
المؤشرات المحورية لقياس الأداء 
التسويقي

لولد آمنة زغ: أستاذة المقياس



مؤشرات قياس الأداء التسويقي

(Key Performance Indicators - KPIs)
تحقيقفيالتسويقيةالأنشطةنجاحمدىلقياستُستخدمأدواتهي

الحاليالأداءتحديدفيالشركاتالمؤشراتهذهتساعد.محددةأهداف
.ائجالنتلتحسيناستراتيجيةقراراتواتخاذبالأهداف،مقارنة



قيأهمية قياس الأداء التسوي

:علىالشركاتالرئيسيةالأداءمؤشراتتساعد
يعملماعرفةمللشركاتيمكنالبيانات،تحليلخلالمن:والضعفالقوةنقاطتحديد

.تحسينإلىيحتاجوماجيدبشكل
منالمستخلصةالرؤىبفضل:التسويقاستراتيجياتتحسينKPIs،تعديليمكن

.أفضلنتائجلتحقيقالاستراتيجيات
زيادةلشركاتليمكنالمدروسة،البياناتعلىبناءً الأداءتحسينعبر:العائداتزيادة

.وأرباحهامبيعاتها
فعاليةمانضللشركاتيمكنبانتظام،أدائهاوقياسالمحوريةالمؤشراتهذهباستخدام

06.بنجاحأهدافهاوتحقيقالتسويقيةجهودها



.يعاتبالمبمؤشرات الأداء المتعلقة . 1

مؤشرات قياس الأداء 

التسويقي

لاءمؤشرات الأداء المتعلقة بالعم. 2

طة مؤشرات الأداء المتعلقة بالأنش. 3
.الرقمية

ي مؤشرات الأداء المتعلقة بالوع. 4
.بالعلامة التجارية



ل قناة من يقيس عدد المبيعات التي تحققها ك
ية، مثل المتاجر الفعل)قنوات المبيعات 

(.الإنترنت، إلخ

04 ا يقيس عدد الأشخاص الذين أكملوا إجراءً معينً 
.مقارنة بعدد الزوار( شراء، تسجيل، تحميل)

(Conversion Rate)معدل التحويل 

01المبيعات حسب القناة يعُتبر هذا . لآخرفترة يقيس التغير في حجم المبيعات من 
.المؤشر أساسيًا لفهم الاتجاهات في الطلب

02 ث تعكس النسبة تعتبر الحصة السوقية من المؤشرات المتعلقة بالمبيعات، حي
وق في فترة زمنية المئوية التي تستحوذ عليها شركة معينة من إجمالي مبيعات الس

ارنةً بمنافسيها، تُستخدم الحصة السوقية كمقياس لتقييم أداء الشركة مق. محددة
.وتساعد في فهم موقعها في السوق

الحصة السوقية

نمو المبيعات

100 ×
السابقة المبيعات − الحالية المبيعات

السابقة المبيعات

03

المؤشرات المتعلقة بالمبيعات
ساعد في أدوات حيوية تستخدمها الشركات لقياس وتحليل أداء فرق المبيعات، مما يهي (KPI)بيعات بالممؤشرات الأداء المتعلقة 

.تحسين استراتيجيات البيع وزيادة الإيرادات

100 ×
التحويلات عدد

الزوار عدد

100 ×
معينة زمنية فترة في المؤسسة مبيعات

نفسها المدة في الكلية السوق مبيعات



05
الإيرادات لى تُستخدم لتقييم تأثير الأنشطة التسويقية ع

والمبيعات

عدل العائد على الاستثمارم
Return on Investment 

(ROI) 

100 ×
الحملة تكلفة − الحملة من الإرادات إجمالي

الحملة تكلفة

المؤشرات المتعلقة بالمبيعات
ساعد في أدوات حيوية تستخدمها الشركات لقياس وتحليل أداء فرق المبيعات، مما يهي (KPI)بيعات بالممؤشرات الأداء المتعلقة 

.تحسين استراتيجيات البيع وزيادة الإيرادات



sales-أهمية مؤشرات الأداء المتعلقة بالمبيعات
.بيعاتتحديد الاتجاهات في أداء الم: هذه المؤشرات الشركات علىتساعد •
.ناتتحسين استراتيجيات التسويق والمبيعات بناءً على البيا•
.اتخاذ قرارات مستنيرة لتعزيز الإيرادات والنمو•
.همقياس فعالية فرق المبيعات وتقديم الدعم اللازم لتحسين أدائ•



الشركة نسبة العملاء الذين استمروا في التعامل مع
.خلال فترة محددة

04

قياس رضا العملاء عن المنتجات أو الخدمات من
لال التقييمات خمن . خلال استطلاعات الرأي

ءالشكاوى المعالجة لقياس أداء خدمة العملاومعدل 

رضا العملاء 
Customer Satisfaction - CSAT

معدل الاحتفاظ بالعملاء 
Customer Retention Rate

01

ة زمنية قياس عدد العملاء الجدد الذين تم جذبهم خلال فتر 
.محددة

02

.تكلفة جذب عميل جديد، وتشمل تكاليف التسويق والمبيعات

العميلتكلفة اكتساب 
Customer Acquisition Cost - CAC

الجددمعدل اكتساب العملاء 
(Customer Acquisition Rate)

03

المؤشرات المتعلقة بالعملاء
ساعد في أدوات حيوية تستخدمها الشركات لقياس وتحليل أداء فرق المبيعات، مما يهي (KPI)بيعات بالممؤشرات الأداء المتعلقة 

.تحسين استراتيجيات البيع وزيادة الإيرادات

100 ×
المبيعات والتسويق اجمالي تكلفة

الجدد العملاء عدد

100 ×
الجدد −العملاء الفترة بنهاية العملاء عدد

الفترة بداية في العملاء عدد



المؤشرات المتعلقة القنوات الرقمية
Website)محددةزمنيةفترةخلالالويبلموقعالزوارعدد• Traffic).
Bounce)الارتدادمعدل• Rate):بعدالموقعيغادرونالذينالزوارنسببة

.فقطواحدةصفحةمشاهدة
Click-Through)الروابطعلىالنقرمعدل• Rate - CTR):أي

.المشاهداتبعددمقارنةالروابطأوالإعلاناتعلىالنقراتنسبة
Cost)النقرةتكلفة• Per Click - CPC):لكلالمدفوعةالتكلفةأي

.الإعلاناتعلىنقرة
Conversion)التحويلمعدل• Rate):الأشخاصعدديقيسالذي

.زوارالبعددمقارنة(تحميلتسجيل،شراء،)معينًاإجراءً أكملواالذين



Brand)التجاريةبالعلامةالوعي• Awareness):الجمهورمعرفةمدىقياس
.التجاريةبالعلامةالمستهدف

Customer)العملاءولاء• Loyalty):اريةالتجللعلامةالعملاءولاءدرجةتقييم
Net)التوصيةمعدلمثلمقاييسخلالمن Promoter Score - NPS)
Brand)التجاريةالعلامةقيمة• Equity):اءً بنالتجاريةللعلامةالإجماليةالقيمة

الخدمةأوالمنتجإلىاريةالتجالعلامةتضيفهاالتيالقيمةإلىتشير.وتأثيرهاسمعتهاعلى
ولاءلخلامنذلكقياسيمكن.العملاءأذهانفيالتجاريةالعلامةقوةعلىبناءً 

السعر،)Appleشركةمثل.المدركةوالجودةالتجارية،بالعلامةالاعترافالعملاء،
(والولاءالجودةالابتكار،

مؤشرات الأداء المرتبطة بالعلامة التجارية



أدوات تتبع وتحليل المؤشرات

Google Analytics :ًالأداءًعلىًمواقعًالويبلتحليل.
Hootsuite&Sprout Social:ًلتحليلًالأداءًعلىًوسائلًالتواصل

.الاجتماعي
.لتتبعًبياناتًالعملاءًومبيعاتهم:CRMالعملاء إدارة علاقات أنظمة 

الأداءًمنًحيثًالنقراتًلقياسً Mailchimpمثل:أدوات التسويق بالبريد الإلكتروني
.ومعدلاتًالفتح


