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Abstract 
With the emergence of generative artificial intelligence (AI), business-to-business (B2B) sales 

processes are undergoing a fundamental transformation. Despite the growing body of research 

on AI-driven marketing, the application of generative AI in B2B sales—particularly within the 

software industry—remains underexplored. This study aims to identify generative AI–based 

B2B sales strategies in software companies and conceptualize the relationships among their 

key components within a comprehensive model. A qualitative approach was adopted, using 

thematic analysis. Data were collected through semi-structured interviews with eight B2B 

sales experts in the software industry and analyzed using ATLAS.ti. The findings identified 

12 subthemes and three overarching themes, which formed the basis for developing a causal 

conceptual model of generative AI–enabled B2B sales. The results indicate that generative AI 

can enhance sales performance by transforming sales processes, optimizing decision-making, 

and improving sales interactions. 
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1. Introduction 
In an era characterized by rapid digital 

transformation, businesses must adopt innovative 

digital solutions to remain competitive. Among 

these technologies, artificial intelligence (AI) has 

emerged as a key driver of operational efficiency. 

AI development has accelerated in recent years, 

and the release of ChatGPT in late 2022 further 
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intensified this growth, placing AI at the center of 

public and academic attention (Kalota, 2024). 

Although considerable attention has been 

devoted to the role of generative artificial 

intelligence (GenAI) in business-to-consumer 

(B2C) marketing, its potential in business-to-

business (B2B) contexts remains relatively 

underexplored, despite the significant 
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competitive advantages it may offer (Liu, 2020). 

Forbes (2023) reports that the global software 

market, particularly cloud-based and shared-

service models, has grown more than fivefold 

over the past seven years. This rapid expansion 

has created new challenges and intensified 

competition, making the optimization of sales 

methods particularly important for software 

companies. Therefore, investigating the effects of 

generative artificial intelligence on B2B sales 

processes in the software industry—especially 

within Iran’s distinct economic conditions and 

market challenges, including economic sanctions, 

currency fluctuations, and difficulties in 

international transactions—is an important area 

of research (Honarmandi, 2019). Accordingly, 

this study seeks to answer the question: “What 

B2B sales strategies can be developed through 

the use of generative artificial intelligence?” 

2. Methods 
This study adopts a qualitative research design to 

identify B2B sales practices based on generative 

artificial intelligence (AI). Given the novelty of 

generative AI and the need to develop an in-depth 

understanding of experts’ experiences in this 

field, thematic analysis was selected as the 

research method. Thematic analysis was 

conducted based on Braun and Clarke’s 

approach, and specialized software was used for 

data analysis. The study population consisted of 

experts in B2B sales within the software industry. 

Based on the established selection criteria, 18 

semi-structured interviews were conducted. 

3. Results 
Given the dynamic nature of B2B sales in the age 

of generative artificial intelligence, explaining 

the relationships among technological, 

organizational, and strategic factors requires a 

coherent causal conceptual framework. The 

findings of the thematic analysis indicate that this 

transformation is not limited to the adoption of 

technology; rather, it takes shape through 

interaction with organizational implementation 

requirements and challenges and ultimately 

influences strategic foresight and policymaking. 

Accordingly, a causal conceptual model was 

developed to systematically illustrate the 

relationships among the main themes and explain 

the pathways of direct and indirect effects. This 

model is presented in the following figure. The 

findings demonstrate that artificial intelligence is 

bringing about a fundamental transformation in 

B2B sales processes within the software industry 

4. Conclusion 
This transformation affects not only sales 

methods and techniques but also the role of 

salespeople, the nature of interactions with 

organizational customers, and the structure of 

decision-making in sales. Based on the thematic 

analysis, the findings can be interpreted along 

three main dimensions. First, generative artificial 

intelligence is transforming B2B sales roles and 

processes. Second, its implementation in 

software organizations entails specific 

requirements and challenges. Third, the use of 

generative artificial intelligence in B2B sales 

produces important strategic consequences and 

influences organizational performance. 
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 پژوهشی علمی
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 دریافت: تاریخ
 1405فروردین  17

 :پذیرش تاریخ
 1405خرداد  18

 :انتشار تاریخ
 1404اسفند  25

 چکیده
 اساسی تحولی تجربه حال در( B2B) بنگاه به بنگاه فروش فرایندهای مولد، مصنوعی هوش ظهور با

 یمصنوع هوش کاربرد مصنوعی، هوش بر مبتنی بازاریابی حوزه در هاپژوهش رشد باوجود. هستند
 هدف. است گرفته قرار بررسی مورد کمتر همچنان افزار،نرم صنعت در ویژهبه ،B2B فروش در مولد
 هایشرکت در مولد مصنوعی هوش بر مبتنی B2B فروش راهکارهای شناسایی پژوهش، این
 رحاض پژوهش. است مفهومی مدلی قالب در هاآن کلیدی هایمؤلفه میان روابط تبیین و افزارینرم

 هایمصاحبه طریق از هاداده. شد انجام مضمون تحلیل روش از استفاده با و کیفی رویکردی با
 از استفاده با و گردآوری افزارنرم صنعت در B2B فروش خبرگان از نفر ۱۸ با ساختاریافتهنیمه
 اصلی مضمون ۳ و فرعی مضمون ۱۲ شناسایی به پژوهش نتایج. شدند تحلیل ATLAS.ti افزارنرم

. گرفتند قرار مولد مصنوعی هوش بر مبتنی B2B فروش علیّ مدل طراحی مبنای که شد منجر
 سازیبهینه فروش، فرایندهای در تحول طریق از فناوری، این که دهندمی نشان هایافته

 .کندمی ایفا فروش عملکرد بهبود در معنادار نقشی فروش، تعاملات ارتقای و سازیتصمیم

 ها: کلیدواژه
 مصنوعی هوش ،B2B فروش
 تحول افزار،نرم صنعت مولد،

 فروش دیجیتال

 مقدمه 1
 حاکم آن بر دیجیتال هایپیشرفت که عصری در

 هایحلراه ترکیب با ناگزیرند وکارهاکسب است،

                                                      
 عظیم زارعی :نویسنده مسئول * 

 a_zarei@semnan.ac.ir ایمیل: .رانیدانشگاه سمنان، سمنان، ا آدرس:
 

 ار  خود پذیریرقابت تا شوند سازگار جدید دیجیتال
 مصنوعی هوش ها،فناوری این میان در. کنند حفظ
 کارایی افزایش کلیدی عوامل از یکی عنوانبه مولد

 در مصنوعی هوش. است کرده ظهور عملیاتی
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 انتشار و گرفته زیادی شتاب اخیر هایسال
ChatGPT افزوده شتاب این بر ،۲۰۲۲ سال اواخر در 

 داده قرار توجه کانون در را مولد مصنوعی هوش و
 هوش سنتی هایمدل برخلاف(. ۲۰۲۴ ،1کولاتا) است

 دارند، تمرکز بینیپیش یا بندیطبقه بر که مصنوعی
 وامحت تولید توانایی مولد مصنوعی هوش هایفناوری

 را واقعی محتوای که دارند را جدیدی هایداده یا
 مورفی، ؛۲۰۲۴ ،2همکاران و هارتمن) کنندمی تقلید
 ایزیرمجموعه مولد مصنوعی هوش درواقع،(. ۲۰۲۲

 که است ماشین، یادگیری ویژهبه ،3یادگیری فنون از
 رودمی شمار به مصنوعی هوش حوزه از بخشی خود

 (.۲۰۲۲ ،4مورفی)

 هوش که کردند عنوان( ۲۰۲۱) 5رست و هوانگ
 و بازاریابی هایفعالیت گذشته، دهه در مصنوعی

 به کمک با تواندمی و کرده متحول را فروش
 ،(STP) یابیجایگاه و گذاریهدف بندی،بخش

 هایمتی رو،ازاین. کند تسهیل را بازاریابی هایفعالیت
 هوش کاربران ترینرایج به بازاریابی و فروش

 با نیز مولد مصنوعی هوش. اندشده تبدیل مصنوعی
 هابخش این در انقلابی تکراری، وظایف کارایی بهبود
 دهدمی اجازه B2B هایشرکت به و کرده ایجاد

 کنند ترساده توجهیقابل طور به را خود عملیات
 ،8میبی ؛۲۰۲۳ ،7کینزیمک ؛۲۰۲۳ ،6همکاران و پیرز)

۲۰۲۴.) 

 مولد مصنوعی هوش نقش به بسیاری توجه اگرچه
 آن ظرفیت است، شده معطوف B2C بازاریابی در
 تواندمی که مهمی مزایای باوجود ،B2B هایزمینه در

 ناشناخته همچنان کند، فراهم رقابتی تمایز برای
 ،10لیو ؛۲۰۲۴ ،9پترسون و رودریگرز) است ماندهباقی
 شکاف این(. ۲۰۲۳ ،11همکاران و دوویدی ؛۲۰۲۰

                                                      
1 Kalota 
2 Hartmann et al 
3 Deep Learning (DL) 
4 Murphy 
5 Huang & rust 
6 Peres et al 
7 Mckinesy 
8 Meaby 
9 Rodriguez & Peterson  
10 Liu 

 ایفراینده پیچیدگی بهباتوجه کاربردی، و پژوهشی
 کندتر B2C با مقایسه در که B2B فروش و بازاریابی

. یابدمی بیشتری اهمیت هستند، ترپیچیده و
 و بازاریابی فرایندهای در اطلاعاتی الزامات ازآنجاکه

 در موجود الزامات با مقایسه در ،B2B فروش
 هب و هستند برتر منابع و ترپیچیده ،B2C بازاریابی
 و رودریگرز) دارند اتکا فروشنده هایقابلیت

 ،(۲۰۱۲ ،13همکاران و آگنیهوتری ؛۲۰۲۰ ،12همکاران
 جامع مبادله خریدار، هایشرکت موردانتظار تعامل

 و سازدمی ضروری را فروش واحد سوی از اطلاعات
 برجسته نیز را معاملات این در موردنیاز تعامل عمق
 در فروشنده(. ۲۰۲۰ همکاران، و رودریگرز) کندمی

 که دارد عهده بر مهمی مسئولیت B2B هایزمینه
 جینتای گذارد؛می فروش نتایج بر چشمگیری تأثیر

 و حسین) باشند منفی یا مثبت توانندمی که
 مانند پیشرفته، هایفناوری ادغام(. ۲۰۲۱ ،14گیلبرت
 هایپیچیدگی فرایندها این در مولد، مصنوعی هوش

 هوش ظرفیت باوجود. کندمی ایجاد جدیدی
 و بازاریابی هایفعالیت کردنمتحول برای مصنوعی

 در آن واقعی ارزش درباره مستمر بحثی فروش،
 هایچالش از که دارد وجود تجاری کاربردهای
 اطلاعات فناوری هایحلراه راستاسازیهم همیشگی

 و گوتیرز) شودمی ناشی شرکت راهبردهای با
 ؛۲۰۱۱ ،16پینسون و تالون ؛۲۰۰۹ ،15همکاران

 ،18همکاران و لیانگ ؛۲۰۱۴ ،17کانگ و چاروئنسوک
۲۰۱۷.) 

 دارد را ظرفیت این مولد مصنوعی هوش حال،بااین
 رشد، و وریبهره مشتری، تجربه حوزه سه در که

 ،19همکاران و دوو) سازد متحول را B2B فعالان نگرش
 محتوای تواندمی فناوری این مثال، برای(. ۲۰۲۳
 ایجاد شدهسازیشخصی فوق پیشنهادهای و مرتبط

11 Dwivedi 
12 Rodríguez et al 
13 Agnihotri 
14 Hossein & Gilbert 
15 Gutierrez et al 
16 Tallon & Pinsonneault 
17 Charoensuk & Khang 
18 Liang et al 
19 Deweo et al 
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 مشتری، هایبینش و هاداده دقیق تحلیل با کند،
 خودکارسازی طریق از و نماید تسریع را رشد

 دهد افزایش را وریبهره تکراری، هایفعالیت
 (.۲۰۲۴ ،1همکاران و کشتری)

 طول در مولد مصنوعی هوش کاربردهای از بسیاری
 برای داده الگوهای تحلیل: اثرگذارند مشتری سفر

 پیگیری هایایمیل تهیه گذاری،هدف و بندیبخش
 ارائه باتی،چت پشتیبانی شده،سازیشخصی
 ،بینانهپیش هایبینش تولید مذاکرات، در مشاوره
 پویای بردارینقشه و نگهداشت راهبردهای طراحی

 هاقابلیت این(. ۲۰۲۳ همکاران، و دوو) مشتری سفر
 ظرفیت مولد مصنوعی هوش که دهندمی نشان
 حال،بااین دارد؛ را فروش فرایندهای در تغییر ایجاد

 آلوز) اندشده استخراج B2C زمینه در شواهد بیشتر
 در هاقابلیت این بررسی رو،ازاین(. ۲۰۲۶ ،2همکاران و

 به ضروری افزار،نرم صنعت در ویژهبه ،B2B زمینه
 .رسدمی نظر

 ویژهبه مولد، مصنوعی هوش در اخیر هایپیشرفت
 بازآفرینی ساززمینه تواندمی افزار،نرم صنعت در

 که اندداده نشان تحقیقات. باشد تجاری راهبردهای
 مرتبطی محتوای ایجاد توانایی مولد مصنوعی هوش

 را فروش تعاملات و رویکردها تواندمی که دارد را
 طبق(. ۲۰۱۸ ،3رونانکی و داونپورت) بخشد بهبود

 بازار ،(۲۰۲۶) 4تجاری تحقیقات شرکت گزارش
 میلیارد ۴۹۷٫۱۶ از سرعتبه افزارنرم توسعه خدمات

 ۲۰۲۶ سال در میلیارد ۵۵۵٫۹۸ به ۲۰۲۵ سال در
 و هاچالش سریع، رشد این. است یافته افزایش
 سازیبهینه و آوردمی همراه به جدیدی هایرقابت
 بسیار افزارینرم هایشرکت برای را فروش هایروش
 ابزارهای پذیرش و دسترسی افزایش. کندمی مهم

 مصنوعی، هوش مشتری، با ارتباط مدیریت
 یزن تحلیلی ابزارهای و فروش اتوماسیون هایپلتفرم

                                                      
1 Kshetri 
2 Alves et al 
3 Davenport & Ronanki 
4 The Business Research Company 
5 Honarmandi 

 ایفزاینده اهمیت تغییرات این با سازگاری رایب
 .اندیافته

 در مولد مصنوعی هوش ظرفیت باوجوداین،
 نشده بررسی کامل طور به هنوز B2B هایزمینه
 این(. ۲۰۲۳ همکاران، و دوویدی ؛۲۰۲۰ لیو،) است

 هایچالش با که ایران افزارنرم صنعت در شکاف
 نبود تولید، هایهزینه بالابودن مانند متعددی
 ازجمله ــ محیطی قطعیت عدم و دولتی هایحمایت
 مشکلات و ارزی نوسانات اقتصادی، هایتحریم

 دارد وجود نیز است، مواجه ــ المللیبین معاملات
 ؛۲۰۱۹ ،5هنرمندی ؛۱۴۰۳ همکاران، و منصوریان)

 با تواندمی مصنوعی هوش ازآنجاکه(. ۲۰۲۰ ،6برژنوا
 ینا مدیریت به بینانهپیش هایتحلیل از استفاده

 تأثیر بررسی ،(۲۰۲۱ ،7هان) کند کمک هاثباتیبی
 برای ایران افزارنرم صنعت در مولد مصنوعی هوش
. درسمی نظر به ضروری رقابتی، مزیت کسب و رشد

 این به پاسخ پی در حاضر پژوهش اساس،براین
 بر مبتنی B2B فروش راهکارهای: »است پرسش
 افزارینرم هایشرکت در مولد مصنوعی هوش
 «اند؟کدام

 پيشينه و نظری چارچوب 2
 پژوهش

 اشکال ترینپیچیده از یکی عنوانبه B2B فروش
 فروش فرایند به و شودمی شناخته تجاری مبادلات

 دیگر شرکت به شرکت یک از خدمات یا محصولات
 ترتخصصی و ترپیچیده فروش، نوع این. دارد اشاره

ا  و است B2C فروش از  هایگیریتصمیم با معمولا
 مشارکت و طولانی فروش هایچرخه چندسطحی،

 همراه سازمانی خرید فرایند در متعدد نفعانذی
 ،9لوین و جانستون ؛۲۰۱۳ ،8اسپه و هات) است
 از نیز اعتمادسازی و بلندمدت روابط(. ۱۹۹۶

6 Brezhneva 
7 Han 
8 Hutt & Speh 
9 Johnston & Lewin 
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 ،1شارما و سیام) رودمی شمار به آن مهم هایویژگی
۲۰۱۸.) 

 هایگیریتصمیم کیفیت محیطی، چنین در
 و تحلیل مدیریت، در هاسازمان توانایی و فروش

 رد کنندهتعیین نقشی بازار، اطلاعات از برداریبهره
 ندکمی ایفا سازمان موفقیت و فروش عملکرد بهبود

 اخیر، هایسال در(. ۲۰۱۶ ،2مارشال و جانستون)
 هوش ویژهبه دیجیتال، هایفناوری پیشرفت

 و فروش فرایندهای است شده موجب ی،مصنوع
 یمبتن و سنتی رویکردهای از تدریجبه B2B بازاریابی

 ایرویکرده سویبه و گرفته فاصله فردی تجربه بر
 همکاران، و فیشر) کنند حرکت مندنظام و محورداده

 یکی عنوانبه افزار،نرم صنعت میان، این در(. ۲۰۲۲
 که دارد هاییویژگی ،B2B بازارهای بارز مصادیق از

 هوش کارگیریبه برای مناسب بستری به را آن
 در مولد، مصنوعی هوش ویژهبه مصنوعی،
 فروش. است کرده تبدیل فروش فرایندهای

ا  سازمانی افزارهاینرم  راهکارهای بر مبتنی معمولا
 از پس خدمات بلندمدت، قراردادهای پیچیده،

 و است سازمانی مشتریان با مستمر تعامل و فروش
 مشتری، هایداده از بالایی حجم تحلیل به

 هایچرخه مدیریت و پیشنهادها سازیشخصی
(. ۲۰۱۳ اسپه، و هات) دارد نیاز طولانی فروش

 افزارینرم هایشرکت که دهندمی نشان هاپژوهش
B2B بر مبتنی هایفناوری از ایفزاینده طور به 

 شناسایی تقاضا، بینیپیش برای مصنوعی هوش
 و گذاریقیمت سازیبهینه فروش، هایسرنخ

 استفاده فروش هایگیریتصمیم از پشتیبانی
 و فیشر ؛۲۰۲۳ همکاران، و میکالف) کنندمی

 مصنوعی هوش پذیرش حال،بااین(. ۲۰۲۲ همکاران،
 و هوتاماکی) است محدود همچنان B2B فروش در

 دیجیتال ماهیت بهباتوجه(. ۲۰۲۵ ،3هیکینهایمو
 به گسترده دسترسی و افزارینرم محصولات

 مولد مصنوعی هوش مشتریان، رفتاری هایداده
                                                      

1 Siam & Sharma 
2 Johnston & Marshal 
3 Hautamäki & Heikinheimo 
4 Chakraborty 
5 Alphadin 

 فروش محتوای تولید در تواندمی
 و فروش مذاکرات از پشتیبانی شده،سازیشخصی

 صنعت، این در سازمانی مشتریان تجربه بهبود
 هوش از استفاده رو،ازاین. کند ایفا مؤثر نقشی

 هب دستیابی برای آن ظرفیت و بازاریابی در مصنوعی
 را توجهیقابل پژوهشی توجه ارزشمندتر، نتایج

 (.۲۰۲۱ رست، و هوانگ) است برانگیخته

 طور به هاسال طول در مصنوعی هوش
 هایپیشرفت از یکی و است یافتهتکامل توجهیقابل
 است نهفته مولد مصنوعی هوش توسعه در آن مهم

 مصنوعی هوش(. ۲۰۲۴ ،4همکاران و چاکاربورتی)
 توانندمی که شودمی اطلاق هاییسیستم به مولد
 هاسیستم این. کنند تولید اصیلی و جدید هایداده

 عصبی هایشبکه و عمیق یادگیری هایمدل از
 ر،تصوی متن، مانند محتواهایی تولید برای پیچیده

 .کنندمی استفاده نویسیبرنامه کد یا موسیقی
 و GPT هایمدل شامل آن معروف هاینمونه

(. ۲۰۲۰ ،5آلپایدین) هستند ChatGPT مانند ابزارهایی
 تصاویر ایجاد برای مولد مصنوعی هوش ظرفیت

 ایجاد و انسان خلاقیت افزایش امکان گرایانه،واقع
 ار  بصری بازاریابی محتوای تولید اقتصاد در تحول
 رو،ازاین(. ۲۰۲۴ ،6همکاران و هارتمن) کندمی فراهم

 هاینمونه ها،پژوهش هم و بازاریابی هایرویه هم
 هوش آفرینتحول هایقابلیت از چشمگیری روایی

 ؛۲۰۲۳ ،7ژانگ و نوی) اندکرده گزارش مولد مصنوعی
 (.۲۰۲۳ ،8کلی

 این کاربرد و گذاریسرمایه اخیر، هایسال در
 توجهیقابل طور به فروش، و بازاریابی در فناوری
 و( ۲۰۲۳ ،9همکاران و دیواو) است یافته افزایش
 B2B هایبخش در را رشد و وریبهره مشتری، تجربه

 تاریخی، ازنظر که هاییبخش است؛ کرده متحول
 ویق روابط ایجاد برای فروشنده توانایی به شدتبه
 ،10همکاران و رودریگزر) اندبوده متکی بلندمدت و

6 Hartmann et al 
7 Noy & Zhang 
8 Kelly 
9 Deveau et al 
10 Rodriguez et al 
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 از بیش محتوای تولید طریق از فناوری این(. ۲۰۲۰
 افزایش را مشتری تعاملات شده،سازیشخصی حد
 بهتر برآورد برای دقیق هایتحلیل ارائه با و دهدمی

 با این، بر افزون. کندمی تسریع را رشد تقاضا،
 را وریبهره فروش، معمول وظایف خودکارسازی

 با تعامل برای بیشتری زمان و دهدمی افزایش
 مولد مصنوعی هوش. سازدمی فراهم مشتری

 از مشتری، سفر طول در تواندمی همچنین
 گرفته بازار هایداده اساس بر مخاطبان بندیبخش

 فرایند سازیشخصی و مذاکرات در مشاوره ارائه تا
 بالای ظرفیت باوجود. کند ایفا مهم نقشی فروش،
 هک معتقدند رهبران از بسیاری مولد، مصنوعی هوش

 قرار برداریبهره مورد کامل طور به هنوز فناوری این
 استفاده دارند انتظار آنان درصد ۹۰ و است نگرفته

 که موضوعی یابد؛ افزایش آینده هایسال در آن از
 فرایندهای در فناوری این ترعمیق ادغام ضرورت بر

 (.۲۰۱۹ ،1همکاران و رنباتم) کندمی تأکید تجاری

 پژوهش داخلي پيشينه 3
بر مفهوم های داخلی توجهی از پژوهشبخش قابل

و نقش آن در « های هوش مصنوعیشایستگی»
اند. تمرکز داشته B2B های بازاریابیتوسعه قابلیت

حال، پژوهشی که به طور مستقیم به بررسی بااین
پرداخته باشد،  B2B هوش مصنوعی مولد در زمینه

 برهی، باتک(۱۴۰۳یافت نشد. ابراهیمی و همکاران )
های هوش شایستگیو  B2B ادبیات بازاریابی

مصنوعی، مدلی مفهومی برای تبیین تأثیر این 
و عملکرد  B2B های بازاریابیها بر قابلیتشایستگی

سازمانی ارائه کردند. نتایج آزمون این مدل در میان 
 های هوشهای ایرانی نشان داد که شایستگیشرکت

 های بازاریابیمصنوعی، از طریق تقویت قابلیت

B2Bشوند. ملکرد سازمانی منجر می، به بهبود ع
های حال، نوآوری این پژوهش به شایستگیبااین

های عمومی هوش مصنوعی محدود بوده و قابلیت
پور مولد را نادیده گرفته است. به طور مشابه، کرمی

کمیّ،  -، با استفاده از رویکردی ترکیبی کیفی (۱۴۰۲)

                                                      
1 Ransbotham et al 

های هوش مصنوعی بر عملکرد اثر شایستگی
های را با درنظرگرفتن نقش میانجی قابلیتسازمانی 
بررسی کرد و نتایج پژوهش وی نیز بر  B2B بازاریابی

ها در ارتقای عملکرد سازمانی اهمیت این شایستگی
 .تأکید داشت

هایی با ، پژوهشB2B در حوزه بازاریابی دیجیتال
تمرکز بر نقش هوش مصنوعی در مدیریت ارتباط با 

، (۱۴۰۲اشکوه و همکاران )مشتری انجام شده است. ب
گیری از رویکردی آمیخته، مدلی برای با بهره

، با تأکید بر B2B سازی بازاریابی دیجیتالپیاده
مدیریت ارتباط با مشتری مبتنی بر هوش مصنوعی، 

های این پژوهش نشان داد که ارائه کردند. یافته
های هوشمند در مدیریت ارتباط استفاده از فناوری

تواند نقشی کلیدی در موفقیت میبا مشتری 
حال، اگرچه ایفا کند. بااین B2B بازاریابی دیجیتال

محور برای این پژوهش با ارائه مدلی زمینه
سازی بازاریابی دیجیتال مبتنی بر هوش پیاده

 هایمصنوعی نوآوری داشته است، به نقش قابلیت
 .مولد در تعامل با مشتری توجه نکرده است

، در پژوهشی کمیّ، (۱۴۰۱نیا )و مقدمهمچنین، زیدی 
های مدیریت ارتباط تأثیر هوش مصنوعی و سیستم

 با مشتری بر عملکرد فروش در بازارهای الکترونیکی

B2B  را بررسی کردند و نشان دادند که استفاده
های مبتنی بر هوش مصنوعی و CRM زمان ازهم

های دیجیتال، امکان درک بهتر نیازهای کانال
 سازد.ن و بهبود عملکرد فروش را فراهم میمشتریا

و  نگر هستندهای گذشتهها مبتنی بر دادهاین یافته
بینی رفتار مشتری را ندارند؛ بنابراین، قابلیت پیش

سازی توانایی هوش مصنوعی مولد در شخصی
 .پیشنهادها نادیده گرفته شده است

دهد که هوش مصنوعی مرور جامع ادبیات نشان می
های اصلی پژوهشی در حوزه از جریان به یکی

و نقش ( ۱۴۰۰فر، بازاریابی تبدیل شده است )جهان
 گیری و خلقاین فناوری در تحول فرایندهای تصمیم

برجسته شده است   B2Bارزش در بازاریابی
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های حال، همچنان پژوهشبااین(. ۲۰۱۹، 1)سیمنیاکو
 اندکی به بررسی هوش مصنوعی مولد در فروش

B2B رو، پژوهش حاضر با هدف اند. ازایناختهپرد

پوشش این شکاف پژوهشی، به شناسایی 
مبتنی بر هوش مصنوعی  B2B راهکارهای فروش

 .پردازدمولد می

 پژوهش خارجي پيشينه 4
ا نقش هوش پژوهش ها در این حوزه عمدتا

 وهای بازاریابی مصنوعی سنتی را در توسعه قابلیت
اند. رودریگرز و همکاران بررسی کرده B2B فروش

، با انجام آزمایشی تجربی، تأثیر استفاده از (۲۰۲۵)
هوش مصنوعی مولد بر فروش یک شرکت 

های بهداشتی را بررسی کردند. نتایج نشان مراقبت
داد که فناوری هوش مصنوعی مولد تأثیری مثبت بر 

لکرد اثربخشی فرایند فروش، کارایی اداری و عم
، حمایت مدیریت ارشد بر نیفروش دارد. افزون بر ا

، حالاستفاده از این فناوری تأثیرگذار است. بااین
ا در صنعتی خاص، یعنی  این پژوهش صرفا

های بهداشتی، انجام شده است و قابلیت مراقبت
هایی مانند افزار، با ویژگیتعمیم به صنعت نرم

چرخه  بودنناملموس بودن محصولات و طولانی
 .فروش، ندارد

، با ارائه و آزمون (۲۰۲۳) 2میکالف و همکاران
های اروپایی، نشان مدلی مفهومی در میان شرکت

های هوش مصنوعی، از طریق دادند که شایستگی
، ازجمله مدیریت  B2B های بازاریابیتقویت قابلیت

ریزی و اجرا، به بهبود عملکرد اطلاعات، برنامه
ها بر نقش هوش ند. این یافتهشوسازمانی منجر می

عنوان منبعی راهبردی برای توانمندسازی مصنوعی به
حال، فرایندهای بازاریابی و فروش تأکید دارند. بااین

ها بر هوش مصنوعی عمومی متمرکز بوده این یافته
اند؛ یافته به دست آمدهو در بستر کشورهای توسعه

وسعه، تهای خاص کشورهای درحالبنابراین، چالش
 .ها مغفول مانده استمانند ایران، در آن

تری از کاربرد مطالعات کیفی نیز ابعاد عمیق
را روشن  B2B هوش مصنوعی در بازاریابی و فروش

                                                      
1 Siemieniako 
2 Mikalef et al 
3 Keegan et al 

، با استفاده از (۲۰۲۲) 3اند. کیگان و همکارانساخته
سازی هوش نظریه فعالیت، به بررسی پیاده

 B2B های سنتی بازاریابیمصنوعی در شیوه

پرداختند و نشان دادند که این فرایند، افزون بر 
های فنی، فرهنگی و سازمانی ایجاد مزایا، با چالش

همراه است. نتایج این پژوهش بیانگر آن است که 
تواند پیامدهای پذیرش هوش مصنوعی می

ای برای کارکنان و ساختارهای نشدهبینیپیش
، حالسازمانی به همراه داشته باشد؛ اما درعین

آفرین در فرایندهای ساز تغییرات تحولزمینه
 .بازاریابی نیز باشد

، با (۲۰۲۲) 4در همین راستا، فیشر و همکاران
 تمرکز بر کاربردهای هوش مصنوعی در چرخه فروش

B2Bتواند نقشی ، نشان دادند که این فناوری می
های های تجاری، تحلیل دادهمهم در شناسایی سرنخ

ازی فرایند فروش ایفا کند. سمشتریان و بهینه
ا بر هوش مصنوعی بااین حال، این پژوهش نیز صرفا

تمرکز داشته و  B2B عمومی در چرخه فروش
های هوش مصنوعی مولد، مانند قابلیت

، را B2B سازی محتوا و پیشنهادها در فروششخصی
 .بررسی نکرده است

بینانه نیز بر های مرتبط با هوش پیشپژوهش
 B2B محور در بازاریابیگیری دادهاهمیت تصمیم

، با استفاده از (۲۰۲۵) 5تأکید دارند. گابلر و همکاران
بینانه مطالعات موردی، نشان دادند که هوش پیش

و  ترهای دقیقها در اتخاذ تصمیمتواند به سازمانمی
کمک کند. افزون بر  B2B افزایش موفقیت بازاریابی

تمرکز بر خلق ارزش  ، با(۲۰۲۰) 6، پاشن و همکاراننیا
، بیان کردند که هوش B2B مشترک در فروش

4 Fischer et al 
5 Gabler et al 
6 Paschen et al 
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مصنوعی، از طریق تسهیل تبادل اطلاعات، ارائه 
شده و خودکارسازی سازیهای شخصیتوصیه

سازی فرایندهای فروش و وظایف تکراری، به بهینه

تقویت روابط میان فروشندگان و مشتریان سازمانی 
 .شودمنجر می

 پژوهش شناسیروش 5
 B2B این پژوهش برای شناسایی راهکارهای فروش

، افزارمبتنی بر هوش مصنوعی مولد در صنعت نرم
. کنداز طرحی پژوهشی با رویکرد کیفی پیروی می

هایی ارزشمند است ویژه در زمینهرویکرد کیفی، به
ای های زمینهها و ظرافتها، انگیزهکه درک دیدگاه

های نوین ضرورت دارد؛ مانند بررسی شیوه
به نوظهور بودن هوش مصنوعی باتوجه .B2Bفروش

های خبرگان در این مولد و نیاز به درک عمیق تجربه
عنوان روش پژوهش به 1حوزه، تحلیل مضمون

های انتخاب شد. تحلیل مضمون، یکی از روش
 وتحلیلهای کیفی برای تجزیهپرکاربرد در پژوهش

ا شامل حجم زیادی هداده ای کیفی است که معمولا
، 2شود )نعیم و همکارانهای توصیفی میاز داده

( و ازآنجاکه برای شناسایی و تفسیر الگوها یا ۲۰۲۳
رود، داده به کار میمضامین موجود در یک مجموعه

شود ای منجر میها و درک تازهاغلب به بینش
 .(۲۰۱۸، 3)الیوت

شناسایی، تحلیل و  تحلیل مضمون، روشی برای
های کیفی است. این گزارش الگوهای موجود در داده

های پراکنده روش، فرایندی برای تحلیل متون و داده
هایی غنی و ها را به دادهرود که آنبه شمار می

های کند. در این فرایند، دادهتفصیلی تبدیل می
ها شده )مضامین( کدگذاری و برای آنتحلیل

شود )عابدی جعفری و همکاران، میبرچسب انتخاب 
(. هر مضمون، دربردارنده نکات مهمی درباره ۱۳۹۰
های مرتبط با پرسش پژوهش است و سطحی داده

ها نشان دادهاز پاسخ یا معنای الگومند را در مجموعه
(. براون و کلارک ۲۰۰۶دهد )براون و کلارک، می

(، مراحل انجام تحلیل مضمون را در شش ۲۰۰۶)
ذکر است اند. شایان( پیشنهاد کرده۱ه )شکل مرحل

های که تحلیل مضمون، مانند بسیاری از روش
پژوهش کیفی، ماهیتی بازگشتی دارد و 

کند؛ پذیر میپذیری و سازگاری را امکانانعطاف
بنابراین، امکان اعمال تغییرات احتمالی در کدها و 
مضامین در طول فرایند وجود دارد. در این پژوهش، 

ها وتحلیل دادهبرای تجزیه ATLAS.ti افزارز نرما
 .استفاده شد

 

 . مراحل انجام تحلیل تم1شکل 
 

تواند از هر نوع باشد، منابع داده برای تحلیل تم می
های ها، گروهاز جمله ادبیات دانشگاهی، مصاحبه

های اجتماعی و... )براون و کانونی، منابع رسانه
های (. از میان روش2016، 4؛ والترز2006کلارک، 

ها در این پژوهش، در بخش آوری دادهمختلف جمع

                                                      
1 Thematic analysis 
2 Naeem et al 

ای و صورت کتابخانهاول روش گردآوری اطلاعات به
های در بخش دوم با استفاده از مصاحبه

های ساختاریافته است. مصاحبهنیمه
ه ها هستند کساختاریافته آن دسته از مصاحبهنیمه

دهندگان باید به سؤالات باز از پیش در آن پاسخ

3 Elliott  et al 
4 Walters 

ا آشنایی ب
داده ها و 
بازرسی 

اولیه

کدگذاری 
اولیه

تم شناسایی
ها

اصلاح تم ها

تجزیه و 
یق تحلیل دق

تم های 
دهتعریف ش

ایجنوشتن نت
تحلیل 
تماتیک
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تعیین شده پاسخ دهند و بنابراین در تحقیقات 
 هایروند. مصاحبهگسترده به کار می

وان عنساختاریافته و عمیق به طور گسترده بهنیمه
قالب مصاحبه احتمالی با یک فرد یا گاهی اوقات 

شود )کوربین و حتی با یک گروه استفاده می
 صورتگیری بهاساس، نمونه(. براین2008، 1اشتراوس

ها تا جایی ادامه هدفمند انجام شد. انتخاب نمونه
ی م و اشباع برسد؛ یعنپیدا کرد که داده به کفایت لاز 
های بعدی اطلاعات پژوهشگر دریابد که نمونه

متمایزی در اختیار وی نخواهند گذاشت 
ها پس آوری داده(. جمع2013، 2)پریندگاست و مگیه

مصاحبه و رسیدن به نقطه اشباع پایان  ۱۸از انجام 
شده و های گردآورییافت. برای افزایش اعتبار داده

کیفی، انتخاب  بخشی به تحلیلعمق
صورت هدفمند شوندگان در این پژوهش بهمصاحبه

ای انجام گرفت. در این راستا، پژوهشگران مجموعه
شرط عنوان پیشاز معیارهای مشخص و علمی را به

ورود افراد به فرایند مصاحبه در نظر گرفتند. این 
معیارها با هدف اطمینان از ارتباط مستقیم تجربیات 

با موضوع تحقیق و همچنین  کنندگانمشارکت
اند. معیارهای کاهش خطای پژوهشی تعریف شده

 اند از:موردنظر عبارت

 B2Bسال در حوزه فروش  ۳. سابقه کاری حداقل 1
 افزاریهای نرمدر شرکت

های کلیدی مرتبط با فروش یا . اشتغال در پست2
بازاریابی سازمانی، نظیر: مدیر فروش، مدیر 

 مل یا مدیر محصولبازاریابی، مدیرعا
های . آشنایی با مفاهیم یا تجربه استفاده از فناوری3

، اتوماسیون بازاریابی، CRMنوین فروش )نظیر 
 بات و...(هوش مصنوعی، چت

 های. تمایل و توانایی در بیان تجربیات و دیدگاه4
صورت تفصیلی )بر اساس مصاحبه شخصی به

 ساختاریافته(نیمه
افزاری دارای مدل ای نرمه. اشتغال در شرکت5

دهنده خدمات یا ، یعنی ارائهB2Bوکار کسب
ا مصرفمحصولات به سازمان کننده ها و نه صرفا

 نهایی
افزار در جمعیت موردمطالعه، خبرگان صنعت نرم

ها بر اساس بودند که از میان آن B2Bحوزه فروش 
نفر مصاحبه  ۱۸پنج معیار تعیین شده، 

سؤالات  ۱ساختاریافته انجام دادند. جدول نیمه
های دموگرافیک ویژگی ۲پژوهش و جدول 

 دهد. کنندگان در پژوهش را نشان میمشارکت

 .سؤالات مصاحبه1جدول 
 سؤالات شماره

شوند؟ )از لحاظ ساختار، در شرکت شما به چه صورت طراحی و اجرا می B2Bفرایندهای فروش در حال حاضر  1
 ها(ابزار، یا تیم

یا ابزارهای مشابه( در بخش  ChatGPTویژه هوش مصنوعی مولد مانند آیا شرکت شما از هوش مصنوعی )به 2
ا توضیح دهید.فروش یا بازاریابی استفاده کرده یا به استفاده از آن فکر کرده   است؟ لطفا

 چیست؟ B2Bهای استفاده از هوش مصنوعی مولد در فرایند فروش ترین مزایا و چالشبه نظر شما مهم 3
 هستند؟ چرا؟ AIدر ایران آماده پذیرش خدمات فروش یا ارتباطات مبتنی بر  B2Bاز دید شما، آیا مشتریان  4

 
های فنی شرکت ایجاد شود تا هوش مصنوعی سازمانی یا زیرساختفرهنگچه تغییراتی باید در نیروی انسانی،  5

 به کار گرفته شود؟ B2Bصورت مؤثر در فروش مولد به
 

 ای کنید، آنافزاری دیگر برای استفاده از هوش مصنوعی مولد در فروش توصیههای نرماگر بخواهید به شرکت 6
 توصیه چیست؟

 

                                                      
1 Corbin & Strauss 2 Prendergast & Maggie 
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 اختیشن.توصیف متغیرهای جمعیت2جدول 
 درصد گروه ویژگی

 جنسیت
 %37.5 زن
 %62.5 مرد

 رده سنی
35-25 33.3% 
45-35 44.5% 
55-45 22.2% 

 سطح تحصیلات
 %37.5 کارشناسی

 %37.5 ارشدکارشناسی
 %25 دکتری

 سابقه کاری
 %25 سال 6تا  3
 %50 سال 10تا  7

 %25 سال 10بیش از 

 سمت سازمانی
 %33.3 مدیر فروش

 .%22.2 مدیر بازاریابی
 %44.5 مدیرعامل

های پژوهشی، مانند همه انواع دیگر تحلیل داده
صحت نتایج تحلیل مضمون مصاحبه به پایایی و 
روایی فرایند تحلیل بستگی دارد. برای افزایش اعتبار 

ه کنندگان استفادها، از روش بازبینی مشارکتیافته
ها و خلاصه یافتهشد؛ بدین صورت که 

های اولیه برای برخی از بندیدسته
شوندگان ارسال شد تا نظرات اصلاحی یا مصاحبه

، 1تأیید نهایی آنان دریافت شود )لینکلن و گوبا
همچنین، با انتخاب هدفمند افراد آگاه و (. ۱۹۸۵

در صنعت  B2B دارای تجربه در حوزه فروش
مرتبط هایی عمیق و افزار، تلاش شد دادهنرم

 .گردآوری شود

کم یکی از الزامات اساسی برای پایایی مطلوب، دست
حفظ انسجام و صحت فرایند تحلیل است. در 

ها از پژوهش حاضر، برای سنجش پایایی مصاحبه
ضریب توافق میان دو کدگذار استفاده شد. ابتدا، 

ها، درصد داده ۳۰ها، معادل حدود بخشی از مصاحبه
پژوهشگر و یک همکار  صورت مستقل توسطبه

علمی کدگذاری شدند. سپس، نتایج کدگذاری با 
یکدیگر مقایسه شد. ضریب توافق میان دو کدگذار 
با استفاده از درصد توافق محاسبه گردید. جدول 

 .ارائه شده است ۳توافق میان دو کدگذار در جدول 

 . پایایی باز آزمون3جدول 
 هاکدگذارینتایج حاصل از این 

 پایایی باز تعداد توافقات تعداد کل کدها کد مصاحبه ردیف
1 𝑃9 20 17 %85 
2 𝑃2 22 18 %82 

 83.3% 35 42 کل

                                                      
1 Lincoln & Gooba 
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 پژوهش هاییافته 6
های در این بخش به بررسی فرایند تحلیل داده

ای مرحلهها بر اساس روش سهحاصل از مصاحبه
تحلیل مضمون پرداخته شده و نتایج هر مرحله 

 صورت خلاصه ارائه شده است. به

سایی کدهای اها و شنمرحله اول: تحلیل مصاحبه
 اولیه 

 200ها در این مرحله با بررسی و تحلیل متن مصاحبه
ای از این نمونه 4ول کد اولیه شناسایی شد. در جد

  کدها ارائه شده است.

 ی استخراج شدهای از کدهای اولیه. نمونه4جدول 

 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

بندی کدها و شناسایی مضامین مرحله دوم: دسته
 فرعی 

ی کدگذاری اولیه، کدهای مشابه و پس از مرحله
تر های مفهومی منسجممعنا در قالب دستههم

ادغام شدند. این فرایند از طریق مرور مکرر کدها، 

ها انجام مقایسه مفاهیم و بررسی ارتباط میان آن
مضمون فرعی  ۱۲ای از شد. در نتیجه، مجموعه

ای از شناسایی گردید که هر یک نمایانگر خوشه
 مفاهیم مرتبط بودند.

 بندی کدهای اولیه در قالب مضامین فرعی. دسته5جدول 

 کد اولیه مضمون فرعی ردیف
تولید محتوای هوشمند  1

هوش مصنوعی  مبتنی بر
 مولد

های ایجاد سناریوهای فروش با مدلتولید خودکار محتوا برای پیشنهادها فروش، 
های برای مکاتبات فروش، تولید ایمیل ChatGPT زبانی، استفاده از

های ،طراحی پیام فروش بر اساس دادهB2B شده برای مشتریانسازیشخصی
مشتری، تولید پیشنهاد فروش بر اساس تحلیل گفتار مشتری، تولید گزارش عملکرد 

ازی سهای مشتری، شخصیهای فوری به پرسشد پاسخهای مولد، تولیفروش با داده

 ردیف کد اولیه
 1 هوش مصنوعی مولد تولید خودکار محتوا برای پیشنهادها فروش با

 2 های زبانی مولدایجاد سناریوهای فروش با مدل
 B2B 3 برای مکاتبات فروش ChatGPT استفاده از

 4 شده با هوش مصنوعی مولدسازیهای شخصیتولید ایمیل
 5 هوش مصنوعی مولد های مشتری باطراحی پیام فروش بر اساس داده

 6 های مولدسازی خودکار جلسات فروش با مدلخلاصه
 7 های مولدبندی مشتریان بالقوه با الگوریتماولویت

 8 مولد هوش مصنوعی بینی نیازهای آینده مشتریان باپیش
 9 تولید پیشنهاد فروش از روی تحلیل گفتار مشتری

 NLP 10 های مولدتشخیص نیت خرید مشتری با مدل
 11 هوش مصنوعی مولد تحلیل بازخورد مشتریان با کمک

 12 هوش مصنوعی مولد تولید خودکار گزارش عملکرد فروش با
 13 های مولدها با مدلسازی نرخ پاسخ کمپینبهینه

 14 هوش مصنوعی مولد شده فروش باسازیایجاد مکالمات شبیه
 15 هوش مصنوعی مولد ساز مکالمه مبتنی برآموزش فروشندگان با شبیه

 16 های مولدتحلیل الگوهای موفقیت فروش با مدل
 17 هوش مصنوعی مولد طراحی تجربه مشتری با محتوای تولیدشده توسط

 18 های مولدسط مدلپیشنهاد مسیر مذاکره بهینه تو
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 محتوای تبلیغاتی برای مشتریان سازمانی، طراحی اسکریپت تماس فروش توسط
های برای نوشتن پروپوزال هوش مصنوعی مولد هوش مصنوعی مولد، استفاده از

های فروش با محتوای مولد، تولید خودکار سناریوهای پاسخ فروش، طراحی کمپین
هوش مصنوعی مولد، تولید محتوای  های چندزبانه باتراض مشتری، تولید پاسخبه اع

 های خلاق برای استراتژی فروشمتنی برای دموهای فروش، تولید ایده
تحلیل داده و پردازش  2

 مولد( NLPزبان طبیعی )
با کمک  CRM هایمولد برای درک نیت خرید مشتری، تحلیل داده NLP استفاده از

های متنی، شناسایی ولد، تحلیل تمایل خرید مشتری بر اساس دادههای ممدل
هوش  احساسات مشتری از متن مکالمه، استخراج نکات کلیدی جلسات فروش با

های اجتماعی، تشخیص نیت مصنوعی مولد، تحلیل بازخورد مشتریان در شبکه
ا های مشتری بهوش مصنوعی مولد، استخراج بینش از داده خرید سازمانی با

های فروش برای کشف الگوهای جدید، تحلیل تاریخچه های مولد، تحلیل دادهمدل
 لدهای زبانی موبینی خرید، تحلیل جایگاه برند با مدلتعاملات مشتری برای پیش

اتوماسیون و  3
هوشمندسازی فرایند 

 فروش

هوش مصنوعی مولد، خودکارسازی فرایند  سازی خودکار جلسات فروش باخلاصه
ها، طراحی ابزار مکالمه فروش خودکار، خودکارسازی فرایند گویی به استعلامپاسخ

بات فروش هوشمند، خودکارسازی مکاتبات بین پیگیری مشتریان بالقوه، ایجاد چت
وگوی هوشمند برای تیم فروش، واحد فروش و بازاریابی، طراحی ابزار گفت

کاهش زمان چرخه فروش با  های مولد،سازی کل فرایند فروش با الگوریتمبهینه
 های مولدمدل

ازی سپشتیبانی از تصمیم 4
سازی عملکرد و بهینه

فروش با هوش مصنوعی 
 مولد

بینی نیاز آینده مشتریان، های مولد، پیششناسایی اولویت مشتریان با مدل
ر مذاکره ترین مسیهای مولد، پیشنهاد بهینهسازی نرخ پاسخ فروش با الگوریتمبهینه

های گیری با مدلگذاری پویا، افزایش سرعت تصمیمهای قیمتوش، طراحی مدلفر 
ندگان گیری فروشمولد، بهبود نرخ حفظ مشتری با تحلیل مولد، تقویت توان تصمیم

ینی ببینی میزان موفقیت قراردادها، افزایش دقت پیشهوش مصنوعی مولد، پیش با
ل مشتری با کمک هوش مصنوعی هوش مصنوعی مولد، افزایش نرخ تبدی درآمد با

 مولد
ها و تحلیل کشف فرصت 5

محیط رقابتی بازار با 
 های مولدمدل

های بازار، تحلیل رقبا بر اساس محتوای تولیدشده در وب، شناسایی شکاف
هوش مصنوعی مولد، کشف روندهای جدید  سازی شرایط بازار با استفاده ازشبیه

تولید گزارش تحلیلی رقبا، شناسایی نقاط ضعف رقبا، سازی رفتار رقبا، بازار، مدل
بینی روندهای بازار، طراحی سیستم پیشنهاددهنده پیشرفته فروش، تحلیل پیش

 های مولداثرات بازار در آینده با داده
پشتیبانی هوشمند  6

عملیاتی و تحلیلی از تیم 
 فروش

 روش بر اساس یادگیریساز مکالمه، ارائه پیشنهادها فآموزش فروشندگان با شبیه
های فروش توسط مدل مولد، کمک به تولید محتوای آموزشی فروش، طراحی پرسش
 ای از فروشنده در حینزبانی، تقویت قدرت تحلیل فروشندگان، پشتیبانی لحظه

 وری تیم فروش با هوش مصنوعی مولدمذاکره، افزایش بهره
الزامات زیرساختی داده و  7

 فناوری برای استقرار
 هوش مصنوعی مولد

، CRM سازی باها، یکپارچهای مناسب، چالش کیفیت دادهنیاز به زیرساخت داده
سی، های فار های مولد، انتخاب ابزار و پلتفرم مناسب، کمبود دادهپیچیدگی فنی مدل

های بومی، گسترش سازی ابزارهای هوش مصنوعی مولد، توسعه پلتفرمبومی
 بسترهای ابری بومی

های انسانی، چالش 8
فرهنگی و ساختاری در 

محور، مقاومت نیروی انسانی، نگرانی از کاهش نقش انسانی، ضعف فرهنگ داده
کمبود نیروهای متخصص، مدیریت دشوار تغییر، تضعیف خلاقیت انسانی، عدم 

 تعامل بین واحدها، کاهش اعتماد کاربران، ناسازگاری با ساختار سنتی
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پذیرش هوش مصنوعی 
 مولد

 و الزامات هاریسک 9
امنیتی و ملاحظات 

اخلاقی هوش  -حقوقی 
 مصنوعی مولد

ها، افشای ها، مالکیت دادهخطر تولید اطلاعات نادرست، حفظ حریم خصوصی داده
ها، نبود استاندارد اخلاقی، عدم شفافیت اطلاعات حساس، سوگیری داده

 سازی، ریسک استفاده نادرست، فقدان چارچوب اعتمادتصمیم

آموزش، توانمندسازی  10
مهارتی و توسعه منابع 

 انسانی

 های ترکیبینیاز به آموزش کارکنان فروش، نیاز به بازآموزی مداوم، توسعه مهارت
AI + سازی زیرساخت های آموزشی ملی، آمادهفروش، آموزش مدیران عالی، برنامه

 آموزشی
استراتژی، تدوین  11

گذاری و سیاست
 مبتنی برحکمرانی فروش 

 هوش مصنوعی مولد

محور، تدوین استانداردهای گذاری دادهضرورت تدوین استراتژی کلان، سیاست
سازی با تحول دیجیتال، های بلوغ، یکپارچهبومی، طراحی نقشه راه، ایجاد شاخص

 ها، تدوین نقشه ملی هوش مصنوعی مولدمشیسازی خطشفاف

پژوهی و باز طراحی آینده 12
وین فروش های نمدل

B2B 

های جدید فروش، همکاری انسان گیری مدلبینی ساختار آینده فروش، شکلپیش
سازی آینده بازار، سناریوسازی فروش و ماشین، تحول نقش مدیر فروش، شبیه

 2035انداز تا آینده، ترسیم چشم

 مرحله سوم: شناسایی مضامین اصلی 
مضامین فرعی بر اساس بندی در این مرحله دسته
گیری و مفهوم داشتند، در یک شباهتی که در جهت

دسته مشابه قرار گرفتند. خروجی این مرحله 
دسته مضمون اصلی است که در جدول  3شناسایی 

 ارائه شد. 6
 . شناسایی مضامین اصلی6جدول 

 مضمون فرعی مضمون اصلی ردیف
در  B2B تحول فروش 1

مصنوعی عصر هوش 
 مولد

تولید محتوای هوشمند مبتنی بر هوش مصنوعی مولد، تحلیل داده و پردازش زبان 
سازی و مولد(، اتوماسیون و هوشمندسازی فرایند فروش، بهینه NLPطبیعی )

محیط رقابتی  ها و تحلیلسازی فروش با هوش مصنوعی مولد، کشف فرصتتصمیم
 از تیم فروش های مولد، پشتیبانی هوشمندبازار با مدل

های الزامات و چالش 2
سازی در پیاده

 هاسازمان

های انسانی، الزامات زیرساختی داده و فناوری برای هوش مصنوعی مولد، چالش
ها، امنیت و ریسکالزامات فرهنگی و ساختاری در پذیرش هوش مصنوعی مولد، 

مهارتی منابع  اخلاقی هوش مصنوعی مولد، آموزش و توانمندسازی -ملاحظات حقوقی 
 انسانی

نگری و آینده 3
گذاری سیاست

 B2Bاستراتژیک فروش 

 B2Bهای نوین فروش پژوهی و مدلگذاری و حکمرانی، آیندهتدوین استراتژی، سیاست

 پیشنهادها و گیرینتیجه 7
 فروش راهکارهای شناسایی هدف با حاضر پژوهش

B2B ژهوی تمرکز با و مولد مصنوعی هوش بر مبتنی 
 یلتحل از حاصل نتایج. شد انجام افزارنرم صنعت بر

 نشان حوزه این خبرگان با مصاحبه و کیفی هایداده
 ایفناوری عنوانبه مولد، مصنوعی هوش که دهدمی

 فرایندهای بازتعریف در معنادار نقشی نوظهور،
 در فروشندگان نقش تحول و B2B فروش
 بهباتوجه. کندمی ایفا افزارینرم هایشرکت
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 ناملموس ازجمله افزار،نرم صنعت خاص هایویژگی
 گیریتصمیم فرایند پیچیدگی محصول، بودن

 از گیریبهره فروش، چرخه بودنطولانی و سازمانی
 کیفیت تواندمی مولد مصنوعی هوش

 با تعاملات اثربخشی و فروش هایگیریتصمیم
 .دهد ارتقا توجهیقابل طور به را سازمانی مشتریان

 هوش که دهندمی نشان پژوهش این هاییافته
 در بنیادین تحولی ایجاد حال در مولد مصنوعی

 است؛ افزارنرم صنعت در B2B فروش فرایندهای
 ثیرتأتحت را فروش فنون و ابزارها تنهانه که تحولی

 اب تعامل شیوه فروشنده، نقش بلکه دهد،می قرار
 شفرو در گیریتصمیم ساختار و سازمانی مشتریان

 هایدیدگاه تحلیل. سازدمی دگرگون نیز را
 زا استفاده که است آن از حاکی کنندگانمشارکت

 پشتیبان، ایفناوری عنوانبه مولد، مصنوعی هوش
 در سازیشخصی و سرعت دقت، افزایش موجب
 برای را زمینه و شده B2B فروش فرایند

 .است کرده فراهم داده بر مبتنی هایگیریتصمیم

 پژوهش هاییافته ها،داده مضمونی تحلیل اساس بر
 تحول نخست،: تفسیرند قابل اصلی محور سه در

 عصر در B2B فروش فرایندهای و فروشنده نقش
 هایچالش و الزامات دوم، مولد؛ مصنوعی هوش
 و افزاری؛نرم هایسازمان در فناوری این سازیپیاده
 از استفاده نگرانهآینده و راهبردی پیامدهای سوم،
 .سازمانی فروش در مولد مصنوعی هوش

 مصنوعی هوش عصر در B2B فروش تحول. ۱-۵
 مولد

 هوش کارگیریبه که دهدمی نشان پژوهش نتایج
 نقش ماهیت ،B2B فروش در مولد مصنوعی
ا  بازیگری از را فروشنده  نقشی به اجرایی صرفا

 اساس بر. است داده تغییر محور مشاوره و تحلیلی
 هایمحیط در فروشندگان کنندگان،مشارکت دیدگاه
 آنکه از بیش مولد، مصنوعی هوش ابزارهای به مجهز
 هب باشند، شخصی تجربه و فردی شهود بر متکی

 تحلیل هوشمند، هایسامانه هایخروجی تفسیر

 بر مبتنی راهکارهای ارائه و مشتری هایداده
 .آورندمی روی دقیق اطلاعات

 هوش که است آن بیانگر هایافته فرایندی، منظر از
 زا توجهیقابل بخش خودکارسازی با مولد، مصنوعی
 محتوای تولید ازجمله فروش، تکراری هایفعالیت

 بینیپیش و مشتریان رفتار تحلیل پیشنهادی،
 بر فروشندگان بیشتر تمرکز امکان سازمانی، نیازهای
 فراهم را یکلید مشتریان با آفرینارزش تعاملات

 ارتباطات کیفیت افزایش به امر این. است کرده
 B2B تعاملات در مشتری تجربه ارتقای و فروش
ا  فعالیتی از را فروش جایگاه و شده منجر  صرفا

 .ستا داده ارتقا راهبردی و رقابتی مزیتی به عملیاتی

 هوش که دهدمی نشان تحول این مفهومی، منظر از
 فروشندگان، جایگزین عنوانبه نه مولد مصنوعی

 لعم آنان کنار در توانمندساز ابزاری عنوانبه بلکه
 را دیدگاه این حاضر پژوهش هاییافته. کندمی

 صنعت در B2B فروش آینده که کنندمی تقویت
 هایتوانمندی میان افزاییهم بر مبتنی افزار،نرم

 هوشمند هایفناوری تحلیلی هایقابلیت و انسانی
 .بود خواهد

 هوش سازیپیاده هایچالش و الزامات. ۲-۵
 هاسازمان در مولد مصنوعی

 مولد، مصنوعی هوش توجهقابل مزایای باوجود
 سازیپیاده که دهدمی نشان پژوهش هاییافته
 فراهم مستلزم ،B2B فروش در فناوری این موفق
 فناورانه و سازمانی الزامات از ایمجموعه بودن
 هایزیرساخت اهمیت بر کنندگانمشارکت. است
 آمادگی و ورودی هایداده کیفیت مناسب، ایداده

 تأکید نوین هایفناوری پذیرش برای سازمانی
 کافی دیجیتال بلوغ از که هاییسازمان در. داشتند

 با مولد مصنوعی هوش از استفاده نیستند، برخوردار
 و اتکاغیرقابل هایخروجی تولید نظیر هاییچالش

 .شودمی مواجه فروش اهداف با راستاییهم نبود

 نیز فرهنگی و انسانی هایچالش دیگر،ازسوی
 هوش از برداریبهره مسیر در جدی موانعی عنوانبه

 کارکنان مقاومت. اندشده مطرح مولد مصنوعی
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 انیانس نقش کاهش از نگرانی تغییر، برابر در فروش
 عواملی ازجمله لازم، تحلیلی هایمهارت فقدان و

 هشکا را فناوری این اثربخشی توانندمی که هستند
 هایسازمان که دهندمی نشان هایافته. دهند

 در گذاریسرمایه با حوزه، این در موفق افزارینرم
 ن،فروشندگا نقش بازتعریف و انسانی نیروی آموزش

 .ندکن تبدیل فرصت به را هاچالش این اندتوانسته

 که است آن بیانگر بخش این نتایج درمجموع،
 نه ،B2B فروش در مولد مصنوعی هوش سازیپیاده
ا  ایپروژه  و سازمانی تحولی بلکه فناورانه، صرفا

 فرهنگی راهبردی، راستاییهم به که است چندبعدی
 .دارد نیاز افزارینرم هایسازمان در ساختاری و

 فروش در راهبردی گذاریسیاست و نگریآینده. ۳-۵
B2B مولد مصنوعی هوش بر مبتنی 

 از استفاده که دهدمی نشان پژوهش هاییافته
 تواندمی B2B فروش در مولد مصنوعی هوش

 در فعال هایسازمان برای مهمی راهبردی پیامدهای
 این ازجمله. باشد داشته همراه به افزارنرم صنعت
 در بینیپیش قدرت افزایش به توانمی پیامدها
 ایارتق و منابع تخصیص بهبود فروش، هایتصمیم

 B2B پیچیده بازارهای در هاسازمان رقابتی توان
 هک بودند باور این بر کنندگانمشارکت. کرد اشاره

 زا هدفمند گیریبهره سویبه زودتر که هاییسازمان
 رقابتی مزیت از آینده در کنند، حرکت فناوری این

 .شد خواهند برخوردار پایدارتری

 است آن از حاکی پژوهش نتایج نگری،آینده منظر از
 سویبه تدریجبه افزارنرم صنعت در B2B فروش که

 و پیشرفته سازیشخصی داده، بر مبتنی هاییمدل
 مسیر، این در. کرد خواهد حرکت هوشمند تعاملات

 هدایت و گذاریسیاست در فروش مدیران نقش
 اهمیت مولد مصنوعی هوش از استفاده راهبردی
 هایچارچوب به توجه رو،ازاین. یابدمی ایفزاینده
 هایریسک مدیریت و ایحرفه اخلاق گیری،تصمیم
 ضروری مرتبط، نهادهای و صنعت سطح در فناورانه

 .رسدمی نظر به

 هایپژوهش با پژوهش هاییافته مقایسه. ۴-۵
 پیشین

 رد حاضر پژوهش هاییافته جایگاه تبیین منظوربه
 مطالعات با پژوهش این نتایج موجود، علمی ادبیات
 B2B فروش و مصنوعی هوش با مرتبط پیشین

 از بخشی که دهدمی نشان هابررسی. شد مقایسه
 پیشین مطالعات نتایج با حاضر پژوهش هاییافته

 درباره پژوهش این نتایج مثال، برای. دارد همسویی
 هایگیریتصمیم بهبود در مصنوعی هوش نقش

 با تعاملات سازیشخصی سطح افزایش فروش،
 ش،فرو فرایندهای کارایی ارتقای و سازمانی مشتریان

 رونانکی و داونپورت نظیر هاییپژوهش هاییافته با
. است راستاهم( ۲۰۲۱) همکاران و چترجی و( ۲۰۱۸)

 ادهد تحلیل از گیریبهره اهمیت بر نیز مطالعات این
 فروش هایفعالیت تحول در هوشمند هایفناوری و
 .اندداشته تأکید بازاریابی و

 با نیز،( ۲۰۲۵) همکاران و رودریگرز راستا، این در
 هایمراقبت شرکت یک در تجربی آزمایشی انجام

 مصنوعی هوش فناوری که کردند تأکید بهداشتی،
 اراییک فروش، فرایند اثربخشی بر مثبت تأثیری مولد

 ینا نتایج با که اییافته دارد؛ فروش عملکرد و اداری
 مصنوعی هوش آفرینتحول تأثیر درباره پژوهش

 .است همسو B2B فروش فرایندهای بر مولد

 تغییر درباره حاضر پژوهش هاییافته همچنین،
 و سنتی فروش از حرکت و فروشندگان نقش

 با محور، مشاوره و تحلیلی فروش به محورمحصول
 همخوانی( ۲۰۱۹) همکاران و پاشن پژوهش نتایج
 هایفناوری که دهندمی نشان مطالعات این. دارد

 کاهش موجب مصنوعی، هوش ویژهبه هوشمند،
 و تحلیلی نقش تقویت و فروش تکراری هایفعالیت
 در که موضوعی شوند؛می فروشندگان راهبردی
 افزارنرم صنعت خبرگان با شدهانجام هایمصاحبه

 .شد تأیید ملموس صورتبه نیز

 و هوتاماکی کیفی پژوهش راستا، همین در
 یهاقابلیت که کندمی تأیید نیز( ۲۰۲۵) هیکینهایمو

 یکپارچه دانش مدیریت فرایندهای فروش، مدیران
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 و تیمی فردی، سطوح در را مصنوعی هوش با
 رحاض پژوهش در یافته این. کندمی تقویت سازمانی

 هوشمند پشتیبانی» مضمون شناسایی با نیز
 .شد تأیید «فروش تیم از تحلیلی و عملیاتی

ا  حاضر پژوهش حال،بااین  هاییافته تأییدکننده صرفا
 ایزهاتم قبلی، مطالعات به نسبت و نیست پیشین

 تمرکز آنکه نخست. دارد معناداری هاینوآوری و
 هوش بر مشخص، طور به پژوهش، این اصلی

 است؛ B2B فروش در آن نقش و مولد مصنوعی
 پیشین، هایپژوهش از توجهیقابل بخش کهدرحالی
ا  و کلی صورتبه را مصنوعی هوش  قالب در عمدتا

 بررسی بازاریابی اتوماسیون یا تحلیلی ابزارهای
 این(. ۲۰۲۲ همکاران، و فیشر مانند) اندکرده

 مصنوعی هوش هایقابلیت بر تمرکز با پژوهش،
 تحلیل از فراتر فناوری این که دهدمی نشان مولد،
 فروش، سناریوهای طراحی محتوا، تولید در داده،

 تعاملات بازتعریف و سازیتصمیم از پشتیبانی
 .دکنمی ایفا فعال نقشی افزار،نرم صنعت در فروش

 تأثیر بررسی با نیز،( ۲۰۲۴) پترسون و رودریگرز
 کردند عنوان فروش، فرایندهای بر مصنوعی هوش

 هوش نقش به خاص طور به اندکی هایپژوهش که
 نیاز و اندپرداخته B2B فروش فرایند در مصنوعی

 .دارد وجود زمینه این در ترعمیق بررسی به مبرمی
 فرعی مضمون ۱۲ شناسایی با حاضر، پژوهش
 در شکاف این پوشش جهت در گامی عملیاتی،
 .است برداشته افزارنرم صنعت

 و کیفی رویکردی اتخاذ با حاضر، پژوهش آنکه دوم
 نعتص خبرگان زیسته تجارب بر اتکا با و محورزمینه

 طور به که دهدمی ارائه هاییبینش ایران، افزارنرم
 سازمانی، هایواقعیت دهندهبازتاب مستقیم

 و فرهنگی هایچالش زیرساختی، هایمحدودیت
 که است حالی در این. هستند بومی اجرایی الزامات
 بر مبتنی پیشین مطالعات از ایعمده بخش
 مطالعات یا ثانویه هایداده کمیّ، هایروش
 اندبوده یافتهتوسعه کشورهای بستر در شدهانجام

 رد افزارینرم صنایع اجرایی هایپیچیدگی به کمتر و
 .اندپرداخته توسعهدرحال کشورهای

 یبنددسته و شناسایی حاضر، پژوهش دیگر نوآوری
 B2B روشف راهکارهای از ایمجموعه مندنظام

ا  که است مولد مصنوعی هوش بر مبتنی  زا مستقیما
 این. اندشده استخراج کیفی هایداده تحلیل

 هوش نوین هاینقش تبیین بر افزون راهکارها،
 روشن پیوندی افزار،نرم فروش در مولد مصنوعی

 و داده زیرساخت انسانی، نیروی فناوری، میان
 در که پیوندی کنند؛می برقرار سازمانی راهبرد

 جهموردتو یکپارچه صورتبه کمتر پیشین مطالعات
 .است گرفته قرار

 هوش بر زمانهم تمرکز با حاضر پژوهش درمجموع،
 در افزارنرم صنعت و B2B فروش مولد، مصنوعی

 این یعلم ادبیات توسعه به تنهانه ایران، بومی بستر
 و کاربردی چارچوبی بلکه کند،می کمک حوزه
 گذارانسیاست و فروش مدیران برای محورزمینه

 برای روشنی مسیر و دهدمی ارائه سازمانی
 .کندمی ترسیم نوظهور حوزه این در آتی هایپژوهش

 پژوهش کاربردی پیشنهادها

 درباره حاضر پژوهش هاییافته بهباتوجه با
 هوش بر مبتنی B2B فروش راهکارهای شناسایی
 از ایمجموعه افزار،نرم صنعت در مولد مصنوعی

 هایسازمان و مدیران برای کاربردی پیشنهادهای
 پیشنهادها این. شودمی ارائه حوزه این در فعال

 و طراحی برای عملی راهنمایی عنوانبه توانندمی
 هایفناوری بر مبتنی فروش راهبردهای اجرای

 .شوند گرفته کار به هوشمند

 هایشرکت در ایمشاوره فروش توانمندسازی. ۱
 مولد مصنوعی هوش از استفاده با افزارینرم

 هوش از افزارینرم هایشرکت شودمی پیشنهاد
 روشف برای پشتیبان ابزاری عنوانبه مولد مصنوعی
 مولد مصنوعی هوش. کنند استفاده ایمشاوره

 ولیدت مشتریان، سازمانی نیازهای تحلیل در تواندمی
 و هاپروپوزال سازیآماده فروش، - فنی محتوای
 این. کند ایفا مؤثر نقشی دمو سناریوهای طراحی
 بر زتمرک جایبه کندمی کمک فروشندگان به رویکرد
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 مسئله حل و ارزش خلق بر محصول، هایویژگی ارائه
 .کنند تمرکز مشتری

 هایسامانه یکپارچگی و داده زیرساخت تقویت. ۲
 فنی و فروش

 افزار،نرم فروش محورداده ماهیت بهباتوجه
 سازیپیاده از پیش هاسازمان شودمی پیشنهاد

 سازییکپارچه به نسبت مولد، مصنوعی هوش
 اطلاعات محصول، هایداده ،CRM هایسامانه

 اقدام فنی پشتیبانی هایداده و فروش تعاملات
 ندتوامی صنعت این در هاداده پایین کیفیت. کنند

 طتوس غیرواقعی یا نادرست پیشنهادهای تولید به
 .شود منجر مولد هایمدل

 نفروشندگا تحلیلی و دیجیتال هایمهارت توسعه. ۳
 افزارنرم

 ایبر  افزارنرم فروشندگان که دهدمی نشان هایافته
 به مولد، مصنوعی هوش از مؤثر استفاده

 ازنی فروش سنتی هایتوانمندی از فراتر هاییمهارت
 یآموزش هایبرنامه شودمی پیشنهاد بنابراین، دارند؛

 هوش هایخروجی تفسیر داده، تحلیل زمینه در
 استفاده و ماشین - انسان تعامل مصنوعی،

 اجرا و طراحی مولد مصنوعی هوش از مداراخلاق
 .شوند

 تحول با افزارنرم فروش راهبرد راستاسازیهم. ۴
 دیجیتال

 باید افزارینرم هایشرکت در فروش مدیران
 راهبرد از بخشی را مولد مصنوعی هوش از استفاده

 اجرای. بگیرند نظر در محصول و فروش کلان
 به تواندمی مدتکوتاه و ایجزیره هایپروژه

 تدوین. شود منجر سازمانی مقاومت یا ناکارآمدی
 برای تدریجی راهی نقشه و شفاف هایسیاست
 فناوری این اثربخشی مولد، مصنوعی هوش استقرار

 .دهدمی افزایش را

 مشتریان اعتماد و اخلاق ریسک، مدیریت. ۵
 سازمانی

 افزار،نرم صنعت در هاداده حساسیت بهباتوجه
 روشنی هایچارچوب هاسازمان شودمی پیشنهاد

 ها،داده امنیت خصوصی، حریم حفظ برای
 رد پذیریمسئولیت و مولد هایخروجی اعتبارسنجی

 زمانیسا مشتریان اعتماد. کنند تدوین گیریتصمیم
 ییک مولد، مصنوعی هوش از مسئولانه استفاده به
 صنعت این در فروش موفقیت کلیدی عوامل از

 .است

  آتی هایپژوهش پیشنهادها

 در جامعیت باوجود پژوهش، این هاییافته
 هوش بر مبتنی B2B فروش مختلف ابعاد شناسایی
 هایحوزه همچنان که دادند نشان مولد، مصنوعی
. دارد وجود تکمیلی هایپژوهش برای متعددی

 تمرکز و کیفی روش هایمحدودیت بهباتوجه
 شودمی پیشنهاد افزار،نرم صنعت بر مطالعه
 :شوند انجام زیر محورهای در آینده هایپژوهش

 طمحی ازآنجاکه: صنایع سایر به پژوهش گسترش. ۱
 دارد، ساختاری هایتفاوت مختلف صنایع در فروش

 هوش نقش آتی هایپژوهش شودمی پیشنهاد
 دیگری، صنایع در B2B فروش در را مولد مصنوعی

 انرژی، و صنعتی تجهیزات مالی، خدمات مانند
 فراهم بخشیبین مقایسه امکان تا کنند بررسی

 .شود

 بهباتوجه: سازیمدل و کمیّ هایروش از استفاده. ۲
 دتواننمی آینده مطالعات پژوهش، این کیفی ماهیت

 معادلات سازیمدل کمیّ، هایروش از استفاده با
 متغیرهایی تأثیر مسیر، تحلیل یا( SEM) ساختاری

 عملکرد و مشتری اعتماد فناوری، پذیرش مانند
 پژوهش این مفهومی مدل چارچوب در را فروش
 .کنند آزمون

 پذیرش در ملی و فرهنگی عوامل نقش بررسی. ۳
 ساختار سازمانی،فرهنگ: مولد مصنوعی هوش

 و کشورها در دیجیتال بلوغ سطح و مدیریتی
 مطالعات انجام بنابراین، است؛ متفاوت هاشرکت

 هایزمینه که دهد نشان تواندمی تطبیقی - فرهنگی
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 وشه اثربخشی و پذیرش بر چگونه بومی و فرهنگی
 .گذارندمی تأثیر سازمانی فروش در مولد مصنوعی

: فروش آینده در فناورانه بین هایپویایی تحلیل. ۴
 هوش میان افزاییهم آتی مطالعات شودمی پیشنهاد
 تحلیل مانند ها،فناوری سایر و مولد مصنوعی

 هایسامانه ،(Predictive Analytics) بینانهپیش
CRM تقویتی یادگیری و هوشمند (Reinforcement 

Learning)، فروش سازیبهینه در را B2B بررسی 
 .کنند

 باید حوزه این در پژوهش آینده مسیر طورکلی،به
 و فناورانه مدیریتی، هایدیدگاه ادغام سویبه

 چگونگی از تریعمیق درک تا کند حرکت اخلاقی
 مولد مصنوعی هوش عصر در سازمانی فروش تحول

 .شود حاصل

 پژوهش هایمحدودیت

 علمی، هایپژوهش سایر همانند نیز، حاضر پژوهش
 به توجه که است بوده همراه هاییمحدودیت با

 هاتهیاف از گیریبهره و نتایج تفسیر در تواندمی هاآن
 ماهیت پژوهش، محدودیت نخستین. باشد مؤثر

 هایمصاحبه از استفاده و آن کیفی
 امکان روش این اگرچه. است ساختاریافتهنیمه

 را موردمطالعه پدیده از عمیق درکی به دستیابی
 و یعصنا سایر به نتایج پذیریتعمیم کند،می فراهم
 .سازدمی محدود را هازمینه

 تعداد به پژوهش، محدودیت دومین
 نعتص خبرگان بر مطالعه تمرکز و کنندگانمشارکت

 انتخاب با شد تلاش هرچند. شودمی مربوط افزارنرم
 اشباع به دستیابی و کنندگانمشارکت هدفمند
 پژوهش نتایج یابد، افزایش هایافته اعتبار نظری،
 خبرگان از مشخص گروهی هایدیدگاه دهندهبازتاب
 در موجود هایدیدگاه تمامی است ممکن و است

 هایمحدودیت دیگر از. ندهد پوشش را صنعت
 تفسیری سوگیری احتمالبه توانمی پژوهش

. کرد اشاره کیفی هایداده تحلیل در پژوهشگر
 مکرر بازبینی سوگیری، این کاهش برای اگرچه

 استاد توسط هاتحلیل تأیید و کدها بررسی ها،داده
 در سوگیری نوع این کامل حذف شد، انجام راهنما

 .است همراه چالش با همواره کیفی هایپژوهش

 هوش مفهوم بودن نوظهور بهباتوجه درنهایت،
 در فناورانه تحولات بالای سرعت و مولد مصنوعی

 است ممکن پژوهش هاییافته از بخشی حوزه، این
 ن،بنابرای باشد؛ مطالعه انجام زمانی شرایط از متأثر

 دنیازمن بلندمدت، در پژوهش این نتایج از استفاده
 آتی هایپیشرفت با متناسب بازنگری و روزرسانیبه

 .بود خواهد هوشمند هایفناوری

 منافع تعارض

 وجود نویسندگان بین منافعی تعارض گونههیچ
 .ندارد

  تشکر و تقدیر
تشکر و قدردانی از اساتید و خبرگانی که در این 

مسیر به ما یاری رساندند.
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