
 معهد العلوم الاقتصادية والتجارية وعلوم التسيير            المركز الجامعي عبد الحفيظ بوالصوف ميلة
   الأول السداستتي        تستت ي  التخصتت     تجاريتت علتت   القستت      1ماستت    المستتتو  
 2026-2025 السنة تطبيقات في ال س ي  ال قمي                              المقياس 

 من إعداد الأستاذ  ع. بن الطيب 

 أه  مؤشرات قياس الحملات التسويقية الرقمية    10المحاضرة رق  
النسب  المئ ي  للعدد الإجمالي للزيارات ال ي شاهدت صفح  واحتتدف فقتت  متت    (Bounce rate) معدل الارتداد -01

      .م قعك مقس ما على مجم ع عدد الزيارات كلها ال ي أتت للم قع في ف  ف معين 
 100عدد الزيارات الكلي( ×  /للزيارات  الفعليمعدل الارتداد = )العدد 

 :معدل الارتداد الم تفع يدل على
 .إذا كان ال قت الذي يقضيه الزائ  كبي ا فهذا يعني أنه وجد ما ي يد •
 .إذا كان ال قت الذي يقضيه قصي ا جدا فالزائ  لم يجد ما يبحث عنه •
 .معدل الارتداد الم تفع في صفحات الهب ط لبيع المن جات مؤش  جيد •
 .معدل الارتداد الم تفع على الم اقع ال ي تنش  مح  ى مؤش  سيئ •

عكس معدل الارتداد وتقتتيس جتت دف الزيتتارف القادمتت  متت    وه:(Engaged visit rate) معدل الزيارة المتفاعلة -02
 .معدل الارتداد( -100الحملات الإعلاني ، وتحسب نسب  هذه الزيارف بت )

 الارتداد معدل  –  100معدل الزيارف الم فاعل  = 
 (Click-Through Rate - CTR) ط معدل الضغ -03

 100)عدد النق ات ÷ عدد الع وض( ×   معدل الضغ  =
 :(Cost Per Click - CPC) تكلفة النقرة -04

 تكلف  النق ف = المصاريف الإجمالي  ÷ عدد النق ات 
 :(Conversion Rate - CR) معدل التحويل -05

 100معدل ال ح يل = )عدد العمليات المك مل  )عدد المش  ي ( ÷ عدد الزوار( × 
 :(Cost Per Acquisition - CPA) تكلفة الاقتناء لكل عملية مكتملة -06

 المصاريف الإجمالي  ÷ عدد العمليات المك مل   تكلف  الاق ناء لكل عملي  مك مل  =
 :(Customer Lifetime Value - CLTV)قيمة حياة الزبون  -07

 قيم  حياف الزب ن = )م  س  عائد العميل السن ي × م  س  مدف العلاق ( 
 :(Average Time on Site) متوسط وقت البقاء -08

 م  س  وقت البقاء = مجم ع ال قت الذي يقضيه الزائ ي  ÷ عدد الزوار 
 :(Social Engagement Rate) معدل التفاعل على الشبكات الاجتماعية -09

 100معدل ال فاعل على الشبكات الاج ماعي  = )إجمالي ال فاعلات على منش راتك ÷ عدد الم ابعي ( × 
 :(Customer Acquisition Cost - CAC) متوسط تكلفة اقتناء عميل جديد -10

 م  س  تكلف  اق ناء عميل جديد = المصاريف الإجمالي  للحمل  ÷ عدد العملاء الجدد 
 :(Return on Ad Spend - ROAS) معدل العائد على الإعلانات -11

 100معدل العائد على الإعلانات = )الإي ادات المحقق  م  الإعلان ÷ تكلف  الإعلان( × 
 :(Return on Investment - ROI) معدل العائد على الاستثمار -12

 100ال كلف ( ÷ ال كلف  ×  -معدل العائد على الاس ثمار = )العائد 
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 (Impressions) معدل الانطباعات -13
يقيس عدد م ات ظه ر الإعلان أو المنش ر للمس خدمي ، ح ى ل  لم ي فاعل ا معه. )يفيد في مع ف  مدى وص ل  

 الحمل  وان شارها(
 (Reach) معدل الوصول -14

 عدد الأشخاص الف يدي  الذي  شاهدوا المح  ى. )مهم ل قييم ت سع الجمه ر المس هدف( 
 (Cart Abandonment Rate) نسبة التخلي عن السلة  -15

 كم م  العملاء أضاف ا من جات دون إتما  عملي  الش اء. )مهم جدا في ال جارف الإلك  وني ( 
 (Email Open Rate) معدل فتح الرسائل -16

 مهم في حملات الب يد الإلك  وني. )يدل على ق ف العن ان والثق  بالم سل( 
 100عدد ال سائل المف  ح  ÷ عدد ال سائل الم سل  × 

 (Email Click Rate) نسبة النقر داخل البريد -17
 .تقيس مدى تفاعل المس خدمي  مع مح  ى ال سال 

 ( 100عدد النق ات داخل الب يد )÷( عدد ال سائل المف  ح  × )
 (Social Share of Voice) حج  التفاعل الاجتماعي -18

 .يقيس حجم الحديث ع  العلام  مقارن  بالمنافسي  عب  الإن  نت
 معدل زيادة الحصة السوقية الرقمية  -19

 .يقيس مدى نم  العلام  مقارن  بالمنافسي  عب  القن ات ال قمي 
 (Video Completion Rate) معدل اكتمال مشاهدة الفيديو -20

 .كم م  المشاهدي  شاهدوا الفيدي  كاملا
 (100)   × تعدد م  شاهدوا الفيدي  كاملا )÷( إجمالي المشاهدا

 :يت  قياسه عبر :(SEO Rankings) مؤشر تصنيفات محرك البحث -21
 ت تيب الم قع في ن ائج البحث للكلمات المف احي  المس هدف ؛ 

 معدل الزيارات القادم  م  مح كات البحث؛ 
 (Website Traffic)  مؤشر حركة المرور على الإنترنت -22

يشي  هذا المؤش  إلى عدد الزوار الذي  يزورون م قع الش ك ، ويس خد  لقياس مدى نجاح الحملات ال س يقي  في  
 جذب المس خد .

 (Net Promoter Score – NPS)  مؤشر درجة التوصية  -23
يقيس هذا المؤش  مدى اس عداد العملاء لل  صي  بمن جات أو خدمات الش ك  للآخ ي ، ويع ب  م  أب ز مؤش ات  

 .قياس نجاح الحملات ال س يقي  ورضا العملاء، فارتفاع درج  ال  صي  يدل على فعالي  ال س ي  وج دف تج ب  العملاء
(NPS) =    نسب  المن قدي   –نسب  الم وجي 

 .10–0على مقياس  10أو  9العملاء الذي  يعط ن تقييما  (Promoters) الم وج ن  :الش ح 
 .6–0العملاء الذي  يعط ن تقييما  (Detractors) المن قدون 
 .)لا يح سب ن في المعادل ( 8–7العملاء الذي  يعط ن تقييما  (Passives) المحايدون 


