه گیری نهایی نقش  عی ی را در هر دو نسل داشته است. همچنین به و وح دیده می شود که تبلیغات لاننین سنتی دیگر برای نسل بومیان دی  تصمیم

تر بیکشتر بکه محتکوای  دهد نسل جوان این نشان می.  جذابیت بیشتری دارد   Zویدئوهای بررسی و مقایسه برای نسلباشد.  ای می می توان یافت در است اده ا  محتوای چندرسانه Zو  Yدر رفتار نسل 
 کند.  ای اوتماد می تصویری و چندرسانه

م گیری نهایی که در مطالعه حا ر مورد تمرککز قکرار کنندگان لاینده تایر، با توجه به دو بعد جمع لاوری اانوات و تصمی در پاسخ به سوال دوم و ترسیم کاربردی ترین استراتژی ها برای جذب مصر 
بیان شده است. لا م به ذکر است که استراتژی ها و ابزارهکای معرفکی شکده در  1داشت، استراتژی های پیشنهادی با توجه به حو ه های با اریابی و لایه های هو  مصنووی به اور خنصه در جدول 

وی بسیار گسترده تر بوده و ایف متنووی ا  فناوری ها و صنواین مقاله، صرفاً بر اساس یافته های بدست لامده ا  پژوهش حا ر انتخاب و ارائه شده اند. بدیهی است که حو ه با اریابی مبتنی بر هو  م
 سامانه های نوین در این ورصه وجود دارند که می توانند در بهینه سا ی فرایندهای با اریابی و ارتقاء ت ربخ مشتری به کار گرفته شوند.
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بنکدی،  )بخش STPتوان ا  هو  مصنووی برای تحقیقات با اریابی، اسکتراتژی  هایی را که می چارچوب، رو . این ]1۲[( استAIوی )دهند که شامل مزایای متعدد هو  مصنو ریزی استراتژی  با اریابی توسعه می ای برای برنامه در این  مینه، هانگ و راست ی  چارچوب سه مرحله

 دهد. یابی( و فعالیت های با اریابی است اده کرد را شرح می گذاری و موقعیت هد 

 فرایند با اریابی قرار گرفته اند: 3در این چهارچوب، سه نوع هو  مصنووی در کنار 

 های تکراری، (: برای خودکارسا ی وملکردها و فعالیتMechanical AIهو  مصنووی مکانیکی ) •

 گیری ها برای تصمیم برای پردا   داده  (:Thinking AIهو  مصنووی مت کر ) •

 (: برای تحلیل تعامنت و احساسات انسانیFeeling AIهو  مصنووی احساسی ) •
است. همچنین، نتایج نشان می دهد که اگرچه است اده ا  هکو   «کنندگان ت ربه واقعی مصر »و  «اانوات معتبر و رسمی» مان  یت همدهنده اهم ها هستند. این ترکیب نشان سایت ترین ووامل مؤثر بر خرید نهایی، نظرات و ت ربه های کاربران و اانوات وا ف و ش ا  در وب مهم

 هکو  مکصنووی  دهکد وسی کاهش یافته است. ایکن نکشان میگیری نهایی نقش لان به شکل محس ی تصمیم گیرد، اما در مرحله های رسمی مورد است اده قرار می سایت ونوان منبعی مکمل در کنار وب دارد و به(  ٪۰۲توجهی )حدود  لاوری اانوات سهم قابل ی جمع مصنووی در مرحله

   را جلب نکرده استرود و هنو  اوتماد کافی برای القای تصمیم قطعی را در میان مصر  کننده های تایرهای سواری در ایران  کار می بیشتر برای جست وی اولیه به

 یم گیری خرید بررسی میگردد.تصم(و ترسیم استراتژی های لاینده با اریابی ا  لایه های هو  مصنووی مذکور است اده و  ابزارهای مرتبط در فرایندهای جمع لاوری اانوات و Zو  Yنسل این پژوهش، جهت بررسی رفتار مشتریان ) 4و  3در ادامه، در بخش 

 . طرح مسئله و روش تحقیق3
 در این مطالعه به دو مسئله پرداخته شده است:

 در فرایند جمع لاوری اانوات و فرایند تصمیم گیری برای خرید تایر با توجه به است اده ا  پلت رم های لاننین و هو  مصنووی وجود دارد؟ Zو  Yلایا ت اوت قابل توجهی بین نسل 

 توجه با اریابان قرار گیرد؟ های لاینده مورد در فرایند جمع لاوری اانوات و فرایند تصمیم گیری برای خرید تایر، کدام ی  ا  جنبه های هو  مصنووی بایستی در استراتژی Zو  Yبا توجه به رفتار نسل 
کد پرسشنامه )در سطف شهر کرمان( در برخی مکان  QRکه های اجتماوی همچون تلگرام، واتس اپ و اینستاگرام منتشر شد. به ونوه لاین صورت گرفته است. بدین صورت که لین  پرسشنامه در شب این پژوهش، با است اده ا  اراحی ی  پرسشنامه لاننین با است اده ا  پلت رم پرس

 4۲4)  گان قرار گرفت. جامعه لاماری این تحقیق شامل کلیه افرادی ست که پرسشنامه ا  اریق لین  مربواه در اختیار قکرار گرفتکه اسکتهندها همچون لاپاراتی ها، مغا ه های فرو  تایر، تعمیرگاه ها، کاروا  ها و ... جهت نظرسن ی ا  کاربران خودروهای سواری در اختیار پاسخ د
ن رمتعلکق  171ا افرادی که تمایل داشتند، پرسشنامه را تکمیل کردند. ا  میان پاسخ دهندگان تعداد نهن ر پرسشنامه را تکمیل نموده اند. رو  نمونه گیری در این پژوهش به صورت نمونه گیری در دسترس و داوالبانه بوده است. بدین معنا که ت ۰14ن ر(، که ا  میان جامعه مذکور، 

 بودند.  Baby Boomerو مابقی متعلق به نسل  Xن ر ا  پاسخ دهندگان نسل  ۰1ن ر( که به ونوان جامعه هد  پژوهش حا ر داده های لانان مورد تحلیل توصی ی و استنباای قرار گرفت. همچنین  1۰و  111بودند )به ترتیب  Zو  Yهای   به نسل
ن کر  14ن ر، کمی کمتر ا  لاسکتانه معمکول ) 1۰با  Z( دارد. گروه نسل effect size. اگرچه هر دو گروه برای تحلیل توصی ی کافی اند، اما در لا مون های استنباای توان لاماری بستگی به اندا ه اثر )Zیکی ا  محدودیت های این پژوهش، مربوط می شود به اندا ه نمونه ت کیکی نسل 

ژوهش های بعدی نمونه های بزرگ تری برای هر نسل گردلاوری شود. همچنین متغیرهایی همچون جنکسیت، مکیزان تحکصینت پ متوسط( است. بنابراین در تحلیل های استنباای بین گروهی باید به محدودیت بالقوه توان توجه شود. برای افزایش قطعیت، توصیه می شود در dبرای 
 جغرافیا و ... در این مطالعه لحاظ نگردیده است که پیشنهاد میگردد در پژوهش های لاینده مد نظر قرار گیرد.

 تحلیل نتایج. 4
قریباً رفتاری مشابه را نشان داده اند. برای هر دو نسل وبسایت رسکمی تولیدکننکدگان تایکر گیری نهایی ت اوت معناداری ندارد. در رابطه با جمع لاوری اانوات، هر دو گروه ت لاوری اانوات و تصمیم ی جمع در خرید تایر در دو مرحله Zو  Yهای   نسلدهند که رفتار  ها نشان می یافته

دهند. پس ا  لان، است اده ا  اانوات دریافتی ا  هو  های مصنووی در کنار کسب اانوکات ا  سکایر وبکسایت هکا  های رسمی اهمیت می ادهدهد کاربران هنگام خرید تایر بیش ا  هر چیز به اانوات فنی، اوتبار برند و د منبع اصلی و مورد اوتماد مشتریان است. این برتری نشان می

 چکیده:

در وصر دی یتال جدید و توسعه سریع فناوری، تمامی فرایندهای کسب و کار بیش ا  هکر  مکان دیگکری مکستعد تغیکیر و تحکول 

هستند. در این میان فرایندهای با اریابی و فرو  به نوبه خود با نسلی ا  مشتریان مواجه اند که به اصطنح بومیان دی یتال نامیکده 

می شوند که بایستی در این مسیر پر سروت تحول، استراتژی های خود را در وصر تحول دی یتال در مواجه با این گروه به رو  نگکه 

بندی بکر  های هد  خاص تمرکز کنند و اغلب بهترین راه برای ان ام این ککار، دسکته دارند. رویکردهای با اریابی لاننین باید بر گروه

ایکن در خرید تایرهای سواری پرداختکه اسکت.  Zو  Yاساس گروه سنی است. به همین منظور، مطالعه حا ر به بررسی رفتار نسل 

تحقیق با تمرکز بر است اده ا  ابزارهای دی یتال و هو  مصنووی، به روشی توصی ی و اسکتنباای بکه بررسکی سکوالاتی در مکورد 

ها و  این تحقیق همچنین شکباهت .پردا د دربا ار تایر ایران می Zو  Yکنندگان نسل  رسانی بهتر با اریابان به مصر  چگونگی خدمت

 کند. برنامه ریزی استراتژی  بررسی می را ا  منظر فا  جمع لاوری اانوات  Zو   Yها در رفتار لاننین و دی یتال نسل  ت اوت

 ، هو  مصنوویY، نسل Zرفتار مشتری، با اریابی دی یتال، نسل واژگان کلیدی: 

 با ار و ت ارت محور مقاله:

 . مقدمه:1
برای اولین بار اصطنح بومیان دی یتال را مطرح کرده است. وی نکسلی را  «بومیان دی یتال، مهاجران دی یتال»پرنسکی در مقاله 

که ا  بدو تولد در وصر دی یتال رشد کرده اند را بومیان دی یتال می داند؛ به وبارتی، بومیان دی یتال بکا فنکاوری هکای دی یتکال 
مثل اینترنت، کامپیوتر، با ی های ویدئویی و تل ن همراه لاشنا و راحت هستند. در مقابل، افرادی که قبل ا  ظهور ایکن فنکاوری هکا 

 .]1[داندبزرگ شده اند و بعدها م بور به یادگیری و سا گاری با لان شده اند را مهاجران دی یتال می 
کننده امرو  هستند، این بومیان در حال تغییر نحوه تعامل برندها بکا  ترین گروه مصر  به ونوان بومیان دی یتال، مهم  Zو   Yنسل 

کنند، همچنین دیدگاه مت اوتی نسبت به خرید و مکصر  نکسبت بکه  را در با اریابی هدایت میو نولاوری  ]۰[مخاابان خود هستند 

قکدرت خریکد در حال حا ر   Yهای قبلی خود دارند. اگر بخواهیم این دو نسل را در با ار تایر نگاه کنیم، می توان گ ت نسل  نسل

تر جدیدتریکن  با گروه سنی پایین   Zدارند  یرا که جعیت بیشتری ا  لان ها شاغل اند و ا  سوی دیگر نسل  Zنسل بالاتری نسبت به 

به حساب می لایند. در لاینده جمعیت  یادی ا  لانها قدرت خرید دارند و نسلی به حساب می لایند که تکنولوژی بر فراینکد و شاغنن 

به کالاهای با کی یکت  Zهای خرید لانها تاثیر بسزایی خواهد داشت. برندها باید با برلاورده کردن تمایل رو افزون نسل  تصمیم گیری

 ها را جلب کنند. تر، اوتماد لان بندی دقیق بالاتر و بودجه

مورد اسکت اده ککاربران بیکشتری فراگیرتر توان به هو  مصنووی اشاره داشت که رو  به رو    های در دسترس، می  یا  میان تکنولوژ

گیرد. دیونپورت و همکاران ادوا کرده اند که هو  مصنووی لاینده با اریابی را به اکور قابکل توجهکی تغیکیر خواهکد داد و   قرار می

 .]3[استراتژی های با اریابی و رفتار خرید مشتریان متاثر ا  لان خواهد بود 

به همین منظور، مطالعه حا ر، با است اده ا  ی  پرسشنامه و انتشار لان در پلت رم ها و شبکه های اجتماوی م ا ی، سکعی داشکته 

است تا رفتار مشتریان در  مینه خرید تایر را بررسی کند و به وسیله ی  تحلیل توصی ی استنباای به پیش بینی رفتکار مکشتریان 

 در راستای هو  مصنووی بپردا د تا بتوان استرانژی های لاینده با اریابی را به تصویر کشید.  Zو  Yنسل 
 . پیشینه2

 بررسی نسل های هدف 2.1

 Yنسل 

شکود.  ( مربوط می1441تا  1411)  1371تا  131۲ های یا به وبارت دیگر نسل هزاره به گروه هدفی ا  افراد متولد بین سال Yنسل 
ابکق گ تکه تیلکور، ایکن مکسائل   .]4[اند سن بلوغ رسکیدهاین افراد در دوران انقنب سیاسی، نولاوری دی یتال و رکود اقتصادی به 
]4[ دهند های رادیکالی شکل می را به شیوه Yها و رفتار نسل  سیاسی، اجتماوی، اقتصادی همگی شرایطی هستند که نظرات، ار  

های با اریابی دی یتال و لاننین به سروت در حال رشد هستند. تمامی شرکت های ارائه دهنده محصولات و خدمات بایستی  . پلت رم
های خود برای تعامل با این گروه هد  است اده کنند، در غیر این صورت تأثیر استراتژی با اریابی لانهکا بکر  ا  این فناوری در سا مان

ها در حال ای اد رابطکه  . با این حال، در مقابل، با این وجود، ابق گ ته رابسون،  همه نسل]1[ا  بین خواهد رفت Yخریداران نسل 
 .]1[کند تری است اده می ا  فناوری در مقیاس بسیار وسیع Zو  Yبا فناوری هستند، اما وا ف است که نسل 

 Zنسل 

)  i( یکا نکسل Zoomersهکای  ومرهکا ) و پیش ا  نسل لال ا قکرار دارد. ایکن نکسل بکا نام Yنسلی است که پس ا  نسل  Zنسل 
iGenerationاند. نکسل  ( متولد شده۰۲1۰تا  1447)  1341تا  1371های  شود و شامل افرادی است که بین سال ( نیز شناخته می

Z  کنندگان که با فناوری  اند. این گروه ا  مصر  هرگز دنیایی بدون فناوری دی یتال را ت ربه نکردها  جوانانی تشکیل شده است که
های اجتمکاوی و فنکاوری تل کن همکراه  شوند،  یرا در کودکی به شدت در معرض رسانه لاشنا هستند، بومیان دی یتال محسوب می

رفتکار  Zرسد نسل  . ا  لان ایی که به نظر می]7[داند کند و لان را ابزاری برای خود می به شدت ا  فناوری است اده می Zاند. نسل  بوده
ممککن  اسکت بکر رفتکار هکا در رفتکار  کنکد  یکرا ایکن ت اوت های قبلی دارد، این نسل چالشی را ای اد می مت اوتی نسبت به نسل

 کننده تأثیر بگذارد. مصر 

 بازاریابی و  هوش مصنوعی  2.2
دارنکد )ایوانکز، کننده، فرلاینکدهای مکدیریتی و اسکتراتژی سکا مانی را  های جدید پتانسیل ای اد اختنل در رفتکار مکصر  فناوری
هکای بهداشکتی  کننده است که ایف متنووی ا  صنایع، ا  مراقبت های متحول ( یکی ا  این فناوریAIو  مصنووی ). ه]1[ ( ۰۲17

دهد. فرایندهای با اریابی و فرو  نیز ا  این قاوده مستثنی نیستند. هکو  مکصنووی  ها، را تحت تأثیر قرار می فروشی گرفته تا خرده
دهد که بخش بزرگکی ا   دهد. در واقع، تحقیقات در ایالات متحده نشان می ها را برای حو ه با اریابی ارائه می ایف وسیعی ا  فرصت

 . ]4[ برند  میکننده در حال حا ر ا  هو  مصنووی و یادگیری ماشینی بهره  وکار ب و مصر  با اریابان کسب

 

: درصد تمایل تسل ها در دریافت 1نمودار 

: درصد تاثیر عوامل آنلاین در تصمیم 2نمودار 

 لایه هوش مصنوعی (4P/4Cحوزه بازاریابی ) یافته های کلیدی استراتژی پیشنهادی AIابزار)های( پیشنهادی 

گر تایر،  ای، سیستم توصیه بات مشاوره چت
AI برای جست وی هوشمند محتوا 

 هو  مصنووی مکانیکی Product/Consumer وبسایت رسمی تولیدکننده تایر اوتماد سا ی، ت ربه کاربری

، NLPسا ی نظرات با  تحلیل و خنصه
 Sentiment Analysisابزارهای 

سا ی اوتماد، تشویق مشتریان به با خورد،  اجتماوی
 مدیریت نقدها

 هو  مصنووی احساسی Product/Consumer نظرات و ت ربیات کاربران

Explainable AI (AI  مقایسه ،) ش ا
بینی تناسب  خودکار محصولات، پیش
 محصول با خودرو

 هو  مصنووی مت کر Product/Consumer هو  مصنووی جهت جمع لاوری اانوات تسهیلگری و نولاوری

پیشنهاد بهترین  مان خرید با تحلیل روند 
 (Dynamic pricing AIقیمت )

 هو  مصنووی مت کر Price/Cost هو  مصنووی جهت جمع لاوری اانوات تحلیل پیشبینانه قیمت

های  همکاری با این لوئنسرها، تست
 Tای مقایسه

 AIابزارهای مقایسه 

 هو  مصنووی مت کر Product/Consumer محتوای چند رسانه ای با محتوای تصویری Zجذب نسل 

 : استراتژی های پیشنهادی با توجه به یافته های پژوهش1جدول 



 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 
 

 
 


