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  المستخلص:

والتعلم  البلوك تشينتقنيات  دورمن خلال عرض  في التسويق الرقمي ذكاء الاصطناعياستخدام ال استعراضهدفت الدراسة إلى 

على المنهج الوثائقي لوصف وسرد الحقائق في موضوع الدراسة  بالاعتمادوذلك  ،في تحسين تجربة التسويق الرقمي الآلي

التسويق  في امدورهمعرفة الذكاء الاصطناعي و كجزء من تطبيقاتالتعلم الآلي بالبلوك تشين و والتوصل إلى مفاهيم متعلقة 

والتعلم الآلي  ويقي والبلوك تشينالرقمي، وكذلك اعتمدت الدراسة على منهج تحليل المحتوى لتحليل النماذج المتعلقة بالمزيج التس

ت عدة تجارب عالمية طبق بالإضافة إلى استعراضفي التسويق الرقمي، هم دوروالوصول إلى نموذج يوضح الإطار المفاهيمي ل

ي في ارتباط بين دور البلوك تشين والتعلم الآل وتوصلت الدراسة إلى وجود. البلوك تشين و التعلم الآلي في خطتها التسويقية

التسويق الرقمي وبين عناصر المزيج التسويقي وما ينتج عنها من تحقيق لأبعاد التسويق الرقمي، و أن البلوك تشين يسهم في 

حصول العميل على معلومات كافية عن المنتج وتتبع انتاجه ونقله ومراقبة الجودة مما يساعد على ضمان ثقة العميل وجذب 

التعلم الآلي يسهم في تحقيق رضا العملاء من خلال تحليل سلوك العملاء وفهم احتياجاتهم  ومعهم، العملاء والحفاظ على التواصل 

 بالاستفادة من التجارب العالمية في تطبيق البلوك تشين والتعلم الآليالدراسة  وصتأو .وتوقعاتهم بما يضمن الاحتفاظ بالعملاء

 لرقمي.انحو العميل بشكل أكبر لضمان نجاح التسويق  ةوتبني استراتيجيات تسويقية موجه التسويقية،في الاستراتيجيات 

 التسويق الرقمي.التعلم الآلي،  البلوك تشين، الاصطناعي،الذكاء  الكلمات المفتاحية:
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Abstract:  

The aim of the current study it to determine the usage of Artificial Intelligence (AI) in digital 

marketing through demonstrating the role of blockchain technologies and machine learning in 

improving digital marketing experience, using the documentary method to describe facts related 

to the subject matter of the study and come up with concepts related to blockchain and machine 

learning as part of AI applications, and identify their roles in digital marketing. The study depended 

on the content analysis method to analyze models related to marketing mix, blockchain and 

machine learning to develop a model reflecting the conceptual framework for the role they play in 

digital marketing, in addition to reviewing several global experiences applying blockchain and 

machine learning to their marketing plan. The study concluded that there is correlation between 

the role of blockchain and machine learning in digital marketing and elements of the marketing 

mix, which leads to realizing aspects of digital marketing, and that blockchain helps the customer 

to get enough information about the product, track its production and transport, and quality control, 

which ensures the customers’ trust, attracts new customers and maintains connection with them, 

while machine learning helps with satisfying customers through analyzing their behavior and 

understanding their needs and expectations, which ensures retaining customers. The study 

recommended benefiting from the global experiences of applying blockchain and machine 

learning to marketing strategies, and applying more customer-oriented marketing strategies to 

achieve success in digital marketing.  
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 مقدمة:. 1 

الآلات  وهو ما يجعل وآخر ما توصلت له تطورات التكنولوجيا هو الذكاء الاصطناعي،نعيش اليوم تطور كبير في التكنولوجيا 

 ويختصر عليهم الجهد والوقت، وبما لا يدع مجالاا  الأعمالوالحواسيب تفكر بطريقة البشر والقيام بأعمالهم مما يسهل على البشر 

شهد لمجالات الحياتية والمعلوماتية والتجارية وغيرها، ونللشك فنحن اليوم نعيش في عصر الذكاء الاصطناعي وتطبيقه في كافة ا

تطور جميع المجالات بفضل الذكاء الاصطناعي وتطبيقاته وما يقدمه من مزايا لتحسين هذه المجالات ومن هذه المجالات التي 

ات و عرض المنتجشهدت قفزة كبيرة بفضل الذكاء الاصطناعي وتطبيقاته هو مجال التسوق الرقمي وتم تعريفه على أنه ه

ين المحتملين، والسماح بحصولهم على جميع أنواع معلومات المنتج، وإجراء المعاملات عبر الإنترنت بمجرد ملاللعوالخدمات 

اختيار المنتج، وإنشاء متطلباتهم، كما يتيح التسويق الرقمي للشركات تحقيق أهدافها التسويقية مثل توزيع وبيع السلع وبيع السلع 

 . (Lahbabi et al., 2022)بتكلفة منخفضة نسبياا  العميلالاستهلاكية وإدارة علاقات العملاء والتأثير على سلوك  والخدمات

 لدراسة،ااستفاد التسويق الرقمي من الذكاء الاصطناعي وأهم تقنياته التعلم الآلي والبلوك تشين حيث تم التركيز عليهما في هذه وقد 

 التسويقية وتلبية احتياجات العميل وتحسين تجربته.يات تطوير العمل دورهما فيوتم اختيارهما ل

 مشكلة الدراسة. 1.1

خلال  العملاء من لتحقيق ذلك لابد من فهم احتياجات وتوقعاتو العملاء،من التسويق الرقمي هو تحقيق رضا  الرئيسي الهدف

ويزداد  متغيرة باستمرار اليوم بيئة التسويقويلاحظ أن  .(Basimakopoulou et al., 2022) ومشاعرهمتحليل سلوكهم 

هذا الأمر جعل من الصعب لابد من التأكيد على أن و للعملاء، عرض خيارات جديدة ولا حصر لهات اكما أنه ،ا كل يومحجمه

غباته ورتناسب توجهاته  بتجربة استثنائية له تلبية رغبة العميلالعمل على و العملاء، توقعاتمعرفة رغبات ومواقف و

(Rabby,2021)مام أأخرى تقف عائق  تحدياتبالإضافة إلى التي تواجه التسويق الرقمي اليوم  تحدياتإحدى ال ، وتعتبر

، وإحدى أبرز هذه التحدياتالشركات التجارية من تحقيق هدفها من التسويق الرقمي، لذلك من الضروري إيجاد طرق لحل هذه 

مجال منها  في كافة المجالات مشكلاتمختلف ال حلفي  طبُقَ حيث ( الذكاء الاصطناعيRabby,2021إليها )الحلول التي أشار 

اسة ومن خلال الدر .تحسينات على عملياته وحل لمشكلاته الذكاء الاصطناعي لعمل لاستفادة منالذي قام باالتسويق الرقمي 

في  اسةة مشكلة الدرصياغ الحالية سيتم توضيح دور الذكاء الاصطناعي في التسويق الرقمي لضمان تطبيقه بنجاح، ويمكن

  السؤال الآتي:

 في التسويق الرقمي؟ الذكاء الاصطناعي دورما 

 أهمية الدراسة. 2.1

لذكاء امساهمتها في تسليط الضوء على موضوع الذكاء الاصطناعي في التسويق الرقمي وذلك لأهمية تستمد الدراسة أهميتها من 

كلات في مه في حل المشااستخدوتأثيره على كافة المجالات الحياتية بما فيها التسويق الرقمي، و الحاليالاصطناعي في عصرنا 

 بالإضافة إلى ذلك تسعى الدراسة إلى وتحليلها، البياناتكافة المجالات وذلك لاختلافه عن الحدس البشري لأنه يعتمد على 

تشين والتعلم  البلوك ومنمن الذكاء الاصطناعي بشكل عام المحلية  استفادة الشركات كيفيةلتوضيح العالمية  استعراض التجارب

 في التسويق الرقمي.الآلي بشكل خاص 

 أهداف الدراسة. 1.1

 تسعى الدراسة إلى تحقيق الأهداف الآتية :
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 التعرف على مفاهيم البلوك تشين والتعلم الآلي في التسويق الرقمي. -1 

 البلوك تشين والتعلم الآلي في التسويق الرقمي.  دورعلى  قاء الضوءلإ -2

 .البلوك تشين والتعلم الآلي في التسويق الرقمياستعراض التجارب العالمية في تطبيق  -3

 البلوك تشين والتعلم الآلي في التسويق الرقمي. دورإعداد إطار مفاهيمي لتوضيح  -4

 تساؤلات الدراسة. 4.1

 تسعى الدراسة إلى الإجابة على التساؤلات الآتية:

 البلوك تشين والتعلم الآلي في التسويق الرقمي؟ماهي مفاهيم  -1

 البلوك تشين والتعلم الآلي في التسويق الرقمي؟ما هو دور  -2

 البلوك تشين والتعلم الآلي في التسويق الرقمي؟ماهي التجارب العالمية التي طبقت  -3

 البلوك تشين والتعلم الآلي في التسويق الرقمي؟ دورالمفاهيمي ل الإطار ما هو -4

 منهج الدراسة:. 5.1

 وسرد الحقائق في موضوع الدراسة والتوصل إلى مفاهيم متعلقة بالبلوك تشيناعتمدت الدراسة على المنهج الوثائقي لوصف 

في التسويق الرقمي، وكذلك اعتمدت الدراسة على منهج تحليل  امدورهالذكاء الاصطناعي وتطبيقات كجزء من  والتعلم الآلي

المحتوى لتحليل النماذج المتعلقة بالمزيج التسويقي والبلوك تشين والتعلم الآلي والوصول إلى نموذج يوضح الإطار المفاهيمي 

 البلوك تشين والتعلم الآلي في التسويق الرقمي. دورل

 الدراسة:حدود . 6.1

ة بالذكاء قالدراسة موضوع دور الذكاء الاصطناعي في التسويق الرقمي ولكثرة التطبيقات المتعل تناولت الموضوعية:الحدود 

 في الدراسة الحالية. الآلي والتعلمالبلوك تشين  الاصطناعي تم اختيار

وهي: )الخطوط الجوية تحليل أعمال الشركات المعتمدة على الذكاء الاصطناعي في التسويق الرقمي  الحدود المكانية:

 السنغافورية، أمازون، نتفلكس، ستاربكس(

 م.2224تناولت الدراسة موضوع دور الذكاء الاصطناعي في التسويق الرقمي في عام  الزمانية:الحدود 

 مصطلحات الدراسة:. 1.1

 :Artificial Intelligenceالذكاء الاصطناعي 

أنه: "هو الأجهزة والتطبيقات الميكانيكية  ( ODLIS) المتاح على الخط المباشرقد عرفها معجم المكتبات وعلم المعلومات 

رف ويتم استخدام الذكاء الاصطناعي في تكنولوجيا التع والإلكترونية المصممة لتقليد قدرة الإنسان على التعلم واتخاذ القرارات،

 .(213 ص. ،2222)حسن،  ية، والروبوتات"ومعالجة اللغة الطبيعية واللغات الأجنب على الصوت، والنظم الخبيرة،

 :blockchainالبلوك تشين 

ة بعمليات التبادل المالية والمصرفية والتجاري ملبرنامج معلوماتي لامركزي ومفتوح لجميع المستخدمين الذين يودون التعا وه 

والأسهم في العالم، وأنها تمتلك سجلاا عالمياا لكل التحركات المالية والتجارية التي تدخل إليه، وهي تقنية مشفرة وشفافة ومهمتها 

 (.م2222وآخرون،النجار للمعاملات )تسجيل موحد 
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 :Machine learningالتعلم الآلي  

الحاسوب لتوليد خوارزميةّ بصفة ذاتيةّ قادرة على بناء "تمثيل داخلي" لأداء المهمّة المطلوبة. ولتحقيق ذلك، "هو فن برمجة 

  (.14ص. ،2212)حرز الله،  يتعين اوّلاا، تقديم أكبر عدد ممكن من الأمثلة بغية التدريب والتحّسن حتى يصبح مستقلا بذاته"

 :Digital marketingالتسويق الرقمي 

 المنتج،والسماح بحصولهم على جميع أنواع معلومات  المحتملين،للعملاء التسويق الرقمي هو عرض المنتجات والخدمات 

وإنشاء متطلباتهم، والتواصل والتفاعل مع الشركات والعلامات التجارية  المنتج،وإجراء المعاملات عبر الإنترنت بمجرد اختيار 

سلع يتيح التسويق الرقمي للشركات تحقيق أهدافها التسويقية مثل توزيع وبيع ال لمقترحات، كماالتقييم المنتجات والخدمات وتقديم 

 Lahbabi etبتكلفة منخفضة نسبياا ) العميلوبيع السلع والخدمات الاستهلاكية وإدارة علاقات العملاء والتأثير على سلوك 

,2022.al.) 

 :الدراسات السابقة. 2

( 2223 -2222)في التسويق الرقمي في إطار زمني محدد الآلي  تشين والتعلمالبلوك فيما يلي استعراض للدراسات السابقة عن 

 مرتبة ترتيباا زمنياا بالأحدث:

 الدراسات العربية:. 1.2

هدفت هذه الدراسة إلى إلقاء الضوء على دور البلوك تشين في الشركات التجارية من خلال  (2022 دراسة )بن حليمة وآخرون،

ابة على هذه وللإج ما هو الدور الذي تلعبه تكنولوجيا البلوك تشين في الشركات والكيانات التجارية؟، البحث:الإجابة على سؤال 

لأجل الإثراء، وتم تناول الموضوع في هذه الدراسة من خلال  المنهج الوصفي التحليلي وهذاعلى الدراسة  مدتالإشكالية اعت

طار المفاهيمي لتكنولوجيا البلوك تشين، ثم الانتقال إلى مناقشة مظاهر ودور تكنولوجيا البلوك تشين في التطرق أولاا إلى الإ

بلوك خلال هذه الدراسة تبين أن ال الشركات التجارية، وأخيراا تم استعراض أهم التحديات التي تواجه تطبيق البلوك تشين، ومن

نبع من مشكلة الوكالة والتي ت كلاتتشين تجيب على الكثير من التساؤلات والفرضيات التي حيرت الكثير من المفكرين مثل مش

ف عن يوحلها تم عن طريق ميزة الشفافية التي في البلوك تشين، ومشكلة تدني التكال عدم تماثل المعلومات بين المدراء والملاك،

طريق إلغاء العمليات التقليدية المكلفة وغير المربحة، وقد خرجت بعدة توصيات أهمها أن على الحكومات دعم المشاريع القائمة 

 على البلوك تشين. 

تهدف هذه الدراسة إلقاء الضوء على التعلم الآلي في إدارة سلسلة التوريد وذلك من خلال  (2021 ،وآخرون )بن التركيدراسة 

الإجابة على سؤال الدراسة الآتي: كيف يساهم التعلم الآلي في تحسين إدارة سلاسل التوريد اللوجستية؟، وذلك من خلال الاعتماد 

هم التطبيقات الحالية للتعلم الآلي في إدارة سلسلة الإمدادات على المنهج الوصفي التحليلي لمعالجة موضوع الدراسة وعرض أ

التي قام بحلها التعلم الآلي، توصلت الدراسة إلى عدة نتائج أهمها أن التعلم الآلي يساهم بشكل كبير في إدارة سلسلة  كلاتوالمش

من خلال تزويدهم بمعلومات أكثر دقة عن التوريد اللوجستية حيث يساعد في تحسين جودة إدارة العلاقة مع الموردين والعملاء 

ارات واتخاذ القر حالة الشحن ويساهم أيضاا في تقليل مخاطر الاحتيال عن طريق أتمتة عمليات التفتيش وعمليات المراجعة،

 بصورة سريعة وتخفيض الوقت اللازم للوصول إلى السوق.

بشكل عام وبيان خصائصها البلوك تشين ى ماهية تقنية هدفت هذه الدراسة إلى الوقوف عل( 2020 دراسة )النجار وآخرون،

لبلوك اوميزاتها وعناصرها الأساسية وآلية عملها وأهم المشكلات التي قد تواجهها، وبيان طبيعة التطورات التي صاحبت تقنية 
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 في فيتخدام المنهج الوصبشكل عام، والتعرف على واقع التقنية عالمياا واستخداماتها في قطاع الصناعة المالية، وتم اس تشين 

بشكل عام وبيان خصائصها وميزاتها وعناصرها الأساسية وآلية عملها وأهم المشكلات  البلوك تشينماهية تقنية  التعرف على

ور تقنية دالتي قد تواجهها، والمنهج الاستقرائي في تتبع واقع التقنية عالمياا على الصعيد الاقتصادي والمالي في محاولة لمعرفة 

ية التي من أهم الابتكارات التقن البلوك تشينفي الصناعة المالية، وتوصلت الدراسة إلى عدة نتائج أهمها اعتبار البلوك تشين 

ظهرت ما بعد الأزمة المالية العالمية وأثبتت كفاءتها في العديد من القطاعات، وأنها تشكل الدوافع الأساسية لفلسفة سلسلة الثقة: 

التساؤل حول ضرورة إيجاد طرق  ما يطرحوإلغاء الوساطة، واللامركزية مصدر تهديد كبير لقطاعات مالية عديدة وهو  ،الأتمتة

المرحلة القادمة من الصناعة المالية، وقد أوصت الدراسة بعدة توصيات أهمها هي دعم المشاريع المتعلقة  لإدارةوتدابير استباقية 

تحقيق في شتى المجالات بهدف رفع الكفاءة والقدرة الإنتاجية و البلوك تشينحت توفرها تقنية بالتطبيقات اللامركزية التي أصب

 الربح في وقت أسرع وتكلفة أقل تحت غطاء من الشفافية.

  الدراسات الأجنبية:. 2.2

هدفت الدراسة إلى دراسة دور التعلم الآلي في تعزيز الإعلان المستهدف عبر الإنترنت من  (Lahbabi et al.2022,)دراسة 

الدراسة  وتناولت خلال استخدام نهج يركز على المستخدم، بناء على معيارين محددين هما تنميط المستخدم والاستهداف السلوكي،

ستخدام لتجارية في سياق معالجة البيانات المتعلقة بالمبيعات الرقمية بااستخدام طرق التعلم الآلي لتحليل المبيعات الرقمية للعلامة ا

خوارزميات التصنيف الهجينة، وذلك عبر جمع وتحليل عدد العملاء وخصائص العملاء ودرجة الدعاية للعلامة التجارية 

ادة ام ثلاثة أنواع من الخوارزميات لزيوللقيام بذلك تم استخد وإيرادات العلامة التجارية في التسويق الرقمي للعلامة التجارية،

، وتوصلت الدراسة إلى أن استخدام تقنيات التعلم الآلي في orangeأداء ودقة التنبؤ بالتعلم الآلي بتنفيذ المحاكاة باستخدام محاكي 

حملات الإعلانية، فيذ الالتسويق ساعد العلامات التجارية في تنفيذ الحملات الإعلانية، وتعتبر طريقة فعالة من حيث التكلفة لتن

وأنها أكثر ذكاء لأنها تساعد في الوصول إلى الجماهير المستهدفة، لذلك يصبح من الضروري للشركات التكيف مع اتجاهات 

 وتقنيات التسويق الجديدة لمساعدتها في التميز عن الآخرين بالإضافة لتحسين الإعلانات.

إلى التحقيق في قيود تقنية البلوك تشين المستخدمة في التجارة الدولية في مجال التسويق، ( Adıgüzel,2021) دراسةتهدف 

مجال بدون طرف ثالث وهو البنك، ومعالجة الدفع وتحويل الأموال استخدامات البلوك تشين في مجال التسويق كوتناولت الدراسة 

الشفافية  لةكالتسويقية كمش مشكلاتوتقديم الحلول لجميع ال لات،وبرامج مكافآت الولاء وغيرها من المجا ،مراقبة سلاسل التوريد

وأن تطبيقها  ،أن البلوك تشين يضمن أمان البيانات والشفافية وتمكننا من إدارة البيانات، وتوصلت الدراسة إلى والكفاءة والاحتيال

ن الحملة الناشرين المناسبين وقياس النتائج مكما أنها تساعد المعلنين في اختيار  ،لاءالعمويحمي بيانات داعم في سلسلة التوريد 

 علانية.الإ

هدفت الدراسة إلى معرفة تأثير التعلم الآلي في مجال التسويق الرقمي من خلال التركيز على ( Ullal et al.,2021)دراسة 

التعلم الآلي في تحليل موقف العملاء لإعداد الاستراتيجيات موقف العملاء وسلوكهم وخياراتهم، وتناولت الدراسة استخدام 

وتخصيص العروض وتحديد مدة عرضها وتوقيت الإعلانات للعمل على زيادة المبيعات، بالإضافة إلى تخصيص الإعلانات 

جارية، كات التللعملاء، وتحليل سلوك العملاء على منصات التواصل الاجتماعي لكونها تعبر عن رغباتهم وتوقعاتهم من الشر

كن من حيث يم وتوصلت الدراسة إلى أن التعلم الآلي سيؤدي إلى ممارسات أفضل من الممارسات الحالية في التسويق الرقمي،

خلاله معرفة أماكن الشراء المستقبلية والأسعار ووقت الشراء وأيضا لديه القدرة على ربط المبيعات بعدد مشاهدات الإعلانات، 

http://www.ajrsp.com/


 م 2024-6-5| تأريخ الإصدار:  ستونوال ثانيالالمجلة الأكاديمية للأبحاث والنشر العلمي | الإصدار 

      

   

 

   www.ajrsp.com                                                                                                                        37  

 ISSN: 2706-6495 

عل على المنتجات الجديدة التي تم إطلاقها على المنصات الرقمية و تحليل خيارات العميل في المستقبل، والدراسة و تحليل ردود الف 

بشكل عام تساعد الشركات على فهم أهمية التعلم الآلي، والذي من الممكن أن يتوقع معدل ووقت ومكان الشراء، وبالتالي مساعدة 

 ب في الوقت المناسب.المسوقين في الإعلان عن المنتج المناس

 الإطار النظري. 1

 :التسويق الرقمي. 1.1

اصل بين أحد الأساليب المعاصرة في تسهيل التومن المفاهيم الأساسية والمبتكرة في عالم التسويق، ويعتبر  يعد التسويق الرقمي

ورة فردية عن بص لاءالعمفرصة استهداف العملاء و شركةالبائع والمشتري ولتسويق المنتجات والخدمات إلكترونياا فهو يتيح لل

 .(2223،ة)بن حوجو ومشت وغيرها الإلكترونيةطريق أدوات التسويق الرقمي المتاحة مثل شبكات التواصل الاجتماعي والمواقع 

 التسويق الرقمي: تعريف. 1.1.1

 ج،المنتوالسماح بحصولهم على جميع أنواع معلومات  المحتملين،ين ملاللعالتسويق الرقمي هو عرض المنتجات والخدمات 

وإنشاء متطلباتهم، والتواصل والتفاعل مع الشركات والعلامات التجارية  المنتج،وإجراء المعاملات عبر الإنترنت بمجرد اختيار 

توزيع وبيع السلع  تسويقية مثليتيح التسويق الرقمي للشركات تحقيق أهدافها ال المقترحات، كمالتقييم المنتجات والخدمات وتقديم 

 Lahbabi etبتكلفة منخفضة نسبياا ) العميلوبيع السلع والخدمات الاستهلاكية وإدارة علاقات العملاء والتأثير على سلوك 

,2022.al.) ( 2021,ويرى.Novytska et al) مع العملاء وشركاء الأعمال باستخدام  شركةأن التسويق الرقمي يوفر تفاعل ال

( أن التقدم في التكنولوجيا Dwivedi et al.,2021تقنيات المعلومات والاتصالات الرقمية والوسائل الإلكترونية. بينما يرى )

 الرقمي". العميلمن خلال "التحول الرقمي" الذي أدى إلى تشكيل "ثقافة  العميلأدى إلى تطور سلوك 

 لتسويق الرقمي:أهمية ا. 2.1.1

عرض منتجاتها في مختلف أنحاء العالم على مدار الساعة، والتواصل ب هافي إتاحة الفرصة ل شركةأهمية التسويق الرقمي لل تكمن

في الوصول للعميل، وامتلاك قاعدة بيانات قوية عن العملاء المحتملين، وتزيد من كفاءة  ةالفعال مع الشركاء والعملاء، والسرع

أن أهمية التسويق للعميل تكون في مواكبة السلع والخدمات عبر الوسائل الرقمية، وإمكانية اطلاع العميل على كل  االإعلان، كم

طلاع على المعلومات المتاحة على الموقع الإلكتروني للمسوق وإمكانية المشاركة من خلال الا ما هو جديد على مدار الساعة،

 (.2221)سلام، وإمكانية المقارنة بين المنتجات والأسعار المنافسة وعرض رأيه من خلال التواصل المباشر،

 أبعاد التسويق الرقمي:. 1.1.1

 zeisserوانتشاراا وهو نموذج  االأكثر استخدامتناول العديد من الباحثين أبعاد التسويق الرقمي ورغم ذلك هناك نموذج واحد هو 

(، يستخدم نموذج 2221)سلام،الذي وضع خمسة أبعاد للتسويق الرقمي وهي: الجذب، الاستغراق، الاحتفاظ، التعلم، التواصل

zeisser  (2212،الحماميو الحكيم) سنة على وضعه 22كأساس منهجي في العديد من الدراسات رغم مرور. 

 عرض للأبعاد الخمسة:وفيما يلي 

عن طريق الإعلانات هو جذب العملاء إلى الموقع الإلكتروني، أو خلق عملاء جدد. ويمكن جذب العملاء  :attractالجذب  .1

على المواقع الإعلانية أو الروابط ذات الصلة، وقد يترتب على ذلك تحسين ترتيب المواقع على محركات البحث 

(. وتركز عملية الجذب على قضية العلامة التجارية عند استعمال التطبيقات، وذلك لأن بناء تطبيق يجمع بين 2221)سلام،
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 ،الحماميو الحكيمإليها )لى أن يكون الموقع يحمل اسم العلامة التجارية التي يراد الترويج التسويق الرقمي والمزيج يحتاج إ 

2212.) 

الخطوة التالية بعد جذب العملاء هي الاستغراق وهي انخراط العملاء في المشاركة والاهتمام وتحقيق  :Engageالاستغراق  .2

في مرحلة الاستغراق تنهار العديد من تطبيقات التسويق الرقمي وذلك لضعف  إنه، حيث (2221قريشي،والتفاعل )جخراب 

ة الوضوح تأثر على انتباه بالمقابل هناك تطبيقات أخرى تكون متطورة وذات رسوم عاليمحتواها وسوء العرض المقدم 

 (.2212الحمامي،و)الحكيم  وتزيد من تفاعله العميل

عودتهم و العملاءيضمن الاحتفاظ ب وفريدتوفير محتوى تفاعلي ب ات مع العملاءالاحتفاظ بالعلاق هو Retainالاحتفاظ:  .1

 جخراب) المستمر للمحتوىوالتجديد  الإعلان للترويج لعناصر المزيج التسويقيوأن الاحتفاظ يتطلب  مرة أخرى،للموقع 

 .(2221،قريشيو

من خلال وسائل التواصل الاجتماعي  وسلوكياتهمهم اتواتجاه هو التعرف على تفضيلات العملاء :learnالتعلم  .4

أتاح فرصة للمسوقين لمعرفة بيانات عن العملاء كبيانات السكن والبيانات الديموغرافية ومواقفهم ، والتعلم (2221)سلام،

 (.2212الحمامي،و وسلوكهم )الحكيم

يعد هذا البعد هو البعد الأكثر أهمية في التسويق الرقمي، ويعرف التواصل على أنه عملية نقل المعلومات  :Relateالتواصل  .5

والفهم المشترك من فرد إلى آخر، وهي الخطوة التالية لمعرفة المعلومات عن العملاء حيث سيقوم المسوقون التواصل مع 

على تواجدهم في مواقع التواصل الاجتماعي  شركاتوالالعملاء وتقديم قيمة مضافة لهم، لذلك يحرص المسوقين 

 (.2221)سلام،

 

 أبعاد التسويق الرقمي.( 1شكل رقم )

 (.2221(، )سلام،2212)الحكيم والحمامي، عداد الباحثتان بالاعتماد على مراجعإالمصدر: 

 المزيج التسويقي:. 2.1

التسويقي، ويعرف على أنه مجموعة من الأدوات التسويقية التي يمكن احدى أبرز وأهم الاستراتيجيات التسويقية هي المزيج 

( إلى أن عناصر المزيج التسويقي المتعارف 2222صقور،و ، وقد أشارا )الصرنشركةالتحكم فيها لتحقيق الأهداف التسويقية لل

هي عناصر موجهة للمسوق وتكون من نظرة المسوق  4PSعليها وهي: "المنتج، السعر، الترويج، التوزيع" وهي ما تسمى بـ 

الجذب 
attract

الاستغراق 
Engage

الاحتفاظ 
Retain

التعلم 
learn

التواصل 
Relate
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غفال عنها وهي: "حل الزبون، تكلفة الزبون، الراحة، الاتصال" وهي أو البائع، وأن هناك عناصر أخرى موجهة للمشتري تم الإ 

 .4CSما تسمى بـنموذج 

صل الاجتماعي وبروز مجال التسويق واختراع وسائل التوا الإنترنت( إلى أنه بعد ظهور 2020Jarad,وعلاوة على ذلك يشير )

في قدرتها على تلبية متطلبات التغيير الجديدة في المجال  4PS الرقمي والتجارة الإلكترونية أصبح هناك جدل في قدرة نموذج

 ،التسويقي، وذلك لأن الهدف من التسويق الرقمي هو جذب العملاء إلى العلامات التجارية على عكس الشكل التقليدي للتسويق

، فبالتالي يضمن تلبية احتياجات العملاء وتكلفة عملاءعلى أنه تطبيق لفكرة الإدارة الموجهة نحو ال 4CSحيث ينظر لنموذج 

 السلع، والخدمات للعملاء، والراحة، والتواصل.

ويقي أكثر حيث شعر أن هذا التركيز الجديد سيؤدي إلى تخطيط تس العميل،على  4CS لتربونومن هذا المنطلق ركز نموذج 

"، ميلع"رغبات واحتياجات ال عميل، ولقد تم بناء النموذج حول أربعة عناصر رئيسية وهي: الالعميلنجاحاا باعتماده على إرضاء 

 (.Akbar et al.,2023التكلفة، الراحة، التواصل )

 .4CSونموذج لوتربورن  4PS( الفرق بين نموذج مكارثي 2ويوضح الشكل رقم )

 

 

 

 

 

 

 

 .4CS لوتربورنونموذج  4PS( الفرق بين نموذج مكارثي 2)شكل رقم 

 (.3,202.et al Akbar) (،2020Jarad,(، )2222صقور،و بالاعتماد على مراجع )الصرن تانعداد الباحثإالمصدر: 

 وهو الهدف الرئيسي من التسويق الرقمي. عميللارتباطها بال 4CSعلى نموذج لوتربورن باحثتان ال اعتمدت انطلاقاً من ذلك

 لذكاء الاصطناعي في التسويق الرقمي:ا. 1.1

ر على كافة مجالات ثأ واحدثأ لتعلم الآليالبلوك تشين وا إن الانتشار الواسع للذكاء الاصطناعي وجميع تقنياته وتطبيقاته بما فيها

أن الذكاء الاصطناعي أحدث ثورة في صناعة التسويق الرقمي حيث  (2221)قحايرية،  كما ذكر، الحياة بما فيها التسويق الرقمي

من الشركات تستخدم الذكاء الاصطناعي في برامجها التسويقية ( %55) أن smart insightsأظهرت دراسة أجراها مكتب 

ء الاصطناعي للمساعدة ( أنه تم استخدام الذكاLahbabi et al.,2022وذكر ) .لتأثيرها البالغ في تحسين تجربة التسوق الرقمي

في رقمنة العمليات التجارية في الشركات وكذلك لجذب العملاء والحفاظ عليهم حيث إنه يساعد على تحديد الأنماط الغير المتوقعة 

 نتيجة الاعتماد على من أجل زيادة فرص النجاح في التسويق الرقمي وذلك من خلال فهم أفضل لاحتياجات العملاء وسلوكهم

الحديثة التي تساعد على سحب البيانات التي تم جمعها سابقا مثل استطلاعات رضا العملاء في منصات التواصل  التقنيات

 .الاجتماعي

المنتج•

السعر•

الترويج•

التوزيع•

نحو المسوقةموجه

(4PSنموذج مكارثي )

العميل•

التكلفة•

الراحة•

التواصل•

نحو العميلةموجه

(4CSنموذج لوتربورن )
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 زيادةلو الذكاء الاصطناعي لتحسين تجربة العميل قنيةويمكن وضع مفهوم للتسويق بالذكاء الاصطناعي بأنه هو الاستفادة من ت 

ستخدام تحليلات البيانات الضخمة، والتَّعلم الآلي، والعمليات الأخرى، من خلال امن الحَملات التسويقية،  (ROI) عائد الاستثمار

 .(2222، وسالم )رقاني لاكتساب نظرة ثاقبة على الجمهور المستهدف

 لتسويقية.العمليات امن خلال هذا المحور سنتطرق إلى استخدام البلوك تشين والتعلم الآلي في التسويق الرقمي ودوره في نجاح 

 التسويق الرقمي:البلوك تشين في  : دورأولاً 

ساهمت تقنية  2212في كثير من المجالات، ومنذ  كلاتفي كل مرة تظهر تقنية جديدة تكون هي بمثابة العصا السحرية لحل مش

البلوك تشين بطرح حلول ثورية وأدوات أكثر فعالية لمجال تسويق المعلومات، وذلك بطبيعة عمل البلوك تشين التي تعتمد على 

ق بيئة مناسبة ، واللامركزية بتحقيقها في خل"public distributed ledger"متاح الاطلاع عليه للعامة  سجلالشفافية كونها 

سويقية وذلك العملية الت تحسين فيدور للبلوك تشين  قد كانوقابلة للاستعمال المتبادل الذي لا يحقق بقاعدة بيانات مركزية، و

 لعميلاورغباتهم واستقصاء المعلومات مثل الملف الخاص ب لاءالعمبتسهيل تحقيق أهداف المسوقين والحصول على معلومات 

رامج ويسمح للمسوق داخل الشركة بتصميم عروض وب والنقاط وتواريخ الدفع ونمط الشراء واستجابتهم للترويجات والتخفيضات،

برامج  هوتتميز تقنية البلوك تشين بإلغاء الوساطة ووجود طرف ثالث كالبنوك مثلاا، وهذا ما أظهر ،الأوفياء عملاءتتناسب مع ال

على نقاط عند كل عملية شراء وبالتالي يستطيع باستبدال هذه النقاط بمشتريات، وتسمح  ميلالعمكافآت الولاء حيث يحصل 

أيضاا بتتبع ملفاتهم ومعرفة حصيلة النقاط الخاصة بالمكافآت المتحصل عليها وإمكانية التصرف فيها مما يعطي الأريحية  لاءللعم

كما  ،م الخصم بوجود طرف ثالث وسيط يلزم رسوم مادية عليهماوالمسوق من الحيازات المادية لقسائ العميلوالتحرر لكل من 

ج بالسماح له في معرفة معلومات عن مصدر المنت العميلتساهم تقنية البلوك تشين في رفع مستوى الأمان والحماية وكسب ثقة 

لسلة لومات عن كافة خطوات سمع من خلال تقديمتوفر الأمان للبائع أو المسوق عبر تحديد أي خلل في المنتج ووعملية التتبع، 

 (.2222توريد المنتج  ومعرفة الخلل الذي يترتب عليه إتلاف المنتج )بن حليمة وآخرون،

نقاط الولاء هي  حيث تعتبر، وتتتبع الشحنات تحسين بعض الأنظمة التسويقية مثل بطاقات الولاءفي دور كبير  اله بالإضافة أن

حتى تحويلها إلى عملة ورقية أو  للمنتجات، ويمكنعملات مشفرة يكسبها العميل من خلال استهلاكه للخدمات المقدمة أو شراءه 

 للعملاء لأنها تمنحهم حرية استبدال بالتالي تقدم مزاياالمتاجر، عملات مشفرة أخرى تقدم نقاط ولاء عامة تقُبل في العديد من 

النقاط أينما يريدون أو استبدالها بعملة ورقية أو عملات مشفرة أخرى، فهي تعطي حرية للعملاء تزيد من القيمة التي يقدمها 

قاط الولاء ن حيث تمثل تساعدهم على تقليل مسؤولية الولاء في ميزانيتهم العمومية،فللتجار  وكذلك تقدم مزاياالمسوق للعميل، 

 .(Agrawal et al.,2018)  وعداا للعميل وبالتالي يتم تسجيلها كالتزام في الميزانية العمومية للشركة

ويتم استخدام تقنية البلوك تشين في بطاقات الولاء من خلال الاستفادة من مزاياها مثل اللامركزية التي تتيح تداول النقاط بشكل 

خرى كالشفافية والأمان والثقة التي تعمل على تحسين الأمان والخصوصية والأداء وسهولة لامركزي وإدارتها، ومزاياها الأ

 .(Agrawal et al.,2018)الاستخدام وسلامة البيانات وقابلية التوسع في مجال بطاقات الولاء 

أثر كل واحدة وتت عدة أدوار مختلفة تحتها وتندرجفي التسويق الرقمي  أربع أدوار أساسية له تشين نستنتج مما سبق أن البلوك

والمستوى العالي من الأمن و الخصوصية و تقليل التكاليف بإزالة الوسائط والعمليات الورقية  والموثوقية،خرى وهي الشفافية الأب

وتأثير كل  ،دور البلوك تشين في التسويق الرقمي( 3، ويوضح الشكل رقم )العميلعلى  الوقت سهم في توفيرتو بالتالي جميعها 

 على الأخرى:واحدة 
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 .في التسويق الرقمي البلوك تشيندور ( 1شكل )

 .(2222( )النجار وآخرون،2222سيد،العداد الباحثتان بالاعتماد على مرجعي  )إالمصدر: 

 التعلم الآلي في التسويق الرقمي: دور ثانيا:

مثل التعلم  اعيالاصطن، كتقنيات الذكاء العميلوتلبي احتياجات أدوات تدعم العملية التسويقية الرقمي بتوفر طور التسويق يت

 (:Abbas,2017)،(2222،طعيمة)خمس مهام بالاعتماد على في  الباحثتينويقوم التعلم الآلي على عدة مهام حصرتها  الآلي،

 .التنبؤ بالمستقبل .1

 .العثور على أنماط البيانات .2

 .تقليل حجم البيانات .3

 .فهم وتفسير البيانات .4

 .التصنيف واستخراج البيانات .5

أولاا تتمثل ( في أربع مجالات Bayoude et al.,2018) لتسويق الرقمي حصرهاللتعلم الآلي في اإيجابي  هناك دورويتضح أن 

الذي  يلتسويق التنبئاثانياا العملاء المحتملين وربط خصائص العملاء بسلوكياتهم المتوقعة، عملاء وذلك بتحديد التنبؤ بسلوك الفي 

حيث قال عنها chatbots  روبوتات المحادثةمة لهم، ولتقديم معلومات تسويقية قيَ معلومات شخصية حول العملاء يتمثل في جمع 

في عصر السرعة يتوقع العملاء ردود أفعال سريعة والبشر لا يستطيعون مواجهة هذه المتطلبات، لذلك يتم أنه  (2221)قحايرية،

 ،على استفسارات العملاء وطلباتهم وتحقيق رضا أكبر للمتسوق والإجابةالاستعانة بروبوتات المحادثة من أجل محاكاة الحوارات 

استراتيجية تسويق داخلية تتكون من إنتاج وتقديم محتوى ( على أنه Lahbabi et al.2022,الذي عرفه ) تسويق المحتوىوآخرا 

 .قيم وملائم ومتسق لجذب جمهور محدد جيدا والاحتفاظ به لتحقيق الربح

قدرة أفضل بكثير من القائمة على  أنظمة لديها، وهي ونتيجة لما سبق ذكره ظهرت أنظمة التوصية المعتمدة على التعلم الآلي

نظمة التوصية المعتمدة فأ كافية،وبالتالي يمكن أن تقدم تنبؤات مفيدة للمجالات التي تكون فيها القدرة البشرية بسيطة وغير  البشر،

على التعلم الآلي تكون أكثر كفاءة لتحليل المعلومات والاسترجاع للعثور على مقاطع الفيديو ذات الصلة وعرضها على حساب 

  (.carlos et al.,2015)الأعضاء 

.تسجيل الممتلكات•

.توثيق المعاملات•

.نقل أصل الملفات•

.ضمان الجودة•

الشفافية 
والموثوقية

حماية البيانات •
ة الشخصية و التجاري
ءللمستخدمين والعملا

الأمان وحماية •
.المعاملة من التلاعب

الأمن و 
ازالة الوسائط•الخصوصية

و العمليات 
الورقية

يفتقليل التكال

الاطلاع على •
كافة المعلومات

أو الشهادات أو 
الوثائق في 
منصة واحدة

توفير الوقت
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يساعدهم حيث  ،التعلم الآلي للعثور على أنماط في أنشطة المستخدم على موقع ويب أو على تطبيق جوالوكذلك يستخدم المسوقون  

 (.Lahbabi et al.,2022) على التنبؤ بالسلوك الإضافي للمستخدمين وتحسين العروض الإعلانية بسرعة

ويق التنبئي، والتسترى الباحثتان أن دور التعلم الآلي في التسويق الرقمي يتمثل في التنبؤ بسلوك العملاء،  ا على ذلكبناءً 

 (4كما هو موضح في شكل ) وأخيراا تسويق المحتوىروبوتات المحادثة، و

 

 ( دور التعلم الآلي في التسويق الرقمي )إعداد الباحثتان(4شكل )

 الدراسة التحليلية: .4

بدراسة تحليلية لمجموعة من التجارب العالمية في تطبيق البلوك تشين والتعلم الآلي  تانخلال الدراسة النظرية قامت الباحثمن 

 في التسويق الرقمي:

 أولاً: التجارب العالمية في تطبيق البلوك تشين في التسويق الرقمي:

سين عدد من ن طريق تحتحسين العملية التسويقية لديها وذلك عالبلوك تشين في  دوراستفادت العديد من الشركات التجارية من 

 فيما يلي سيتم، واجرأو الت العميلتتبع الشحنات من قبل التسويقية القائمة على البلوك تشين مثل استخدام بطاقات الولاء و العمليات

 :استخدمت البلوك تشين في التسويق الرقميالتي  لتجارب العالميةعرض أهم هذه ا

 النموذج التحليلي الأول:

 . (SIA)الخطوط الجوية السنغافوريةالشركة: 

 العالم.وجهة في  24تقدم الخطوط السنغافورية خدماتها إلى أكثر من  ،نية في سنغافورةوطشركة طيران  هي معلومات تعريفية:

 .القائمة على البلوك تشين بطاقات الولاءاستخدام الفكرة: 

المسافة التي  من ءللنقاط التي يكسبها العملا البلوك تشين في انشاء محفظة رقمية تقنية علىالخطوط الجوية السنغافورية عتمدت ا 

وذلك بتصميم المحفظة الرقمية القائمة على الأميال لتمكين العملاء من تحويل  يقطعها المسافر مع الخطوط الجوية السنغافورية،

مع شركاء الخطوط الجوية السنغافورية في جميع " لإنفاقها "krispayأميال كريس فلاير الجوية بسهولة إلى أميال كريس باي 

 ،تاجر الشريكة مع الخطوط السنغافوريةموال المطاعم من خدام هذه النقاط للشراءأنحاء سنغافورة، كما يمكن أيضا است

دور التعلم 
الآلي في 
التسويق 
الرقمي

وىتسويق المحت

روبوتات 
المحادثة

بئيالتسويق التن

التنبؤ بسلوك
العملاء

http://www.ajrsp.com/


 م 2024-6-5| تأريخ الإصدار:  ستونوال ثانيالالمجلة الأكاديمية للأبحاث والنشر العلمي | الإصدار 

      

   

 

   www.ajrsp.com                                                                                                                        43  

 ISSN: 2706-6495 

ميال القادمة، كما أنه يمكن مزج الأ العميلترقية رحلة لعروض ترويجية للعملاء وتقوم على تجميع الأميال  والتي تقوم بتقديم  

( 1ورة رقم )صال توضحعلى المسافة التي قطعها ودرجة الأجرة كما  أميالا بناءا  وبذلك سيكسب ،ةوالنقود لتعويض تكلفة التذكر

( نموذج لرحلة من سان فرانسيسكو إلى سنغافورة والأميال 2، وفي صورة رقم )من نقاط لكل مقصورةحيث توضح ما سيتم كسبه 

 (.(Kunesh,2023 العميل التي تم اكتسابها

 

 (.(Kunesh,2023لنقاط المكتسبة لكل مقصورة ا( 1صورة رقم )

 

 (.(Kunesh,2023( نموذج لرحلة من سان فرانسيسكو إلى سنغافورة 2صورة رقم )

 النموذج التحليلي الثاني:

 .Amazonأمازون الشركة: 

 نترنت من حيث الإيرادات في العالم.اهي شركة أمريكية للتجارة الالكترونية، وهي أكبر شركة  معلومات تعريفية:

 .البلوك تشينتتبع الشحنات القائمة على الفكرة: 

لتتبع عملية الإنتاج  وهو نظام شامل Track and Trace نظامالقيام بإنشاء في  البلوك تشينتقنية قامت أمازون بالاستفادة من 

بكة شب تعرف البلوك تشين وهي ما وساطة بالاستفادة منمعها من أطراف متعددة وذلك التعامل ويمكن  أمازون،والتوريد في 
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يتمتع كل مشارك في الشبكة بإمكانية الوصول إلى حيث  دون الحاجة إلى سلطة مركزية للتحقق من المعاملات نظير،نظير إلى  

 ولا يوجد مالك شبكة واحد.  ومشفر،مشترك الذي يسجل جميع المعاملات بشكل ثابت سجل رقمي 

ذي يوفر رؤية وال واحد،مشترك رقمي في سجل  باستخدام البلوك تشين يمكن لشركات سلسلة التوريد توثيق تحديثات الإنتاج

 يمكن للشركات الاستعلام عن ومحدثة،نظرا لأن المعاملات دائما ما تكون مختومة زمنيا  للحقيقة،كاملة للبيانات ومصدراا واحدا 

 التأخيرو القانونية نتهاكاتالاو المقلدة،مشكلات مثل السلع ال إيقاف بعضيساعد في وكذلك حالة المنتج وموقعه في أي وقت، 

(Aws,2023). 

أخلاقية تواجه كلات مشكان يوجد حيث ، البلوك تشين واجهت أمازون قبل استخدام ( المشكلات التي3توضح الصورة رقم )و

ود انعدام الشفافية وعدم وج لاءالعميواجه و وسيط،ومشكلة وجود طرف ثالث  المصانع،فقدان البيانات في  من الموردين، وخوف

لى وعادت التقنية ع كلاتوبعد استخدام البلوك تشين في سلاسل توريد أمازون تم حل هذه المش المنتج،معلومات كافية حول 

 (.4صنع القرار كما توضح الصورة رقم ) وتساعده في العميلسلاسل التوريد بفوائد على المورد و

 

 أمازون قبل استخدام البلوك تشين. واجهتالتي  كلات( المش1صورة رقم )
 

 

 ( الحلول التي قدمتها البلوك تشين لأمازون في تتبع الشحن.4صورة رقم )

 ثانياً: التجارب العالمية في تطبيق التعلم الآلي في التسويق الرقمي:

وذلك لارتباط مهام التعلم الآلي كالتنبؤ بالمستقبل واستخراج  التسويقية،م الآلي في خططها لهناك عدة مؤسسات استخدمت التع

ء، تطوير العمليات التسويقية كعملية التوصية وتحليل سلوك العملافي  كان لها دور كبيرالبيانات وتحليلها وغيرها من المهام التي 
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جاحهم ونتفلكس وستاربكس وتم اختيارهم لنوكانت أبرز التجارب العالمية التي طبقت التعلم الآلي في التسويق الرقمي أمازون  

وفيما يلي سيتم عرض أهم هذه التجارب العالمية التي استخدمت التعلم الآلي في التسويق  أجمع،الباهر ووصولهم إلى العالم 

 .الرقمي

 النموذج التحليلي الأول:

 .Amazonأمازون الشركة: 

 ، وهي أكبر شركة إنترنت من حيث الإيرادات في العالم.الالكترونيةهي شركة أمريكية للتجارة  معلومات تعريفية:

 نظم التوصية القائمة على التعلم الآلي.: الأولى الفكرة

 Amazonجعل العملاء يشعرون بالإرهاق عند اختيارها، ولهذا تم إطلاق تقنية في أمازون بما ي المنتجاتتتجدد وتتنوع 

textractالمخصصة لراحة العملاء من خلال تحسين كفاءة المبيعات، وحل مشكلة ة قائمة على التعلم الآلي ، وهي أنظمة توصي

وهو نظام تحليل بيانات أمازون بما في ذلك التقييمات والنصوص  ،كم الهائل من المنتجات والمعلومات التي يوجهها العميلال

التجارية وميزات الصورة والروابط، لتحسين كفاءة المبيعات بين والبيانات الوصفية للمنتج ومعلومات الفئة والسعر والعلامة 

والجهد  تعمل أنظمة التوصية على تقليل تكلفة الوقتوالشركات والعملاء، وتلبية احتياجات العملاء الفردية بكفاءة إنتاجية ضخمة، 

 تنوع المنتجات والخدمات التي يمكن للعملاءالمطلوب عند بحث العملاء عن المنتجات المناسبة، يعتقد العلماء أن النظام يحد من 

يادة المبيعات زمنتجات يتجاهلها العملاء للتي يتوقعها العميل، لذلك قام النظام باقتراح استكشافها حيث يوصي فقط بالمنتجات ا

 .(Jingwen, 2023)بهامن خلال التوصية 

خدام نظام وتم است معين،توصية المنتج اكتشاف أن المستخدم يحتاج إلى شراء كتاب مدرسي أو كتاب صوتي  نظمويمكن أيضاا ل

الذي قدم أدوات وحلول وخدمات التعلم الآلي والتنبؤ بمراقبة مقدار حركة البيانات التي يحصل  AWSأمازون للخدمة الذاتية 

تغذي هذه البيانات الوصفية نماذج التعلم الآلي التي تتنبأ متى وأين  عليها كل عميل ومدة استمرار الاتصالات وجودتها حيث

 .(2221)قحايرية،  سيقوم المشتري بالطلب وذلك لتسهيل التسوق وعمليات الشراء

 .تحليل سلوك العملاء القائم على التعلم الآليالفكرة الثانية: 

تتبع مراجعات العملاء لتحليل المشكلة، واقتراحات العملاء وآرائهم حول المنتج وتساعد العملاء الآخرين على اتخاذ قرارات 

مراجعة للملايين من ر وفي النهاية يسمح النظام لأي مستخدم بنش لاءللعمبشأن هذا المنتج، لذلك فتحت أمازون مراجعاتها 

ا إلى زيادة في المحتوى المجهول لأمازون الذي ينشئه المستخدم، لذلك يجب بذل مجهود لفهم المنتجات على الموقع، وقد أدى هذ

 ,Rashid& Huang) المعلومات في السياق الصحيح وتطوير الأساليب لتحديد قصد العملاء من آرائهم وتحليل مشاعرهم

ر يستخدم لتحليل عدد كبي القائم على تقنية التعلم الآلي والذي Amazon Rekognitionولحل هذه المشكلة تم استحداث ، (2021

من مقاطع الفيديو والصور، كما يمكنها تحليل مشاعر العملاء والتقاط تعابير الوجه للتحقق ما إذا كانت سعيدة أو 

 (. (Indla,2021حزينة

 النموذج التحليلي الثاني:

 .Netflixنتفلكس الشركة: 

ن الوثائقيات وغيرها م الأنميهي خدمة بث تقدّم مجموعة متنوعة من العروض التلفزيونية والأفلام وأعمال  معلومات تعريفية:

 .الأعمال الحائزة على جوائز من خلال الآلاف من الأجهزة المتصلة بالإنترنت
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 نظام التوصية القائم على التعلم الآلي. الفكرة: 

ق الأهداف طويلة الأجل لديها وهي رضا المستخدم وإيجاد يحقلتالآلي في أنظمة التوصية لديها  التعلم Netflixطبقت نتفلكس 

توصيات مخصصة لكل مستخدم باستخدام نظام  Netflix تقدم نتفلكس، حيث (Steck et al., 2021)طرق لترميز أفضل 

المستخدم وما يشاهده، ويحلل ردود فعل العملاء على العروض والأفلام  فضلهبناء على ما ي الآلي،التوصية القائم على التعلم 

ن ثم اقتراح م ثم النظر في مليارات السجلات ويتم اكتشاف معظم العروض التي يشاهدها المستخدمون المختلفة،الوثائقية والأفلام 

 (.Jain& Aggarwal,2020) عروض مخصصة للمستخدم تطابق توقعاته

على اكتشاف المحتوى الذي سيشاهدونه  الأعضاءفي مساعدة  Netflixئيسية لنظام التوصية الخاص في تتمثل المهمة الر

وهذا يعتبر مشكلة صعبة لأسباب عديدة منها أن كل شخص فريد ، والاستمتاع لتحقيق أقصى قدر من رضاهم على المدى الطويل

توصية هنا لكمية بيانات ومعلومات ضخمة المن نوعه، ولديه العديد من الاهتمامات التي يمكن تختلف عن غيره، ويحتاج نظام 

يح لهم تحقيق عها تتليقوم بتحليلها والعمل على توصيات دقيقة وصحيحة لكل عضو حتى يحصل على تجربة خاصة فريدة من نو

أقصى استفادة من نظام التوصية في نتفلكس، وقد تأتي من سمات المستخدم كعمره وبلده وغيرها، أو معلومات إضافية كالمعلومات 

حيث  هالسياقية المتعلقة بالتفاعل بين المستخدم والعنصر، وتستخدم لتحويل البيانات إلى مصفوفة متفرقة لكل مستخدم على حد

فل( الإبهام لأعلى أو لأس ،تقييماتالإدخال على معلومة إما ضمنية )مثل عمليات التشغيل أو النقرات( أو صريحة )مثل يمثل كل 

(Steck et al., 2021). 

الرئيسية  Netflixصفحة  القرار الأساسي لنظام التوصية هو اختيار مقاطع الفيديو التي سيتم عرضها لكل عضو علىحيث يعتبر 

تنقسم مهمة التخصيص هذه نفسها إلى مهام فرعية مختلفة باستخدام أنظمة ، خول إلى ملفهم الشخصي على أي جهازبعد تسجيل الد

حيث أن ، Netflixفي  التوصية المصممة لتغطية احتياجات الأعضاء المختلفة، يمكن تشغيل كل منها بواسطة خوارزمية مختلفة

 ومشاهدة "لعرضه بشكل بارز في الجزء العلوي من الصفحة الرئيسية،"الأكثر عرض  هناك خوارزمية مخصصة لاختيار

مشاهدته بالفعل بأنه قد يرغب المستخدم في متابعة المشاهدة، بالإضافة إلى مقاطع فيديو أخرى تهدف  ما تمتوبعدها يتم عرض 

الصفحة الرئيسية  (5رقم ) الصورةتوضح كما  .(Steck et al., 2021)إلى مساعدة الأعضاء على اكتشاف مقترحات جديدة 

 التوصية المخصصة للمستخدم. ، وقوائمNetflixلنتفلكس 

 

 .Netflix( الصفحة الرئيسية لموقع نتفلكس 5صورة رقم )
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 النموذج التحليلي الثالث: 

 .Starbucksستاربكس  الشركة:

ومأكولات خفيفة رائعة المذاق من  ستاربكس هو مجموعة محلات وموقع يقدم مشروبات محضرة يدوياا  معلومات تعريفية:

 .مكونات عالية الجودة

 .ءتحليل سلوك العملا الفكرة:

مليون مستخدم لتطبيقات ستار بكس في الولايات المتحدة أي أن هناك عدد هائل وضخم من البيانات التي  22هناك أكثر من 

في مقالة قدمها وأردف على ذلك أن ربع معاملات ستاربكس  (Stéphane, 2021) كما ذكرتجمعه ستاربكس في يوم واحد 

مليون تتم من خلال تطبيقها على الهواتف المحمولة، ونظراا لتلك البيانات الضخمة التي تجُمع من  122الأسبوعية البالغ عددها 

واتخاذ قرارات ترفع  في التسوقميل عتطبيق تم الاستفادة من تقنية التعلم الآلي في تحليل تلك البيانات لتحسين تجربة الالخلال 

 من المبيعات في ستاربكس.

فوف مما سمح للعملاء بتخطي الص المتجر،بدأت ستاربكس في تقديم طريقة لطلب المشروبات مسبقا والدفع في  2215في عام 

مما  ،التطبيقي تمر عبر ذلك إلى زيادة كبيرة في عدد المعاملات الت المتحدة، أدىوأخذ مشروباتهم في أي متجر في الولايات 

أصبح التطبيق  2212عام  وفي البلاد،يوفر لستاربكس ثروة من المعلومات القيمة حول عادات إنفاق المستخدمين في جميع أنحاء 

 .Google Pay (Stéphane, 2021)و Apple Payمتقدما على  المتحدة،أفضل منصة دفع عبر الهاتف المحمول في الولايات 

 إحصائية لأكثر منصات الدفع الآلي استخداماا. (2رقم ) الصورةوضح تكما 

 

 (Stéphane, 2021) ر منصات الدفع الآلي استخداماً إحصائية لأكث( 6صورة رقم )

وعدد الزيارات لكل عميل  زيارة،لكل ولكل عميل  متوسط سعر الشراءومن خلال الطلب من التطبيق تم التعرف على 

أدركت ستاربكس أن بإمكانها خلق قيمة لهذه البيانات من خلال تحليلها بتحليل سلوك الشراء للعميل  العميل،ومتوسط عمر  سنويا،

ولكنه لم  الثلاثاء،يوم  الإسبريسويشتري  العميلمثلاا لو كان  أطول،وأنماط الشراء والاستفادة منه في الحفاظ على العميل عمر 

حيث تبين  ،لولاءاطبيق إشعار لك يدعوك لشراء مشروبك وكسب نقاط أكثر في برنامج يأتي الثلاثاء الأسبوع الماضي سيرسل الت

هو  ، كماوالشراء في الطلبات العميل الصفحة الرئيسية لتطبيق ستار بكس تظهر تحية وتوصية بالمنتج بناء على تحليل سلوك

 .(2) الصورة رقم موضح في
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ثل البدائل ابتكارات م أنتجتيتم تقديم منتجات جديدة تماماا حيث  البياناتومن خلال مسح تفضيلات المستخدمين واستقراء هذه  

 .الجديدةزلي منتجات الاستهلاك المن الخاصة، أوالمشروبات الصيفية  محلاة، أوير الغالألبان أو  النباتي،لبان الحيوانية بالحليب لأل

راء أعمالها وزيادة مبيعات الش القرارات الصحيحة لتنمية فكلما زادت البيانات التي تجمعها ستاربكس زادت قدرتها على اتخاذ

 .(Stéphane, 2021) لديها

 

 (Stéphane, 2021) ( الصفحة الرئيسية لتطبيق ستاربكس1صورة رقم )

 الرقمي:المفاهيمي لدور الذكاء الاصطناعي في التسويق  الإطار. 5

بناءًا على ما سبق من توضيح لدور البلوك تشين والتعلم الآلي في التسويق الرقمي واستعراض النماذج والتجارب العالمية 

ة عناصر نموذج على كاف إيجابيتستنتج الباحثتان أن دور البلوك تشين والتعلم الآلي في التسويق الرقمي لهما ارتباط وتأثير 

العلاقة بين دور البلوك تشين والتعلم الآلي وبين عناصر المزيج التسويقي وما ينتج عنها من  ، وتم تصوير4CSالمزيج التسويقي 

 (. 5عمليات تسويقية وتحقيق لأبعاد التسويق الرقمي كما هو موضح في الشكل رقم )

 
 )إعداد الباحثتان( في التسويق الرقمي الذكاء الاصطناعي رلدو المفاهيمي طارالإ( 5شكل )
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 الدراسة:وتوصيات  نتائج. 6 

  النتائج .1.6

 .تحسين العملية التسويقية علىالتسويق الرقمي ستخدام الذكاء الاصطناعي في ايسهم  -1

الاحتفاظ  بما يضمن وتوقعاتهماحتياجاتهم  وفهميسهم التعلم الآلي في تحقيق رضا العملاء من خلال تحليل سلوك العملاء  -2

 بالعملاء. 

 على ساعديالجودة مما  ومراقبة ونقلهانتاجه  وتتبعيسهم البلوك تشين في حصول العميل على معلومات كافية عن المنتج  -3

 وجذب العملاء والحفاظ على التواصل معهم.ضمان ثقة العميل 

ا من وبين عناصر المزيج التسويقي وما ينتج عنه في التسويق الرقمي البلوك تشين والتعلم الآلي دورارتباط بين يوجد  -4

 بعاد التسويق الرقمي.لأتحقيق 

 التوصيات: .2.6

 التسويقية. الاستراتيجياتالتعلم الآلي في بلوك تشين والالعالمية في تطبيق  التجاربستفادة من الا -1

 نحو العميل بشكل أكبر لضمان نجاح التسويق الرقمي. ةموجه تبني استراتيجيات تسويقية -2

 إثراء الإنتاج الفكري العربي بالدراسات التي توضح تطبيقات الذكاء الاصطناعي الأخرى في التسويق الرقمي. -3

 المراجع:. 1

 العربية:المراجع . 1.1

(، 2)21 ،نسانيةالإ العلوم مجلةدور التعلم الآلي في تحسين إدارة سلاسل التوريد اللوجستية.  (.2221بن التركي وآخرون. ) -

522-542. 

 .322-383(،2)2(. تكنولوجيا البلوك تشين والشركات التجارية...أي دور؟. مجلة أبحاث، 2222)بن حليمة وآخرون.  -

(. دور التسويق الداخلي في تحقيق الولاء التنظيمي لدى العاملين بالمؤسسة العمومية 2223بن حوجو، محمد، ومشتة، مريم. ) -

 .122-148(، 1)12لوم التجارية، مجلة العلوم الاقتصادية والتسيير والع للصحة الجوارية منصورة.

(. أثر التسويق الرقمي في تحسين الأداء التسويقي للمؤسسات الصحية في ظل 2221براهيم. )إجخراب، محمد، وقريشي،  -

 ]رسالة ماجستير، جامعة قاصدي مرباح[.  جائحة كورونا دراسة ميدانية لعينة من العيادات الخاصة بمدينة ورقلة،

 .28-13(. التعلم الآلي كجزء من الذكاء الاصطناعي. مجلة العلوم والتكنولوجيا، 2212م. )الكري حرز الله، عبد -

(. الذكاء الاصطناعي: الأسس ومجالات التطبيق في المكتبات وعلم المعلومات. المجلة العربية 2222حسن، ياسمين أحمد. ) -

 218-222(، 2)2الدولية لتكنولوجيا المعلومات والبيانات،

(. التسويق الرقمي ودوره في تحقيق سعادة الزبائن: دراسة استطلاعية لآراء عينة 2212، والحمامي، زين. )الحكيم، ليث -

 .233 - 182(،3)14من زبائن شركات الاتصالات المتنقلة في العراق. مجلة الغري للعلوم الاقتصادية والإدارية،

للذكاء الاصطناعي في التسويق الرقمي.]مقاربة نظرية[. (. استخدام المؤسسات 8، مايو2222رقاني، أيوب، وسالم، عبيد. ) -

 .قسنطينةملتقى الثورة الصناعية الرابعة، جامعة 

(. قياس أثر أبعاد التسويق الرقمي في کسب رضا العملاء: دراسة تطبيقية على عينة من عملاء 2221سلام، أسامة محمد. ) -

 . 125-122(، 3)41جارة والتمويل،الشرکة المصرية العامة للسياحة والفنادق )إيجوث(. الت
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(. الإشكاليات القانونية لإبرام الوكيل الذكي للعقود التجارية الذكية في ظل عصر "البلوك 2222السيد، أحمد مصطفى. ) - 

 -381)ملحق(،  8تشين": دولتا الكويت والإمارات نموذجا: دراسة تحليلية مقارنة. مجلة كلية القانون الكويتية العالمية، 

432. 

 (: استراتيجيات وسياسات التسويق. المشاع المبدع.2222الصرن، رعد، وصقور، مجد. ) -

 .422-1(. كتاب تعلم الآلة وعلم البيانات: الأساسيات والمفاهيم والخوارزميات والأدوات. 2222طعيمة، علاء. ) -

ة دراس الإلكترونيل التسوق (. تطبيقات الذكاء الاصطناعي وتأثيرها على حاضر ومستقب2221قحايرية، سيف الدين. ) -

 .385-322(، 2)2. مجلة البشائر الاقتصادية.Amazomقياسية لحالة شركة 

(. تقنية سلسلة الثقة" الكتل": نظرة عامة في أشكالها وتأثيرها على الصناعة المالية. مجلة القلم 2222النجار وآخرون. ) -

 .455-432(، 18)2للعلوم الإنسانية والتطبيقية، 
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