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أنواع البيانات

أنواع البيانات التي يمكن تحليلها لزيادة مبيعات متجرك الإلكتروني تشمل:

بيانات التسوق والمبيعات
تتضمن معلومات عن عمليات الشراء السابقة، مثل العناصر التي تم شراؤها وتواريخ الشراء1

والمبالغ المدفوعة بشكل أفضل 

بيانات التفاعل والتحليل

تتعلق بتفاعل العملاء مع موقعك الإلكتروني ومحتواه، مثل عدد الزيارات ومعدل تحويل2

الزوار إلى عملاء فعليين، ومدة الجلسة، ومصادر حركة المرور 

بيانات العملاء والمستخدمين

تتضمن معلومات عن العملاء الحاليين والمحتملين، مثل العمر، والجنس والموقع الجغرافي3

وسجل الشراء السابق

بيانات السوق والصناعة

تشمل معلومات عن اتجاهات السوق، والمنافسين في الصناعة، والجمهور4

المستهدف واحتياجاته

بيانات التسويق والإعلانات

تتعلق بنتائج حملات التسويق والإعلانات السابقة، مثل عدد النقرات، ومعدل الاستجابة5

ومعدل التحويل

بيانات التواصل الاجتماعي

تشمل معلومات حول التفاعل مع منصات التواصل الاجتماعي، مثل عدد المتابعين، ومعدل6

التفاعل، ونوعية المحتوى المفضل 

تحليل هذه البيانات يمكن أن يوفر رؤى قيمة حول سلوك العملاء
 ويساعد في تحسين إستراتيجيات التسويق وزيادة المبيعات 

بطريقة مدروسة وفعالة



خطوات تحليل البيانات
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جمع البیانات 
یبدأ التحلیل بجمع البیانات المتعلقة بمتجرك الإلكتروني، حيث یمكنك جمع ھذه البيانات من مصادر

متعددة 

التواصل الاجتماعي، وأنظمة المبیعات والمخزون، فكلما زادت كمیة البیانات المتاحة لدیك، زادت دقة

وفعالیة القرارات التي یمكنك اتخاذھا 

تحدید الأھداف
حدد أھدافك التجاریة في عملیة تحلیل البیانات، ما ھدفك من ھذا التحلیل؟ ھل ترغب في زیادة حجم

المبیعات بشكل عام؟ أم تحسین معدل التحویل؟ أو تحسین تجربة المستخدم في الموقع؟ بتحدید

الأھداف بوضوح، یمكنك توجیه جھودك وتركیز التحلیل على الجوانب المھمة

إلیك بعض الخطوات التي یمكنك اتباعھا لتحدید ھدفك
من تحلیل البیانات

تحدید المشكلة أو التحدي الذي ترغب في حله: تحدید المجال الذي تحتاج إلى تحسینه أو المشكلة التي ترغب

 في حلھا باستخدام التحلیل، قد تكون المشكلة على سبیل المثال زیادة معدل التحویل أو تحسین تجربة

المستخدم، أو تحدید العوامل التي تؤثر في رفض العملاء للمنتجات

تحدید الأھداف الخاصة بك: استناداً إلى المشكلة المحددة، یتم تحدید الأھداف التي ترغب في تحقیقھا

باستخدام تحلیل البیانات، وقد تكون الأھداف مثل زیادة معدل التحویل بنسبة معینة، أو تحسین نسبة الانتقال

بین صفحات الموقع، أو تحدید العوامل التي تؤثر في ترك العملاء لسلة التسوق 

تحلیل البیانات الدیموغرافیة
وھي البیانات الشخصیة لعملائك مثل: العمر، والجنس، والموقع الجغرافي، والدخل یساعدك ھذا التحلیل.

على فھم الجمھور المستھدف بشكل أفضل واستھدافه بطرق ملائمة في حملات التسویق والترویج

مثل: تخصیص الرسائل والعروض لكل فئة من العملاء، كما تمكنك من زیادة فرص النجاح والتفاعل 

مع عملائك

1

2

3

إدارة علاقات العملاء(CRM) الخاص بك، وأدوات تحليل الموقع والتطبيق ومنصات      مثل نظام 



تحلیل السلوك والاھتمامات

تحليل سلوك العملاء يعتبر أمراً مهماً لفهم احتياجاتهم وتوجيه استراتيجيات التسويق

 بشكل أفضل 

إليك خطوات تحليل سلوك العملاء:

جمع البيانات
 جمع بيانات حول سلوك العملاء

 من مصادر مختلفة مثل مواقع
 التواصل الاجتماعي، والبريد

الإلكتروني، والمتجر الإلكتروني

تطبيق التفاعل
 تطبيق استراتيجيات التسويق

 المستندة إلى تحليل سلوك
 العملاء، مثل تخصيص العروض
 والخصومات بناءً على اهتمامات

العملاء ونمط شرائهم

^
^

تحليل البيانات
 تحليل البيانات بعد جمعها لفهم
 أنماط سلوك العملاء وميولهم

 وتفضيلاتهم، والبحث عن العوامل
المؤثرة في قراراتهم واهتماماتهم

قياس الأداء
 تقييم أداء الاستراتيجيات

 التسويقية المطبقة بناءً على تحليل
 سلوك العملاء، وتعديلها وتحسينها

بناءً على النتائج المستمرة

^
^

تقسيم الجمهور
 استخدام البيانات المحللة 

 لتقــــــسيم الجمهور إلى فئات
 مختلفة بنـــــاءً على سلوكيات

 مشتركة، مــــــــــــثل العمر، والجنس،
والموقع الجغرافي، والاهتمامات

التفاعل المستمر
 الاطلاع الدائم على سلوك العملاء

 وتغيراته، والاستمرار في تحليل
 البيانات وتطوير الإستراتيجيات بناءً

على الاحتياجات المتغيرة للعملاء

^

تحلیل معدل التحویل
دراسة كيفية تحويل الزوار إلى عملاء فعليين على موقع المتجر الإلكتروني 

وذلك من خلال فهم العوامل التي تؤثر في قرار الزائرين بالشراء، الهدف من هذا التحليل هو تحديد 

النقاط الضعيفة في عملية التحويل وتحسينها لزيادة مبيعات المتجر الإلكتروني

تتبع المستخدمين لإكمال عملية الشراء 
ھي السلة التي ملأھا العمیل بالمنتجات ولكن لم يكُمل عملیة الشراء، فقد یكون ھناك أسباب معینة

إتمام الشراء، مثل: رسوم الشحن المرتفعة، أو صعوبة عملیة الدفع، من  تدفع العملاء لترك السلة دون 

خلال تحلیل ھذه البیانات، ویمكنك تحسین عملیة الشراء وتقلیل نسبة المستخدمین الذین لا یكملون 

عملیة الشراء الخاصة بھم 

اختبار فرضیات التسویق
من خلال إجراء تجارب أو دراسات لفحص الأفكار أو الاعتقادات التي قد تكون لدينا حول كيفية عمل

استراتيجيات التسويق، ويتم ذلك من خلال تغيير عنصر معين في حملة التسويق أو الإعلان ورصده 

إذا كان هذا التغيير يؤدي إلى زيادة مبيعات المتجر الإلكتروني أو لا؛ حيث يساعد هذا لمعرفة ما 

الاختبار في فهم أي استراتيجيات تسويقية تعمل بشكل فعال وتحقق النتائج المرجوة، وبالتالي

يمكن اتخاذ القرارات بناءً على البيانات الفعلية وتحسين أداء حملات التسويق لزيادة المبيعات
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 باستخدام هذه الخطوات، يمكنك فهم سلوك العملاء بشكل أفضل، وتوجيه جهودك
التسويقية بشكل أكثر فعالية؛ لتلبية احتياجاتهم وتحقيق أهدافك التجارية
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تتبع الأداء
وتعني مراقبة وتحليل أداء الموقع والحملات التسويقية بشكل مستمر، بهدف تحديد

النقاط القوية والضعيفة واتخاذ الإجراءات اللازمة لتحسين الأداء وزيادة المبيعات، 

يشمل ذلك متابعة عدد الزيارات، ومعدل التحويل، ومبيعات كل منتج، وفعالية الحملات الإعلانية، وغيرها

من العوامل التي تؤثر على أداء المتجر الإلكتروني

الاستفادة من التوصیات
وذلك من خلال ظهور منتجات مقترحة للعملاء بناءً على سجلهم التصفحي وتاريخ مشترياتهم، بهدف

زيادة فرص البيع وتحسين تجربة التسوق للعملاء، ويتضمن ذلك عرض المنتجات المقترحة ذات الصلة 

بما تم شراؤه سابقاً أو البحث عنه، أو عرض منتجات يشترك العملاء الآخرون في شرائها، ويعتمد هذا 

النهج على تحليل البيانات الكبيرة والتعلم الآلي لفهم أنماط سلوك العملاء وتحديد أفضل العروض

لزيادة احتمالات البيع 

البحث عن الفجوات في السوق
تحلیل البیانات لاكتشاف الفجوات في السوق واحتیاجات العملاء التي لم ترضھم بشكل كافٍ، وقد

یكون ھناك فئات لمنتجات محددة أو خدمات مفقودة أو  ضعیفة الأداء، وباستكشافك لھذه الفجوات

یمكنك تطویر المزید من المنتجات أو تحسین الخدمات لتلبیة احتیاجات العملاء وكسب المزید من 

الحصص السوقیة

التفاعل مع العملاء
تحلیل البیانات المتعلقة بالتفاعل مع العملاء، مثل:

التعلیقات والمراجعات: مـــراجعة التعلیـــــــقات والمراجـــــعات التي یتركھا العملاء حول المنتجات أو^
الخدمـــــــات التي تقـــــــدمھا، والبحـــــث عن الأنمـــــاط العامة والملاحــــظــــــات الشائــــــــعة للـــــــعملاء
إلى تحـسینھا، حيث یســــــــاعد ذلك في تحــــــدید المزایا التي یحـــھا العملاء والعیوب التي یحتاجون 

الشكاوى: الاحتفاظ بسجل شكاوى العملاء وتحلیـــــــــــلھا بشكل منظم، وتحدید الأسباب الرئیسیة^
إجراءات لمعالجتھا بشكل فعال ودقیق، حيث یمكن أن تســــاھم الاســـــــــتجابة للشكاوى وتطبیق 

السریعة والحلول العملیة في تحسین تجربة العملاء
نقاط القوة والتحسین: استنتاج النقاط القویة في تجربة العملاء و الاستمــــتاع بھا، وتحلیل^

المعلومات المتاحة لتحدید الجوانب التي تعمل بشكل جید وتلبي توقعات العملاء وتـــــــــــــطویرھا
إلى تحــــــسین وبذل الجھد لتطویرھا بشكل أكبر، ومن نــــــاحیة أخرى تــــــحدید الجوانب التي تحتاج 

تحلیل الاتجاھات: تحـــــلیل البیانات المتعــــــلقة بالتفاعل مع العمــــلاء لتحدید الاتجاھات العامة، ھل^
إیجابیة متزایدة؟ ھل ھناك أنماط مشـــــــتركة ھناك زیادة في عدد الشكاوى؟ ھل ھناك تقییمات 
في التعلیقات والمراجــــعات؟ یمكن أن تســــــاعد ھذه المعـــــلومات في رصد التغیرات والاتجاھات

المھمة للعملاء 

تحسین العملیات: استخدام البیانات المتعلقة بتفاعل العملاء لتحسین العمـــــــلیات الداخلیة للشحن^
إجراء تحسیــــــــنات في سرعة الشــــحن، أو معالجة الطلبات إلى  والتسلیم وخدمة العملاء، فقد تحتاج 
أو الرد السریع على الاســتفسارات لتلــــبیة توقعات العملاء وتعزیز رضاھم، باستخدام ھذه البـــیانات 
وتحلیلھا بكفاءة، یمكنك تحســــین تجربة العملاء وتعزیز رضــــــاھم، وتذكر أن تكون مستمعاً نشطاً 

لملاحظات العملاء وتعامل معھا بشكل جدي وفعّال
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المنافسة التحلیلیة
تحلیل أداء المنافسین وإستراتیجیاتھم التسویقیة وأسالیبھم الناجحة والفاشلة،

ثم استخدم ھذه المعلومات لتطویر إستراتیجیاتك التسویقیة الحالیة والتفوق فیھا، وقد

تحتاج أیضاً إلى مراجعة الأسعار والعروض لتكون تنافسیة بشكل أكبر في السوق 

وأخیراً نستخلص الآتي

 یختلف كل متــــــــــــــــجر في تحليل
 البيانــــــــــــــــات عن الآخر لذا یفضل
 استــــــــــخــدام التحلیل المــــــناسب
 لمتجرك الإلكـتروني، وجـــــــــــــــــــمع
 البیانات المھمة المتــــــــــــــــــــــــعلقة
 بالعملاء والمبیعات والسلـوكیــات
 على الموقع، وتحلیل ھذه البیانات
 بشــــكل دقــــیق والبـــحــــــــــــث عن
 الاتجاھات والأنماط والفروق التي
 یمكــــن الاستفادة منــــــــــــھا، وقد

 تحتاج إلى استخـــــــــــــــــــــدام أدوات
 تـــــحلیــــــــلیة متـــــــــــــــــقدمة، مثل:
 تقنــــــــیات الــــــذكاء الاصــــــطناعي
للاســـــتفادة القصوى من البیانات

 تحسین تجربة المستخدم عــــــــــلى^
 الموقع، بناءً على الاســـــــتنتــــاجات
 المستــــــــــخلصة من التـــــــحلـــــــیل،
 والاستـــــــــــــــــــمرار في رصـد الأداء
 وتحدیث الإستراتیجیات بناءً على

 الملاحظـــات والبــــیانات الجـــــدیدة
التي تم جمعھا

^
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