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.المقررتوصيف•

.  مخرجات التعلم•

.  المواضيع الدراسية•

مالمقصود بتحليلات التسويق وأدواته ؟•

:حيث مكانة تحليلات التسويق في العالم الأكاديمي وأهميتها من•

.  الاهمية النظرية•

.  الاهمية العملية•

.  الاهمية الاكاديمية•

.الخلاصة•



المحاضرة 

التمهيدية

المقررتوصيف 



 أنمفادها فكرةعلىالأكاديم  المقرر اهذيستند
اناتالبيوأنفيها رجعةلا لتحولات خضعالتسويق
  متاحة
 
.مكانكلف

ظاهرةنالمستهلكو بها يمر إدراكيةعمليةكلأصبحت
.للقياسقابلة



كونها منالبياناتتطورتلقد 
ً
اتيجيًا ا أساسً كونها إلىداعمًا أصل استر

كات ا جزءًا تشكلما وغالبًا هائلة،وقيمتها .للشر ً من%87أي،كبتر
.المنظمةقيمة

تكمنالحقيقيةالقوةولكن  
 
رؤىلتوليدا وتحليلهالبياناتمعالجةف

  تؤدي
اتيبشأنأفضلقراراتاتخاذ إلىالنهايةف  جياتالاستر

.المستقبلية
ا المبدأ هذا ينطبق

ً
ساعدتفه  .ةالتسويقيالبياناتتحليلعلىأيض

كات رؤىإلىوالتوصلالبياناتمنهائلةكمياتتحليلعلىالشر
اتيجياتتجعلأنيمكنها  ا واسفعاليةأكت  التسويقاستر

ً
تهداف

.واستجابة



ات يوالتوسعالسريعةالتغيير  
 
:لىإىدأالتسويقف

بطل لمساعدةالتسويقمقرراتمحتوىتحديث
.عملاللسوقأفضلبشكلالاستعداد علىالجامعيير  

 صميمتوالتسويقالأعمالإدارةكلياتمنالعديد تعيد
عابلاستيمتكرر بشكلالحاليةالتسويقكورسات

.الجديدةالمهاراتعلىالسوقطلب

يالخصوص،وجهعلى بياناتتحليلمجاليحظ 
يبقدريالتسويق .الاهتماممنكبير



بمايةقالتسويبياناتالتحليللالأساسيةالمفاهيم  
 
ف

.جمعهاوطرقالبياناتانواعذلك
أهميتها يهافبما يةالتسويقبياناتالتحليلنتائجعرض

.عرضهاوطرق
يسالمقايعلىوالتعرفالتسويقأداءقياسكيفية

اتالهامه   والمؤشر
  استخدامهايمكنالتر

 
أداءسقياف

.الرقم  التسويق

المقررهذاييتناولسوف:



يالقسمأماي تعرفللسيكرسفإنهالمقرر هذا منالأكي 
:علىمفصلبشكل

للتحليالاساسيةوالمهاراتداواتوالأ التقنيات
يبماييةالتسويقبياناتال  

 
:ذلكف

و عتر والتسواتجاهاتهمالعملءو التجزئةتحليلت
  أفضلبشكلاستخدامها أجلمنوالاعلنالمنتج

 
ف

.المستقبليةوالأعمالالتسويققرارات



المحاضرة 

التمهيدية

الهدف من المقرر



:إلىعامةبصفةالمقرريیھدف

هايويوتحليلهاييةالتسويقبياناتاللجمعفهمإظهار 1. تفسير
.نتائجهاوعرضهالتحليالمهمةوالمقاييس

  للبدءاللزمةالخلفيةللطلبمقرر الاهذوفريكما2.
 
العملف

  
 
كداخليةالتسويقبياناتالتحليلمنصبف كةأو ةشر شر

كةأو استشارية   أبحاثشر
.تسويقر



:إلىايضاالمقرریھدفكما

  يةالتسويقالقراراتاتخاذيعلىالطالبةقدريتعزيزي.3
 
ف

ليلتحوادواتتقنياتعلىالتعرفخللمنالمستقبل
.قيةالسو القطاعاتمختلفعت  ها مععاملوالتالبيانات



المحاضرة 

التمهيدية

مخرجات التعلم



ناتبياالتحليللالأساسيةالمفاهيمعلىالتعرف1.
.يةالتسويق

.يةالتسويقبياناتالتحليلنتائجعرضطرقفهم.2
.الهامةةيالتسويقبياناتالتحليلمقاييسعلىالتعرف.3

.تسويقالبياناتتحليلتقنياتلأعمقفهمعلىالحصول.4
.يةالتسويقبياناتالتحليلأدواتواستخدامفهم.5
.يةالتسويقبياناتالتحليلمهاراتعلىالتعرف.6



البياناتيالتسويقيةتتحليليفهميواستخدامي.7
:ومنها
o تجزئةالتتحليل.

o تحليلت التسعتر
o تحليلت العملء.
oتحليلت المنتج والاعلن.



المحاضرة 

التمهيدية

دراسيةالالمواضيع 



( معها انواعها وطرق ج)التسويق سوف نتعرف على بيانات 1)
وأهميته ةيمفهوميتحليليالبياناتيالتسويقيبالاضافة الى 

.ودوره وفوائده للمسوقير  والمستهلكير  
ح 2)   تواجه محلل البيانات التسو التحدياتيشر

.يقيةالتر
حيعمليةي3) .يةالبيانات التسويقتحليل ومراحليإجراءيشر

.التسويقيةتحليل البيانات حالاتياستخدامي4)

:يةالتسويقبياناتالتحليلإلىمقدمة.1



يالأساسيةالمفاهيم.2  
 
:يةالتسويقبياناتالتحليلف

،البيانات الضخمة1)
،إدارة علقات العملء2)
،الاتصالات التسويقية3)
،وسائل التواصل الاجتماع  4)
،القياس والتقييم5)
  تحليل البيانات6)

 
استخدام الذكاء الاصطناع  ف

.التسويقية



:يةبياناتيالتسويقالتحليليعرضينتائجي. 3

  للبيانات1)
التصور البيان 

Dashboardلوحة المعلومات 2)
Storytellingشد او رواية البيانات 3)
  للبيانات4)

اداوات التصور البيان 
looker studioستوديو لوكتر 5)
Microsoft power biمايكروسوفت باور ن   6)
.Salesforce-tableauسلس فورس -تبلو 7)



:الهامةيةبياناتيالتسويقالتحليليمقاييسي. 4

(1  
(ROAS)العائد على الإنفاق الإعلن 

(CAC)تكلفة اكتساب العملء2)
(CLV)قيمة عمر العميل3)
(ROI)على الاستثمارالعائد 4)
(CTR)نسبة النقر إلى الظهور5)
(6  

ون  يد الإلكتر معدل فتح الت 
(CSAT)رضا العملء7)



:يةبياناتيالتسويقالتقنياتيتحليلتي. 5

(SEO)تحسير  محركات البحث 1)
استخراج البيانات2)
تحليلت الويب3)
التحليلت التنبؤية4)
تحليل النصوص5)
الاستماع الاجتماع  6)



:يةبياناتيالتسويقالتحليليأدواتي. 6

(1Advanced Excel
(2SPSS
(3Python
(4Google Analytics
(5HubSpot
(6Google AdWords



:يةبياناتيالتسويقالتحليليمهاراتي. 7

التواصل والعرض1)
المهارات الشخصية2)
حل المشاكل3)
إدارة الذات4)
اتيجيات الملئمة5) وضع الاستر
متابعة وقياس نتائج الإجراءات والأعمال6)



:تحليلتيالتجزئة. 8

مقدمة حول التجزئة1)
فوائد معرفة العملء2)
مقاييس التجزئة3)
روابط الإحالة4)
صفحات الهبوط5)
شعة الاتصال ونظام التشغيل والمتصفح6)
(7  

 
الموقع الجغراف

الزوار لأول مرة8)



:تحليلتيالعملء.9

(CLV)العميلقيمة عمر 1)
تسجيل نقاط العملء المحتملير  2)
التنبؤ بالانسحاب3)



يويالمنتجيوالاعلني. 10 :تحليلتيالتسعير

تقدير منحت  الطلب1)
الانحدار 2)
ك3) التحليل المشتر
نماذج الإسناد 4)
MMMنمذجة مزي    ج التسويق 5)



المحاضرة 

التمهيدية

لمقصوديبتحليلتيالتسويقاماي



؟التسويقلمقصوديبتحليلتياماي

  المهمةالمفاهيمأحد التسويقتحليلتتعد
 
المعف

  التسويقوسائلأهمأحد فه  التسويق،
ودكتز التر

كتكأداءعنبالبيانات حسير  توطرقمنافسيهابير يشر
اتيجية وما ؟قالتسويتحليلتماه  ولكنعملك،استر

؟التسويقتحليلتوادواتفوائديه  



التسويق؟لمقصوديبتحليلتياماي

.قالتسويوعلمالبياناتعلمتقاطععنديقع:التسويقتحليلت
خراجاستلمهمةوالعلمالفنمنكلاستخدامالبياناتعلميتضمن

يلتسهأجلمنالبياناتمنهائلةكمياتمنالمفيدةالمعلومات
  القرار اتخاذ 

 
ةلتحقيقالمناسبالوقتف .تدامةمستنافسيةمتر 



التسويق؟لمقصوديبتحليلتياماي

 التسويقتحليلتتعدكما 
ً
ا مجالا

ً
ومعلمنجديد

اوالتسويق
ً
اموضوع

ً
ةومجالفريد روعالفمثلخت 

لبياناتاعلممعلتداخلةنظرا للتسويق،الأخرىالفرعية
.الرابعةالصناعيةالثورةثمارمنتعديكماي



:أدواتيتحليلتيالتسويقي

لعديد اظهرت،البياناتوعلومالضخمةالبياناتظهوريمع
إلىالأدواتهذهتقسيميمكن.البياناتتحليلأدواتمن

.ومنظوريةوتنبؤيةوصفية
المستوىعاليةعامةنظرةتوفري:الوصفيةالتحليلتتركز

،توزيعها لأفضلفهمعلىالحصولمنيمكننا مما ،للبيانات
اتها،المركزيةواتجاهاتها  لبياناتاتحليلخللومن.وتغتر

 
 
لمتطرفة،اوالقيموالأنماطالاتجاهاتتحديد يمكننا ،وصفيا
  
.القرارعصنعملياتلإبلغاستخدامها ذلكبعد يمكنوالتر



:أدواتيتحليلتيالتسويقي

 اناتالبياستخراجاستخدامإلى"تنبؤي"مصطلحيشتر
  للمساعدة
 
.المستقبلحولتوقعاتوضعف

ا التنبؤيةالتحليلتترتبط
ً
اارتباط

ً
البياناتتعدينبوثيق

كاتمثلواسعنطاقعلىواستخدمها  Googleشر
AmazonوFacebookو
احاتالمنظوريةالتحليلتتقدم جنبًا كلة،للمشمختلفةاقتر

.منهالكلالداعمةالأدلةمعجنبإلى



ي يالعالميالأكاديم   
 
:وضعيتحليلتيالتسويقيف

ايدينتيجة بدأت،لالأعماعولمةوتزايديالعالميةالمنافسةلي  
  الأخرىوالأقسامالأعمالإدارةكلياتمنالعديد 

 
منكلف

  والمتقدمالنام  العالم
 
مستوىعلىبرامجتقديمف

يالبكالوريوس يوالماجستير  
 
.التسويقتحليلتف

أطلقت،مرموقةجامعاتمنومعلمير يأساتذةوبمساعدة
ونيةالمنصاتأبرز  برامجوالشهاداتالمهاراتلتطوير الإلكتر

ءكلالمعتمدةالتخصصاتوتغط  المصغر الماجستتر   
منشر

.المستهلكتحليلتإلىالتسويق



ي يالعالميالأكاديم   
 
:وضعيتحليلتيالتسويقيف

لسوقاتقسيمتوسعذلكالىبالاضافة
وقالسقطاعاتتقديمبسبببشعة
  .معهاوالتفاعلالأجنبية

 
ضوءوف

ات   التغيتر
تحليلتتقنياتأحدثتهاالتر

لإعادةملحةحاجةهناك،التسويق
  التفكتر 

 
اتالبيانتحليلتعلمف
  التسويقية
 
.الدراسيةالفصولف



:النظريةيلتحليلتيالتسويقيالأهميةي

خداماستعلىالتسويقتحليلتنظريةتقوم
اتقرار لاتخاذ التسويقيةالبياناتتحليل

راراتالقهذهتطبيقثمومنأفضلتسويقية
التسويقو بكالخاصالعملنموذجداخل

.الأفضلبالشكللمنتجاتك

https://ar.lpcentre.com/articles/the-art-of-product-marketing-how-to-bring-your-product-to-market-successfully


:النظريةيلتحليلتيالتسويقيالأهميةي

سويقالتتحليلتلمفهومالتخصصاتالمتعدد المعت  إن
ارتباطاتهو ترابطاتهحيثمنإليهالنظر الباحثير  منيتطلب
ياناتالبوتحليلتالبياناتاستخراجمعالطبقاتمتعددة
اريالإدوالتمتر  الرقم  التحولوحركاتالاصطناع  والذكاء
  الشامل

 
تحليلتملحظةيمكنحيث4.0الصناعةعصيف
للتسويقالقابلةالقراراتاتخاذيحيثمنالتسويق

.البياناتإلىوالمستندة



:العمليةيلتحليلتيالتسويقيالأهميةي

التسويقلتحليلتأنالقوليمكن 
 
 دورا

 
  مهما
 
وتحديدةدراسف

يسلوكهمعلىبناء يالمحتملير يالعملء  
ائ  وير تطثمالسرر

اتيجية .لاحتياجاتهممناسبةاستر
التسويقتحليلتتساهم  

اتيجيةتحسير يف  منتسويقالاسي 
هممعللتواصلالأفضلوالطريقةالعملءسلوكتحليلخلل

وي    ج .لمنتجاتكوالتر
عنالويبمنمعلوماتبجمعالتسويقتحليلتتسمح

الرابحةيقيةالتسويأساليبهممنوالاستفادةتحليلها ثممنافسيك
.أخطائهموتجنب



:الاكاديميةيلتحليلتيالتسويقيالأهميةي

الدوراتمنالعديد هناك،العالممستوىعلى
امجوحتر التدريبية   الت 

 
تتحليليلمجاف

  التسويق
لقبمنوإدارتها إطلقها يتمالتر
  الجامعات

 
،لذا ،العالممنمختلفةمناطقف

.التسويقلتحليلتحاجةهناك



:الاكاديميةيلتحليلتيالتسويقيالأهميةي
تحليلت»التخصصاتمتعددةبرامجباعتبارها

ريستدهيئةأعضاءإلىحاجةهناكستكون«التسويق
مجياتوهندسةالبياناتعلوممن اري    عالمشوإدارةالي 

حالأساسيةالأعمالوتخصصات الروابطوربطلشر
لتحليلتأكاديم  حلتقديمأجلمنوالمفاهيم
.التسويق

ويقالتستحليلتبرامجستكونالطريقة،وب  هذه
  مهنةعنللبحثحلبمثابة

 
.4.0الصناعةعص ف



:الخلصة

سوقملكلأساسيةمهارةالتسويقيةالبياناتتحليليعد•
ي بياناتالجمعيمكنكالتسويقية،التحليلتخللمن.رقم 
إلىولللوصتطويرها ثمومنالتجاريةعلمتكلبناءاللزمة
.العالم

البياناتعلممعالتسويقيةالبياناتتحليليتداخل•
ابعةالر الصناعيةللثورةالتسويقنحو الموجهةوالإمكانات
.الأعمالوتحليلت



:الخلصة

 باعتبارهاذلكعلىعلوة
ً
فإنلأعمال،التحليلتفرعيًا مجالا

ايأصبحتالتسويقبياناتتحليل
 
عد

ُ
ااتسويقي يب فرعي 

ي
 
أكاديميةوبرامجبحثيةدراساتإلىيحتاجمنفصل
لعالمايدركهما وهو التقليدي،التسويق​​بخلف،منفصلة
، مارسير يوالمالباحثير يمجتمعاتمعجنبإلىجنبًا الأكاديم 

.الآن


