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لانالتسعي  والمنتج والاع تحليلات



الاسعارتحليلات1.
الاسعارتحليلPricing Analysisي والخدماتالمنتجاتأسعار دراسةهو

 
السوقف

.المختلفةالتجاريةالأعمالربحيةلتحسي  ن
ومنهاأساسية،جوانبعدةالتحليلهذانيشمل:

سلوكوفهم،بالمنتجالمرتبطةالتكاليفتحديدن،المنافسي   معالأسعار مقارنةيشمل
.الأسعارتجاهالعملاء

 اتيجيةاختيار يتضمنكما نمثلالأنسبالاسير نالتسعي  .القيمةعلىائمالقأونالتنافس 

معالإيراداتوزيادةالعملاءجذببي   التوازنتحققأسعار تحديدهوالهدف
.جيدرب  حهامشعلىالحفاظ



تقدير منحن  الطلب 1.1
منلوبةالمطالكميةونالسعرنبي  نالعلاقةتحليلعمليةهو الطلبمنحنىتقدير1.

نمعينةخدمةأونمنتج  
 
.السوقف

اءعلىوقادرناستعدادنعلىالمستهلكي   أنالمنتجكميةيوضحإنه2. أسعارنبالشر
.الأخرىالعواملجميعمراعاةمعمختلفة،

نيوفرأنيمكن3. كاتديساعأنويمكنالمستهلك،لسلوكقيمةرؤىالطلبمنحن  الشر
ن  
 
نفيمان.والإنتاجالتسعي  بشأنقراراتاتخاذنف نسيةالرئيالنقاطبعضيلى   

يجبالن 
نوضعهان  
 
نعلىالتعرفعندنالاعتبارنف .الطلبمنحن 

اتتغمعالمستهلكونيتفاعلكيففهمإلىالطلبمنحن  تقدير يهدف4. الأسعارني 
كةرب  حأونإيراداتأقصىيحققالذيالسعرنوتحديدن .للشر

https://fastercapital.com/arabpreneur/%D9%85%D9%86%D8%AD%D9%86%D9%89-%D8%A7%D9%84%D8%B7%D9%84%D8%A8--%D8%B1%D8%A4%D9%89-%D9%85%D9%86%D8%AD%D9%86%D9%89-%D8%A7%D9%84%D8%B7%D9%84%D8%A8--%D8%AA%D8%B7%D8%A8%D9%8A%D9%82-%D8%A7%D9%84%D8%AA%D8%AD%D9%84%D9%8A%D9%84-%D8%A7%D9%84%D9%87%D8%A7%D9%85%D8%B4%D9%8A-%D9%84%D9%84%D8%AA%D8%B3%D8%B9%D9%8A%D8%B1-%D8%A7%D9%84%D8%A3%D9%85%D8%AB%D9%84.html
https://fastercapital.com/arabpreneur/%D8%A3%D8%AF%D9%88%D8%A7%D8%AA-%D8%AA%D9%82%D8%AF%D9%8A%D8%B1-%D8%A7%D9%84%D8%AA%D9%83%D9%84%D9%81%D8%A9--%D8%A3%D8%AF%D9%88%D8%A7%D8%AA-%D8%AA%D9%82%D8%AF%D9%8A%D8%B1-%D8%A7%D9%84%D8%AA%D9%83%D9%84%D9%81%D8%A9--%D8%AA%D9%85%D9%83%D9%8A%D9%86-%D8%A7%D9%84%D8%B4%D8%B1%D9%83%D8%A7%D8%AA-%D9%85%D9%86-%D8%A7%D8%AA%D8%AE%D8%A7%D8%B0-%D9%82%D8%B1%D8%A7%D8%B1%D8%A7%D8%AA-%D9%85%D8%A7%D9%84%D9%8A%D8%A9-%D9%85%D8%B3%D8%AA%D9%86%D9%8A%D8%B1%D8%A9.html


تقدير منحن  الطلب 1.2
:الطلبمنحن  تقدير كيفية1.
عارنأسعندنمعي  نلمنتجالمطلوبةالكمياتعنبياناتجمعيجب:البياناتجمع

.مختلفة
سابقةتجاربخلالمنأونالسوق،دراساتخلالمنالبياناتهذهجمعيتمقد.

نكيفملاحظةيجب:المطلوبةوالكميةالسعر بي   العلاقةتحليل الكميةتتغي 
نعندمانالمطلوبة .السعريتغي 

ي تؤخذ أنيجب
 
ي العواملالحسبانف

ي تؤثر النر
 
،المسدخلمثلالطلبف تهلكي  

.المستهلكي  نوأذواقالتكميلية،أونالبديلةالسلعأسعارن



تقدير منحن  الطلب 1.3
ي اختيار . 3

ن: نموذج رياض   
نالطلبنباستخدامننموذجنرياض  أحدنالنماذجنالشائعةنهوننموذجن. يمكننتقديرنمنحن 

ن :الطلبنالخط 
Qd=a−bP

Qdن الكمية المطلوبةه 
P السعرهون
a ونb البياناتخلال ثوابتنيتمنتقديرهانمننهمان

ع
ُ
ات،نوت نالمتغي  نالمعادلاتنالرياضيةنلوصفنعلاقاتنبي    

ستخدمنف 
ُ
نقيمنثابتةنت ننماذجنالثوابتنه   

نجزءًانأساسيًانف  تير
ن  

.والاقتصاديالتحليلنالرياض 
نلتحديدنال: استخدام طرق الإحصاء لتحديد الثوابت قيمنيمكنناستخدامنأساليبنمثلنالانحدارنالخط 

.بناءًنعلىنالبياناتنالمتاحة 𝑏bون 𝑎aالمناسبةنللثوابتن
نالطلب،نيمكننرسمهنباستخدامنالب: التقدير والتحليل يساعدنهذان. ياناتبعدنتحديدنالمعادلةنالرياضيةنلمنحن 

نالأسعار نالطلبنمعنتغي  نفهمنكيفنسيتغي   
.ف 



تقدير منحن  الطلب 1.4
ن نالطلبنه  :إذانكانتنمعادلةنمنحن 

Qd​=100−2P
نأننالكميةنالمطلوبةنتقلنمعنزيادةنالسعر  

:لنالمثالعلىنسبي. فإننهذانيعن 

المطلوبةفإن الكمية ،P=10إذا كان السعر 

Qd​=100−2(10)=80
ن• ارتفعمانكلأنهأي،للأسفلالانحدارنإلىيميلعامبشكلالطلبمنحن 

.المطلوبةالكميةانخفضتالسعر،
ي لمؤثرةاالعوامللتحديد للبياناتدقيقتحليلهناكيكونأنيجب•

 
ف

نيختلفأنيمكنحيث،الطلب نبشكلالمنحن  ظروفالحسبكبي 
.الاقتصادية



:المؤثرة على منحن  الطلبالعوامل 1.5

ي الدخل
 
السلع،نممانعلىنبعضيرتفعنالطلبن،نقدندخلنالمستهلكي  نإذانزادن: التغي  ف
.تحول منحن  الطلب إلى اليمي   يؤدينإلىن

ي الأسعار الخاصة بالسلع البديلة أو المكملة
 
ات ف لعةنبديلة،نقدنإذانارتفعنسعرنس: تغي 

.يزيدنالطلبنعلىنالسلعةنالأصلية
   ي تفضيلات المستهلكي

 
ات ف نأذ:التغي   

اتنف  نيمكننأننتؤثرنالتغي  واقنالمستهلكي  
.واهتماماتهمنعلىنالطلب

نا: التوقعات المستقبلية  
 
تفعنف لمستقبل،نقدنيزيدنإذانتوقعنالمستهلكوننأننالأسعارنسي 

.الطلبنحاليًا



إذا كنت تستخدم : كيفية رسم منحنى الطلب Excel  أوGoogle Sheets على سبيل )يمكنك وضع الأسعار في العمود الأول ،

(Aالمثال، العمود  على سبيل المثال، العمود )والكمية المطلوبة في العمود الثاني ، B).  ثم يمكنك رسم مخطط مبعثر( Scatter 
Plot)

رسم منحى الطلب باستخدام برنامج الاكسل  1.6
.

السعر الطلب 
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:كيفية رسم منحنى الطلب

 إذا كنت تستخدمExcel أوGoogle 
Sheets، يمكنك وضع الأسعار في

على سبيل المثال، )العمود الأول 

والكمية المطلوبة في ،(Aالعمود 

على سبيل المثال، )العمود الثاني 

.(Bالعمود 
 مبعثر ثم يمكنك رسم مخطط

(Scatter Plot) 

الطلب 



المحاضرة 

العاشرة

تحسي   الأسعار



تحسي   الاسعار . 2
نالسعرن هو عملية تتضمن تحديد السعر المناسب لمنتج أو خدمة تحسي  

،نلزيادةنالإيراداتنوالأرباحن،نمعنمراعاةنتفضيلاتنالعملاء،نالمنافسة،نالتكاليف
. والظروفنالسوقية

ي  على نجاح يعد تحسي   الأسعار أمرا مهما لأنه يمكن أن يكون له تأثي  كب
. الأعمال

كاتنبزيادةنإيراداتهانوهوامشنربحهانإلىنأقصىنحدنمنيسمحن خلالنللشر
ددنصداهانمعنعملائهانوتظلنق نيي   

ادرةنعلىنإيجادننقطةنالسعرنالمثلىنالن 
نالسوق  

.المنافسةنف 



تحسي   الأسعار كيفية 2.1
:(الطلبتحليل)العملاءسلوكفهم1.
نكيفيةدراسةالخطوةهذهتتطلب:الطلبمرونةتحليل2. اتتأثي  نالتغي   

 
الكميةعلىسعرنالف

نبشكليتأثرنالطلبأنأي)مرتفعةالطلبمرونةكانتإذا .المطلوبة اتبالتكبي   نغي 
،(السعرف 

نيجب  
نالحذرنتوخ   

 
نبشكلالطلبيقللقدنذلكلأنالأسعار،رفعف مرونةانتكإذا أما .كبي 

اتأنأي)منخفضةالطلب  نالتغي 
نبشكلتؤثرنلانالسعرنف  زيادةمكني،(الطلبعلىكبي 

نبشكلالأسعارن .مرونةأكي 
نكيفدراسة:التاريخيةالبياناتاستخدام اتاستجابةالطلبتغي  نللتغي   

 
السابقةلأسعارناف

.الأسعارلتحسي  نقيمةإشاراتيقدمأنيمكن
يحةعلىبناءنًللأسعارنالعملاءحساسيةتختلفقدن:السوقيةالتجزئة سبيلعلى.السوقشر

نالعملاءيكونقدنالمثال،  
 
نبالعملاءمقارنةللأسعارنحساسيةأقلالفاخرةالأسواقف  

 
الأسواقف

ن .تنافسيةالأكي 



تحسي   الأسعار كيفية 2.3
تحليل المنافسي   .1

ي هذه المرحلة ، يوض بالتحقق مما يفعله المنافسون
 
ن. ف مننالمهمنأنننرىنكيفنيقوموننبتسعي 

ننتمكننمننالحصولنعلىنفكرةنعننالنطاقنالسعرينالذينيجبنأنن منتجاتهمنأونخدماتهمنالمماثلةنحن 
بهذهنالطريقة. نهدفنإليه

 ي تحديد
 
ي يقدمها المنافسون يمكن أن يساعد ف

ديلنالأسعارنإذانكاننيجبنتعمانتحليل الأسعار النر
.لتظلنتنافسية

كةنأننتحددنسع رًانأعلىنإذانكاننالمنتجنأونالخدمةنتقدمنقيمةنمضافةنأونخصائصنفريدة،نيمكننللشر
نبالمنافسي  ن

ً
.مقارنة



تحسي   الأسعار كيفية .42
بياناتليللتحالبياناتتحليلأدواتاستخدامعلينانيتعي  ن:البياناتتحليلأدواتاستخدام

نونقاط،الأنماطوتحديدنالمبيعات نالتسعي  نالتسويقوقنوات،فعاليةالأكي  يمكننانجاحأنالأكي 
اتتحديدن نالتغيي   

 
نالأخرىالعواملأونالطلبف  

نعلىتؤثرنقدنالن  لنانيسمحممان،بشعةالتسعي 
اتيجيتنانعلىتعديلاتبإجراء ناسي   

 
نالوقتف .الفعلى 

التحسي   نماذج(Optimization Models):لاكتشافالرياضيةالخوارزمياتاستخداميمكن
نعلىبناءنًرب  حأقصىيحققالذيالأمثلالسعرن الطلب،مرونة،الطلبالتكلفة،مثل)متعددةمعايي 
.(إلخ

 الأسعاراختبار(A/B Testing):
العملاءمنلفةمختمجموعاتعلىمختلفةأسعارنعرضفيهانيتمتجريبيةعمليةهونالأسعارناختبارن

.الرب  حأونالإيراداتحيثمننتيجةأفضليحققسعرنأيلمعرفة



تحليلات تحسي   الأسعار.52
ي والأساليبالتقنياتمنمجموعةهي :التعريف

أفضللتحليلوالمعلوماتالبياناتتستخدمالنر
.الرب  حأونالإيراداتمنقدرنأقصىتحقيقبهدفالخدماتأونللمنتجاتسعرن

ستخدمكيف
ُ
نالنظرنخلالمنذلكيتم:ت  

 
،لتكاليفا،الطلبمثلالعواملمنمتنوعةمجموعةف

ها المنافسة،العملاء،سلوك ي العواملمنوغي 
عتي  .الأسعارعلىتؤثر النر

ُ
 دةمفيت

 
ي جدا
 
إدارةف

اتيجياتوتحسي   العملاءمعالعلاقات .التسويقاسير

تحليل التكاليف: التطبيقات ، .تحليل مرونة الطلب، التحليل التنافسي



الطلب السعريةتحليل مرونة .62
اتالمطلوبةالكميةاستجابةمقياسهيالطلبمرونة نالتحليلهذانيساعدن.السعرلتغي   

 
مانتحديدنف

ندونالسعرنزيادةيمكنكانإذان نالتأثي  نكانإذانأونالطلبعلىالكبي  نالتغي   
 
تقليلإلىيؤديسالسعرنف

نبشكلالمبيعات .كبي 

كةزادتإذان:مثال نفهذان،%5بنسبةانخفضقدنالطلبوكان%10بنسبةمنتجسعرمنشر  
أنيعن 

نالمنتج كةويمكن،مرنغي  نبمقدارنالسعرنزيادةللشر نفقداندونأكير .عاتالمبيمنالكثي 

ننسبة=التاليةالمعادلةخلالمن:الطلبمرونةحسابطريقة نالتغي   
 
نسبةعلىوبةالمطلالكميةف

ن نالتغي   
 
.السعرف



المحاضرة 

العاشرة

الانحدار وتحليل الأسعار      



الانحدار وتحليلات الاسعار.3
ن  
 
نالسعرنبي  نالعلاقةلتحليلالانحدارنيُستخدمالأسعار،تحليلسياقف العواملمنوعددعتابكمتغي 
ات) ن(المستقلةالمتغي   

ظروفوالوالتكلفة،والطلب،العرضمثلالسعر،علىتؤثرنقدنالن 
ي والمنافسةالاقتصادية،

 
.السوقف

ي المستخدمالانحدار أنواع
 
:الأسعارتحليلف

نمستقلنواحدنيؤن :(Simple Linear Regression)الانحدارنالبسيطن ثرنيُستخدمنعندمانيكوننهناكنمتغي 
نالتابع نتكلفةنالإنتاجنعلىنسعرنالمنتج،نيمكن. علىنالمتغي  ،نإذانأردناندراسةنتأثي 

ً
استخدامنالانحدارنمثلا

:البسيط



β1​  وβ2\beta_2β2​  وβ3\beta_3β3​ هي معاملات الانحدار التي تظهر تأثير كل من العوامل المستقلة على السعر.

المتعدد الانحدار . 3.1
 المتعددالانحدار(Multiple Linear Regression):نهناكيكونعندمانيُستخدم نمنأكي  لمستقمتغي 

نعلىيؤثرن نتأثلتحليلالمتعددنالانحدارناستخداميمكنالمثال،سبيلعلى.التابعالمتغي  مثلعواملعدةي 
.السعرعلىوالتكلفةالطلب،العرض،

β 1 ​  و𝛽2β 2 ​  و𝛽3β 3 ​ هي معاملات الانحدار التي تظهر تأثير كل من العوامل المستقلة على السعر.

:عمليمثال 

ات حول السعر فإنها قد تقوم بجمع البيان، تريد معرفة تأثير العرض والطلب على سعر منتج معينالشركة إذا كانت 

رض والطلب باستخدام تحليل الانحدار المتعدد، يمكنها تحديد مدى تأثير كل من الع. والعرض والطلب على المنتج

.على السعر وبالتالي وضع استراتيجيات تسعير مستنيرة



ي تحليل الأسعارتطبيقات 3.4
 
:الانحدار ف

نيمكنناستخدامنالانحدارنلفهمنكيفنتؤثرنالعواملنالمختلفةنعلىنال: تسعي  المنتجات مثلن)تسعي 
(.تكاليفنالإنتاج،نمنافسةنالسوق،نإلخ

ناءًنعلىنيمكنناستخدامننموذجنالانحدارنللتنبؤنبأسعارنالمنتجاتنأونالخدماتنب: توقعات الأسعار
نالعواملنالاقتصاديةنأونالسوقية  

 
اتنف .تغي 

اتيجيات التسويق ن: اسير نالعواملنالمختلفة،نيمكننللشر كاتنتحديدنمننخلالنتحليلنالعلاقةنبي  
نعلىنالأسعار نتؤثرنبشكلنإيجابر   

اتيجياتنالن  .الاسي 



ي تحليل الأسعارتطبيقات 3.4.1
 
:الانحدار ف

نتحليلنالأسعار  
 
كةنتبيعنمنتجًانوت: مثالنعلىنتطبيقنالانحدارنالمتعددنف ضنأننشر نعدةنافي  ريدنتحليلنتأثي 

.عواملنعلىنمبيعاتها
انيةنالمخصص: الإعلانات. السعرنالذينيتمنبيعنالمنتجنبه: السعر: لديها بيانات حول ةنللحملاتنالمي  

ويجية. الإعلانية ويجية: العروضنالي  نأسعارنالمن: المنافسة. قيمةنالخصوماتنأونالعروضنالي   
 
نف افسي  

.السوق
نكلنمننهذهنالعواملنع .لىنالمبيعاتباستخدامنالانحدارنالمتعدد،نيمكننبناءننموذجنلتحليلنكيفيةنتأثي 
نإلىنأننزيادةن: على سبيل المثال دولار يؤدي إلى انخفاض 1السعر بمقدار إذانكانتنالمعاملاتنتشي 

اتيجيةنبشأننالأسعاروحدة500المبيعات بمقدار  كةناتخاذنقراراتناسي  نتائجنإذانأظهرتنال. ،نيمكننللشر
نف ،نيمكننتوجيهنالمواردنبشكلنأكي  .اعليةأننالإنفاقنعلىنالإعلاناتنيعززنالمبيعاتنبمقدارنمعي  



المحاضرة 

العاشرة

ك التحليل  المشير



ك .4 التحليل المشير
كالتحليل Conjoint)المشير Analysis)نالبحثأدواتإحدىهون  

نالقويةالتسويق   
الن 

ستخدم
ُ
ي للقراراتاتخاذهمكيفيةوتحديدنالعملاءتفضيلاتلفهمت

 
.المنتجاتتيار اخف

كالتحليليعتمدن اءقرارنأنفكرةعلىالمشي  أونائصالخصمنمجموعةعلىيعتمدنالشر
ةأونالسعرنعلىفقطوليسللمنتج،المختلفةالمزايان .الواحدةالمي  

ك والمنتجات التحليل المشير
كالتحليلاستخداميتم نلدراسةالمشي  لجودة،امثل)الخصائصمنمجموعةتأثي 

لقبمنالخدمةأونالمنتجاختيارنعلى(الإضافيةالمزايا اللون،الحجم،السعر،
.المستهلكي  ن

نيساعدنهذان كاتنعلىنتصميمنمنتجاتهانبشكلنيتماشر فضيلاتنالعملاءنمعنتالتحليلنالشر
اته .وتحديدنالسعرنالأمثلنللمنتجنبناءًنعلىنمي  



ك؟كيف 4.1 يعمل التحليل المشير
كالتحليل هذهتأثي  فيةكيويختي  (الخصائصأون)الأساسيةمكوناتهإلىالمنتجبتقسيميقومالمشير

اءقرار علىالخصائص .المستهلكي   لدىالشر
ن

ً
نتجاتالمنمنبدائللعدةللمستهلكي   تقييماتتتضمناستطلاعتجربةإجراءيتطلبمانوعادة  

تختلفالن 
ن  
.خصائصهاف 

:المتغيرات التي يتم تحليلها في التحليل المشترك

نتحديدناستعدادنا: السعر :(Attributes)الخصائص   
نيتمنتحليلها،نحيثنيساعدنف   

لعملاءنأحدنأهمنالعواملنالن 
.  لدفع مبالغ معينة مقابل مزايا إضافية

اء: الجودة قاس مدى تأثي  الجودة على قرار الشر
ُ
ادنقدنتكوننالجودةنمننخلالنتقييماتنالمنتجنأونالمون. ي

.  المستخدمة
اء: أو الكميةالحجم  نقرارنالشر  

نالحجمنأونالكميةنالمعروضةنللمنتجنف  .يُدرسنتأثي 
نعلىنتفضيلاتنالمس: اللون والتصميم نكبي  .تهلكقدنيكوننللخصائصنالبصريةنوالتصميميةنتأثي 
ة أخرى قد تجذب : المزايا الإضافية ي المنتج، أو أي مي  

 
.هلكالمستمثل الضمانات، أو التقنية المدمجة ف



ك كيفية .4.2 :في تحليل المنتجاتاستخدام التحليل المشير

 العملاءتفضيلاتتحديد:
كاتيمكن كالتحليلاستخدامللشر نمانلفهمالمشير نائصالخصه   

الن 
نالعملاءيحبذهان  

،.معي  نمنتجف 
ً
ي مثلا

 
تكونقد ،ةالذكيالهواتفحالةف

ا مثلالخصائص والشعة،العمرنطويلةوالبطارية،الجودةالعاليةالكامي 
ن  
نالمعالجةف  نه  انالأكي  ً .المستهلكي  ناختياراتعلىتأثي 
الأمثلالمنتجتصميم:
ًك،التحليلنتائجعلىبناءن كاتيمكنالمشي  يحتويمنتجتصميمللشر

نالمزايانعلى ،الأكي 
ً
نالمنتجنجاحفرصمنيزيدنممانتفضيلً  

.السوقف 



ي المنتجات.4.3
 
ك ف :  أمثلة على تطبيقات التحليل المشير

نالسيارات تحليل • كنلفهمنتأثي 
نصناعةنالسيارات،نيمكنناستخدامنالتحليلنالمشي   

 
نالخصائصنمثلنف

اء المستهلك ، وأجهزة الأمان، والسعر على قرار شر فضلنقدني. نوع المحرك، والتصميم الداخلىي
ك نتحتوينعلىنتقنياتنحديثة،نبينمانيفضلنآخروننالي   

نعلىنالسعربعضنالعملاءنالسياراتنالن  .ي  

ونياتمنتجات• ن:الإلكير  
 
ونيةالأجهزةصناعةف اللوحية،هزةالأجأونالمحمولةالهواتفمثلالإلكي 

كالتحليليُستخدم نلدراسةالمشي  ا،الشاشة،مثلخصائصتأثي  ،الالنظامالكامي  والسعر تشغيلىي
اءقرار على .الشر

نالعضويةمثل):الغذائيةالمنتجات•  
 
كالتحليلاستخداميمكنالغذائية،الموادنصناعةف المشي 

نمدىلتحديدن .تهلكي  نالمساختياراتعلى(الغلوتي  نمنخاليةأونالمكوناتالسعر،المذاق،تأثي 



المحاضرة 

العاشرة

نماذج الإسناد 



نماذج الاسناد. 5
الإسنادنماذج(Attribution Models)ن ي تستخدمأساليبه 

 
الرقمي التسويقف

نالفضلتوزي    عكيفيةلتحديدنوالإعلانات  
 
ن(حويلاتالتأونالمبيعاتمثل)النتائجف عير

نالمختلفةالقنوات  
نشاركتالن   

 
.العميلرحلةف

زيارةإعلان،علىنقرةمثل)تفاعلنقطةكلتأثي  فهمهو الإسناد نماذجمنالهدف
نالقرارنعلى(إلخويب،صفحة  

اءعمليةإجراءمثلالعميل،اتخذهالذيالنهاب  .تسجيلأوشر
ي الإسناد نماذجأهمية

 
كاتالنماذجهذهتساعدن:التسويقف :علىالشر

نالقنواتتحديد• نفاعليةالأكي   
 
.التسويقيةالحملةف

ي الإنفاقتحسي   •
 
انيةتخصيصخلالمنالإعلان نبشكلالمي   .فعاليةأكي 

نالعملاءسلوكتحليل• .متعددةقنواتعير
نالقنواتنحونالجهودنتوجيهطريقعن(ROI)الاستثمارعلىالعائد زيادة• نًالأكي  .اتأثي 



:أنواع نماذج الإسناد. 5.1

Lastالمباشر الإسناد نموذج.1 Click Attribution:
ن  
نللقناةالكاملالفضليُعطالنموذج،هذانف   

إتمامقبلعلتفانقطةآخرنكانتالن 
اءمثل)للهدفالعميل .(الشر
نيأخذنلانالنموذجهذا :العيب  

إلىيؤديدنقممانالسابقة،العميلتفاعلاتاعتبارهف 
نالأوليةالقنواتدورنإغفال  

نف  .العميلقرارنعلىالتأثي 

ر ثمبحث،محركعلىمنتجعنبالبحثالعميلقامإذا :المثال
َ
إعلانعلىنق

اء اء،عمليةوأتمالمنتج،لشر نالفضلفإنالشر  
الذيالإعلانإلىيُنسبالإتمامف 

نعليهالنقرنتم  
 
.خطوةآخرف



: أنواع نماذج الإسناد.  5.1.1
Data-Driven)البياناتعلىالمعتمدالإسنادنموذج.2 Attribution

نانتكالقنواتأيلتحديدنالعميللسلوكالفعليةالبياناتتحليلعلىالنموذجهذانيعتمدن انالأكي  ً تأثي 
ن  
 
.التحويلعمليةف

ننتائجالنموذجهذانيوفر• نعملاءالتفاعلاتحولفعليةبياناتعلىيعتمدنلأنهدقةأكي  قنواتعير
.متعددة

التواصلوسائل،البحثمحركاتمثل)قنواتعدةمعتفاعلقد العميلكانإذا :المثال
، ي (المدفوعةوالإعلاناتالاجتماع 

 
اء،رحلةف أيلتحديد البياناتبتحليلالنموذجسيقومالشر

.الأكي  التأثي  لها كانالقنوات



:  أنواع نماذج الإسناد5.1.2
المخصصالإسناد نموذج.3
كةاحتياجاتمعيتناسبخاصنموذجبتصميمالمسوقونيقوم الحملةأونالشر

نعلتفالكلمختلفةأوزانتخصيصعلىالنموذجهذانيعتمد.التسويقية  
رحلةف 

.معينةعواملعلىبناءنًالعميل

كةالخاصةالخصائصمعيتناسببما الإسناد تخصيصيتيح .الحملةو أللشر
ناةالقنأونالمنتجنوعأونالعميلتاري    خعلىبناءنًالفضلتخصيصيمكن  

تمثلالن 
.أداءأفضل

نالقناةأونجالمنتنوعأونالعميلتاري    خعلىبناءنًالفضلتخصيصيمكن:المثال  
الن 

.أداءأفضلتمثل



يتم اختيار النموذج المناسب؟ كيف . 5.2

انالمنتجكانإذان:الخدمات/المنتجات•
ً
انويتطلبمعقد

ً
نبحث

ً
أونطويلً

الإسنادننموذجفإن،(السياراتأو التقنيةمنتجاتمثل)متعددةتفاعلات
نيكونقدالبياناتعلىالمعتمدن .ملاءمةالأكي 

ةالحملةكانتإذان:التسويقيةالحملةطبيعة• علىوتركزنالمدىقصي 
سنادالإننموذجاستخداميمكن،(الخاصةالعروضمثل)الشي    عالتحويل
.الأول

مواردنبتتطلقدنالبياناتعلىالمعتمدةالإسناد نماذج:المتاحةالموارد•
،تقنية نوالتعلمالمتقدمةالتحليلأدواتمثلأكير .الآلى 



ي أمثلة . 5.3
 
التسويقعلى تطبيقات نماذج الإسناد ف

 كاتنبتشغيلنحملاتنإعلاناتنع: الإعلانات الرقميةالحملات نعندمانتقومنالشر ير
فإنننماذجنالإسنادن،(Instagramالفيسبوك،نو،Google Adsمثلن)قنواتنمتعددةن

نتحويلاتنالعملاء  
نف  .تساعدنعلىنتحديدنأينالقنواتنتساهمنبشكلنأكير

نتستخدمنعدةنقنواتنتس: تحليل قنوات التسويق المتعددة  
كاتنالن  مثلن)ويقيةنالشر

،نالتسويق ،نمحركاتنالبحث،نوسائلنالتواصلنالاجتماع   
وب  يدنالإلكي  ( بالمحتوىالير

نجذبنالعملانتستخدمن  
نف  نالأكير ءنأونتحويلهمننماذجنالإسنادنلتحديدنأينقناةنلهانالتأثي 

.  إلىنعملاءنفعليي  ن
كاتنفهمنسلون: تحليل سلوك العميل كنالعملاءنباستخدامننماذجنالإسناد،نيمكننللشر

.الوقتبشكلنأعمقنومعرفةنكيفيةنتأثرنقراراتهمنبمرورن
.



المحاضرة 

العاشرة

التسويقمزي    ج نمذجة 
(Marketing Mix 

Modeling) (MMM) )



ي المزي    جنمذجة . 6
:التسويقر

ي المزي    جنمذجة
تأثي  وفهملتحليلتستخدمتقنيةهي (MMM)التسويقر

كاتالنمذجةهذهتساعدن.والايرداتالمبيعاتعلىالتسويقأساليب نالشر  
 
العلاقةهمفف

اتبي  ن نالمزي    جمتغي   
وي    ج،التوزي    ع،السعر،مثل)التسويق  نيفيةوك(والمنتجالير منهانكلتأثي 

.الماليةالنتائجعلى
نمكونوهون نأساش   

 
نالإنفاقلتحسي  نويستخدمالتسويقتحليلاتف  

للحصولالتسويق 
.الممكنةالنتائجأفضلعلى

تقومالسابقة،الأداءبياناتتحليلخلالومنMMMاتبعزل التسويقيةالأنشطةتأثي 
اتعنالفردية ،إجراءاتأونالاقتصاديةالاتجاهاتمثلالأخرى،المتغي  يوفرنممانالمنافسي  
االمبيعاتيحفزنلمانأوضحرؤية

ً
.حق

.نالنهجهذانيسمح اتيجياتفعاليةبتقييمللمسوقي  نالتحليلى  زوايانمنالمختلفةويقالتساسي 
.مختلفة

https://fastercapital.com/arabpreneur/%D8%AA%D8%AD%D9%84%D9%8A%D9%84%D8%A7%D8%AA-%D8%A7%D9%84%D8%AA%D8%B3%D9%88%D9%8A%D9%82-%D9%88%D8%A7%D9%84%D8%A5%D8%B3%D9%86%D8%A7%D8%AF--%D8%A7%D9%84%D8%AA%D9%88%D8%B3%D8%B9--%D8%A7%D8%B3%D8%AA%D8%AE%D8%AF%D8%A7%D9%85-%D8%A7%D9%84%D8%AA%D8%AD%D9%84%D9%8A%D9%84%D8%A7%D8%AA-%D9%84%D8%AA%D8%AD%D8%B3%D9%8A%D9%86-%D8%A7%D9%84%D8%A5%D9%86%D9%81%D8%A7%D9%82-%D8%A7%D9%84%D8%AA%D8%B3%D9%88%D9%8A%D9%82%D9%8A.html
https://fastercapital.com/arabpreneur/%D8%AA%D8%AD%D8%B3%D9%8A%D9%86-%D8%A7%D9%84%D8%AA%D9%83%D9%84%D9%81%D8%A9--%D9%83%D9%8A%D9%81%D9%8A%D8%A9-%D8%AA%D8%AD%D9%82%D9%8A%D9%82-%D8%A3%D9%81%D8%B6%D9%84-%D8%A7%D9%84%D9%86%D8%AA%D8%A7%D8%A6%D8%AC-%D8%A7%D9%84%D9%85%D9%85%D9%83%D9%86%D8%A9-%D8%A8%D8%A3%D9%82%D9%84-%D8%A7%D9%84%D8%AA%D9%83%D8%A7%D9%84%D9%8A%D9%81-%D8%A7%D9%84%D9%85%D9%85%D9%83%D9%86%D8%A9.html
https://fastercapital.com/arabpreneur/%D8%A8%D9%8A%D8%A7%D9%86%D8%A7%D8%AA-%D8%A7%D9%84%D8%A3%D8%AF%D8%A7%D8%A1-%D8%A7%D9%84%D9%85%D8%A7%D9%84%D9%8A--%D8%A7%D9%84%D9%85%D9%82%D8%A7%D9%8A%D9%8A%D8%B3-%D8%A7%D9%84%D9%85%D9%87%D9%85%D8%A9--%D8%AA%D8%AD%D9%84%D9%8A%D9%84-%D8%A8%D9%8A%D8%A7%D9%86%D8%A7%D8%AA-%D8%A7%D9%84%D8%A3%D8%AF%D8%A7%D8%A1-%D8%A7%D9%84%D9%85%D8%A7%D9%84%D9%8A-%D9%81%D9%8A-%D8%A7%D9%84%D8%A3%D8%B9%D9%85%D8%A7%D9%84.html
https://fastercapital.com/arabpreneur/%D8%AA%D9%82%D9%8A%D9%8A%D9%85-%D8%A7%D8%B3%D8%AA%D8%B1%D8%A7%D8%AA%D9%8A%D8%AC%D9%8A%D8%A9-%D8%A7%D9%84%D8%AA%D8%B3%D9%88%D9%8A%D9%82-%D8%A7%D9%84%D9%85%D8%A4%D8%AB%D8%B1-%D8%AA%D9%82%D9%8A%D9%8A%D9%85-%D9%81%D8%B9%D8%A7%D9%84%D9%8A%D8%A9-%D8%A7%D8%B3%D8%AA%D8%B1%D8%A7%D8%AA%D9%8A%D8%AC%D9%8A%D8%A7%D8%AA-%D8%A7%D9%84%D8%AA%D8%B3%D9%88%D9%8A%D9%82-%D8%A7%D9%84%D9%85%D8%A4%D8%AB%D8%B1-%D9%81%D9%8A-%D8%A7%D9%84%D8%A3%D8%B9%D9%85%D8%A7%D9%84.html


:أدوات وتقنيات نمذجة المزيج التسويقي. 6.1
ي التحليل •

 
:الإحصان

نالمزي    جنالتيعتمدنعلىن  
 
اتنف نالمتغي  نالانحدارنونالنماذجنالإحصائيةنلفهمنالعلاقاتنبي    

.  سويق 
نيمكنن نعدةنعواملنعلىنالمبيعاتنأونالأداءنالمالى  .استخدامنالانحدارنالمتعددنلتحليلنتأثي 

وي    ج،نالتوزي    عيمكنننمذجةنالمبيعاتنكدالةنمنن: مثال .للمنتج،نوالمواصفاتنالأخرىنالسعر،نالي 

:الذكاء الاصطناعي والتعلم الآلىي •
ن تصنيفنالشبكاتنالعصبيةنونخوارزمياتنالمثل تستخدمنتقنياتنالتعلمنالآلى 

نالعوامل ةنمننالبياناتنوتحليلنالأنماطنالمعقدةنبي   نلمعالجةنكمياتنكبي   
.التسويق 

اتيجياتنالتسويقنمننخلايمكنن ناسي  لنمعالجةناستخدامنهذهنالتقنياتنلتحسي  
ندقةنوفعالية .وتحليلنالبياناتنبشكلنأكي 



:وتقنيات نمذجة المزيج التسويقيأدوات 6.1.1
:  المبيعات التاريخيةبيانات •

نقلبنتحليلنبياناتنالمبيعاتيقع  
نكيفيةن .MMMالتاريخيةنف   

يتضمننذلكنالنظرنف 
. ارتباطنأرقامنالمبيعاتنالسابقةنبجهودنالتسويق

كاتنقدن: مثال نتمتنمشاهدتهتقومنإحدىنالشر  
انبعدنحملةنبتحليلنزيادةنالمبيعاتنالن 

.لتحديدنمدىنفعاليةنالحملةإعلانيةنتلفزيونيةن
:تحليل المبيعات•

ي إحدىن
 
نتحليلنالمبيعاتنإلىنمبيعاتنأساسيةنMMMالخطوات الحاسمة ف انكاننم)ه 

ايدةن( سيحدثنبدوننأينتسويق ة للأنشطة ال)ومبيعاتنمي   (.  تسويقيةالنتيجة المباشر
نفهم  

نللتسويقوهذانيساعدنف   
نالحقيق  .التأثي 

https://fastercapital.com/arabpreneur/%D8%AA%D8%AD%D9%84%D9%8A%D9%84-%D8%A8%D9%8A%D8%A7%D9%86%D8%A7%D8%AA-%D8%A7%D9%84%D9%85%D8%A8%D9%8A%D8%B9%D8%A7%D8%AA--%D8%B2%D9%8A%D8%A7%D8%AF%D8%A9-%D8%A7%D9%84%D8%A5%D9%8A%D8%B1%D8%A7%D8%AF%D8%A7%D8%AA-%D9%88%D8%B9%D8%A7%D8%A6%D8%AF-%D8%A7%D9%84%D8%A7%D8%B3%D8%AA%D8%AB%D9%85%D8%A7%D8%B1--%D9%83%D9%8A%D9%81-%D9%8A%D8%B9%D9%85%D9%84-%D8%AA%D8%AD%D9%84%D9%8A%D9%84-%D8%A8%D9%8A%D8%A7%D9%86%D8%A7%D8%AA-%D8%A7%D9%84%D9%85%D8%A8%D9%8A%D8%B9%D8%A7%D8%AA-%D8%B9%D9%84%D9%89-%D8%AA%D9%85%D9%83%D9%8A%D9%86-%D8%B1%D9%88%D8%A7%D8%AF-%D8%A7%D9%84%D8%A3%D8%B9%D9%85%D8%A7%D9%84.html
https://fastercapital.com/arabpreneur/%D8%A7%D9%84%D8%AA%D8%A3%D8%AB%D9%8A%D8%B1-%D8%A7%D9%84%D8%AD%D9%82%D9%8A%D9%82%D9%8A-%D9%84%D9%84%D8%AA%D8%B3%D9%88%D9%8A%D9%82-%D8%B9%D8%A8%D8%B1-%D8%A7%D9%84%D9%85%D8%A4%D8%AB%D8%B1%D9%8A%D9%86-%D8%B9%D9%84%D9%89-%D8%A7%D9%84%D8%B4%D8%B1%D9%83%D8%A7%D8%AA-%D8%A7%D9%84%D9%86%D8%A7%D8%B4%D8%A6%D8%A9.html


فهم نمذجة المزيج التسويقي. 6.2
ن. علىنمبدأنأنهنليستنكلنعناصرنالتسويقنمتساوية MMMتعمل • نوفورينقدنيكوننلبعضهانتأثي  نمباشر

نبناءنالعلامةنعلىنالمبيعات،نبينمانيلعبنالبعضنالآخرندورًانطويل  
 
.  التجاريةالمدىنف

اتنوفهمنكيفيةنتفاعلهانمعنالعواملنالخارجيةنويكمنن• نقياسنهذهنالتأثي   
 
ل الظروف مثالتحدينف

ي سلوك المستهلك
 
ات ف ، والتغي  .الاقتصادية، وتصرفات المنافسي  

انMMMتأخذ:الاعتباربعي  نالخارجيةالعواملأخذ•
ً
نأيض  

 
نالخارجيةالعواملالاعتبارف  

أنيمكنالن 
.نافسيةالتالإجراءاتأونالاقتصادية،التحولاتنأونالموسمية،الاتجاهاتمثلالمبيعات،علىتؤثر

ي المزي    جنمذجةباستخدام•
كاتيمكن،(MMM)التسويقر انيتهانتخصيصتحسي  نللشر كلبشمي  

العوائدنوزيادةيقيةالتسو النتائجأفضلتحقيقإلىيؤديمما للبيانات،دقيقتحليلعلىبناءنًفعال
.الاستثمارعلى

https://fastercapital.com/arabpreneur/%D8%A7%D9%84%D8%AA%D9%88%D8%AC%D9%87-%D8%B7%D9%88%D9%8A%D9%84-%D8%A7%D9%84%D9%85%D8%AF%D9%89-%D9%88%D9%82%D8%B5%D9%8A%D8%B1-%D8%A7%D9%84%D9%85%D8%AF%D9%89--%D8%A8%D9%86%D8%A7%D8%A1-%D8%A7%D9%84%D8%B9%D9%84%D8%A7%D9%85%D8%A9-%D8%A7%D9%84%D8%AA%D8%AC%D8%A7%D8%B1%D9%8A%D8%A9-%D8%B9%D9%84%D9%89-%D8%A7%D9%84%D9%85%D8%AF%D9%89-%D8%A7%D9%84%D8%B7%D9%88%D9%8A%D9%84--%D9%83%D9%8A%D9%81%D9%8A%D8%A9-%D8%A5%D8%AD%D8%AF%D8%A7%D8%AB-%D8%AA%D8%A3%D8%AB%D9%8A%D8%B1-%D8%AF%D8%A7%D8%A6%D9%85-%D9%81%D9%8A-%D8%B3%D9%88%D9%82-%D8%AA%D9%86%D8%A7%D9%81%D8%B3%D9%8A%D8%A9.html
https://fastercapital.com/arabpreneur/%D8%AA%D8%AD%D9%84%D9%8A%D9%84-PESTLE--%D9%83%D9%8A%D9%81%D9%8A%D8%A9-%D8%AA%D9%82%D9%8A%D9%8A%D9%85-%D8%A7%D9%84%D8%B9%D9%88%D8%A7%D9%85%D9%84-%D8%A7%D9%84%D8%AE%D8%A7%D8%B1%D8%AC%D9%8A%D8%A9-%D8%A7%D9%84%D8%AA%D9%8A-%D8%AA%D8%A4%D8%AB%D8%B1-%D8%B9%D9%84%D9%89-%D9%85%D8%A4%D8%B3%D8%B3%D8%AA%D9%83.html


:  الخلاصة. 7
اتواستراتيجيأدواتهيوالإعلانالمنتجالتسعير،تحليلات•

وزيادةالتسويقيةاستراتيجياتهالتحسينالشركاتتستخدمها

سعار،الأبينالعلاقةلفهمالتحليلاتهذهتطبيقيتم.ربحيتها

لىعالعواملهذهتأثيروكيفيةالإعلانية،والحملاتالمنتجات،

تحديدإلىالتحليلاتهذهتهدف.الأعمالوأداءالعملاءسلوك

الماليدوالعائللعملاءالمقدمةالقيمةبينالتوازنحيثمنالأنسب

.الشركةتحققهالذي



المحاضرة 

العاشرة

شكرا لحسن استماعكم


