
 معهد العلوم الاقتصادية والتجارية وعلوم التسيير            المركز الجامعي عبد الحفيظ بوالصوف ميلة
   الأول السداستتي        تستت ي  التخصتت     تجاريتت علتت   القستت      1ماستت    المستتتو  
 2025-2024 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 


