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 الفصل الأول: الإطار العام للدراسة .1
 

 المقدمة: .1.1
 

في ظل التطور التكنولوجي المتسارع والتحول الرقمي الشامل الذي تشهده المؤسسات في مختلف القطاعات،  

تغييرات جذرية في طريقة أداء الوظائف   أصبح الذكاء الاصطناعي من أبرز الأدوات التقنية التي تحُدث 

 بتحقيق الأهداف البيعية.    التسويقية، بدءًا من تحليل البيانات، مرورًا باستهداف العملاء، وانتهاءً 

، نموذجًا حديثاً لتقاطع التكنولوجيا مع قطاع  ProjectSuppliers.netوتعُد المنصات الرقمية، مثل 

بين المقاولين والموردين، وتوفير حلول إلكترونية ذكية لإدارة طلبات    الأعمال، حيث تهدف إلى تسهيل الربط

 .  مشاريع الهندسية التسعير وال

لا تزال تواجه تحديات في تحقيق النمو البيعي المستهدف،   " رغم تميزها التقني"ومع ذلك، فإن المنصة  

 .    والوصول المثالي إلى العملاء المناسبين

لتقنيات الذكاء الاصطناعي أن تحُدث فرقًا نوعياً  لدراسة لاستكشاف كيف يمكن في هذا السياق، تأتي هذه ا و

تحسين الحملات التسويقية، وتوجيه القرارات بناءً على تحليلات ذكية للبيانات،   في أداء المنصة، من خلال 

 .  وبالتالي تعزيز معدلات التحويل وتحقيق التارقت البيعي بطريقة علمية دقيقة 

 

  ةمشكلة الدراس .1.2
العديد من  بالرغم من أن التسويق الإلكتروني قد شهد تطورًا كبيرًا بفضل الأدوات الرقمية، إلا أن 

المنصات الإلكترونية لا تستفيد بشكل كافٍ من تطبيقات الذكاء الاصطناعي في دعم استراتيجياتها  

 .   التسويقية والبيعية 

لتسويقي،  رفع كفاءة الأداء اتحديات ملموسة في   ProjectSuppliers.netتواجه منصة و

وق، وتغير أنماط العملاء، وضعف  وتحقيق النمو البيعي المطلوب، خاصة مع التنافس الشديد في الس

 التنبؤ بالسلوك الشرائي للفئات المستهدفة.  
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 من هنا، تتمثل مشكلة الدراسة في التساؤل الرئيسي التالي:  و

بيعية  في تحسين أداء التسويق وتحقيق الأهداف ال  إلى أي مدى تسهم تطبيقات الذكاء الاصطناعي
 ؟  ProjectSuppliers.netفي منصة 

 

 فجوات على المستوى النظري .1.2.1
ندرة الدراسات العربية التي تبحث العلاقة بين الذكاء الاصطناعي والتسويق في سياق المنصات الرقمية   •

 ProjectSuppliers.netالتخصصية مثل 

 لمنصات المتخصصة البيع بالتجزئة مع إهمال اتركيز الأدبيات على شركات  •

 غياب نموذج نظري متكامل يدمج بين الذكاء الاصطناعي والتسويق الإلكتروني في السوق العربي  •

 

 فجوات على المستوى التطبيقي .1.2.2

التنبؤ بالمبيعات، التخصيص الآلي  ضعف استخدام أدوات الذكاء الاصطناعي مثل تحليل السلوك،  ▪

 صة للمحتوى داخل المن

 عدم وجود أدوات توصية أو تحليل سلوكي ذكي للعملاء  ▪

 نقص آليات جمع وتحليل البيانات التسويقية بفعالية  ▪

 غياب قياس دقيق لتأثير الأدوات التقنية على الأداء البيعي والتسويقي  ▪
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 :أهمية الدراسة .1.3

 النظري:على المستوى  .1.3.1

 
ح العلاقة بين تقنيات الذكاء الاصطناعي والأنشطة  تسعى هذه الدراسة إلى الإسهام في بناء نموذج نظري يوض

 ويقية داخل المنصات الإلكترونية التخصصية.  التس

المدفوعة  كما تقدم تصورًا علمياً يمكن الاستفادة منه أكاديمياً في تطوير مفاهيم التسويق الذكي والمبيعات 

 ( في البيئات الرقمية. Data - Driven Salesبالبيانات ) 

 المغطاة:  نب النظريةأبرز الجوا

تحليل تقنيات الذكاء الاصطناعي ذات الصلة بالتسويق )مثل: تنقيب البيانات، تعلم الآلة، الذكاء   ✓

 التنبؤي( 

 دراسة العلاقة بين جودة البيانات ومستوى اتخاذ القرار التسويقي  ✓

 لفجوة بين الأدبيات التقنية والإدارية في مجال التسويق الرقمي سد ا ✓

 

 :ى التطبيقيعلى المستو .1.3.2

 
تتجلى الأهمية التطبيقية في تقديم حلول واقعية قابلة للتطبيق في بيئة أعمال حقيقية، ممثلة بمنصة  

ProjectSuppliers.netمما يمنح البحث طابعًا عمليًا يخدم السوق المحلي ،   .. 

 الجوانب التطبيقية تشمل: 

 نصة تصميم مقترح لحلول ذكاء اصطناعي قابلة للتنفيذ داخل الم ✓

 يمكن قياسها   KPIsرات أداء تقديم مؤش ✓

اقتراح أدوات تقنية مثل: الشات بوت، أدوات التوصية، تحليل سلوك المستخدمين، وتقنيات استهداف   ✓

 الإعلانات الذكية 
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 :الدراسةأسئلة  1.4

إلى أي مدى تسهم تطبيقات الذكاء الاصطناعي في تحسين الأداء التسويقي داخل المنصات   (1

 ؟   الإلكترونية

 استخدام أدوات الذكاء الاصطناعي على تحقيق الأهداف البيعية في منصة ثر أ ما (2

ProjectSuppliers.net   ؟ 

 ؟  ما مدى فاعلية أنظمة التوصية وتحليل البيانات السلوكية في استهداف العملاء بدقة  (3

 ؟   كيف تؤثر التقنيات التنبؤية للذكاء الاصطناعي على تخطيط الحملات التسويقية الرقمية (4

التحديات التي تواجه المنصات الرقمية في تطبيق حلول الذكاء الاصطناعي ضمن وظائفها   برز أ ما (5

 ؟  التسويقية 

 دراسة: أهداف ال 1,5

 التعرف على واقع استخدام تقنيات الذكاء الاصطناعي في الأنشطة التسويقية للمنصات الرقمية  •

 بيعي في منصة قت الالتارقياس أثر استخدام أدوات الذكاء الاصطناعي في تحقيق   •

ProjectSuppliers.net 

 تحليل كفاءة أنظمة الذكاء الاصطناعي في تحسين دقة استهداف العملاء ورفع نسب التحويل  •

 استكشاف التحديات التقنية والتنظيمية التي تواجه المنصة في تطبيق حلول الذكاء الاصطناعي  •

تسويق البيعي بما يدعم النمو  في الناعي تقديم توصيات عملية لتعزيز استخدام الذكاء الاصط •

 التجاري للمنصة 

 فرضيات الدراسة:  1,6

 ة هناك علاقة طردية بين تطبيقات الذكاء الاصطناعي وتحقيق أهداف المبيعات في المنصات الرقمي  ❖

 يساهم استخدام أدوات تحليل البيانات الذكية في تحسين فعالية الحملات التسويقية  ❖

 لمُخصص إيجابيًا على تجربة العميل وقراره الشرائيتوى اوالمحتؤثر أنظمة التوصية   ❖

تحديات في تفعيل حلول الذكاء الاصطناعي نتيجة   ProjectSuppliers.net تواجه منصة  ❖

 ضعف البنية التحليلية للبيانات 

يؤدي دمج الذكاء الاصطناعي ضمن استراتيجية التسويق إلى تحسين مؤشرات الأداء البيعي )مثل   ❖

 ة الوصول( ونسب  تحويلمعدل ال
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 نموذج البحث )الإطار النظري والتطبيقي( 1,7

 استخدام تطبيقات الذكاء الاصطناعي   :المتغير المستقل  ▪

 الاستهداف الدقيق( - معدل التحويل  -الأداء التسويقي والبيعي )تحقيق التارقت  : المتغير التابع ▪

نصة، قدرات الفريق  لرقمي داخل الم مستوى التحول اجودة البيانات المتاحة،    :المتغيرات الوسيطة ▪

 التسويقي 

 استبيان إلكتروني يوُجه إلى فريق التسويق والمبيعات في منصة    :أدوات الدراسة المقترحة ▪

ProjectSuppliers.net ومقابلات مع مديري الأقسام، وتحليل تقارير الأداء السابقة للمنصة ، 

 
 :  ProjectSuppliers.net   نصة| م ق للتطبي نبذة عن المؤسسة المقترحة  ▪

هي منصة إلكترونية سعودية متخصصة في ربط الموردين بالمقاولين والمكاتب الهندسية ضمن مشاريع  

 . .البناء والبنية التحتية

تعمل المنصة على تسهيل تقديم طلبات التسعير ومتابعة العروض والمشاريع عبر واجهة رقمية مبنية على  

 .. .(B2B) ارة بين الشركات مفاهيم التج

توفر المنصة بيئة مثالية لدراسة تطبيقات الذكاء الاصطناعي في مجالي التسويق الإلكتروني وتحقيق  

الأهداف البيعية، نظرًا لطبيعة نشاطها الرقمي واعتمادها على البيانات والمعاملات التفاعلية مع  

 .المستخدمين 

 

 منهجية البحث 1,8

 وصفي تحليلي تطبيقي    :نوع البحث •

 (Mixed Method)   ونوعي  كمي  : المنهج •

 استبيان إلكتروني + مقابلات شبه موجهة + تحليل بيانات وتقارير سابقة  : أداة الدراسة •

 ProjectSuppliers.net  العاملون في إدارة التسويق والمبيعات لدى منصة   ة:مجتمع الدراس •

 ليات البيعية التسويق، ومدير المنتجات، ومدير العمعينة قصدية تشمل موظفي  : العينة •

تحليل إحصائي للبيانات الكمية باستخدام البرامج الإحصائية، وتحليل مضمون   : أسلوب التحليل •

 .للمقابلات النوعية 



8 

   

 

 مخطط مقترح للبحث )الهيكل العام( 1.9

 الفصل الأول: الإطار العام للدراسة -1

 المقدمة •

 مشكلة البحث  •

 المستوى النظري والتطبيقي فجوات على  •

 أهمية البحث  •

 ئلة البحث سأ •

 أهداف البحث  •

 فرضيات البحث  •

 نموذج الدراسة •

 منهجية الدراسة  •

 نبذة عن المؤسسة محل الدراسة •

 مخطط المشروع  •

 

 الفصل الثاني: الدراسات السابقة  -2

 مراجعة الأدبيات المتعلقة بالذكاء الاصطناعي في التسويق •

 الاصطناعي كعامل مستقل متغير الذكاء  •

 يعي كمتغير تابع التسويق الرقمي والأداء الب •

 العلاقة بين المتغيرين في دراسات سابقة  •

 الفجوات البحثية  •
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 الفصل الثالث: المنهجية وأدوات الدراسة  -3

 تصميم الأداة •

 تحديد العينة  •

 إجراءات جمع البيانات  •

 الأساليب الإحصائية المستخدمة في التحليل  •

 الفصل الرابع: النتائج والتحليل -4

 عرض النتائج  •

 نتائج تفسير ال •

 مناقشة النتائج بالمقارنة مع الدراسات السابقة  •

 الفصل الخامس: الخاتمة والتوصيات  -5

 استنتاجات  •

 التوصيات  •

 التحديات  •

 مقترحات لأبحاث مستقبلية  •

 قائمة المراجع  •

    المراسلات الرسمية(  –الجداول البيانية  –الملاحق )نسخة من الاستبيان 

   

 

 

 

 



10 

   

 سابقةالفصل الثاني: الدراسات ال  -2

 لمقدمةا 1.2

يعُد هذا الفصل خطوة أساسية في بناء الإطار النظري للبحث، حيث يهدف إلى مراجعة الأدبيات  
 .   والدراسات السابقة التي تناولت موضوع الذكاء الاصطناعي في المجال التسويقي والبيعي 

ع  ، وكذلك في تحديد موق وتبرز أهمية هذا الفصل في توضيح الأسس النظرية التي استندت إليها الدراسة
البحث الحالي بين الجهود العلمية السابقة، مما يساهم في كشف الفجوات التي تسعى الدراسة إلى  

 .معالجتها

وبالنظر إلى أن مجال الذكاء الاصطناعي يعُد من المجالات سريعة التطور والتجدد، فقد حرصت هذه  
ستوى العالمي أو المحلي،  طبيقية، سواء على المالدراسة على استعراض أحدث الإسهامات العلمية والت 

بما يسمح بتكوين رؤية شاملة عن كيفية توظيف الذكاء الاصطناعي في المنصات الرقمية، وخاصة في  
 .ProjectSuppliers.net  سياق المنصات التخصصية مثل

 

 المتغير المستقل: تطبيقات الذكاء الاصطناعي 2.2 

 التسويقية الحديثة.   عي جزءًا لا يتجزأ من الأدواتأصبحت تطبيقات الذكاء الاصطنا

وقد أكدت العديد من الدراسات أن المؤسسات التي تبنت هذه التطبيقات تمكنت من تحقيق مستويات عالية  
 :كفاءة التسويقية والبيعية. ومن أبرز هذه التطبيقاتمن ال

 : (Recommendation Systems) أنظمة التوصية ▪

 ا لاهتمامات وسلوك العملاء.  روض والمنتجات وفقً تسُتخدم لتخصيص الع

 وقد أظهرت الدراسات أن هذه الأنظمة تؤدي إلى رفع معدلات المبيعات وتحقيق رضا العملاء.  

إلى أن أنظمة التوصية قادرة على رفع معدل التحويل بما   (Kumar, 2018) رعلى سبيل المثال، يشي 
 .%30يفوق 
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 : (Chatbots) روبوتات المحادثة ▪

تعُتبر أداة فعاّلة للتفاعل مع العملاء على مدار الساعة، حيث تقدم إجابات فورية على  
 & Davenport) الاستفسارات وتساعد في توجيه العملاء داخل المنصة. وقد بينّ 

Ronanki, 2018)   أن روبوتات المحادثة تسهم في تحسين تجربة العملاء وزيادة فرص إتمام
 . الصفقات

 : (Predictive Analytics) تنبؤيةالتحليلات ال ▪

تعمل على تحليل البيانات التاريخية للتنبؤ بسلوك العملاء في المستقبل، مثل احتمالية الشراء أو  
أن هذه التحليلات تمكّن المؤسسات من تصميم   (Chaffey, 2019) الانسحاب. وقد أوضح

 .حملات تسويقية أكثر دقة وفاعلية

 : (Dynamic Pricing) التسعير الديناميكي  ▪

يتُيح تعديل الأسعار بصورة آنية وفقاً لعوامل السوق والمنافسة، مما يساعد في تحقيق التوازن  
لى أن هذه الاستراتيجية تساهم  إ (Kotler & Keller, 2016) بين العرض والطلب. وقد أشار

 .   في زيادة الأرباح وتحسين القدرة التنافسية 

 المتغير التابع: الأداء التسويقي والبيعي  3.2

يقاس الأداء التسويقي والبيعي بمجموعة من المؤشرات التي تعكس مدى نجاح المؤسسة في تحقيق  
 :أهدافها، ومن أبرزها

الذي يوضح قدرة المؤسسة على   : (Target Achievement) معدل تحقيق الأهداف البيعية ▪
 . الوصول إلى التارقت المحدد مسبقاً

 الذي يقيس كفاءة الحملات التسويقية في تحقيق مردود مالي  : (ROI) العائد على الاستثمار ▪

ول إلى الفئة الصحيحة من  والتي تظُهر مدى نجاح الحملات الإعلانية في الوص  :دقة الاستهداف ▪
 ءالعملا

 ويقية باعتباره مؤشراً طويل الأمد على فعالية الجهود التس  :مستوى رضا العملاء وولائهم ▪

( أن المؤسسات التي دمجت أدوات  2022و)منصور،  (Al-Qahtani, 2023) وقد أكدت دراسات مثل
في معدلات التحويل، وارتفعت قدرتها  الذكاء الاصطناعي في أنظمتها التسويقية شهدت تحسناً ملحوظًا 

 .على بناء علاقات مستدامة مع العملاء
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 ير التابعالعلاقة بين المتغير المستقل والمتغ  4.2

تشير الأدبيات إلى أن العلاقة بين تطبيقات الذكاء الاصطناعي والأداء التسويقي علاقة طردية، حيث كلما  
 ستوى الاعتماد على أدوات الذكاء الاصطناعي، تحسن الأداء البيعي والتسويقي زاد م

جمالي  من إ % 35على أنظمة التوصية التي تساهم بنحو   Amazon  تعتمد شركة    :مثال عالمي •
 مبيعاتها

من رفع مبيعاتها عبر     HungerStation و  Noon  تمكنت منصات مثل  : مثال إقليمي •
 كية وسلوك العملاء اعتمادها على التحليلات الذ 

بيئة مثالية لدراسة هذا   ProjectSuppliers.net   تمثل منصة : الحالة التطبيقية للدراسة •
ات بوت، وأنظمة التوصية، والتحليلات  التأثير، حيث يمكنها من خلال دمج أدوات مثل الش

 لتجارية التنبؤية، تعزيز قدرتها على استهداف المقاولين والموردين وزيادة حجم تعاملاتها ا

 

 الخاتمة   5.2

خلصت الدراسات السابقة إلى أن الذكاء الاصطناعي أصبح عنصرًا أساسياً في إعادة صياغة المفاهيم  
 .   التسويقية وتحقيق النمو البيعي 

لمنصات  ومع ذلك، تكشف مراجعة الأدبيات عن فجوة واضحة تتعلق بضعف الدراسات التي تناولت ا
 في المنطقة العربية.   (B2B) التخصصية

  ومن هنا، تأتي أهمية هذه الدراسة في محاولة معالجة هذا النقص من خلال التطبيق العملي على منصة
ProjectSuppliers.net أن تستفيد منه مؤسسات مشابهة  ، لتقديم نموذج تطبيقي يمكن 
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 الفصل الثالث: المنهجية وأدوات الدراسة

 تصميم أداة الدراسة 1.3

ثر تطبيقات الذكاء الاصطناعي في تحسين الأداء التسويقي والبيعي  لتحقيق أهداف هذه الدراسة وقياس أ
سيلة رئيسية لجمع  ، تم اعتماد أداة الاستبيان الإلكتروني كو ProjectSuppliers.net في منصة 

البيانات الكمية، إلى جانب مقابلات شبه موجهة لجمع بيانات نوعية، وتحليل الوثائق والتقارير السابقة  
 .للمنصة

 :الاستبيان الإلكتروني ▪

يغت أسئلته بناءً على أهداف الدراسة وأسئلتها البحثية، مع الاستناد إلى الأدبيات العلمية والدراسات  ص
 .الذكاء الاصطناعي والتسويق الرقميالسابقة في مجال 

 : ت المحاور الرئيسية للاستبيان تضمن

 سنوات الخبرة، قسم العمل  العمر، الوظيفة، :البيانات الشخصية والمهنية للمستجيبين ✓

مثل أنظمة التوصية، الشات بوت، التحليلات    :استخدام تطبيقات الذكاء الاصطناعي داخل المنصة  ✓
 اميكي التنبؤية، التسعير الدين

تحسين الاستهداف، جودة الحملات   : أثر تطبيقات الذكاء الاصطناعي على الأداء التسويقي  ✓
 الإعلانية، مستوى رضا العملاء 

معدل التحويل، حجم الصفقات، تحقيق   : أثر تطبيقات الذكاء الاصطناعي على الأداء البيعي ✓
 الأهداف البيعية 

مثل نقص البيانات، ضعف البنية     :صطناعي التحديات والعقبات في تطبيق حلول الذكاء الا ✓
 التحتية، صعوبة تكامل الأدوات مع النظام الحالي

وأسئلة مفتوحة للحصول   (Likert Scale) لاً، شملت أسئلة مغلقةسؤا 20دد الأسئلة في الاستبيان:  ع
   على تعليقات إضافية من المستجيبين
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 :المقابلات شبه الموجهة  ▪

 :ليغطي الموضوعات التاليةم تصميم دليل المقابلات ت

 تجربة الإدارة وفريق التسويق مع أدوات الذكاء الاصطناعي  ✓

 لات التسويقية والمبيعات تقييم أثر هذه الأدوات على قرارات الحم ✓

 أبرز التحديات والفرص في دمج هذه التقنيات داخل بيئة العمل  ✓

 ة اقتراحات لتطوير وتحسين استخدام الذكاء الاصطناعي في المنص  ✓

 :تحليل الوثائق والتقارير السابقة ▪

 :، بما يشمل2024لاطلاع على تقارير الأداء الرقمية والفنية للمنصة للفترة  ا

o حملات التسويقية بيانات ال 

o  معدلات التحويل والصفقات المكتملة 
o إحصاءات التفاعل مع العملاء 

والمقابلات وبين الأرقام الفعلية لتعزيز   لهدف من التحليل هو الربط بين ما يقوله الموظفون في الاستبيانا
 مصداقية النتائج 

 المجتمع والعينة 2.3

  جميع العاملين في إدارة التسويق والمبيعات لدى منصة   :تمع المستهدفالمج ▪
ProjectSuppliers.net. 

موظفاً يمثلون مختلف المستويات    20إلى   15تم اختيار عينة قصدية تتضمن من    :العينة ▪
 :بما في ذلك  الوظيفية،

 مدراء التسويق والمدراء التنفيذيون  ✓

 أخصائيي التسويق الرقمي والتحليلات ✓

 مدير المنتجات ومدراء العمليات البيعية  ✓

فية استخدام تقنيات الذكاء الاصطناعي داخل  م اختيار العينة بهدف الحصول على معلومات شاملة حول كيت
 المنصة وتأثيرها على الأداء
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 :ت جمع البياناتإجراءا  3.3

تم توزيعه عبر البريد الإلكتروني الرسمي للمنصة، مع تحديد موعد لإكمال    :الاستبيان الإلكتروني ▪
 على أكبر عدد ممكن من الردود  الاستبيان خلال أسبوعين لضمان الحصول

أجريت شخصياً وعن بعُد مع مديري الأقسام المختصين، واستغرقت كل   : المقابلات شبه الموجهة  ▪
 دقيقة، وتم تسجيلها وتوثيق أهم الملاحظات  45إلى   30ابلة ما بين  مق

بين البيانات  ، وتهيئتها للربط 2024تم جمع التقارير الدورية للفترة   : تحليل الوثائق والتقارير ▪
 الرقمية والنتائج المستخلصة من الاستبيان والمقابلات 

 

 الأساليب الإحصائية المستخدمة في التحليل  4.3

لعرض خصائص العينة المستجيبة، مثل   : (Descriptive Analysis) يل الوصفي التحل ▪
 التوزيع حسب الوظائف والخبرة العملية 

لقياس العلاقة بين استخدام أدوات الذكاء   : (Correlation Analysis) ختبارات الارتباطا ▪
 الاصطناعي والأداء التسويقي والبيعي 

لتفسير نتائج المقابلات   : (Qualitative Content Analysis) التحليل النوعي  ▪
 واستخراج الموضوعات الرئيسية المتعلقة بالتحديات والفرص

 لمقارنة النتائج المتوقعة مع الأداء الفعلي للمنصة، وتحقيق : والبيانات السابقةتحليل التقارير  ▪

triangulation  لتعزيز صحة النتائج 
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 ربط المنهجية بهدف الدراسة  5.3

  خلال  من  التحليل الكمي  لأنها تتيح الجمع بين (Mixed Method) المنهجية المختلطة تم اختيار 
عبر المقابلات والوثائق، مما يوفر رؤية شاملة حول أثر الذكاء الاصطناعي    التحليل النوعيالاستبيان و

   على الأداء التسويقي والبيعي

، وبالتالي  الذاتية للموظفين والبيانات الفعلية قياس التباين بين الملاحظات  كما أن هذه المنهجية تساعد في
   على بيانات دقيقةتقديم توصيات عملية قائمة 

يمكن الاستفادة منه لتطوير   تقديم إطار علمي وتطبيقي واضح الهدف النهائي من هذه المنهجية هو 
  ProjectSuppliers.net   استخدام الذكاء الاصطناعي في المنصات الرقمية المتخصصة مثل 
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