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ي 
 
ة السابقة تناولنا ف :  المحاض 

.  يةمفهوم وأهمية ودوروفوائد تحليل البيانات التسويق•
. يةبيانات التسويقالكيف يتم تحليل •
التسويق؟يتم تفسير رؤى بيانات كيف •
؟يةبيانات التسويقالتحديات تحليل ماهي •
؟يةبيانات التسويقالتبدأ عملية تحليل كيف •

حالات استخدام تحليل البياتات التسويقية؟•



.البيانات الضخمة•
.  إدارة علاقات العملاء•
.تحليل وسائل التواصل الاجتماعي •
.  الاتصالات التسويقية•
.القياس •
ي تحليل البيانات التس•

 
.  ويقيةاستخدام الذكاء الاصطناعي ف

.  التسويق الرقمي •
.الخلاصة•



المحاضرة 

الثانية

الضخمةالبيانات



:لمقصود بالبيانات الضخمهاما1.

ةبياناتأنهاعلىالضخمةالبياناتتعرف اكبير
ً
السرعةحيثمنجد

:بحيثوالتنوعوالحجم
.Iا منظمةغير أو ،واحدخادمعلىوضعها يمكنلا

ً
لا بحيثجد

  وضعها يمكن
.وأعمدةصفوفمنمكونةبياناتقاعدةف 

.IIوضعها يمكنلا بحيثباستمرار تتدفق  
.ثابتياناتبمستودعف 

.III  
ي الأصعبالجانبفإنالاهتمام،بكلحجمها يحظ  حير  ف 

 
ف

."الهيكلإلىبافتقارها يتعلقالضخمةالبيانات



:لمقصود بالبيانات الضخمهاما 1.

  المعلوماتعرضهو "الهيكل"بهيقصد
فوفصف 

كذلك.والتحليلالاستخداملسهولة(Excelبأسلوب)وأعمدة
إلىالحاجةمنالمنظمةغير بالمعلوماتالعملصعوبةتنشأ 
لمحللى  مها تقدييمكنحت  وتنسيقها وظيفيةفئاتإلىفرزها 

.التسويق



:الضخمهأهمية البيانات 2.
ائعةر فرصًا توفر الضخمةالبياناتأنإلىالأبحاثتشير 

كات حولدةمفيرؤىلاكتسابالصناعيةالقطاعاتعي  للشر
،القراراتاذ واتخ،تسويقها تحسير  وبالتالى  ،والعملياتالعملاء
أو الحدسعلىالاعتماد منبدلاجديدةمنتجاتوتطوير 
.التخمير  أو التقاليد 

  كبير بشكلمزعجةالضخمةالبياناتأن،القوليمكن
ف 

نتعي  التسويقأساليب عتولكنوخارجها،الإني 
ُ
النفط"ي  ت

."الجديد



:قالفرق بين البيانات الضخمة وتحليل بيانات التسوي. 3
  ياناتالبمجموعاتإلىالضخمةالبياناتتشير ما غالبًا 

الت 
الكبير نوعوالتالكبير الحجممثلرئيسيةبخصائصتتمير  

،النقيضعلى.العاليةوالشعة
البياناتلوتحليوإدارةبجمعالتسويقتحليلاتتتعلق

القراراتاتخاذ لدعممفيدةرؤىلاستخراجالضخمة
.التسويقية

ه  (ظوريةوالمنوالتنبؤيةالوصفية)التسويقتحليلات
اناتالبيتحليلاتأو الأعمالتحليلاتمنفرع  مجال

  الضخمة
.التسويقيةالقراراتاتخاذ تدعمالت 



:الفرق بير  البيانات الضخمة وتحليلات التسويق.3

.فةالوظيحيثمنهو بينهماالفرقذلكالىبالاضافة
كاتتستخدم تدفقعةلمتابالضخمةالبياناتتحليلالشر

ةكمياتوتحليلالمعلومات   البياناتمنكبير
لوقتاف 

.الفعلى  
تالبياناتحليليركز ،ذلكمنالنقيضوعلى

اتتعزيز علىالتسويقية تحسير  لالرئيسيةالأداءمؤشر
ديدةالجالمنتجاتوتطوير والإعلانالتسعير حولالرؤى
.العملاءعلاقاتوإدارة



تشير نتائج الدراسة إلى أن استخدام البيانات الضخمة يؤثر بشكل كبير وإيجابي على استخدام تحليلات التسويق

:الفرق بير  البيانات الضخمة وتحليلات التسويق.3

إلى أن استخدام الحديثة الدراساتاحدى تشير نتائج
 استخدام البيانات الضخمة يؤثر بشكل كبير وإيجاب   على

خاذ تحليلات التسويق مما يؤدي إلى تحسير  عملية ات
.القرار وأداء السوق

JOURNAL OF COMPUTER INFORMATION SYSTEMS



المحاضرة 

الثانية

العملاءعلاقة إدارة

Customer Relationship 

Management (CRM)



:مع  العملاءالعلاقاتمفهوم إدارة . 1

كاتداخلمستقلقسم:العملاءعلاقاتإدارة هلالشر
اتيجية مععلاقاتلبناءعملوآلياتوأهدافاسي 

قةالعلامنالاستفادةعلىوالقدرةالمحتملير  العملاء
والاحتفاظجددعملاءلاكتسابالعملاءمعالقائمة
.حوالرب  العميلعمر قيمةتعظيموبالتالى  بالعملاء



مع  العملاءالعلاقاتدارة إهدف . 2

لاءالعماحتياجاتفهمالىالعملاءعلاقاتإدارةتهدف
:علىقادرةتكونأنالمرجحفمنوتلبيها،

العملاءتوقعاتمعتتوافققيمةتقديم1.

خدمةعلىبناء  وولائهمبالعملاءالاحتفاظوضمان2.
.العملاء



https:///hub/%D8%A7%D8%AF%D8%A7%D8%B1%D8%A9-
%D8%B9%D9%84%D8%A7%D9%82%D8%A7%D8%AA-

%D8%A7%D9%84%D8%B9%D9%85%D9%84%D8%A7%D8%A1

كاتما مدى فائدة إدارة علاقات العملاء . 3 ؟للسرر

عد 
ُ
أكي  منالعملاءعلاقاتإدارةحلولت

سرعها وأالمؤسساتتطبيقاتبرامجفئات
بمبلغCRMسوقحجمتقييمتم.تطورًا

  دولارًا مليار 41.93
ومن2019عامف 

دولارًا مليار 96.39إلىيصلأنالمتوقع
لينمو إذ ،2027عامبحلول

ّ
النموّ معد

بالسنوي
ّ
عاممن٪11.1بنسبةالمرك

.2027عاموحت  2020

التواصل مع العملاء الحاليير  
عير  

ّ
والعملاء المتوق

ويقزيادة عائدات المبيعات والتس

ي خفض التكاليف
 
المساعده ف

https://www.digitaljournal.com/pr/crm-market-96-39-billion-by-2027-at-11-1-of-cagr


:ةإدارة العلاقات العملاء وتحليل البيانات التسويقي. 4

ح كةأن(2018)أوزتكير  اقي    الشر
منويقيةالتسالمعرفةمنأعلىمستوياتتكتسبالت 

 أكي  ستكونالبياناتتحليلات
ا
علاقاتلبناءلاءالعمعلاقاتإدارةفوائد تعظيمإلىميل

عملاءساباكتوبالتالى  العملاءمعالقائمةالعلاقةمنوالاستفادةالمحتملير  العملاءمع
.بالعملاءوالاحتفاظجدد 

كةقدرةأننرىأنالمعقولفمن،وبالتالى   لاكتسابويقالتستحليلاتاستخدامعلىالشر
ي مساعد عاملبمثابةاعتبارهايمكنالخارجيةالمعرفةواستيعاب

 
كةقدرةلتشكيف السرر

لخدمةديها لالعملاءعلاقاتإدارةلتعزيز واستغلالها المكتسبةالمعرفةتحويلعلى
.أفضلبشكلالعملاء



المحاضرة 

الثانية

الاجتماعي تحليل وسائل التواصل 

Social Media Analytics



:تحليل وسائل التواصل الاجتماعي  . 1

 حير  أن  
وسائل التواصل"ه  صيغة الجمع، فإن " وسائل الإعلام"ف 

.غالبًا ما يشار إليها بصيغة المفرد" الاجتماع  

الاجتماعي التواصلوسائل"مصطلحاستخدامتم  
 
ايةالبدف

علىالقائمةوالتطبيقاتالمحتوىلوصف2004عامحوالى  
نت   الإني 

خلالنمباستمرار تعديلها للمستخدمير  يمكنوالت 
 والتعاون،المشاركة

 
ا المنشور المحتوىمنبدل

ً
تمالذيو تقليدي

هوإعدادهإنشاؤه دونةالمؤسسيالكياناتأو الأفراد قبلمنونسرر
.اللاحقةللمراجعةفرص



:التواصل الاجتماعي  مفهوم وسائل . 1

التعريف  المفهوم 

منصة سهلة الاستخدام عن وسائل التواصل الاجتماع  عبارة
نت وتوفر للمستخدمير  فرصًا لإنشاء وتب ادل تعتمد على الإني 

  سياقات ( مثل النصوص والصور ومقاطع الفيديو)المحتوى 
ف 

.واحد لواحد، وواحد للعديد، والعديد للعديد

(2018)خان 

نت منصات التواصل الاجتماع  ه   ن يسعى ممجتمعات عير الإنير
ات  خلالها الأعضاء إلى مشاركة الاهتمامات والأنشطة والخي 

كة .والمعلومات المشي 

(2018)لى  



:التواصل الاجتماعي مفهوم وسائل . 1

أشكال متنوعة وتشمل ال  
  وسائل التواصل الاجتماع  ف 

شبكات تأب 
عوالم وال..( شاتوسنابانستغرامفيس بوك، واتساب،)الاجتماعية 
اضية  ...(.يوتيوب)ومجتمعات المحتوى (  (Second Life)الافي 

 ا مهمً تحليل وسائل التواصل يعد : لذلك
ً
يجب . االاجتماعي موضوع

ل فهم العمليات الداخلية لوسائل التواصعلى محللى  التسويق
  يمكن أن تؤثر بها على أداء الأعمالالاجتماعي 

. والآليات الت 



:التواصل الاجتماعي وسائل مفهوم . 1
ببتختلف وسائل التواصل الاجتماع  عن أنواع الوسائط الأخرى بس:
.هيكل الشبكة الاجتماعية وطبيعتها المساواتية1.
.يةيحب الأشخاص على الشبكات الاجتماعية مشاركة آرائهم الشخص2.

.3 ، .اتتعد هذه منصة رائعة للإحالات والتوصيبالنسبة للمسوقير 

وي    ج لعلاماتها الت4. كات أن تتعلم كيفية الي  جارية بشكل يتعير  على الشر
ا مع العملاء أفضل والتفاعل بشكل أكي  

ً
واصل على وسائل التنشاط

.الاجتماع  



:Social Media Analyticsوسائل التواصل الاجتماعي  مالمقصود بتحليل . 2

يستخدمهمنهجه  :الاجتماعي التواصلوسائلتحليلات
  الدقيقةالبياناتمنقدر أكي  لجمعالمسوقون

  د تساعالت 
بناءف 

:عنعميقةتحليلات
وإقناعهجذبهوطرقالمستهدفالمستهلك.
عجاباتالإ لمعدلالمعتادةالمراقبةهناالتحليلعمليةتتجاوز

  لتتعمقوالتفاعل،
  والأسبابالعلاقاتفهمف 

إلىأدتالت 
،ذلكحدوث

نقصانهاأو زيادتهاو فيها،التحكموكيفية.



:اعي  الأطر الحالية التي تحدد عملية تحليلات وسائل التواصل الاجتم. 1
التعريف  المفهوم 

تحديد منصات البيانات والمصدر( 1)
الاستخراج( 2)
التنظيف( 3)
التحليل( 4)
تصور البيانات( 5)
التفسير ( 6)

(2018)خان 

التقييم الرئيسية/تطوير مقاييس الأداء( 1)
  تولد البيانات ومراقبتها( 2)

االاستماع إليه/اختيار منصات التواصل الاجتماع  الت 
.تحليل البيانات باستخدام مجموعة متنوعة من الأدوات( 3)
.بناء معلومات استخباراتية حول وسائل التواصل الاجتماع  ( 4)

(2018)لى  



:Social Media Analyticsوسائل التواصل الاجتماعي  مالمقصود بتحليل . 2

:الهامةالمقاييسبعض:مثال
.ورالمنشالمحتوىشاهدوا الذينالأشخاصذلكيتضمن:الوصول
  المراتعدد :الزيارات

علىكصفحتبزيارةالأشخاصفيها قامالت 
Facebook.
بوا أعجالذينالجدد الأشخاصعدد :بالصفحةالجديدةالإعجابات
.Facebookعلىبصفحتك
يتابعونالذينالجدد الأشخاصعدد :الجددالصفحةمتابعو 

..Facebookعلىصفحتك



ي وسائل العامه التحليلات . 3
 
:Social Media Analyticsالتواصل الاجتماعي  ف

التطبيق الطريقة

التنبؤ بمبيعات المنتج Machine Learningالتعلم الآلى  

ات المنتج من مراجعات المنتج  ،Yelp،Amazon)استخراج مير 
Twitter)  المشاعر باستخدام نمذجة الموضوع؛تحليل

ات؛اكتشاف المراجعات المزيفة .الخاصة بالمير 

Text Analyticتحليل النص 

ات صور المنتجات على وسائل التواصل  كيف تؤثر مير 
الاجتماع  على تفضيلات المستهلكير  واختياراتهم؛

Visual Analyticsالتحليلات البصرية  



:النصوص الناشئة على وسائل التواصل الاجتماعي تحليل .4

غير يةنصبياناتعنعبارةالاجتماع  التواصلمنصاتعلىالمتاحةالبياناتمعظمإن
نتعير المستهلكير  تقييماتمثلونوعيةمنظمة .تالمنتجالمختلفالإنير

ي    حالنصوصتحليلاتتتطلب معلوماتلىإلتحويلهالمستهدفالنص  المستند تشر
.منظمة

.وتكراراتمصطلحاتمصفوفةإنشاءهي منظمغير لمستندالشائعةالطرقإحدى
اتهي المصطلحات ي بما واحد،معن  ذاتتعبير

 
.الفرديةالكلماتذلكف

اتتعد  على)حاتالمصطلمنمهمًا جزءًا شائعبشكلالمستخدمةالكلماتمتعددةالتعبير

.(التجاريةللعلامةوالولاءالعالية،والسرعةالمنخفض،السعر المثال،سبيل



ي الناشئة على وسائل التواصل الاجتماعي التحليل 4.
:المرئ 

بيةالحاسو والنمذجةالمعلوماتتصور :مجالير  منتقنياتالبصريالتحليليدمج.
 التصور علىالأمثلةأحد  

 
إلىجنبًا تجاريةالالعلامة/المنتجتفضيلاتهوخرائطالتسويقف

.النفسيةالقياساتمعجنب
ي التصور لتطبيقآخرمثاليتضمن

 
اتفحصالتسويقف اتتأثير منالمستمدةتجالمنمير 

.واختياراتهالمستهلكتفضيلاتالمنتجعلىصور 
وضوعوالمالاستجابةومعدلالمستخدمير  عدد مثلمقاييسالفيديو تحليليتضمن

مواقععلىورةالمنشالفيديو مقاطعإلىالوصولتقدمًا الأكي  التقنياتوتتضمن.والموقع

.للمستخدمالعاطفيةالحالةلتحديد الصوتوتحليلالاجتماع  التواصل



المحاضرة 

الثانية

الاتصالات التسويقية

Marketing 

communications



:بالاتصالات التسويقية وعلاقتها بيتحليلات التسويق مالمقصود 1.
متفقريفتعيوجدولا متنوعة،بطرق"التسويقيةالاتصالات "مصطلحتفسير يمكن
.لهعليه
 ي منظور علىالتسويقاتصالات أساسيعتمد المحادثاتتمكير  هو الهدفيكونحيث،ترويجر

اءالمستهدفةالجماهير إقناعأجلمن .والخدماتالسلعبشر
كاتأصبحت ايدبشكلمهتمةالشر .أفضلائجنتلتحقيقالتسويقيةاتصالاتها بدمجمي  
  ةمجموعةفإنوبالتالى فكرةعد ت.الموضوعلهذا مكرسةالتسويقاتصالات أدبياتمنكبير

  للجدلإثارةالقضايا أكي  منواحدةالمتكاملةالتسويقيةالاتصالات 
 
التسويقصالات اتأدبياتف

.اليوم
ىمعالتواصلتحقيقإلىالمتكاملةالتسويقيةالاتصالات هدف دونفعالو فؤ كبشكلالمشي 

.لةالموجهةالتسويقيةالرسالةمتضمناتعلىتشويشأيوجود 



:تحليل بيانات التسويق على الاتصالات التسويقية  تاثير .3
.

ن توفر تحليلات البيانات التسويقية  معلومات مفصلة ع
  تخصيص اتصالات التسويق لجذب

 
العملاء مما يساعد ف

العملاء

لة تعمل توفر تحليلات البيانات التسويقية  معلومات مفص
عن العملاء للإعلان المستهدف

لإعلان تعمل تحليلات البيانات التسويقية على تعزيز فعالية ا
  يتم جمعها من تحليلات 

من خلال كمية المعلومات الت 
البيانات



؟تحليلات بيانات التسويق لتحسير  أدوات الاتصال التسو نستخدم كيف .4 ي
:يقر

  تؤثر علي
  الخاص بك، فأنت بحاجة إلى تحديد  العوامل الت 

وب  يد الإلكي  ه، مثل إذا كنت تريد زيادة معدل فتح الي 
.سطر الموضوع واسم المرسل والتوقيت

تحديد الهدف 

 Googleيمكنك استخدام أدوات مثل . جمع البيانات ودمجها من مصادر مختلفة، مثل موقع الويب الخاص بك
Analytics  أوFacebook Insights  أوMailchimp أوHubSpotارير لتتبع أداء اتصالاتك التسويقية وإعداد التق

عنه

جمع البيانات 
ودمجها 

ات وتحسينها على أدوات الاتصال الت ها، تحتاج إلى تنفيذ التغيير ا إلى تحليل البيانات وتفسير
ً
  لتحقيق استناد

سويق 
يمكنك استخدام أدوات مثل . أهدافك ومقاييسك WordPress Canvaأو  Hootsuiteأو  لإنشاء وتحديث أدوات 

.الاتصال الخاصة بك على الويب والمحتوى ووسائل التواصل الاجتماع  

ات  تنفيذ التغيير
وتحسينها 

  لديك باستمرار
.، تحتاج إلى التعلم والتكرار من بياناتك وتحليلاتك لتحسير  أدوات الاتصال التسويق  رالتعلم والتكرا



المحاضرة 

الثانية

القياس

Measurement  



:  Metrics for Marketingالتسويق س يمقايبلمقصود اما . 1

كاتتتطلب ايد بشكلالشر ير التسويقأقساممنمي   قيمه  التسويقسمقاييلذلك،.إنفاقهاتي 
ةخلالتحقيقها إلىالتسويقفريقيسعىللقياسقابلة .محددةزمنيةفي 

المثال،سبيلعلى
ا المقاييسأكي  ه  ما •

ً
؟التسويقلحملاتإقناع

ونيةالتجارةمواقعتجتذبهل• كةالخاصةالإلكير ا بالسرر
ً
؟الزوار منكافيًا عدد

؟التحويلمعدلات •
انيةالاستثمارعلىالإجمالى  العائد هوما • كة؟الخاصةالتسويقلمير  بالشر

  الصعبةالأسئلةهذهتنشأ •
.والرقميةالتقليديةالوسائطبيئاتمنكلف 



:  Metrics for Marketingس التسويق يمقايبلمقصود اما . 1

يلعملكلالتكلفةمثلالتسويق،مقاييستحاول
نقرةلكلةوالتكلف،(للمعلنمحتملعميلتوليد تكلفة)محتمل

  الإعلانعلىالنقر عند التكلفة)
حويل،التومعدل،(مرةكلف 

.الأسئلةهذهبعضعلىالإجابة
اتهذهالتسويقمقاييساستخداميمكن ءلأدا كمؤشر

،.نتالإنير عير إعلانيةحملةفعاليةلتقييمالتسويق وبالتالى 
علىقادريننكونوأنالمقاييسهذهنفهمأنالمهممن

.تطبيقها



: س التسويق يمقايباهمية . 2

الصلةذاتالصحيحةالمقاييستتبعبمكانالأهميةمنلذلك،
عبائيرغبقد المثال،سبيلعلى.المحددالعملبسياق
نتالمتصلغير التجزئة   بالإني 

ثلممقاييسقياسف 
اء  قيمةومتوسطالزوار   عدد متوسط مةبالعلا والوع  الشر
.التسويقفعاليةلقياسالتجارية



المحاضرة 

الثانية

ي تحليل 
 
استخدام الذكاء الصناعي ف

البيانات

Artificial Intelligence



:الذكاء الصناعي مفهوم استخدام . 1

علىالآلى  موالتعلالاصطناع  للذكاءالنطاقالواسعالتأثير دفعلقد 
ائحجميع بعصر الحاض  الوقتتسميةإلىالباحثير  المجتمعسرر
.الاصطناع  الذكاء

ير تفسعلىالنظامقدرةإلىالاصطناعي الذكاءيشير 
،البياناتهذهمنوالتعلمصحيح،بشكلالخارجيةالبيانات

التكيفخلالمنمحددةأهدافلتحقيقالتعلمهذا واستخدام
،كابلان)المرن .(2011وهاينلير 



ي تحليل البيانات. 2
 
:استخدام الذكاء الصناعي ف

تتطلباممهأداءعلىقادرةكمبيوتر وبرامجخوارزمياتتطوير يتضمن
ي،الذكاءعادة واتخاذ ،مالكلا علىوالتعرفالبصري،الإدراكمثلالبشر
.اللغةوترجمةالقرار،

ركاتمحوتحسير  التحويل،معدلتحسير  علىذلكتطبيقيمكن
يد الي  حملاتسلوكوتحليلالوصول،صفحةوتحسير  البحث،

،  
وب  .الكثير ذلكوغير العملاء،ومشاعر الإلكي 



:فوائد الذكاء الصناعي في تحليل البيانات.3
الاصطناع  الذكاءيساعد :والمحتوىالعروضتخصيص  

محتوىوالالعروضتخصيصف 
والتفاعلاتحالتصفسجلاتتحليلخلالمن.الفرديةواهتماماتهميولهعلىبناءا عميللكل

.السابقة
نتعي  الإعلاناتفعاليةتحسير  :الإعلاناتتوجيه مهور الجاستهدافخلالمنالإني 

لتصفحابياناتتحليلخلالمنذلكيتم.واهتماماتهمسلوكياتهمعلىبناءا المناسب
ونيةوالمواقعالاجتماع  التواصلمنصاتعلىوالتفاعلات .الإلكي 

الضخمهالبياناتتحليل:  
ودقة،بشعةاتالبيانهذهلتحليلهنا الاصطناع  الذكاءدور يأب 

  الهامةوالتوجيهاتالأنماطواستخراج
  استخدامها يمكنالت 

.تسويقيةالالقراراتاتخاذ ف 
وتأثير قيمةهموفلتحليلالتنبؤيةالتحليلات:الإيراداتونمو للعملاءالاستثمار عائد زيادة

.الأعمالعلىالتوصيات



ي تحليل البياناتتطبيقات .4
 
:الذكاء الصناعي ف

Reverse ChatGPT،  الاصطناع  بالذكاءتعملأداةوه
.العملاءمدخلاتعلىبناءا مخرجاتتوليد يمكنها 

ية،التجار العلامةمشاعر تحليلالأداة،هذهوتستخدم
خلاتمدلتحليلالآلى  والتعلمالطبيعيةاللغةمعالجة
.ياجاتهماحتلتلبيةخصيصًا مصممةردود وتوليد العملاء
كاتهذا ويساعد  ملاءالعمعتفاعلها تحسير  علىالشر
العملاءخدمةفرقعلىالعملعبءوتقليلورضاهم،

.لديها



المحاضرة 

الثانية

الرقمي التسويق 

Digital Marketing



: مفهوم التسويق الرقمي  . 1
ا الرقمي التسويقأصبحلقد

ً
  هعنغت  لا مكون

 
ف

اتيجيات   ثورةأحدثحيثالمعاضة،الأعمالاسي 
طريقةالف 

  
كاتبها تتواصلالت  .المستهدفجمهورها معالشر

متطورةو ثوريةبطريقةالرقم  التسويقتطور لقد 
اقاتخلالمنتشكيلهتمحيثباستمرار، الاخير

ات،التكنولوجية   والتغير
شبكاتور وظهالمستهلك،سلوكف 

.جديدة



: Digital Marketingالتسويق الرقمي  تطور . 2
الوصف الزمن

  تسويق منتجاتها من خلال 
 
كات ف ي وإنشاء مواقع الويببدأت الشر

 
وئ يد الإلكير الير ينبداية من تسعينيات القرن العشر 

  
 
كات ف الدفع لكل )استخدام إعلانات محرك البحث، والدفع مقابل كل نقرة وبدأت الشر

يقوم بها المستخدم على إعلاناتها( نقرة
أواخر التسعينيات إلى أوائل العقد 
ين الأول من القرن الحادي والعشر

كات  Twitterو Facebookع اكتساب منصات التواصل الاجتماع  مثل  شعبية، بدأت الشر
  استخدامها للإعلان والتفاعل مع العملاء

 
ف

منتصف العقد الأول من القرن 
ين الحادي والعشر

  استخدام التقنيات الحديثة لجمع 
 
كات ف وتحليل الإحصائيات حول أنشطة بدأت الشر

نت  . الأشخاص على الإنير
ً
ا لقد استغلوا هذه المعلومات لتخصيص المحتوى والإعلانات وفق

.للتفضيلات الفردية

إلى 2010من )فهم البيانات 
(الوقت الحاض  

ايد  كات بشكل مي   ، تستخدم الشر وتر برامج الكمبي-برامج الدردشة الآلية الذكاء الاصطناع 
ي تتفاعل مع المستخدمير  

لتحسير  خدمة العملاء-النر
قصص اتجاه للمواد المؤقتة، مثل ظهر  Instagram.  تجذب الاختبارات والاستطلاعات

الأفراد بمعلومات مسلية

الحالى  الوقت



؟أيهما أفضل:التسويق الرقمي مقابل تحليلات البيانات التسويقية. 3

وي    جهو الرقمي للتسويقالأساسي الهدف عير ياءللأشالير
نت االتجاريةالأهدافتلبيةمعالإني 

ً
.أيض

بياناتالتحليلتستلزمالبياناتتحليلاتفإنذلك،ومع
المهنتانهاتان.القراراتخاذ عمليةومساعدةثاقبةاستنتاجاتلإنتاج

  اعد تسجوهريةرؤىالبياناتتحليلاتتوفر حيثمتكاملتان،
ف 

كاتتحتاج.الفعالالرقم  التسويق أجلمنالمجالير  دمجإلىالشر
ةبالبياناتمدفوعةخططإنشاء الأداءز تعزيعلىتعملومستنير
.العام



:  الخلاصة

  
ة،هذهف    الأساسيةالمفاهيمتناولنا المحاض 

بياناتتتحليلا ف 
ائلووسالعملاء،علاقاتوإدارةالضخمة،البياناتمثلالتسويق
،التواصل تخدامواسوالقياس،التسويق،والاتصالات الاجتماعي
ي الاصطناعي الذكاء

 
،الرقمي قوالتسويالتسويق،بياناتتحليلف

بالإضافةويقالتسبياناتبتحليلاتالمفاهيمهذهعلاقةعنوتعلمنا 
.وأهميتهااستخدامها إلى



Thank You


