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Abstract 
Purpose: This study aims to examine and analyze the role of artificial intelligence (AI) in improving the marketing and sales 

processes of pharmaceutical products in Bushehr province. Considering the rapid growth and increasing application of AI in the 

pharmaceutical industry, this research seeks to identify the key indicators that influence marketing and sales performance and provide 

practical recommendations for managers of pharmaceutical companies. The ultimate goal is to enable these companies to leverage AI 

technologies effectively to enhance business efficiency, improve customer satisfaction, and gain a competitive advantage in the 

market. 

Methodology: The research is applied in purpose and mixed-method (qualitative and quantitative) in nature. The statistical population 

included academic experts and specialists from Daroupakhsh Company in Bushehr. In the qualitative phase, initial components were 

identified through a comprehensive literature review and semi-structured interviews with experts. A structured questionnaire was then 

distributed among 10 specialists to validate the preliminary indicators. Following thorough data analysis, 7 main criteria and 45 sub-

criteria related to the application of AI in pharmaceutical marketing and sales were determined. In the quantitative phase, the 

DEMATEL method was applied, and pairwise comparison questionnaires completed by 12 specialists were used to analyze the causal 

relationships among the identified indicators and evaluate the influence and dependency of each factor on overall marketing and sales 

performance. 

Findings: Based on the literature review and expert interviews, seven critical roles of AI in pharmaceutical marketing and sales were 

identified: improving customer relationships, controlling sales, increasing accuracy in customer behavior analysis, managing market 

and sales data, enhancing research and development (R&D) efficiency, impacting human resources, and improving business process 

productivity. The DEMATEL analysis indicated that improving customer relationships, increasing accuracy in customer behavior 

analysis, and impacting human resources are causal and highly influential factors with the greatest effect on marketing and sales in 

Bushehr province, with the impact on human resources being the most significant. Conversely, controlling sales, managing market and 

sales data, enhancing R&D efficiency, and improving business process productivity were recognized as dependent or influenced 

factors. Notably, R&D efficiency and business process productivity showed the highest dependency on other factors, highlighting their 

vulnerability if not properly managed. 

Conclusion: AI significantly contributes to optimizing pharmaceutical marketing and sales. Effective management of customer 

relationships and accurate analysis of customer behavior enhance customer satisfaction, enable more informed and timely managerial 

decisions, and reduce human error. Consequently, other organizational processes are also affected. Special attention should be directed 

toward R&D processes and overall business processes, as they are highly influenced by other factors. Proper implementation of AI in 

these areas is essential to prevent potential challenges and to ensure that pharmaceutical companies can fully benefit from AI 

applications, thereby improving both marketing strategies and overall business performance. 
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 چکیده
توجه به گسترش کاربرد پژوهش، بررسی نقش هوش مصنوعی در بهبود فرآیند بازاریابی و فروش محصولات دارویی در استان بوشهر است. با این هدف  هدف:

ز اهای دارویی ارائه دهد تا های مؤثر، راهکارهایی کاربردی برای مدیران شرکت، این مطالعه تلاش دارد با شناسایی شاخصسازیدر صنعت دارو هوش مصنوعی

 .کنندبرداری عملکرد تجاری بهره ءهای هوش مصنوعی در ارتقاظرفیت

ان شرکت این پژوهش از نظر هدف کاربردی و از نظر ماهیت آمیخته )کیفی و کمی( است. جامعه آماری شامل خبرگان دانشگاهی و کارشناس روش پژوهش:

نفر از خبرگان قرار گرفت؛ پس  ۰۱ای در اختیار تحلیل پیشینه و مصاحبه استخراج و پرسشنامههای اولیه با . در بخش کیفی، مؤلفهاستداروپخش در استان بوشهر 
زیرمعیار مرتبط با کاربرد هوش مصنوعی در بازاریابی و فروش دارو شناسایی شد. در بخش کمی، با روش دیمتل و  ۵۴معیار اصلی و  ۷ها، از تحلیل داده

 .ها تحلیل گردیدخصص، روابط میان شاخصمت ۰۱های مقایسه زوجی میان پرسشنامه

: بهبود ارتباط با مشتریان دارویی، شاملپیشینه و مصاحبه با خبرگان هفت نقش مؤثر هوش مصنوعی بر بازاریابی و فروش دارو ی گستردهبررسی با  ها:یافته

وری وش، بهبود کارایی تحقیق و توسعه، تأثیر بر منابع انسانی و افزایش بهرههای بازار و فروتحلیل رفتار مشتری، مدیریت دادهکنترل فروش، افزایش دقت در تجزیه
وتحلیل رفتار مشتری و تأثیر دیمتل نشان داد که سه نقش بهبود ارتباط با مشتریان، افزایش دقت در تجزیهبا روش . نتایج تحلیل شناسایی شد وکارفرآیندهای کسب

در این میان، تأثیر بر منابع انسانی ؛ صولات دارویی استان بوشهر دارندوده و بیشترین نفوذ را بر بازاریابی و فروش محبر منابع انسانی عوامل علی و اثرگذار ب
وری فرآیندهای های بازار و فروش، بهبود کارایی تحقیق و توسعه و افزایش بهرههای کنترل فروش، مدیریت دادهبیشترین اثرگذاری را داراست. در مقابل، نقش

وکار بیشترین میزان کسب هایوری فرآیندعنوان عوامل معلول یا تأثیرپذیر شناخته شدند؛ همچنین بهبود کارایی تحقیق و توسعه و افزایش بهرهوکار بهبکس
 .تأثیرپذیری را از سایر عوامل داشتند

دارویی دارد. برای موفقیت در بازارهای هدف ضروری است ارتباط سازی بازاریابی و فروش محصولات توجهی بر بهینههوش مصنوعی تأثیر قابل گیری:نتیجه

ها مدنظر قرار گیرد که این موضوع منجر به افزایش دقت در تحلیل رفتار مشتریان مندی آنبهینه با مشتریان دارو، شناسایی ترجیحات دارویی و بهبود رضایت
یابد؛ های دارویی شده و خطای انسانی در این حوزه کاهش میتر مدیران فروش و بازاریابی شرکتیعتر و سرهای آگاهانهگیریشود و در نتیجه منجر به تصمیممی

های وکار شرکتوری فرآیند کسبتوسعه در شرکت دارویی و افزایش بهرهوگیرد. ضمناً دو عامل بهبود کارایی فرآیند تحقیقها نیز تحت تأثیر قرار میلذا سایر بخش
در راستای پس باید پذیرند و تحت تأثیر دیگر عوامل قرار دارند. ی آن است که از دیگر عوامل بیشتر اثر میدهندهاند که نشانمقدار را داشته تریندارویی، منفی

 د.ندچار چالش نشو تا وکار شرکت توجه ویژه شودکارگیری هوش مصنوعی در بازاریابی و فروش دارو به دو حوزه فرآیند تحقیق و توسعه دارو و فرآیندهای کسببه

 
 های هوش مصنوعی.بازاریابی و فروش، هوش مصنوعی، محصولات دارویی، نقشهای كلیدی: واژه
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 مقدمه
چهارم شروع شده است کهه آن صنعتی ب لااز ابتدای قرن حاضر انق. ت عمیق و اساسی استلاشاهد تحو وکارکسبی احاضر، فضحال  در

ای از با ظههور انقهلاب صهنعتی چههارم کهه بها مجموعهه(. 1333)موسوی و عقدایی،  کنندیمعرفی م نیز« ب دیجیتاللاانق»را با عنوان 
انقهلاب صهنعتی چههارم جههان فیزیکهی، . زنجیره تأمین بر بستر فناوری اطلاعات برپها شهده اسهت شود؛های نوین تعریف میتکنولوژی

ها و به برقراری ارتباطات گسترده بین اقلام فیزیکی مانند سنسهورها، دسهتگاهدهد. این پارادایم دیجیتالی و زیستی را به همدیگر پیوند می
کنهد )آبهادی و همکهاران، پذیری و هماهنگی در کهل فرآینهدها کمهر فهراوان میپردازد و به افزایش انعطافهای سازمان میسایر بخش

ههای زیهادی از المللهی بها چالشرفت است بازارهای بینها در حال پیشسازی به سرعت در سازماندر شرایط کنونی که دیجیتال (.1043
های پیچیهده جمله تغییرات سریع تقاضا، رقابت گسترده و تنوع فرهنگی مواجه هستند. حال فرآیندهای بازاریابی و فروش نیز در این محیط

سازی فرآیندهای بازاریابی و فروش ایفها اند. در این میان هوش مصنوعی به عنوان یر فناوری نوین نقش مهمی در بهینهدچار تحول شده
های بازاریابی و فروش به کسب و سازی استراتژیبینی رفتار مشتریان و سفارشیها، پیشدادهکند. این فناوری قادر است با تحلیل کلانمی

 .(3041)دهکردی و آشینی، های بازارهای جهانی کمر کند کارها در مواجهه با پیچیدگی
 ایه وتریشده توسهط کهام ربات کنترل ری ن،یماش ری جادیا یبرا یکیتکنبه عنوان یکی از فناوری نوین پرکاربرد، ( IA) 1یهوش مصنوع

 اسهت کلی اصطلاح یر« مصنوعی هوش» (. عبارت2،3433)روی نندکیباهوش فکر م یهااست که انسان یافزار به همان روشنرم ری
هها و در تمهام در تمهام رشهتهو  کنهدمی توصهیف هوشهمند رفتار از تقلید برای رایانه از استفاده هنگام را انسانی مداخله میزان کمترین که
حهل  بهه کهه اسهت شهده تبهدیل ایرشته فناوری به این. (3433و همکاران، 3)سینگ روزمره به کار گرفته شده است یزندگ یهاتیفعال

 افهزایش حهال در مختلهف هایبخش در مصنوعی بنابراین کاربرد هوش. پردازدمی بهداشتی هایمراقبت و مهندسی تجارت، در مشکلات
 کمهر با .کرده است ایجاد مدرن داروسازی توسعه و فرمولاسیون در تحولی AI دارد. قرار روند این مقدم خط در داروسازی صنعت و است

کننهد  سهاده را بهالینی هایکارآزمایی و دهند توسعه را هافرمولاسیون کنند، بهینه را دارو طراحی توانندمی اکنون محققان مصنوعی، هوش
در  تیههها بها موفقو واکسن یمعمول یاز جمله داروها ییمحصولات دارو یابیدر بازار یهوش مصنوع یفناور .(3430و همکاران،  4)علی
 ،تهأمین رهیهزنج تیریو مهد یهیومحصهولات دار یابیهبازار یبرا. از کشورها به کار گرفته شده است یاریدر بس ییهای نظارت داروبرنامه
 (؛3430، 5ه است )علی و آلروبایانشد لیمحصولات تبد یکمبود و موجود تیریمطالعه مد یبرا یاساس یبه ابزار یهوش مصنوع یفناور

 کننهد در بهینه مداوم طور به را خود فروش و بازاریابی فرآیندهای که دارند نیاز بازار در بقا برای هابنابراین در شرایط رقابتی کنونی شرکت
 (.3413اسهت )داون هورت و رونهانکی،  زمینهه ایهن در مههم تغییراتهی ایجاد حال در خود نوآورانه هایقابلیت با مصنوعی هوش میان این

ههای پژوهشهی مطالعهات کمهی در ایهن سهایر حوزه با مقایسه در و شودعلمی محسوب می جدید مباحث از حوزه این کهبنابراین ازآنجایی
بازاریهابی و  بهر مصهنوعی ههوش تهأثیر بررسی به کمی و کیفی رویکرد اتخاذ با دارد قصد حاضر پژوهش خصوص صورت گرفته است، لذا

 د:زیر هستن شرح به پژوهش این اصلی سؤالات براین اساس. ب ردازد فروش محصولات دارویی
 ؟اندکدمهای مؤثر مربوط به نقش فناوری هوش مصنوعی در بازاریابی و فروش محصولات دارویی در استان بوشهر شاخص

  های مؤثر مربوط به نقش فناوری هوش مصنوعی در بازاریابی و فروش محصولات دارویی در استان بوشهر شاخصدرجه اهمیت
 چگونه است؟

  نقش فناوری هوش مصنوعی در بازاریابی و فروش محصولات دارویی در استان بوشهر های مؤثر مربوط به شاخصروابط درونی
 چگونه است؟
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 پژوهش پیشینهادبیات نظری و 

 هوشمند یابیبازار

 .های اخیر بازاریابی تحت تأثیر تکنولوژی از شیوه سنتی خود فراتر رفته و فضای دیجیتالی بشدت آن را دگرگون ساخته استدر سال

ها و شناخت نیازهای منظور بهبود تجربه های بازار بهحداکثر رساندن استفاده از فناوری و دادهیر استراتژی برای بههوشمند بازاریابی 

کند. در جهان ها پر میهوتحلیل حجم زیادی از دادمشتریان است، این نوع بازاریابی شکاف موجود بین علم داده و بازاریابی را با تجزیه

عنوان قلب  نماید و بهطور کامل آن را متحول می ای نزدیر بهبی هوشمند محیط بازار را متحول کرده است و در آیندهامروزی بازاریا

 و جهانی دستهرسی و مجازی فضای گستردگی دلیل بهه الکترونیکی (. بازاریابی0401، 1)ان واچکا و آفنشود تجارت در نظر گرفته می

 به نیز درمان و بهداشت بخش در الکترونیکی تبلیغات کاربرد .دارد تجارت و درآمد کسب در مهمی بسیار نقش آن به مخاطبان روزیشبانه

 (.3043آبادی و همکاران،دارد )دولت قرار حوزه این فعالان توجه مورد آن زیاد مزایای دلیل

 هوش مصنوعی

. ابزاری استشود، روشی نوین برای ساخت ابزارهایی هوشمند با الگوبرداری از هوش انسان شناخته می AIکه با اصطلاح  هوش مصنوعی

 یشناخت یعملکردها تیو تقو دیتقل یاست که برا انهیعلوم را یمؤلفه اساس ری AIکه شبیه انسان فکر کند و به جای او تصمیم بگیرد. 

و  یسازمدل یهااز روش یاگسترده فیشده است و ط یو درک زبان طراح یریگمیاستدلال، حل مسئله، تصم ،یریادگیانسان، مانند 

هدف (. 0402و همکاران،  2)وان گیردرا در برمی یسازنهیو به یعیپردازش زبان طب ق،یعم یریادگی ،ینیماش یریادگی ازجمله یمحاسبات

مشابه هوش  یبه روش دهیچیپ فیاست که قادر به انجام وظا یتخصص یوتریکام  یهاستمیتوسعه س یهوش مصنوعکارگیری بهاز 

 ،یهای بصرمانند پلتفرم محصولات هوشمند مختلف ،یهوش مصنوع یبینی هستند. با کمر فناورالگوها و پیش صیمانند تشخ یانسان

)وان و  اندظهور کرده ،ییو دارو یشتبهدا یهامتعدد، از جمله مراقبت عیگسترده در صنا یکننده با کاربردهاحولمت یبه عنوان ابزارها

 .(0402همکاران، 

 کاربرد هوش مصنوعی در بازاریابی و فروش محصولات دارویی

سازی فرآیندهای بازاریابی آفرین، نقش مهمی در بهینهفناوری تحول یر عنوانسازی، هوش مصنوعی بهسازی و دیجیتالدر عصر جهانی

وکارها در ها، به کسبسازی استراتژیبینی رفتار مشتریان و سفارشیها، پیشدادهکند. این فناوری با تحلیل کلانو فروش دارویی ایفا می

های در حوزه مراقبت .(3041، آشینی و اسداللهی دهکردیزاده اسماعیلنماید )های بازارهای رقابتی کمر میمواجهه با پیچیدگی

دهد و موجب بهبود پایبندی بیمار، های درمانی مؤثرتر با عوارض کمتر را پیشنهاد میبهداشتی، هوش مصنوعی با تحلیل ژنوم فرد، گزینه

از این  توا و آسترازنکا تاکدا، لوندبر، نووارتیس، ،GSK فایزر، هایی مانندشود. شرکتتر میهای سریعگیریارتباط با فروشنده و تصمیم

هوش مصنوعی در چرخه عمر دارو، از کشف تا  .(0404برند )خانا و همکاران، فناوری برای ارتقای بازاریابی محصولات خود بهره می

شوند تا رفتار و شیمیایی تحلیل می های ژنومیهای یادگیری ماشین، دادهنظارت پس از بازار، نقش کلیدی دارد. با استفاده از الگوریتم

العاده را فراهم سازی فوق(. این فناوری امکان ارتقاء بازاریابی شخصی به سطح سفارشی0400بینی گردد )سم ن و نایرندا، ترکیبات پیش

ابی، نظارت بر محتوا و همچنین، هوش مصنوعی در تولید و توزیع محتوای بازاری .کندها استخراج میهای جدیدی از دادهکرده و بینش

 .(0400تواند فرآیندهای ارتباطی را متحول سازد )روی، رسانی هدفمند نقش مؤثری دارد و در بلندمدت میپیام

 یپیشینه تجرب

 ناتوماسیو

                                                 
1 Nwachukwu & Affen 
2 Wan 
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های بهداشتی ظهور کرده و نقش آن آفرین در صنعت داروسازی و مراقبتعنوان یر فناوری تحولهای اخیر، هوش مصنوعی بهدر سال

گیری از طور چشمگیری افزایش یافته است. با بهرهسازی فرآیندهای فروش، بازاریابی، طراحی دارو و تحلیل رفتار مشتری بهدر بهینه

. فراهم شده استو امکان سازگاری بلادرنگ با نوسانات بازار  برطرف شدههای سنتی های روشمحدودیتارو در فروش دهوش مصنوعی 

کنترل فروش  منجر بهزمان اهداف فروش، موجودی و توزیع، سازی همبینی، رفتار قابل تفسیر و بهینهافزایش دقت پیشهوش مصنوعی با 

ها و طراحی دهنده، شکاف میان درک بیماریشتاب عنوان یربه این فناوری .(0402)محمد و همکاران،  شودمیدارو در بازارهای پویا 

دهد. این فناوری در تمام مراحل توسعه ها را کاهش می، فرآیند کشف دارو را تسریع و هزینهبزرگهای دارو را پر کرده و با تحلیل داده

های بهداشتی ترسیم کند و مسیر نوینی برای تحول در مراقبتالینی، نقش مؤثری ایفا میهای بدارو، از شناسایی بیماری تا آزمایش

 .(0400نماید )پاشکاران و عربی، می

های اداری، مشارکت ای مورد توجه قرار گرفته است. این فناوری در فعالیتطور گستردهکاربرد هوش مصنوعی در عملکرد دارویی نیز به

ای را در بخش داروسازی و ها، عملکرد یک ارچهدادهگیری از کلانان و اتوماسیون فرآیندها نقش کلیدی دارد و با بهرهبیمار، پایبندی به درم

عنوان یر مزیت استراتژیر برای به دادهادغام هوش مصنوعی با کلان .(0401زند )الحربی و همکاران، های بهداشتی رقم میمراقبت

تواند میزان شکست در فرآیند داروسازی را گیری است و میتدریج در حال شکلشود. این تحول بههای داروسازی شناخته میشرکت

دهندگان خدمات درمانی گذاری در این حوزه، تأثیر مثبتی بر بیماران و ارائهاندازی موفق محصولات را تسهیل کند. سرمایهکاهش داده و راه

ها و کنترل کیفیت، نقش مهمی در طراحی منطقی جویی در زمان، تحلیل دادهرفههوش مصنوعی با ص .(0400خواهد داشت )وینا، 

های عصبی مصنوعی و یادگیری عمیق، به توسعه کند. اجزای مختلف این فناوری مانند شبکههای دارو و تحقیقات بالینی ایفا میمولکول

  .(0400کنند )پتل و همکاران، محصول و مدیریت سلامت کمر می

وری، کاهش خطای انسانی، های اخیر روند صعودی داشته و مزایایی چون افزایش بهرهگذاری در هوش مصنوعی طی سالسرمایه

بینی ترجیحات مشتری را به همراه داشته است. این فناوری از مرحله تحقیق و نوآوری تا استقرار در بازار، تأثیر تر و پیشگیری سریعتصمیم

در حوزه بازاریابی دارویی، هوش مصنوعی امکان  .(0404دارویی گذاشته است )سونی و همکاران، وکارهای ای بر کسبگسترده

ها، اثربخشی تبلیغات گیری دقیق مخاطبان را فراهم کرده و با تحلیل موقعیت جغرافیایی، الگوهای تجویز پزشکان و رفتار شخصی آنهدف

ها ریزی فروش و تشخیص برند نقش مؤثری دارد و به سازمانارتباط با مشتری، برنامهدهد. این فناوری همچنین در مدیریت را افزایش می

های داروسازی وکار در شرکتتحول فرآیندهای کسب .(0400کند با منابع کمتر، به نتایج تجاری بهتری دست یابند )روی، کمر می

برای تغییر فرآیندهای تولید، فروش و بازاریابی استفاده  های بزرگ از این فناوریتحت تأثیر هوش مصنوعی قرار گرفته است. شرکت

دهنده ها نشانبرند. این تفاوتتر بیشتر در حوزه تحقیق و توسعه و منابع انسانی از آن بهره میهای کوچرکنند، در حالی که شرکتمی

ن، یش مصنوعی ابزارهایی مانند یادگیری ماشهو .(0403هاست )کالکو، پذیری هوش مصنوعی در پاسخ به نیازهای متنوع سازمانانعطاف

کنندگان، بینی رفتار مصرفین ابزارها امکان پیش. اهای بزرگ را به بازاریابان ارائه داده استپردازش زبان طبیعی و تحلیل داده

بازاریابی دیجیتال، استفاده از هوش طور خاص، در  به. اندفراهم کرده های بازاریابی راسازی استراتژیسازی تجربه مشتری و بهینهشخصی

 تهای تبلیغاتی را با دقها، محتوای هدفمندتری تولید کنند و کم یندهد که با تحلیل عمیق دادهوکارها این امکان را میمصنوعی به کسب

هایی از کاربردهای موفق این هگر و تبلیغات مبتنی بر هوش مصنوعی نمونهای توصیهها، سیستمباتتعنوان مثال چ به .بیشتری اجرا کنند

های دقیق، هوش مصنوعی با ارائه بینشبنابراین (. 3040زاده آشینی و اسداللهی دهکردی، )اسماعیل فناوری در بازاریابی دیجیتال هستند

ها، فرآیند فته دادهکند. این فناوری با تحلیل پیشروری هزینه و حل مسائل پیچیده، نقش پشتیبان در بازاریابی دارویی ایفا میبهره

هایی نیز در کاربرد آن وجود دارد که باید نماید. در عین حال، محدودیتسازی دارو را تسهیل کرده و به رشد آینده صنعت کمر میتجاری

وعی در کارگیری هوش مصنشده در مورد بههای انجامدر جدول زیر تعدادی از پژوهش .(0404مورد توجه قرار گیرد )خانا و همکاران، 

 بازاریابی و فروش دارو آمده است.
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 بازاریابی و فروش دارو در هوش مصنوعی كاربرد زمینه در شدهانجام مطالعات از برخی. 1 جدول

 منبع مصنوعی كارگیری هوشنتایج به موضوع ردیف

3 
مصنوعی هوش تأثیر ارزیابی  

چین دارو در کشف و دارویی محصولات بر  

 تغییر کاربری داروها 

 شناسایی اهداف درمانی جدید 

 های بالینیسازی کارآزماییبهینه 

 تضمین کیفیت داروها 

 کنترل دقیق توزیع دارو 

 سم ن و نایرندا

(0400) 

0 

 آینده و فعلی اندازهایچشم ضعف و قوت نقاط
 توسعه در مصنوعی هوش بر مبتنی هایفناوری

  دارویی خدمات و محصولات

 کشف دارو 

 بالینیهای انجام آزمایش 

 هاستخراج و تحلیل دادها 

 سازی فرآیندهاسازی و مدلیهشب 

 های محصولسازی ویژگیبهینه 

 ی داروهتسریع و ارتقای فرآیند تحقیق و توسع 

 علی و آلروبائیان

(0400) 

1 
نقش تکنولوژی برای بازاریابی دارویی در حوزه هوش 

 مصنوعی: یر مطالعه کتاب سنجی

 شدهسازیشخصیهای ارائه توصیه 

 های دارویی هوشمندیادآوری 

 های رفتاری و خریدتحلیل داده 

 کنندهبینی رفتار مصرفپیش 

 هاتشخیص تقلب در تراکنش 

 ارتقای امنیت اطلاعات 

و همکاران  1تیواری

(0400) 

0 
 عهتوس در انقلابی: داروسازی صنعت در مصنوعی هوش

دارو تحویل و  

 فرآیندهای توسعه و تحویل دارو سازیساده 

 تغییر ساختار صنعت داروسازی 

  ارتقای کیفیت زندگی بیماران از طریق بهبود
 دسترسی و اثربخشی داروها

همکاران و بث  

(0400)  

2 
بررسی تأثیر هوش مصنوعی بر رضایت مشتریان در 

 های مصرفیالاخرید ک

 شدهسازیهای شخصیارائه توصیه 

 رفتاری و ترجیحات مشتریانهای تحلیل داده 

 گویی سریع و مؤثر به نیازهای کاربرانپاسخ 

 کاهش زمان انتظار در خرید دارو 

 ارتقای تجربه خرید و رضایت مشتری 

نصر آبادی و 
 همکاران

(3040) 

6 
و  نیماش یریادگیبر  یمبتن دیو تول یهوش مصنوع

 ییمحصولات دارو یابیبازار

 تشخیص عیب 

 بهبود کیفیت 

  کننده رفتار مشتریبینیپیشتحلیل 

 تعیین هزینه محصول 

 ربندی بازاتقسیم 

 باویسکار و همکاران

(0401) 

 ییدارو یابیدر بازار ینقش هوش مصنوع 6

 های رایج بازاریابی در فعالیت یپشتیبان 

 های دقیق به تیم فزایش کارایی و ارائه بینشا
 بازاریابی 

 گیری تصمیمهای قابل اعتماد، سازی دادهبا فراهم
 بهتر

 وریکاهش هزینه و افزایش بهره 

  مسائل پیچیده تحلیل 

 2یاداو و چاتارجی

(0400) 

                                                 
1 Tiwari 
2 Yadav & Chattarjee 
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7 
کارگیری پلتفرم هوش اتوماسیون بخش دارویی توسط به
 مصنوعی

 أثیر مستقیم بر توسعه دارو و چرخه عمر محصول ت 

  متسریع ورود داروها به بازار 

  زمان و هزینه پردازش کاهش 

  خودکارسازی فرآیندها 

 سازی فرآیندهای دارویی بهینه 

 و همکاران 1شایند

(0403) 

 

آفرین در صنعت داروسازی عنوان یر فناوری تحولهوش مصنوعی به توان بیان نمودهای مطرح شده گفته شد میبنابر آنچه در پژوهش

سازی فرآیندهای و بهینه های کلانسعه محصول، تحلیل دادههایی چون کشف دارو، توهای بهداشتی شناخته شده است در حوزهو مراقبت

ها، سازی توصیهکننده، شخصیبینی رفتار مصرفشهایی نظیر پیسازی قابلیتتولید و توزیع نقش مؤثری ایفا کند. این فناوری با فراهم

طور چشمگیری اثربخشی بازاریابی دارویی را افزایش داده و تجربه های رفتاری، بهخودکارسازی فرآیندهای فروش و تحلیل دقیق داده

و  ریع ورود داروها به بازاراتی، تسهای عملیخرید بیماران و مشتریان را بهبود بخشیده است. همچنین، هوش مصنوعی با کاهش هزینه

ها، مرور ادبیات با وجود این پیشرفت .های دارویی ظاهر شده استپذیری شرکتعنوان ابزاری راهبردی در رقابتارتقای کیفیت خدمات، به

مله کشف دارو، از ج آیندهای دارویی بوده استهای فنی و تحقیقاتی هوش مصنوعی در فردهد که تمرکز اغلب مطالعات بر جنبهنشان می

های بازاریابی سازی تولید. در حالی که نقش هوش مصنوعی در طراحی و اجرای استراتژیسازی فرآیندها و بهینههای بالینی، شبیهآزمایش

ت صورو به و مدیریت ارتباط با مشتری، کمتر مورد توجه قرار گرفته هایی چون تلفیق با هوش تجاریویژه در زمینهو فروش دارو، به

های گیریویژه در شرایطی که بازار دارویی با نوسانات تقاضا، رقابت شدید و نیاز به تصمیمیک ارچه بررسی نشده است. این خلأ پژوهشی به

تنها از منظر بنابراین، بررسی نقش هوش مصنوعی در بازاریابی و فروش دارو نه .کندسریع و دقیق مواجه است، اهمیت بیشتری پیدا می

و دستیابی به مزیت رقابتی پایدار در صنعت داروسازی منجر  وری، افزایش رضایت مشتریء بهرهتواند به ارتقاضروری است، بلکه میعلمی 

سازی فرآیندهای بازاریابی و فروش دارویی هوش مصنوعی در بهینه بررسی نقش مؤثرشود. پژوهش حاضر با هدف پر کردن این خلأ، 

 .محور یاری دهدهای بازارهای سلامتدر مواجهه با چالش گیرندگان رااست تا تصمیم

 

 شناسی پژوهشروش

 شفرو

پژوهش ارائه راهکارهای کاربردی برای ارتقاء فرآیند بازاریابی و فروش دارو در شرایط حساس و پیچیده بازار دارویی  هدف از انجام این

های چندگانه و کاربردی بنا شده سازد و بر اساس واقعیتهای کمی و کیفی را فراهم میزمان از دادهگیری همامکان بهره هدفاست. این 

 .است

این رویکرد برای کشف کند. استفاده می های میدانیها از منابع علمی، تجربیات خبرگان و تحلیلگردآوری دادهبه منظور پژوهش حاضر 

اند. در مرحله ها از طریق پرسشنامه دلفی در دو مرحله گردآوری شدهداده .ی مؤثر در بازاریابی دارویی مناسب استهاروابط میان شاخص

زیرشاخص  ۵۴سؤال نهایی شد. در نهایت،  ۵۸شاخص و  ۸سؤال طراحی شد و پس از پالایش، در مرحله دوم،  ۴۰شاخص و  ۹اول، 

 .بندی شدندشاخص اصلی دسته ۷کلیدی استخراج و در قالب 

آوری شود. حجم ها از افراد خبره و آگاه در حوزه توزیع دارو جمعگیری در این پژوهش هدفمند )قضاوتی( بوده است تا دادهروش نمونه

نفر از کارشناسان شرکت داروپخش استان  ۰۱نفر مناسب تشخیص داده شد و در این مطالعه،  ۰۴تا  ۶نمونه بر اساس منابع معتبر بین 

انتخاب شدند. جامعه آماری شامل خبرگان دانشگاهی، مدیران و کارشناسان با مدرک کارشناسی ارشد و بالاتر و آشنایی با مفاهیم  بوشهر

 .اندهوش مصنوعی و زنجیره تأمین دارو بوده

                                                 
1 Shinde  
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 دیمتلها از روش برای تحلیل داده .اندها در یر بازه زمانی مشخص گردآوری و تحلیل شدهاست و داده پژوهش دارای افق زمانی مقطعی

های تأثیرگذار و تأثیرپذیر را فراهم کند و امکان شناسایی شاخصها کمر میاستفاده شده است که به تحلیل روابط علیّ میان شاخص

های یرشاخصها و زجدول زیر شاخص .گیری در شرایط پیچیده بسیار مناسب استسازی ساختاری و تصمیمسازد. این روش برای مدلمی

 دهد.کلیدی پژوهش را نشان می
 بازاریابی و فروش محصولات دارویی در هوش مصنوعی كاربردی هایشاخص بندیدسته. 2جدول 

 معیارزیر معیار اصلی ردیف

4 
1I بهبود ارتباط با :

 انیمشتر

 دارویی محصولات مشتریان خرید تصمیمات بر تأثیر

 مشتریان به دارویی محصولات هاییادآوری

 دارویی محصولات مشتریان با ترراحت تعامل

 الکترونیکی داروخانه طریق از دارویی محصولات مشتریان تجربه انتقال

 دارویی محصولات مشتریان با ارتباط آنلاین هایرباتچت یارائه

2  2I :كنترل فروش دارو 

 مشتری به دارویی محصولات تحویل فرآیند تسریع

 مشتری به دارویی محصولات فروش فرآیند تسهیل

 دارویی محصولات فروش فرآیند در تقلب تشخیص

 دارویی محصولات فروش فرآیند سریع و مستمر بازرسی

 دارویی محصولات فروش میزان حداکثرسازی

3 

3I : افزایش دقت در

وتحلیل رفتار تجزیه

 مشتری

 دارویی محصولات مشتریان رفتار تردقیق بینیپیش

 مشتریان دارویی ترجیحات بینیپیش

 دارویی محصولات مشتریان خاص رفتارهای به گوییپاسخ توانایی

 دارویی محصولات هایشرکت مدیران به مشابه رفتارهای با مشتریان از فردی به منحصر تصاویر ارائه

 دارویی محصولات فروش میزان بینیپیش

1 
4I: های مدیریت داده

 بازار و فروش

 دارویی هایداده دقیق استخراج

 دارویی هایداده دقیق و سریع وتحلیلتجزیه

 مشتری به دارویی محصولات تجویز جهت پزشکی تشخیص و گریغربال

 شرکت خارجی و داخلی عملیات به توجه با دارویی محصولات ایداده جریان روزرسانیبه

 لحظه در دریافتی اطلاعات و موجود اطلاعات اساس بر دارویی محصولات بازار بینیپیش

 دارویی محصولات بازار پیچیده الگوهای از رمزگشایی

 دارویی محصولات سازیشبیه انجام

 دارویی محصولات اطلاعات جعل از جلوگیری

5 

I5:  بهبود كارایی فرآیند

تحقیق و توسعه در 

 شركت دارویی

 دارویی محصولات برند آینده مسیر بهتر ترسیم

 دارویی محصولات توسعه و کشف اثربخشی افزایش

 دارویی محصولات سازیتجاری در پیشرفته تحلیل

 دارویی محصولات مدتطولانی ایمنی و اثربخشی زمینه در بینشی ارائه

 دارویی محصولات عمر چرخه بهبود جهت در تحقیق

0 6I :تأثیر بر منابع انسانی 

 هاایده ایجاد برای بیشتر زمان نمودنفراهم و روتین وظایف از مالی هایبخش کارمندان کردن رها

 و شغلی موقعیت ترسریع بررسی در( انسانی منابع مدیران) دارویی شرکت کنندگاناستخدام به کمر
 بازخورد ارائه و هامصاحبه انجام افراد، هایرزومه

 معاملات بستن برای دارویی شرکت فروش مدیر یر بیشتر زمان ایجاد
 دارویی شرکت بازاریابان به مؤثر بینش یارائه

 دارویی شرکت پزشکی نمایندگان کارایی افزایش

 دارویی شرکت بازاریابی و فروش مدیران برای تصمیم فرآیند هوشمندسازی

 دارویی شرکت بازاریابی و فروش مدیران ترسریع و ترآگاهانه هایگیریتصمیم

 دارویی محصولات رقبای و بازار تحلیل در انسانی خطای کاهش

7 

 7 :I وری فزایش بهرها

وكار فرآیندهای كسب

 های داروییشركت

 دارویی محصولات بازاریایی هایهزینه کاهش

سایت وب در شده صرف زمان و هاآن فعالیت کارمندان، تعداد شرکت، مکان) شرکت عملیات سازیشخصی
 (کنندهتأمین
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 معیارزیر معیار اصلی ردیف

 فروش با آن ساختن مرتبط و بازاریابی هایکانال اثربخشی ارزیابی

 شرکت بازاریابی هایبرنامه ایلحظه دادن تغییر اجازه

 هاآن حفظ برای فردی هایبرنامه تدوین و مشتری هر با همکاری اثربخشی ارزیابی

 دارویی محصولات بازار بر نظارت بهبود

 دارویی شرکت در مخرب عملیات و کلاهبرداری مالی، انحرافات تشخیص

 دارویی شرکت در تبلیغاتی هایکم ین اندازیراه زمان کاهش

 

 و تعیین درجه اهمیت در بازاریابی و فروش محصولات دارویی نوعیهوش مص هاینقششناسایی همانطور که در بالا اشاره شد جهت 
تکنیر ، از های هوش مصنوعی در بازاریابی و فروش دارو در استان بوشهربین نقشمنظور محاسبه ارتباط داخلی  بهها و همچنین آن

 (:3447و همکاران،  1است )شیانگ شامل موارد زیرروش  نیا یهاگام .شودمی دیمتل استفاده

تعیین نقشه . 5و  محاسبه آستانه روابط. 0، 2ایجاد نمودار علی. 3، محاسبه ماتریس ارتباط کامل. 3، تشکیل ماتریس ارتباط مستقیم .1

 .روابط شبکه

 های پژوهشیافته

 قسمت در و شودمی بیان تفکیر به دهندگانپاسخ فردی و شناختیجمعیت هایویژگی اساس بر هاداده وتحلیلتجزیه ابتدا بخش این در
 .است شده استفاده دیمتل تکنیر از پژوهش این در آمده دست به هایداده وتحلیلتجزیه منظور به بعد

 
 پاسخگویان شناختیجمعیت های: ویژگی3جدول 

 درصد فراوانی ویژگی

 جنسیت
 67/03 2 زن

 11/25 7 مرد

 سن

 44/4 4 سال 12تا  02بین 

 11/25 7 سال 00تا  16بین 

 67/36 0 سال 02تا  01بین 

 44/02 1 سال 26تا  24بین 

 ضعیتو
 تأهل

 11/11 0 مجرد

 67/66 5 متأهل

 تحصیلات
 67/03 2 فوق لیسانس

 11/25 7 دکتری

 سمت

 67/03 2 مدیر

 67/36 0 کارشناس

 67/03 2 استاد دانشگاه

 
، ماتریس اولیه دیمتل تشکیل بوشهر استان دارویی محصولات فروش و بازاریابی در مصنوعی هوش فناوری هایشدن نقشپس از نهایی

 یآورو جمع یعپس از توزتکمیل گردید. همچنین،  0تا  4 یبندرتبه فیط براساس نفر از خبرگان پژوهش 30داده شد و توسط 
از میانگین حسابی جهت نظر گروهی استفاده شد، س س، ماتریس حاصل بهنجار گردید. جهت خبرگان،  یزوج یساتمقا هاییسماتر

س س از یم محاسبه شد و ارتباطات مستق یسمجموع سطر و ستون ماتربهنجارسازی ماتریس میانگین حسابی نظرات خبرگان، در ابتدا 
در  برای عوامل اصلی پژوهش محاسبات ینا یجنتادر اینجا،  .گردیدمقدار انتخاب  یشترین، بتباطات کلسطر و ستون ار اعداد مجموع یانم

 شده است. ، آورده0جدول 

                                                 
1 Hshiung 
2 Causal Diagram 
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 پژوهش و مجموع سطر و ستون ارتباطات كلعوامل اصلی  ینظر خبرگان برا یحساب یانگینم: 4جدول 

 مجموع سطر 1I 2I 3I 4I 5I 6I 7I عوامل اصلی

1I 4 1/3 4/0 5/3 3/3 3/3 7/3 6/13 

2I 3/3 4 3/3 3/3 3/1 1/3 5/3 3/16 

3I 4/0 6/3 4 3/3 3/3 3/1 3/3 3/13 

4I 3/3 5/3 3/3 4 3/3 3/1 0/3 4/13 

5I 3/3 3/1 3/1 3/3 4 7/1 3/3 3/13 

6I 1/3 6/3 3/3 6/3 3/3 4 5/3 0/17 

7I 3/3 3/3 4/3 3/3 5/3 6/3 4 6/13 

  5/34 3/13 3/15 0/13 7/17 3/17 1/13 ستون مجموع

 5/34 بیشترین مقدار مجموع:

 

 مجموعاز مقدار  یشترینرا بر ب کلارتباط  یسماتر هاییهتمام درایم، ارتباطات مستقدر مرحله بعد بایستی جهت بهنجارسازی ماتریس 

برای  شدهنرمال یسماتر و یمتقس 2/04بر عدد  کلارتباط  یسماتر هاییهتمام درا، برای عوامل اصلی پژوهش، 1 جدول تقسیم نمود. در
 .عوامل اصلی پژوهش حاصل شد

 
 پژوهشعوامل اصلی  یبرا شده: ماتریس نرمال5جدول 

 1I 2I 3I 4I 5I 6I 7I عوامل اصلی

1I 4 15/4 34/4 17/4 15/4 11/4 13/4 

2I 16/4 4 11/4 16/4 43/4 14/4 17/4 

3I 34/4 17/4 4 13/4 11/4 43/4 16/4 

4I 16/4 17/4 13/4 4 11/4 43/4 17/4 

5I 11/4 43/4 43/4 11/4 4 43/4 15/4 

6I 15/4 13/4 10/4 13/4 13/4 4 17/4 

7I 15/4 15/4 15/4 15/4 17/4 13/4 4 

 
ابتدا  ،کامل روابط سیماتر یمحاسبه یبراآید. دست میاتریس روابط کل بهای ذکر شده، می ماتریسدر مرحله بعد، پس از محاسبه

 انتها،. در میکنیحاصل را معکوس م سیو ماتر شده کسر شدهیزنرمالا سیماتراز  یهمان سیماتر ،. س سشودمی لیتشک یهمان سیماتر
پذیری( تأثیریا  R)های و ستونیا نفوذکننده(  D)مجموع سطرها در مرحله بعد،  .شودیمعکوس ضرب م سیماتر در یزشدهنرمالا سیماتر
 یصورت اعداد قطع به هاآن ینو رابطه بها عوامل و شاخص یتاهم یزانو مآید های پژوهش، بدست میعوامل و شاخص Tیس ماتر

Diهر چه مقدار یمتلد یلدر تحلطور کلی، گردد. بهیین میتع + Ri است؛ در  یشترب یستمرابطه آن با س یاتعامل  یشتر باشد،ب عامل یر
Diکه عواملیدارد.  یشتریب یتاهم یجهنت − Ri شوندی( شناخته ماییشه)رگذار تأثیرعوامل عنوان  که به است عواملیمثبت باشد،  هاآن .
( دارویی محصولات فروش و بازاریابی) مورد مطالعه عاملروی  بر را تأثیر یشترینداشته و بعوامل  یراز سا یکم پذیریتأثیرین عوامل ا
Diکه هاییمؤلفهگذارد. یم − Ri باشندیدر مدل م گذارتأثیر عواملمعلول  مورد مطالعه، عاملبر  گذاریتأثیررغم یاست، عل یمنف هاآن .

 سطرها، مقادیر (T)، ماتریس اثرات کل 0در جدول  .شوندیشناخته مکننده پذیر یا تحت نفوذ یا دریافتتأثیرعوامل عنوان بهین عوامل ا ،لذا
(D  )ها و ستونیا نفوذکننده(R  برای عوامل اصلی پژوهش ارائه شده است.تأثیریا )پذیری 
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 پژوهشعوامل اصلی  (R) هایو ستون (D)سطرها  یرمقاد: ماتریس اثرات كل و 6جدول 

عوامل 
 اصلی

1I 2I 3I 4I 5I 6I 7I D D+R D-R 
نوع 
 عوامل

1I 36/4 35/4 37/4 33/4 36/4 63/4 46/1 37/6 61/13 10/4 علت 

2I 33/4 74/4 34/4 36/4 73/4 53/4 33/4 03/5 04/11 03/4- معلول 

3I 1 30/4 73/4 37/4 31/4 65/4 43/1 13/6 40/13 33/4 علت 

4I 30/4 31/4 31/4 73/4 73/4 63/4 1 36/5 40/13 13/4- معلول 

5I 63/4 65/4 60/4 67/4 51/4 03/4 76/4 04/0 63/3 33/4- معلول 

6I 31/4 35/4 35/4 37/4 73/4 53/4 37/4 75/5 36/3 50/1 علت 

7I 35/4 31/4 33/4 33/4 30/4 66/4 36/4 40/6 60/13 56/4- معلول 

جمع 
(R) 

33/6 33/5 36/5 43/6 33/5 31/0 64/6 13/04    

 

بر منابع  تأثیر) 6I مشتری( و رفتار وتحلیلتجزیه)افزایش دقت در  3Iدارویی(،  مشتریان با ارتباط )بهبود 1Iهای ، نقش0طبق جدول 
Diکه عواملی هستند انسانی(، − Ri شوند و بیشترین ی( شناخته ماییشه)رگذار تأثیرعوامل علی یا عنوان  به این عوامل، استمثبت  هاآن

)کنترل فروش  6I در میان عوامل علی پژوهش، به ترتیب عامل .دارند بوشهر استان دارویی محصولات فروش و را بر بازاریابی تأثیر
بیشترین  ( وتحلیل رفتار مشتریافزایش دقت در تجزیه) 1I و وتحلیل رفتار مشتری()افزایش دقت در تجزیه 3I،  (ییمحصولات دارو

 فروش محصولات )کنترل 2Iهای دارند. همچنین، نقش بوشهر استان دارویی محصولات فروش و نفوذکنندگی )اثرگذاری( را بر بازاریابی
فرآیند  وریبهره )افزایش 7I)بهبود کارایی فرآیند تحقیق و توسعه در شرکت دارویی( و  5Iهای بازار و فروش(، )مدیریت داده 4Iدارویی(، 

Diکههای دارویی( شرکت وکارکسب − Ri در مدل  گذارتأثیر عواملمعلول  مورد مطالعه، عواملبر  گذاریتأثیررغم یاست، عل یمنف هاآن
 .شوندیشناخته مکننده عوامل معلول یا اثرپذیر یا تحت نفوذ یا دریافتعنوان  بهین عوامل ا ،لذا .باشندیم

تحلیل اثر  ماتریس ضرایب) 1یا نمودار میر مر یمعلول-ینمودار علتوان می، 0شده در جدول محاسبه R-Dو  D+R یربراساس مقاد
)میزان تعامل با سیستم( و محور  D+Rدهنده را ترسیم نمود. محور افقی نشانهای پژوهش ( عوامل و شاخصبندیمنظور طبقهمتقاطع به

 .باشدیم ،3 نمودارپژوهش به شرح  یاصلاست. عوامل  D-Rعمودی بیانگر 
 

                                                 
1 Matrix of Crossed Impact Multiplications Applied to a Classification (MICMAC) 
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 پژوهشعوامل اصلی  یمعلول-یعل: دیاگرام 1نمودار 
 

 که مثبت نمودار نیمه در زیرا)به ترتیب، مؤثرترین عوامل علی بر سایر عوامل هستند  1I و 6I ،3I شود کهمشاهده می ،3نمودار با مطابق 
پذیری بیشتر تأثیراند که بیانگر در قسمت منفی نمودار واقع شده 7Iو  2I ،4I ،5Iاند(، در حالی که گرفته قرار است، علی عوامل به متعلق

 6Iمبدأ، عامل  از افقی فاصله به توجه دارد. با 7Iو  2I ،4Iاثرپذیری را نسبت به بیشترین  5Iاین عوامل نسبت به سایر عوامل است. عامل 
 دارای بیشترین اهمیت است.

 محصولات فروش و بازاریابی در مصنوعی هوش فناوری هاینقشمرتبط با های منظور تعیین روابط درونی میان عوامل و شاخص به
های ، مقدار ارزش آستانه )ارزش آستانه براساس میانگین حسابی تمامی درایههاآندارویی، ابتدا براساس ماتریس اثرات کل هر یر از 

 گردید،آستانه صفر ارزش کوچکتر از  T سیماتر ریمقاد یآستانه، تمام ارزش محاسبهاز  گردد(، محاسبه گردید. پستعیین می Tماتریس 

ی میان بیانگر رابطه 3ها بیانگر آن است که دو عامل با هم رابطه ندارند. عدد اعداد صفر در سلول .نشددر نظر گرفته  یآن رابطه عل یعنی

 مصنوعی هوش فناوری هاینقشمرتبط با هر یر از عوامل  T، براساس ارزش آستانه بدست آمده از ماتریس 2دو عامل است. در جدول 
براساس  گردد. این جدولدارویی، اعداد کمتر از ارزش آستانه صفر و اعداد بالاتر از ارزش آستانه یر می محصولات وشفر و بازاریابی در

، اعداد کمتر از Tباشد، در ماتریس ( می02تقسیم بر  04/32) 50/4عوامل اصلی پژوهش که  Tارزش آستانه بدست آمده از ماتریس 

 گردید. ، یر50/4صفر و اعداد بیشتر از  50/4
 پژوهشعوامل اصلی كل  یو معلول یروابط عل: ماتریس 7جدول 

 1I 2I 3I 4I 5I 6I 7I کد عوامل اصلی
 1I 1 1 1 1 1 4 1 بهبود ارتباط با مشتریان دارویی

 2I 1 4 4 1 4 4 1 دارویی فروش محصولات کنترل

 3I 1 1 4 1 4 4 1 مشتری رفتار وتحلیلتجزیهافزایش دقت در 

 4I 1 1 1 4 4 4 1 های بازار و فروشدادهمدیریت 

 5I 4 4 4 4 4 4 4 بهبود کارایی فرآیند تحقیق و توسعه در شرکت دارویی

 6I 1 1 1 1 4 4 1 بر منابع انسانی تأثیر

های وکار شرکتفرآیند کسب وریبهره افزایش

 7I 1 1 1 1 1 4 1 دارویی
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 اگیری و پیشنهادهنتیجه
وری و بهبود تعاملات مؤثر دارویی، موجب افزایش بهرهمحصولات آفرین در بازاریابی و فروش عنوان فناوری تحولبهی هوش مصنوع

شاخص  ۷ها از طریق مصاحبه با متخصصان گردآوری و (. در این پژوهش، داده0400های فروش و مشتریان شده است )روی، میان تیم
ها تحلیل گردید و نقش کلیدی هوش مصنوعی ، روابط میان شاخصاز روش دیمتل استفاده زیرشاخص شناسایی شد. س س با ۵۴اصلی و 

های نقشدر میان عوامل علی پژوهش، که  نمایانگر آن استهای این پژوهش یافته .بازاریابی دارویی تأیید شدسازی فرآیندهای در بهینه

عنوان عوامل علی به )1I(«بهبود ارتباط با مشتریان دارویی»و  )3I(«رفتار مشتریافزایش دقت در تحلیل »،   )6I(«تأثیر بر منابع انسانی»
 (6I)به طور مشخص نقش تأثیرگذاری بر منابع انسانی و تأثیرگذار، بیشترین نفوذ را بر فرآیند بازاریابی و فروش دارو در استان بوشهر دارند. 

نقش مؤثر هوش مصنوعی بر نیروی انسانی در فرآیندهای شاندهنده شناسایی شد که ننوان مهمترین عامل تأثیرگذار ، به ع+3520با مقدار 

و بهبود ارتباط با مشتریان  4511با شدت  (3I)افزایش دقت در تحلیل رفتار مشتریهای بعدی بازاریابی و فروش دارو است. در رتبه
های رفتاری و ارتقاء تعامل با سازی، تحلیل دادهاهمیت شخصیهایی که بر این نتایج با پژوهش قرار دارند. 4.10با شدت  (1I)دارویی

همراستا  (0400) ، یاداو و چاتارجی(3040و همکاران ) ، نصرآبادی(0400) ، وینا(0400)روی اند از قبیلداشتهتأکید  دارو مشتریان
و تسهیل  گیری تبلیغاتیدقت در هدفافزایش عنوان ابزاری برای بهبود تجربه مشتری، هوش مصنوعی به این مطالعاتدر هستند. 
 های بازاریابی معرفی شده بود. گیریتصمیم

ویژه در در سطح عملیاتی، بهتا مدیران دارویی استان بوشهر کمر کند  تواند بهمی دهند که این فناوریهای این پژوهش نشان مییافته

  .طور مستقیم بر اثربخشی فروش دارویی تأثیر بگذاردتواند بهیکند و منقش کلیدی ایفا  شتریحوزه منابع انسانی و ارتباط با م

وری فرآیندهای بهره»و « تحقیق و توسعه»، «های بازارمدیریت داده»، «کنترل فروش» شامل و تأثیرپذیر از سوی دیگر، عوامل معلول

های هوش مصنوعی شناخته سازی فناوریعنوان نتایج حاصل از پیادهاند، اما عمدتاً بهدر مطالعات پیشین مورد اشاره قرار گرفته« وکارکسب

ها را توانسته است با استفاده از تکنیر دیمتل، ساختار علیّ و معلولی میان شاخصدهد که پژوهش حاضر راستایی نشان میاند. این همشده

 .محور ترسیم کندتر و مدلصورت دقیقبه

تنها در تأیید نتایج مطالعات پیشین موفق بوده، بلکه با ارائه دهد که مطالعه حاضر نهها با پیشینه پژوهش نشان میدر مجموع، مقایسه یافته

سازی روابط میان ای، گامی فراتر برداشته و خلأ موجود در ادبیات را در زمینه مدلحلیلی و شناسایی عوامل ریشهیر چارچوب ت

های راهبردی در صنعت گیریتواند مبنای تصمیمهای بازاریابی دارویی مبتنی بر هوش مصنوعی پر کرده است. این نوآوری میشاخص

های پژوهش پاسخ در ادامه به پرسش .جرایی مؤثر در حوزه فروش و بازاریابی دارو کمر کندهای اداروسازی باشد و به طراحی سیاست

 شود:داده می

های مؤثر مربوط به نقش فناوری هوش مصنوعی در بازاریابی و فروش محصولات دارویی در استان بوشهر شاخص پرسش اول:

بهبود ارتباط با  .3: شد وش دارویی استان بوشهر شناسایینقش هوش مصنوعی در بازاریابی و فر عنوانبههفت شاخص اصلی ؟ اندکدم

های بازار و مدیریت داده. I ،0)3(دقت در تحلیل رفتار مشتری . افزایشI ،1)2(کنترل فروش محصولات دارویی. I ،0)1(مشتریان دارویی

 .)7I(وکاروری فرآیند کسبافزایش بهره . 7و  )6I(بر منابع انسانی تأثیر. 6 ،)5I(بهبود کارایی تحقیق و توسعه . I، 2)4(فروش

های مؤثر مربوط به نقش فناوری هوش مصنوعی در بازاریابی و فروش محصولات دارویی در استان شاخصدرجه اهمیت  پرسش دوم:

  چگونه است؟بوشهر 

، افزایش دقت در  )1I(داد که سه عامل بهبود ارتباط با مشتریان دارویینشان  ها با استفاده از تکنیر دیمتلنتایج حاصل از تحلیل داده

عنوان عوامل علی یا اثرگذار هستند و به Di−Ri ، دارای مقدار مثبت  )6I(و تأثیر بر منابع انسانی )3I (وتحلیل رفتار مشتریتجزیه

ازاریابی و فروش محصولات دارویی در استان بوشهر دارند. در این شوند. این عوامل بیشترین نفوذ را بر بای یا زیربنایی( شناخته می)ریشه

 شاخص .گیرندهای بعدی قرار میدر رتبه )1I (و )3I (بیشترین نفوذ را داراست و پس از آن، عوامل )6I (میان، عامل تأثیر بر منابع انسانی

 6I1 هایسازمانی را به طور مستقیم افزایش دهد. شاخصوری نیروی انسانی و فرآیندهای تواند بهرهبا بیشترین اثرگذاری میI 3 وI   نیز

 .شودکنند، که منجر به افزایش فروش و رضایت مشتری میبینی دقیق رفتار مشتری و بهبود تجربه مشتری را فراهم میامکان پیش
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 :بر پنج عامل زیر اثرگذار است )6I (تأثیر بر منابع انسانی بر اساس ماتریس اثر کل و ماتریس روابط علی و معلولی، عامل

 1(بهبود ارتباط با مشتریان داروییI(  

 2(کنترل فروش محصولات داروییI(  

 3(وتحلیل رفتار مشتریافزایش دقت در تجزیهI(  

 4(های بازار و فروشمدیریت دادهI(  

 7(های داروییوکار شرکتوری فرآیند کسبافزایش بهرهI(  

یر از عوامل دیگر قرار مشاهده شده است. همچنین، این عامل تحت تأثیر هیچ 4527با مقدار اثر  )7I (عاملبر  )6I (بیشترین تأثیر عامل

 .شودعنوان یر عامل مستقل و محرک شناخته میندارد و به

شوند. این عوامل شناخته میعنوان عوامل معلول یا اثرپذیر هستند و به Di−Ri دارای مقدار منفی  )7I (وI)4(I ،) 5(،  I)2(در مقابل، عوامل

را دارند که  Di−Ri ترین مقدار منفی )7I (و )5I (رغم تأثیرگذاری محدود، بیشتر تحت نفوذ سایر عوامل قرار دارند. در این میان، عواملعلی

 .هاستی بیشترین میزان اثرپذیری آندهندهنشان

 و )1I (یر از عوامل دیگر تأثیر ندارد و خود تحت تأثیر دو عامل، بر هیچ )5I(یییند تحقیق و توسعه در شرکت داروعامل بهبود کارایی فرآ

) 7I(قرار دارد. بیشترین اثرپذیری این عامل از) 1I(  در نهایت، دو عامل .گزارش شده است 4556با مقدار اثر) 1I( و) 7I(  دارای اثر

 .گذارندتأثیرگذاری بر سایر عوامل، بر خود نیز اثر میهستند؛ به این معنا که علاوه بر  لوپسلف خودتعاملی یا

های مؤثر مربوط به نقش فناوری هوش مصنوعی در بازاریابی و فروش محصولات دارویی در استان شاخصروابط درونی  پرسش سوم:

 ذیل کسب شد: ، نتایجپژوهشعوامل اصلی کل  یو معلول یروابط علاساس ماتریس اثر کل و ماتریس  بر چگونه است؟بوشهر 

 :شاخص زیر اثرگذار استعنوان یکی از عوامل علی و زیربنایی در مدل، بر شش به ، I)1(ییبهبود ارتباط با مشتریان دارو عامل

 1(بهبود ارتباط با مشتریان داروییI(  

 2(کنترل فروش محصولات داروییI(  

 3(وتحلیل رفتار مشتریافزایش دقت در تجزیه(I  

 4(فروشهای بازار و مدیریت دادهI(  

 5(بهبود کارایی فرآیند تحقیق و توسعه در شرکت داروییI(  

 7(های داروییوکار شرکتوری فرآیند کسبافزایش بهرهI(  

خود تحت تأثیر شش  I)1( مشاهده شده است. همچنین، عامل 3546با مقدار اثر  I)7 (بر شاخص )1I( شاخصبیشترین میزان اثرگذاری 

 :شاخص دیگر قرار دارد

 1(یی بهبود ارتباط با مشتریان داروI( 

 2(کنترل فروش محصولات دارویی(I  

 3(وتحلیل رفتار مشتریافزایش دقت در تجزیهI(  

 4(های بازار و فروشمدیریت داده(I  

 6(تأثیر بر منابع انسانیI(  

 7(های داروییوکار شرکتوری فرآیند کسبافزایش بهره(I  

 3544با مقدار اثر  «I)3( وتحلیل رفتار مشتریافزایش دقت در تجزیه»از شاخص  I)1( میان، بیشترین میزان تأثیرپذیری عاملدر این 

 .گزارش شده است

ترین شاخص های کلیدی فناوری هوش مصنوعی در بازاریابی و فروش دارو، نقش زیربنایی دارد. زیربناییعنوان یکی از نقشبه I)1( عامل

ها به مشتریان جدید و باتاست. این چت «I)15( های آنلاین ارتباط با مشتریان محصولات داروییرباتی چتارائه»با این عامل، مرتبط 
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گویی روز از خدمات پشتیبانی و پاسخدهند تا بدون محدودیت زمانی و فارغ از ساعات کاری شرکت، در هر لحظه از شبانهبالقوه امکان می

 .مند شوندبهره

ها قابلیت تحلیل دقیق رفتار مشتری را شود. این دادههای هوش مصنوعی ثبت و ذخیره میباتعلاوه بر این، هرگونه تعامل مشتری با چت
فرد ارائه دهند. شده و منحصربهسازیای شخصیدهند تا نیازهای مشتریان را بهتر درک کرده و تجربهها امکان میفراهم کرده و به شرکت

ای ارزشمند، هر تعامل را به یر فرصت بازاریابی عنوان منابع دادهگویی هستند، بلکه بهتنها ابزار پاسخهای هوشمند نهباتن، چتبنابرای

راستا و ( هم3040( و نصرآبادی و همکاران )0403شایند و همکاران ) قبیل های پیشین از ها با نتایج پژوهشاین یافته .کنندتبدیل می

 .کنندد و نقش فناوری هوش مصنوعی را در تحول فرآیندهای بازاریابی دارویی تأیید میسو هستنهم

 های بازار و فروشمدیریت داده (،2I) دارویی فروش محصولات کنترل شاخص 1بر (، 2I) دارویی فروش محصولات عامل كنترل

(4I) وکار شرکتفرآیند کسب وریبهره افزایش و( 7های داروییI) وریبهره افزایشبیشترین میزان اثرگذاری را بر عامل گذارد و اثر می 

افزایش دقت در  (،1I) دارویی مشتریان با ارتباط شاخص بهبود 2و از  دارد 21/4با مقدار اثر  (7Iهای دارویی )وکار شرکتفرآیند کسب
وکار فرآیند کسب وریبهره افزایشو  (6I) تأثیر بر منابع انسانی (،4I) های بازاروفروشمدیریت داده، (3I) مشتری رفتار وتحلیلتجزیه

 دارد. 22/4با مقدار  (،1I) دارویی مشتریان با ارتباط بهبودکه بیشترین تأثیرپذیری را از عامل پذیرد اثر می (7Iهای دارویی )شرکت
 محصولات فروش و بازاریابی در مصنوعی هوش فناوریمعلول و اثرپذیر  هاییکی از نقش (،2I) دارویی فروش محصولات کنترلعامل 

بازرسی مستمر و  -3(، به ترتیب عبارتند از: 2I) دارویی فروش محصولات کنترلعامل ترین شاخص است. زیربنایی بوشهر استان دارویی

جلوگیری هوش مصنوعی با  (.23Iتشخیص تقلب در فرآیند فروش محصولات دارویی ) -0( و 24Iسریع فرآیند فروش محصولات دارویی )
توانند . داروهای تقلبی یا فاقد کیفیت میجامعه داردمحافظت از جان و سلامت را در  ترین تأثیرمهمفیت کیاز ورود داروهای تقلبی و بی

کنند که ها تضمین میبازرسی اطمینان از اصالت و کیفیت داروبا منجر به مرگ شوند. عوارض جانبی جدی، عدم اثربخشی درمان، یا حتی 

بدانند که مشتریان وقتی  .است شدهعرضهتولید و  شده،اعلامرسد، مطابق با استانداردها و مشخصات کننده میدارویی که به دست مصرف
و این موضوع  دکننپیدا می توزیع داروها، پزشکان و کل سیستم فرآیند فروش دارو تحت نظارت دقیق است، اعتماد بیشتری به داروخانه

 شود. کننده و درنتیجه افزایش فروش دارو میمنجر به کاهش اضطراب مصرف
و همکاران  ( و تیواری2222و همکاران ) 1( و بث2222(، روی )2222از قبیل یاداو و چاتارجی ) های قبلی ی پژوهشها همسو با یافتهتهاین یاف

 هستند.( 2222)

فروش  (، کنترل1I) دارویی مشتریان با ارتباط شاخص بهبود 0بر ، (3I) مشتری رفتار وتحلیلافزایش دقت در تجزیهعامل 

گذارد و اثر می (7Iهای دارویی )وکار شرکتفرآیند کسب وریبهره و افزایش (4I) های بازار و فروشمدیریت داده (،2I) دارویی محصولات

شاخص  0و از  دارد 40/3با مقدار اثر  (7Iهای دارویی )وکار شرکتفرآیند کسب وریبهره افزایشبیشترین میزان اثرگذاری را بر عامل 
وکار فرآیند کسب وریبهره افزایشو  (6I) تأثیر بر منابع انسانی (،4I) های بازار و فروشمدیریت داده (،1I) دارویی مشتریان با ارتباط بهبود

 دارد. 27/4با مقدار  (،1I) دارویی مشتریان با ارتباط بهبودکه بیشترین تأثیرپذیری را از عامل  پذیرداثر می (7Iهای دارویی )شرکت
 فروش و بازاریابی در مصنوعی هوش علی و زیربنایی فناوری هاییکی از نقش ،(3I) مشتری رفتار وتحلیلافزایش دقت در تجزیهعامل 

، به ترتیب عبارتند از: (3I) مشتری رفتار وتحلیلافزایش دقت در تجزیهترین شاخص عامل است. زیربنایی بوشهر استان دارویی محصولات

تر بینی دقیقپیش -0(، 34Iهای محصولات دارویی )مشابه به مدیران شرکت رفتارهای با مشتریان از فردیمنحصربه ارائه تصاویر -3

  (AI)استفاده از هوش مصنوعی بنابراین (؛32Iبینی ترجیحات دارویی مشتریان )پیش -1و  (31Iرفتار مشتریان محصولات دارویی )

ها را با سرعت و دقتی بسیار حجم عظیمی از دادهو  وتحلیل رفتار مشتری را به طور قابل توجهی افزایش دهدتجزیهدر تواند دقت می

پس  .که ممکن است توسط تحلیلگران انسانی نادیده گرفته شوند بالاتر از انسان پردازش کند و الگوها و روندهایی را شناسایی کند
شود. این یافته همسو با بینی میزان تقاضا میبینی رفتار مشتریان را برای بازاریابان تسهیل نموده و منجر به افزایش فروش و پیشپیش

 ( است.0400( و روی )0400(، تیواری و همکاران )0402هایی از قبیل محمد )ی پژوهشیافته

                                                 
1 Bhatt 
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دارویی  فروش محصولات کنترل (،1Iدارویی ) مشتریان با ارتباط شاخص بهبود 0بر  (،4I) های بازار و فروشمدیریت دادهعامل 

(2I،) مشتری رفتار وتحلیلافزایش دقت در تجزیه (3I)  وکار شرکتفرآیند کسب وریبهره افزایشو( 7های داروییI) گذارد و اثر می

شاخص  2و از  دارد 44/3با مقدار اثر  (7Iهای دارویی )وکار شرکتفرآیند کسب وریبهره افزایشبیشترین میزان اثرگذاری را بر عامل 
تأثیر بر  (،3I) مشتری رفتار وتحلیلافزایش دقت در تجزیه (،2Iدارویی ) فروش محصولات کنترل (،1Iدارویی ) مشتریان با ارتباط بهبود

 بهبودکه بیشترین تأثیرپذیری را از عامل پذیرد اثر می (7Iهای دارویی )وکار شرکتفرآیند کسب وریبهره افزایشو  (6I) منابع انسانی

 دارد. 22/4با مقدار  (،1I) دارویی مشتریان با ارتباط
 محصولات فروش و بازاریابی در مصنوعی هوش فناوری معلول و اثرپذیر هاییکی از نقش (،4I) های بازار و فروشمدیریت دادهعامل 

استخراج دقیق  -3به ترتیب عبارتند از:  (،4I) های بازار و فروشمدیریت دادهعامل  ترین شاخصاست. زیربنایی بوشهر استان دارویی

تشخیص پزشکی جهت تجویز گری و غربال -1(، 42Iهای دارویی )وتحلیل سریع و دقیق دادهتجزیه -0(، 41Iهای دارویی )داده
تواند فرایندها را متحول می (AI) های بازار و فروش از طریق هوش مصنوعیمدیریت دادهبنابراین،  (؛43Iمحصولات دارویی به مشتری )

الگوها ها، شناسایی گیری افزایش دهد. هوش مصنوعی با توانایی پردازش حجم عظیم دادهطور چشمرده و دقت، سرعت و اثربخشی را بهک

 هااین یافته .تری از بازار و عملکرد فروش خود به دست آورندهای عمیقکند تا بینشها کمر میو خودکارسازی وظایف، به سازمان

 ( است.0400(، پتل و همکاران )0400(، پاشکاران و عربی )0400هایی از قبیل سم ن و نایرندا )ی پژوهشهمسو با یافته

 با ارتباط بهبود بر شاخصی اثر ندارد و از دو شاخص(، 5I) ند تحقیق و توسعه در شركت داروییبهبود كارایی فرآیعامل 

 بهبودکه بیشترین تأثیرپذیری را از عامل پذیرد اثر می (7Iهای دارویی )وکار شرکتفرآیند کسب وریبهره افزایشو  (1Iدارویی ) مشتریان

 دارد. 56/4با مقدار  (،1I) دارویی مشتریان با ارتباط
 و بازاریابی در مصنوعی هوش معلول و اثرپذیر فناوری هاییکی از نقش (،5I) بهبود کارایی فرآیند تحقیق و توسعه در شرکت داروییعامل 
به  (،5I) بهبود کارایی فرآیند تحقیق و توسعه در شرکت داروییترین شاخص عامل است. زیربنایی بوشهر استان دارویی محصولات فروش

سازی محصولات دارویی تحلیل پیشرفته در تجاری -0و  (51Iبرند محصولات دارویی ) آینده بهتر مسیر ترسیم -3ترتیب عبارتند از: 
(53I)تواند کارایی و اثربخشی فرآیند تحقیق و توسعه دارویی را به طور هوش مصنوعی به عنوان یر ابزار قدرتمند، میبنابراین  ؛

تر و مبتنی بر تر، سریعکند تا تصمیمات دقیقهای دارویی کمر میدر این فرآیند، هوش مصنوعی به شرکتو  افزایش دهدچشمگیری 

هایی ی پژوهشاین یافته همسو با یافته .های بیشتری اتخاذ کنند و در نهایت، شانس موفقیت تجاری محصولات خود را افزایش دهندداده

 ( است.0400، وینا )(0401)ز قبیل الحربی و همکاران ا

بر  4527اثرگذار است و بیشترین تأثیر را با مقدار  7I و1I  ،2I ،3I ، 4Iپنج شاخص کلیدی شامل بر، I)6( عامل تأثیر بر منابع انسانی

های علی و از نقشکه از شاخصی تأثیر ب ذیرد. این عامل یکی دارد، بدون آن I)7( های داروییوکار شرکتوری فرآیند کسبافزایش بهره

 .شودزیربنایی فناوری هوش مصنوعی در بازاریابی و فروش دارو در استان بوشهر محسوب می

 :عبارتند از 6I هایترین زیرشاخصمهم

 62I: ها و ارائه بازخوردتسهیل فرآیند استخدام، بررسی رزومه 

  64I: ارائه بینش مؤثر به بازاریابان 

 65I: برای مدیران فروش و بازاریابیگیری هوشمندسازی تصمیم 

 61I: های نوزادسازی کارکنان از وظایف روتین برای خلق ایدهآ 

کند و با خودکارسازی وظایف تکراری، زمان بیشتری برای های متقاضیان گذشته، استخدام را هدفمندتر میهوش مصنوعی با تحلیل داده
ها همسو این یافته شود.وری در بازاریابی و فروش دارو مینهایت موجب ارتقاء بهره سازد. این فرآیند درریزی استراتژیر فراهم میبرنامه

 ( است.0403( و کالکو )0400(، یاداو و چاتارجی )0400هایی از قبیل روی )ی پژوهشبا یافته
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اثرگذار بوده و  7I و خود 5I تا 1I بر شش شاخص از جمله، (7Iهای دارویی )وكار شركتفرآیند كسب وریبهره افزایشعامل 

پذیرد که دارد. همچنین از شش شاخص دیگر تأثیر می 4522با مقدار  )1I (بیشترین تأثیر را بر شاخص بهبود ارتباط با مشتریان دارویی

 .گزارش شده است 3546با مقدار  1I بیشترین اثرپذیری آن از

گیر مانند غربالگری خودکارسازی وظایف وقت)77I( بهبود نظارت بر بازار دارویی I ):75( شامل موارد زیر هستند 7I های زیربناییزیرشاخص

 .های حفظ ارتباطتحلیل همکاری با مشتریان و تدوین برنامه)74I (های بازاریابی ارزیابی اثربخشی کانال)72I (و صدور فاکتور 

وری فرآیندهای های فروش، نقش مؤثری در افزایش بهرهکانالسازی هوش مصنوعی با ارتقای نظارت بازار، تحلیل رفتار مشتری و بهینه

 .راستا هستند( هم0404( و خانا و همکاران )0404ها با مطالعات سونی و همکاران )کند. این یافتهوکار دارویی ایفا میکسب
ابی دارویی و دشواری دسترسی به های اصلی پژوهش، کمبود مطالعات پیشین در زمینه تأثیر هوش مصنوعی بر بازاریمحدودیتیکی از 

ها از رویکرد ترکیبی ها لحاظ شده و پژوهشگران برای غلبه بر آنها در تحلیل یافتهمتخصصان آگاه در استان بوشهر بود. این محدودیت

 .اندکیفی و کمی بهره گرفته

هدفمند در فناوری  گذارین کالایی استراتژیر، سرمایهعنواهای دارویی باید با توجه به حساسیت دارو بهشرکتبه عنوان پیشنهاد کاربردی 

 .هوش مصنوعی را در دستور کار قرار دهند

سازی تولید، ها و رفتار خرید بیماران، موجب بهینهبودن بیمارینویسی، فصلیبینی برای تحلیل روند نسخههای پیشاستفاده از الگوریتم

ها و های پزشکان، داروخانههای هوشمند برای تحلیل دادهگیری از سیستمبهره .شدبینی دقیق تقاضا خواهد مدیریت موجودی و پیش

گویی سریع، پیگیری ها و دستیاران مجازی برای پاسخباتاستفاده از چت .سازدهای تبلیغاتی هدفمند را فراهم میبیماران، امکان ارائه پیام

کاوی باید ابزارهای تحلیل متن و داده .شودکاهش فشار بر نیروی انسانی می ها و معرفی داروها، موجب افزایش رضایت مشتری وسفارش
های سلامت به کار گرفته شوند تا ترجیحات دارویی و کیفیت محصول بهبود های اجتماعی و پلتفرمبرای بررسی بازخورد بیماران در شبکه

های پیشرو جهانی در استفاده از هوش مصنوعی در شرکت بررسی تجربیاتبه شود توصیه می پیشنهادهای پژوهشیدر راستای  .یابد
های اخلاقی مرتبط با حفظ حریم خصوصی بیماران و پزشکان در چارچوبپرداخته شود،  تربازاریابی دارویی برای دستیابی به نتایج جامع

های اخلاقی در ها و رفع چالشیریت دادهچین در مدهای نوظهور مانند بلاکتأثیر فناوریو مورد بررسی قرار گیرد  بازاریابی هوشمند
 مورد مطالعه واقع شود. بازاریابی دارویی

 منابع
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رویکرد ترکیبی فازی های بازاریابی دیجیتال برای سکوهای گردشگری با تحلیل استراتژی(. 3041. )فر، احسانمحمدی، نوید و سلطانی .7

 .113-133  ،2(1. )فروش و تبلیغات مدیریت. چندمعیاره



 Advertising and Sales Management Journal                                                                                                        و فروش غاتیتبل تیریمد هینشر
 

 

 56 

 

. طراحی و اعتباریابی الگوی بین المللی سازی آموزش عالی (3044). ، محمدمجتبی زاده و نقی ،کمالی سحر؛ ،مقدم زنجانیولی .5

 .02-63 ،(0) 30، علوم پزشکیپژوهشی راهبههردهای آموزش در -دوماهنامه علمی ر.های علوم پزشکی کشودانشگاه

 

Reference 

1. Abadi, F; Jamali, G and Ghorbanpour, A. (1403). Evaluation and analysis of intelligent supply chain management 

under Internet of Things technology with fuzzy cognitive map approach. Intelligent Business Studies. (47) 12. 50-

77.. 

2. Ali, K. A., Mohin, S. K., Mondal, P., Goswami, S., Ghosh, S., & Choudhuri, S. (2024). Influence of artificial 

intelligence in modern pharmaceutical formulation and drug development. Future Journal of Pharmaceutical 

Sciences, 10(1), 53.  

3. Ali, A. M. A., & Alrobaian, M. M. (2024). Strengths and weaknesses of current and future prospects of artificial 

intelligence-mounted technologies applied in the development of pharmaceutical products and services. Saudi 

Pharmaceutical Journal,32(5), 102043.  

4. Alharbi, H. F., Bhupathyraaj, M., Mohandoss, K., Chacko, L., & Rani, K. R. V. (2023). An overview of artificial 

intelligence-driven pharmaceutical functionality. Artificial intelligence in Pharmaceutical Sciences, 18-36.  

5. Asadollahi Dehkordi, E and Esmailzadeh Ashini, M T. (2024). Investigating the effects of artificial intelligence on 

the optimization of marketing processes. Advertising and Sales Management. 5(4), 39-58. (in Persian).  

6. Baviskar, K., Bedse, A., Raut, S., & Darapaneni, N. (2023). Artificial intelligence and machine learning‐based 

manufacturing and drug product marketing. Bioinformatics tools for pharmaceutical drug product development, 

197-231. 
7. Bhatt, P., Singh, S., Kumar, V., Nagarajan, K., Mishra, S. K., Dixit, P. K. & Kumar, S. (2024). Artificial intelligence 

in pharmaceutical industry: Revolutionizing drug development and delivery. Current Artificial Intelligence, 2(1), 

E051223224198. 

8.  Esmaeilzadeh Ashini, M and Asadollahi Dehkordi, E. (1404). Investigating the negative consequences of using 

artificial intelligence in digital marketing. Advertising and Sales Management. (2)16,6-1. (in Persian). 

9. Gwo-Hshiung, T., Tzeng, G. H., & Huang, J. J. (2007). Fuzzy multiple objective decision making. international 

standard book.  

10. Kazemi Saraskanroud, Z; Shirkhodai, M; Yahyazadehfar, M; Safari, M and Namdar Tajari, S. (2024). The evolution 

of media in designing advertising campaigns from traditional to digital based on the second to fifth generation of 

marketing. Technology Growth Quarterly. 68-78. (in Persian).  

11. Khanna, V., Ahuja, R., & Popli, H. (2020). Role of artificial intelligence in pharmaceutical marketing: a 

comprehensive review. Journal of Advanced Scientific Research, 11(03), 54-61. 
12. Kulkov, I. (2021). The role of artificial intelligence in business transformation: A case of pharmaceutical 

companies. Technology in Society, 66, 101629. 

13. Mohammed, M., & Mohammed, A. U. (2025). Bridging AI and Business Intelligence for Enhanced Sales Strategies 

in Healthcare. International Journal of Science and Engineering Applications. Volume 14-Issue 02, 30 – 37, 2025, 

ISSN:- 2319 – 7560. 

14. Mohaghegh Dolatabadi, Sh; Fallah, M R and Hashemi Bajgani, S J. (2022). Civil liability arising from electronic 

advertising in the field of health in Iranian law. Journal of Medical Law. 16(57), 1-15. (in persion).  
15.  Mohammadi, N and Soltanifar, E. (1403). Analysis of digital marketing strategies for tourism platforms with a 

multi-criteria fuzzy hybrid approach. Advertising and Sales Management. (3)5, 112-128.. (in persion).  

16. Nasrabadi, Gh; Amiri, S and Mohammadifar, Y. (1404). Investigating the effect of artificial intelligence on customer 

satisfaction in purchasing consumer goods. Modern Marketing Research. 15(1), 87-120. (in persion).  

17. Nwachukwu, D., & Affen, M. P. (2023). Artificial intelligence marketing practices: The way forward to better 

customer experience management in Africa (Systematic Literature Review). International Academy Journal of 

Management, Marketing and Entrepreneurial Studies, 9(2), 44-62.  

18. Pushkaran, A. C., & Arabi, A. A. (2024). From understanding diseases to drug design: can artificial intelligence 

bridge the gap?. Artificial Intelligence Review, 57(4), 86.  

19. Rosdi, M. N. H. M., Mahmood, W. H. W., Razik, M. A., & Kamat, S. R. (2021). Fuzzy analytic hierarchical process 

implementation on enhancing manufacturing responsiveness. Journal of King Saud University-Engineering Sciences. 

20. Roy, M. (2022). Artificial Intelligence in Pharmaceutical Sales & Marketing–A Conceptual Overview. International 

Journal of Innovative Research in Technology, 8(11), 897-902. 



 4161پاییز ،پوراحمد قربان و ی، غلامرضا جمالیفاطمه آباد ،3شماره ،0دوره فروش، و تبلیغات مدیریت نشریه

 

21. Sampene, A. K., & Nyirenda, F. (2024). Evaluating the effect of artificial intelligence on pharmaceutical product and 

drug discovery in China. Future Journal of Pharmaceutical Sciences, 10(1), 58.  

22. Soni, N., Sharma, E. K., Singh, N., & Kapoor, A. (2020). Artificial intelligence in business: from research and 

innovation to market deployment. Procedia Computer Science, 167, 2200-2210. 

23. Shinde, A., Pawar, D., & Sonawane, K. (2021). Automation in pharmaceutical sector by implementation of artificial 

intelligence platform: a way forward. International Journal of Basic & Clinical Pharmacology, 10(7), 863-869. 
24. Singh, D., Singh, R., Gehlot, A., Akram, S. V., Priyadarshi, N., & Twala, B. (2022). An imperative role of 

digitalization in monitoring cattle health for sustainability. Electronics, 11(17), 2702. 

25. Tiwari, R., Chand, K., Ghai, S., Singh, M. P., Mohan, A., & Ahlawat, K. (2024). Role of Technology for 

Pharmaceutical Marketing in the Era of Artificial Intelligence: A Bibliometric Study. In Advances in Digital 

Marketing in the Era of Artificial Intelligence. 267-278.  

26. Vali-Moghaddam Zanjani, S; Kamali, N and Mojtaba Zadeh, M. (2020). Design and accreditation of the model of 

internationalization of higher education in medical universities of the country. Bimonthly Scientific-Research 

Journal of Educational Strategies in Medical Sciences, 14 (2), 49-61. (In persion). 

27. Veena, S. (2022). Artificial Intelligence–A new approach in pharmaceutical marketing. Australasian Medical 

Journal (Online), 15(2), 333-335.  

28. Wan, Z., Sun, X., Li, Y., Chu, T., Hao, X., Cao, Y., & Zhang, P. (2025). Applications of Artificial Intelligence in 

Drug Repurposing. Advanced Science, 12(14), 2411325.  
29. Yadav, V., & Chattarjee, S. J. (2022). Role of Artificial Intelligence in Pharmaceutical Marketing. World Journal of 

Pharmaceutical Research. 12(1). 653-672. 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 


