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التجزئةمقدمة حول 



التجزئةحول مقدمة 1.
  لموقعكزائر كليحمل

ون   الإلكتر
 
اليبالأسبعضثمةذلكمعفريدة،شخصيّة

  المستخدمي   لتصنيف
ما وهو مجموعة،كلمقاييستحليلثمومنمجموعات،ف 

طلق
ُ
.بالتجزئةعليهي

  التجزئة
ونيةالمواقعسياقف  الزوار نيفتصعمليةه  الرقم  والتسويقالإلكتر

كةخصائصعلىبناء  فئاتأو مجموعاتإلىوالمستخدمي    ،محددةاتسلوكيأو مشير
.أفضلنتائجوتحقيقالتجربةلتخصيصوذلك
  لموقعكزائر كللأننظرًا 

ون  تمامات،الاهمثل)فريدة"شخصية"يمتلكالإلكتر
ياتالتصفح،سلوك ،الموقعالسابقة،المشتر  

وريمنحيصب،(ذلكوغت  الجغراف  الض 
  وتصنيفهمسلوكياتهملتحليلمتقدمةأساليباستخدام

.تشابهةممجموعاتف 



ونية؟1.1 ي المواقع الإلكير
ر

كيف تتم عملية التجزئة ف
مثل : التجزئة بناءً على السلوك

  يزورونها •
  يتصفح، أو مدة الزيارة، تتبع الصفحات التر

. ونهانوع المنتجات التر
مي   مستخد"، "مستخدمي   متكررين"، "مستخدمي   جدد"يمكن تصنيف الزوار إلى •

اء ولكن لم ي" )مستخدمي   متخليي   "، و"مهتمي    (.  كملواأولئك الذين بدأوا عملية شر
مثل: التجزئة بناءً على الخصائص الديموغرافية

، اللغة، الدخل، أو الحالة الاجتماعية•  
.  العمر، الجنس، الموقع الجغراف 

•  
يمكن توجيه عروض أو محتوى مخصص حسب الفئة العمرية أو الموقع الجغراف 

.للمستخدم



ونية؟كيف 1.2 ي المواقع الإلكير
ر

تتم عملية التجزئة ف

إذا كان الزوار قد وصلوا إلى الموقع من خلال : التجزئة بناءً على المصادر أو القنوات
يد الإعلانات المدفوعة، وسائل التواصل الاجتماعي ، محركات البحث ، أو رسائل التر

  
ون   يتيح . الإلكتر

ً
ا إلى هذا النوع من التجزئة تخصيص الحملات الدعائية أو العروض استناد

. المصدر الذي جاء منه الزائر
مثل: التجزئة بناءً على التفاعل مع الموقع

اء، أو الزوار الذين قاموا بإضافة منتجات إلى سلة التسوق ولكن لم يكملوا عملية• الشر
(.يومثل تحميل تقرير أو مشاهدة فيد)الذين قاموا بالتفاعل مع محتوى معي   

هم على يمكن إرسال رسائل مخصصة أو تقديم عروض لاستعادة هؤلاء الزوار وتحفت   •
اء .إتمام عملية الشر



الإلكترونيفي التسويق أهمية تحليلات التجزئة  1.3.

ر تخصيص التجربة• ات، يمكن من خلال فهم سلوك الزوار وتصنيفهم إلى مجموع: تحسير
. تقديم محتوى وعروض ملائمة لكل مجموعة على حدة، مما يعزز تجربة المستخدم

من خلال استهداف الزوار برسائل وعروض مخصصة، يمكن: معدلات التحويلزيادة •
(.أي تحويل الزوار إلى عملاء فعليي   )تحسي   نسبة التحويل 

ي الحملات التسويقية•
ر

بناء  على بتخصيص الإعلانات والعروض: تحقيق فعالية أكير ف
.رالفئات المستهدفة، يمكن تقليل تكلفة الإعلان وزيادة العائد على الاستثما

• 
ً

  مجموعات: تحليل البيانات بشكل أكير تفصيل
 
مختلفة تحليل يتيح تصنيف الزوار ف

ة حول تح سي   مقاييس وأداء كل مجموعة على حدة، مما يساعد على اتخاذ قرارات مستنت 
اتيجيات التسويق .الموقع أو استر



:أدوات وتقنيات تحليلات التجزئة1.4

Google Analytics  من تقارير تحليلية متقدمة حول سلوك الزوار ويمكنكيوفر
.تقسيم المستخدمي   إلى فئات بناء  على مختلف المقاييس

 مثل : العملاء علاقات إدارة أدواتSalesforce  أوHubSpot، تتيح تتبع  
التر

.  سلوكيةالتفاعلات مع العملاء وتصنيفهم بناء  على البيانات الديموغرافية أو ال

مثل : أدوات تخصيص المحتوىOptimizely  أوDynamic Yield، تسمح  
التر

.بتقديم محتوى مخصص بناء  على سلوك الزوار
https://www.optimizely.com/login/ & https://www.dynamicyield.com/

https://www.optimizely.com/login/
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مقاييس تحليلات التجزئة



:مقاييس التجزئة. 2
اتأو المعايير هي التجزئةمقاييس ي المؤشر

لتحليلامهااستخديتمالتر
ائحأو مجموعاتإلىالجمهور وتقسيم لوكياتهم،سعلىبناء  مختلفةشر

.خصائصهمأو احتياجاتهم،
ر المستفاعلكيفيةلفهمأساسيةتعتير المقاييسهذه معتخدمير

  الموقع
ون    وتساعد التجاريةالعلامةأو الإلكتر

تخصيصف 
اتيجيات .التسويقاستر

 ي
ر

وتعتمد متنوعةالمقاييستكونأنيمكن،الرقميةالتجزئةمجالف
ويلات،التحتحسي   التفاعل،زيادةكانتسواءالمحددة،الأهدافعلى
.العملاءرضا زيادةأو 



:المقاييس السلوكية .2.1

المقاييس 

السلوكية
(Behavioral

Metrics)

مدة الزيارة

عدد الصفحات 
المشاهدة

المحتوى 
المتفاعل معه

التفاعل مع سلة 
التسوق

يمكن أن تساعد هذه . الوقت الذي يقضيه الزائر على الموقع

المدة في تصنيف الزوار المهتمين والمشتركين إلى شرائح 
.مختلفة

يمكن أن يشير . عدد الصفحات التي يزورونها في جلسة واحدة

.المحتوىهذا إلى مدى اهتمام المستخدمين أو تفاعلهم مع 

تحليل المحتوى الذي يتفاعل معه الزوار مثل المقالات، 
.الفيديوهات، أو المنتجات المعروضة

إزالة منتجات، /إضافة)كيف يتفاعل الزوار مع سلة التسوق 
(.إتمام عملية الشراء، إلخ



)العمر . 1. تخصيص العروض التسويقية بناءً على البيانات الديموغرافية للعملاء: متجر إلكتروني لبيع الملابس الهدف: مثال عملي Age)  المقاس

سنة يشترون 24-18بعد تحليل البيانات، يكتشف المتجر أن الزوار الذين تتراوح أعمارهم بين : التحليل. الزوار من فئات عمرية مختلفة: الديموغرافي

يقوم : التطبيق. سنة يميلون إلى شراء ملابس رسمية أو ملابس للعمل50-35ملابس رياضية بأسعار متوسطة بينما الزوار الذين تتراوح أعمارهم بين 

مثلمع إعلانات عبر منصات ( 24-18)حملة خاصة للملابس الرياضية للشباب : المتجر بإطلاق حملات تسويقية مخصصة بناءً على الفئة العمرية

(Demographic Metrics)المقاييس الديموغرافية. 2.2
العمر

تصنيف الزوار حسب •
م الفئات العمرية لتقدي
محتوى يتناسب مع 

اهتمامات كل فئة

الجنس

يمكن تخصيص •
العروض والمحتوى 
حسب الجنس لتلبية 

احتياجات كل مجموعة 
.بشكل أفضل

الموقع 
الجغرافي

معرفة من أي بلد أو •
مدينة يأتي الزوار يمكن
أن يساعد في تخصيص

العروض حسب 
.الاحتياجات المحلية

الدخل قد تصنيف الزوار وفقاً للمستوى الدخلي

ب يساعد في تقديم منتجات أو خدمات تناس

القدرة الشرائية لكل مجموعة

يقية بناءً تخصيص العروض التسو: متجر إلكتروني لبيع الملابس الهدف: مثال عملي

.  على البيانات الديموغرافية للعملاء

البيانات، بعد تحليل: التحليل. الزوار من فئات عمرية مختلفة: الديموغرافيالمقياس 

سنة يشترون ملابس 24-18يكتشف المتجر أن الزوار الذين تتراوح أعمارهم بين 

سنة يميلون 50-35رياضية بأسعار متوسطة بينما الزوار الذين تتراوح أعمارهم بين 

.إلى شراء ملابس رسمية أو ملابس للعمل

حملة : العمريةيقوم المتجر بإطلاق حملات تسويقية مخصصة بناءً على الفئة: التطبيق

مع إعلانات عبر منصات مثل ( 24-18)خاصة للملابس الرياضية للشباب 
Instagram وTikTok.  ًتعرض ملابس ( 50-35)حملة تستهدف العملاء الأكبر سنا

.Google Adsأو  Facebookرسمية عبر إعلانات على 



Product-related Behavioral)المقاييس السلوكية المتعلقة بالمنتجات .2.3 Metrics )

والخدماتالمنتجاتمعالمستخدمي   تفاعلكيفيةإلىالمقاييسهذهتستند  
.تقدمهاالتر

 ي التكرار
ر

اءف Purchaseالشر Frequency)):المراتعدد قياس  
المستخدمفيها يقومالتر

اء ةخلالبالشر   هذا يساعد .معينةزمنيةفتر
 
أو"كررينمتمستخدمي   "إلىالعملاءتصنيفف

."جدد"
الطلبمتوسطقيمة(Average Order Value, AOV):العميلينفقهالذيالمبلغ  

 
كلف

اءعملية .الطلبقيمةحسبفئاتإلىالعملاءتقسيميمكن.شر
اءأنماط Buyingالشر Patterns)):يالذيالوقتمثل وقاتأأو الأسبوعأيام)العملاءفيهيشتر

Preferred)المفضلةالمنتجات.معينةلمنتجاتمعينةتفضيلاتأو (اليوممنمعينة
Products):الأكت  أو مبيعًا الأكت  المنتجاتتحليل 

 
.تفاعل
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روابط الاحالة



روابط الإحالة و التجزئة .3
الإحالةروابط(Referral Links) التجزئةو(Segmentation)  

 
الرقم  التسويقعالمف

ونيةوالتجارة ا يرتبطانالإلكتر
ً
ا،ارتباط

ً
ي الإحالةروابطتساعد حيثوثيق

ر
البياناتجمعف

كاتةالتجزئتمكنبينما الخدمة،أو الموقعإلىالمستخدمي   وصولبكيفيةالمتعلقة منالشر
ر هؤلاءوتحليلتصنيف ا المستخدمير

ً
ئصهمخصاأو اهتماماتهم،،لسلوكياتهموفق

.الديموغرافية

القناةأو الزائر مصدر إلىتشت  معلوماتعلىتحتويروابطه  الإحالةروابط  
منها جاءالتر

  الموقعإلى
ون  .الإلكتر

ستخدمالروابطهذه
ُ
  شائعبشكلت

 
Affiliate)بالعمولةالتسويقف Marketing)،التسويق

إلىالزوار وصولكيفيةتتبعيتمحيثالمدفوعة،الإعلاناتأو ،الاجتماعيةالشبكاتعير 
.مصدرأيومنالموقع



ر روابط الإحالة العلاقة .3.1 :و تحليل التجزئة بير

  مهمًا دورًا تلعبالإحالةروابط•
 
  المصادر حولالبياناتجمعف

بينما ،لموقعاإلىالزوار جلبتالتر
ائحإلىالزوار لتصنيفالبياناتهذهتستخدمالتجزئة ا متشابهةشر

ً
.وخصائصهملوكهمسإلىاستناد

فعاليةيعزز مما والتحويلات،التفاعللزيادةالتسويقيةالتجربةتخصيصيمكنالشكل،بهذا •
  ويسهمالتسويقيةالحملات

 
.الموقعأداءتحسي   ف

 إعلاناتمنجاؤوا الذينالزوارGoogle يختلفونقد  
 
كةمشار منجاؤوا الذينالزوار عنسلوكهمف

..Instagramعلى
الزوار تصنيفيمكنالإحالة،روابطباستخدام  

 
Googleمنالزوار ":مثلمجموعاتف Ads"،

كاءمنالزوار "أو،"Instagramمنالزوار " ئلبرسامستهدفةتكونأنيمكنمجموعةوكل،"الشر
.مختلفةتسويقية



:النتائج

• )عمر العميل قيمة  CLV) .دولار1500هي 

:روابط الإحالة وتحليل أداء القنوات  3.2
ي أفضلبشكلتعملالقنواتأيمعرفةلكتتيحالإحالةروابط

ر
أو )لزواراجذبف

أنيمكنالبياناتهذه.قناةلكلوالتفاعلالتحويلمعدلتحليلخلالمن(العملاء
  تساعد 
ا الجمهور تجزئةف 

ً
االأكير القنواتإلىاستناد

ً
.نجاح

يد عتر التسويقحملاتتكونقد المثال،سبيلعلى ي الير
ونر معنجاحًا كت  أ الإلكير

كاءعتر إحالةروابطمنيأتونالذينالزوار  Facebookإعلاناتتكونقد بينما الشر
.الجددالزوار معنجاحًا أكت  
صيصبتخيسمحما ،مجموعةكلتفضيلاتتحديد يتمالإحالة،روابطخلالمن

.فئةكلاحتياجاتمعلتتناسبالتسويقحملاتأوالعروض



ر الحملات التسويقية الموج. 3.3 :هةروابط الإحالة وتحسير
ر  لزوار بناء  باستخدام روابط الإحالة، يمكن تصنيف ا: الحملات التسويقية الموجهةتحسير

.ك الروابطوبذلك يمكن توجيه عروض مخصصة بناءً على تلعلى كيف وصلوا إلى الموقع، 
ا الأكت  ه  المجموعاتمنأيبتحديد تسمحالتجزئة

ً
هدفحقيقلتأو للتحويلاستعداد

، اءعمليةإجراءمثلمعي     التسجيلأو شر
 
ةف يديةالنشر خصيصتيمكن،وبذلك.التر

ويجيةالحملات .فعاليةأكير بشكلالير
كاءمنإحالةروابطعير الزوار :مثال أو ا خاصً خصمًا يتوقعونقد عمولةتسويقشر

ا يتلقونقد المدفوعةالإعلاناتعتر وصلوا الذينالزوار بينما حوافز،
ً
ا مخعرض

ً
يعتمد تلف

  سلوكهمعلى
 
.البحثف



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

ة ؟تجربة المستخدم الشخصيو تعزيز روابط الإحالة 3.4

در الذي من خلال تتبع روابط الإحالة، يمكنك تحليل سلوك الزوار بناء  على المص•
  
ر تخصيص التجربةجاءوا منه، مما يساعد ف  .تحسير

مع تتماشر تقديم محتوى مخصص أو عروض خاصة باستخدام التجزئة، يمكن •
  وصلوا بها إلى الموقع

.توقعات الزوار بناء  على الطريقة التر
إذا وصل الزائر من حملة تسويق عتر الشبكات الاجتماعية، يمكن تقديم محتوى : مثال

يتعلق بالمواضيع الرائجة أو العروض المرتبطة بهذه الحملة، بينما لو وصل الزائر من
ي إعلانات البحث المدفوع، 

يمكن تقديم عرض خاص يعتمد على كلمات البحث التر
.أدخلها



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

؟يتم ذلك عملياًكيف .3.5
.تتبع الأداء وتحليل البيانات

ثلمأدواتباستخدامالبياناتتحليليتمالروابط،هذهعتر الزوار وصولعد 
Google Analyticsالموقعمعالزوار تفاعللتتبع.

ستخدمالبياناتهذه
ُ
  ت

 
المصدر علىناء  بالزوار تصنيفيمكنحيثالتجزئة،عمليةف

.مفصلبشكلسلوكهموتحليلمنهجاءوا الذي
اتيجيات التسويقية :تخصيص الاسير

روض بناء  على تحليل بيانات روابط الإحالة، يمكن تخصيص الرسائل التسويقية والع
.لتناسب كل فئة بشكل أفضل، مما يزيد من فرص التحويل

.



:مثال توضيحي . 3.6
ونيًا متجرًا تدير أنكتخيل:توضيح  مثال• .نتالإنتر عتر الملابسلبيعإلكتر
Googleمنإحالةروابط:متعددةمصادر منالزوار لتتبعمختلفةإحالةروابطتستخدم•

Ads: صةخاعروضأو خصوماتعنالبحثإلىيميلونالإعلاناتهذهعتر القادمي   الزوار.
ر الزوار :Instagramمنإحالةروابط• بالأزياءاهتمامًا يظهرونInstagramمنالقادمير

.الجديدةوالتصاميمالحديثة
كاءمنإحالةروابط• ونمتوقعي   عملاءيكونوا أنيمكنالزوار هؤلاء:الشر هتمامهماعنيعتر

.المتخصصةالمواقعأو المدوناتعتر 
ي تساعدكهنا التجزئة•

ر
ةمجموعاتإلىالزوار هؤلاءتصنيفف ر الذيالمصدر علىبناء  ،متمير

حتياجاتهمايناسببشكلمجموعةلكلالتسويقيةالرسائلأو العروضوتخصيصمنه،جاءوا 
.واهتماماتهم



المحاضرة 

الثامنة

صفحات الهبوط



صحفات الهبوط.4
تخاذ لا دفعهمأو الزوار بياناتجمعمثل،فقطواحد لغرضمصممةويبصفحةهي الهبوطصفحة

اءمثل)معي   إجراء .(التسجيلأو الشر
 

ً
خصم،مثل)مغريعرضعلىوتحتوي،ومباشر بسيطبشكلمصممةالهبوطصفحاتتكونما عادة

  محتوىأو 
.(مجان 

 اكك)الزوارمنالبياناتجمعمثل،التحويلاتبتحقيقمتعلقةالأهدافهذهتكونما غالبًا   الاشتر
 
ف

ة   التسجيلأو الإخباريةالنشر
 
اءمثل)معي   إجراءإلىالزوار دفعأو ،(حدثف محتوىيلتت   أو منتجشر

.(معي   
 اتيجياتمنأساسيًا جزءًا الهبوطصفحاتتعتير الصفحاتنعوتختلف،الرقمي التسويقاسير

ونيةللمواقعالتقليدية   الإلكتر
منقليلعدد و أواحد عرضعلىتركزحيثعاممحتوىعلىتحتويالتر

ي الصلةذاتالعروض
.محددقرار اتخاذ نحو الزائر دفعإلىتهدفالتر



ر التجزئة وصفحات . 4.1 الهبوطالعلاقة بير
 ي تخصيص صفحات الهبوط لتناسب احتياجات التجزئة

ر
لزوار بشكل اتساعد ف

، مما يؤدي إلى تحسي   معدل التحويل وزيادة الفعالية .أكتر
:التخصيص للمحتوى والعروض

 يمكنك إنشاء ،تقوم بتقسيم جمهورك بناءً على اهتماماتهم أو سلوكياتهمعندما
يحة .صفحات هبوط مخصصة لكل شر

قد تجد أن الأشخاص الذين يهتمون ب: مثال ، ر الرياضة إذا كنت تروج لمنتج معير
، يحتاجون إلى رسائل مخصصة عن كيفية استخدام المنتج لتحسي   أدائ  

هم الرياض 
لفوائد العامة قد يهتمون برسالة حول ابينما الأشخاص الذين يهتمون بالصحة 

.الصحية لهذا المنتج



ر التجزئة وصفحات 4.1.1 الهبوطالعلاقة بير

ر تجربة  (:(User Experienceالزائرتحسير
  تساعد المخصصةالهبوطصفحات

منفئةكللتخصيصًا أكت  تجربةتقديمف 
 .الزوار

ً
لالرسائتعديليمكنك،الزوارلجميعالصفحةنفسعرضمنبدل

.أفضلبشكلحاجاتهملتناسبوالعروض
  مجال التعليم، يمكن أن تكون لديك صفحة هبوط مخصصة : مثال

إذا كنت تعمل ف 
ن لطلاب الجامعات تختلف عن صفحة الهبوط المخصصة للمهنيي   الذين يبحثون ع

  
  جعل العرض أكت  صلة بالجمهور المستهدف. تدريب مهت 

.هذا يساعد ف 



ر التجزئة وصفحات الهبوط4.1.2 :العلاقة بير
Conversion Rate))زيادة معدل التحويل 

ا الزائر يتلقر عندما 
ً
 أكت  يكونهفإناحتياجاته،أو اهتماماتهيوافقمخصصًا عرض

 
ميل

اءأو التسجيلمثل)المطلوبالإجراءلاتخاذ    :مثال.(الشر
لمنتجيةتسويقحملةف 

.صح  

، "نفقدان الوز "قد يكون لدى العملاء المهتمي   بالتخسيس صفحة هبوط تركز على 

وط تركز بينما العملاء المهتمي   بالحفاظ على الصحة العامة قد يجدون صفحة هب
".تحسي   الصحة العامة"على 



ر التجزئة وصفحات الهبمثال عملىي اخر .4.1.3 وطتوضح العلاقة بير
ي : مثال 

: متجر رياضر
الرياضية، يمكن إذا كنت تدير متجرًا رياضيًا وتروج لمنتجات مختلفة مثل الملابس الرياضية والأدوات

:أن تقوم بتقسيم جمهورك إلى

.لالطريقة، يصبح العرض أكير دقة وجاذبية لكل فئة، مما يزيد من فرص التحويبهذه 

رياضيةصفحة هبوط تحتوي على عروض للملابس ال•
ةعشاق اللياقة البدني

قدم صفحة هبوط تحتوي على عرض خاص لكرات ال•
لاعبو كرة القدمأو أحذية رياضية



المحاضرة 

الثامنة

ل شعة الاتصال ونظام التشغي
والمتصفح



الاتصال ونظام التشغيل والمتصفحشعة . 5
 ي موقعكزوّار سلوكعلىالتكنولوجيا تؤثر

ر
ون كنتإذا ثال،المسبيلعلى.الإلكير

  
لمنتعان 

ّ
إلىشت  يربما فذلكالضعيف،الاتصالأصحابلدىمرتفعارتداد معد

ةطول
ّ
  المد

  موقعكيستغرقها التر
 
المختلفةاتللمتصفحيمكنكذلك،.التحميلف

الموقعزوّار علىذلكتأثت  دراسةعليكيحتمما وهو متباينة،بطرقموقعكتعرضأن

المستخدمون ذو الاتصال
السريع يحصلون على 
تجربة أسرع، مما قد 

يعزز تفاعلهم مع 
المحتوى ويزيد من 

.احتمالية التحويل

المستخدمون ذوو الاتصال 
البطيء قد يواجهون تأخيرًا 
في تحميل صفحات الهبوط، 

مما يؤدي إلى تجربة 
مستخدم سيئة ومعدل ارتداد 

(Bounce Rate) مرتفع

ع 
ري

س
 ال

ال
ص

لات
ا

يء
ط
صال الب

لات
ا



:كيفية الاستفادة من السرعة في التجزئة.5.1

الوصف المستخدم

.يمكن أن يُعرض عليهم نسخة خفيفة أو مبسطة من الصفحة المستخدمون ذو الاتصال . 1
ء  البط 

  
، يمكن أن يتم توجيههم إلى صفحات تحتوي على محتوى غت 

.مثل الفيديوهات أو الصور عالية الجودة
المستخدمون ذو الاتصال . 2

الشي    ع

أو  Google Analyticsمن خلال أدوات تحليل الويب مثل 
خدمي   أدوات تحليل الأداء، يمكن تتبع شعة الاتصال للمست

.ومن ثم تقسيم البيانات بناء  على الشعة

تحليل البيانات. 3



ه على .5.2 التجزئةنظام التشغيل وتأثير
 نظام التشغيل(Operating System) ) النظام الذي يدير الجهاز هو

أو ،Windows،macOS،Androidالذي يستخدمه الزائر، مثل 

iOS مه، وهو سلوك المستخدم حسب نظام التشغيل الذي يستخديختلف

.التجزئةما يمكن أن يؤثر على تحليل 

 :macOSأو  Windowsنظام 

قد يفضل المستخدمون على أجهزة
الكمبيوتر تجربة أكثر تفصيلاً 

ور مثل الص)وعرضًا أكبر للمحتوى 
(.والفيديوهات عالية الجودة

التطبيقات iOSأو  Androidنظام 
ةإعلانات ترويجية موجهة مبسطة وسريع



ي التحليل وال.5.3
ر

:تجزئةكيفية استخدام نظام التشغيل ف
الوصف المستخدم

تأكد من أن صفحة الهبوط متوافقة مع التصميم المتجاوب 
(Responsive Design) بحيث تكون الصفحة سهلة ،

ة الاستخدام على الشاشات الصغت 

لمستخدم  الهواتف . 1
المحمولة

 مثل ال
 
ا وتفاعل

ً
فيديوهات يمكنك تقديم محتوى أكت  تعقيد

.التفاعلية أو الرسوم البيانية
لمستخدم  أجهزة الكمبيوتر. 2

ية من خلال تحليل البيانات، يمكنك معرفة النسب المئو 
مثل )للمستخدمي   الذين يستخدمون أنظمة تشغيل معينة 

Windows  مقابلiOS أوAndroid).  بناء  على ذلك، يمكنك
.جموعةتعديل حملاتك التسويقية لتناسب تفضيلات كل م

تحليل البيانات. 3



تأثت  المتصفح على تجربة المستخدم. 5.4
التوافق مع بعض التقنيات  

الحديثة، بعض المتصفحات قد تواجه مشكلات ف 
..JavaScriptأو HTML5مثل 

Google Chrome  وSafari  نة ب  قد يدعمان أداء أفضل للتطبيقات الحديثة مقار
Internet Explorer  أوEdge،بعض التطبيقات  

الذي قد يواجه مشكلات ف 
.الحديثة

 متصفحوChrome  أوFirefox:  يكي محتوى تفاعلىي وديناميمكنهم الحصول على
.مثل الرسوم المتحركة أو الفيديوهات

 باستخدام أدواتGoogle Analytics  أو تتبع الأحداث، يمكنك معرفة أي
.المتصفحات يستخدمها جمهورك



المحاضرة 

الثامنة

ي 
ر

الموقع الجغراف



:ROIحساب 

ي . 6
ر

المــــوقــــــع الجـــغراف

ي 
ر

  الموقع الجغراف
 
يمكن .  العالميشت  إلى المكان الذي يتواجد فيه المستخدم أو الزائر ف

  بدقة باستخدام
:أن يتم تحديد الموقع الجغراف 

 عنوانIP:  ستخدم
ُ
ه لتحديد الدولة، المدينة، وحتر الح  الذي يتواجد فيي
.المستخدم

 بياناتGPS: التطبيقات الجغرافيتوفر دقة أعلى  
 
ة مثل ، ويمكن استخدامها ف

.الهواتف الذكية
عتر أدوات مثل : تحديد الموقع عير المتصفح أو الأجهزة المحمولةGoogle 

Maps API



https:///hub/%D8%A7%D8%AF%D8%A7%D8%B1%D8%A9-
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ي على التجزئة؟كيف 6.1
ر

يؤثر الموقع الجغراف

ي الموقع
ر

ي مهمعاملهو الجغراف
ر

  البياناتوتحليلالتجزئةف
التسويقف 

، الموقععلىبناء  للمستخدمي   التجربةتخصيصعلىيساعد حيثالرقم 
  
 
.فيهيتواجدونالذيالجغراف

للموقعيمكن  
اء،السلوكياتعلىكبت  بشكليؤثر أنالجغراف  شر

،واهتمامات عاليةفلتحسي   قويةأداةوهو واحتياجاتهم،المستخدمي  
.الهبوطوصفحاتالتسويقيةالحملات



https:///hub/%D8%A7%D8%AF%D8%A7%D8%B1%D8%A9-
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ي على التجزئة؟كيف 6.1.1
ر

يؤثر الموقع الجغراف

ةكباختلافاتهناكتكونأنيمكن:البلدحسبالتجزئة بي   ت 
  البلدان

على.والعروضللإعلاناتالأشخاصاستجابةكيفيةف 
ا الخليحر  السوقيتطلبقد المثال،سبيل

ً
ا قيًا تسويعرض

ً
مختلف

.السوقواحتياجاتثقافيةاختلافاتبسببالمضيالسوقعن
المدينةحسبالتجزئة:  

 
تقسيميمكنالحالات،بعضف

إذا المثال،سبيلعلى.الأحياءحتر أو المدينةحسبالجمهور 
  مطعمًا تدير كنت

  ترغبقد معينة،مدينةف 
يصتخصف 

.المدينةتلكسكانلتناسبالعروض
الطقسأو المناخحسبالتجزئة:  

 
أنيمكنالأحيان،بعضف

  الطقسعلىالعرضيعتمد 
  ويةشتملابسمثل)المنطقةف 

ف 
  صيفيةملابسأو الباردةالمناطق

.(الحارةالمناطقف 

التجزئة حسب 
الموقع

التجزئة حسب 
المناخ أو الطقس

التجزئة حسب 
البلد

التجزئة حسب 
المدينة



https:///hub/%D8%A7%D8%AF%D8%A7%D8%B1%D8%A9-
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ي على التجزئة؟كيف 6.1.2
ر

يؤثر الموقع الجغراف
الموقعيساعد أنيمكن  

  الجغراف 
  السلوكتحليلف 

ان    دمونفالمستخ.الشر
ف 

:المثاللسبيعلى.مختلفةوسلوكياتاهتماماتلديهميكونقد مختلفةمناطق
ي المستخدمون

ر
ىالمدنف .الحديثةءالأزيا أو التقنيةالمنتجاتيفضلونقد الكير

ي المستخدمون
ر

الخدماتأو يديةالتقلالمنتجاتب أكت  يهتمونقد الريفيةالمناطقف
.المحلية

جمهورًا تستهدفكنتإذا :التوقيتتخصيص  
 
يمكنة،مختلفزمنيةمناطقف

منيةالز المنطقةمعيتناسببما العروضأو الإعلاناتإرسالتوقيتتخصيص
.للمستخدمي   



https:///hub/%D8%A7%D8%AF%D8%A7%D8%B1%D8%A9-
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ي على التسويق والتجزئة. 6.2
ر

:أمثلة لتأثير الموقع الجغراف
المحلىي التسويق:1مثال
 الملابسلبيعمتجر لديككانإذا  

 
وقعالماستخداميمكنكيففإليكجدة،مدينةف

  
 
:الجغراف

ي   للمقيمخاصةخصوماتعرضمع،جدةمنللزوار الهبوطصفحةتخصيصيمكنك  
 
ف

.المدينة
ي الموقعتتبعخلالمن

ر
ر الجغراف نتعير للمستخدمير أو معينةتجاتمنإظهار يمكنك،الإنير

  العروض
ا أكت  تكونالتر

ً
  شيوع

 
  الصيفملابسمثلالمدينة،هذهف

 
.جدةف

جميععلى%20خصم"مثل)فقطلجدةموجهةإعلاناتتعرضأنيمكن:محليةإعلانات
ي المنتجات

ر
ي فرعنا ف

ر
."(جدةف
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والتجزئةأمثلة لتأثير الموقع الجغرافي على التسويق 6.3

 بيع تخصيص المحتوى حسب الطقس إذا كنت تدير متجرًا ل: 2مثال
.  المحلىي يمكنك تخصيص صفحة الهبوط بناءً على الطقسالملابس، 

مناطق باردة : على سبيل المثال  
 
  الشتاء ف

 
مريك  أو مثل الشمال الأ )ف

ا على الملابس الشتوية(أوروبا
ً
.، يمكن أن تقدم عروض

  
 
ي مناطق حارة ف

ر
ق آ)الصيف ف ، (سيامثل منطقة الخليج أو جنوب شر

.يمكن أن تقدم ملابس صيفية خفيفة أو نظارات شمسية



المحاضرة 

الثامنة

الزوار لأول مرة
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الزوار لأول مرة . 7
First-timeمرةلأولالزوار  Visitors))موقعكيزورونالذينالأشخاصهم  

ون  الإلكتر
.التجاريةالعلامةأو الموقعمحتوىمعالتفاعللهميسبقولممرة،لأول

.i ي خاصةأهميةذو الزوار منالنوعهذا يعتتر
ر

لوكستحليلو الرقمي التسويقف
الجدد الزوار مععلاقةلبناءالفرصةهذهاستغلاليمكنكحيثالمستخدم،
هم اءو أالتسجيلمثل)مرغوبةإجراءاتواتخاذ الموقعمعالتفاعلعلىوتحفت   .(الشر

:مرةأهمية الزوار لأول 
ة لتوسيع نطاق جمهورك وزيادة قاعدة العملاءالجدد الزوار  مع التعامل. يمثلون فرصًا كبت 

  تحقيق أهدافك 
 
.التسويقيةهؤلاء الزوار بشكل صحيح يمكن أن يساعد ف



؟  "التجزئة"مع " الزوار لأول مرة"كيف تتداخل . 7.1
ي مجال تحليل البيانات وإدارة علاقات العملاء

ر
ه ، وكل منهما لهما أداتان قويتان تستخدمان ف

اته الخاصة .مت  
(:جديد أو عائد)التجزئة بناء  على حالة الزائر 

ارنة لديهم احتياجات وتجربة مختلفة مق( الذين يزورون الموقع لأول مرة)الزوار الجدد 
:على سبيل المثال. بالزوار العائدين

ي أو توجيهي الزوار الجدد قد يحتاجون إلى •
عن خدماتك ليعرفوا المزيد محتوى تعريفر

.أو منتجاتك
ي الانبينما الزوار العائدين •

ر
تقال بشعة قد يكونون على دراية بما تقدمه ويرغبون ف

(.مثل العروض أو المنتجات المفضلة)إلى ما يهمهم 



:  الخلاصة. 8
وعاتمجمإلىالجمهور تقسيمعمليةهو التجزئةتحليلات
وقعالم،الزوارسلوكمثلمعينة،خصائصعلىبناء  محددة

،  
 
ذلكاعد يس.الزيارةمصدر حتر أو المستخدم،الجهاز الجغراف
زيادةو،يةالتسويقالفعاليةزيادة،المستخدمةتجربةتحسي   

.والعائدينالجدد الزوارمعالعلاقةتعزيز و التحويلات



المحاضرة 

الثامنة

شكراً لحسن استماعكم


