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 مقدمة 
 

إن من أھم ممیزات العصر الحدیث ھو التطور التكنولوجي الحاصل ،  كان ذلك بالتزامن مع ظھور الانترنت في 
نھایة القرن العشرین  التي ألغت كل الحدود الزمانیة والمكانیة بین دول العالم ، فالزمكان غالبا لا یكون لھما أثر كبیر  

الانترنت. زد على ذلك ، ظھور بعض مواقع الانترنت التي تقدم خدمات خاصة في تبادل المعلومات والخدمات عبر  
) ، وظھور  commerce-eبالتعلیم والإشھار وعرض السلع والخدمات أو ما اصطلح علیھ بالتجارة الالكترونیة ( 

 الحدیثة . نوع  جدید من المنافسة الحادة كنتیجة للتجارة الإلكترونیة الدولیة نتیجة لاستخدام التكنولوجیا 
إن ظھور التجارة الالكترونیة كان قبل بزوغ شمس الانترنت حیث أشار بعض الباحثین الى أن التجارة الالكترونیة 

) EDIبین الشركات الصناعیة (  التبادل الإلكتروني للبیاناتوجدت في السبعینات من القرن الماضي من خلال أنظمة  
لتبادل وثائق الأعمال بنسق قیاسي إلكتروني یحل محل الوثائق الورقیة، مثل أوامر الشراء  الاتصال بین الشركات  وھو عملیة  

أو الفواتیر. من خلال التشغیل الآلي للمعاملات الورقیة، تستطیع المؤسسات أن توفر الوقت وتمنع الأخطاء المكلفة التي تسببھا  
 المعالجة الیدویة.

ي 
نت ، كل  إ�   الانتقال   إ�   الب�ش   جميع  اليوم ، �حتاج   عالم   �ف ا   كان  ما   الإن�ت ي   متاح�

ي   �سهولة  سابق   وقت   �ف
  الاتصال  عدم   وضع   �ف

ا  الآن  أصبح نت  ع�ب   متاح� كات  معظم  �شغ�ل  التجار�ة ، يتم الأعمال  عن  نتحدث  عندما.     الإن�ت نت ، و�عبارة  ع�ب   ال�ش  الإن�ت
نت ع�ب  �حدث الذي التجاري النشاط ن�ع هو هذا  أن القول �مكننا أخرى  .الإن�ت

 
نت؟ �مكن  ع�ب   التجار�ة   الأعمال  إدارة  عن   نقول  أن   �مكننا   ماذا  نت  ع�ب   التجار�ة   الأعمال   إدارة   تتضمن  أن   الإن�ت اء   الإن�ت   ال�ش

نت  ع�ب   خدمة  تقد�م   أو   والبيع اء  تصادفك  أن  المحتمل  من.  الإن�ت نت ، ما   ع�ب   عن�  أي   بيع   أو   ل�ش   أوً� عندما  رأ�ك  الإن�ت
ن  اء  عل�ك  يتعني ء   أي  �ش ي

نت؟ إنه  ع�ب   �ش ون�ة  التجارة  موقع  الإن�ت ا ، صحيح  الإل��ت ن   عندما   أو!  تق��ب�   ف�لم   مشاهدة  علينا   يتعني
نت ، إما  ع�ب  �له   نقوم  الإن�ت نن   النظر  وجهة  لذا ، فإن...    ذلك  إ�   وما   Amazon Prime  أو   Netflix  إ�   الانتقال  أو  بت�
كات معظم  أن �ي  نت ، ع�ب  منصات  ع� تعمل ال�ش  الإن�ت

تعد التجارة الإلكترونیة طفرة في عالم التجارة و أسلوبا حدیثا تستخدم فیھ التقنیة لتغییر أسلوب المعاملات التجاریة و  
كأداة للاستعمال العام , و    webتسریعھا ، فتطورھا كان مرادفا لتطور الانترنت حین جرى تطور الشبكة العالمیة  

بالأنترنت منذ حوالي   العمل  بدأ  الدفاع   3قد  التابعة لوزارة  المتطورة  البحث  لوكالة مشاریع  عقود كشبكة تجریبیة 
بالولایات المتحدة ویعد مصطلح التجارة الالكترونیة من المصطلحات الحدیثة في عالم الأعمال ، حیث شھدت التجارة  

ك تطورا  المتحدة الإلكترونیة  الولایات  في  للعلوم  القومیة  الھیئة  شبكات  من  شبكة  تحویل  بعد  وذلك  بیرا خصوصا 
م  , عندئذ تطورت شبكة الإنترنت و انتشرت بمعدلات متسارعة و جاء   1996الأمریكیة إلى القطاع الخاص سنة  

ئل الاتصال بالأخص في مجال تطور التجارة الالكترونیة والتسویق الالكتروني مواكبا التطور التكنولوجي في وسا
 تكنولوجیا المعلومات وتطور شبكة الانترنت .

م كانت بدایة رواج  والانطلاقة الفعلیة للتجارة الإلكترونیة بین المستھلكین    1998كما یرى بعض الخبراء أن سنة  
 ملیارات دولار من خلال الإنترنت .  4الأفراد ، حیث أنفقوا قرابة 

) بلا شك على تعزیز الفرص في التجارة الدولیة من خلال تحسین وأتمتة AIكاء الاصطناعي (جنبا إلى جنب یعمل الذ
نماذج تشغیل سلسلة التورید الحالیة. یمكن أن یتأثر كل قطاع اقتصادي وجوانب التجارة تقریباً ، وخاصة الخدمات ، 

لك الشبكات العصبیة ، والتعلم العمیق ،  بالذكاء الاصطناعي ، والذي یضم العدید من التقنیات الأساسیة ، بما في ذ
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ومعالجة اللغة الطبیعیة ، ورؤیة الكمبیوتر ، والتعلم الآلي الخاضع للإشراف وغیر الخاضع للإشراف ، ونقل التعلم ، 
وغیرھا...، یتم تطبیق ھذه الأنواع المختلفة من الذكاء الاصطناعي بطرق مختلفة في جمیع أنحاء العالم الصناعي 

 حلول مستھدفة یتم توفیرھا كتحلیلات وصفیة وتنبؤیة وتعلیمیة وتنبؤیة.لإنشاء 

 الإشكالیة  

 كیف یؤثر الذكاء الإصطناعي على تنافسیة التجارة الدولیة ؟    - 

  :الأسئلة الفرعیة- 

 كیف أثرت التكنولوجیا على التجارة الدولیة ؟  -
 دولیة ؟  كیف یتم تطبیق الذكاء الاصطناعي في مجال التجارة ال -
 كیف یمكن تطبیق الذكاء الاصطناعي في الشركات ؟  -
 ماھي الخطوات والقواعد التي یجب تطویرھا أو استحداثھا من أجل دعم الذكاء الاصطناعي ؟  -

  :الفرضیات - 

الفرعیة قمنا بوضع الفرضیات الفرعیة التي تخدم التساؤل الرئیسي للدراسة، والتي من أجل الإجابة عن التساؤلات  
 سوف نعمل على اختبارھا من خلال  دراستنا، وتتمثل الفرضیات فیما یمي:

تساھم تكنولوجیا المعلومات في تسھیل وتحسین عملیة تداول البیانات وتسھیل عملیة الشراء والدفع والتسلیم  -
. 

اصل في مجال الذكاء الاصطناعي یعد بمثابة قیمة مضافة تسھم في تطور المعاملات التجاریة إن التطور الح -
 الدولیة الالكترونیة أو التقلیدیة . 

لقد أصبح من الضروري  على الشركات تطبیقات التقنیات الحدیثة للذكاء الاصطناعي وذلك لما یجره من   -
 منافع وأرباح وتقلیل التكالیف للشركات .

تطور الذكاء الاصطناعي وجعلھ مفیدا للشركات والحكومات محلیا ودولیا یتطلب تعدیلات قانونیة إن دعم   -
من أجل تقنین استخدام التقنیات أولا ، ثانیا من أجل الاستفادة الكاملة من تقنیات وتطبیقات الذكاء الاصطناعي  

 في شتى المجالات . 

 أھمیة و أھداف البحث : 

ث توضیح أھمیة استخدام تكنولوجیا المعلومات في العملیات التجاریة المحلیة  والدولیة، سنتعرف من خلال ھذا البح 
التجاري ، وكیف ساھم في تطویرھا وزیادة حدة  المجال  المنافسة في  للذكاء الاصطناعي على  البالغ  خاصة الأثر 

لتي كان لھا التأثیر الكبیر  والواضح  تنافسیتھا ، كل ھذا عن طریق تطبیقاتھ وخوارزمیاتھ التي تتطور یوما بعد یوم وا
 . الخصوص  وجھ  على  الإلكترونیة  الدولیة  والتجارة  عموما  الدولیة  التجارة  مجال   في 
للشركات   والانتاجیة  التنافسیة  زیادة  في  كبیر  بشكل  أثرت  أو  والتي ساھمت  التطبیقیة  النماذج  بعض  أیضا سننشئ 

 في كسب زبائن ، زیادة الأرباح ، تقلیل التكالیف … الخ .   المحلیة والدولیة وكیف أنھا ساعدت ھذا الأخیر

 دراسات سابقة :

إن الموضوع  الذي قمنا بدراستھ یعد حدیث الساعة في مجال التكنولوجیا ، خصوصا تأثیراتھ على مجالات الاقتصاد والتجارة  
الاصطناعي في مجال التجارة ، تطبیقاتھ الدولیة بالخصوص . فكل ما سبق من الدراسات كان حول  ( كیفیة استخدام الذكاء  
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المؤسسات   في  الاصطناعي  الذكاء  استخدام   ، والتجارة  الاقتصاد  على  یسببھا  أن  یمكن  التي  والمنافع  الأضرار   ، المساعدة 
تنتج   الاقتصادیة ….. ، وكان التطرق بشكل مختصر ویفتقر إلى توضیح أوسع للعلاقات التقنیة مع التجارة الدولیة والآثار التي

 عنھا. 

نماذج تطبیقیة) لم یسبق   -التجارة الالكترونیة نموذجا  -فالموضوع الذي تطرقنا لھ (أثر الذكاء الاصطناعي على التجارة الدولیة   
في البحث إلیھ ، مما أثر في ندرة المصادر وقلة المراجع ، حیث كان جل المحتوى یستند على خبرات الباحث وتجاربھ المیدانیة  

  . 

 
 الفصل الأول : التجارة الإلكترونیة والتجارة الدولیة

 المبحث الأول:  التجارة الإلكترونیة 

 المطلب الأول : تعریف التجارة الإلكترونیة :  
بالإنجلیزیة   البضائع والخدمات والمعلومات  Commerce -E- - التجارة الإلكترونیة أو كما علیھا  بیع وشراء  ھي عملیة 

والقیام بالتحویلات المالیة عبر وسیط إلكتروني  وھو  الإنترنت. حیث یتمكن العملاء من  إجراء عملیات شراء والبیع لمختلف 
بل وحتى شراء السیارات    المواد الالكترونیة مثل : أجھزة الكمبیوتر ، الھواتف الذكیة والساعات الذكیة والمساعدات الرقمیة…

وطلب قطع الغیار الخاصة بھا ، أو حتى المواد الاستھلاكیة والمواد ذات طابع الاستخدام الیومي : مثل الخضار ، الفواكھ ،  
 …… والتدریس  الدراسة  مستلزمات   ، المنزل  أثاث   ،  الملابس 

يّ قیود مرتبطة بالوقت أو الحواجز الجغرافیة ، كل ما أنت  فھذه العملیة مكنت الأفراد والشركات القیام بأعمالھم التجاریة دون أ
بحاجتھ ھو انترنت وجھاز وسیط یمكنك من الاتصال بھا وبعد ذلك یمكنك القیام بعملیات التصفح والبیع والشراء بكل أریحیة .  

))1 

 تاریخ التجارة الإلكترونیة :    المطلب الثاني :
ظھرت التجارة الالكترونیة منذ فترة طویلة بأشكال مختلفة وصور متعددة و أشھر شكل لھا كان التسوق عبر التلفزیون و حیث  
أضافت القنوات الفضائیة مجال الدعایة والإعلان للمنتجات التي تثیر اھتمام المشاھدین بل وتخصصت قنوات أخرى في مجال  

عایة والاعلان للمنتجات ، لكنھا لم تعرف في تلك الفترة بأنھا شكل من أشكال التجارة الإلكترونیة ، إلى أن تطورت الانترنت  الد 
 و بدأت تستخدم في الأغراض التجاریة و ظھر شكل جدید للتجارة و ھي التجارة الالكترونیة عبر شبكة الانترنت . 

تعریف الناس بمصطلح التجارة الالكترونیة و انتشارھا ، فقد أصبح العدید یعتقد   و لأن شبكة الإنترنت ھي صاحبة الفضل في  
بأن التجارة الالكترونیة لم تظھر إلا بظھور الإنترنت و استخدامھا في الأغراض التجاریة  ، و أن التجارة الالكترونیة عبارة 

 ن وسائل تكنولوجیا . عن المعاملات التجاریة التي تتم عن طریق شبكة الإنترنت دون غیرھا م

ترجع بدایة ظھور التجارة الإلكترونیة إلى أوائل الستینات عندما بدأت الشركات تستخدم أنظمة المعلومات بین المؤسسات « 
IOS  و ھي أنظمة طورت لتسمح لفروع المؤسسات بالتدخل و التكامل الالكتروني , وكذلك لتسمح بتبادل وتدفق البیانات و «

تركة بین مؤسستین منفصلتین أو أكثر . ومنذ ذلك الوقت وھي تتطور وتزدھر الى أن جاءت الطفرة في  تطویر  إنجاز أعمال مش 
 ) كأداة للإستخدام العام مع بدایة التسعینیات من القرن الماضي.  W W Wالانترنت بتطویر بروتوكول ( 

  4م حیث أنفق المستھلكون ما یقارب         1998ة  یرجح بعض المحللین أن الانطلاق الفعلي للتجارة الالكترونیة كان في سن
م  یمثل نقطة الانطلاق الحقیقیة لھذا المجال الجدید في التقدم   1995ملیار دولار في حفلة عید المیلاد ، ویرجح آخرون أن عام  

میة طریقة الإسراع في  نحو التبادل التجاري . على أن الاختلاف في تحدید نقطة البدایة لا ینفي الاعتراف و الاتفاق حول أھ
 2(دخول التجارة الإلكترونیة في المكاسب المھمة التي یحملھا تبادل السلع والخدمات والمعلومات عبر الوسائل الالكترونیة . (
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 المطلب الثالث : مراحل تطور التجارة الإلكترونیة :  
و التي شھدت نموا كبیرا في التعاملات  2000وحتى   1995لحقبة الزمنیة الممتدة من عام  المرحلة الأولى : ویقصد بھا  ا -1

الالكترونیة و المتعمدة أو الموجھة بالتقنیة ، حیث كان تركیز منظمات الأعمال منصبا بصفة أساسیة على النمو العائد من تلك 
لكتروني الفوري الخاص ، في غیاب ملموس للتشریعات  التعاملات ، وذلك من خلال تبني استراتیجیات تعتمد على تواجد الإ

 الحكومیة المختلفة و المنظمة للأعمال الالكترونیة . 

و حتى وقتنا ھذا ، حیث شھدت تحولات في نمط   2001المرحلة الثانیة : و تتمثل في الحقبة الزمنیة التي بدأت من عام    -2
لأعمال منصبا على تنمیة الأرباح و من خلال تبني استراتیجیات مختلطة التعاملات إلى التوجھ بالأعمال ، و تركیز منظمات ا

، أي تعتمد على التواجد المادي للمنظمة في السوق و تواجدھا الالكتروني على شبكة الانترنت ، في ظل تشریعات حكومیة  
 منظمة للأعمال الإلكترونیة.

جة فاعلیة التجارة الالكترونیة و التي ھي السمة السائدة للتمتع  و بعد ما أصبحت الانترنت متاحة للجمیع أثرت بدورھا على در
 3(التجاري في المجتمعات كل سواء عربیة أو الغربیة  . (

 

 المطلب الرابع : أنواع التجارة الإلكترونیة :  
یقوم  حیث     B2C)والمطابق بشكل كبیر إلى أرض الواقع وھو الـ  4بدأت رحلة التجارة الإلكترونیة بنوع من أنواعھا الشھیرة (

والمحلات   الأسواق  من عرضھا خلال  بدلاً  الإنترنت  على  للعملاء  والمنتجات  الخدمات  بعرض  التجاریة  الأنشطة  أصحاب 
الـ   التجارة عبر الإنترنت من خلال نوعھا  تقتصر  لم  الوقت  فقط بل تطورت بشكل ھائل   B2Cالتجاریة. ولكن مع مرور 

، وفیما یلي مفھوم مبسط  B2Bو الـ C2Bوالـ  C2Cمن أبرزھا، تجارة الـ  وملحوظ وازدھرت باقي أنواعھا المختلفة. والتي
  : الالكترونیة  التجارة  انواع   عن 

والتي یتمّ فیھا إقامة علاقات    Consumer-to-Businessأو    B2Cالتجارة الالكترونیة من الشركات إلى المستھلك    -1
ث یشبھ ھذا النوع إلى حدّ كبیر قسم البیع بالتجزئة في التجارة التقلیدیة.  تجاریة إلكترونیة بین الشركات والمستھلكین النھائیین، حی

تتمیزّ العلاقات التجاریة في ھذا النوع بكونھا أسھل وأكثر دینامیكیة، لكنھا أیضًا قد تكون متقطّعة غیر مستمرّة. ومن الجدیر 
ت في الآونة الأخیرة بشكل كبیر. یوجد الیوم العدید من بالذكر أنّ التجارة الإلكترونیة ما بین الشركات والمستھلكین قد تطوّر

المتاجر الإلكترونیة والمراكز التجاریة الافتراضیة على شبكة الإنترنت والتي تبیع مختلف أنواع السلع الاستھلاكیة كالأجھزة 
 الإلكترونیة والرقمیة، والملابس والأحذیة وحتى المواد الغذائیة… إلخ 

،  حیث یشمل ھذا النوع من التجارة جمیع    Business-to-Businessأو    B2Bیة بین الشركات  التجارة الالكترون  -2
و المقصود منھا شركة توفر الخدمات والمنتجات لشركة أخرى   المعاملات الإلكترونیة للسلع أو الخدمات التي تتمّ بین الشركات

 .B2Bستفادة منھا، ھذا ھو باختصار مفھوم تجارة الـ تحتاج لشراء ھذا النوع من الخدمات أو المنتجات لاستخدامھا والا

 ومثال على ذلك: شركات بیع أثاث المكاتب للشركات، وشركات توفیر أفراد أمن وحراسة الشركات…. 

 Customer، تعد فكرة التجارة الـ   Consumer-to-Consumerأو  C2Cالتجارة الالكترونیة بین المستھلكین  -3
to Customer  لف على مسمع المستھلك وأصحاب الأنشطة التجاریة أیضًا ولكنھا بدأت في الانتشار في الآونة  جدیدة ومخت

الأخیرة مع زیادة عدد مستخدمین الإنترنت. ویقصد بھا العلاقة التجاریة التي تتم بین مستھلك ومستھلك آخر مع انتشار ثقافة  
یرة من المستھلكین الراغبین في التسوق عبر الإنترنت، كانت فرصة التجارة الإلكترونیة والبیع عبر الإنترنت وانتشار شریحة كب

تدخل مجموعة من ھؤلاء المستھلكین لإیجاد فرصتھم في الكسب من البیع بالعمولة لمستھلكین آخرین. حیث من خلال الاتفاق  
بتحدیدھا أنت فقط، ومن   عبر مواقع مخصصة للبیع بالعمولة، یمكن شراء وبیع بعض المنتجات والخدمات مقابل عمولة تقوم

 .  eBayأشھر ھذه المواقع، موقع 
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. ھذا النوع Business-to-Consumerوھي اختصار لكلمة    C2Bالتجارة الالكترونیة من المستھلك إلى الشركات    -4
 ngcrowdsourciمن التجارة الإلكترونیة شائع على وجھ الخصوص في المشاریع القائمة على التعھید الاجتماعي أو الـ  

حیث یقوم عدد كبیر من الأفراد بعرض خدماتھم ومنتجاتھم للبیع للشركات التي تبحث عن ھذه الأنواع من الخدمات والمنتجات  
على وجھ التحدید. من أمثلة ھذا النوع من التجارة، نجد المواقع الإلكترونیة التي یقدّم فیھا مصمّمو الجرافیك عروضھم لتصمیم  

تختار الشركة بعدھا تصمیمًا واحدًا فقط وتقوم بشرائھ. أو مثلاً المواقع الإلكترونیة التي تبیع صورًا شعار شركة كبرى مثلاً، و
 . iStockphotoومقاطع صوتیة ومختلف عناصر التصمیم الأخرى المعفاة من حقوق الملكیة، مثل موقع 

ھو اتفاق   C2Bعتبر مثال شائع  على تجارة الـ  ومن أشھر الأمثلة التي تلاقي رواجا على مواقع التواصل الاجتماعي مؤخرا وی
أحد مشاھیر وسائل التواصل الاجتماعي مع شركة أو مؤسسة تجاریة ما على عرض منتجاتھم وخدماتھم والتسویق لھا عند  

 متابعیھ مقابل دفع مقابل مادي یعتمد على عدة تفاصیل أخرى .  

Business-یتضمّن ھذا النوع من التجارة الإلكترونیة المعروف بـ    B2Aالتجارة الالكترونیة من الشركات إلى الإدارة    -5
Administration-to   .جمیعَ المعاملات التي تتمّ عبر الإنترنت بین الشركات المختلفة والمؤسسات الإداریة الحكومیة ،

لاجتماعي أو السجّلات ینطوي ھذا المجال على كم واسع ومتنوّع من الخدمات مثل الخدمات الضریبیة، أو خدمات الضمان ا
القانونیة وما شابھ ذلك. ازداد انتشار ھذه الخدمات في السنوات الأخیرة خاصّة مع الاستثمارات الكبیرة التي تمّ القیام بھا في  

 تطویر وبناء الحكومات الإلكترونیة.  

، حیث ینطوي ھذا النوع Administration-to-Consumerأو    C2Aالتجارة الالكترونیة من المستھلك إلى الإدارة    -6
 من التجارة الإلكترونیة على  جمیع المعاملات الإلكترونیة بین الأفراد والإدارات الحكومیة، مثل:  

 التعلیم: التعلیم عن بعد، نشر المعلومات...الخ.  -أ

 الضمان الاجتماعي: نشر المعلومات المتعلقّة بھذا المجال، عملیات الدفع...الخ. -ب

 الضرائب: من تقدیم الإقرارات الضریبیة والمدفوعات وغیر ذلك.  -ت

الرعایة   - ج خدمات  تكالیف  دفع  الأمراض،  حول  التوعویة  والنشرات  المعلومات  الطبیة،  المواعید  حجز  الصحي:  القطاع 
 الصحیة...الخ. 

یتوقف ھذا النوع من   ،  Business to Governmentأو    B2Gالتجارة الإلكترونیة من الشركات إلى الحكومات     -7
التجارة الإلكترونیة على الاتفاق بین طرفین أحدھما الحكومة والآخر شركة أو علامة تجاریة ما. حیث من الممكن أن تخصص 
شركات التجارة أعمالھا وخدماتھا فقط للمصالح والمؤسسات الحكومیة ولیس للأفراد أو شركات تجاریة أخرى، أو یكون ھناك  

 ت خاص بالحكومات ونوع آخر خاص بالأفراد.نوع من الاتفاقا 

 مثل اتفاق الحكومة مع أحد الشركات المتخصصة في ھندسة البرمجیات  لـ إنشاء موقع خاص بالوزارات الحكومیة…  

، تتم المعاملات التجاریة في ھذا النوع من التجارة بین مؤسسات    G2Bالتجارة الإلكترونیة م الحكومة إلى الشركات     -8
الدفع عبر الإنترنت، حیث أنھ  Government to Businessحكومیة وشركات تجاریة   ، من خلال شركات ومواقع 

لأموال، وھكذا عندما یقوم الفرد أو المؤسسة بالدفع عبر الإنترنت للمؤسسات الحكومیة، تجني شركات المدفوعات ھذه نسبة من ا
الـ   للتعاملات والرسوم الحكومیة مثل G2Bتتم تجارة  الدفع الخاصة  التجارة، شركات توفیر بوابة  . ومن أشھر أشكال ھذه 

 .  PayPalالضرائب أو شركات توفیر خاصیة الوساطة المالیة بین البائع والمشتري مثل منصة 
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 المطلب الخامس : خصائص التجارة الإلكترونیة:

لعدید من الفوائد والممیزات التي تجعل مفھوم التجارة الإلكترونیة عنصر جذاب لأي رائد أعمال یبحث عن مجالات  ھناك ا 
تلك  فإلیك بعض من  الروتیني،  التقلیدي  العمل  بعیدًا عن  بھ  أو لإنشاء مشروع خاص  البعید  المدى  دخلھ على  لزیادة  جدیدة 

 5(الخصائص: (

 

 توفیر المصاریف الخاصة بالشركة:   1-

عند التفكیر في إنشاء شركة على أرض الواقع، فسیكون علیك توفیر الكثیر من السیولة والأموال التي ستحتاج إلیھا لتجھیز  
إذا أعدت النظر    العدید من الأشیاء قبل البدء بشكل فعلي مثل: الإیجار، الدیكور، الأجھزة، بالإضافة إلي رواتب الموظفین. لكن

في الأمر وفكرت في إنشاء متجر إلكتروني أو موقع إلكتروني للمنتج أو الخدمة التي تقدمھا أولاً، ستجد إن التكلفة والمیزانیة 
بشكل عام التي قد وضعت لمشروعك سوف تقل إلى النصف تقریباً ، فإنشاء موقع إلكتروني یعتبر أرخص بكثیر من إنشاء  

 یة على أرض الواقع شركة تجاریة تقلید 

 التواصل الفعال مع العملاء:   2-

فقد تحدثنا سابقا عن المیزة التي تقدمھا فكرة التجارة الإلكترونیة في تخطیھا لعنصري الزمان والمكان؛ وبالتالي یسھل التعامل  
 مع العدید من الشركات سواء المحلیة أو العالمیة بكل سھولة ویسر. 

 میزة التنوع: 3- 

الممیزات التي توفرھا التجارة الإلكترونیة ھي كونھا سوق كبیر ومفتوح، فھناك الكثیر من المجالات والأسواق التي من أھم   
تستطیع التواصل معھا تبعاً لمشروعك بشكل سھل وبسیط؛ وفقاً للتنوع المذھل للمنتجات والخدمات الموجودة على الإنترنت؛  

 العروض المناسبة لك و لشركتك.  فذلك یسمح لك بالمقارنة والتدقیق لاختیار 

 توفیر الوقت والجھد: 4- 

توفر التجارة الإلكترونیة الكثیر من الوقت والجھد، فأنت لست مضطرًا للسفر أو التحرك من مكانك حتي تستطیع إتمام صفقة   
یة أو عن طریق وسائل  ما أو شراء منتج معین. فمن خلال نقرة واحدة تستطیع أن تشتري ما ترید من خلال بطاقات الائتمان

 الدفع الإلكتروني المختلفة على حسب بلدك.

 زیادة الأرباح:   5- 

یوفر التسویق الإلكتروني من خلال شبكة الإنترنت العدید من الفرص لعرض المنتجات أو الخدمات الخاصة بك سواء على  
وغیرھا في مختلف أنحاء العالم،    Ebay, Etsyموقعك الإلكتروني أو حتى على مواقع أخرى خاصة بالتجارة الإلكترونیة مثل  

نترنت. كل تلك الممیزات تعود بالإیجاب على منتجاتك من خلال: زیادة الأرباح  مع میزة تواجدھم بشكل مستمر ودائم على الإ
الخاصة بالشركة، زیادة الوعي بالعلامة التجاریة الخاصة بك، سھولة استقطاب عملاء جدد من جمیع أنحاء العالم. مجال التجارة  

یكون لك مكان على منصات التواصل الاجتماعي الإلكترونیة ھو مجال كبیر وبحر واسع، فأي ما كان مجالك فأنت تستطیع أن  
والإنترنت بشكل عام لإظھار مشروعك الخاص، فالسوق الإلكتروني ھو سوق مفتوح للجمیع ولا یتقید بمكان أو زمان أو حتى  

لدعم،  لغة. فلا تترد في أن یكون لمشروعك الخاص مكان على الإنترنت، فلیس ھناك مجالاً للشك في أن فكرتك تستحق النشر وا 
 والتجارة الإلكترونیة ستكون ھي أنسب الحلول للانتشار وتحقیق الأرباح في وقت قصیر. 
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 : التجارة الإلكترونیة في الجزائر :  طلب السادس  الم
 

)، أثرت على الاقتصاد العالمي عموما و على الجزائر خصوصا 19أزمة صحیة عالمیة (كوفید    2019شھد العالم منذ أواخر   
بالمقابل ساھمت في إنعاش التجارة الإلكترونیة في الجزائر . حیث حقَّقت التجارة الإلكترونیة مكاسب عدیدة في ظل  ، إلا أنھا  

وباء كورونا، إذ یلجأ الجمیع إلى الخدمات الإلكترونیة والأدوات الجدیدة التي تسمح لھم بالتكیفّ مع الظروف الاستثنائي وھو   
كل الأشخاص في الجزائر و حول العالم بالبقاء في منازلھم، وساھم بانشاء عدة نشاطات  فیروس كورونا المستجد، الذي ألزم  

 تجاریة جدیدة تمارس كل أعمالھا في الانترنت . 
″ على كل مناحي الحیاة، الاقتصادیة ً سلبا والاجتماعیة والسیاسیة..،    19فقد أثر تفشي وباء فیروس كورونا المستجد “كوفید   

ملم آثار  لھ  الأجواء وكانت  ھذه  في  الإلكترونیة ضالتھا  التجارة  إذ وجدت  والإلكترونیة،  التقلیدیة  بشكلیھا  التجارة  وسة على 
الحذرة، التي تسببت في تدھور أسھم التجارة الدولیة التقلیدیة، و أضحت التجارة الإلكترونیة ھي الخیار الصحي المناسب، وتعد  

لى أسھمھم وتواجدھم في الأسواق التجاریة في ظل إغلاق كافة المحلات  بصیص أمل للتجار الذي ھرعوا نحوھا للحفاظ ع
المتاجر   شھدت  فقد  للمستھلكین،  العالم  في  الشركات  كافة  وصول  لتیسیر  و  الصحي،  الحجر  بسبب  التجاریة  والمجمعات 

المنتجات ع العالم والجزائر خاصة  في ظل استمرار الأزمة الصحیة لشراء  بمختلف دول  المواقع والمتاجر الإلكترونیة  بر 
الإلكترونیة بواسطة شبكة الإنترنت التي أصبح لھا إقبالا في العصر الراھن الذي یشھد ثورة في مجال تكنولوجیا المعلومات ، 
إذ أسھمت شبكة الإنترنت في تغییر وجھ عالم التجارة المحلیة  والأعمال وساھمت في تحقیق وتعزیز الوجود الفعلي للتجارة 

یة على النطاق المحلي . فقبل أزمة كورونا، كان المستھلك الجزائري نادرا ما یستخدم مواقع التجارة الالكترونیة وان  الإلكترون
استخدمھا فقد یعتمد على ھذه المواقع بسبب التخفیضات والعروض الكبیرة التي تقدّمھا على بعض السلع والمنتجات أیام الجمعة 

الوقت الحالي، فإن فواتیر المشتریات غالبا  ما تضمّ أكثر من سلعة، بصرف النظر عن    السوداء على سبیل المثال ، لكن في 
التخفیضات والعروض . كما أن الوقت الحالي یعدّ فرصة مثالیة لتثبیت أقدام مواقع التجارة الإلكترونیة المحلیة ، وسط توقعات  

، وبالتالي سیرتفع الإقبال على مواقعھا، وسیكون البقاء باستمرار فرض حظر التجول التي بقیت دائما في أذھان المستخدمین  
 للمواقع والشركات التي تقدم منتجات سلیمة ومضمونة المصدر وذات جودة عالیة .  

 
 

 
 المبحث الثالث : التجارة الدولیة 

 المطلب الأول مفاھیم حول التجارة الدولیة  -
 تعریف التجارة الدولیة  -
 

التجارة الدولیة ھي تبادل السلع والخدمات عبر الحدود والمناطق المختلفة، وتشكل حصة كبیرة من الناتج المحلي الإجمالي في  
مختلف البلدان ، تسمح التجارة الدولیة للدول بالتخصص في إنتاج المواد التي یتناسب صنعھا مع الموارد الموجودة في تلك  

رة الدولیة عن طریق إنتاج السلع التي تستطیع إنتاجھا بتكلفة أقل، وشراء السلع الرخیصة التي  الدول. وتستفید الدول من التجا
ینتجھا الآخرون. تمُكِّن التجارة الدولیة من إنتاج سلع أكثر وإشباع رغبات إنسانیة بطریقة أفضل، مما لو حاول قطر ما، إنتاج  

التسع أوائل  وبحلول  الخاصة.  حدوده  داخل  یحتاجھ  ما  تقاس كل  والتي  ـ  الدولیة  التجارة  بلغت  العشرین،  القرن  من  ینیات 
بالصادرات ـ حوالي ثلاثة تریلیونات ونصف التریلیون دولار أمریكي في السنة. وكانت أھم الأقطار المصدِّرة آنذاك ألمانیا 

بوسا الدولیة  التجارة  معظم  تنُفذّ  المتحدة.  والمملكة  وفرنسا  والیابان  المتحدة  غیر  والولایات  والمستوردین  المصدرین  طة 
 7(الحكومیین، ویدار جزء صغیر بواسطة الحكومات. وتدار معظم التجارة الدولیة في الدول الشیوعیة بوساطة الحكومة. (
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 تاریخ التجارة الدولیة 
 

ا یعرف بطریق الحریر، ولكن في القرون الأخیرة زادت أھمیة  وقد بدأت التجارة الدولیة منذ قدیم الزمان ومن الأمثلة علیھ م
 ھذه التجارة سواء اقتصادیا أو سیاسیا أو اجتماعیا. 

وقد ساھمت الثورة الصناعیة كثیرا في تعزیز أھمیة ھذه التجارة والذي ساھم أیضا ھو تطور وسائل النقل والعولمة والشركات 

) WTOمتعددة الجنسیات. وقد عبر المجتمع الدولي عن أھمیة التجارة من خلال إطلاق اتفاقیة الجات ثم منظمة التجارة العالمیة(

التجاري العالمي، على الرغم من وجود اختلاف في وجھات النظر من حیث الفوائد المرجوة من   التي یراد لھا ان تنظم العمل

 ھذه المنظمة، ولمن ستكون المصلحة في أنشطتھا. 

 الفرق بین التجارة الدولیة والتجارة الداخلیة 

تفصل بینھا حدود سیاسیة، وموانع  یختلف مفھوم التجارة الدولیة عن التجارة الداخلیة، في أن الأولى تقوم بین أطراف دولیة  

التجارة  إلى  النظر  الوطنیة. ویمكن  التجاریة  السوق  التداول في  بین أطراف  قائمة  لیست  تداول، وأنظمة، وقوانین، وآلیات، 

ف الدولیة على أنھا ذلك النوع من التجارة الذي ینصب على كتلة التدفقات (الصادرات والواردات) السلعیة المنظورة، التي تؤل

مجمل الإنتاج السلعي المادي الملموس المتداول في أقنیة التجارة الدولیة بین الأطراف المتداولة من جھة وعلى كتلة التدفقات  

(الصادرات والواردات) الخدمیة غیر المنظورة التي تتألف من خدمات النقل الدولي بأنواعھ، وخدمات التأمین الدولي، وحركة 

والخدمات المصرفیة الدولیة، وحقوق نقل الملكیة الفكریة،وخاصة نقل التقانة (التكنولوجیة) ، من جھة    السفر والسیاحة العالمیة،

أخرى یمكن القول إن التجارة الدولیة ھي حصیلة توسع عملیات التبادل الاقتصادي في المجتمع البشري، التي نتجت عن اتساع  

السوق مغلقة أو قائمة على منطقة جغرافیة واحدة، تضم مجتمعاً وتكویناً    رقعة سوق التبادل الاقتصادي الجغرافیة. بحیث لم تعد 

سیاسیاً واحداً. بل اتسعت لتتم المبادلات السلعیة والخدمیة فیھا بین أقالیم ذات مقومات اجتماعیة وسیاسیة مختلفة. وعلى ذلك 

 8(الدولة الواحدة ( فإن للتجارة الدولیة طبیعة خاصة بھا، تختلف عن طبیعة التجارة الداخلیة في

 نظریة التجارة الدولیة 

تفسیر مبادئ التجارة الخارجیة وآلیاتھا من تراكم تاریخي امتد قرابة قرنین من  تكونت نظریة التجارة الخارجیة التي تحاول  

في كتاباتھ، وقال بالمیزة المطلقة، التي تؤلِفّ أساس قدرة الدولة على التصدیر،    Adam Smithالزمن، إذ لحظھا آدم سمیث  

وانخفاض تكالیفھا بحیث تستطیع ھذه الدولة أن   وھي تعني أن تتفوق الدولة المعنیة على باقي الدول في توافر عوامل الإنتاج

. وقال بالمیزة النسبیة القائمة على ھبات David Ricardoتغزو بصادراتھا أسواق الدول الأخرى.ثم جاء دافید ریكاردو  

تبادل بین الدول  الطبیعة التي تملكھا الدولة. وتعني المیزة النسبیة تفوق كل من البلدان بإنتاج سلعة أو سلع معینة مما یجعل ال

مربحاً لھا جمیعھا على أساس تفوق كل منھا ببعض السلع. وتوفر مقولة المیزة النسبیة أساساً نظریاً لقیام التجارة الخارجیة بین 

دول العالم، وقیام التبادل التجاري المشترك (تصدیراً واستیراداً) وتقسیم العمل الدولي. وجاء بعده مجموعة من المجتھدین الذین 

أضافوا الكثیر من الآراء، واستخدموا أدوات تحلیل، جعلت من النظریة بناءً نظریاً تراكمیاً ضخماً. وكانت آخر تلك الاجتھادات،  
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ما انصب على توسع مقولة المیزة النسبیة للدولة على أساس ھبات الطبیعة المطلقة من الثروات الظاھرة والباطنة فیھا لتشمل  

یة مكتسبة، على أساس حیازة الدولة لرأسمال بشري مؤھل علمیاً وتقنیاً، أو القدرات التقانیة (التكنولوجیة)  إمكانیة امتلاك میزة نسب

الوطنیة المكتسبة أو المنقولة، أو القائمة على حركة البحث العلمي الوطنیة الكثیفة. (مذھب الفجوة التقنیة ومذھب دورة المنتج).  

))9 

  خصائص التجارة الدولیة

الدولة وقدرتھا على   القدرة الإنتاجیة داخل  العالمي كما  تعتبر مؤشرًا قویاً على زیادة  تساعد على ربط الدول على الصعید 

ارد  التنافس في الأسواق العالمیة. أیضا تعمل على  إشباع رغبات المستھلكین كما تعد من أكثر الوسائل الملائمة لاستغلال المو

 الموجودة في العالم  بشكل الأمثل.  

تدفع الدولة إلى التخصص في إنتاج سلعة معینة وتصدیرھا إلى الدول الأخرى كما تسمح  بالتبادل التجاري بین الدولتین یقوي  

 العلاقات السیاسیة بینھما.  

 

 نظام التبادل الدولي 

لدول النامیة بصورة أساسیة، وتلحق الضرر المستمر بإقتصاداتھا. تشوب نظام التبادل الدولي القائم عیوب جوھریة تمس مصالح ا

فبالنظر إلى أھمیة التجارة الدولیة بوجھ عام و لتلك الدول بوجھ خاص، فإن مجموعة دول الجنوب النامیة تعاني مشكلة التبادل 

نامیة إلى دول الشمال المتقدم، وأسعار  غیر المتكافئ القائم بینھا وبین دول الشمال. إذ یسود فرق بین أسعار صادرات الدول ال

الصادرات الصناعیة المتجھة من ھذه الأخیرة من حیث تغیر حركة أسعار كل من الصادرات والواردات بفعل الاحتكار والتفاوت  

موازین   أداء  في  واضحاً  قصوراً  التغیر  ھذا  ویلحق  النامیة.  الدول  مصلحة صادرات  غیر  في  والطلب  العرض  مرونة  في 

عات دول الجنوب النامیة، وینعكس ذلك سلباً على الفعالیات التنمویة فیھا. كما أن بنیة ھذا النظام قد تبلورت على أساس  مدفو

تقسیم عمل دولي، تقوم فیھ قدرة الشمال المتقدم العلمیة والتقنیة بدور حاسم، وتسوقھ إلى حالة یمكن اختصارھا بالآتي: ـ تختص 

كثیفة البحث العلمي، والتقنیة (الصناعات الإلكترونیة المتقدمة، والھندسیة، والكیماویة والأدویة،  دول الشمال المتقدم بصادرات

الزراعیة،  السلع  وتصدیر  بإنتاج  الجنوب  دول  وتختص  وغیرھا).  الإنتاج  ووسائل  الوراثیة  الھندسة  ومنتجات  والطیران 

النمطیة شائعة الاستخدام وذات المعارف التقنیة المصممة    والاستخراجیة: الطاقة، والمواد نصف المصنعة والسلع الصناعیة

 10(وغیرھا) .  (
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 سیاسات التجارة الحكومیة 

تؤثر تلك السیاسات في حجم التجارة بین الدول. یمكن أن تنتقل السلع في التجارة المحلیة من مكان إلى آخر بحریة. أما في  

التجارة الدولیة، فتضع الحكومات غالباً عقبات مصطنعة ضد حریة التجارة من دولة إلى أخرى. إحدى ھذه العقبات التعریفة  

تي تفُرض على السلع القادمة إلى البلد والقیود الكمیة (نظام الحصص) ونظم السلامة الصحیة الجمركیة ونظام رسوم الاستیراد ال

والأمان، ونظم التوصیف، وشھادات المنشأ، إلى ما ھنالك من الإجراءات الإداریة. تجعل التَّعریفة ھذه السلع أكثر غلاء ومن 

اجز تجاري آخر وھي الحصص التي یتم بموجبھا تحدید كمیات  ثم تشجع المستھلكین على شراء سلع الشركات المحلیة. وھناك ح 

الواردات المسموح بھا. وطبقاً لھذا النظام یجب على المستورد عادةً الحصول على ترخیص حكومي قبل إحضار السلع إلى 

من الاستفادة الكاملة من   البلد. تقلِصّ الحواجز التجاریة غالباً حجم التجارة الدولیة، وترفع الأسعار للمستھلكین، وتحرم الدول

التخصّص. ومع ھذا تضع جمیع الدول مثل ھذه العقبات لأسباب متعددة، منھا عدم قدرة المنتجین والعمال المحلیین على منافسة  

منتجي الدول الأخرى ذات الكفاءة العالیة، ومن ثم یضغطون على حكوماتھم لتحمیھم من المنافسة الأجنبیة. وفي بعض الأحوال 

ل الدول عدم الاعتماد على مصادر العرض الأجنبي خاصة في حالة حدوث حرب. وتحمي الدول غالباً الصناعات التي  تفضِّ 

السِّلم.   تعتبر أساسیة للمصلحة الوطنیة، على الرغم من أن ھذه السلع یمكن استیرادھا من دول أخرى بأسعار أقل في وقت 

النمو الصناعي لدیھا، بدلاً من الاعتماد على الزراعة أو المعادن، وتحمي ھذه تفرض الدول الأقل نموًا قیودًا تجاریة لتشجیع  

الدول الصناعات الحدیثة من مواجھة الصناعات القائمة في الدول الأكثر تطورًا، وذلك لأنھم یعتقدون أن ھذه الصناعة ھي 

ضت المنافسة الدولیة اتباع بعض أطراف التجارة المفتاح للتقنیة الحدیثة وللمؤسسات الاجتماعیة وحتى للقوة العسكریة. كما فر

الدولیة لسیاسات تجاریة تمنحھا قدرة الدخول إلى أسواق العالم بكفایة عالیة، كاعتماد سیاسة الإغراق ـ أو سیاسة الدعم المباشر  

لتجارة العالمیة التي قامت  وغیر المباشر للصادرات ـ أو برامج حمایة المصدرین أو المنتجین الوطنیین الرسمیة. إلا أن منظمة ا

في منتصف تسعینات القرن العشرین تصدت لمناقشة معظم تلك السیاسات وإلغائھا، باتفاق الأطراف المتعاقدة الموقعة على  

 11(اتفاقیة (أورغواي) المنشئة للمنظمة. (

 

 تمویل التجارة الدولیة 

أنظمة نقدیة مختلفة. ونتیجة لھذا یجب أن یكون المستوردون قادرین على مبادلة نقودھم بنقود الدول التي تمتلك الدول المختلفة  

بالجنیھ   البریطاني  المالیزي الذي یشتري سلعاً من المصدر  المثال، یجب أن یدفع المستورد  یشترون منھا السلع. على سبیل 

على الجنیھ من سوق الصرف الأجنبي التي تبُاع فیھا العملة الأجنبیة  الأسترلیني. ویمكن أن یحصل بنك المستورد المالیزي  

الدول   معظم  تحتفظ  المحلیة.  بالعملة  عنھا  معبرًا  الأجنبیة  العملة  بأنھ سعر وحدة  الأجنبي  الصرف  معدل  ویعُرّف  وتشُترى، 

الصادرات والواردات یشتمل   بسجلات لمعاملاتھا مع الدول الأخرى. وتسمى ھذه السجلات بمیزان المدفوعات. وإلى جانب

میزان المدفوعات على بنود أخرى مثل: المساعدات الأجنبیة والاستثمارات الخارجیة والدخل الناتج عن الاستثمارات ونفقات 

 12(السیاحة. وإذا كان على الدولة أن تدفع إلى الدول الأخرى أكثر مما تسلَّمتھ منھا، فإنھا تواجھ عجزًا في میزان مدفوعاتھا. (
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 تنظیم التجارة الدولیة 

قرر    1968اثر قرار للدول المشاركة في مفاوضات الجات، وفي عام    1964مركز التجارة الدولیة تم إنشاء المركز في عام  

ز أداة التعاون التقني بین كل من مؤتمر الأمم المتحدة للتجارة والتنمیة (الأونكتاد) مشاركة الجات في رعایتھ. و یعتبر المرك 

منظمة التجارة العالمیة ومؤتمر الأمم المتحدة للتجارة والتنمیة (الأونكتاد) لمظاھر تشغیل وتوجیھ الاستثمارات بھدف تطویر  

تطویر  تم اعتبار المركز الجھاز المسئول داخل منظومة الأمم المتحدة عن التعاون التقني ل  1973التجارة العالمیة، وفى عام  

التجارة. ومن خلال ھذه المسؤولیة یعمل المركز مع كل من الدول النامیة والدول التي تمر اقتصادیاتھا بمرحلة الانتقال من  

الاقتصاد الموجھ إلى الاقتصاد الرأسمالي من اجل وضع برامج فعالة لتنشیط التجارة وذلك بالتوازي مع نشأة منظمة التجارة 

سویسـرا   -) المقــر : جنیــف  2006-1994(كنـدا) (  J. Denis Belisleلجات . المدیر التنفیذي :  العالمیة التي حلت محل ا

العضویة : نظرا لوضعیتھ القانونیة لایملك مركز التجارة العالمي عضویة خاصة بھ ولكن تعتبر جمیع الدول الأعضاء في كل 

 13(من منظمة التجارة العالمیة والانكتاد أعضاء فیھ.( 

 التجارة الدولیة عند العرب  

بإتقانھم للتجارة، وبقدرتھم على التوسع في تجارتھم البریة والبحریة، ومھاراتھم في التعامل مع أقالیم   عُرف العرب تاریخیاً 

والمراكز التجاریة، في الأقالیم  بعیدة عن أرضھم، إذ استطاعوا أن یسیطروا في حقب تاریخیة معینة على الطرق والمؤسسات  

التي قامت فیھا اقتصادات متطورة، وأسواق تبادل خارجي بمقاییس تلك الحقب. فقد احتلت مكة المكرمة مركزاً دینیاً وتجاریاً 

غنیة بارزاً في القرن السادس المیلادي بسیطرتھا على طرق التجارة المارة في غربي الجزیرة العربیة، وعلى تجارة القوافل ال

في الجزیرة نفسھا، وتولت مبادلة البضائع الھندیة والحبشیة، وبخور الیمن، بإنتاج الشام وبلاد البحر الأبیض المتوسط }لإِیْلافِ  

یْف{ [قریش   الشِّتاءِ والصَّ إِیلافھِم رحْلَةَ  ]، وكانت تتاجر نقداً ومقایضة، وتدیر عملیات الإقراض والإئتمان. ومن  1،2قرَُیْشٍ 

رى ومع استقرار الدولة العربیة الإسلامیة، والتطور الذي أصاب جمیع فروع الحیاة، ومع نظرة الإسلام الإیجابیة إلى وجھة أخ

التجارة والعمل، فقد تحولت العواصم العربیة إلى مراكز مھمة، كمكة المكرمة، والبصرة، والحیرة، ودمشق وطرسوس والقاھرة، 

وحركتھا على مدى اتساع التجارة الدولیة عند العرب في القرنین الثالث والرابع الھجریین   وبغداد. وتدل قائمة التدفقات السلعیة

وما بعدھما: «فالذھب والرقیق یجلبان من شرقي إفریقیة والرقیق والفرو والدروع والسیوف من أوربة الشرقیة ومن بلاد الترك،  

ملقة، والثیاب الحریریة والغضائر والكاغد (الورق) من  وغراء السمك من الخزر، والمسك من التبت، والرصاص القلعي من  

الصین، والبسط والسجاد من إرمینیة، والتوابل والأحجار الكریمة والعقاقیر والرماح والكافور من الھند، والقطن والمنسوجات 

ران، والدیباج الرومي والثیاب الحریریة والكاغد والفرو والرقیق من ما وراء النھر، والسجاد والقلانس والفواكھ والأشربة من إی 

 14(الكتانیة والأرز والبسط من بلاد الروم». (
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 واقع التجارة الدولیة في الجزائر  

یعد قطاع التجارة الخارجیة من أھم القطاعات الاستراتیجیة للاقتصاد الوطني. نظرا للإصلاحات التي عرفھا الاقتصاد الوطني   

فقد كان لھا الأثر السلبي على منحنى  التجارة الخارجیة. وقد عرفت ھذه الأخیرة  تطورا كبیرا سواء في جانب الواردات أو  

. نظرا لسیاسة التحریر المنتھجة تدریجیا خلال السنوات الماضیة إضافة إلى البرامج    2004الصادرات خصوصا بعد سنة  

 الاستثماریة الكبرى. 

 ) الوحدة: ملیار دولار أمریكي  2018 - 2000الفترة (-جدول : التجارة الخارجیة للجزائر 

 

 )  DGD  ,2019المصدر : (
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 تنافسیة التجارة الدولیة 

 المطلب الأول : ماھي المنافسة الدولیة 

یمكن تعریف المنافسة بأنھا الوضعیة التي یكون فیھا بائعو المنتوج أو الخدمات وذلك من أجل زیادة مداخیلھم، بحیث یقترحون  

عیة منافسة، عندما تقوم دولة برفع  أسعار جد مغریة في السوق  مقارنة بمنافسیھا ، أو منتجات وخدمات أكثر جودة. في وض

الأسعار بدون مبرر عن طریق زیادة سعر التكلفة أو تحسین الجودة أو كمیة المنتوج المعني أو عن طریق اتفاقیات دولیة أو  

الدولة الأولى متابعة نشاطاتھ  فالدول المستھلكة تتوجھ لممول آخر الذي أسعاره لم ترتفع، وإذا أرادت  ا  بأسباب الحروب  ، 

یتوجب علیھا إعادة أسعارھا إلى المستوى الأولي أي قبل ارتفاعھا. إذن فالمنافسة تسمح للدول بالاستفادة من أسعار الأقرب إلى 

تكلفة إنتاج الدولة، زیادة على ھامش الربح الذي یبقى معقول. ومن أجل السیر الحسن تنافسیة التجارة الدولیة ولتكون ذات فائدة 

كة ، یجب أن تتفادى ھذه الدول الممارسات التي تسمح لھا بحمایة أو زیادة حصصھم السوقیة و مداخیلھم على الدول المستھل

دون القیام بمجھودات ضروریة من اجل خفض الأسعار وتحسین جودة منتوجاتھم أو خدماتھم أو تحسین علاقاتھم مع الزبائن.  

تجاه الفعال تسمح إذن بخفض الأسعار وتحسین الجودة والتنویع في المنافسة بین ممولین السلع والخدمات، عندما تسیر في الا

 15(الإنتاج والخدمات المعروضة في السوق. (

 

 المطلب الثاني : التجارة الإلكترونیة والتجارة الدولیة 

ن أنھا لا تزال تنُتج بالطریقة نفسھا ولكن بسبب استخدام  یشجع الاقتصاد الرقمي على زیادة تبادل السلع والخدمات، على الرغم م

الإنترنت أو من خلال ما یسمى بالتجارة الإلكترونیة. ویتم تنفیذ ھذا النوع من الاتصالات التجاریة حالیاً من خلال القنوات 

ا التجاري  “التبادل  تسمیتھا  یمكن  لذلك  رقمي،  في شكل  والخدمات  السلع  تقدیم  من خلال  تتقدم الرقمیة  لإلكتروني”.   حیث 

المبادلات   تتیح  حیث  التقلیدیة،  التصدیر  شركات  على  الرقمیة  والمنصات  الإلكترونیة  التجارة  باستخدام  تقوم  التي  الشركات 

التجاریة الإلكترونیة للشركات الانتفاع من القنوات الرقمیة من خلال كسب وتحقیق تمویل التجارة الرقمیة. ومثال على ذلك  

ازون ، علي بابا ، إیباي …. ، حیث تعد ھاتھ المواقع نموذج التجارة الإلكترونیة و ھي من أول المواقع الإلكتروني في  موقع أم

العالم  یقدم خدمات التسوق عبر الإنترنت وتسلیم المنتجات إلى أي مكان في العالم .   وبالنظر إلى أن الشركات تسعى إلى جني  

یلة الأجل الناتجة عن فحص المستندات والختم والتحویلات بین الأطراف، تستمر التبادلات  فوائد ضخمة وتجنب التأخیرات طو

التجاریة الدولیة  الرقمیة في الزیادة، حیث قامت بعض البنوك (الجزائریة ) مؤخرًا بتطویر وتحدیث قنواتھ الرقمیة لیكون قادرًا  

كات الخدمات غیر المصرفیة في قطاعات إدارة المستندات التجاریة على التنافس مع بوابات التمویل التجاري عبر الإنترنت وشر

وتمویل سلسلة التورید.   وساھمت المنتجات المبتكرة، بما في ذلك الأدوات المالیة الجدیدة، في تطویر التسویة التجاریة الآلیة  

عة من خدمات تمویل التجارة وتمویل للشركات متعددة الجنسیات. ومن حیث أھمیة تمویل التجارة الدولیة تقدم البنوك مجمو

التجاري التقلیدي إلى الحلول الأكثر تقدمًا، مثل التمویل التجاري المھیكل، ممّا یمكّن الشركات من التوسع على المستوى الدولي.  
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والمتوسطة   وتلعب المؤسسات الصغیرة والمتوسطة الحجم دورًا لا غنى عنھ في التجارة الدولیة، ویعد تطویر الشركات الصغیرة

 عاملاً مھمًا في تعزیز التنمیة الاقتصادیة المستدامة.  

تنافسھا وتطبیق أفضل  المرتفعة بسبب  العالیة وأجورھا  بابتكارھا وإنتاجیتھا  التصدیر  العاملة في قطاع  وبشكل عام، تشتھر 

د التبادلات التجاریة الإلكترونیة في  الممارسات واستخدام التكنولوجیا الحدیثة وتوفیر منتجات عالیة الجودة. ویمكن أن تساع

تحقیق كل ھذه الفوائد للشركات الصغیرة والمتوسطة وتقلیل تكلفة التجارة الدولیة، ممّا یحتم على ھذه الشركات استخدام الحلول  

 الإلكترونیة للتكامل مع سلاسل القیمة العالمیة. 

الت التي تواجھھا الشركات في مجال  التحدیات  التجاري الإلكتروني الدولي في الجزائر  فإن اقتناص  وعند الحدیث عن  بادل 

وخدمات   نقل  وخدمات  إلكترونیة  دفع  وطرق  وتنظیمیة،  قانونیة  وبیئات  مناسبة  مھارات  یتطلب  الإلكترونیة  التجارة  فرص 

أھم المشاكل التي تواجھ     لوجستیة موثوقة وإدارة البیانات للجمیع. وأما بالنسبة لمواكبة وتیرة التغییر التكنولوجي، فإن من بین

 16(الشركات ھي الافتقار للبنیة التحتیة والموارد المالیة اللازمة لتحدیث التكنولوجیا باستمرار. (
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 أثره على التجارة الدولیة ) -الذكاء الإصطناعي (مفاھیم  الفصل الثاني :

 المبحث الأول : الذكاء الاصطناعي

 المطلب الأول : مدخل إلى الذكاء الاصطناعي  

) إلى الأنظمة أو الأجھزة التي تحاكي الذكاء البشري لأداء المھام والتي یمكنھا  AI) یشیر مصطلح الذكاء الاصطناعي ( -1تـ  

سھا استنادًا إلى المعلومات التي تجمعھا. یتجلى الذكاء الاصطناعي في عدد من الأشكال. بعض ھذه الأمثلة:  أن تحسن من نف 

تستخدم روبوتات المحادثة الذكاء الاصطناعي لفھم مشكلات العملاء بشكل أسرع وتقدیم إجابات أكثر كفاءة القائمون على الذكاء 

الھا  المعلومات  لتحلیل  یستخدمونھ  لمحركات  الاصطناعي  یمكن  الجدولة  لتحسین  النصیة  البیانات  من  كبیرة  مة من مجموعة 

التوصیة تقدیم توصیات مؤتمتة للبرامج التلفزیونیة استنادًا إلى عادات المشاھدة للمستخدمین إن الذكاء الاصطناعي یتعلق بالقدرة 

عینة. وعلى الرغم من أن الذكاء الاصطناعي یقدم  على التفكیر الفائق وتحلیل البیانات أكثر من تعلقھ بشكل معین أو وظیفة م

صورًا عن الروبوتات العالیة الأداء الشبیھة بالإنسان التي تسیطر على العالم، فإنھ لا یھدف إلى أن یحل محل البشر. إنھ یھدف  

 .  إلى تعزیز القدرات والمساھمات البشریة بشكل كبیر. مما یجعلھ أصلاً ذا قیمة كبیرة من أصول الأعمال

أنھ: "دراسة -2تـ   الذكاء الاصطناعي، على  المؤلفات  الكثیر من  ف  تعُرِّ الحاسوب.  فرع من علم  الذكاء الاصطناعي: ھو   (

وتصمیم العملاء الأذكیاء"، والعمیل الذكي ھو نظام یستوعب بیئتھ ویتخذ المواقف التي تزید من فرصتھ في النجاح في تحقیق 

)  Russell & Norvig  )2003ف، من حیث الأھداف والأفعال والتصور والبیئة یرجع إلى  مھمتھ أو مھمة فریقھ. ھذا التعری 

وتشمل أیضا التعریفات الأخرى المعرفة والتعلم كمعاییر إضافیة. صاغ عالم الحاسوب جون مكارثي ھذا المصطلح بالأساس 

عام   ف  1956في  ویعرِّ الذكیة".  الآلات  صنع  وھندسة  "علم  بأنھ  بنفسھ  فھ  وعرَّ الذكاء ،  ھاینلین  ومایكل  كابلان  أندریاس 

الاصطناعي بأنھ "قدرة النظام على تفسیر البیانات الخارجیة بشكل صحیح، والتعلم من ھذه البیانات، واستخدام تلك المعرفة  

 لتحقیق أھداف ومھام محددة من خلال التكیف المرن". 

 ) ،  Tegmark 2016: (  2تــ  - 1تــ 

 

 تاریخ الذكاء الاصطناعي  

في الیونان، وبدأت دراسة موضوع وجود الذكاء الاصطناعي في عام    یعود تاریخ الذكاء الاصطناعي إلى الفلاسفة الكلاسیكیین

م في مدرسة فكریة تسمى الاتصالیة، بحیث بدأت دراسة عملیة التفكیر فیھا، وقدّم آلان تورینج ورقة بحثیة یدرس فیھا   1940

كسلي بعده لیقدم نموذج یحاكي م. جاء ھودجكین ھ  1950آلة للتفكیر تقلد الإنسان دون وجود اختلافات ملحوظة فیھا في عام  

دماغ الإنسان على شكل شبكة كھربائیة تمثل الخلایا العصبیة، وتیار كھربائي یحاكي النبضات التي تشغل أو توقف الخلایا،  

م في مؤتمر أقامتھ كلیة دارتموث. نظرًا  1956وساعدت ھذه النماذج والدراسات على إطلاق مفھوم الذكاء الاصطناعي عام  
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ر السرعات والسعات التخزینیة العالیة توقفت أبحاث الذكاء الاصطناعي لفترة طویلة، ثم استؤنفت في الثمانینات بعد  لعدم توف

تقدیم الولایات المتحدة الأمریكیة وبریطانیا مشروع الجیل الخامس في تكنولوجیا الكمبیوتر.في بدایة التسعینات حولت أبحاث 

ى بالوكیل الذكي، والذي یستخدم في خدمات استرداد الأخبار، والتسوق عبر الإنترنت  الذكاء الاصطناعي مجالھا إلى ما یسم

وتصفح الویب، ولا یزال الباحثون یحاولون استخدام الذكاء الاصطناعي في مجالات غیر مسبوقة مثل؛ المساعدات المادیة التي  

الھاتف وغیرھا. از العملاء، والرد على  الروبوتات، وبرامج خدمة  بالذكاء الإصطناعي في تقدمھا  دھر الاستثمار والاھتمام 

العقود الأولى من القرن الحادي والعشرین، عندما طُبقت عملیة تعلم الآلة بنجاح على العدید من المشكلات في الأوساط الأكادیمیة  

 انات.  والصناعیة بسبب الأسالیب الجدیدة، وطُبقت أجھزة الكمبیوتر القویة، وجُمعت مجموعات ضخمة من البی

 

 أھم فروع الذكاء الاصطناعي  

 : الآلة  (   تعلم  الذكاء الاصطناعي  التعلم الآلي مجموعة فرعیة من  تعلمAIیعُد  التي  إنشاء الأنظمة  ترُكز على  أو تحسّن  —) 

الذكاء البشري.  استنادًا إلى البیانات التي تستھلكھا. الذكاء الاصطناعي مصطلح شامل یشیر إلى أنظمة أو أجھزة تحاكي  —الأداء

وغالباً ما تتم مناقشة التعلم الآلي والذكاء الاصطناعي معاً، ویتم استخدام المصطلحان في بعض الأحیان بالتبادل، ولكنھما لا  

یمثلان الشيء نفسھ. ومن المھم ھنا أن نذكر أنھ على الرغم من أن جمیع تقنیات التعلم الآلي تعُد ذكاءً اصطناعیاً، إلا أنھ لیس 

 18(ذكاء اصطناعي یمثل تعلمًا آلیاً. (كل 

ھي علم فرعي من علوم الذكاء الاصطناعي والتي بدورھا متفرعة من المعلوماتیة، وتتداخل بشكل   معالجة اللغات الطبیعیة: 

م یمكننا من صناعة برمجیات تتمكن من تحلیل  كبیر مع علوم اللغویات التي تقدم التوصیف اللغوي المطلوب للحاسوب. ھذا العل

البرید الإلكتروني المزعج وبالتالي التوصل إلى تحسینھ لمنع   اللغات الطبیعیة. ومن أھم تطبیقاتھا ھو اكتشاف  ومحاكاة فھم 

 الرسائل المزعجة.  

خدام الكامیرا والتحویل الرقمي، وذلك حیث تستطیع الآلة رؤیة والتقاط المعلومات البصریة، ثم تحلیلھا باست  الرؤیة الحاسوبیة :

من أجل معالجة الإشارات الرقمیة، وتشبھ إلى حد كبیر البصر البشري ولكنھ یختلف في الحدود البشریة في مجال الرؤیة، لذا 

 یحتاج إلى التدریب في مجال تعلم الآلة للربط بینھما للحصول على آلة ذكیة في ھذا المجال. 

الھندسي الأكثر شیوعًا، والذي یعتمد على تصمیم وتصنیع الروبوتات، حیث یتم استخدام الروبوتات    ھو المجال  الروبوتیك : 

لتنفیذ المھام التي یصعب على الإنسان أدائھا، أو صعوبة أدائھا باستمرار، ومن أھم أمثلتھا مجال تجمیع السیارات، والمستشفیات، 

یام بالمھام في المزارع، ویتم الآن تطویر الروبوتات من خلال التعلم الآلي وتنظیف المكاتب، وإعداد الطعام في الفنادق، والق

 لكي تتفاعل اجتماعیاً، مثل الروبوت الشھیر ” صوفیا”. 

ھو مجموعة فرعیة من التعلم الآلي الذي یقوم على الشبكات العصبیة الاصطناعیة. عملیة التعلم عمیقة لأن بنیة التعلم العمیق:  

لاصطناعیة تتكون من مدخلات متعددة ، وإخراج ، وطبقات مخفیة. تحتوي كل طبقة على وحدات تحول الشبكات العصبیة ا
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بیانات الإدخال إلى معلومات یمكن للطبقة التالیة استخدامھا لمھمة تنبؤیة معینة. وبفضل ھذا الھیكل، یمكن للآلة أن تتعلم من  

 19(خلال معالجة البیانات الخاصة بھا.(

 مصطلحات الذكاء الاصطناعي  

لقد أصبح الذكاء الاصطناعي مصطلحًا شاملاً للتطبیقات التي تؤدي مھام مُعقدة كانت تتطلب في الماضي إدخالات بشریة مثل 

مع مجالاتھ الفرعیة،  التواصل مع العملاء عبر الإنترنت أو ممارسة لعبة الشطرنج. وغالباً ما یسُتخدم ھذا المصطلح بالتبادل  

والتي تشمل التعلم الآلي والتعلم العمیق. ومع ذلك، ھناك اختلافات.. على سبیل المثال، یرُكز التعلم الآلي على إنشاء أنظمة  

لي  تتعلم أو تحسّن من أدائھا استنادًا إلى البیانات التي تستھلكھا. ومن المھم أن نلاحظ أنھ على الرغم من أن كل سُبل التعلم الآ

ما ھي إلاّ ذكاء اصطناعي، فإنھ لیس كل ذكاء اصطناعي یعُد تعلمًا آلیاً. للحصول على القیمة الكاملة من الذكاء الاصطناعي،  

تقوم العدید من الشركات باستثمارات كبیرة في فرق علوم البیانات. إن علوم البیانات، التي تعُد مجالاً متعدد التخصصات یستخدم 

أسالیب أخرى لاستخلاص القیمة من البیانات، تجمع بین المھارات المستمدة من مجالات مثل الإحصاء وعلوم الأسالیب العلمیة و

 الكمبیوتر مع المعرفة العلمیة لتحلیل البیانات التي یتم جمعھا من مصادر متعددة.

 تطبیقات الذكاء الإصطناعي  

ة والحیاتیة المھمة، والتي سھلت الكثیر من مناحي الحیاة وقامت یستخدم الذكاء الاصطناعي في العدید من التطبیقات التكنولوجی

 بأداء وظائف مختلفة كانت مقتصرة على العقل البشري وحده، ومن أھم تطبیقات الذكاء الاصطناعي ما یأتي: 

استكشاف الفضاء الخارجي والتي تستخدم في العدید من الصناعات مثل الرعایة الصحیة، والتمویل، والتسویق.  علم الروبوتات :   

 مثل الآلات المرسلة إلى الفضاء؛ الأقمار الصناعیة، وبناء الخرائط، وتكنولوجیا تتبع المواقع. 

یمكننا وصف التسویق بالذكاء الإصطناعي على أنھ طریقة للاستفادة من تقنیات ذكاء الاصطناعي  العملیات التسویقیة والتجاریة :   

ومتطلبات العملاء وتوقع تحركات العملاء التالیة. وبناء على ذلك, إتخاذ قرارات آلیة تساھم في تطویر  وتعلم الآلة لجمع البیانات  

عملیات التسویق. في مجال التسویق, عادة ما یتم إستخدام الذكاء الإصطناعي في المواضع التي تكون فیھا السرعة في العمل 

الذكاء الإصطناعي لتسریع عملیات  ضروریة, فالأسواق ومتطلبات العملاء تتغیر بشكل سریع . لذا برزت الحاجة لإستخدام 

). حیث أنھ یساعد  Return of Investment (ROIالتسویق. حیث یمكن لذكاء الآلة تعزیز ما یسمى بعائد الإستثمار  

سیتم  الأمر,  ھذا  طریق  وعن  وتوجھاتھم.  ومؤشراتھم  أفعالھم  معرفة  على  ویساعد  أعمق  بشكل  العملاء  فھم  توجیھ    على 

الذكاء  إستخدام  على  بسیط  كمثال  كبیر.  بشكل  للوقت  وموفرة  فعالة  بطریقة  المناسب  الشخص  إلى  الصحیحة  الإستراتیجیة 

. حیث أن ھذه البرمجیات تستخدم ذكاء الآلة في مجال  Google Docsو    Mail-Gالإصطناعي في التسویق, ھو برمجیات  

تبھ وتفھمھ وتتوقع ماذا ستكتب بعدھا, ثم تقوم بإظھار ھذه المقترحات لك لتسریع الكتابة الذكیة, فتقوم بقراءة النص الذي تك

 عملیة الكتابة. 
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مثل الروبوتات التي تستخدم في عملیات الرد على دردشات الزبائن، والروبوتات التي تقوم بوظائف خدمة   خدمة الزبائن :   

 العملاء والتسویق الإلكتروني. 

مثل الخوارزمیات التي تستخدم في تحلیل الأسھم في السوق المالیة، وتحلیل الأرباح والخسائر    یل:  سوق الأوراق المالیة والتمو

 والتنبؤ بھا.  

بحیث تعرض الإعلانات التي تھم الشخص المستھدف من خلال تحلیل بیاناتھ وفھم توجھاتھ من عملیات    وسائل الإعلام الرقمیة:  

 بحثھ على الإنترنت.  

بحیث تتمكن آلات الرعایة الصحیة من تحلیل حالة المریض بناءً على بیاناتھ، والتنبؤ بالأمراض التي    ة:قطاع الرعایة الصحی

 یمكن أن تحدث لھ في المستقبل، وتحدید نوع العلاج. 

ج تستخدم ھذه التقنیة في العدید من الأجھزة مثل الھاتف الذكي، وتعمل على تعلم وإدراك الأنماط للخرو  التعرف على الوجھ: 

 بنتائج سریعة وفعالة.

 بحیث تساعد وتقلد الذكاء البشري من خلال التواصل الصوتي.  مساعدات الصوت:  

من الأمثلة على تطبیقات اللیاقة البدنیة التي تستخدم الذكاء الاصطناعي، الساعات الذكیة التي تعد   تطبیقات اللیاقة البدنیة:   

 ن التطبیقات التي تھتم باللیاقة البدنیة.  الخطوات، وحساب السعرات الحراریة، وغیرھا م

تتطلب البعثات والاكتشافات الفضائیة تحلیل كمیات ھائلة من البیانات على  الذكاء الاصطناعي في مجال استكشاف الفضاء :  

 .  الدوام. ویعُدّ الذكاء الاصطناعي والتعلم الآلي من أفضل الطرق للتعامل مع البیانات ومعالجتھا على ھذا النطاق

یمكننا الآن رؤیة  روبوتات شبیھة بالإنسان تستحوذ على دور المعلمّ وتقوم بإعطاء المحاضرات  الذكاء الاصطناعي في التعلیم :  

والدروس، كما أنھ ھنالك العدید من استخدامات الذكاء الاصطناعي في مجال التعلیم والتي تساعد الطلابّ والمدرّسین على حدّ 

 فائدة ممكنة من العملیة التعلمّیة، ومن أمثلتھا :   السواء في تحقیق أكبر

المتخصص    -1 في تخصیص  Personalized Learningالتعلیم  الذكاء الاصطناعي  تقنیات  من  الاستفادة  یتمّ  : حیث 

د المواد التعلیمیة المناسبة التجربة التعلیمیة للأفراد من خلال تحلیل أنماطھم التعلمّیة وخبراتھم وقدراتھم السابقة ومن ثمّ تحدی

 لھم.  

 مساعدة المعلّمین في أداء بعض المھام الإداریة كإجراء التقییمات وإعداد الاختبارات أو إدارة الأمور اللوجستیة ذات العلاقة.   -2

لغتھم    -3 النظر عن  بغضّ  الجمیع  متناول  العالمیة في  الدراسیة  الفصول  الجغرافیة من خلال جعل  الحواجز  أو مكان  كسر 

 تواجدھم أو أيّ معیقات أخرى، حیث تسھم تقنیات الذكاء الاصطناعي في تذلیل ھذه الحواجز والتغلبّ علیھا.
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 المطلب الثاني : كیف یمكن للذكاء الاصطناعي مساعدة المؤسسات

مع العالم من حولنا.    إن المبدأ الرئیسي للذكاء الاصطناعي ھو أن یحاكي ویتخطى الطریقة التي یستوعب ویتفاعل بھا البشر

بعد أن أصبح الذكاء الاصطناعي مزودًا بأشكال عدة من التعلم  الأمر الذي أصبح سریعاً الركیزة الأساسیة لتحقیق الابتكار.  

 الآلي التي تتعرف على أنماط البیانات بما یمُكّن من عمل التنبؤات، یمكن للذكاء الاصطناعي إضافة قیمة إلى أعمالك من خلال: 

 توفیر فھم أكثر شمولیة لفیض البیانات المتوفرة   -1

 الاعتماد على التنبؤات من أجل أتمتة المھام ذات التعقید الشدید فضلاً عن المھام المعتادة -2

 الذكاء الاصطناعي في المؤسسات التجاریة  

أتمت المؤسسات وإنتاجیتھا عن طریق  أداء  الذكاء الاصطناعي على تحسین  تكنولوجیا  التي كانت  تعمل  المھام  أو  العملیات  ة 

تتطلب القوة البشریة فیما مضى. كما یمكن للذكاء الاصطناعي فھم البیانات على نطاق واسع لا یمكن لأي إنسان تحقیقھ. وھذه 

توى من التعلم الآلي لتوفیر مس  Netflixالقدرة یمكن أن تعود بمزایا كبیرة على الأعمال. فعلى سبیل المثال، تستخدم شركة  

. معظم الشركات جعلت من علوم  2017بالمائة في عام    25التخصیص مما ساعد الشركة على تنمیة قاعدة عملائھا بأكثر من  

من   3000لأكثر من    Gartnerالبیانات أولویة بالنسبة لھا وما زالت تستثمر فیھا بشكل كبیر. وفقاً لاستطلاع أجرتھ شركة  

والذي صنف فیھ المشاركون التحلیلات والمعلومات المھنیة كأفضل تقنیات ممیزة لمؤسساتھم.  المدیرین التنفیذیین للمعلومات،  

ویرى الرؤساء التنفیذیون الذي شملھم الاستطلاع أن ھذه التقنیات ھي الأكثر إستراتیجیة لشركاتھم، وبالتالي، فإنھا تجذب أكثر  

لوظائف والأعمال والمجالات. فھو یشمل تطبیقات عامة وتطبیقات  الاستثمارات الجدیدة. یقدم الذكاء الاصطناعي قیمة لمعظم ا

 لمجالات معینة، مثل: 

استخدام البیانات الخاصة بالمعاملات والبیانات الدیموغرافیة للتنبؤ بمدى إنفاق عملاء معینین على مدى علاقتھم مع الشركة     -1

 (أو القیمة الدائمة للعمیل)  

 لوك العمیل وتفضیلاتھتحسین الأسعار استنادًا إلى س -2

 استخدام خاصیة التعرف على الصور لتحلیل صور الأشعة السینیة لعلامات السرطان  -3

 

 المطلب الثالث : الاستخدامات الشائعة للذكاء الإصطناعي عند كبرى الشركات  

 ، تستخدم الشركات الذكاء الاصطناعي في المقام الأول من أجل:Harvard  أعمال راجعةلموفقاً 

 بالمائة)  44الكشف عن التدخلات الأمنیة وردعھا ( 

 بالمائة)   41حل المشكلات’ التقنیة للمستخدمین ( 

https://hbr.org/2017/04/how-companies-are-already-using-ai
https://hbr.org/2017/04/how-companies-are-already-using-ai
https://hbr.org/2017/04/how-companies-are-already-using-ai
https://hbr.org/2017/04/how-companies-are-already-using-ai
https://hbr.org/2017/04/how-companies-are-already-using-ai
https://hbr.org/2017/04/how-companies-are-already-using-ai
https://hbr.org/2017/04/how-companies-are-already-using-ai
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 بالمائة)   34(الحد من أعمال إدارة الإنتاج 

 بالمائة)  34قیاس الامتثال الداخلي عند استخدام الموردین المعتمدین (

 

 العوامل الدافعة لاعتماد الذكاء الإصطناعي  

 ھناك ثلاثة عوامل تحث على تطویر الذكاء الاصطناعي عبر الصناعات:  

إن وفرة قدرة الحوسبة في مجال الأعمال في السحابة، مكّن من توفر إمكانیة الحوسبة عالیة الأداء بسھولة وبأسعار معقولة    1-

الوصول السھل للقدرة على الحوسبة بأداء عالٍ وبأسعار معقولة. وقبل ھذا التطور، كانت بیئات الحوسبة الوحیدة المتاحة للذكاء 

 على السحابة وتحتاج إلى تكالیف باھظة.الاصطناعي غیر قائمة 

یحتاج الذكاء الاصطناعي إلى التعلم من خلال الكثیر من البیانات لإجراء    وجود كمیات كبیرة من البیانات المتاحة للتعلم  2- 

تخز المؤسسات من  تمََكن  إلى  بالإضافة  المُصنفة،  البیانات  لجمع  أدوات مختلفة  أدى ظھور  الصحیحة. وقد  ین ھذه التنبؤات 

البیانات ومعالجتھا بسھولة وبتكلفة میسورة سواء البیانات الھیكلیة أو غیر الھیكلیة، إلى تمََكن المزید من المؤسسات من إنشاء  

 خوارزمیات الذكاء الاصطناعي وتدریبھا. 

تنافسیة3-  التطبیقي میزة  الذكاء الاصطناعي  تقنیة  التنافس  توفر  المیزة  الذكاء تدرك الشركات بشكل متزاید  لتطبیق رؤى  یة 

الاصطناعي على أھداف الأعمال وجعلھا أولویة على مستوى الأعمال. على سبیل المثال، یمكن أن تساعد التوصیات المستھدفة  

الذكاء  وقدرات  میزات  من  للعدید  یمكن  كما  أسرع.  بشكل  أفضل  قرارات  اتخاذ  على  الاصطناعي  الذكاء  تقنیة  تقدمھا  التي 

 إلى خفض التكالیف وتقلیل المخاطر وتسریع وقت الوصول إلى السوق وغیر ذلك الكثیر. الاصطناعي أن تؤدي

 

 

 

 

 المبحث الثاني : أثر الذكاء الاصطناعي على تنافسیة التجارة الدولیة الإلكترونیة 

 المطلب الأول: أثر الذكاء الاصطناعي على تنافسیة التجارة الدولیة الإلكترونیة 

ە  المعا�ة، وأصبح  الح�اة  حقائق  من  حق�قة   الاصطنا�ي   الذكاء  إن ي   ف�ه  جدال  لا  ملحوظا  الاقتصادي  تأث�ي
 من  عد�د  �ف

ون�ات  الس�ارات  صناعة  مثل  المتطورة  الصناعات ها   والأسلحة  والإل��ت ي   قناعات  من  كان  وما .  وغ�ي
 اليوم   تحول  الأمس  �ف

ي  بأنه   راسخ   إ�مان إ� 
ي . كافة الأصعدة ع�  ال��ادي الدور  الاصطنا�ي  للذكاء  س�كون   الغد واقتصاد  المستقبل عالم   �ف

 عالم  �ف
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ي   التجارة  وأنماط  العالم�ة  التور�د  سلاسل  تغي�ي   ع�  الاصطنا�ي   الذكاء  �عمل  اليوم
 التجارة  قواعد  ذاته، فإن  الوقت  الدول�ة، �ف

ي  ي   حاسم  دور  لها  س�كون  الحرة  التجارة  اتفاق�ات  أو  العالم�ة  التجارة  منظمة   تحددها  الدول�ة، اليت
 ك�ف�ة   �شك�ل  ز�ادة  �ف

ي   اتفاقا  هناك  إن  القول  �مكن.  عالم�ا   استخدامه  نطاق  وتوسيع  الاصطنا�ي   الذكاء  تط��ر
ن   السائدة  النظر  وجهات  �ف اء   بني  الخ�ب

  حول  خلاف  وجود  من  الرغم  وع� .  وأ�ع  أ��ب   بمعدلات   الاقتصادي  النمو  الإنتاج�ة، و�دعم  �عزز  الاصطنا�ي   الذكاء  بأن

ە ي   تأث�ي
  وقتا   س�ستغرق  الأمر  بالطبع.  الدول�ة   للتجارة  وواسعة   إ�جاب�ة   فرصا  يوفر   التوظ�ف، فإنه  ومعدلات   العمالة  سوق  �ف

ي   منها  الناشئة   الاقتصادات، خاصة   تفلح  حىت 
ي   الجد�دة  الاصطنا�ي   الذكاء  تقن�ات  دمج  �ف

مات  �ف ن  حال�ا  السائدة  العمل  م�كان�ي

  تتطلب  العمل�ة  تلك  أن  فعال، خاصة  �شكل  الاصطنا�ي   الذكاء  ع�  القائمة  ديثةالح  التقن�ات  كامل، واستخدام  �شكل

ات  إحداث  العمل، والأهم  لسوق  النطاق  وواسعة  متطورة  تدر�ب  ضخمة، وعمل�ة  مال�ة  استثمارات ي   جذر�ة  تغ�ي
  ثقافة  �ف

 . ذاتها العمل

ي 
ي   التأث�ي   ع�ب   مرك��ة   مكانة   يتبوأ   الاصطنا�ي   الذكاء  الدول�ة، فإن  التجارة  مجال  �ف

 العالم�ة، مع   الق�مة  سلاسل   و�دارة  تط��ر   �ف

ن  ات  المتعلقة  المستقبل�ة  بالاتجاهات  التنب��ة  القدرة  تحسني ، مع  طلب  بتغ�ي ن   �شكل  التجار�ة  المخاطر  إدارة  المستهل�ني

أفضل   �شكل   والمشتتة  ةالمعقد  الإنتاج   وحدات  ب�دارة  التجار�ة  للأعمال   السماح  خلال   التور�د ،من   سلسلة  طول  ع�   أفضل

ن   ع�  الأدوات  هذە  ، تعمل   استخدام  للأعمال  المثال ، �مكن  سب�ل ع�.  العالم�ة  الق�مة  لسلاسل  الإجمال�ة  ال�فاءة  تحسني

ن   الاصطنا�ي   الذكاء ن   الطلب  وتوقع  المستودعات  إدارة  لتحسني ي   والتسل�م  التصنيع  دقة  وتحسني
  �مكن .  المناسب  الوقت   �ف

ي   وال�فاءة  الإنتاج�ة   ز�ادة  للرو�وتات
ا   للأعمال  �مكن .  المخزون  و   التعبئة  فحص   �ف ن   الاصطنا�ي   الذكاء  استخدام  أ�ض�   لتحسني

 المخازن   إدارة  خلال  من  التكال�ف  خفض  إ�   إضافة.   التور�د  سلاسل   طول  ع�  الأصول  وص�انة  المادي  الفحص

ي  تأث�ي  من لذلك كفاءة ، لما أ���  �شكل والمستودعات ي   إ�جايب
 .  والتسل�م التصنيع  عمل�ة من  كل �ف

 ع�.  الذ�ي   التصنيع  لتط��ر  الاصطنا�ي   الذكاء  استخدام   نحو  الأوسع   بالاتجاهات  العالم�ة  الق�مة  سلاسل   تط��ر  سيتأثر 

ي  المفهوم المثال ، �عتمد سب�ل
نت الاستشعار  أجهزة ع� 4.0 للصناعة  الألماين �ائ�ة والأنظمة الأش�اء و�ن�ت ف ون�ة  الف�ي   الإل��ت

ي  الذات�ة   والص�انة   التنب��ة  للآلات  المصنع  مستوى  ع�  القدرة  ذلك  وس�شمل.  والعملاء   والإمدادات  والمواد  الآلات  ت��ط  اليت

ن   ال�املة  ، والاتصالات  كات  بني ا  التصنيع  ع�  التور�د ، والقدرة  سلسلة  طول  ع�  ال�ش ي   العملاء ، حىت   لمواصفات  وفق�
 �ف

ة  دفعات  المثال ، �مكن   سب�ل  ع�.  وتوسعها  العالم�ة  الق�مة  سلاسل   التطورات  هذە  تعزز   أن   و�مكن).  20(  فرد�ة  أو  صغ�ي

ە  الذ�ي   للتصنيع � ك�ي ا  أ���   لمشاركة  العالم�ة   الق�مة   سلاسل   �فتح   أن   الاتصال  ع�  ب�ت   الخدمات  موردي  قبل   من   تحد�د�

ن  ي   المتخصصني
ا   المصممة  الب�انات  وتحل�لات  والرو�وتات  والتصم�م  والتط��ر  البحث  مثل  مجالات   �ف   للمهام  خص�ص�

ي  المنفصلة
 .التور�د سلسلة  �ف
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ي   الاصطنا�ي   الذكاء  قدرات   من   م��د   إدماج   إن
فع  الإنتاج�ة  المنظومة   �ف تب  المنتج، بما  جودة  من  س�ي   آثار  من   ذلك   ع�  ي�ت

 وعدم  الأتمتة  توسيع  ع�ب   خد�ي   اقتصاد  إ�   العال�ي   الاقتصاد  تحول   الاصطنا�ي   الذكاء  �عزز  أن   الدول�ة، و�رجح  التجارة  ع�

 .  كث�فة  �دو�ة عمالة إ�  الحاجة

ي   س�كون   الاصطنا�ي   للذكاء  الأبرز   التأث�ي    إن
ات  أ�ضا  �حدث  أن  �مكن  العالم�ة، بل   الق�مة  سلاسل  و�دارة  تط��ر  مجال  �ف  تغ�ي

ي 
ي   الاقتصادات  �ص�ب  الممتدة، ور�ما  التور�د  سلاسل   �ف ة  المجموعات  ع�  تعتمد  اليت   التكلفة   المنخفضة  العمالة   من  ال�ب�ي

ر  . بال�ض

ي   أن "    ك��س  هو�ي "  الدكتورة  وتوضح   قائمة   صناعة   تزال  لا   التجاري   التم��ل  عمل�ة   و�قصد  الدول�ة  التجارة  تدعم   الآل�ة، اليت

دولار،   ت��ليون   18  السن��ة   ق�متها  تبلغ   الصناعة   ال�دو�ة، هذە  العمل�ات  ع�  وتعتمد   التقل�د�ة   الأسال�ب  ع�  كب�ي   حد  إ� 

ا�د  �شكل تتأثر باتت والآن �  . الاصطنا�ي  بالذكاء الخاصة التكنولوج�ة بالابتكارات  م�ت

ي   التم��ل  صناعة   أن  من  تحد�دا  النقطة  تلك  أهم�ة  تتضح  ور�ما   ال�دوي   الإدخال  عمل�ات  ع�  تعتمد  تزال   لا  التجاري، اليت

ات  الاصطنا�ي   الذكاء  فيها  أحدث  المحاسب�ة، قد  للق�م كات  لمصلحة  تغي�ي ي   ال�ش ة، اليت   الحديثة  التقن�ات  بفضل  باتت  الصغ�ي

ي   قدرتها  تعززت  الملائمة، والأهم  التم��ل  لمصادر   فاعل�ة  أ���   �شكل  الوصول  ع�  قادرة
 ع�ب   العالم�ة  للأسواق  الوصول  �ف

ن  ال��ط كات بني ة ال�ش  . الاصطنا�ي  الذكاء آل�ات  خلال من  الرقم�ة والمنصات الصغ�ي

اء  بعض  يرى   هذا   مع ي   ال�امنة   المعوقات  بعض   هناك  السهولة، وأن  من   الدرجة   بهذە   ل�س   الأمر   أن  الخ�ب
  النظام  طب�عة  �ف

ي   الذكاء  إمكانات   من   القصوى  الاستفادة  تحقيق   دون  تحول  العال�ي 
، �ف ي   الدول�ة   التجارة  جوانب  بعض  تع��ز   الاصطنا�ي

 �ف

ي   الاصطنا�ي   الذكاء  استخدام  تط��ر  يتطلب  المثال  سب�ل  محددة، فع�  قطاعات
 تتجاوز  أن  الصح�ة  الرعا�ة  مجالات   �ف

ي   نقاش  محل   يزال  لا  أمر  الوطن�ة، وهو  الحدود   الصح�ة  الب�انات
 تدفق   ع�   المفروضة  القيود  تقدير، �سبب   أفضل   �ف

ي  الحدود  ع�ب  الب�انات
 . الأح�ان من  كث�ي  �ف

ي   الملاحظة  تلك ي   الاصطنا�ي   الذكاء  قدرة  ع�  حدودا  تضع  اليت
، ترتبط  النظام  بطب�عة  تتعلق   لأسباب  النمو  دعم  �ف  الدو�ي

ي  تبحث جوه��ة أ���   بقض�ة
، مقارنة الذكاء عواقب  �ف  . الاقتصاد�ة العولمة بعواقب الاصطنا�ي

وف�سور ي   الاقتصاد�ة   النظ��ة   أستون"، أستاذ.  ك"  ال�ب
ي   بولتون، يوضح  جامعة  �ف

ات   ت��حاته  إحدى   �ف   المختلفة  التأث�ي

ي   الاصطنا�ي   للذكاء
ي   العولمة"  بالعولمة ، بقوله  الاقتصاد، مقارنة  �ف   أقل   بدرجة   و  والابتكارات  والأموال  السلع  تنقل  ز�ادة  تعين

كات  إ�جاد  إ�   أدى  الوضع  الوطن�ة، هذا  الحدود ع�ب   الأشخاص   بهذا   يتطور  لا الاصطنا�ي   للأوطان، والذكاء  ةعابر   إنتاج  �ش

ي   الحادة   لل��ادة  الوضع، نظرا
ن   الاقتصاد�ة، باختصار   القوم�ة  �ف الآخ��ن،    ع�  الاقتصادي   الانفتاح  أن  يرون  بالعولمة  المؤمنني

ي  الأمر.  ر�حا  أ���   انفتاحا  الأ���   البلدان  �جعل
  ع�   حرصا  الأ���   �ي   ر�حا  الأ���   كذلك، فالبلدان  ل�س  الاصطنا�ي   الذكاء  �ف

ا وأ���  الآخ��ن  عن متفردة �جعلها هذا  الاصطنا�ي  بالذكاء المتعلقة والتجار�ة العلم�ة المعرفة مشاركة   عدم �  ".تم�ي
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  من   ضخمة  فعالا،  كم�ة   ل�كون  �حتاج  وأمن�ة، كما  عسك��ة  استخدامات  له  الاصطنا�ي   الذكاء  أن  إ�   �عود  هذا"  و�ض�ف

كة أو  بلد كل و�الطبعالب�انات،  ي  الب�انات تلك تقع أن تخ�ش  �ش
 ". خصومها أ�دي  �ف

ي 
ن   الصدام   إمكان�ة   حول  حادا   جدلا  الط�ح  هذا  �صنع  الواقع  �ف ، فالعولمة   الذكاء  وعواقب  العولمة  عواقب  بني  الاصطنا�ي

  أو  الب�ش   حركة  تقي�د   يتطلب  قد   الاصطنا�ي   الذكاء  ما)، بينما  حد  إ� (  الب�ش   وحركة  التجارة  ح��ة   تع��ز   من  م��دا   تتطلب

ن   مثل  المؤثرة  المجموعات  الأقل  ع� ف   المهندسني   التجاري   التبادل  قطاعات   بعض  تقل�ص   أ�ضا   يتطلب  والعلماء، ور�ما  والفنيني

 . والعسك��ة  الأمن�ة  حساسيتها  ذر�عة تحت

كات، أما  ع�  الدولة  قيود  تخف�ف  تتطلب  العولمة ي   حساسة  بقضا�ا  تعلقه  و�سبب  الاصطنا�ي   الذكاء  ال�ش
  الأمن   مجال  �ف

كات حركة تقي�د إ�  الدول بعض �دفع  قد القو�ي  ي   العاملة ال�ش
 . الاصطنا�ي   الذكاء مجال �ف

ي   تدفع  أوضاعا   �صنع  قد   التطور  هذا اليت   منها، والذين   الآخ��ن   حرمان  إ�   الاصطنا�ي   الذكاء  تكنولوج�ا  تحتكر  البلدان، 

 . عليها  الحصول عليهم الصعب من س�كون

اء  من  عدد   و�عتقد  �ة  خاصة   الناشئة  الاقتصادات   تبدأ  أن  الحكمة   من  أنه   الخ�ب ي   بكثافة  و   بالاستثمار  منها   ال��
  الذكاء  مجال   �ف

، فع� ي   تحقق  مما   الرغم  الاصطنا�ي
ة، فإن  الأعوام  خلال  المجال  هذا  �ف ي   يزال  لا   المسار   الأخ�ي

 استثمار   تأخر  أوله، وكلما  �ف

، كانت  الذكاء  لدعم  كاف�ة  أموال  ترصد  لم  أو   ف�ه  الناشئة  الاقتصادات ي   قوة  وأقل  أضعف  المستقبل�ة  فرصها  الاصطنا�ي
 �ف

 . للآخ��ن الاصطنا�ي  الذكاء تكنولوج�ا تصدير  عمل�ات ع� قيودا ستفرض المتقدمة الدول بأن يرجح ما  ظل

  والرو�وتات  الق�ادة  ذات�ة   المركبات  تنف�ذ   فمع.  ال�فاءة  وز�ادة  التكال�ف   لخفض  الط��ق  الاصطنا�ي   الذكاء  اعتماد   مهد  قد

نت  ومستشعرات  إ�   الشاحن  من  اللوجست�ة  الخدمات  سلسلة  طول   ع�  العمل�ة  من   خطواتٍ مختلفة  ضمن  الأش�اء  إن�ت

اء  المستلم، يتوقع  ة  ز�ادة  الخ�ب ي   كب�ي
. تتضمن  الاصطنا�ي   الذكاء  تطبيق  مع  ال�فاءة  �ف

�
  مجالات   ع�  الأمثلة  بعض  تدر�ج�ا

�ة  والمركبات  الق�ادة  ذات�ة  السفن  اللوجست�ة  الخدمات  سلسلة  داخل  بالتجارة  الخاص   التنف�ذ   باستخدام  والتوص�ل  ال�ب

ئ  اللوجست�ة والإدارة  ط�ار  بدون الطائرات  .  والمستودعات والموانئ

في المستقبل القریب سنلاحظ تأثیر تطور الذكاء الاصطناعي على التجارة الدولیة بعدة طرق. الأول ھو التأثیرات الاقتصادیة 

الكلیة للذكاء الاصطناعي والآثار التجاریة ذات الصلة. على سبیل المثال ، إذا زاد الذكاء الاصطناعي من نمو الإنتاجیة ، فسیؤدي 

لاقتصادي وتوفیر فرص جدیدة للتجارة الدولیة. معدلات نمو الإنتاجیة الحالیة على الصعید العالمي منخفضة  ذلك إلى زیادة النمو ا

).  أحد أسباب انخفاض نمو الإنتاجیة ذات الصلة بشكل خاص، بفھم الارتباط المحتمل 21وھناك العدید من الأسباب المقترحة(

الاصطناعي ھو أن الاقتصاد یستغرق وقتاً لدمج التقنیات الجدیدة واستخدامھا بشكل فعال ، لا سیما التقنیات المعقدة مع الذكاء  

). یتضمن ذلك، الوقت لبناء مخزون رأسمالي كبیر بما یكفي 22ذات التأثیرات على مستوى الاقتصاد مثل الذكاء الاصطناعي ( 
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حداث تأثیر إجمالي و للاستثمارات التكمیلیة اللازمة للاستفادة الكاملة من استثمارات الذكاء الاصطناعي ، بما في ذلك الوصول لإ

 23.(إلى الأشخاص المھرة والممارسات التجاریة (

سیؤثر الذكاء الاصطناعي أیضًا على نوع وجودة النمو الاقتصادي ، مع ما یترتب على ذلك من آثار على التجارة الدولیة. على 

سبیل المثال ، من المرجح أن یعمل الذكاء الاصطناعي على تسریع التحول نحو اقتصادات الخدمات. ھذا نتیجة طبیعیة للمخاوف 

الوظائف ، حیث من المرجح أن یوسع الذكاء الاصطناعي الأتمتة ویسرع فقدان الوظائف للعمال بشأن تأثیر الذكاء الاصطناعي و 

). في موازاة ذلك ، سیؤكد الذكاء الاصطناعي أیضًا على 24ذوي المھارات المنخفضة و الیاقات الزرقاء في مجالات التصنیع(

ث یتم استخدامھا لإضافة قیمة إلى الإنتاج والمنتجات. وھذا من شأنھ أن یؤدي إلى زیادة التوسع في مھارات العمال المعینة حی

 حصة الخدمات في الإنتاج وكذلك التجارة الدولیة.

ومع ذلك ، یمكن للذكاء الاصطناعي أیضًا أن یخلق اتجاھات نحو دعم الإنتاج. على سبیل المثال : یمكن أن تقلل فرص الأتمتة 

لا سیما تلك التي تعتمد على   -سع بالإضافة إلى توسیع نطاق الطباعة ثلاثیة الأبعاد من الحاجة إلى سلاسل التورید الممتدة  الأو

بأنھا  التي یصفھا "داني رودریك"  العملیة  إلى تسریع  النتیجة  التكلفة. ویمكن أن تؤدي  العمالة منخفضة  مجموعات كبیرة من 

 25 .(ن النامیة ("تصنیع سابق لأوانھ" في البلدا 

. بالنسبة للشركات الصغیرة على eBayھناك مجال آخر یتم فیھ نشر الذكاء الاصطناعي بالفعل وھو المنصات الرقمیة مثل    -

، على سبیل المثال ، وجھ الخصوص ، قدمت المنصات الرقمیة فرصة غیر مسبوقة للانطلاق إلى العالمیة. في الولایات المتحدة  

بـ    eBayبالمائة من الشركات الصغیرة بإستخدام موقع    97تقوم   بالمائة فقط من الشركات المماثلة غیر المتصلة   4، مقارنة 

 26 .(بالإنترنت(

 .مسبوقة للانطلاق إلى العالمیة)(بالنسبة للشركات الصغیرة على وجھ الخصوص ، قدمت المنصات الرقمیة فرصة غیر 

تعمل خدمات الترجمة المطورة بالذكاء الاصطناعي على تمكین المنصات الرقمیة كقوى  محركة للتجارة الدولیة. على سبیل    -

نیة  إلى أمریكا اللاتینیة الناطقة بالإسبا  eBay، زادت الصادرات المستندة على    eBayالمثال ، نتیجة لخدمة الترجمة الآلیة من  

في المائة   10).  لوضع ھذا النمو في السیاق ، یرتبط انخفاض بنسبة 27بالمائة) ( 13.1بالمائة (زادت القیمة بنسبة  17.5بنسبة 

بنسبة   eBayرجمة الآلیة لـ  لذا فإن زیادة الإیرادات من الت  -في المائة    3.51في المسافة بین البلدان بزیادة عائدات التجارة بنسبة  

 في المائة. 35في المائة تعادل تقلیص المسافة بین البلدان بأكثر من  13.1
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یتمتع الذكاء الاصطناعي أیضًا بإمكانیة استخدامھ لتحسین نتائج مفاوضات التجارة الدولیة. على سبیل المثال ، یمكن استخدام   -

ة لكل شریك مفاوض بشكل أفضل في ظل افتراضات مختلفة ، بما في ذلك النتائج الذكاء الاصطناعي لتحلیل المسارات الاقتصادی

التي تعتمد على المفاوضات التجاریة (مسارات النمو في ظل أشكال مختلفة من تحریر التجارة) ، وكیف تتأثر ھذه النتائج في 

ع استجابة التجارة من الدول غیر الأطراف سیناریو متعدد الأطراف  ، حیث توجد حواجز تجاریة بمعدلات مختلفة ، وكذلك توق

المفاوضات   لتحسین  الذكاء الاصطناعي  استخدام  تتضمن  تقنیة وتجاریة ذكیة  مبادرة  بالفعل  البرازیل  أنشأت  المفاوضات.  في 

 28.(التجاریة(
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 تطویر قواعد التجارة لدعم الذكاء الاصطناعي  المطلب الثاني :

بالإضافة إلى تأثیر الذكاء الاصطناعي على أنماط التجارة الدولیة ، یمكن لقواعد التجارة كما تنعكس في منظمة التجارة العالمیة 

بعض المجالات الرئیسیة وفي اتفاقیات التجارة الحرة أن تلعب أیضًا دورًا في دعم تطویر الذكاء الاصطناعي. نوضح في ما یلي  

 التي ستكون فیھا القواعد التجاریة مھمة لتطویر الذكاء الاصطناعي ونشره على مستوى العالم.  

 أھمیة البیانات للذكاء الاصطناعي :   1-

ة والمتقدمة ستدعم الالتزامات التجاریة بشأن التدفق الحر للبیانات على الصعید العالمي ، على النحو المبین في الاتفاقیة الشامل

) تطویر الذكاء USMCA) ومؤخراً ، في اتفاقیة الولایات المتحدة والمكسیك وكندا (CPTPPللشراكة عبر المحیط الھادئ (

الاصطناعي. كما وضحنا سابقا ، ھناك حاجة إلى الوصول إلى كمیات كبیرة من البیانات لتدریب أنظمة الذكاء الاصطناعي. 

لمتنوعة والفئات السكانیة المختلفة الوصول إلى البیانات العالمیة. یتطلب بناء أنظمة ھذا الأخیر  التي یمكنھا الاستجابة للتحدیات ا

لنأخذ مثالاً مباشرًا نسبیاً ، یتطلب تطویر الذكاء الاصطناعي للتعرف على الكلام الوصول إلى كمیات كبیرة من بیانات الكلام 

ا. نتیجة لذلك ، ستؤدي تدابیر توطین البیانات التي  التي یمكن أن تلتقط اللغة العامیة المحلیة والتنغیم وكذلك الكلمات الأقل شیوعً 

 تقید القدرة على نقل البیانات عالمیاً إلى تقلیل القدرة على تطویر قدرات الذكاء الاصطناعي المخصصة.

الذكاء الاصطناعي (ستؤدي إجراءات توطین البیانات التي تقید القدرة على نقل البیانات عالمیاً إلى تقلیل القدرة على تطویر قدرات  

 المخصصة) 

السحابیة  الحوسبة  الرقمیة الأخرى ، ومن أھمھا  التقنیات  الذكاء الاصطناعي على  یعتمد تطویر واستخدام   ، ذلك  علاوة على 

الأشیاء ( وإنترنت  الضخمة  تدفقات  29والبیانات  أیضًا على  الرقمیة  التقنیات  ھذه  تعتمد  أن ).  یعني  ھذا  الحدود.  البیانات عبر 

إجراءات توطین البیانات التي تقید عملیات نقل البیانات العالمیة ستضرب الذكاء الاصطناعي بشكل مباشر ، من خلال توفیر  

 بیانات تدریب أقل ، وبشكل غیر مباشر ، من خلال تحجیم اللبنات الأساسیة التي یبُنى علیھا الذكاء الاصطناعي.

 

جح أن یكون للقیود المفروضة على تدفق البیانات عبر الحدود تأثیر أكبر على البلدان الأصغر (النامیة غالباً). الولایات من المر

المتحدة والصین ، ومع وجود عدد كبیر من السكان المحلیین ، ھم  أقل اعتماداً على الوصول إلى البیانات من دول ثالثة لتطویر  

صممة خصیصًا لأسواقھما المحلیة. ومع ذلك ، لتطویر الذكاء الاصطناعي في مجالات مثل الرعایة  قدرات الذكاء الاصطناعي الم

https://en.wikipedia.org/wiki/Comprehensive_and_Progressive_Agreement_for_Trans-Pacific_Partnership
https://en.wikipedia.org/wiki/United_States%E2%80%93Mexico%E2%80%93Canada_Agreement


31 
 

الصحیة ، سوف یتطلب من البلدان ذات عدد السكان الأصغر الوصول إلى البیانات الصحیة العالمیة. ستؤدي القیود المفروضة  

 كاء الاصطناعي بالنسبة للبلدان النامیة.على الوصول إلى ھذه البیانات إلى تقلیل دقة وأھمیة أنظمة الذ 

سیتطلب تحسین الوصول إلى البیانات لتطویر الذكاء الاصطناعي من الحكومات ، كمستودعات لمجموعات البیانات الكبیرة مثلا  

ومات تقدمًا ، بما في ذلك اعتراف الأطراف بأھمیة الوصول إلى المعل   USMCA، إتاحة ھذه البیانات للجمھور. ھنا ، تحرز  

الحكومیة من أجل التنمیة الاقتصادیة والاجتماعیة ، وإلى أقصى حد ممكن جعل البیانات الحكومیة متاحة في شكل قابل للقراءة  

 30. (آلیاً ومفتوحًا دون قیود(

 الخصوصیة والذكاء الاصطناعي2- 

البیانات من أجل تتم موازنة الالتزامات بتدفقات البیانات ع لتقیید تدفق  بر الحدود في الاتفاقیات التجاریة مع نطاق للحكومات 

تحقیق أھداف السیاسة العامة المشروعة. یعد الحفاظ على معاییر الخصوصیة المحلیة سبباً رئیسیاً لقیام الحكومات حالیاً بتقلیل 

لا تحظر   ، المثال  سبیل  على  الحدود.  عبر  الشخصیة  البیانات  (تدفق  العامة  البیانات  حمایة  بالاتحاد GDPRئحة  الخاصة   (

 الأوروبي عملیات نقل البیانات الشخصیة إلى البلدان التي لم تعتبرھا المفوضیة الأوروبیة "كافیة".

 ) على معالجة البیانات الشخصیة واستخدامھا بشكل سلبي على تطویر قدرات GDPRقد تؤثر قیود القانون العام لحمایة البیانات (

) ، لا یمكن استخدام البیانات الشخصیة GDPRالذكاء الاصطناعي. على سبیل المثال ، بموجب القانون العام لحمایة البیانات ( 

إلا للغرض الذي تم جمعھا من أجلھ ، مما یعني أنھ لا یمكن بعد ذلك استخدام البیانات الشخصیة التي تم جمعھا كجزء من معاملة 

) التي GDPRلتحسین كیفیة تقدیم الخدمة. یتعارض أیضًا متطلبات اللائحة العامة لحمایة البیانات (لتدریب الذكاء الاصطناعي  

تقضي بأن تقلل الشركات من كمیة البیانات التي تجمعھا ومدة الاحتفاظ بالبیانات مع تطویر مجموعات البیانات لتدریب الذكاء 

 الاصطناعي.

العام   القانون  قیود  البیانات ((قد تؤثر  البیانات الشخصیة واستخدامھا بشكل سلبي على تطویر  GDPRلحمایة  ) على معالجة 

 قدرات الذكاء الاصطناعي)

من ناحیة أخرى ، ستكون الخصوصیة القویة مطلوبة إذا كان الناس سیتمكنون من الوثوق بعیش حیاتھم عبر الإنترنت ، بما في 

صیة لتعلم الذكاء الاصطناعي. من ھذا المنظور ، لا توجد مقایضة متأصلة بین تطویر ذلك توفیر كمیات ھائلة من البیانات الشخ

الذكاء الاصطناعي والخصوصیة. یتمثل التحدي الرئیسي في تصمیم قواعد الخصوصیة التي لا تنشئ قیوداً غیر ضروریة على  

ین الالتزامات الخاصة بالدول المستوردة للبیانات الوصول إلى البیانات واستخدامھا. یمكن أن تساعد قواعد التجارة من خلال تضم
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لحمایة خصوصیة البیانات الشخصیة من الدولة المصدرة للبیانات. یمكن تحقیق ذلك من خلال تشجیع أشكال الاعتراف المتبادل 

 31.(بأنظمة الخصوصیة وكذلك تطویر مبادئ الخصوصیة الإقلیمیة والعالمیة المشتركة (

 المعاییر والذكاء الاصطناعي3- 

سیتطلب دمج الذكاء الاصطناعي في الصناعة تطویر مجموعة من المعاییر الجدیدة. خذ المركبات ذاتیة القیادة ، والتي تتطلب 

عبر البلدان إلى زیادة   معاییر فنیة مختلفة ، ومعاییر سلامة ، ومعاییر تصنیع سیارات جدیدة. سیؤدي تطویر معاییر محلیة مختلفة

بالنسبة للمصنعین الأجانب الذین یتعین علیھم إعادة تجھیزھم من أجل التصدیر. تعالج   ھذه المشكلة من   USMCAالتكالیف 

خلال الالتزامات بأن المعاییر المحلیة تستند إلى المعاییر الدولیة ، والتي ستدعم قابلیة التشغیل البیني وتقلل الحواجز التي تحول  

 دون تطویر الذكاء الاصطناعي على مستوى العالم.

 source code (حمایة الكود المصدري (4- 

یفرض طلب الوصول إلى الكود المصدري كشرط للاستثمار أو الوصول إلى السوق تحدیاً آخر أمام تطویر الذكاء الاصطناعي.  

) كجزء من القضیة الأوسع لنقل USTRللولایات المتحدة (طلب مثل ھذا الوصول تم تحدیده من قبل مكتب الممثل التجاري  

).  نظرًا لأن الذكاء الاصطناعي یعتمد على الخوارزمیات ، فإن تكییف الوصول إلى الأسواق 32التكنولوجیا القسریة في الصین(

كحاجز تجاري دولي یقلل من انتشار الذكاء الاصطناعي على    على توفیر الوصول إلى التعلیمات البرمجیة المصدریة  یعمل

 مستوى العالم.

، اتفق الطرفان على عدم "المطالبة   USMCAو    CPTPPبدأت الولایات المتحدة ودول أخرى في الاستجابة لھذا القلق. في  

 33 .(یراد أو البیع (بنقل أو الوصول إلى رمز مصدر البرنامج المملوك من قبل شخص تابع لطرف آخر" كشرط للاست

 حمایة الملكیة الفكریة والذكاء الاصطناعي5- 

فإن الذكاء الاصطناعي یعتمد   یثیر تطویر الذكاء الاصطناعي قضایا الملكیة الفكریة ذات الآثار التجاریة الدولیة. كما لاحظنا  ،

على كمیات كبیرة من بیانات الإدخال. غالباً ما یلزم نسخ بیانات التدریب وتحریرھا للاستخدام. اعتماداً على كیفیة جمع البیانات 

الاستخدام  ، قد یتضمن ذلك نسخًا غیر مصرح بھ لآلاف الأعمال المحمیة. في الولایات المتحدة ، قد یكون الاعتماد على استثناء  

).  یوفر  34العادل "التحویلي" أو "غیر التعبیري" لحمایة حقوق الطبع والنشر بمثابة غطاء قانوني لمثل ھذا الاستخدام للبیانات (

).  كانت استثناءات الاستخدام العادل أساسًا  35الاستخدام العادل مجموعة مرنة قائمة على المبادئ من استثناءات حقوق النشر (
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المتحدة( الولایات  الرقمیة في  التجاریة  الولایات 36قانونیاً ھامًا في تطویر ، وزوال ، نماذج الأعمال  ). ومع ذلك ، حتى في 

ت استثناءات الاستخدام العادل ستغطي بعض الاستخدامات المعقدة للبیانات لتدریب  المتحدة ، لا یزال یتعین اختبار ما إذا كان

 37.(الذكاء الاصطناعي(

علاوة على ذلك ، لا توجد استثناءات الاستخدام العادل أو حقوق الطبع والنشر المماثلة في العدید من البلدان الأخرى. على سبیل  

النصوص المث عن  التنقیب  یتضمن  لا  التي  النشر  حقوق  لقانون  الاستثناءات  من  محددة  قائمة  الأوروبي  الاتحاد  یستخدم   ، ال 

 38 .(والبیانات ولا یبدو أنھ یتضمن الذكاء الاصطناعي . تعتمد أسترالیا نھجًا مشابھًا للاتحاد الأوروبي (

من منظور التجارة الدولیة ، ھذا یعني أن النسخ القانوني للبیانات لتطویر الذكاء الاصطناعي في الولایات المتحدة قد یعُتبر غیر  

 قانوني في بلدان أخرى ، مما یخلق حاجزًا أمام نشر الذكاء الاصطناعي في ھذه البلدان. 

اعترافاً من الأطراف بالحاجة   CPTPPة في حق المؤلف. تتضمن  كانت الاتفاقیات التجاریة مترددة في معالجة مواطن المرون

إلى تحقیق "توازن مناسب في أنظمة حق المؤلف والحقوق المجاورة" ، ولكن ھذا الھدف المتمثل في تحقیق توازن حق المؤلف 

 الأحدث.  USMCAكان غائباً عن نسخة  

انت استثناءات الاستخدام العادل ستغطي بعض الاستخدامات المعقدة  (حتى في الولایات المتحدة ، لا یزال یتعین اختبار ما إذا ك

 للبیانات لتدریب الذكاء الاصطناعي)  

 

 الذكاء الاصطناعي وتجارة السلع  6-

بینما یتركز الكثیر من   تطویر الذكاء الاصطناعي على الوصول إلى البیانات والمعاییر والملكیة الفكریة ، فإن الوصول إلى  

السلع سیؤثر أیضًا على تطویر الذكاء الاصطناعي على مستوى العالم. على وجھ الخصوص ، تعد وحدات المعالجة المركزیة 

)CPU) و بطاقات الشاشة (GPUلأجھزة الرئیسیة المستخدمة في الشبكات العصبیة العمیقة. وبالتالي ، فإن التجارة في ) أحد ا

)  ضروریة لتطویر الذكاء الاصطناعي على مستوى العالم. وھذا  GPU) و بطاقات الشاشة (CPUوحدات المعالجة المركزیة (

 لتطویر الذكاء الاصطناعي.یؤكد الدور المستمر لخفض التعریفات في دعم الوصول إلى التقنیات اللازمة 

 



34 
 

ون�ة التجارة ع� الاصطنا�ي  الذكاء أثر :  الثالث المطلب    الإل��ت

""  

ي  Ubisend أجرتها دراسة ع�  استنادا
ن   5 كل من 1 أن 2019 عام  �ف اء استعداد ع� مستهل�ني   من  خدمات  أو  سلع ل�ش

ي  رو�وت
ن  محادثة ، �ف ن  ٪ من40أن  حني نت  ع�ب  المتسوقني اء وعروض رائعة  صفقات عن  يبحثون  الإن�ت  رو�وتات  من �ش

 .  الدردشة

""  

ي   الاصطنا�ي   الذكاء  استخدام   �عمل
نت  ع�ب   التسوق   �ف ون�ة  التجارة  صناعة  تغي�ي   ع�  الإن�ت  بأنماط   التنبؤ  خلال  من   الإل��ت

ي   المنتجات  بناءً ع�  التسوق �ــها  اليت ونها  ومىت   المتسوقون  �ش�ت نت  ع�ب   المتسوقون  كان  إذا  المثال ،  سب�ل  ع� .  �ش�ت  الإن�ت

ون  نت   ع�ب   التجزئة   لمتاجر  أسب�ع ، ف�مكن  كل  الأرز   من  معينة   تجار�ة  علامة   متكرر  �شكل  �ش�ت   مخصص  عرض   إرسال  الإن�ت

ن   هؤلاء  إ�  نة  توص�ة  استخدام  حىت   المنتج ، أو  لهذا  المتسوقني
�
 .   الأرز  أطباق  مع  يتناسب  مصاحب  لمنتج  الآ�ي   للتعلم  مُمك

ي   الاصطنا�ي   الذكاء  أدوات  تعمل
ون�ة  التجارة  �ف ن   المساعدين  أو  الإل��ت ن   الرقميني  أداة  الاصطنا�ي ، مثل  بالذكاء  المدعومني

 طلبات  تقد�م  وحىت )  للمتسوق  الطب��ي   الصوت  من(  التسوق  قائمة  إ�شاء   مثل  قدرات  تط��ر  ، ع�  Google  من   دو�ل�س

اء نت  ع�ب   ال�ش ن   من .  لهم  الإن�ت ي   الاصطنا�ي   للذكاء  الرئ�س�ة  التطب�قات   بني
ون�ة ، هناك  التجارة  �ف   التطب�قات  بعض  الإل��ت

ها  من   فاعل�ة  أ���  ي   الأهداف  لتحقيق   غ�ي
نت  ع�ب   التجارة  أو  المتجر  �ف  ع�   أنه  إ�   الإشارة  المنظور ، تجدر  هذا  من.  الإن�ت

ي   الاصطنا�ي   للذكاء  متعددة   فوائد  وجود  من   الرغم
ون�ة ، فهناك  التجارة  �ف  للتجارة   الاصطنا�ي   للذكاء  رئ�س�ة  تطب�قات    الإل��ت

ون�ة ي   الإل��ت ها  المحادثة  رو�وتات   مثل   اليوم  الصناعة  ع�  ته�من  اليت   التجزئة  تجار  يتجه .    الظاه��ن  المساعدين  من   وغ�ي

ي 
ون�ة  التجارة  �ف ا�د  �شكل   الإل��ت � ن   المساعدين   أو  الدردشة  برامج   إ�   م�ت ن   7×    24  دعم  لتقد�م  الرقميني  ع�ب   للمتسوقني

نت  .  الإن�ت
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ي   الإصطنا�ي   الذكاء  تطب�قات أهم:   الرابع المطلب
ون�ة التجارة �ف    الال��ت

     المحادثة   رو�وتات

ون�ة  التجارة  عملاء  من  العد�د  �ستخدم   كممثل   �عمل  رو�وت  )، وهو chatbot(  المحادثة  رو�وت  أشكال  شكً� من  الإل��ت

  العد�د  ق�ام  إ�   الأسب�ع   أ�ام   وطوال الساعة  مدار  ع�  العملاء  خدمة   إ�   السهل  الوصول  ع� الطلب  أدى .  العملاء  لخدمة 

كات  من ا  رو�وتات  بتنف�ذ  ال�ش �ك  لجا�وب  الدردشة، وفق�  الذكاء  برامج  لمزود  الرئ��ي   الب�انات  وعالم  المؤسس  زو�ــــج، ال�ش

  الخدمة   هذە  �طلب  ممن  ال�ث�ي   نجد  مهم، لذلك  لأمر  �ي   العملاء  خدمة  إن).    Strong Analytics(  الاصطنا�ي 

كات  من   �فضل  لذلك.  عل�ه  ��ــــع  الرد  �كون  أن  و�حتاج    العملاء   خدمة   ع�   الضغط  لتخف�ف  ط��قة  تجد  أن  المتنام�ة  ال�ش

ات  أن )  Zweig(  وأوضح.    الآل�ة  الهاتف  لأنظمة   بد�ل  �ي   المحادثة  رو�وتات  مثلا �   تلقت  إذا   مف�دة)  Chatbot(   م�ي

كة ا  الأسئلة نفس ال�ش ا، ح�ث مرار�  .  الشائعة للأسئلة  �س�طة  إجابات إ�  العملاء الرو�وت �ح�ل أن �مكن وتكرار�

ي   الاصطنا�ي   الذكاء   تأث�ي   ز�ادة   ع�   المحادثة  رو�وتات  للعملاء ، تعمل  ج�د   دعم  توف�ي   إ�   بالإضافة 
ون�ة  التجارة  �ف   الإل��ت

 :   مثل إمكانات خلال  من

 

ي ) NLP أو(  الطب�ع�ة اللغة معالجة   -1 ن  مع الصوت ع� القائمة  التفاعلات تفس�ي  �مكنها اليت  .المستهل�ني

 . أعمق فهم خلال من  المستهلك احت�اجات تلب�ة   -2

ي  التعلم مهارات  -3
ي  الذايت  .للعملاء  مستهدفة   أو شخص�ة عروض  تقد�م. الوقت  بمرور  التحسن  ع� �ساعدهم  اليت

   الذك�ة  التوص�ة أنظمة

ون�ة   التجارة   منصات  الأرجح  ع�   تزور   عندما ف ، فأنت   لمنتج  أخرى   منصة   أي   أو   الإل��ت   والمنتجات  المنتج  عن   تبحث   معني

ي   الموجودة ، ول�ن
ا ،   بها  المرتبطة  الأخرى  المختلفة  المنتجات  من   العد�د  المنتج ، هناك  ف�ه  وجدت  الذي  الوقت  �ف أ�ض�

ي  تفكر  الآن .  المحددة  المنتجات   تلك  ل ـ  توص�ات  ف�ي 
 أن   إ�   التوص�ات  مصطلح  التوص�ات؟ �ش�ي   مصطلح   �عن�ه   ما   أوً� �ف

اء  للمستخدم  �قدم  الذي   المحدد  المنتج  لذلك  المشابهة  المنتجات  أو  الشكل ي   منتج  عن  البحث   أو  ل�ش  بكلمات  لذلك.  �سيب

ء  بأي ينصحك النظام  أن القول سهلة ، �مكننا ي
 .نظرك  وجهة من  �ش

 الآ�ي   للتعلم  مختلفة  خوارزم�ات  ع�  �عمل  الب�انات  لتصف�ة  نظام  هو  التوص�ة  محرك  أن  القول  �مكننا  أخرى  وجهة  من

ن   والمعلومات  والخدمات  بالمنتجات  للتوص�ة   أنماط  ع�  العثور  مبدأ  ع�  �عمل  إنه.  الب�انات  تحل�ل  بناءً ع�  للمستخدمني
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ي 
  أو  السابقة  المعاملات  سجل  أو   العم�ل  تفض�لات  مثل  العوامل  من   متنوعة  مجموعة   باستخدام  العم�ل  سلوك  ب�انات  �ف

 .الظرف�ة   الس�اقات أو السمات

ي 
ة ، ا�تسبت   السنوات  �ف ي   و�ستخدم  أ��ب   شعب�ة  التوص�ة  محركات  الأخ�ي

  بما   والمجالات   المجالات   من   متنوعة   مجموعة  �ف

ي 
ي   �ستخدم ...    ذلك   إ�   وما  والاجتماع�ة  والأفلام  وال�تب  الأفلام   ذلك  �ف

ون�ة  التجارة  مواقع  ع�   الغالب  �ف   مثل   الإل��ت

Amazon و  Flipkart   ذلك إ�  وما  ... 

ي 
شيح   نظام   هو  النظام   أو   التوص�ة  محرك  الآ�ي ، فإن  التعلم   لغة   �ف   الآ�ي   التعلم   خوارزم�ات  باستخدام   إ�شاؤە   تم  الذي   ال�ت

ي  ي   �ساعد   اليت
ن   من  �ي   عوامل، لذلك  عدة   منظور  ع�   بناء  المستخدم  تث�ي   بمنتجات  التوص�ة  �ف   الذكاء   تطب�قات  أفضل   بني

ي  الاصطنا�ي 
ون�ة التجارة �ف  .   الإل��ت

ن   المخصصة   المنتجات   توص�ات  تعمل نت  ع�ب   للمتسوقني  ق�م   ٪ ومتوسط915بنسبة    التح��ل  معدلات   ز�ادة  ع�   الإن�ت

ي   الاصطنا�ي   الذكاء  الضخمة ، يؤثر  الب�انات  ٪. باستخدام 3بنسبة    الطلب
ون�ة  التجارة  �ف   بفضل  العملاء  خ�ارات  ع�   الإل��ت

�ات  معرفته ي   والمنتجات  السابقة   بالمش�ت نت  ع�ب   التصفح  عادات  و  عنها  البحث  تم  اليت   مزا�ا   المنتج  توص�ات  تقدم.  الإن�ت

ي  التجزئة لتجار  متعددة
ون�ة ، بما التجارة �ف ي  الإل��ت

 : ذلك �ف

 العائدين  العملاء من أ��ب   عدد  -1

ن  -2  والمب�عات   بالعملاء الاحتفاظ تحسني

ن  مخصصة �سوق تج��ة  -3 نت ع�ب  للمتسوقني   الإن�ت

ن -4 ي  ب��د  حملة تمكني
وين  . التجاري للنشاط مخصصة  إل��ت

 

   بالمب�عات والتنبؤ المخزون إدارة أنظمة 

ي   أن  �مكن  الذي  للمخزون  المناسب  المستوى  ع�  بالحفاظ  للمخزون  الفعالة  الإدارة  تتعلق   ز�ادة  دون  السوق  طلب  �ليب

ي .  الخاملة  المخزونات
ن   �ف ا  كان  المخزون  لإدارة  التقل�دي  الشكل  أن   حني  إدارة  الحال�ة ، فإن  المخزون  مست��ات   ع�  مقصور�

ا  المخزون  ع� الحفاظ  ط��قة تتيح  الاصطنا�ي   بالذكاء  المدعومة  المخزون  اتجاهات:  ��ي   بما  المتعلقة  الب�انات  إ�   استناد�

ي   المب�عات
ات  السابقة  السنوات  �ف ي   المتوقعة  أو  المتوقعة  التغ�ي

  المحتملة  العرض  جانب  مشا�ل  المنتجات  ع�  الطلب  �ف

ي  �عمل  إدارة  إ�   بالإضافة   المخزون   مست��ات  ع�  تؤثر  أن   �مكن  اليت  ، ن   ع�  الاصطنا�ي   الذكاء  المخزون   إدارة   تمكني

ي   الآل�ة  الرو�وتات  ظهور  مع  المستودعات ي   الاصطنا�ي   الذكاء  مستقبل   تكون  أن  المتوقع  من  اليت
ون�ة   التجارة  �ف  ع�.  الإل��ت

ف   عكس ن ، �مكن  الموظفني �ني داد  أو  لتخ��ن  الاصطنا�ي   الذكاء  رو�وتات  استخدام  الب�ش  طوال  الساعة  مدار  ع�  المخزون  اس�ت
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نت   ع�ب   طلب  بعد   المطل��ة  للعنا�   الفوري  الإرسال  مع   الأسب�ع  أ�ام ون�ة   التجارة  صناعة  تح��ل  إ�   بالإضافة.  الإن�ت   الإل��ت

ي   الاصطنا�ي   الذكاء  متعددة ، �قود  بطرق
ون�ة   التجارة  قطاع  �ف ن   الإل��ت كات  بني ا   ال�ش ي   دعونا.  المبتكرة  الحلول  من   عدد�

  نل�ق

 . القطاع هذا ع� يؤثر الذي الاصطنا�ي  الذكاء  حول الحديثة الصناع�ة الحالة  دراسات  بعض  ع� نظرة

ي   المستغرق  الوقت  �قلل  المخزون، مما  إدارة  عمل�ة  لتنظ�م  الاصطنا�ي   الذكاء  Amazon  �ستخدم
 ع�ب   المنتجات  نقل   �ف

ن   الاصطنا�ي   الذكاء  �ساعد   كما.  التخ��ن   مرا�ز الذك�ة،    الحج�ي   الوزن  حسابات  باستخدام   شحنات   إ�شاء   ع�  الموزعني

ا  الاصطنا�ي   الذكاء  �ساعد  أن   �مكن  نفسها   و�الط��قة .  حد  أدنى   إ�   اللوجست�ة   الخدمات  تكال�ف  تقل�ل  يتم  بح�ث ي   أ�ض�
  �ف

ن  كة  لأي  المب�عات  توقعات  �شاط   تحسني كات  من  �ش ون�ة  التجارة  �ش ي   المتجر  بائع  ذلك  و�ساعد.  الإل��ت
وين ي   الإل��ت

و�ــــج  �ف  ال�ت

ا يب�عها أن المرجح من  لمنتجات  .   كث�ي

ي   بالمب�عات  التنبؤ  حلول  A/B  الدينام��ي   الاختبار   يتيح ي   الاستمرار  الاصطنا�ي   الذكاء  بواسطة   �شغ�لها  يتم  اليت
ن   �ف  تحسني

كات أفضل نتائج إ�  يؤدي نموذجها، مما  .    المتاجر و لل�ش

     العملاء  آراء  عن التنق�ب أنظمة

ن   �شكل   تعلقه   من  أ���   الب�انات  وتحل�ل   الفائق   التفك�ي   ع�  بالقدرة  يتعلق   الاصطنا�ي   الذكاء   إن   وع� .  معينة  وظ�فة   أو   معني

ا  �قدم  الاصطنا�ي   الذكاء  أن  من  الرغم ن   من  فإن.  بالإ�سان  الشبيهة   الأداء  العال�ة  الرو�وتات  عن  صور�   التجار�ة   المهام  أهم  بني

  أو   ج�دة  ردود  ا�   وتصن�فها    التجاري  �شاطك  حول  المتواجدة  الب�انات  تحل�ل  �ي   الاصنا�ي   الذكاء   أنظمة  بها   تقوم  ا�ي 

   سيئة

ي   العملاء  آراء  حول  كفاءة  أ���   تقار�ر  وتقد�م  أ�ع  �شكل  العملاء  مشكلات  ع�   الذك�ة  الرو�وتات  تعمل  ح�ث
  �شاطك   �ف

 .   التجاري

ة  مجموعة  من  الهامة   المعلومات  تحل�ل  ع�   الأنظمة  هذە  تعمل   الف�ديو   مقاطع   وحىت   والصوت�ة  النص�ة   الب�انات  من  كب�ي

. 

ون�ة  المتاجر وأمان العملاء  ب�انات   أمان    الإل��ت

ن   من  ان ون�ة  التجارة  المتاجر   مسؤول�ات  أ��ب   بني   عرضة   أنها  الجميع  �علم  وكما.  آمنة   العملاء  ب�انات  ع�  الحفاظ  �ي   الإل��ت

نا  ما  هذا   والتلاعب   القرصنة   مثل   احت�ال�ة  لأ�شطة  .    أ���   نكون  أن   �ج�ب ي   الاصطنا�ي   الذكاء  الحظ ، �ساعد   لحسنحذرا�
  �ف

ون�ة  التجارة ي   الإل��ت
ا.    الب�انات  قواعد  أمان  ز�ادة  �ف ي   الاصطنا�ي   الذكاء  و  العميق  التعلم  لدمج   نظر�

  الأمن�ة ، فإن  الحلول   �ف

ون�ة  التجارة  منصات ي   الشائعة   الضعف  نقاط   ع�  تحافظ  الإل��ت
ي   فيها  المرغوب  غ�ي   الرسائل  و  الشبكة  �ف

  تحافظ   و  مكانها  �ف
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 �مكن   ��عة ، و  والمتكررة  الشاملة  الب�انات  من  هائلة  كم�ات  معالجة  الاصطنا�ي   للذكاء  �مكن.  آمنة  العملاء  ب�انات   ع�

ي  أن
ي  الاحت�ال�ة الأ�شطة  ع�  �ق�ض

 .  الشاذة الحالات  عن ال�شف خلال من  مهدها  �ف

ون�ة   الهجمات  ع�   التعرف  الاصطنا�ي   الذكاء   �مكن  كما  وأ�ضا.    مصادرها  وحظر   وصدها)    الخدمة   حجب  هجمات (  الال��ت

   الهجمات  من   أنواع  أي   وك�  مصادرها  وتحد�د   وصدها   الب�انات  وقواعد  المواقع  ع�   هجوم  ن�ع   أي   معرفة  من  �مكنه

اق ا�  بالموقع تؤدي  .   التعطل أو الاخ�ت

IVR automation 
ھي ببساطة عبارة عن تقنیة تكنولوجیة یتم الاعتماد علیھا للرد على المكالمات بشكل آلي عبر رسائل مسجلة مسبقا من قبل المؤسسة، تعد 

إلى عدة آلیات أخرى غیر الرد برسائل مُسجلة مسبقة یمكن للمتصل    IVRتلك الخدمة واحدة من تطبیقات الحوسبة السحابیة، وتمتد خدمة ال  

 معھا بل یمتد الأمر ایضا إلى توجیھ المكالمات او تحویلھا إلى أحد الموظفین إذا لم یتلقى العمیل طلبھ من خلال الرسالة المسجلة . التفاعل 

الزمن  من  لعقود البس�طة  والمعاملات التوج�ه عمل�ات أتمتة ع� ) IVR(  التفاعل�ة الصوت�ة الاستجابة  أنظمة تعمل  بينما

ي   الرد   أنظمة  ، �ستخدم 
ء   كل.  المهام  مع   للتعامل   الاصطنا�ي   الذكاء)  IVR(  التفاعل�ة  التفاع�ي   الصويت ي

ا  �ش   التحقق   من   بدء�

ن   من ي   الرد   نظام  إخبار  إ�   الصوت�ة  الحي��ة  الق�اسات  باستخدام  المستخدمني
ةً بما  التفاع�ي   الصويت  �حدث   أن  �جب  مبا�ش

كات  بعض  تلجأ.  العم�ل  تج��ة   تبس�ط  ع�  �عمل  �عمل  ح�ث  الطب�ع�ة  اللغة  معالجة  بمساعدة ي   الرد  أنظمة  إ�  ال�ش
  الصويت

  من   العد�د   م�ج   يؤدي.  الروتين�ة  والمعاملات   المنظمة   القوائم  لتبس�ط   المحمول  الهاتف   تطب�قات   ع�ب   المرئ�ة  التفاع�ي 

ا  هذە الاصطنا�ي  الذكاء أنواع  . الذك�ة الأتمتة ا�سجام  إ�  مع�

 Sentiment Analysis المشاعر تحل�ل

ا  العم�ل  �شعر  ك�ف  وتحد�د  لتحل�ل  المشاعر  تحل�ل  استخدام   أصبح ا  أمر� ي   شائع�
  لبعض   �مكن.  اليوم  العملاء  خدمة  فرق  �ف

ا  العم�ل  ف�ه  �كون   الذي  الوقت  ع�  التعرف  حىت   الأدوات عج� نن   تصع�د   و�زالة  بالتدخل  الممثل  أو  الف��ق  قائد  و�خطار  م�

ان. الموقف ا أ���  صورة إ�شاء المشاعر  لتحل�ل العم�ل ، �مكن صوت  تحل�ل أداة  مع بالاق�ت
�
 . العملاء لرضا وكاملة  صدق

  و  Sprout Social  و  NetBase  و  Lexalytics  و   Hootsuite  و  Brandwatch  مثل  البائعون   �قدم  

Sysomos  و Zoho ي   �شكل العملاء ملاحظات  بمراجعة تقوم المشاعر  لتحل�ل منصات
 . استبا�ت

 AI training  -  الاصطنا�ي   الذكاء بواسطة  التدر�ب

ا ف   أج�ب   COVID-19  جائحة  لأن  نظر� ي   التدر�ب  فرق  من   العد�د  بعد ، بدأت   عن  العمل  ع�  الموظفني
  الذكاء  استخدام   �ف

ي .  المختلفة  المواقف  مع  للتعامل  الموظف  كفاءة  لاختبار  محا�اة  عمل�ات  لبناء  الاصطنا�ي 
ا   التدر�ب  السابق ، تضمن  �ف   م��ج�

ي   التدر�ب  من
ي   والتعلم  الدراس�ة  الفصول   �ف

ي   والتقي�م   الذايت
ن   وهو  -  النهائئ ي   تنف�ذە  �صعب   روتني

  أو   البع�دة   المكاتب  �ف



39 
 

ات   اختبار   الجدد   للوكلاء  العم�ل ، �مكن  دور   الاصطنا�ي   الذكاء  تو�ي   مع .  المختلطة   وممارسة  المحتملة  السينار�وهات  ع�ش

ن  نظرائهم مع ردودهم  .  العم�ل أو  المستخدم يواجهها قد مشكلة  أي لدعم  استعدادهم من  للتأ�د الطب�عيني

   Agent assist المساعد  الوك�ل

ي 
  الاصطنا�ي   الذكاء   ع�   المبن�ة  الوك�ل  مساعدة  تقن�ة   القنوات ، �ستخدم  متعددة  الحديثة   الاتصال  مرا�ز   من   العد�د  �ف

ا ، والبحث  العم�ل   �طلبه  ما   لتفس�ي  ي   تلقائ��
.  المكالمة  إجراء  أثناء  العملاء  خدمة  وك�ل  شاشة   ع�   وعرضها  المعرف�ة  المقالات   �ف

ا التكلفة �قلل التعامل ، مما وقت متوسط  تقلل أن والعم�ل ، و�مكن للوك�ل الوقت العمل�ة توفر أن �مكن  . أ�ض�
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 تطبیقیة نماذج  :   الثالث  الفصل

 
ي 
ي   المستخدمة   الاصطنا�ي   الذكاء  لأنظمة   تطب�ق�ة   أمثلة   3  ع�  نتعرف   سوف   الجانب   هذا   �ف

ون�ة   التجارة  �ف  الدول�ة   الإل��ت

  الدردشة   رو�وتات''    بـ  تعرف  ما   أو  الذك�ة  المحادثة  آرائهم ، أنظمة  وعن  العملاء  عن  التنق�ب  التوص�ة ، أنظمة  أنظمة(

ي   شيوعا  الأ���   تعت�ب   تطب�قات   الثلاثة  هذە'')  الذك�ة
هذا  هذا  �ف  ،  التجارة  فعال�ة  من  زاد  التطب�قات  من   الن�ع  المجال 

ون�ة  ن  ال��ائن  جهة  من  أو المشار�ــــع أصحاب  التجار جانب من  سواء الإل��ت  .   والمستخدمني

ي   ساعدهم  فقد   التجار  جانب  فمن
  للعملاء   أفضل دعم  وتقد�م  مب�عاتهم ،  �شأن   أفضل   مستقبل�ة  توقعات  ع�  الحصول   �ف

ي   خدماتهم  وجودة  آرائهم  عن  والتنق�ب  جدد  عملاء  جلب  وحىت   عنهم  ان�فوا  الذين  العملاء  استهداف  و�عادة
ال��ائن   نظر  �ف

  وخصوص�ة   وملاءمة  سلاسة   وأ���   أسهل   �سوق  بتج��ة   العملاء   تمتع   ضمان  ع�   �حرص  الاصطنا�ي   الذكاء  صار   ، فقد

 .  م�ض  وقت أي  من وأ�ع 

 
ً

ي   للتجار  بالتأ��د، بالنسبة.معها  العمل  إ�   التجار  س�  الرو�وتات، فقد  من  الخوف  من  و�د�
ون�ة  التجارة  قطاع  �ف   الإل��ت

ون�ة، لا  المتاجر  وتصم�م ورة  من   نفسها، فل�س  بالتكنولوج�ا  الأمر  يتعلق  الإل��ت ا  تكون  أن   ال�ض � ي   خب�ي
،   الذكاء  �ف الاصطنا�ي

 .   سبق  مما  أع� نمو �شهد   الذي و�شاطك  مب�عاتك و تحولاتك  هو أسا�ي  �شكل  يهم ما  ل�ن

 

 Recommendation System التوص�ة   أنظمة:  الأول  المبحث

ة  التطورات  مع   و  فإنه  سابقا  ذكرە  تم  ما  ع�  ز�ادة ي   الأخ�ي
ا�دة  والمنافسة  الاصطنا�ي   الذكاء  �ف � ن   الم�ت المؤسسات    من  العد�د  بني

وري   ، من ن   وتزو�د  الخ��طة  ورسم  البحث  ال�ض ن   الب�انات  من  الصلة  ذي  بالجزء  المستخدمني  وز�ادة   المستهلك  تج��ة  لتحسني

 .الرقمنة اتجاە

ي   المعلومات  تصف�ة  أنظمة  من  فرع�ة  فئة  هو  التوص�ة  نظام   �منحه  قد  الذي  التفض�ل  أو  بالتقي�م  التنبؤ  إ�   �س�  اليت

ح  خوارزم�ة  إنها   القول  �مكننا  أ�سط  بط��قة  أو.  ما  لعن�  المستخدم ن   الصلة  ذات  العنا�   تق�ت ي   للمستخدمني  تعت�ب   واليت

:  المثال  سب�ل  ع� .    الأشكال  من   �شكل  معها  التفاعل  ا�   وتدفعهم  اهتمامهم  تث�ي   أن  المحتل  من  أو  اهتماماتهم  دائرة  من

ي 
ي   أن  الممكن  من   أو   مشاهدته   ت��د  ف�لم  اي   Netflix  حالة   �ف

اؤە   ت��د   الذي   المنتج   Amazon  حالة  �شاهدە ، �ف   أو   �ش
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�ه  ، أو  أن   الممكن  من  ي   �ش�ت
  من   ذلك  إ�   عل�ه ، وما  الاطلاع  وت��د  اهتمامك  يث�ي   أو   قراءته  ت��د  كتاب  أي    kindle  حالة  �ف

ون�ة التجارة أنواع ي  الإل��ت
 .  المجالات  شىت  �ف

ي  التوص�ات �ستخدم  كات لك تقدمها اليت ا ال�ش
�
ي  العنا�  لتحد�د  الب�انات تحل�ل تقن�ات أح�ان   ذوقك مع  تتوافق اليت

ا�دة الب�انات مع.  وتفض�لاتك � نت ، فل�س ع�ب  ��عة الم�ت  الذي  الف�لم تعرف Netflix  إن تقول أن المستغرب من  الإن�ت

ي  ترغب إخباري مقال أهم  أو  ذلك بعد مشاهدته   ت��د
  للعثور  المستخدمة الب�انات جمع �مكن. Twitter ع�  قراءته �ف

ا الرؤى ع� ا أو  ضمن�� كات �ستخدم ما  عادة.  ��ح�   لتقد�م  بهم  الخاصة التوص�ة لمحركات الب�انات من  بيتابا�ت ال�ش

 . واهتماماتهم  وتفض�لاتهم  وسلوك�اتهم تجار�ــهم خلال من  نظرهم  وجهات

ي 
كة  كل المنتج ، �ستخدم  ع�  الزائد والحمل المعلومات ل�ثافة باستمرار المتطور السوق هذا �ف  توص�ات محركات �ش

ي  المتمثل  الهدف نفس لديهم ذلك ، فجم�عهم قل�ً�. ومع مختلفة  لأغراض
  العملاء مشاركة  المب�عات ، وتع��ز ز�ادة �ف

ن  بهم ، وتزو�د والاحتفاظ   . الشخص�ة  والحلول المعرفة من  بجزء المستهل�ني

ي  الأنظمة  من الن�ع هذا �ستخدم
 :   التال�ة الحالات  �ف

 :  Personalized Content المخصص المحتوى . أ

ن  ع�  �ساعد  ي  التج��ة  تحسني
 .   Netflix مثل الجماه�ي  من  مختلفة لأنواع  دينام�ك�ة توص�ات إ�شاء  خلال من الموقع �ف

 

 :   Better Product search experience المنتج عن أفضل بحث تج��ة . ب

ي  �ساعد
اته بناءً ع� المنتج تصن�ف �ف �  . إلخ….   المادة ، الموسم ، السعر ، الاهتمام: المثال سب�ل ع� . م�ي

ي  مثال  نأخذ دعونا أ���  تفاص�ل ا�  نتطرق  أن قبل
 :   التوص�ة لنظام تطب��ت

ون�ة ، فأنت للتجارة موقع أي  �ستخدمه  الذي التوص�ات مثاً� لمحرك   Flipkart تعت�ب  ي  الإل��ت
  تزور  الغالب �ف

Flipkart  ي
ن  منتج  عن تبحث عندما  لذلك !!  واحدة مرة ح�اتك  �ف ي  معني

�ط  �ف   تصادف أن المحتمل البحث ، فمن �ش

ا معروضة  البحث بمنتج توص�ة هناك البحث نت�جة  إ�  بالإضافة أنه  سينار�و  Similar"  عل�ه �طلق  ما أو  أ�ض�

Products بنا  الخاصة البحث ب�انات  باستخدام  التوص�ات هذە إ�شاء  "، يتم . 
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  Flipkart موقع:    المصدر

 

 

 

 

 

 

https://www.flipkart.com/


43 
 

 TYPES OF RECOMMENDATION التوص�ات نظام  أنواع:   الأول المطلب

SYSTEM   : 

 :   Based Filtering-Content المحتوى أساس  ع�  التصف�ة. أ

ي 
ي   العنا�   محتوى  باستخدام   الصلة  ذات  العنا�   عرض  التوص�ة ، يتم  نظام  من  الن�ع  هذا  �ف ا   عنها  البحث  تم  اليت   مسبق�

ن   قبل  من ي   المنتج  علامة/    سمة  إ�   هنا  المحتوى  �ش�ي .  المستخدمني ي .  المستخدم  �حبها  اليت
 يتم   النظام  من  الن�ع   هذا  �ف

 � ي  و�بحث المستخدم ي��دە  ما  فهم النظام �حاول ح�ث  معينة رئ�س�ة كلمات باستخدام المنتجات تمي�ي
  الب�انات  قاعدة �ف

ا  و�حاول  به   الخاصة � ي   أو  عنه  البحث  تم  لما   مشابهة  تكون   المستخدم  ي��دها  مختلفة  بمنتجات  التوص�ة  أخ�ي
 المجال   نفس  �ف

ي  ة  تكون بالفعل �ي  واليت  .   المستخدم لاهتمام مث�ي

ي   بأنواعه  ف�لم  كل  يرتبط  بالأفلام ،  ح�ث  التوص�ة  نظام  مثاً� ع�  نأخذ  دعونا ي   إليها  �شار   اليت
/   بالعلامة  أعلاە  الحالة  �ف

 .  السمة

ض ي "  أ"   المستخدم  أن   الآن   لنف�ت
ي   الأفلام   من   ن�ع  لمشاهدة  �أيت   حىت   أو   معينا   إعلانا   لها   شاهد  أو   عنها   سمع  أو   تعجبه   اليت

ي   النظام   فإن   للإشارة.    الف�لم  ذلك  بمشاهدة  صد�قه   أوصاە
ي   أ" ، لذا"  المستخدم   حول  ب�انات  أي   لد�ه   ل�س  البدا�ة   �ف

 �ف

ن   الشائعة  بالأفلام  التوص�ة  النظام   البدا�ة ، �حاول  ي   للمستخدمني  �حاول  إعجابا ،  أو  أو   مشاهدة  الأفلام  أ���   من  �ي   واليت

 �حتوي  النموذج  هذا  المستخدم  بواسطة  نموذج  ملء  ط��ق  عن   بالمستخدم  الخاصة  المعلومات  بعض  ع�  الحصول  النظام

ي   الأفلام  ن�ع  مثل   أسئلة  ع� ي   المجالات   �ي   �حبها ؟  . ما  اليت ي   يرغب  اليت
  أو   الدراما  �حب  عنها ؟  .  هل  أفلام  مشاهدة  �ف

ا  أعطوا  قد  المستخدمون   �كون  الوقت ، ر�ما  بعض   مرور  بعد .  ذلك  غ�ي   الأ�شن ؟ …  إ�   أو  الرعب  الأفلام   لبعض   تصن�ف�

ا  تع�ي   أنها  مثل ا  تصن�ف� ا  الحركة  ن�ع  بناءً ع�  للأفلام  ج�د� ا  وتصن�ف�   فإن   لذا.  المتحركة  الرسوم  ن�ع  بناءً ع�  للأفلام  سيئ�

ن   الحركة  بأفلام  يو�ي   هنا  النظام    لأنه  المتحركة   الرسوم  أفلام   �كرە  المستخدم  إن  القول  �مكنك  لا  هنا  ول�ن .  للمستخدمني

ي   ول�نه  القصة  أو  التمث�ل  مثل  آخر  لسبب  الف�لم  هذا  المستخدم  �كرە  ر�ما
  و�حتاج   المتحركة  الرسوم  أفلام  �حب  الواقع  �ف

ي   الب�انات  من  م��د   إ� 
  المتحركة  الرسوم  ن�ع   عن   دقة  وأ���   متخصصة  أخرى  معلومات  جمع  ا�   النظام  الحالة ، �لجأ  هذە   �ف

ي  ي   الأخرى  الرسوم  عرض  عنه  و�منع  �حبها  اليت ي   مشابهة  قصص  ع�  تحتوي  اليت  عن  يتم  هذا  كل  �حبذها  ولا  �كرهها  لليت

 .   للموقع تصفحه  أثناء  و�شاطه لسلوكه مخصصة  دراسة  ط��ق
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ات �  :   المحتوى أساس ع� التصف�ة مم�ي

ن   ب�انات إ�  النموذج �حتاج  لا  -  .واحد   بمستخدم خاصة التوص�ات لأن  الآخ��ن المستخدمني

ا ل�شمل نطاقه توسيع السهل من �جعل إنه- ا عدد� � ن  من  كب�ي  . المستخدمني

ي  بالعنا�   يو�ي  أن و�مكن  للمستخدم المحددة الاهتمامات التقاط  للنموذج �مكن - ا قل�ل عدد بها يهتم اليت   من   جد�

ن   . الآخ��ن المستخدمني

 :   المحتوى أساس ع� التصف�ة  عيوب

ات تمث�ل تصم�م تم � ا  للعنا�  الم�ي  . بالمجال المعرفة  من ال�ث�ي  التقن�ة هذە  ما ، تتطلب  حد إ�  �دو��

  ع�  محدودة قدرة له أخرى ، النموذج بعبارة. للمستخدم  الحا�ي  الاهتمام بناءً ع� فقط  توص�ات تقد�م للنموذج �مكن

 . الحال�ة المستخدم اهتمامات توسيع

 واسع؟  نطاق ع�  المحتوى ع� القائمة التصف�ة  استخدام يتم لا لماذا -

ي   الرئ�س�ة  المشكلات  إحدى   تتمثل
ي   المحتوى   إ�   المستندة   التصف�ة  �ف

  أو   المستخدم   إجراءات  من   يتعلم   النظام   أن  �ف

ض.  المستخدم  �ستخدمه   الذي  الآخر  المحتوى  كل  و�عكس  واحد   محتوى   من   تفض�لاته ا   أن   لنف�ت   �ستخدم   مستخدم�

ي   المحتوى  نفس  بالفعل
ي   تغي�ي   يوجد  لا  منتجات ، لذلك  10  من  5  �ف

 المحرك   أو  النظام  لأن  الآخ��ن  الخمسة   المحتوى  �ف

  �شكل  أقل  التوص�ة  نظام  من  الق�مة  تكون.  للمستخدم  جد�د  بمحتوى   تو�ي   أن  �مكن  ق�مة  معلومات  ع�  �حت��ان  لا
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  من   أخرى   متنوعة  مجموعة   توجد   لا .  أخرى  خدمات   أي   من  أخرى   محت��ات  أنواع  بأي  التوص�ة  �مكن  عندما   ملحوظ

 . للمستخدم بها  ليو�ي  المحتوى

ض   من   ع�   بالمثل   المحتوى  من  الن�ع  هذا   وح��نة ، ينطبق  روما�س�ة  ذلك ، أغن�ة  ع�   السهلة   الأمثلة  أحد  �كون  أن   المف�ت

ي   جميع
ي   الأخرى  الأغاين ي   ترغب   كنت   إذا   إليها   �ستمع  اليت

ي   إ�   الاستماع  �ف
 يوص�ك  أن   �مكن  النظام   هذا  الهادئة ، ول�ن   الأغاين

 . بهذا

 :   Collaborative Based Filtering التعاون  ع�  القائمة  التصف�ة -ب

ي   النهج  أعلاە  ناقشنا ي   الرئ�س�ة  المشكلة   تكمن.  بالمحتوى   للتوص�ة   والبس�ط  التج��يب
ي   أعلاە   المحرك  �ف

  باختبار  يو�ي   لا   أنه   �ف

ء   إ�   �ش�ي   الجد�د   للمستخدم ، فالاختبار   الجد�د   المنتج ي
 للتغلب .  المستخدم  سينار�وهات  عن   النظر   ب�ف  مختلف   �ش

ة ، تم  المشكلة  هذە  ع� ي   تصف�ة  ط��قة  ا�تشاف  ال�ب�ي ن   �ساعد  جد�دة ، واليت   ب�ف   المحتوى  استكشاف  ع�  المستخدمني

  .وأول��اتهم تفض�لاتهم عن النظر

ن   الجد�دة  بالعنا�   التوص�ة  إن ن   وتفض�لات  اهتمامات  ع�  بناء  للمستخدمني ن   المستخدمني ي   �ي   الآخ��ن  المماثلني
  الأساس   �ف

اح  ا�   �لجأ  النظام  أن  بمعنى   التعاون  ع�  قائمة   تصف�ة �حة  أجمعت  محتوى  اق�ت ن   من  معينة   �ش  مناسب  أنه   ع�  المستخدمني

�حة هذە وج�دة   .  الجغراف�ة المنطقة نفس من أو  المنصة ع�  تعامل  أو  صداقة علاقة بها  لك تكون ممكن  ال�ش

 Customer“    تقول  جد�دة  بمنتجات   لنا  يو�ي    المتجر  ، فإن  Amazon  ع�  نتسوق  عندما  -:  المثال  سب�ل  ع�

who brought this also bought" ) ” اء  قاموا  أ�ضا   المنتج  نفس  ع�   بالبحث  قاموا  عملاء  موضح   هو  كما" )   ��ش

ي  أسفل
 :   الصورة �ف

 

  Amazon موقع:    المصدر

 

 

 

ي 
ن   ن�ع  عن  للبحث  توجهنا  عندما  الحالة  هذە  ف�ف اح   قام  النظام  فإن  الهواتف  من  معني  ال��ائن   قام  السلع  من  أخرى  أنواع  باق�ت

ائها  بنا   الخاص   البحث  سلوك  نفس  لهم  كان   الذين   تج��تهم   ع�   استنادا  ج�دا   تقي�ما  تقي�مها  أو   تفاص�لها  ع�   الإطلاع  أو   ��ش

 .  للسلعة المماثلة

https://www.amazon.com/
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 :    المثال  هذا  ط��ق   عن عام  �شكل  بالتعاون   التصف�ة عمل آل�ة  فهم �مكننا

ض  تصف�ة   أسلوب  خلال  من   بالف�لم  يو�ي   الذي   الأفلام  توص�ة   نظام ي ، فلنف�ت
ن   لدينا  أن  تعاويض  متعددين ، لدينا   مستخدمني

  4الف�لم    ، و  3، ف�لم    2ف�لم    �حب  2  مستخدم  هناك  أن  ، تخ�ل  3والف�لم    2  والف�لم  1  الف�لم  و�شاهد  �حب  1  مستخدم 

ء   لا"    ومهمتنا  1  الف�لم  �حب  3  مستخدم   هناك  ، فل�كن ي
  3  للمستخدم  التا�ي   الجد�د  بالف�لم  نو�ي   أن  علينا  ول�ن"    �ش

ي  الب�انات ع�  .user2 و user1 من  لدينا  اليت

 

ي   الب�انات  مصفوفة  تمث�ل   هذا ف ، فلوفر  من  نجمعها  اليت ي   المعلومات  هذە  كل   المستخدمني
  لدينا  أ ، ح�ث  المصفوفة  �ف

 .  j للف�لم  I  للمستخدم تصن�ف

 2والمستخدم    1  بالمستخدم   3  المستخدم   نقارن   وتفض�لاته ، عندما   المستخدم  أذواق  جميع  نعلم   أننا  هو  الآن  �حدث  ما

ن   كل   أن  ، نلاحظ   �حب   3  المستخدم  أن  ح�ث  3  المستخدم  ذوق  بع�د   حد  إ�   �شبه   الذي  1  ف�لم  �حبون  المستخدمني
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ا  ة  فرصة  هناك   ، لذلك  3بالف�لم     �عجبان  كلاهما   2  و   1  ، والمستخدم   1ف�لم    أ�ض� ا   كب�ي   الذي  الجد�د  الف�لم   �كون   أن  جد�

ن   أن   هو  هذا  حول  الأساس�ة   الفكرة.  3  الف�لم  هو  4  المستخدم  به  يو�ي  ي   توافقوا  الذين   المستخدمني
ي   �ف

  �م�لون   كانوا  الما�ض

ا ي  الرغبات نفس ع� الاتفاق  إ�  أ�ض�
 . المستقبل �ف

 :    التعاون�ة  التصف�ة من نوعان هناك فإن للإشارة

 :    المستخدم إ�  المستندة  التعاون�ة  التصف�ة:    هو  الأول  الن�ع

ن  تصن�ف  باستخدام  العن� تصن�ف  يتم  �شابه  فكرة ع�  �قوم فإنه  �س�طة بكلمات. المجاور�ن المستخدمني

ن    مثالا   نرى دعونا. المستخدمني
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  والبطيخ   والفراولة  العنب  -   فوا�ه  4  و  C  و  B  و  A  أسماءهم  أطفال  3  بها  صورة  رؤ�ة  الأ�� ، �مكننا  الجانب  ع�

تقال ض  بناءً ع�.  التوا�ي   ع�  -   وال�ب ى''  أ''  أن  الصورة ، لنف�ت ى  الثمار  جميع  اش�ت ى فقط  الفراولة''  ب''  الأر�ــع ، اش�ت   واش�ت

ن  من متشابهة  أنواع  A & C  هنا.  البطيخ  وكذلك  الفراولة''  ج''  العنب  باستخدام  يو�  سوف  C  هذا  �سبب  المستخدمني

تقال ي  موضح هو كما وال�ب
 . المنقط الخط �ف

ي   الن�ع
 :  العن�  ع� القائمة التعاون�ة   التصف�ة:   الثاين

 

 فكرة ع� �س�طة ، �عتمد    بمعنى . المجاورة للعنا�  الخاص المستخدم تقي�م باستخدام العن� تصن�ف توقع يتم

 . العنا�  �شابه 
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ن   حول  أعلاە  ق�ل  كما  مثال  مع  نرى  دعونا متشابهة ،   عنا�   نرى  أننا  هو  هنا   الوح�د  الاختلاف.  والعنا�   المستخدمني

ن   ول�س ن   مستخدمني ا  رأ�ت  إذا  مثل مشابهني ا ، ستدرك  عنب� ى  البطيخ  أن  و�ط�خ�   يتم  العنب  ول�ن  جم�عا  قبلهم  من   �ش�ت

اؤە  . بالعنب C الأطفال يو� ثم  ومن.  A & B  بواسطة  �ش

قد  كل  فهم  بعد   الآن  ، ؟   �ستخدم  أيهما  عن  تتساءل  منهما   ومىت 

ن   عدد  من   أ��ب   العنا�   عدد  كان  إذا  الحل   هو  هذا   المستخدم   إ�   المستندة  التعاون�ة  التصف�ة  �ستخدمون  الذين  المستخدمني

ن   عدد   كان  إذا  أما  الحساب  قوة  من   ستقلل  لأنها   القائمة  التعاون�ة  التصف�ة  إ�   العنا� ، فانتقل  عدد  من  أ��ب   المستخدمني

ا   Amazon  المثال ، تمتلك  سب�ل   ع�.    العن�  ع� ا  عدد� � ثم ،    ومن .  العملاء  مل�ارات  لديها   ول�ن   للبيع  العنا�   من  كب�ي

 . بعملائها مقارنة  المنتجات  من  أقل  عدد وجود عدم  �سبب العنا�  ع� القائمة التعاون�ة التصف�ة  أمازون �ستخدم

ة  الب�انات  كانت  لو  حىت   ج�د  �شكل  �عمل  إنه  القول  �مكننا  هنا  فمن ن   النموذج  هذا  �ساعد  أ�ضا  و  صغ�ي  ع�  المستخدمني

ن   بعن�   جد�د   اهتمام   ا�تشاف ي   �ستمر  قد  النموذج  ول�ن   معني
ن   لأن   به  التوص�ة   �ف ن   المستخدمني   بهذا   مهتمون   المماثلني

 .  المجال لمعرفة حاجة  لا أنه  نن� أن العن� ، دون

 :   Hybrid Recommendation Engines الهجينة التوص�ة محركات:    الثالث الن�ع

ن ، هذا  كلا  مع   العمل   بعد   بوظ�فة  يتمتع  تجعله  بط��قة   الآ�ي   التعلم  نموذج  تدر�ب  خلاله  من  يتم   الذي  النهج   هو  النهجني

  يتعلق   ف�ما  مشكلتهما  لديهما  أعلاە  المذكورتان الط��قتان.  التعاون�ة  والتصف�ة  المحتوى  ع�  القائمة  التصف�ة   مناهج

ن   العلاقة   لمعرفة  كاف�ة  ب�انات  وجود  عدم  أو   أقل  كم�ة  هناك  �كون   عندما  المشكلة   الط��قة  هذە  بالتوص�ة ، وتواجه   بني

ن  ي   نهج  ا�تشاف  تم   المشكلة  هذە  ع�  للتغلب.  والعنا�   المستخدمني
  والتصف�ة  المحتوى  قوة  النهج ، نض�ف  هذا  مختلط ، �ف

 . التعاون�ة 

 إ�   المستندة  والب�انات   التعاون�ة  الب�انات  من  كل  ب�انات  �ستخدم   النظام  من  خاص  ن�ع  هو  المختلط  التوص�ة  نظام

ي   المحتوى
اح  ع�  �ساعد مما  واحد  وقت  �ف ن   ق��ب  أو  مشابه   عن�  اق�ت ن   الجمع  �ساعد.  للمستخدمني ن   بني ي   أعلاە  النهجني

  �ف

ة  المشكلات  حل ي   ال�ب�ي
ي   فاعل�ة  أ���   حالات   �ف

ي .  الأح�ان  بعض  �ف
ح  �ف   بالفعل  استخدامها  تم  مماثلة  عنا�   النظام  هذا ، �ق�ت

ح  أو  المستخدم قبل  من ي  العنا�  �ق�ت  . التشابه أوجه بعض مع آخر   مستخدم �ستخدمها   أن المحتمل من  اليت
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ي    كما
ي   تنبؤاتهم  دمج   يتم   و   التوص�ة   أنظمة  من   كل  إ�   المدخلات  إدخال  بفصل  الصورة ، نقوم  �ف

  نظام   لإ�شاء   الأخ�ي   �ف

ن  ي   الملاحظات  من  العد�د  هناك.  هجني ن   النهج  مع  أعلاە  المذكورة  التج��ب�ة   الأسال�ب  نقارن  عندما  اليت   أن   وجدنا  الهجني

 . أفضل توص�ات الهجينة  الأنظمة تقدم  منهما ، ح�ث ل�ل فاعل�ة  أ���  الهجينة الأنظمة
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ي  المطلب
 EVALUATION METRICS  التقي�م مقاي�س:    الثاين

ا ا  ناقشنا  لأننا   نظر�  النموذج   كان  إذا  ما  تقي�م  �مكننا  ك�ف  وعيوب ، ول�ن  مزا�ا  هناك  التوص�ة ، فإن  أنظمة  من  مختلفة   أنواع�

ن  ي  الصلة  ذات  الأش�اء  عدد  لا ، وكم  أم الصح�حة بالأش�اء  يو�ي  المعني ي  النظام ، وهنا  هذا  يتوقعها اليت
.  التقي�م  مقاي�س  تأيت

 .رئ�س�ة  مقاي�س  4 سنناقش هنا ول�ن النموذج لتقي�م المقاي�س من  العد�د هناك

 K عند  الدقة متوسط . 1

ي   هنا.  بها  المو�  العنا�   قائمة   صلة  مدى   �ع�ي  ي   بها  المو�  العنا�   K  عند  الدقة  تعين
 ذات  الأع�  k  مجموعات  �ف

 ) النموذج إ�شاء أثناء والاختبار التدر�ب ب�انات ذلك وتضمن عال�ة  الدقة �سبة  تكون ما  عادة(  الصلة

 التغط�ة . 2

ي   الموجودة  للعنا�   المئ��ة  النسبة  �ي 
ي   التوص�ة  ع�  القادرة  التدر�ب  ب�انات  نموذج   �ف

ببساطة ،   أو.  الاختبار  مجموعات  �ف

 .المحتمل التوص�ة  لنظام المئ��ة  النسبة توقع �مكن

 التخص�ص . 3

ي   إنه
ي   نفسها  العنا�   عدد  الأساس   �ف ن   النموذج  بها   يو�ي   اليت ف   لمستخدمني ن   الاختلاف  أو .  مختلفني ن   قوائم  بني  المستخدمني

 . والتوص�ات

 الداخ�ي  التشابه . 4

ي  العنا�  لجميع   cosine  دالة �شابه متوسط  �شابه إنه
 .التوص�ات قائمة �ف
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ي   المبحث
 التوص�ة  محركات  عمل آل�ة :   الثاين

 التوص�ة  محركات  عمل آل�ة:  الأول المطلب

ي   أهم�ة  الأ���   العن�  �ي   الب�انات
ي   البناء  لبنة   إنها.  التوص�ات  محرك  بناء   �ف .  الخوارزم�ات  بواسطة   الأنماط  منها  ُ�شتق   اليت

ا  دقة  التفاص�ل ، زادت  زادت  كلما ي   وعمل��
 التوص�ات  محرك  أسا�ي ، �عمل  �شكل .  الدخل  لتول�د   مناسبة   توص�ات  تقد�م  �ف

ي  الآ�ي  التعلم خوارزم�ات و  الب�انات  من  م��ــــج باستخدام
 : الآن  بالتفص�ل نفهمها دعونا. مراحل أر�ــع �ف

   :الب�انات  جمع. أ

ي   أهم�ة  والأ���   الأو�   الخطوة  تتمثل
ي   توص�ة  محرك  إ�شاء  �ف

  من  نوعان  هناك.  مستخدم  ل�ل  المناسبة  الب�انات  جمع  �ف

ي   ال��حة   الب�انات  الب�انات ، أي   المراجعات   أو  التقي�مات  مثل   المستخدم  مدخلات  من   جمعها  تم   معلومات   ع�  تحتوي   اليت

 .المنتجات ع� التعل�قات أو الإعجاب عدم  أو الإعجابات أو

ي 
  والنقرات   ال��ب  بحث  سجل  مثل   المستخدم   أ�شطة   من   جمعها  تم   معلومات  ع�   تحتوي   ضمن�ة  ب�انات   المقابل ، لدينا  �ف

ا  أ���   مستخدم  كل  ب�انات  ملف  الطلبات….، س�صبح  وسجل   البحث   وسجل   التسوق  سلة   و�جراءات �� الوقت ؛   بمرور  تم�ي

ا المهم ثم ، من  ومن   : مثل  العم�ل  سمات  ب�انات جمع  أ�ض�

 )والجنس   العمر(  الد�موغراف�ات

ن  العملاء ع� للتعرف) والق�م الاهتمامات( النف�ي  التخط�ط  المماثلني

ة ب�انات �  . المتشابهة المنتجات �شابه   لتحد�د) ال�ائن  الن�ع ، ن�ع( الم�ي

  :الب�انات تخ��ن . ب

 أن   الب�انات ، �جب  من  الم��د  بجمع  ق�امك  أثناء.  بكفاءة  الب�انات  تخ��ن  �ي   التال�ة  الخطوة  الب�انات ، فإن  جمع  بمجرد

ي   الب�انات  ن�ع  بناءً ع�  التخ��ن  خ�ارات  من  العد�د  تتوفر.  للتط��ر  وقابلة  واسعة  تخ��ن  مساحة  تتوفر  تجمعها ، مثل  اليت

NoSQL ب�انات  وقاعدة SQL و  الق�اس�ة MongoDB و   AWS  و  Google Cloud .… 

ي   خ�ارات   أفضل  اخت�ار   عند 
ي   �أخذ   أن   للمرء  التخ��ن ، ينب�ن

الب�انات    تخ��ن   التنف�ذ ، وحجم  سهولة :  العوامل  بعض   الاعتبار   �ف

 .  والأمان  النقل ، والتكامل ، وقابل�ة
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   :الب�انات تحل�ل .ب

. فور�ة  توص�ات  لتقد�م  وتحل�لها  الب�انات  حفر  ذلك  بعد  �جب.  الب�انات  تحل�ل  إ�   وتخ��نها  ، تحتاج  الب�انات  جمع  بعد

ا الأ���  الطرق ي  شيوع�  :�ي   الب�انات  تحل�ل خلالها من  �مكنك اليت

ي   التحل�ل-
  التقن�ة   هذە  تنف�ذ   يتم.  إ�شائها  عند  تحللها  و  الأحداث  تق�م  أدوات  النظام  �ستخدم  الفع�ي ، ح�ث  الوقت  �ف

 . فور�ة توص�ات تقد�م ن��د  عندما  أسا�ي   �شكل

  ن��د  عندما   أسا�ي   �شكل   التقن�ة  هذە   تنف�ذ  يتم.  دوري  �شكل  وتحل�لها   الب�انات  معالجة   تتم  الدُفعات ، ح�ث  تحل�ل-

ي  ب��د رسائل إرسال
وين  .توص�ات ع� تحتوي إل��ت

ي   تحل�ل -
ا ، ح�ث  الفع�ي   الوقت  �ف ي   ومعالجتها   الب�انات   بتحل�ل  تقوم  تق��ب�

 ع�   إليها   تحتاج   لا  ثوانٍ ح�ث  بدً� من  دقائق  �ف

 .الموقع ع�  المستخدم  وجود أثناء توص�ات نقدم  عندما  أسا�ي  �شكل  التقن�ة هذە تنف�ذ يتم. الفور

 :الب�انات تصف�ة.ج

ة  الخطوة  الب�انات ، فإن  تحل�ل  بمجرد  المصفوفات   تطبيق   يتم .  ق�مة  توص�ات  لتقد�م  بدقة   الب�انات  تصف�ة   �ي   الأخ�ي

اح  لتقد�م  الب�انات  ع�  المختلفة  والصيغ  ال��اض�ة  والقواعد المناسبة ،   الخوارزم�ة  اخت�ار  عل�ك  �جب.  الصحيح  الاق�ت

 .التوص�ات �ي  التصف�ة هذا  ونتائج
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ي  المطلب
 Recommendation Systems التوص�ة  أنظمة  خوارزم�ات:الثاين

Algorithms 

ي  التوص�ة نظام خوارزم�ات أ�سط بعض  �س�   التشابه ''، وهذا أوجه ع� القائمة  الخوارزم�ات'' نبنيها  أو  نصممها  اليت

ي  ن  بها مو�  عنا�   �ي  التشابه أوجه بعض هناك أن �عين ا استخدمناها  التشابه  أوجه  من نوعان هناك . للمستخدمني   دائم�

 . التوص�ة نظام  لبناء

1. User-User based similarities. نظام التشابھ القائم على  مستخدم -  مستخدم  

2. Item-Item based similarities نظام التشابھ القائم على عنصر  - عنصر  

 

User-User based similarities. نظام التشابھ القائم على  مستخدم  -  مستخدم  

المستخدم بسیط ، ویوصى بالمنتج للمستخدم بناءً على التقییمات التي  -المنطق الكامن وراء أوجھ التشابھ القائمة على المستخدم 

 یعطیھا المستخدم والتصنیفات التي قدمھا مستخدم آخر. 

 المصدر : الباحث  
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موجودة   Nوبالمثل ، ھناك عناصر    موجودون ،  N، وھناك مستخدمون    userNإلى    user1حیث لدینا    Aلدینا مصفوفة  

'' ، نكتبھ كمتجھ عمود للتبسیط ، في ھذا المتجھ ، ستكون    Uiفي كل كتلة مستخدم. لذلك دعونا نأخذ متجھًا من المصفوفة ''  

   ، حیث   m، وھكذا إلى العنصر    2'' إلى العنصر    Ui، ''    1'' إلى العنصر    Uiالخلیة الأولى ھي التصنیفات التي قدمتھا ''  

 '' على أنھ ناقل مستخدم وھو متجھ متفرق.  Uiینظر إلى ھذا المتجھ '' 

 

 المصدر :  الباحث   

 

كما ھو موضح في الصورة أعلاه، وباستخدام   cosineكأوجھ تشابھ في    Jو  Iلذلك یمكننا تحدید التشابھ بین المستخدم 

 ) jو   i(أوجھ التشابھ بین المستخدم  Sijطلق علیھا اسم متجھات المستخدم ھذه یمكننا حساب قیم التشابھ للمستخدمین ، ون
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 المصدر : الباحث  

، لذلك ننظر إلى مصفوفة التشابھ ونجد القیم الكبیرة لأن القیمة الأكبر    10لنفترض أنھ یتعین علیك التوصیة بمنتج للمستخدم  

  U10، فإن المحرك سیوصي المنتج بـ    U10لھا أكبر أوجھ تشابھ مع   U4و    U2و    U1تعني المزید من التشابھ. إذا قلنا أن  

 .U10الذي یشبھ في جمیع المستخدمین الآخرین ولا یستخدمھ 

ھي أن تفضیلات المستخدم تتغیر بمرور الوقت ، لذلك تم اكتشاف النھج البدیل وھو أوجھ التشابھ    user_userمشكلة نظام  

 القائمة على العناصر .  

Item-Item based similarities نظام التشابھ القائم على عنصر -  عنصر  

 . 2001و بشكل أوسع في  أوائل عام   1998تم تعمیم خوارزمیة أوجھ التشابھ بین العناصر من قبل أمازون في عام 

أوجھ التشابھ   إنھا لیست سوى خوارزمیة قائمة على الشعبیة بین العناصر ، حیث تعتبر شكل من أشكال النھج التعاوني حول

 بین العناصر والتي تم حسابھا من خلال تفضیلات المستخدم والبیانات. 

 

 الباحث  المصدر : 
 

   i، والتي تتكون من العناصر ، المسر    Aسنقوم ھنا بتمثیل كل عنصر كمسار  ویتم الحصول على ھذا المسار من المصفوفة  
 ، ونأخذ ھذه المسارات من المصفوفة jو 
 

تعمل '' نماذج العناصر '' على حل ھذه المشكلات في الأنظمة التي بھا عدد أكبر من المستخدمین بدلاً من العناصر. تستخدم  
نماذج العناصر توزیعات الأكل لكل عنصر ، ولیس لكل مستخدم. مع عدد مستخدمین أكثر من عدد العناصر ، یمیل كل عنصر 

لى الحصول على تقییمات أكثر من الوصول إلى المستخدم ، لذلك لا یتغیر متوسط تقییم العنصر عادةً بسرعة. یؤدي ھذا إلى إ
توزیعات تصنیف أكثر استقرارًا في النموذج ، لذلك لا یلزم إعادة بناء النموذج كثیرًا. عندما یستھلك المستخدمون عنصرًا ثم 

 المماثلة لھذا العنصر من النموذج الحالي وإضافتھا إلى توصیات المستخدم. یصنفونھ ، یتم اختیار العناصر 
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 المطلب الثالث : كیفیة حل مشكلة محركات التوصیة؟
لھذا السبب نستخدم عامل المصفوفة لحل مشاكل نظام التوصیة ، قبل المضي قدمًا نحتاج إلى فھم ما ھو عامل المصفوفة ثم  

 ربطھ بنظام التوصیة.
 

أننا قدمنا مصفوفة     منتج  إ�   المصفوفة  هذە   بتحل�ل  ما  بط��قة   قمنا   إذا     Aالھدف من عامل المصفوفة ھو أن نفترض 
ي   أنه   �ي   المصفوفة  لعامل   الأساس�ة  الفكرة  فإن   لذا   . D  و   C  و  B  مثل   أخرى   مصفوفة

 أن   علينا    A  مصفوفة  وجود  ظل  �ف
ب حاصل إ�  نتحلل ن  �ض  . أ���  أو مادتني

 
 الباحث  :   المصدر

 
 

كمنتج من   Sd * d، ثم یمكن تحلیل مصفوفة التغایر ھذه    Aقبل كل شيء علینا حساب مصفوفة التغایر لمصفوفة البیانات  

ثلاث مواد بحیث تتكون المصفوفة الأولى من القیم الذاتیة لمصفوفة التغایر لدینا ، المصفوفة الثانیة ھي المصفوفة القطریة 

لـ   الذاتیة  القیم  من  باسم   Sالمكونة  التحلل  ھذا  كل  إلى  یشار  الأولى.  المصفوفة  تبدیل  ھي  الثالثة  والمصفوفة 

eigendecomposition    لـS. 
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 المصدر : الباحث  

، وھذه مصفوفة متفرقة جدًا بھا    J (Aij )تحتوي على تصنیفات بین المستخدم الأول والعنصر    Aلنفترض أن لدینا مصفوفة  

ھو حاصل    Aij، إذن    B * Ct sالعدید من الأصداف الفارغة ، لذلك بطریقة ما نفكك ھذه المصفوفة إلى منتج من مادتین مثل  

، لذلك نتوقع القیم من خلال القیم الحالیة لحل مشكلة التوصیة.   cمن المصفوفة    jوالصف    Bوفة  من المصف  iضرب الصف  

بمفھوم أبسط '' نحلل المصفوفة إلى أجزاء بطریقة تجعلنا ننتج حاصل ضرب ھذه الأجزاء  وھذا سیولد لنا المصفوفة الأصلیة'' 

. 
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 :   العميق التعلم  تقن�ة  باستخدام  توص�ات محرك بناء:   الرابع المطلب

كز ي   عن�  مع  للمقارنة  قابل�ة  الأ���   بالعنا�   التوص�ة  خلال  من   أسا�ي   توص�ة   نظام  بناء   ع�  س�ن
ف ، �ف   سنعمل   حالتنا   معني

 .     الأفلام:   مثال ع�

مجة ولغة )   Deep Learning(  العميق  التعلم �ستخدم  سوف  )  .   Python(  بايثون  ال�ب

ي  ال�ود م�ب  :    أدناە الرابط ع� GitHub  مستودع  ع� تجدە بنا الخاصبمحرك التوص�ة  الخاص ال�ب

https://github.com/mohamedelghazali/Recommender-Systems  

 

اد. #1   . المطل��ة المكتبات است�ي

اد  ع�  سنعمل  .الارتباطات  وتقي�م  الب�انات  لإطارات  سنستخدمها   ، ح�ث  pandas  و  numpy  الآ�ي   التعلم  مكتبات  است�ي

#CODE  

 الب�انات  واستدعاء  جلب. #2 

  5 أول  وطباعة  المراجعات ب�انات ومجموعة  الأفلام بمجموعة الخاص csv ملف  نقرأ  ثم   الأعمدة أسماء بتحد�د  نقوم

 .صفوف

#CODE  

#OUTPUT 

 

  وتقي�مات  ف�لم ل�ل  ف��د   ITEM_ID. مستخدم  ل�ل ف��د  وهو USER_ID: أعمدة أر�عة  لدينا أعلاە نلاحظ كما

   TIMESTAMP  و الف�لم

 :الف�لم عناو�ن ع� لنحصل الآن

#CODE  

#OUTPUT 

 

https://github.com/mohamedelghazali/Recommender-Systems
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  مجموعة  من  العل��ة الخمسة الصفوف  بطباعة ونقوم PANDAS مكتبة باستخدام  الب�انات بقراءة نقوم  ذالك بعد

 .ف�لم  ل�ل  TITLE   و  ITEM_ID لدينا . الب�انات

 :   بعض مع  العمودين دمج الآن �مكننا

#CODE  

 

#OUTPUT 

 

 ).  EDA( الاستكشاف�ة الب�انات لتحل�ل ذلك بعد  سنستخدمه  المدمج ، والذي الب�انات  إطار  الآن لدينا

 الإستكشاف�ة الب�انات تحل�ل. #3 

ي  الب�انات بفحص سنقوم  الأن
ا  الأفلام أفضل بعض ع� خاطفة  نظرة قل�ً� ونل�ق   خطوتنا التصور واردات ستكون. تقي�م�

ي  الأو� 
 ). EDA( الإستكشاف�ة الب�انات  تحل�ل  �ف

ي   الأو�  خطوتنا  �ي  Visualization Imports  ستكون
   الاستكشاف�ة الب�انات تحل�ل �ف

 

#CODE  

 

 :  التقي�مات  وعدد  التصن�ف بمتوسط التصن�فات ب�انات إطار ب��شاء لنقم

 

#OUTPUT 

 

#CODE  

#OUTPUT 
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#CODE  

#OUTPUT 

 

 

ن   نقوم  ذلك بعد  :   التصن�فات متوسط  بجوار التصن�ف أعمدة عدد  بتعيني

#CODE  

 

#OUTPUT  

ا تصن�فات عدة من للتحقق الب�ان�ة  الرسوم  بعض با�شاء نقوم الأن  : ب���

#CODE  

#OUTPUT 

 

#CODE  

 

#OUTPUT 

 

#CODE  

 

#OUTPUT 
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ي  توص�ة نظام إ�شاء  إ�   الأن  الب�انات ، ننتقل عل�ه  تبدو لما شامل   عرض لدينا  أصبح أن  بعد  الآن
 :Python �ف

  محور  ع� movie_titleو  واحد وصول ع� USER_ID  UGN ع�  تحتوي مصفوفة  إ�شاء ع� الآن  سنعمل

 . الف�لم لهذا المستخدم  أعطاە الذي  التصن�ف من  ذلك بعد خل�ة كل ستتألف . آخر

 . الأفلام معظم �شاهدوا لم  الناس معظم ، لأن NaN ق�م من ال�ث�ي  هناك س�كون  أنه:   ملاحظة 

#CODE  

#OUTPUT  

ا الأ���  الأفلام  بطباعة الآن نقوم  :  تقي�م�

#CODE 

#OUTPUT  

 

ف  لنختار   . :  كوم�دي ف�لم  LiarLiar و . عل�ي  خ�ال ، ف�لم star wars:  ف�لمني

#CODE  

#OUTPUT 

 

ن  تقي�مات  ع� نحصل دعنا الآن ف  لهذين المستخدمني  : الف�لمني
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#CODE  

 

#OUTPUT  

 

ن  الارتباطات ع� للحصول()  corrwith ط��قة استخدام ذلك بعد �مكننا ي  بني  : PANDAS سلسليت

 

 

#CODE  

 : سلسلة  بدً� من DataFrame واستخدام  NaN ق�م إزالة ط��ق  عن  هذا  بتنظ�ف  لنقم

#CODE  

 

#OUTPUT 

 

ا ، ول�ن الأ���  الأفلام ع�  نحصل أن الارتباط ، �جب حسب الب�انات إطار بفرز قمنا إذا الآن ي  النتائج بعض ع� نحصل أننا لاحظ �شابه�   لا اليت

ي   الأفلام من ال�ث�ي  وجود �سبب هذا. لها معنى  ا  شاهدوا والذين فقط واحدة مرة  المستخدمون شاهدها اليت  الف�لم كان(  star wars أ�ض�

 ). شهرة الأ��� 

 

 

 

#CODE  

 

#OUTPUT  
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ي  الأفلام تصف�ة ط��ق  عن  هذا لنصلح  بناءً ع� الق�مة هذە اخت�ار  تم ( مراجعة 100 من أقل  ع� تحتوي اليت

histogram .( 

#CODE  

 

#OUTPUT  

 

 : منطق�ة أ���   العناو�ن جعل  ك�ف�ة   ملاحظة الق�م ، مع  بفرز لنقم  الآن

#CODE  

  

#OUTPUT  

ء نفس الآن ي  :   Liar Liar لل�وم�د�ا بالنسبة  ال�ش

 

#CODE  

 

#OUTPUT  
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 مهمة ؟   التوص�ة   محركات  تعت�ب  لماذا :   الخامس  المطلب

الطلب ، وزیادة الإیرادات لیس ھناك شك في أن محركات التوصیة ھي طریقة غیر عادیة لتحسین تجربة المستخدم ، وتحفیز  

) وإشراك المستخدمین بنشاط ، وغیر ذلك من المقاییس المھمة. كأدوات فعالة CTRs، وزیادة معدلات النقر إلى الظھور (

لتصفیة البیانات ، تعمل محركات التوصیة في الوقت الفعلي. یمكن أن تكون مفیدة عندما یكون ھناك طلب لمنح المستخدمین  

 كمثال :    Netflixئح مخصصة. دعونا نأخذ اقتراحات ونصا 

مجموعة مختارة أكثر من    Netflixھناك الآلاف من الأفلام و فئات متعددة من العروض للمشاھدة منھا. ومع ذلك ، تقدم لك  

ت  معدلا  Netflixذلك بكثیر من عروض إعلانات الأفلام التي من المرجح أن تستمتع بھا. من خلال ھذه الإستراتیجیة ، تحقق  

التوصیات   أن محركات  في  السبب  ھذا ھو  أفضل.  تجربة مستخدم  وتوفر  وقتك  وتوفر  دولار سنویاً  ملیار  وتوفر  أقل  إلغاء 

 ضروریة وكم عدد الشركات التي تعزز فرص المشاركة مع منتجاتھا من خلال تقدیم تدفق أكبر لفرص البیع المتبادل.

ي   الأهم  �ي   التوص�ة  محركات  ذكرە ، تعت�ب   سبق  ما  ل�ل  كملخص
ون�ة  التجارة  سينار�و  �ف  أو  المحركات  الحا�ي ، فهذە  الإل��ت

ة  مساهمة  لها  الأنظمة ي   كب�ي
ون�ة   التجارة  نمو  �ف   التحد�ات   مواجهة  ع�   التوص�ة  محرك  �ساعد .  الأخرى  والصناعات  الإل��ت

ي  ، كما  التجارة  تواجهها  اليت ون�ة  ي   �ساعد  أنه  الإل��ت
 التصفح  وقت  يوفر  الذي  الأسا�ي   ظامالن  مع  المستخدم  تفاعل  �ف

ن  ة ع� تعمل ف�ي  العملاء أو  للمستخدمني � ن  ع�  بها الخاصة التخص�ص م�ي  .وحجزهم العملاء تفاعل  تحسني
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 Smart ChatBots  الذك�ة   الدردشة رو�وتات:   الثالث  المبحث

 المطلب الأول : مفاھیم حول روبوتات الدردشة  

روبوت المحادثة أو الدردشة ھو برنامج أو تطبیق یحاكي المحادثة البشریة من خلال التفاعلات النصیة أو الصوتیة. فھو یقوم  

برمجة مساعدة بتوفیر الدعم للزبائن ، فبدل من توظیف إنسان یقوم بمھمة تقدیم الدعم وتدفع لھ راتب یمكننا فقط من خلال  

 توج�ه  أو  العملاء  خدمة   تقد�م  ط��قه  عن  �مكننا   24/7افتراضي  یعمل مجانا وبدون أي تكالیف كبیرة وبدون توقف أي  

) والشركات  B2Cیستخدمھ المستخدمون في كل من بیئات الأعمال التجاریة والمستھلكین (  …،  المعلومات  جمع  أو  الطلب

 متزاید للتعامل مع المھام المختلفة . ) بشكل B2Bالتجاریة (

ي   الط��قة   لمحا�اة  الرو�وتات  هذە  صممت �ك  الإ�سان  بها   يت�ف  اليت فھي تعمل  على تقلیل التكالیف العامة ،   محادثة ،  ك�ش

 ین.  واستخدام وقت فریق الدعم بشكل أفضل ، وتمكین المؤسسات من تقدیم خدمة العملاء خلال ساعات عدم توفر الوكلاء المباشر

 تاریخ روبوتات الدردشة : 

" الشھیر بعنوان "الحوسبة الآلیة والذكاء" ، والذي اقترح ما یسمى الآن    Alan Turing "  "، نشُر مقال "آلان تورینج  1950في عام  

تورینج كمعیار للذكاء. یعتمد ھذا المعیار على قدرة برنامج الكمبیوتر على انتحال شخصیة إنسان في محادثة مكتوبة في الوقت بـ اختبار  

بین البرنامج و    -على أساس محتوى المحادثة وحده    - الفعلي مع قاضٍ بشري إلى الحد الذي لا یستطیع فیھ القاضي التمییز بشكل موثوق  

، والذي    1966، الذي نشُر في عام    ELIZAسمعة اختبار تورینج المقترح اھتمامًا كبیرًا ببرنامج جوزیف وایزنباوم  إنسان حقیقي. أثارت  

نفسھ أن إلیزا كانت  Weizenbaumبدا أنھ قادر على خداع المستخدمین للاعتقاد بأنھم یتحدثون مع إنسان حقیقي. ومع ذلك ، لم یزعم  

 ھ البحثیة أكثر على أنھا تمرین فضح. ذكیة حقاً ، , واحتوت مقدمة ورقت

منذ ذلك الحین) التعرف على الكلمات أو العبارات   chatbotالرئیسیة (التي تم نسخھا بواسطة مصممي    ELIZAتتضمن طریقة تشغیل  

ادثة إلى الأمام بطریقة تبدو الأساسیة في الإدخال ، وإخراج الاستجابات المقابلة المعدة مسبقاً أو المبرمجة مسبقاً والتي یمكن أن تدفع المح

ذات مغزى. (على سبیل المثال ، من خلال الرد على أي إدخال یحتوي على كلمة "أم" مع "أخبرني المزید عن عائلتك").  وھكذا یتم إنشاء  
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ولیده بشكل مدھش  أن مثل ھذا الفھم من السھل ت  ELIZAالفھم ، على الرغم من أن المعالجة المعنیة كانت مجرد سطحیة آنذاك . أظھرت  

 لأن القضاة البشر على استعداد تام لاعطاء فائدة الشك عندما یمكن تفسیر استجابات المحادثة على أنھا "ذكیة".

 

حتى عندما تستند في الواقع    -لقد أدرك مصممو الواجھات أن استعداد البشر لتفسیر مخرجات الكمبیوتر على أنھا محادثة حقیقیة  

یمكن استغلالھا لأغراض مفیدة. یفضل معظم الأشخاص التعامل مع البرامج المشابھة   -طة إلى حد ما  إلى مطابقة أنماط بسی

للإنسان ، وھذا یعطي تقنیات أسلوب روبوت الدردشة دورًا مفیدًا محتملاً في الأنظمة التفاعلیة التي تحتاج إلى استنباط المعلومات  

ة نسبیاً وتقع ضمن فئات یمكن التنبؤ بھا. وبالتالي ، على سبیل المثال ، یمكن من المستخدمین ، طالما أن ھذه المعلومات مباشر

لأنظمة المساعدة عبر الإنترنت استخدام تقنیات روبوت المحادثة بشكل مفید لتحدید مجال المساعدة التي یحتاجھا المستخدمون 

 ة. ، مما قد یوفر واجھة "أكثر ودیة" من نظام البحث أو القائمة الأكثر رسمی

حصریاً    PARRYو    ELIZA. تم استخدام    PARRY  1972،  و    ELIZA  1966من بین أبرز برامج الدردشة المبتكرة  

لمحاكاة المحادثة المكتوبة ، فالعدید من روبوتات الدردشة تتضمن الآن میزات وظیفیة أخرى ، مثل الألعاب وقدرات البحث  

 على الویب.

  التقن�ة  نفسكانت تعتمد فقط على تقنیات مطابقة الأنماط بدون أي قدرات منطقیة ،  للإشارة فإن روبوتات الدردشة آن ذاك  

ي  ي   ELIZA  استخدمتها   اليت
ا   �كن   لم  فهو .  1966  عام  �ف ا   ذكاءً اصطناع��   وقدرات   الذكاء  يتطلب  اليوم ، والذي  نعرفه  كما  ق���

ي  التفك�ي 
 .المنط�ق
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 كیف تعمل روبوتات المحادثة؟ 

٪ من العملاء یفضلون الشراء من شركة یمكنھم الاتصال بھا عبر   50إلى أن أكثر من    Facebookاستطلاع أجراه  یشیر  

الدردشة. الدردشة ھي الشكل الجدید المقبول اجتماعیاً للتفاعل. إنھا تمكن العلامات التجاریة من الوصول إلى عملائھا في أي  

إ توفیر وصول سھل  المحادثة سریعة  مكان وفي أي وقت. من خلال  الخدمة وتقلیل وقت الانتظار ، أصبحت روبوتات  لى 

 الانتشار بین العلامات التجاریة وكذلك العملاء. 

تقدم روبوتات المحادثة أو برامج المحادثة الآلیة طرقاً أكثر تخصیصًا للعملاء للوصول إلى الخدمات باستخدام واجھة قائمة على  

دشة المدعومة بالذكاء الاصطناعي فھم استعلام (سؤال ، أمر ، أمر ، إلخ) من سیاق النصوص. یمكن لأحدث روبوتات الدر

 معین بواسطة إنسان أو روبوت آخر،  والعودة برد مناسب (إجابة ، إجراء ،التساؤل عن تفاصیل أكثر  ..إلخ). 

تفھ  أن  الكمبیوتر ھذه  لبرامج  الممكن  الذي یجعل من  ما  المحادثة؟  تعمل روبوتات  تكون لكن كیف  المستخدم؟ وكیف  نوایا  م 

 روبوتات المحادثة قادرة على تأطیر الاستجابات للمحادثات المختلفة؟.  

یمكن أن تكون ھناك أنواع متعددة من روبوتات المحادثة وتتغیر طریقة عملھا وفقاً لذلك. یمكن أن تعمل روبوتات الدردشة   -

أو روبوتات خاصة بمجال معین. روبوتات المحادثة ذات الإجابات   كمساعدین افتراضیین أو روبوتات للإجابة على الأسئلة

على الأسئلة أقل تعقیدًا تتطلب مجموعة مھارات أصغر. إنھا في الغالب قائمة على المعرفة ، وقدراتھا تقتصر على الإجابة فقط  

یمكن لروبوتات الدردشة التي   على مجموعة محددة من الأسئلة وھذا النوع یعرف بـ الروبوتات الآلیة . من ناحیة أخرى ، 

تسخر الإمكانات الكاملة للذكاء الاصطناعي والتعلم الآلي والتعلم العمیق  أن تحاكي المحادثة البشریة وتزید من تجربة المستخدم 

 حیث توفر لھ محادثة طبیعیة كما لو أنھ یكلم موظفا عادیا وھذا النوع من الروبوتات یعرف بالروبوتات الذكیة .

روبوتات المحادثة بمستویات متفاوتة من التعقید ، سواء كانت عدیمة الحالة أو ذات حالة. تتعامل روبوتات المحادثة عدیمة    تتمتع

مراجعة  الحالة  ذات  المحادثة  للروبوتات  یمكن   ، المقابل  في  جدید.  مستخدم  مع  تتفاعل  كانت  لو  كما  محادثة  كل  مع  الحالة 

 ت جدیدة في السیاق.  التفاعلات السابقة وتأطیر استجابا
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اللغة الطبیعیة الصحیح ( تنفیذ روبوتات المحادثة في اختیار محرك معالجة  ). إذا كان  NLPیتمثل أحد الجوانب المھمة في 

المستخدم یتفاعل مع الروبوت من خلال الصوت ، على سبیل المثال ، فإن برنامج الدردشة الآلي یتطلب محرك التعرف على  

ب  ، المنطوق  الدردشة یتطلب خوارزمیات  الكلام  الكتابة فإن تطبیق  الروبوت من خلال  یتفاعل مع  المستخدم  إذا كان  العكس 

 التعرف على الكلام المكتوب . 

من المھم لأصحاب الأعمال أیضًا أن یقرروا ما إذا كانوا یریدون محادثات منظمة أو غیر منظمة. روبوتات الدردشة المصممة  

،    B2Bبتھا بشكل كبیر ، مما یبسط البرمجة ولكنھ یقید ما یمكن للمستخدمین أن یطلبوه. في بیئات  للمحادثات المنظمة تمت كتا

یتم عادةً كتابة برامج الدردشة الآلیة للرد على الأسئلة المتداولة أو أداء مھام بسیطة ومتكررة. على سبیل المثال ، یمكن لبرامج  

ول على أرقام الھواتف بسرعة. على عكس برنامج الدردشة الذكیة الذي یمكنھ  الدردشة الآلیة تمكین مندوبي المبیعات من الحص

   .أخذ حوار عادي مع المندوبین وكأنھم یحادثون موظف مھمتھ تقدیم الدعم ویمكنھم من الحصول على إجابات مفیدة لأسئلتھم

 

 لماذا تعتبر روبوتات المحادثة مھمة؟ 

المبیعات أو إنتاجیة الخدمة على روبوتات المحادثة لتوفیر الوقت والكفاءة ، حیث  قد تعتمد المؤسسات التي تتطلع إلى زیادة  

) التحدث مع المستخدمین والإجابة على الأسئلة المتكررة وحتى  AIیمكن لروبوتات الدردشة المبنیة على الذكاء الاصطناعي (

تصال ، یتوقع العدید من الخبراء ارتفاع طرق الاتصال الجدیدة منھا . نظرًا لأن المستھلكین یبتعدون عن الأشكال التقلیدیة للا

 القائمة على الدردشة الذكیة . 

تستخدم المنظمات بشكل متزاید المساعدین الافتراضیین المعتمدین على روبوتات المحادثة للتعامل مع المھام المتكررة، مما  

 یسمح للوكلاء البشریین بالتركیز على المسؤولیات الأخرى. 

 الثاني : كیف تطورت روبوتات المحادثة؟ المطلب 

محاولات مبكرة لإنشاء برامج یمكنھا على الأقل مؤقتاً أن   PARRYو    ELIZAكما سبق الذكر كانت روبوتات الدردشة مثل  

في أوائل السبعینیات باستخدام نسخة من   PARRYتجعل الشخص الحقیقي یعتقد أنھ یتحدث مع شخص آخر. تم قیاس فعالیة  

تورینج. حدد المختبرون بشكل صحیح فقط الإنسان مقابل روبوت الدردشة على مستوى یتوافق مع إجراء تخمینات  اختبار  

 عشوائیة. 
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قطعت روبوتات الدردشة شوطًا طویلاً منذ ذلك الحین. یقوم المبرمجون والمطورون بإنشاء روبوتات محادثة حدیثة على تقنیات  

میات التعلم الآلي ومعالجة اللغة الطبیعیة و خوارزمیات التعلم العمیق . تتطلب روبوتات  الذكاء الاصطناعي ، بما في ذلك خوارز

المحادثة ھذه كمیات ھائلة من البیانات. كلما زاد تفاعل المستخدم النھائي مع الروبوت ، كان التعرف على الصوت أفضل في  

 توقع الاستجابات المناسبة. 

أسواق الأعمال والمستھلكین. مع تحسن روبوتات المحادثة ، أصبح لدى المستھلكین آخذ في الارتفاع في  Chatbotاستخدام 

القلیل من الخلاف حولھا أثناء التفاعل معھم. بین التكنولوجیا المتقدمة والانتقال المجتمعي إلى اتصال نصي أكثر سلبیة ، تساعد 

 ملأھا. روبوتات المحادثة في ملء المكانة التي كانت المكالمات الھاتفیة ت
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 أنواع روبوتات المحادثة 

 تتضمن بعض الأنواع الشائعة من روبوتات المحادثة ما یلي : 

باعتبارھا روبوتات المحادثة الأساسیة ، فإنھا تعمل بمثابة شجرة قرار ھرمیة.    :روبوتات محادثة نصیة أو سریعة الرد  1- 

 تتفاعل ھذه الروبوتات مع المستخدمین من خلال أسئلة محددة مسبقاً تتقدم إلى أن یجیب روبوت المحادثة على سؤال المستخدم. 

یتطلب من المستخدمین إجراء تحدیدات من قائمة    على غرار ھذا الروبوت ، یوجد روبوت المحادثة المستند إلى القائمة والذي

 أو قائمة محددة مسبقاً ، لتزوید الروبوت بفھم أعمق لما یحتاجھ العمیل.

روبوتات المحادثة ھذه أكثر تعقیدًا بعض الشيء؛      :روبوتات المحادثة القائمة على التعرف على الكلمات الرئیسیة2- 

لمستخدم والرد وفقاً لذلك باستخدام الكلمات الرئیسیة من ردود العملاء. یجمع ھذا الروبوت فھم  یحاولون الاستماع إلى ما یكتبھ ا

بین الكلمات الرئیسیة القابلة للتخصیص والذكاء الاصطناعي للاستجابة بشكل مناسب. یواجھ ھذا النوع من روبوتات الدردشة 

 ئدة عن الحاجة.مشكلة مع الاستخدام المتكرر للكلمات الرئیسیة أو الأسئلة الزا

والتعرف على    :روبوتات محادثة مختلطة  3-  القائمة  المبنیة على  الروبوتات  بین عناصر  ھذه  المحادثة  تجمع روبوتات 

لتحدید ما إذا كان   chatbotالكلمات الرئیسیة. حیث  یمكن للمستخدمین اختیار الإجابة على أسئلتھم مباشرة أو استخدام قائمة  

 لرئیسیة غیر فعال. التعرف على الكلمات ا

روبوتات المحادثة ھذه أكثر تعقیدًا من غیرھا وتتطلب تركیزًا على البیانات. یستخدمون     :روبوتات المحادثة السیاقیة4- 

والتعلم   والتحسین  للنمو  الذكریات  ھذه  ویستخدمون   ، وتفاعلاتھ  المستخدم  محادثات  لتذكر  الآلي  والتعلم  الاصطناعي  الذكاء 

بدلاً من الاعتماد على الكلمات الرئیسیة ، تستخدم ھذه الروبوتات ما یطلبھ العملاء وكیف یطلبونھا لتقدیم إجابات  بمرور الوقت.  

 وتحسین الذات.

:  ھذا النوع من روبوتات المحادثة ھو مستقبل ھذه التقنیة. تستخدم روبوتات الدردشة   روبوتات الدردشة الممكّنة بالصوت5- 

ر المنطوق من المستخدمین كمدخلات والتي   تتطلب الردود أو المھام الإبداعیة. یمكن للمطورین إنشاء  التي تدعم الصوت الحوا

الأمثلة  تشمل  الصوت.  على  التعرف  تطبیقات  برمجة  وواجھات  كلام  إلى  النص  تحویل  باستخدام  ھذه  المحادثة  روبوتات 

Amazon Alexa  وApple's Siri   وGoogle Assistant  … 
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 الثالث : كیف تستخدم الشركات روبوتات المحادثة؟المطلب 

تم استخدام روبوتات الدردشة في تطبیقات المراسلة الفوریة والألعاب التفاعلیة عبر الإنترنت لسنوات عدیدة وتم تقسیمھا مؤخرًا  

 . یمكن للمؤسسات استخدام روبوتات المحادثة بالطرق التالیة:   B2Bو  B2Cإلى مبیعات وخدمات 

:  في ھذه البیئات ، یمكن لفرق المبیعات استخدام روبوتات المحادثة للإجابة على الأسئلة المتعلقة   تسوق عبر الانترنتال1- 

بالمنتجات  أو تقدیم معلومات مفیدة یمكن للمستھلكین البحث عنھا لاحقاً ، بما في ذلك سعر الشحن والتوافر والمعلومات التي  

 یطلبھا المستخدم .  

ا2-  الطلبات  لزبائن  خدمة  على  الرد  في  الخدمة  وكلاء  لمساعدة  المحادثة  روبوتات  استخدام  أیضًا  الخدمة  لأقسام  یمكن   :

المتكررة. على سبیل المثال ، قد یعطي ممثل الخدمة للشات بوت رقم طلب ویسأل عن وقت شحن الطلب. بشكل عام ، ینقل 

chatbot  أن تصبح المحادثة تستوجب تدخل العنصر البشري . المكالمة أو النص إلى وكیل خدمة بشري بمجرد 

افتراضیین 3-  من    مساعدین  كل  تمتلك  افتراضیین.  كمساعدین  أیضًا  الدردشة  روبوتات  تعمل  أن  یمكن   :Apple   و

Amazon  وGoogle  وMicrosoft  أشكالاً من المساعدین الافتراضیین. تلعب التطبیقات ، مثلSiri  منApple  و

Cortana    منMicrosoft    أو المنتجات ، مثل ،Amazon's Echo    معAlexa    أوGoogle Home   دور ،

 روبوت الدردشة الشخصي.

 العملاء؟ المطلب الرابع : كیف تعمل روبوتات المحادثة على تغیر   الأعمال وتجربة  

یعمل العالم الرقمي سریع التطور على تغییر وزیادة توقعات العملاء. حیث  یتوقع العدید من المستھلكین أن تكون المنظمات  

متاحة على مدار الساعة طوال أیام الأسبوع ویعتقدون أن تجربة العملاء الخاصة بالمؤسسة لا تقل أھمیة عن جودة المنتج أو 

، یكون المشترون أكثر درایة بمجموعة متنوعة من المنتجات والخدمات المتاحة ویقل احتمال بقائھم   الخدمة. علاوة على ذلك

 مخلصین لعلامة تجاریة معینة. 

تعمل روبوتات الدردشة كاستجابة لھذه الاحتیاجات المتغیرة والتوقعات المتزایدة. یمكن أن تحل محل الدردشة الحیة وغیرھا  

 سائل البرید الإلكتروني والمكالمات الھاتفیة. من أشكال الاتصال ، مثل ر
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 یمكن لروبوتات الدردشة تحسین تجربة العملاء بالطرق التالیة: 

 تقلیل أوقات انتظار العملاء وتقدیم إجابات فوریة ؛ -1

 تقدیم الدعم للعملاء على مدار الساعة طوال أیام الأسبوع ؛ -2

بشر التي تملیھا الحالة المزاجیة والعواطف لكل من الخدمة أو مندوب المبیعات  إزالة احتمالیة التفاعلات غیر السارة بین ال-3

 والعمیل ؛

 تقلیل أوقات الانتظار وتبسیط المحادثات لتقلیل احتمالیة توتر العملاء ومضایقتھم ؛  -4

 تحسین إعادة توجیھ استفسارات العملاء ؛  -5

مة التجاریة  والقیام بتخصیص تجربة العملاء باستخدام لتعزیز شخصیة العلا  chatbotإضافة عناصر مخصصة إلى    -6

 روبوتات الدردشة التي تدعم الذكاء الاصطناعي. 

، تطبیقات المراسلة   Facebookو    Appleو    Googleبالإضافة إلى ذلك ، طورت شركات التكنولوجیا الكبرى ، مثل  

والمدفوعات والحجوزات. عند استخدامھا مع تطبیقات  للتعامل مع الخدمات مثل الطلبات    chatbotالخاصة بھم إلى منصات  

المراسلة ، تمكّن برامج الدردشة الآلیة المستخدمین من العثور على إجابات بغض النظر عن الموقع أو الأجھزة التي یستخدمونھا.  

ة الوقت في البحث عن كما تم التركیز على ان یكون التفاعل أسھل أیضًا لأن العملاء لا یضطرون إلى ملء النماذج أو إضاع

 إجابات داخل المحتوى. 
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 ما ھي فوائد استخدام روبوتات المحادثة؟

المثال ، یؤدي  أیضًا مزایا متنوعة. على سبیل  المؤسسات  العملاء ، تكتسب  المحادثة لتجربة  إلى مزایا روبوتات  بالإضافة 

 المحادثة إلى زیادة احتمالیة ربح المؤسسة من العملاء المخلصین.تحسین تجربة العملاء وزیادة رضا العملاء بسبب روبوتات 

 كما تشمل بعض  المزایا الأخرى ما یلي: 

. یمكن أن تتحدث روبوتات الدردشة في وقت واحد مع آلاف المشترین.  یمكن إجراء محادثات متعددة في وقت واحد1- 

 یؤدي ھذا إلى زیادة إنتاجیة العمل وإلغاء أوقات الانتظار. 

. روبوت المحادثة ھو استثمار لمرة واحدة أسرع وأرخص من إنشاء تطبیق مخصص عبر الأنظمة  فعالة من حیث التكلفة 2- 

الأساسیة أو تعیین موظفین إضافیین. بالإضافة إلى ذلك ، یمكن أن تقلل روبوتات المحادثة من المشكلات المكلفة التي یسببھا  

 ساب المستخدمین مع قدرة روبوت المحادثة على الاستجابة في غضون ثوانٍ.الخطأ البشري. تنخفض أیضًا تكالیف اكت

. یمكن لروبوتات الدردشة أتمتة المھام التي یتم إجراؤھا بشكل متكرر وفي أوقات محددة. یمنح ھذا الموظفین یوفر الوقت 3- 

 وقتاً للتركیز على المھام الأكثر أھمیة ویمنع العملاء من انتظار تلقي الردود. 

. في الماضي ، كانت المؤسسات تعتمد على التفاعل السلبي مع العملاء وتنتظر وصول المشترین تفاعل استباقي مع العملاء 4- 

أولاً. باستخدام روبوتات المحادثة ، یمكن للمؤسسات التفاعل بشكل استباقي ، حیث یمكن للروبوتات بدء المحادثات ومراقبة  

ویب و الصفحات المقصودة. یمكن للمؤسسات بعد ذلك استخدام المعلومات التي تم جمعھا من كیفیة استخدام العملاء لمواقع ال

 المراقبة لتقدیم حوافز محددة للمشترین ، ومساعدة المستخدمین على التنقل في الموقع والإجابة على الأسئلة المستقبلیة. 

ت من كل تفاعل لمساعدة الشركات على تحسین خدماتھا  . تجمع روبوتات الدردشة التعلیقامراقبة وتحلیل بیانات المستھلك5- 

ومنتجاتھا أو تحسین مواقعھا على الویب. یمكن للروبوتات أیضًا تسجیل بیانات المستخدم لتتبع السلوكیات وأنماط الشراء. یمكن  

ضافة إلى العقبات الشائعة  أن تقدم ھذه المعلومات للمؤسسات نظرة ثاقبة حول كیفیة تسویق منتجاتھا وخدماتھا بشكل أفضل ، بالإ

 التي یواجھھا العملاء أثناء عملیة الشراء.
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. تقوم معظم الشركات بالفعل بإشراك عملائھا من خلال وسائل التواصل الاجتماعي. و یمكن  تحسین مشاركة العملاء 6- 

خاص داخل الشركات ، لذلك تفتح  لروبوتات الدردشة أن تجعل ھذه المشاركة أكثر تفاعلیة. نادرًا ما یتحدث المشترون مع الأش

 برامج الدردشة الآلیة قناة اتصال حیث یمكن للعملاء التفاعل دون ضغوط التفاعل مع شخص آخر.

. یمكن لروبوتات الدردشة حل مخاوف العملاء واستفساراتھم بلغات متعددة ، حیث  یسھل التوسع في الأسواق العالمیة7- 

 أیام الأسبوع للعملاء استخدامھا بغض النظر عن الوقت أو المنطقة الزمنیة.  یتیح وصولھم على مدار الساعة وطوال

. یمكن لروبوتات الدردشة تحسین تولید العملاء المحتملین والتأھیل والرعایة. یمكن لروبوتات الدردشة یوسع قاعدة العملاء8- 

تقنع   قد  التي  المعلومات  وتقدیم  المشتري  الأسئلة خلال رحلة  لروبوتات طرح  یمكن  أیضا  وتكوین عمیل محتمل.  المستخدم 

الدردشة بعد ذلك توفیر معلومات العملاء المحتملین لفریق المبیعات  الذي یمكنھ التعامل مع العملاء المتوقعین. كما  یمكن أن  

 .   نحو الشراء -تحسن الروبوتات معدلات التحویل وتضمن تدفق رحلة العمیل المحتمل في الاتجاه الصحیح 

. یمكن أن تساعد روبوتات الدردشة فرق المبیعات في تحدید مؤھلات العمیل المحتمل باستخدام مؤشرات    قیاس المؤھلات9- 

أداء رئیسیة محددة ، مثل المیزانیة والجدول الزمني والموارد… .  یمكن أن یمنع ھذا الشركات من إضاعة الوقت في العملاء 

 ء الذین یستغرقون وقتاً طویلاً. المحتملین غیر المؤھلین والعملا 

 ما ھي تحدیات استخدام روبوتات المحادثة؟ 

 بینما تعمل روبوتات المحادثة على تحسین تجربة العملاء وتفید المؤسسات ، فإنھا تقدم أیضًا تحدیات مختلفة. 

 تشمل ھذه التحدیات ما یلي: 

 تكنولوجیا جدیدة ، عقبات جدیدة 1- 

جھ عقبات قد لا تعرف المؤسسات كیفیة التعامل معھا. بینما یمكن للروبوتات التي تدعم الذكاء  توا  Chatbotلا تزال تقنیة   

الاصطناعي التعلم من كل تفاعل وتحسین سلوكیاتھا ، فإن ھذه العملیة یمكن أن تكلف المؤسسات الكثیر من المال إذا تسببت  

 التفاعلات الأولیة في انسحاب العملاء وإبعادھم. 
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 الأمن 2- 

یجب أن یثق المستخدمون في برنامج الدردشة الآلي بما یكفي لمشاركة البیانات الشخصیة. لذلك ، یجب على المؤسسات التأكد   

من تصمیم روبوتات المحادثة الخاصة بھا لطلب البیانات ذات الصلة فقط ونقل ھذه البیانات بشكل آمن عبر الإنترنت. یجب أن  

 صمیمات آمنة وأن تكون قادرة على منع المتسللین من الوصول إلى واجھات الدردشة .تمتلك روبوتات الدردشة ت

  لتنوع في كیفیة كتابة الناس لرسائلھم ا3- 

إلى   الطویلة والقصیرة ، بالإضافة  الجمل  الدردشة مع  نوایا یساء فھمھا. یجب أن تتعامل روبوتات  إلى  ھذا یمكن أن یؤدي 

 طویل مقابل عملیات الإرسال المتعددة القصیرة. فقاعات الدردشة ذات المحتوى ال

  الطرق المختلفة التي یتحدث بھا البشر  4-

قد تكافح روبوتات الدردشة لفھم ھذه الاختلافات. على سبیل المثال ، قد یستخدم المستخدم لغة عامیة أو یخطئ في كتابة الكلمات 

)  یمكنھا حل ھذا التحدي بل وفي بعض الأحیان  NLPالعصبیة (أو یستخدم الاختصارات. لحسن الحظ ، فإن البرمجة اللغویة  

 بشكل كامل. 

 السلوك البشري غیر المتوقع والحالات المزاجیة والعواطف5- 

البشر عشوائیون وغالباً ما تتحكم العواطف والحالات المزاجیة في سلوك المستخدم ، لذلك قد یغیر المستخدمون رأیھم بسرعة.  

بدایة ، قد یرغبون في إعطاء أمر بدلاً من ذلك. یجب أن تتكیف روبوتات الدردشة مع ھذه العشوائیة بعد طلب اقتراح في ال

 والعفویة وتفھمھا ، الأمر الذي قامت خوارزمیات الذكاء الاصطناعي بحلھ بشكل كبیر .  

  رضا المستخدمین والعملاء6- 

رب ولكنھم نادرًا ما یرضون. یریدون دائمًا أن یكون برنامج  یرغب المستخدمون والعملاء دائمًا في الحصول على أفضل التجا 

الدردشة الآلي أفضل مما ھو علیھ حالیاً. ھذا یعني أنھ یجب على المؤسسات التي تستخدم روبوتات المحادثة تحدیثھا وتحسینھا  

 باستمرار لضمان شعور المستخدمین بأنھم یتحدثون إلى مصدر موثوق وذكي.
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 روبوتات المحادثة مستقبل 

یتوقع العدید من الخبراء أن شعبیة برامج الدردشة الآلیة والذكیة  في زیادة مستمرة . في المستقبل ، سیستمر الذكاء الاصطناعي 

التي  النصیة والصوتیة  المستخدم  تجارب  ویقدم مستویات جدیدة من  الدردشة  لروبوتات  إمكانات جدیدة  ویقدم   ، التطور  في 

العملاء. قد تؤثر ھذه التحسینات أیضًا على جمع البیانات وتقدم رؤى أعمق للعملاء تؤدي إلى سلوكیات المشتري  ستحول تجربة  

 التنبؤیة.

أصبحت خدمات الصوت أیضًا أجزاء شائعة وضروریة في نظام تكنولوجیا المعلومات. یركز العدید من المطورین بشكل متزاید 

الصوت یمكنھا العمل كوكلاء محادثة ، وفھم العدید من اللغات والاستجابة بتلك اللغات على تطویر روبوتات محادثة قائمة على  

 نفسھا. 
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   Smart ChatBot Algorithmالمبحث الرابع : خوارزمیات روبوتات الدردشة 

 تتضمن خوارزمیات روبوتات المحادثة الشائعة ما یلي: 

● Pattern matching 

● Naïve Bayes 

● Sequence to Sequence (seq2seq) model 

● Recurrent neural networks (RNN) 

● Long Short Term Memory (LSTM) 

● Natural Language Processing (NLP) 
 

 المطلب الأول : فھم ھیكلة روبوتات المحادثة 

كتقنیات   NLP، سنسلط الضوء  على میزات التعلم الآلي والتعلم العمیق و    chatbot AIنظرًا لأننا نركز على خوارزمیات  

 تستخدم على نطاق واسع لبناء روبوتات محادثة قائمة على الذكاء الاصطناعي. 

یتعرف روبوت المحادثة الذكي والتعلم الآلي على الأنماط المتكررة أثناء المحادثات مع البشر ، جنباً إلى جنب مع نصوص  

حددة مسبقاً وقاعدة بیانات للإجابات المستخدمة للردود. كلما زاد عمل البرنامج ، كلما "تعلم" روبوت المحادثة من  دردشة م

وكلما أصبح أكثر تعقیدًا. على سبیل المثال ، یمكن أن تساعد روبوتات المحادثة المبنیة على التعلم الآلي  العملاء    -قاعدة البیانات  

الخدمات على موقع الویب ، والإجابة على الاستفسارات في الوقت الفعلي ، أو إرسال التحدیثات  في العثور على المنتجات و

 والإشعارات المستھدفة والعدید من الأسئلة والانشغالات . 

ویمكنھا    یتم إنشاء روبوتات المحادثة المبنیة على التعلم العمیق باستخدام خوارزمیات التعلم الآلي ولكنھا تتطلب تدخلاً بشریاً أقل

العصبیة   الشبكات  باسم  والمعروفة   ، الخوارزمیات  من  متعددة  طبقات  إنشاء  خلال  من  بالبشر.  الشبیھة  المحادثات  محاكاة 

 الاصطناعیة ، تتخذ روبوتات محادثة التعلم العمیق قرارات ذكیة باستخدام البیانات المنظمة القائمة على الحوار بین البشر. 

) أحد العناصر الأساسیة لخوارزمیة روبوت الدردشة بالذكاء الاصطناعي ، والتي  NLPاللغویة العصبیة (تعد طبقة البرمجة  

التنبؤیة وتحلیل المشاعر جنباً إلى جنب مع   التحلیلات  تسمح لبرامج الكمبیوتر بترجمة ومحاكاة المحادثة البشریة من خلال 
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البیانات بین  التنبؤیة  التحلیلات  تجمع  النص.  أجل عمل    تصنیفات  الآلي من  والتعلم  والذكاء الاصطناعي  والنمذجة  الضخمة 

 تنبؤات أكثر دقة حول الأحداث المستقبلیة. 

یستكشف تحلیل المشاعر سیاق الموقف لاتخاذ قرار شخصي. في سیاق تقنیة روبوت المحادثة ، یمكن لتحلیل المشاعر تحدید   

 و ربما یرتكب خطأ إملائیاً أو نحویاً شائعاً. ما یعنیھ المستخدم حقاً عندما یكتب عبارة معینة أ

من خلال تقسیم الاستعلام إلى كیانات ونوایا ، یحدد روبوت الدردشة كلمات رئیسیة وإجراءات معینة یحتاج إلى اتخاذھا للرد 

د أن أشتري على مدخلات المستخدم. على سبیل المثال ، استفسارات مثل "أرید أن أطلب حقیبة". و "ھل تبیع الحقائب؟ أری

 بنفس الطریقة بحیث یرى المستخدم خیارات الحقیبة المعروضة على موقع الویب. chatbotواحدة". ستفھم خوارزمیة 

والعامیة) والاستجابة    intentتسمح تصنیفات النص بالبرمجة اللغویة العصبیة لفھم اللغة البشریة (على سبیل المثال ، الصیاغة و

متعدد الجنسیات مثالاً كلاسیكیاً    Naïve Bayesأو الرسائل النصیة أو الرسائل الصوتیة. یعد  باستمرار من خلال الدردشة  

: فھو یطابق المصطلحات من جمل الإدخال ویعین درجة لكل تصنیف لتحدید أعلى فئة مسجلة مرتبطة  NLPلتصنیف النص و  

ى "كیف حالك؟" وجمل "صباح الخیر" في فئة  بالإدخال. على سبیل المثال ، إذا كانت مجموعة تدریب الروبوت تحتوي عل

"Greetings" سیحصل طلب البحث ، "good morning ،Hello   " : على مطابقتین "Good " و "morning  "

 . 2في التصنیف بدرجة = 

شعر تعمل كل ھذه التقنیات خلف الكوالیس في روبوت محادثة بحیث تبدو محادثة المراسلة طبیعیة ، لدرجة أن المستخدم لن ی

 وكأنھ یتحدث إلى جھاز ، حتى لو كان كذلك.

) أحد العناصر الأساسیة لخوارزمیة روبوت الدردشة بالذكاء الاصطناعي ، والتي  NLPتعد طبقة البرمجة اللغویة العصبیة (

التنبؤیة وتحلیل المشاعر جنباً   التحلیلات  إلى جنب مع  تسمح لبرامج الكمبیوتر بترجمة ومحاكاة المحادثة البشریة من خلال 

 تصنیفات النص. 
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 المبحث الخامس : أشھر خوارزمیات روبوتات المحادثة  

 Pattern matcher( خوارزمیة مطابقة النمط (1- 

تندرج روبوتات الدردشة المبنیة على القواعد  المبرمجة والمنظمة ضمن ھذه الفئة في الغالب،  تستخدم روبوتات المحادثة ھذه 

قاعدة معرفیة تحتوي على مستندات ویشتمل كل مستند على <نمط> و <قالب> معین. عندما یتلقى الروبوت إدخالاً یطابق 

> عبارة مثل "ما اسمك؟" أو pattern> كرد. یمكن أن یكون <templateفي <   <النمط> ، فإنھ یرسل الرسالة المخزنة

 > یدویاً. templateنمط "اسمي *" ، حیث یمثل "*" تعبیرًا عادیاً. عادةً ما یتم إدخال أزواج <النمط> <

تقوم   . الروبوت علیھا  التي تمت برمجة  تتوافق مع  المستخدم طرحھا  التي یجب على  یعني أن الأسئلة  الروبوتات   ھذا  ھذه 

بتصنیف النص عن طریق فصل جزء من المعلومات (كلمة أو جملة) أو علامات عامة من فئات متعددة وینتجون ردودًا مناسبة 

 للمستھلك النھائي. 

، روبوتاً قائمًا على القواعد. یطابق الأنماط لتصنیف النص ، و یقوم بتحلیل نص الإدخال   ELIZAعلى سبیل المثال ، تعتبر  

مة بكلمة ، والبحث عن معناه في القاموس ، وترتیبھ بناءً على الأھمیة ، وتخزینھ في مجموعة كلمات رئیسیة. تعتبر الكلمة  كل

الرئیسیة التي تحصل على أعلى مرتبة من الأھمیة على أنھا <نمط> ویتم بعد ذلك مطابقة ھذا النمط مع المستندات الموجودة 

باستخدام عبارات   ELIZAة المناسبة. في حالة عدم وجود مستندات مطابقة للإدخال ، ترد  في المجموعة للعثور على الاستجاب

 مثل "أرى" أو "الرجاء المتابعة". مثال بسیط على خوارزمیة مطابقة الأنماط :  

#PATTERN MATCHING 
<category> 
    <pattern>What is the capital of \*</pattern> 
     
    <template> 
        <srai>The capital of <star/></srai> 
    </template> 
     
</category> 
------------------------------------------------ 
#PRE_STORED PATTERNS 
<category> 
    <pattern>The capital of the United States of America?</pattern> 
    <template>The capital of the United States of America is Washington, D.C.</template> 
</category> 
<category> 
    <pattern>The capital of India?</pattern> 
    <template>The capital of India is New Delhi.</template> 
</category> 
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الیوم. في الغالب تقوم  بإرسال رسائل إخباریة    Messengerفي الغالب على منصات    Elizaتستخدم الروبوتات النصیة مثل  

 أو أجزاء من  المحتوى الشائع … ، وإنشاء عملاء متوقعین ، وإجراء استطلاعات ، وما إلى ذلك. 

 ) Suitable algorithmsة (خوارزمیة الملائم2- 

مقارنةً بالنماذج المستندة إلى القواعد ، فإن روبوتات المحادثة المناسبة القائمة على الخوارزمیات لا تتطابق فقط مع 

مقابل  الإدخال  جملة  مقارنة   یتم  و  للنمط  مطابقة  خوارزمیة  اختیار  یتم  <الاستجابة>.  أو  <الحالة>  مقابل  نمط 

 البیانات.<الإجابة> في مجموعة 

تلعب الخوارزمیات دورًا رئیسیًا ھنا لأنھا تساعد روبوتات المحادثة في تحلیل مجموعات البیانات الكبیرة. ھذا یقلل 

من عمل أدوات مطابقة الأنماط. تنتمي مجموعة الكلمات إلى فصل دراسي ومع كل إدخال ، یتم حساب كل كلمة 

خلال الاستفادة من الخوارزمیات ، یتم إعطاء مرتبة عامة لكل فئة. ثم   لحدوثھا. ثم یتم احتسابھا لنوعھا الشائع ومن 

 توفر الخوارزمیات المطبقة درجة للفصل ذي الرتبة الأعلى ، والتي من المرجح أن تكون مرتبطة بجملة الإدخال.

للرسائل المعلبة.   باختصار ، یستخدم الروبوت الرسالة وسیاق المحادثة لتحدید الرد المناسب من قائمة محددة مسبقاً

بینما توفر أعلى الدرجات النسبیة فقط ولا تضمن تطابقاً تامًا ، فإن روبوتات المحادثة ھذه توفر نتائج أكثر قابلیة للتنبؤ 

 مقارنة بالروبوتات القائمة على القواعد. 

على الخوارزمیات. روبوتات  سھّل توافر العدید من الخوارزمیات الحدیثة  على المطورین بناء نماذج مناسبة قائمة  

المحادثة ھذه عملیة أكثر ویمكن نشرھا للتفاعل مع المستخدمین وتقدیم الاستجابة الصحیحة. من خلال الاستفادة من 

الطبیعیة ( اللغة  المعاملات  NLUفھم  أداء مھام  الدردشة ھذه  لبرامج  الخوارزمیات ، یمكن  ) ومجموعة معینة من 

 وخدمة أغراض محددة.

ه النماذج على خوارزمیات التدفقات الموجھة ، وحل استفسارات المستخدم بطریقة تنقلھا تدریجیاً إلى حل. تعمل ھذ

، یتبعون نھجًا منظمًا ویستندون إلى بیانات موجودة مسبقاً. یتم استخدامھا بشكل شائع للمھام الموجھة   intentبدلاً من  

 ة التجاریة ومجموعة الاستعلامات المحتملة في سیاق معین.نحو الھدف ، مع مراعاة توقعات المستخدم من العلام
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  ، المثال  سبیل  واسعة    alVinعلى  بمعرفة  إنشاؤه  تم  الخوارزمیات  على  قائم  مناسب  محادثة  عبارة عن روبوت 

، وھي شركة تقدم منتجات وخدمات مالیة في المملكة المتحدة. تساعد خدمة الدردشة   LV = Brokerبمنتجات  

في أتمتة   alVinام المعاملات وتتداخل مع ممثلي الدعم البشري ، اعتمادًا على درجة التعقید. یساعد  الحیة في مھ

 عملیة الدعم للاستعلامات المباشرة ، حیث  یطُلب من الممثلین البشریین التدخل فقط في حالة السیناریوھات المعقدة. 
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 الاصطناعیةخوارزمیات الشبكات العصبیة 3- 

 

) الاصطناعیة ھي نظام حوسبي یتكون من عدة عناصر أو عقد بسیطة ولكنھا شدیدة الترابط ، تسمى  40الشبكة العصبیة (

الدینامیكیة  الحالة  باستخدام استجابات  للمعلومات  المعالجة الإضافیة  یتم تنظیمھا في طبقات. ھذه  العصبیة" ، والتي  "الخلایا 

 للمدخلات الخارجیة. 

". في حین أن seq2seqالقائمة على التولید بواسطة الشبكات العصبیة الاصطناعیة "یتم تحدید شخصیة روبوتات المحادثة  

النماذج المناسبة الأخرى  تتطلب قاعدة بیانات للاستجابات المحتملة للاختیار من بینھا ، فإن النماذج القائمة على الشبكة العصبیة 

ت المعلبة ، تعد الشبكة العصبیة للنماذج التولیدیة نموذجًا تعلیمیاً  الاصطناعیة تبني استجابات سریعة. بدلاً من استخدام الاستجابا

 عمیقاً مخصصًا للتعامل مع مجموعة من التسلسلات. 

یزداد اكتشاف النمط لاشتقاق استجابة مرغوبة أقوى وأكثر دقة حیث یعمل روبوت المحادثة عبر كل طبقة في الشبكة العصبیة 

المترابطة للشبكة العصبیة والتي تساعد النموذج التولیدي على تحلیل وتعلم البیانات ھي  للذكاء الاصطناعي. الطبقات الثلاث  

 طبقات الإدخال والطبقات المخفیة والمخرجات. 

 

تقدم طبقة الإدخال أنماطًا في الشبكة العصبیة و تتألف من خلیة عصبیة واحدة لكل مكون موجود في بیانات الإدخال. تنقل  

علومات إلى الخلایا العصبیة الأخرى المتصلة في التیار أو المسار المخصص . ثم یتم توصیلھا إلى الطبقة الخلایا العصبیة الم

المخفیة ،حیث تتم كل المعالجة من خلال نظام اتصالات. في نھایة العملیة، تؤدي الطبقة المخفیة إلى طبقة الإخراج ، التي  

 ب.تحتوي على خلیة عصبیة واحدة لكل ناتج محتمل مطلو
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یتبع روبوت المحادثة القائم على التولیف ھذه الشبكة العصبیة لفھم استفسارات المستخدم والمضي قدمًا في الاتصال القائم على 

intents  .إنھا تصور سلسلة من الرموز الممیزة للسیاق (طبقة الإدخال) واحدة تلو الأخرى وتقوم بتحدیث حالتھا المخفیة .

الكامل ، ینتج عنھ حالة مخفیة نھائیة (الطبقة المخفیة) ، والتي تتضمن الإحساس بالسیاق وتستخدم بعد معالجة تسلسل السیاق ب

 الحالة والسیاق. -لإنشاء الإجابة (طبقة الإخراج). وبالتالي ، فھو یجمع بین مدخلین 

الة في الاعتبار. من خلال تحلیل  من خلال النظر في محفوظات الدردشة أو المعاملات السابقة ، تأخذ روبوتات المحادثة ھذه الح

 المدخلات من نقاط البیانات الخارجیة وتصنیفھا إلى طبقات مناسبة ، تأخذ روبوتات المحادثة بعین الاعتبار في ھذا السیاق. 

 

  Microsoftمن    Cortana، و    Googleمن    Google، ومساعد    Appleمن    Siri، و    Amazonمن    Alexaتعد  

أمثلة على برامج الدردشة القائمة على الإنشاء والتي یتم تدریبھا باستخدام العدید من المحادثات السابقة أو ما یتعارف علیھ بـ 

) ، بناءً على الردود التي یتم إنشاؤھا للمستخدم. تجعل الشبكات العصبیة للذكاء الاصطناعي Training Data(بیانات التدرب  

لدة روبوتات محادثة جیدة تستخدم تقنیات التعلم الآلي العمیقة لحل المشكلات الیومیة في الردود الطبیعیة  روبوتات المحادثة المو

 والمحادثة. 

على الرغم من أن ھذه النماذج ستحصل دائمًا على استجابة ، إلا أنھا في بعض الأحیان تعطینا إجابات عشوائیة وھذا یعد طبیعیا  

دود غیر متسقة ویكونون عرضة لتقدیم إجابات مع قواعد نحویة وصیغة غیر صحیحة. من . لدیھم فرصة ضئیلة  لتولید ر 

المسلم بھ أن النماذج التولیدیة یمكن أن تكون مفیدة بطبیعتھا مع إمكانات التحدث الصغیرة مع المستخدمین. لكن التركیز الأساسي  

اعدة في حل استفسارات و  دعم المستخدمین ، وتزویدھم لبرامج الدردشة الآلیة ھو أن تضع في اعتبارك ھدف العمیل ، للمس

 بالمعلومات ذات الصلة. 
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ومن ثم ، فإن النموذج الھجین بھیكلھ الذي یتألف من نظام خوارزمیة تولیدي ومناسب یمكن أن یساعد المستخدمین بشكل أفضل  

ب المستند إلى التدفق بدقة عالیة ویوفر استجابة  في جدولة التذكیرات من خلال محادثة الدردشة. یتمیز نموذج الخوارزمیة المناس

متنوعة من   العصبیة مجموعة  المحادثة  نموذج  یلبي  أن  یمكن   ، ناحیة أخرى  استدعاء منخفض. من  لدیھ  نحویاً ولكن  دقیقة 

 الطلبات ، حیث أنھ یولد الردود كلمة بكلمة بدلاً من استخدام الردود الجاھزة. 

) والجمع بین  NLPالاستفادة من عنصر حاسم في الذكاء الاصطناعي ، معالجة اللغة الطبیعیة (النموذج الھجین ، من خلال  

نظام خوارزمیة مناسب قائم على التدفق مع نموذج تولیدي عصبي یجعل النظام النھائي قویاً بدرجة كافیة لتطبیقھ في العالم  

 الحقیقي. 

 (NLPخوارزمیات معالجة اللغة الطبیعیة (4- 

، وھو جزء من الذكاء الاصطناعي والتعلم الآلي ، مما  NLPوت المحادثة الھجین الموجود في قلب إطاره على  یحتوي روب

). یقوم روبوت الدردشة المبني على الذكاء الاصطناعي بفك تشفیر ومعالجة اللغة المفھومة 39یساعده على فھم اللغة الطبیعیة ( 

قبل   أو من  الأوامر  أن  ویدرك  البشریة  المحادثة  في  الدقیقة  الفروق  یتفھم  إنھ  فیھ.  بھا  التحدث  یتم  الذي  السیاق  في  الإنسان 

 الاستفسارات التي یقدمھا المستخدمون لا تحتاج إلى أن تكون محددة للغایة.

م لإنشاء ردود ذكیة. على عكس النماذج  تحُاكي روبوتات الدردشة ھذه  ، محادثة تشبھ محادثة الإنسان وتفك شفرة نیة المستخد 

التولیدیة ، حیث یجعل التدفق المحدد مسبقاً من الصعب على روبوتات المحادثة إجراء محادثات مفتوحة ، یمكن لروبوتات  

 الدردشة المبنیة على الذكاء الاصطناعي  إشراك المستخدمین في مجموعة واسعة من الموضوعات. 

المحادثة من تحلیل نوایا مستخدم المتعددة وتقلیل حالات الفشل من خلال الاعتماد على العناصر روبوتات    NLPتمكِّن تقنیة   

 التالیة:

 

 

التشفیر  -أ فك  (نیة  العصبیة  اللغویة  البرمجة  تعمل   :NLP والموضع الكلمات  معنى  وفھم  المستخدم  مدخلات  تفكیك  على   (

 مكن أن تحتویھا محادثة بشریة. والتصریف والتعددیة والعدید من العوامل الأخرى التي ی 
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) ذكیة بما یكفي للتعرف على حالات الجمل التي قد یعطیھا  NLP: روبوتات الدردشة المبنیة على  (التعرف على الكلام  -ب

 المستخدم عندما یشیر إلى نیة ما. 

الكلمات المتعلقة بالوقت أو الموقع أو الوصف : یمكن لروبوتات الدردشة تحدید الكیانات من حقل البیانات أو  التعامل مع الكیان-ج

 أو مرادف كلمة أو شخص أو رقم أو أي شيء یحدد كائناً. 

) روبوتات المحادثة على فك تشفیر السیاق من خلال تحلیل المدخلات NLP: تساعد البرمجة اللغویة العصبیة (فھم السیاق  -ح

ملة والمشاعر وما إلى ذلك. على سبیل المثال ، من السھل تضلیل روبوت مثل الوقت والمكان وتاریخ المحادثة والنبرة وبنیة الج

المحادثة برد مثل : "رائع! لا بد لي من الانتظار لمدة ساعة أخرى حتى یتم توصیل طعامي ". ومن ثم ، یجب أن یقوم برنامج 

 تخدم بشكل فعال.الدردشة الآلي بمعالجة التعلیقات الإیجابیة والسلبیة والحیادیة لتحلیل مشاعر المس

أصبحت التفاعلات الرقمیة بین العلامات التجاریة والعملاء أكثر تعقیدًا یومًا بعد یوم. حیث  تعرض ھیاكل الروبوتات التعقیدات  

 التي تجعل واجھات المحادثة ذكیة بما یكفي لتكون على قدم المساواة مع ھذه التفاعلات الرقمیة المعقدة.

ر الرقمي والتطور الحاصل في التكنولوجیات الحدیثة  ، سنشھد ارتفاعًا ملحوظا في استخدام روبوتات  مع استمرار زیادة الانتشا

المحادثة ، سیكون فھم القوى التي تدعم روبوتات المحادثة ھذه أمرًا بالغ الأھمیة في السنوات القادمة للشركات لإطلاق العنان 

 لإمكاناتھا حقاً. 
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 : Deep Learning باستخدام التعلم العمیق   Smart ChatBotالمبحث السادس : بناء روبوت محادثة ذكي 

  التعلم باستخدام ذ�ي  محادثة رو�وت برمجة  ع� الآن  سنعمل ذ�ي  توص�ة نظام برمجة ع�  سابقا عملنا قد كنا كما

مجة  ولغة )   Deep Learning( العميق  )  .   Python(  بايثون  ال�ب

مجة نبدأ أن قبل ي  الأساس�ة   والأنظمة والأدوات  الق��ة الرو�وتات تط��ر  أطر  من  ال�ث�ي   هناك أن إ�  الإشارة أود بال�ب   اليت

ي  الذك�ة ، و الدردشة رو�وتات حلول  لتنف�ذ استخدامها �مكن ة منك  تتطلب  لن اليت ي  خ�ب
مجة �ف   منك تتطلب لن و  ال�ب

ي  سطر كتابة  أ�ضا  .    واحد   برم�ب

 الرو�وت  لتط��ر عمل  إطار أي  استخدام بدً� من العميق التعلم باستخدام  البدا�ة من  ذ�ي  محادثة رو�وت برمجة  عن ماذا

  بمجال خاص ذ�ي  محادثة رو�وت  حل   برمجة ع� الآن  ، سنعمل عل�ه  سنعمل ما  آخر ؟ . هذا أسا�ي  نظام  أي أو

 .  Keras  مكتبة  باستخدام  و العميق التعلم  باستخدام) end-to-end(  طرف  إ�  طرف من  محدد 

 

ي  التفاعل  بصدق �كرهون الناس بعض  - ون عندما . الب�ش ي  الأحداث إ�  الذهاب أو  بالآخ��ن  الاختلاط ع� ُ�ج�ب   اليت

 ذلك عكس هم  الأرض هذە ع� الناس من ال�ث�ي  هناك. والح�ج  بالانفصال  �شعرون الناس ، فإنهم من ال�ث�ي  فيها �شارك

ا ، والذين افهم يتم تمام� ف  . الاجتما�ي  التفاعل من  �شدة است�ف

ا أتذكر ا ف�لم� ا  ف��د�   أن �ي  للف�لم الأساس�ة  الفرض�ة تمحورت ح�ث.  2013 سنة  الصادر )   �ي  -  Her(  بعنوان جد�

ي  الذي الرجل
ي   الأمر به الوش�ك ، ينت�ي  والطلاق المملة والوظ�فة والا�تئاب  الوحدة من �عاين

  الاصطنا�ي  الذكاء حب �ف

ي  هذا كان ر�ما. به  الخاص ال�مبيوتر جهاز �شغ�ل نظام  ع�
ا الوقت ذلك  �ف ا  مفهوم�  الواقع عن بع�د  أو  ما  نوعا خ�ال��

ي  الاصطنا�ي   الذكاء أن  إ�  المعاش ، بالنظر
ا �كن لم الوقت ذلك  �ف ي  بما  متقدم�

ا ل�صبح �ك�ف
�
الآن؟  بد�ً� ، ول�ن إ�سان

ت لقد؟  2022 ا الأمور تغ�ي ن ) الاجتما�ي   التفاعل  حىت  أو(  الحب إ�جاد عن  الناس يتخ� أن  أخ�ش . كث�ي   الب�ش   بني

ي   عنه  و�بحثون 
؟ سوف لا . الرق�ي  العالم �ف ي   المصطلح تع��ف  عن  فقط بنفسك  ، ابحث ذلك تكتشف أدعك  تصدقيف

"Waifu  " ا البحث تطل  لا فضلك من  .  عيناك تراە مما  تندهش سوف  غالبا  لأنك كث�ي

 

 



88 
 

ا مسهبة  مقدمة  هذە أل�ست وع جد�   بط�ح قمت  أن بعد  الآن .. العميق ؟ ر�ما التعلم تقن�ات فيها �ستخدم  �س�ط  لم�ش

ي  والنساء   الرجال من  ل�ث�ي  الفع�ي  للقلق وجيهة أسباب  لها قض�ة
  �ي  التقن�ة المعدات ونجهز ننتقل العالم ، دعنا هذا �ف

ي  ا  نبين ا شيئ� ا �س�ط�  .   ال�وكب هذا ع� الب�ش  لبعض عمل�ا  حلا �عت�ب  والذي! وممتع�

مجة ، نحتاج مرحلة إ�  الانتقال  قبل"  ا. التصم�م مفاه�م  بعض فهم أوً� إ�  ال�ب  ع�  قائم نموذج بتط��ر سنقوم  لأننا نظر�

�ل أو بجمع نقوم لن  ل�ننا. نموذجنا لتدر�ب ب�انات إ�  بحاجة  العميق ، فنحن التعلم نن ة ب�انات مجموعة  أي  ت�   لأن كب�ي

ح   محادثة رو�وت هذا ح الرو�وتات عمل ط��قة ��ش   إ�شاء فقط �مكننا .  الهجينة  الدردشة  رو�وتات ه�كلة و��ش

ي  intents فهم إ�  هذە ، نحتاج الب�انات مجموعة لإ�شاء. النموذج تدر�ب  أجل  من  بنا الخاصة الب�انات مجموعة   اليت

 رو�وت يتلقاها رسالة كل وراء  intent أو محادثة  رو�وت مع  المستخدم تفاعل ن�ة �ي "  intent. "بتدر�بها  سنقوم

ن   مستخدم  من المحادثة ا.  معني   حل من  intents هذە تختلف ، قد chatbot حل بتط��ر تقوم الذي للمجال وفق�

chatbot  �نامج الصح�حة المقاصد تفهم  أن المهم من   لذلك. آخر إ   بالمجال  يتعلق  ف�ما  بك الخاص الآ�ي  الدردشة ل�ب

 ."  معه ستعمل الذي

 

ي  ال�ود م�ب  :    أدناە الرابط ع� GitHub  مستودع ع� تجدە بنا الخاص الدردشة  برو�وت الخاص ال�ب

https://github.com/mohamedelghazali/ChatBot-deeep-learning  

 

 

  العمل خطوات

ادها المكتبات مع  نتعامل سوف  أولا -    وفحصها التدر�ب ب�انات  جلب ثم واست�ي

    وتدر�به الرو�وت ب�علام  نقوم  ذالك بعد -

 العميق التعلم نموذج  بناء عمل�ة  نبدأ -

   بالرو�وت الخاصة GUI بناء -

  الرو�وت �شغ�ل -

ن  -    بنا  الخاص  النموذج تحسني

 

 

https://github.com/mohamedelghazali/ChatBot-deeep-learning
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1- Libraries & Data 

 

ي   -1
اد   قمنا  الأو�   الخطوة  �ف ور�ة   المكتبات  باست�ي   من   التأ�د   ير��   جهازك  ع�   python  ملفات  �شغ�ل   عند . ( ال�ض

 .)  الحزم لتثب�ت pip 3 أستخدم. صحيح  �شكل تثبيتها

ي  اللغة أدوات مجموعة( NLTK مثل المكتبات من  كاملة مجموعة  لدينا -2   كاملة  مجموعة  ع� تحتوي الطب�ع�ة) ، واليت

   العميق التعلم لخوارزم�ات و�عدادە النص  لتنظ�ف الأدوات من

ي    json مكتبة - ة json  ملفات بتحم�ل تقوم  اليت  Python  إ�  مبا�ش

ي    pickle مكتبة   -    pickle ملفات  بتحم�ل  تقوم واليت

   عال�ة بكفاءة الخ�ي  الج�ب  عمل�ات إجراء �مكنه  numpy مكتبة -

 . سنستخدمه  الذي  العميق التعلم عمل إطار  وهو  keras  مكتبة -

2-Initializing Chatbot Training 

ي   الآن
 ذكرته  الذي  json  ملف  لدينا.    الطب�ع�ة  لغتنا  ب�انات  سنخزن  ح�ث  القوائم  جميع  بتهيئة  نقوم  المرحلة  هذە  و�ف

ا   .intent  كمتغ�ي   وحفظه   الملف  لتحم�ل  json  وحدة  باستخدام  نقوم  ذالك  بعد".  intents"  ع�   �حتوي  والذي  سابق�

ي   بعنا�ة    نظرنا   إذا
"  patternsالمثال ، "   سب�ل  ع� .  ال�ائنات  داخل   فرع�ة  كائنات  هناك  أن   نرى   أن    ، �مكننا  json  ملف   �ف

  داخل   الموجودة  ال�لمات  جميع  لاستخراج  متداخلة  for  حلقة  سنستخدم  لذلك".  intents"  ضمن  سمة  �ي 

"patterns " لدينا ال�لمات قائمة إ�  و�ضافتها . 

ا   لها ، نض�ف  المقابلة  العلامة  داخل  الأنماط  من  زوج  كل  لدينا   المستندات  قائمة  إ�   ذلك  بعد  نض�ف    إ�   العلامات  أ�ض�

ط�ة  عبارة  بنا ، و�ستخدم الخاصة الفئات قائمة  . التكرار لمنع  �س�طة   �ش

______  
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ي   lemmatize  للإشارة ، فإن.  بالداخل  الموجودة  ال�لمات  كل  ونحدد   ال�لمات  قائمة   نأخذ  ذلك ، سوف  بعد   تح��ل  �عين

ي "  المثال ، ال�لمات  سب�ل   ع� .  lemma  إ�   الأسا�ي ، أو  معناها  إ�   ال�لمة " ، "�م�ش " ، "م�ش ي  نفس   لها   كلها"  �م�ش

ي  ي "  مجرد  �ي   القصد ، واليت ء  كل  تضييق   هو  كلماتنا  تح��ل   من  الغرض".  الم�ش ي
  سيوفر.  �كون  أن  �مكن   مستوى   أ�سط   إ�   �ش

وري  غ�ي   والخطأ  الوقت  من  ال�ث�ي   لنا ا  مشابه  هذا.  الآ�ي   التعلم  أجل  من  بالفعل  ال�لمات  هذە  نعالج  عندما  ال�ض   جد�

 .جذرها أو  قاعدتها  شكل وصوً� إ�  الم�وفة  ال�لمة اختصار للاشتقاق ، وهو

 

 . النتائج وطباعة  قوائمنا بفرز  نقوم  ذلك بعد

ا ، يبدو  ء  كل جهزنا أننا حسن� ي
 ! بنا  الخاص العميق التعلم نموذج لبناء استعداد  ع� الآن ونحن �ش

 

3- Building the Deep Learning Model 

 من  كم  ع�   تحتوي  ضخمة  متداخلة   قائمة  إ�شاء   بصدد   لأننا  كمتغ�ي   لدينا   التدر�ب  ب�انات  بتع��ف  قمنا  جم�ل ، الآن

  ب�انات   اختبار   بتقس�م   ونقوم   بنا   الخاصة   التدر�ب  مجموعة  بتبد�ل   ذلك   بعد  نقوم .  مستنداتنا  من   مستند  ل�ل   ال�لمات

 .Y المتغ�ي  �ي  والأهداف X المتغ�ي  �ي   الأنماط تكون التدر�ب ، ح�ث 

، سنستخدم   الاختبار   و��انات   تدر�بنا  لدينا  أصبح  أن   بعد   الآن   المس�  keras  من   العميق   التعلم  نموذج  الآن  جاهزة 

Sequential  . ي   أرغب  لا
ا   كنت  إذا   العميق ، ول�ن  التعلم  نماذج  عمل   ك�ف�ة  حول  التفاص�ل  بكل   إر�ا�ك  �ف   بهذا  مهتم�

ي  الموارد المجال ، فراجع 
 . المذكرة من السف�ي  الجزء �ف

ي   التسلس�ي   النموذج
ي   هو  keras  �ف

  لا   كنت  إذا.  الح�ي   للإدراك  الطبقات   العصب�ة ، متعدد  الشبكات  أ�سط  أحد  الواقع  �ف

ي   الوثائق  ع�  الاطلاع هذا ،�مكنك ما  تعرف
 .keras ب ـ الخاصة �ف

ح عصب�ة ،   خل�ة  128  ع�  الأو�   طبقات ، تحتوي  3  ع�  المحددة  الشبكة  هذە  مبسط ، تحتوي  �شكل   الأمر  لك   سأ�ش

  هذە  من   الهدف   أن   نن�  أن   دون .  العصب�ة   الخلا�ا   بعدد   intents  من  عدد  بها  عصب�ة ، والثالثة  خل�ة  64  بها   والثان�ة 

ي  للاخت�ار intent  بـ  التنبؤ ع� القدرة هو الشبكة
 . الب�انات بعض ضوء �ف

ا   العشوائ�ة ، وهو  المتدرجة  النسب  باستخدام  النموذج  بتدر�ب   سنقوم  ا�   تحتاج  ما  كل  ل�ن .    �سب�ا  معقد  موض�ع  أ�ض�

ي  الانحدار  أن هو الآن  معرفته
 .   العادي المتدرج النسب من فاعل�ة أ���    �عت�ب  العشوائئ

 

ء كل تح��ل النموذج ، يتم تدر�ب بعد ي
 . chatbot_model.h5  ملف  كـ وحفظها  numpy مصفوفة  إ�  �ش

https://keras.io/guides/sequential_model/
https://keras.io/guides/sequential_model/
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 ! بنا  الخاصة  الدردشة رو�وت واجهة لتشك�ل النموذج هذا �ستخدم  سوف

 

 

4-Building Chatbot GUI 

ي   الوظائف   بعض   ��ي   ملفاتنا ، ف�ما  من   الب�انات  باستخراج   قمنا  أن   بعد ور�ة  العمل�ات  جميع  ع�   تحتوي  اليت   لتشغ�ل  ال�ض

ي  وتغل�فها الرسوم�ة  المستخدم واجهة
 .وحدات �ف

ي   clean_up_sentence()  وظ�فة   لدينا   -  ي   يتم   جمل  أي   تنظف   اليت ي   الجمل   تأخذ  إدخالها ، واليت   تنظ�فها   تم  اليت

ي (    بنا   الخاص  كلاس  بـ  للتنبؤ   المستخدمة   ال�لمات  من  حقيبة  وتخلق ي   النتائج  إ�   �ستند   واليت  تدر�ب  من  عليها  حصلنا   اليت

ا نموذجنا  ).سابق�

ي   -
  قائمة   الوظ�فة  هذە  ستخ�ج.  التخص�ص  من  ال�ث�ي   لتجنب  0.25  قدرە  خطأ  حد  بنا ، �ستخدم  الخاصة  التنبؤ   دالة  �ف

intents  مع تطابقها  واحتمال والاحتمالات  intent الصح�حة . 

ي   القائمة  getResponse()  الدالة  تأخذ  -   بأع�  الاستجابة  معظم  وتخ�ج  json  ملف  من  وتتحقق  إخراجها  تم  اليت

 . احتمال�ة

ا ، تأخذ � ي (   رسالة  chatbot_response()  أخ�ي بنا)    الخاصة   الرسوم�ة  المستخدم  واجهة  خلال  من  إدخالها  سيتم   واليت

ي   الإخراج   قائمة  التنبؤ ، وتضع  وظ�فة  باستخدام   بالفصل   ، وتتنبأ
  نحصل   ما.  الاستجابة  تُخ�ج  ، ثم  getResponse()  �ف

ء  الرو�وت إخبار  الآن  �مكننا . بنا  الخاص الآ�ي  الدردشة برنامج أساس  هو عل�ه ي  . أخرى مرة يرد ما ، ثم ��ش

ي   هنا
  بنا  الخاصة  الرسوم�ة  المستخدم  واجهة  إ�شاء  �مكننا).  بالفعل  ممتعة  الأخرى  الأجزاء  تكن  لم  إذا(  الممتع  الجزء  �أيت

ي  Python مكتبة   ، ()و�ي   tkinter41 ((باستخدام  . مخصصة  واجهات ب��شاء  لنا �سمح اليت

ي  send() �س� وظ�فة ب��شاء  نقوم نامج الأساس�ة الوظائف تحدد واليت  . بنا الخاص الدردشة ل�ب

ي   الرسالة  كانت   إذا  ي   ادخلناها  اليت
  وظ�فة   بناءً ع�  استجابة   ب�خراج  الرو�وت  فارغة ، فس�قوم  سلسلة   ل�ست  تطب�قنا   �ف

()chatbot_response  بنا الخاصة . 
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�طبنا ،    الخاصة   الدردشة  نافذة   ببناء   ذلك ، قمنا   بعد    لإ�شاء  بنا   الخاص  النص   الرسائل ، وم��ــع  إرسال  التم��ر، وزر  و�ش

 . �س�طة   وارتفاعات ب�حداث�ات  شاشتنا  ع� المكونات جميع  نضع. رسالتنا

 

 

 

 

5-Running Chatbot 

ا ، حان �  ! بنا  الخاص الآ�ي  الدردشة  برنامج لتشغ�ل الوقت أخ�ي

 

ا ي   نظر� ي   أشغل  لأنين �ل  إ�   اضطررت  ، فقد  Windows  10  بنظام  �عمل  جهاز  ع�   برنام�ب نن  إذا .  Xming   �س�   خادم  ت�

نامج ، �مكنك فشل حول  الغ��بة  الأخطاء بعض وأعط�ك برنامجك بتشغ�ل قمت �ل ال�ب نن  Xming . ت�

 

نامج ، عل�ك  �شغ�ل  قبل ا  تكن  لم  إذا ).  pip3  أو(   pip  باستخدام   python3  أو  python  تثب�ت  من  التأ�د  ال�ب   معتاد�

ي   المكتبات تثب�ت من  التأ�د عل�ك �جب  أ�ضا. أدناە الموارد الأوامر ، فراجع سطر  أوامر  ع�    سابقا إليها الإشارة تمت اليت

 

نامج �شغ�ل بمجرد  :   البس�طة الواجهة هذە ع�  تحصل أن بك ، �جب  الخاص  ال�ب

https://sourceforge.net/projects/xming/
https://sourceforge.net/projects/xming/
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  الباحث:   المصدر
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  الباحث:   المصدر
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6-Areas of Improvement 

 مختلفة)  neural networks( عصب�ة  شبكات تج��ة . 1

ن   كب�ي   مجال  هناك   لذلك،    keras  عصب�ة  شبكة   أ�سط  استخدمنا  دد  لا .  للتحسني ي   ت�ت
  أو   التلاف�ف�ة   الشبكات  تج��ة   �ف

 .   المتكررة الشبكات

 الب�انات   من  الم��د استخدام. 2

ا  بنا  الخاص  json  ملف   كان � ا  أ���   الب�ش   لغة.  المحتملة  الاستجابات  و  النوا�ا  تن�ع   ح�ث  من  للغا�ة  صغ�ي  ذلك   من   تعق�د�

 .ال�ث�ي  سيتطلب  البدا�ة  من JARVIS إ�شاء فإن المرات ، لذا بمل�ارات

 مختلفة   عمل أطر  استخدام. 3

 PyTorch  و   Apache Spark  و   Tensorflow  هناك.  keras  مجرد  من   أ���   العم�قة  التعلم   أطر   من  العد�د   هناك

 !   فقط واحدة أداة ع� نفسك تق�  لا.  والم��د Sonnet و
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 خلاصة

من خلال دراستنا التي قدمناھا  بین حضراتكم،  یظھر لنا كم للذكاء الاصطناعي من تأثیر على عالم الأعمال وخصوصا عالم 

التجارة الدولیة و تنافسیتھا ، سواء من خلال تحسین جودة المنتجات وضمانھا، أو من خلال الحصول على تغذیة عكسیة سواء  

یك ، حیث أصبح الذكاء الإصطناعي شرطا أساسیا لمواكبة التغیرات الھائلة التي  على مستوى نشاطك أو على مستوى منافس

تحصل في كل ساعة في المجال  العلمي والتكنولوجي التي یشھدھا العالم الیوم ، ومؤشر ھام بل وحاسم في قدرة الشركات  

اء منتجات جدیدة،  أو مجالات استثمار  العالمیة على البقاء والمنافسة ، حیث أصبحت كل الخطوات التي تتخذھا المؤسسة سو

جدیدة ، أو شریحة زبائن جدیدة ، عبارة عن إستراتیجیات یتنبأ بھا الذكاء الاصطناعي عن طریق خوارزمیاتھ  التي ھي في  

 تطور دائم و متسارع وملحوظ .  

محلیا ودولیا ، سواء من جانب  وقد رأینا أمثلة عملیة عن كیف یمكن للذكاء الاصطناعي أن یسعى في تحقیق مصالح الشركة  

أو أمن المعلومات بل و حتى الدعم الفني والتقني للزبائن والمستخدمین  . الأمر الذي یجعل من    FeedBackالمنتجات أو  

تطبیق الذكاء الاصطناعي في الشركات المحلیة والدولیة أمر ضروري لا مفر منھ طال الأمر أم قصر ، لما للذكاء الاصطناعي  

 ة ومردود وفیر للشركات الكبرى والصغرى والمتوسطة وحتى الناشئة منھا  . من أھمی

ا�دة  للأهم�ةإن ھذه الورقات البحثیة تھدف  إلى إلقاء ضوء جدید   � ي   الاصطنا�ي   للذكاء  الم�ت
عليها،   والتعرف  الدول�ة  التجارة  �ف

ي   الدول�ة   التجارة  تلعبه  أن  �مكن  الذي   الدور 
ن   �ف   �مكن  ك�ف   ا�   التطرق   تم  كما.    الجد�دة  �االتكنولوج  هذە  است�عاب  تمكني

ي   خلال  من  الدول�ة   التجارة  وازدهار  نمو  تع��ز  الاصطنا�ي   للذكاء .    التوص�ة  أنظمة  أو  التوص�ة  أوً� ، محركات.  حالة    دراسيت

 .   منهما كل عن  أمثلة  ورأينا  والهجينة  الذك�ة  الدردشة  ثان�ا ، رو�وتات

لقد  قطعت الأنظمة الذكیة خطوات كبیرة ودقیقة ، تسعى بذلك للوصول الى  مستوى ذكاء العقل البشري، ولا شك أن التكنولوجیا 

مثل الذكاء الاصطناعي تجعل التجارة الدولیة و تنافسیتھا أكثر كفاءة وأسھل مما كانت  علیھ، حیث یؤكد الباحثون في ھذا 

صطناعي سیغزو مجال التجارة الدولیة بشكل كبیر في السنوات القلیلة القادمة ولا تكاد تخلو معاملة  المجال من العلم أن الذكاء الا

 أو عملیة الا  و للذكاء الاصطناعي طرف واضح وجلي فیھا . 

إن وصول الذكاء الاصطناعي لھذه الدرجة من التطور یساعد ویسھل عمل الشركات الدولیة على تجدید وتطویر استراتیجیتھا  

شكل دائم ومستمر ،  وغزو أسواق جدیدة والوصول إلى تلبیة حاجیات الأسواق بشكل كافي،  كل ھذا بفضل التقنیات الحدیثة ب

 التي وصل إلیھا والجودة العالیة التي یتمتع بھا . 
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 خاتمة  

ف   ق��ة   إمكانات )  AI(  الاصطنا�ي   الذكاء  �متلك كات  ومساعدة   الابتكار   لتحف�ي   وتقل�ل   الب�انات  من  جد�دة   ق�مة  إ�شاء   ع�  ال�ش

ا�د  الاهتمام  أدى.  التجارة  تكال�ف  �   التجار�ة   بالآثار  الاهتمام   ز�ادة  إ�   الاصطنا�ي   للذكاء   والاجتماع�ة  الاقتصاد�ة   بالآثار   الم�ت

ي .  الجد�دة  التكنولوج�ا  لهذە
ن  �ف ي   جذري  تغي�ي   إحداث  ع�  القدرة  لديها   الاصطنا�ي   الذكاء  تقن�ات   أن  حني

  ونماذج   التجارة  �ف

ا  نفسها  التجارة  تكون  أن  الدول�ة ، �مكن  التجار�ة  الأعمال كات  البلدان  خلالها   من  تصل  مهمة  آل�ة  أ�ض�  المدخلات   إ�   وال�ش

ا  كانت  الاصطنا�ي ، سواء  الذكاء  أنظمة  لبناء   اللازمة ا  أو  خدمات  أو   سلع�  حلول   تن�ش   أن  �مكن  خلالها  ب�انات ، ومن  أو  أفراد�

ن   الروابط  البحث  هذا  خلال  من  ا�تشفنا.  العالم  مستوى  ع�  الاصطنا�ي   الذكاء  ع�   وأثرها  الاصطنا�ي   الذكاء  تقن�ات  بني

ون�ة   . الدول�ة  التجارة و الال��ت

ي   أ��ب   �شكل   تظهر   المختلفة ، ل�نها  القطاعات  من   العد�د    تغزوا   الاصطنا�ي   الذكاء  ابتكارات   إن
  ذات   القطاعات   تلك   �ف

ن  ق��ة روابط  إ�  �ش�ي   القوي ، مما  التجاري التعرض  لأنه للتجارة مهم  الاصطنا�ي  الذكاء إن . الاصطنا�ي  والذكاء التجارة بني

ي .  التجارة  تكال�ف  وانخفاض  التور�د  لسلسلة  أفضل  و�دارة  أ��ب   إنتاج�ة  إ�   يؤدي   أن  �مكن
 التجارة   نفسه ، تعت�ب   الوقت  �ف

ا  التجار�ة والس�اسة ا  أمر�    .والب�انات والأشخاص  والخدمات  السلع  وصول   من   �مكن الاصطنا�ي ، لأنه الذكاء لن�ش  مهم�

تتزاید تطبیقات الذكاء الاصطناعي في التجارة الدولیة. على سبیل المثال ، آلة تعمل بالذكاء الاصطناعي ، لقد ثبت أن الترجمة 

عد على تعزیز الصادرات ، خاصة لتجار التجزئة الإلكترونیین. یمكن  تعمل على تقلیل الحواجز اللغویة في التجارة ، مما یسا

للذكاء الاصطناعي أیضًا أن یولد كفاءات في قطاع الخدمات اللوجستیة ، على سبیل المثال في إدارة المستودعات الذكیة من خلال  

 تنبؤات محسنة وتنسیق أفضل لـ الأنشطة داخل المستودعات. 

أیضًا من الذكاء الاصطناعي ، بما في ذلك الوصول إلى الائتمان وتقییم المخاطر المالیة وكشف عملیات   استفادت الخدمات المالیة

 غسیل الأموال ومكافحتھا . 

بشكل عام ، یشیر ھذا العمل إلى أن العلاقة بین الذكاء الاصطناعي والتجارة وطیدة یضیف الذكاء الاصطناعي لھا قیمة كبیرة  

ى ، یتمتع الذكاء الاصطناعي بالقدرة على إحداث تغییر جذري في جوانب مختلفة من التجارة و نماذج وفعالة . من ناحیة أخر

الأعمال الدولیة. أیضا  ، یمكن أن تكون التجارة آلیة مھمة من خلالھا یمكن للبلدان الوصول إلى المدخلات اللازمة لبناء أنظمة 

 الذكاء الاصطناعي على مستوى العالم. الذكاء الاصطناعي ومن خلالھا یمكن أن تنشر حلول 
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