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‏أبرز النتائج

 ‏السرعة: تستجيب⁦86%⁩ من الشركات في الدول الناطقة بالإنجليزية للعميل المحتمل الجديد خلال ساعة واحدة، بينما تقل هذه النسبة عن ذلك في ⁦8⁩ من أصل68
 المحتمل الجديد خلال ساعة واحدة، بينما تقل هذه النسبة عن ذلك في⁦8⁩ من أصل ⁦11⁩ سوقًا أخرى
⁦11⁩ سوقًا أخرى.
 ‏الأتمتة: تعمل نحو⁦03%⁩ من الشركات على أتمتة أقل من ⁦01%⁩ من سير العمل في1

 ‏الأتمتة: تعمل نحو⁦MRC⁦ من سير العمل في أنظمة الـ ⁩%01⁦ من الشركات على أتمتة أقل من ⁩%03⁩ لديها1030
CR53%⁩ من فرق المبيعات أكثر من نصف أسبوع العمل⁦ ‏العبء الإداري: يقضي نحو
 أنظمة الـ⁦MRC⁩ لديها.

 ‏العبء الإداري: يقضي نحو⁦53%⁩ من فرق المبيعات أكثر من نصف أسبوع العمل في المهام الإدارية35
في المهام الإدارية.
 ‏سرعة إتمام الصفقات: تشير⁦82%⁩ من الشركات إلى إطالة دورات المبيعات، بينما

 ‏سرعة إتمام الصفقات: تشير⁦82%⁩ من الشركات إلى إطالة دورات المبيعات، بينما تبلغ ⁦72%⁩ عن انخفاض معدل التحويل عبر مسار المبيعات28
 تبلغ⁦72%⁩ عن انخفاض معدل التحويل عبر مسار المبيعات.
 ‏تركيا*: السوق الأكثر اعتمادًا على الأتمتة، إذ تسجل⁦05%⁩ من الشركات مستوى27

50⁩%65⁦ من الشركات مستوى اعتماد مرتفع، لكنها في الوقت نفسه تسجل أعلى عبء إداري بنسبة ⁩%05⁦ ‏تركيا*: السوق الأكثر اعتمادًا على الأتمتة، إذ تسجل

 ‏اليابان*: أبطأ الأسواق في الاستجابة، إذ تستجيب⁦92%⁩ من الشركات للعملاء56.⁩%65⁦ اعتماد مرتفع، لكنها في الوقت نفسه تسجل أعلى عبء إداري بنسبة

 ‏اليابان*: أبطأ الأسواق في الاستجابة، إذ تستجيب⁦92%⁩ من الشركات للعملاء المحتملين خلال ساعة واحدة، ومع ذلك لا تسجل أي إطالة في دورات المبيعات29
⁩%34⁦ من الشركات زمن الاستجابة للعملاء المحتملين؛ وتبلغ ⁩%34⁦ ‏ألمانيا: لا تتتبع
المحتملين خلال ساعة واحدة، ومع ذلك لا تسجل أي إطالة في دورات المبيعات.

 ‏ألمانيا: لا تتتبع⁦34%⁩ من الشركات زمن الاستجابة للعملاء المحتملين؛ وتبلغ ⁦34%⁩ عن دورات مبيعات أطول، مقابل ⁦11%⁩ تشير إلى إتمام الصفقات بشكل أسرع4343
 عن دورات مبيعات أطول، مقابل⁦11%⁩ تشير إلى إتمام الصفقات بشكل أسرع.
 ‏بولندا: تسجل أقوى سرعة لإتمام الصفقات بين الأسواق الكبيرة )صافي⁦+61⁩(، مع11

 ‏بولندا: تسجل أقوى سرعة لإتمام الصفقات بين الأسواق الكبيرة )صافي⁦+61⁩ مع اعتماد مرتفع على الأتمتة لدى ،)⁦91%⁩ فقط من الشركات1+
 اعتماد مرتفع على الأتمتة لدى⁦91%⁩ فقط من الشركات.19

‏الملخص التنفيذي

A86%⁩ من⁦ التابع لأحد المشترين للتو طلبًا مفصلًا إلى فريقك. وتعتمد استجابة أحد أعضاء الفريق خلال ساعة اعتمادًا كبيرًا على السوق الذي تبيع فيه: تستجيب ⁩IA⁦ ‏أرسل وكيل
 أعضاء الفريق خلال ساعة اعتمادًا كبيرًا على السوق الذي تبيع فيه: تستجيب⁦86%⁩ من الشركات في الأسواق الناطقة بالإنجليزية خلال هذه المدة، مقابل ⁦63%⁩ فقط في ألمانيا68

 الشركات في الأسواق الناطقة بالإنجليزية خلال هذه المدة، مقابل⁦63%⁩ فقط في ألمانيا.36

202CR.42⁩ في ⁦21⁩ سوقًاxirtiB⁦ من ⁩MRC⁦ شركة تستخدم ⁩100,1⁦ وشملت ⁩6202⁦ إلى دراسة أُجريت في الربع الثالث من عام ⁩6202⁦ لعام ⁩MRC⁦ ‏يستند تقرير المعيار المرجعي لأنظمة الـ
1Bitrix2CR1,0020242⁩ في ⁦21⁩ سوقًا. وتشير إحصاءات زمن الاستجابة للعملاء المحتملين إلى عنق زجاجة واحد: استقبالxirtiB⁦ من ⁩MRC⁦ شركة تستخدم ⁩100,1⁦ وشملت ⁩6202⁦ الثالث من عام

وتشير إحصاءات زمن الاستجابة للعملاء المحتملين إلى عنق زجاجة واحد: استقبال العملاء المحتملين يدويًا. فعندما لا يُتتبع العملاء المحتملون ويسجل المندوبون البيانات
العملاء المحتملين يدويًا. فعندما لا يُتتبع العملاء المحتملون ويسجل المندوبون البيانات يدويًا، تزداد احتمالية تعثر الصفقات
يدويًا، تزداد احتمالية تعثر الصفقات.



 ‏يمكن لأتمتة عمليات إدخال العملاء المحتملين وتسجيل بياناتهم أن توفر لمندوبي المبيعات ما يصل إلى نحو⁦41⁩ ساعة أسبوعيًا في الفرق التي تعاني من احتكاك تشغيلي
 المبيعات ما يصل إلى نحو⁦41⁩ ساعة أسبوعيًا في الفرق التي تعاني من احتكاك تشغيلي مرتفع. وهذا الرقم تقدير مستند إلى نموذج، وليس قياسًا مباشرًا؛ راجع قسم المنهجية1

مرتفع. وهذا الرقم تقدير مستند إلى نموذج، وليس قياسًا مباشرًا؛ راجع قسم المنهجية والقيود لمزيد من التفاصيل
والقيود لمزيد من التفاصيل.

 ‏تستجيب⁦86%⁩ من الشركات في الأسواق الناطقة بالإنجليزية للعملاء المحتملين الجدد خلال ساعة واحدة؛ وتقل النسبة في ⁦8⁩ من الأسواق الإحدى عشرة الأخرى، لتصل إلى ⁦92%⁩ في اليابان68

 الإحدى عشرة الأخرى، لتصل إلى⁦92%⁩ في اليابان.29

MarTecوأدوات للكتابة الإعلانية الآلية، وأنظمة رقمية لتوليد ،⁩IA⁦ فتشتري مولدات محتوى مدعومة بالـ ،)⁩hceTraM⁦( ‏تنفق المؤسسات التجارية الحديثة مبالغ كبيرة على التسويق
Aوأدوات للكتابة الإعلانية الآلية، وأنظمة رقمية لتوليد العملاء المحتملين. ومع ذلك، بينما يعمل المسوقون باستخدام أحدث التقنيات، تظل ،⁩IA⁦ مولدات محتوى مدعومة بالـ

العملاء المحتملين. ومع ذلك، بينما يعمل المسوقون باستخدام أحدث التقنيات، تظل مرحلة إدخال العملاء المحتملين - بما في ذلك التأهيل والتوجيه والتواصل الأولي - يدوية
مرحلة إدخال العملاء المحتملين - بما في ذلك التأهيل والتوجيه والتواصل الأولي - يدوية 

إلى حد كبير. ويؤدي هذا التباين إلى عدم تماثل تشغيلي حاد: فالعملاء المحتملون الذين يتم توليدهم باستخدام الذكاء الاصطناعي يتعطلون بمجرد وصولهم إلى مسار مبيعات
يتم توليدهم باستخدام الذكاء الاصطناعي يتعطلون بمجرد وصولهم إلى مسار مبيعات يدوي. إذ تستقطب الشركات طلبات شراء مستهدفة باستخدام الخوارزميات، ثم تجبر
يدوي. إذ تستقطب الشركات طلبات شراء مستهدفة باستخدام الخوارزميات، ثم تجبر مندوبي المبيعات على فرز الطلبات الواردة يدويًا
مندوبي المبيعات على فرز الطلبات الواردة يدويًا.



CRباعتباره "دفتر ملاحظات رقمي" لإدخال البيانات يدويًا بدلًا من استخدامه كمحرك لسير العمل الآلي، يتسرب العملاء المحتملون عبر الثغرات ⁩MRC⁦ ‏عندما تستخدم الشركة
( من استخدامه كمحرك لسير العمل الآلي، يتسرب العملاء المحتملون عبر الثغرات التشغيلية، ما يؤدي إلى تآكل العائد على الاستثمار⁦IOR⁩( التسويقي. وتشير دراسة

ROَّ6202⁩ إلى فجوة مماثلة: إذ يقول ⁦08%⁩ من المشاركين أن IA fo etatS yesniKcM⁦ التسويقي. وتشير دراسة )⁩IOR⁦( التشغيلية، ما يؤدي إلى تآكل العائد على الاستثمار
80 McKinsey State of AI 20273%⁩ عن أي تأثير على الأرباح قبل⁦ يحسن إنتاجيتهم الفردية، بينما لا يبلغ سوى ⁩IA⁦ َّمن المشاركين أن ⁩%08⁦ إلى فجوة مماثلة: إذ يقول ⁩6202 IA fo etatS yesniKcM⁦

37Aفي مؤسساتهم. فالأدوات وحدها لا تتحول إلى إيرادات ما لم )⁩TIBE⁦( عن أي تأثير على الأرباح قبل الفوائد والضرائب ⁩%73⁦ يحسن إنتاجيتهم الفردية، بينما لا يبلغ سوى ⁩IA⁦
EBIفي مؤسساتهم. فالأدوات وحدها لا تتحول إلى إيرادات ما لم يتغير أيضًا سير العمل المحيط بها )⁩TIBE⁦( الفوائد والضرائب

يتغير أيضًا سير العمل المحيط بها.

⁩6202⁦ واقع المشتري في عام(
‏ديناميكية "آلة مقابل آلة" 
202)⁩6202⁦ واقع المشتري في عام(

 ‏تستخدم أقسام المشتريات وكبار المسؤولين التنفيذيين في الشركات بشكل متزايد مساعدين مدعومين بالـ⁦IA⁩ لتقييم موردي البرمجيات وإرسال طلبات تقديم العروض
Aولم يعد العملاء المحتملون مجرد أشخاص يملؤون نماذج على المواقع .)⁩sPFR⁦( لتقييم موردي البرمجيات وإرسال طلبات تقديم العروض ⁩IA⁦ مساعدين مدعومين بالـ

RFPتابعين للمشترين، قادرين على إرسال ⁩IA⁦ ولم يعد العملاء المحتملون مجرد أشخاص يملؤون نماذج على المواقع الإلكترونية؛ بل أصبحوا بشكل متزايد وكلاء .)⁩sPFR⁦(
Aتابعين للمشترين، قادرين على إرسال مواصفات تقنية مفصلة إلى عدد كبير من الموردين في الوقت نفسه ⁩IA⁦ الإلكترونية؛ بل أصبحوا بشكل متزايد وكلاء

مواصفات تقنية مفصلة إلى عدد كبير من الموردين في الوقت نفسه.

B2Aًأصبحت الاستجابة الأولى أشبه بمصافحة بين آلة وآلة: إذ يقيّم وكيل المشتري الموردين بناء ،)⁩B2B⁦( في عمليات الشراء بين الشركات ⁩IA⁦ ‏ومع تزايد استخدام وكلاء
الاستجابة الأولى أشبه بمصافحة بين آلة وآلة: إذ يقيّم وكيل المشتري الموردين بناءً على سرعة استجابتهم ضمن نافذة زمنية محددة. وهنا يظهر تحدٍ تشغيلي واضح: يتوقع
 على سرعة استجابتهم ضمن نافذة زمنية محددة. وهنا يظهر تحدٍ تشغيلي واضح: يتوقع وكيل⁦IA⁩ التابع للمشتري استجابة سريعة، بينما قد ينتهي استفساره في المؤسسات

Aالمنخفضة إلى صندوق وارد لا تتم متابعته، خصوصًا إذا ⁩MRC⁦ التابع للمشتري استجابة سريعة، بينما قد ينتهي استفساره في المؤسسات ذات مستويات أتمتة ⁩IA⁦ وكيل
CRالمنخفضة إلى صندوق وارد لا تتم متابعته، خصوصًا إذا كان مندوب المبيعات بعيدًا عن مكتبه ⁩MRC⁦ ذات مستويات أتمتة

كان مندوب المبيعات بعيدًا عن مكتبه.

Aلديه تلقائيًا تقييم الطلب، والتحقق من استيفائه للمعايير، وإرسال MRC التابع للمشتري لن ينتظر طويلًا؛ إذ يمكنه الانتقال مباشرة إلى منافس يتولى نظام IA لكن وكيل
CRلديه تلقائيًا تقييم الطلب، والتحقق من استيفائه للمعايير، وإرسال رابط لجدولة اجتماع خلال دقيقتين. وفي بيئة مشتريات تعتمد بشكل متزايد على MRC يتولى نظام

رابط لجدولة اجتماع خلال دقيقتين. وفي بيئة مشتريات تعتمد بشكل متزايد على التفاعل بين الآلات، قد تعني المعالجة اليدوية البطيئة خسارة الصفقة قبل أن يتاح
التفاعل بين الآلات، قد تعني المعالجة اليدوية البطيئة خسارة الصفقة قبل أن يتاح لمندوب المبيعات التواصل مع المشتري أصلًا
لمندوب المبيعات التواصل مع المشتري أصلًا.

https://www.mckinsey.com/capabilities/quantumblack/our-insights/the-state-of-ai
https://www.mckinsey.com/capabilities/quantumblack/our-insights/the-state-of-ai


Gartne646⁩ مشتريًا من الشركات، أن ⁦76%⁩ منهم يفضلون تجربة شراء⁦ حول عمليات الشراء بين الشركات دون تدخل مندوبي المبيعات التي شملت ⁩rentraG⁦ ‏وجدت دراسة
 المبيعات التي شملت⁦IA⁦ منهم ⁩%54⁦ منهم يفضلون تجربة شراء دون تدخل مندوب مبيعات، بينما استخدم ⁩%76⁦ مشتريًا من الشركات، أن ⁩646⁩ أثناء عملية شراء حديثة. ومع6764

A45أثناء عملية شراء حديثة. ومع إجراء المزيد من مراحل التقييم دون مشاركة مندوب مبيعات، تصبح سرعة الاستجابة ⁩IA⁦ منهم ⁩%54⁦ دون تدخل مندوب مبيعات، بينما استخدم
إجراء المزيد من مراحل التقييم دون مشاركة مندوب مبيعات، تصبح سرعة الاستجابة الآلية التي يقدمها المورد وجودتها عاملين متزايدي الأهمية في تشكيل الانطباع الأول
الآلية التي يقدمها المورد وجودتها عاملين متزايدي الأهمية في تشكيل الانطباع الأول عنه
عنه.

6202⁦ ‏الصورة العالمية: الاتجاه الرئيسي على مستوى الأسواق الكبرى لعام
202⁩6202⁦ الأسواق الكبرى لعام

‏تشير بيانات الدراسة عبر الأسواق الاثني عشر جميعها إلى اتجاه رئيسي واحد: يكمن عنق الزجاجة في المبيعات بشكل متزايد، ليس في توليد العملاء المحتملين، بل في مدى
 الزجاجة في المبيعات بشكل متزايد، ليس في توليد العملاء المحتملين، بل في مدى كفاءة الفرق التجارية في التعامل معهم. وعند جمع إحصاءات أتمتة⁦MRC⁩ عبر

CRعبر الأسواق الاثني عشر جميعها، يتضح أن ما يقارب ثلث الشركات يعمل بمستوى ⁩MRC⁦ كفاءة الفرق التجارية في التعامل معهم. وعند جمع إحصاءات أتمتة
⁩%01⁦ الأسواق الاثني عشر جميعها، يتضح أن ما يقارب ثلث الشركات يعمل بمستوى أتمتة يقل عن عتبة

10.⁩%01⁦ أتمتة يقل عن عتبة

 ‏وعبر الأسواق العالمية، تعمل نحو⁦MRC⁦ من الشركات بمستوى منخفض من أتمتة ⁩%03.⁩ ولا يزال العبء الإداري مرتفعًا؛ إذ تقضي نحو ⁦53%⁩ من أقسام المبيعات أكثر من30
35CRM53%⁩ من أقسام المبيعات أكثر من نصف أسبوع العمل في إدخال البيانات يدويًا. وفي الوقت نفسه، لا تتتبع أكثر من ثلث⁦ ولا يزال العبء الإداري مرتفعًا؛ إذ تقضي نحو ⁩.MRC⁦

نصف أسبوع العمل في إدخال البيانات يدويًا. وفي الوقت نفسه، لا تتتبع أكثر من ثلث الشركات أوقات الاستجابة على الإطلاق، أو تستغرق أكثر من ساعة للرد. وفي المقابل،
 الشركات أوقات الاستجابة على الإطلاق، أو تستغرق أكثر من ساعة للرد. وفي المقابل، تشير⁦82%⁩ من الشركات إلى إطالة دورات المبيعات، بينما تبلّغ ⁦72%⁩ عن انخفاض

 تشير⁦82%⁩ من الشركات إلى إطالة دورات المبيعات، بينما تبلّغ ⁦72%⁩ عن انخفاض معدل التحويل عبر مسار المبيعات. ولا ترتبط دورات المبيعات الأطول بمشكلة إدخال2728
ssenisuB fo etatS s'retserroF⁦ معدل التحويل عبر مسار المبيعات. ولا ترتبط دورات المبيعات الأطول بمشكلة إدخال العملاء المحتملين وحدها؛ فقد وجدت دراسة

Forrester's State of Busines  العملاء المحتملين وحدها؛ فقد وجدت دراسة⁦gniyuB ssenisuB fo etatS s'retserroF 6202⁩ أن عملية الشراء النموذجية أصبحت تضم الآن ⁦31⁩ جهة معنية داخلية
1 Buying 2026⁩ أن عملية الشراء النموذجية أصبحت تضم الآن ⁦31⁩ جهة معنية داخلية وتسعة مؤثرين خارجيين، بينما تعمل إدارة المشتريات كجهة لاتخاذ القرار في ⁦35%⁩ من

 وتسعة مؤثرين خارجيين، بينما تعمل إدارة المشتريات كجهة لاتخاذ القرار في⁦35%⁩ من دورات الشراء53
دورات الشراء.

https://www.forrester.com/press-newsroom/forrester-2026-the-state-of-business-buying/
https://www.forrester.com/press-newsroom/forrester-2026-the-state-of-business-buying/


CR6202: زمن الاستجابة للعملاء المحتملين، دورة المبيعات والأتمتة حسب الدول
المعيار المرجعي لنظام الـ MRC لعام 
6: زمن الاستجابة للعملاء المحتملين، دورة المبيعات والأتمتة حسب الدولة202

إيطاليا الإمارات اليابان فيتنام بولندا تركيا فرنسا إسبانيا البرازيل ألمانيا الهند
الناطقة
بالإنجليزي


بالإنجليزية
(COM)

الاستجابة

1. سرعة زمن الاستجابة للعملاء المحتملين

25% 57% 29% 75% 19% 22% 40% 23% 26% 18% 17% 40% أقل من 5 دقائق

13% 13% 0% 0% 25% 44% 40% 40% 40% 18% 17% 28% من 5 إلى 06 دقيقة6

19% 29% 14% 0% 12% 11% 0% 9% 17% 21% 50% 9% أكثر من 06 دقيقة6

43% 0% 57% 25% 44% 22% 20% 28% 17% 43% 16% 23% غير متتبع

2. معدل التحويل في القمع من البداية إلى النهاية

25% 14% 29% 0% 26% 22% 40% 29% 25% 11% 0% 28%
توسع
نسبة أعلى من العملاء المحتملين تتحول إلى

نسبة أعلى من العملاء المحتملين تتحول إلى إيرادا
إيرادات

44% 57% 71% 25% 53% 44% 40% 41% 48% 57% 33% 52%
مستقر
استقرت معدلات التحويل عند المستويات

استقرت معدلات التحويل عند المستويات التاريخي
التاريخية

31% 29% 0% 75% 21% 34% 20% 30% 27% 32% 67% 20% انكماش
زيادة التسرب عبر مراحل القم
زيادة التسرب عبر مراحل القمع

3. متوسط طول دورة المبيعات )سرعة الصفقة(

25% 0% 29% 0% 30% 28% 20% 27% 17% 11% 17% 35% تسارع
إغلاق الصفقات أسرع من الأرباع السابق
إغلاق الصفقات أسرع من الأرباع السابقة

31% 57% 71% 50% 56% 39% 60% 46% 50% 46% 33% 42% ركود
لا تغيير ملموس في وقت الإغلا
لا تغيير ملموس في وقت الإغلاق

44% 43% 0% 50% 14% 33% 20% 27% 33% 43% 50% 23% تباطؤ
تعثر الصفقات وإطالة المشتريا
تعثر الصفقات وإطالة المشتريات

4. عبء عمل المندوب وعبء إدخال البيانات اليدوي

25% 0% 29% 50% 33% 56% 40% 39% 31% 21% 0% 39%
احتكاك عالٍ
أكثر من 05% من قدرة المندوب تُنفق على

أكثر من 05% من قدرة المندوب تُنفق على إدخال البيانات/الإدار5
إدخال البيانات/الإدارة

19% 71% 71% 50% 33% 28% 40% 47% 50% 43% 33% 43% محسّن
توازن بين المهام الإدارية والبي
توازن بين المهام الإدارية والبيع

56% 29% 0% 0% 7% 16% 20% 14% 19% 36% 67% 18%
مستقل
أتمتة MRC تقلل من تسجيل مسار المبيعات

CRتقلل من تسجيل مسار المبيعات اليدو MRC أتمتة
اليدوي

— — — — 27% — — — — — — — غير مقاس
بولندا فق
بولندا فقط

CRالأساسي MRC 5. عمق أتمتة سير عمل

31% 0% 14% 0% 19% 50% 20% 22% 26% 11% 17% 37%
تبنٍّ عالٍ
أتمتة أكثر من 05% من سير العمل الروتيني

أتمتة أكثر من 05% من سير العمل الروتيني والتقييم والتوجي5
والتقييم والتوجيه

19% 43% 14% 50% 43% 33% 40% 48% 47% 36% 33% 39% تبنٍّ متوسط
أتمتة محفزات أساسية من 01% إلى 94
أتمتة محفزات أساسية من 01% إلى 41%94

50% 57% 72% 50% 38% 17% 40% 30% 27% 53% 50% 24% تبنٍّ منخفض
أقل من 01% أو عمليات يدوية بالكام
أقل من 01% أو عمليات يدوية بالكامل1

10CO.%001 الولايات المتحدة، المملكة المتحدة، كندا، أستراليا. النسب المئوية مقرّبة، وفي بعض الحالات عُدّلت ليصل مجموعها إلى = MOC .جميع القيم هي حصة الشركات في كل سوق
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CRتتوقف معظم الفرق عند الأساسيا
 ‏أتمتة الـ⁦MRC⁩ حسب الدولة:
تتوقف معظم الفرق عند الأساسيات

( ‏فقط في الأسواق الناطقة بالإنجليزية تؤتمت أكثر من ثلث الشركات⁦MRC⁦ معظم سير عمل الـ )⁩%73⁩ لديها؛ وفي الأسواق الأخرى تتوقف معظم الفرق عند المحفزات37
CRلديها؛ وفي الأسواق الأخرى تتوقف معظم الفرق عند المحفزات البسيطة ⁩MRC⁦ عمل الـ

البسيطة.

37⁩27⁦% من الشركات في الأسواق الناطقة بالإنجليزية أكثر من نصف سير العمل الروتيني؛ وتسجل اليابان أعلى نسبة اعتماد منخفض عند ⁩%73⁦ ‏تؤتمت

7.⁩27⁦% عند

‏تحليل المناطق الكلية

COMالولايات المتحدة، والمملكة المتحدة، وكندا، وأستراليا(: أدوات قوية، وعادات متفاوت ⁩:MOC⁦( الأسواق الناطقة بالإنجليزية .⁩1⁦‏
وكندا، وأستراليا(: أدوات قوية، وعادات متفاوتة

 ‏عبء إداري مرتفع: تعاني⁦93%⁩ من الشركات من احتكاك تشغيلي شديد، إذ يقضي مندوبو المبيعات أكثر من نصف وقتهم في تسجيل البيانات يدويًا39
مندوبو المبيعات أكثر من نصف وقتهم في تسجيل البيانات يدويًا.



 ‏سرعة الاستجابة غير المتتبعة: لا تقيس⁦32%⁩ من المؤسسات زمن الاستجابة للعملاء المحتملين23
للعملاء المحتملين.
 ‏انكماش مسارات التعاقد: تشير⁦02%⁩ من الشركات إلى انكماش مباشر في

 ‏انكماش مسارات التعاقد: تشير⁦02%⁩ من الشركات إلى انكماش مباشر في معدلات التحويل عبر مسار المبيعات20
معدلات التحويل عبر مسار المبيعات.

 :‏تمتلك الأسواق الناطقة بالإنجليزية أكثر أتمتة نضجًا لإدارة علاقات العملاء بين الأسواق الكبيرة في الدراسة⁦73%⁩ من الشركات تؤتمت أكثر من نصف سير عملها الروتيني، ولا
 :الكبيرة في الدراسة⁦73%⁩ من الشركات تؤتمت أكثر من نصف سير عملها الروتيني، ولا يبقى سوى ⁦42%⁩ منها عند مستوى تبنٍ منخفض. ومع ذلك، فإن المكاسب موزعة37

 يبقى سوى⁦42%⁩ منها عند مستوى تبنٍ منخفض. ومع ذلك، فإن المكاسب موزعة بشكل غير متساوٍ. لا تزال ⁦93%⁩ من الشركات تفقد أكثر من نصف طاقة مندوبي24
 بشكل غير متساوٍ. لا تزال⁦93%⁩ من الشركات تفقد أكثر من نصف طاقة مندوبي المبيعات بسبب التسجيل اليدوي، بينما ⁦32%⁩ لا تقيس أوقات الاستجابة للعملاء39

 المبيعات بسبب التسجيل اليدوي، بينما⁦32%⁩ لا تقيس أوقات الاستجابة للعملاء المحتملين على الإطلاق. الأدوات موجودة إلى حد كبير؛ لكن الفجوة تكمن في مدى23
المحتملين على الإطلاق. الأدوات موجودة إلى حد كبير؛ لكن الفجوة تكمن في مدى اتساق استخدام الفرق لها. فعند إعداد أتمتة المشغلات، يتوقف المندوبون عن كتابة
اتساق استخدام الفرق لها. فعند إعداد أتمتة المشغلات، يتوقف المندوبون عن كتابة السجلات ونسخ أرقام الهواتف وتحديث مراحل الصفقات واحدًا تلو الآخر. وعندما لا
السجلات ونسخ أرقام الهواتف وتحديث مراحل الصفقات واحدًا تلو الآخر. وعندما لا تكون مهيأة، تتحول إدارة علاقات العملاء إلى قاعدة بيانات ثابتة بينما يقوم الأشخاص
تكون مهيأة، تتحول إدارة علاقات العملاء إلى قاعدة بيانات ثابتة بينما يقوم الأشخاص بعمل يمكن لنصوص برمجية تعمل في الخلفية التعامل معه تلقائيًا
بعمل يمكن لنصوص برمجية تعمل في الخلفية التعامل معه تلقائيًا.

Dالباب الأمامي غير المراقَب :)⁩ED⁦( ألمانيا .⁩2⁦‏

 ‏سرعة الاستجابة غير المتتبعة: لا تراقب⁦34%⁩ من الشركات زمن الاستجابة للعملاء المحتملين43
المحتملين.
 ‏دورات مبيعات أطول: تشير⁦34%⁩ من الشركات إلى زيادة الأطر الزمنية لإغلاق

 ‏دورات مبيعات أطول: تشير⁦34%⁩ من الشركات إلى زيادة الأطر الزمنية لإغلاق الصفقات43
.MRC⁦ من الشركات بمستوى منخفض من أتمتة ⁩%35⁦ ‏عمق أتمتة منخفض: تعمل
الصفقات.

CRM53⁩.MRC⁦ من الشركات بمستوى منخفض من أتمتة ⁩%35⁦ ‏عمق أتمتة منخفض: تعمل

 :‏تُظهر ألمانيا فجوة واضحة في الخطوة الأولى من عملية البيع⁦MRC⁦ تدير نظام الـ ⁩%35⁦من الشركات لا تراقب أوقات الاستجابة للعملاء المحتملين، و ⁩%34⁩ بمستوى43
CR53بمستوى منخفض من الأتمتة. وتسجل مسارات المبيعات الألمانية صافي سرعة لإتمام الصفقات ⁩MRC⁦ تدير نظام الـ ⁩%35⁦تراقب أوقات الاستجابة للعملاء المحتملين، و

 منخفض من الأتمتة. وتسجل مسارات المبيعات الألمانية صافي سرعة لإتمام الصفقات يبلغ⁦−23⁩: إذ يفوق عدد الشركات التي تبلغ عن تباطؤ الصفقات بكثير عدد الشركات التي
 يبلغ⁦−23⁩: إذ يفوق عدد الشركات التي تبلغ عن تباطؤ الصفقات بكثير عدد الشركات التي تبلغ عن تسارعها. وعندما تكون البوابة الأمامية غير مراقبة، ينتظر العملاء المحتملون3−

تبلغ عن تسارعها. وعندما تكون البوابة الأمامية غير مراقبة، ينتظر العملاء المحتملون القادمون في طوابير غير متتبعة. وحتى عملية البيع المصممة جيدًا تفقد قيمتها إذا
 :القادمون في طوابير غير متتبعة. وحتى عملية البيع المصممة جيدًا تفقد قيمتها إذا تعطلت الطلبات عند العتبة⁦34%⁩ من الشركات الألمانية تُبلغ عن دورات بيع أطول،

 :تعطلت الطلبات عند العتبة⁦34%⁩ من الشركات الألمانية تُبلغ عن دورات بيع أطول، مقابل ⁦11%⁩ ترى إغلاق الصفقات بشكل أسرع43
 مقابل⁦11%⁩ ترى إغلاق الصفقات بشكل أسرع.11



−1+1.)⁩61−⁦ (؛ وتسجل البرازيل أضعفها )صافي⁩61+⁦ ‏تسجل بولندا أقوى سرعة لإتمام الصفقات بين الأسواق الكبيرة )صافي

Jالنقطة العمياء الصامتة :)⁩PJ⁦( اليابان .⁩3⁦‏

 :‏سرعة الاستجابة غير المتتبعة⁦75%⁩ من الشركات في اليابان لا تقيس أوقات الاستجابة للعملاء المحتملين، وهي أعلى نسبة في الدراسة57
الاستجابة للعملاء المحتملين، وهي أعلى نسبة في الدراسة.
 :‏التبني الفعلي⁦27%⁩ تعمل بمستوى يدوي أساسي )تبنٍّ منخفض(، ولا يُبلغ أي منها

 :‏التبني الفعلي⁦MRC⁦ تعمل بمستوى يدوي أساسي )تبنٍّ منخفض(، ولا يُبلغ أي منها عن سير عمل ⁩%27⁩ مستقل تمامًا72
CR17%⁩تُبلغ عن عدم تغير في طول دورة البيع و ⁦17%⁩ ترى ثباتًا⁦ :‏مستقر، وليس متناميًا
 عن سير عمل⁦MRC⁩ مستقل تمامًا.

 :‏مستقر، وليس متناميًا⁦17%⁩تُبلغ عن عدم تغير في طول دورة البيع و ⁦17%⁩ ترى ثباتًا في تحويل القمع، بينما ⁦92%⁩ تقول إن الصفقات تُغلق بشكل أسرع7171
 في تحويل القمع، بينما⁦92%⁩ تقول إن الصفقات تُغلق بشكل أسرع.29

 ‏تقدم اليابان إحدى أكثر الصور مخالفةً للتوقعات في الدراسة. فمعظم الشركات تدير⁦MRC⁩ بقليل من الأتمتة ولا تقيس أوقات الاستجابة، ومع ذلك تحافظ مسارات التحويل
CRبقليل من الأتمتة ولا تقيس أوقات الاستجابة، ومع ذلك تحافظ مسارات التحويل ودورات الصفقات على استقرارها بدلًا من التدهور. والتفسير المرجح هو الانضباط: إذ ⁩MRC⁦

ودورات الصفقات على استقرارها بدلًا من التدهور. والتفسير المرجح هو الانضباط: إذ تعوض الفرق نقص الأتمتة بمتابعة يدوية دقيقة واهتمام وثيق بكل عميل، بما يتماشى
« تعوض الفرق نقص الأتمتة بمتابعة يدوية دقيقة واهتمام وثيق بكل عميل، بما يتماشى مع تقليد الخدمة⁦ihsanetomO⁩«، أي استباق احتياجات العملاء. لكن الاستقرار القائم

Omotenash75%⁩ من الشركات معرفة مدى سرعة الرد⁦ أي استباق احتياجات العملاء. لكن الاستقرار القائم على الجهد اليدوي هش. فعندما لا تستطيع ،»⁩ihsanetomO⁦« مع تقليد الخدمة
 على الجهد اليدوي هش. فعندما لا تستطيع⁦75%⁩ من الشركات معرفة مدى سرعة الرد على العملاء المحتملين، لا يمكنها رصد اللحظة التي تبدأ فيها جودة الاستجابة بالتراجع،57

 على العملاء المحتملين، لا يمكنها رصد اللحظة التي تبدأ فيها جودة الاستجابة بالتراجع، كما أن وكلاء⁦IA⁩ التابعين للمشترين الذين يتوقعون ردودًا فورية لن ينتظروا استجابة
A التابعين للمشترين الذين يتوقعون ردودًا فورية لن ينتظروا استجابة ⁩IA⁦ كما أن وكلاء



بشرية متأنية. وتتيح أتمتة استقبال العملاء المحتملين وتتبع الاستجابة للفرق اليابانية الحفاظ على مستوى خدمتها وتوسيعه إلى ما يتجاوز قدرة المتابعة اليدوية
الحفاظ على مستوى خدمتها وتوسيعه إلى ما يتجاوز قدرة المتابعة اليدوية.

Iفجوة الإدراك :)⁩NI⁦( الهند .⁩4⁦‏

 ‏التأثير في مسار المبيعات والسرعة: تشير⁦05%⁩ من الشركات إلى إطالة دورات المبيعات، بينما تعاني ⁦76%⁩ من انكماش معدلات التحويل50
 المبيعات، بينما تعاني⁦76%⁩ من انكماش معدلات التحويل.
 ‏فجوة الإدراك: تقول⁦76%⁩ من الفرق إن لديها هيكلًا مستقلًا لسير العمل، بينما لم67

 ‏فجوة الإدراك: تقول⁦MRC⁦ من الفرق إن لديها هيكلًا مستقلًا لسير العمل، بينما لم تحقق مستوى اعتماد مرتفعًا لأتمتة ⁩%76⁩ سوى ⁦71%⁩ منها67
17CR05%⁩ من الشركات بمستوى منخفض من الأتمتة⁦ ‏سقف الاعتماد المنخفض: تعمل
 تحقق مستوى اعتماد مرتفعًا لأتمتة⁦MRC⁩ سوى ⁦71%⁩ منها.

 ‏سقف الاعتماد المنخفض: تعمل⁦05%⁩ من الشركات بمستوى منخفض من الأتمتة )أقل من ⁦01%⁩ أو عمليات يدوية بالكامل(50
 أقل من(⁦01%⁩ أو عمليات يدوية بالكامل(.10

 ‏تُظهر الهند أكبر فجوة في الدراسة بين التصورات والواقع العملي؛ إذ تشير⁦MRC⁦ من الفرق إلى أن نظام الـ ⁩%76⁩ لديهم يقلل من عمليات الإدخال اليدوي للبيانات، ومع67
CR71%⁩ فقط منها بأتمتة أكثر من نصف مهام سير العمل الروتيني، بينما لا⁦ لديهم يقلل من عمليات الإدخال اليدوي للبيانات، ومع ذلك، قامت ⁩MRC⁦ الفرق إلى أن نظام الـ

 ذلك، قامت⁦71%⁩ فقط منها بأتمتة أكثر من نصف مهام سير العمل الروتيني، بينما لا تزال ⁦05%⁩ عند مستوى منخفض من تبني هذه التقنيات. وتتجلى آثار ذلك بوضوح في17
 تزال⁦05%⁩ عند مستوى منخفض من تبني هذه التقنيات. وتتجلى آثار ذلك بوضوح في مرحلة استقبال العملاء المحتملين؛ حيث تستغرق نصف الشركات الهندية أكثر من50

 مرحلة استقبال العملاء المحتملين؛ حيث تستغرق نصف الشركات الهندية أكثر من ساعة للرد على عميل محتمل جديد، وتفيد⁦76%⁩ منها بتقلص معدلات التحويل في
 ساعة للرد على عميل محتمل جديد، وتفيد⁦76%⁩ منها بتقلص معدلات التحويل في مراحل قمع المبيعات. ففي غياب آليات الأتمتة لتوزيع العملاء المحتملين وتصنيفهم67

مراحل قمع المبيعات. ففي غياب آليات الأتمتة لتوزيع العملاء المحتملين وتصنيفهم وجدولة الاجتماعات، يفقد العملاء المحتملون اهتمامهم قبل أن يتمكن ممثل المبيعات
 ،وجدولة الاجتماعات، يفقد العملاء المحتملون اهتمامهم قبل أن يتمكن ممثل المبيعات من التواصل معهم. )عينة صغيرة⁦n=6⁩؛ النتائج استرشادية(

n=.)6⁩؛ النتائج استرشادية=n⁦ ،من التواصل معهم. )عينة صغيرة

https://www.bitrix24.ae/tools/crm/sales-management.php


+229.)⁩92+⁦( من الشركات اليابانية خلال ساعة، ومع ذلك تسجل اليابان أفضل صافي تحويل ⁩%92⁦ ‏لا تضمن الاستجابة السريعة التحويل: تستجيب

Fحيث يلتقي الامتثال بالأعباء الإدارية :)⁩RF⁦( فرنسا .⁩5⁦‏

 ‏الروتين الإداري: تواجه⁦04%⁩ من الشركات صعوبات تشغيلية كبيرة )حيث يُقضى أكثر من ⁦05%⁩ من الوقت في عمليات التسجيل(40
 أكثر من⁦05%⁩ من الوقت في عمليات التسجيل(.
 ‏اختلال الأتمتة: طبقت⁦02%⁩ من الشركات تقنيات أتمتة متقدمة، في حين تقع50

 ‏اختلال الأتمتة: طبقت⁦02%⁩ من الشركات تقنيات أتمتة متقدمة، في حين تقع ⁦04%⁩ منها عند مستوى متوسط من حيث التبني20
40⁩%02⁦ من الشركات إلى إطالة دورات المبيعات، بينما تشير ⁩%02⁦ ‏إطالة الدورة: تشير
⁦04%⁩ منها عند مستوى متوسط من حيث التبني.

 ‏إطالة الدورة: تشير⁦02%⁩ من الشركات إلى إطالة دورات المبيعات، بينما تشير ⁦02%⁩ منهم بتقلص مسارات المبيعات2020
منهم بتقلص مسارات المبيعات.

‏تشير فرنسا إلى توتر أوروبي مألوف بين الأتمتة والامتثال. أحد العوامل المرجحة: حتى مع وجود أدوات الأتمتة، يمكن للمتطلبات التنظيمية مثل اللائحة العامة لحماية البيانات
( مع وجود أدوات الأتمتة، يمكن للمتطلبات التنظيمية مثل اللائحة العامة لحماية البيانات⁦RPDG⁩( وسياسات التدقيق الداخلي أن تدفع مندوبي المبيعات إلى التحقق من

GDP04%⁩ من الشركات الفرنسية، يقضي المندوبون أكثر من نصف⁦ وسياسات التدقيق الداخلي أن تدفع مندوبي المبيعات إلى التحقق من السجلات يدويًا. في )⁩RPDG⁦(
 السجلات يدويًا. في⁦04%⁩ من الشركات الفرنسية، يقضي المندوبون أكثر من نصف أسبوع عملهم في أعمال إدارية مثل فحوصات الحقول اليدوية وتحديثات السجلات. ولا40

أسبوع عملهم في أعمال إدارية مثل فحوصات الحقول اليدوية وتحديثات السجلات. ولا يمكن للتكنولوجيا وحدها أن تقضي على تباطؤ القمع إذا استمرت الفحوصات اليدوية
يمكن للتكنولوجيا وحدها أن تقضي على تباطؤ القمع إذا استمرت الفحوصات اليدوية في زيادة العبء الإداري
في زيادة العبء الإداري.



تفقد 93% من الشركات في الأسواق الناطقة بالإنجليزية وإسبانيا أكثر من نصف طاقة المندوبين بسبب المهام الإدارية؛ وتسجل تركيا أعلى نسبة عند 3%65

نسبة عند %65.5

Iسوق منقسمة إلى شطرين :)⁩TI⁦( إيطاليا .⁩6⁦‏

43SL34%⁩ من الشركات أوقات الاستجابة للاستفسارات الواردة⁦ للعملاء المحتملين غير المتتبعة: لا تقيس )⁩ALS⁦( ‏اتفاقية مستوى الخدمة
.MRC⁦ من الشركات بمستوى منخفض من أتمتة ⁩%05⁦ ‏اعتماد منخفض: تعمل
من الشركات أوقات الاستجابة للاستفسارات الواردة.

CRM5044%⁩ من الشركات إلى دورات مبيعات أطول⁦ ‏تباطؤ مسارات المبيعات: تشير
⁩.MRC⁦ من الشركات بمستوى منخفض من أتمتة ⁩%05⁦ ‏اعتماد منخفض: تعمل
 ‏تباطؤ مسارات المبيعات: تشير⁦44%⁩ من الشركات إلى دورات مبيعات أطول.44

 :‏تقع إيطاليا في الطرف الضعيف من معايير طول دورة البيع لدينا⁦44%⁩من الشركات تُبلغ عن دورات أطول، و ⁦34%⁩ تترك أوقات الاستجابة دون تتبع تمامًا.44
الشركات تُبلغ عن دورات أطول، و⁦MRC⁦ من الشركات تدير سير عمل ⁩%13⁦ ،تترك أوقات الاستجابة دون تتبع تمامًا. إيطاليا سوق منقسم. من جهة ⁩%34⁩ عالي الأتمتة،43

CR31الخاص بها يتولى ⁩MRC⁦ تقول إن نظام ⁩%65⁦عالي الأتمتة، وهي إحدى أعلى النسب في الدراسة، و ⁩MRC⁦ من الشركات تدير سير عمل ⁩%13⁦ ،إيطاليا سوق منقسم. من جهة
CR56ٍّالخاص بها يتولى معظم أعمال التسجيل. ومن جهة أخرى، لا يزال نصف السوق يعمل عند مستوى تبن ⁩MRC⁦ تقول إن نظام ⁩%65⁦وهي إحدى أعلى النسب في الدراسة، و

معظم أعمال التسجيل. ومن جهة أخرى، لا يزال نصف السوق يعمل عند مستوى تبنٍّ منخفض. وبالنسبة للشركات المتخلفة عن الركب، يبرد حماس العملاء المحتملين أثناء
منخفض. وبالنسبة للشركات المتخلفة عن الركب، يبرد حماس العملاء المحتملين أثناء الانتظار، وينتقل المشترون الرقميون الجاهزون للشراء إلى المنافسين
الانتظار، وينتقل المشترون الرقميون الجاهزون للشراء إلى المنافسين.

BEبدايات سريعة، ونهايات بطيئة :)⁩RB⁦( والبرازيل )⁩SE⁦( إسبانيا .⁩7⁦‏

27B 72%⁩ من الشركات بمستوى منخفض من أتمتة أنظمة إدارة⁦ تتمتع :)⁩RB⁦( ‏البرازيل



26CR5⁩ دقائق⁦ الجدد في أقل من      
     ( علاقات العملاء⁦MRC⁩ ومع ذلك تنجح ،)⁦62%⁩ منها في الاستجابة للعملاء المحتملين 
       الجدد في أقل من⁦5⁩ دقائق.
( ‏إسبانيا⁦SE⁩ تعمل :)⁦03%⁩ من الشركات بمستوى منخفض من أتمتة إدارة علاقات

30E82%⁩ منها بتتبع أوقات الاستجابة للعملاء المحتملين⁦ بينما لا تقوم ،)⁩MRC⁦( من الشركات بمستوى منخفض من أتمتة إدارة علاقات العملاء ⁩%03⁦ تعمل :)⁩SE⁦( ‏إسبانيا
28CR72%⁩ من الشركات الإسبانية بوجود دورات مبيعات أطول⁦ ‏دورات أطول: تُفيد
( العملاء⁦MRC⁩ بينما لا تقوم ،)⁦82%⁩ منها بتتبع أوقات الاستجابة للعملاء المحتملين.

 ‏دورات أطول: تُفيد⁦72%⁩ من الشركات الإسبانية بوجود دورات مبيعات أطول.27

 :‏تُظهر المقارنة بين البرازيل وإسبانيا أن الاستجابة الأولى السريعة ليست هي نفسها سرعة مسار الصفقات. الفرق البرازيلية سريعة عند البوابة الأمامية⁦66%⁩ من الشركات
 :سرعة مسار الصفقات. الفرق البرازيلية سريعة عند البوابة الأمامية⁦66%⁩من الشركات ترد على عميل محتمل جديد خلال ساعة، و ⁦62%⁩ خلال خمس دقائق، رغم أن ⁦62%⁩ فقط66

ترد على عميل محتمل جديد خلال ساعة، و⁦MRC⁦ فقط تدير سير عمل ⁩%62⁦ خلال خمس دقائق، رغم أن ⁩%62⁩ عالي الأتمتة. لكن هذه السرعة تتلاشى كلما تقدمنا في القمع:2626
CR33%⁩ من الشركات البرازيلية تُبلغ عن دورات بيع أطول، مقابل ⁦71%⁩ ترى إغلاق الصفقات⁦ :عالي الأتمتة. لكن هذه السرعة تتلاشى كلما تقدمنا في القمع ⁩MRC⁦ تدير سير عمل

⁦33%⁩ من الشركات البرازيلية تُبلغ عن دورات بيع أطول، مقابل ⁦71%⁩ ترى إغلاق الصفقات بشكل أسرع. من الصعب الحفاظ على السرعة المحققة من خلال الجهد اليدوي عبر كل1733
 :بشكل أسرع. من الصعب الحفاظ على السرعة المحققة من خلال الجهد اليدوي عبر كل مرحلة من مراحل الصفقة. تواجه الفرق الإسبانية فجوة مختلفة⁦82%⁩ لا تتبع أوقات

 :مرحلة من مراحل الصفقة. تواجه الفرق الإسبانية فجوة مختلفة⁦82%⁩ لا تتبع أوقات الاستجابة للعملاء المحتملين على الإطلاق، لذا لا يمكنها معرفة متى يبدأ حماس العملاء28
الاستجابة للعملاء المحتملين على الإطلاق، لذا لا يمكنها معرفة متى يبدأ حماس العملاء المحتملين بالفتور. في كلا السوقين، الخطوة التالية هي نفسها: تسليم الاستقبال
 المحتملين بالفتور. في كلا السوقين، الخطوة التالية هي نفسها: تسليم الاستقبال الروتيني والمتابعة إلى مشغلات⁦MRC⁩ الآلية، حتى لا يضطر المندوبون إلى العمل

CR"الآلية، حتى لا يضطر المندوبون إلى العمل كـ"منبهات بشرية ⁩MRC⁦ الروتيني والمتابعة إلى مشغلات
كـ"منبهات بشرية".

Pالنمو دون لوحة تحكم :)⁩LP⁦( بولندا .⁩8⁦‏

 :‏عبء العمل الإداري غير مُقاس⁦72%⁩ من الشركات البولندية لا تقيس حجم العمل الإداري الملقى على عاتق ممثليها27
الإداري الملقى على عاتق ممثليها.
 ‏النقاط العمياء في السرعة: لا تتتبع⁦44%⁩ من الشركات أوقات الاستجابة بالكامل

 ‏النقاط العمياء في السرعة: لا تتتبع⁦44%⁩ من الشركات أوقات الاستجابة بالكامل.
 ‏سقف الأتمتة: تظل⁦83%⁩ من المؤسسات عالقة عند مستويات اعتماد منخفضة44

 ‏سقف الأتمتة: تظل⁦83%⁩ من المؤسسات عالقة عند مستويات اعتماد منخفضة.38

 :‏تسجل بولندا أقوى سرعة لإتمام الصفقات بين الأسواق الكبيرة⁦03%⁩من الشركات تُغلق الصفقات بشكل أسرع من الأرباع السابقة، و ⁦41%⁩ فقط تُبلغ عن دورات أطول.30
تُغلق الصفقات بشكل أسرع من الأرباع السابقة، و⁦41%⁩ فقط تُبلغ عن دورات أطول. يُرجح أن يكون الدافع وراء ذلك هو البيع المباشر القائم على العلاقات بدلًا من الأتمتة:14

 :يُرجح أن يكون الدافع وراء ذلك هو البيع المباشر القائم على العلاقات بدلًا من الأتمتة⁦MRC⁦ فقط من الشركات البولندية تدير سير عمل ⁩%91⁩ عالي الأتمتة. لكن الخطر يكمن
CR1944%⁩لا تتبع أوقات الاستجابة للعملاء المحتملين، و ⁦72%⁩ لا تقيس مقدار⁦ .عالي الأتمتة. لكن الخطر يكمن في الرؤية ⁩MRC⁦ فقط من الشركات البولندية تدير سير عمل ⁩%91⁦

 .في الرؤية⁦44%⁩لا تتبع أوقات الاستجابة للعملاء المحتملين، و ⁦72%⁩ لا تقيس مقدار الوقت الذي يذهب فيه المندوبون إلى الأعمال الإدارية. الفرق التي تنمو دون هذه2744
الوقت الذي يذهب فيه المندوبون إلى الأعمال الإدارية. الفرق التي تنمو دون هذه القياسات لا تستطيع رؤية أين تنفد الطاقة الاستيعابية إلا بعد أن تكون قد نفدت
القياسات لا تستطيع رؤية أين تنفد الطاقة الاستيعابية إلا بعد أن تكون قد نفدت بالفعل. إن أتمتة الاستقبال والتتبع الآن تتيح للفرق البولندية الحفاظ على زخمها مع نمو
بالفعل. إن أتمتة الاستقبال والتتبع الآن تتيح للفرق البولندية الحفاظ على زخمها مع نمو الأحجام
الأحجام.



Tمؤتمتة... ولكنها مثقلة بالأعباء :)⁩RT⁦( تركيا .⁩9⁦‏

 :‏أعمق أتمتة⁦05%⁩ من الشركات تؤتمت أكثر من نصف سير عملها الروتيني، وهي أعلى نسبة في الدراسة50
أعلى نسبة في الدراسة.
 :‏أثقل عبء إداري⁦65%⁩ لا تزال تفقد أكثر من نصف طاقة المندوبين بسبب إدخال

 :‏أثقل عبء إداري⁦65%⁩ لا تزال تفقد أكثر من نصف طاقة المندوبين بسبب إدخال البيانات والأعمال الإدارية، وهي أيضًا أعلى نسبة في الدراسة56
البيانات والأعمال الإدارية، وهي أيضًا أعلى نسبة في الدراسة.
 :‏نتائج مختلطة⁦33%⁩ تُبلغ عن دورات بيع أطول مقابل ⁦82%⁩ ترى إغلاق الصفقات

 :‏نتائج مختلطة⁦33%⁩ تُبلغ عن دورات بيع أطول مقابل ⁦82%⁩ ترى إغلاق الصفقات بشكل أسرع، وثلث يُبلغ عن تقلص مسارات التحويل2833
بشكل أسرع، وثلث يُبلغ عن تقلص مسارات التحويل.

‏تركيا هي أكثر النتائج مفاجأة في الدراسة، وتحذير مفيد. فقد أتمتت الشركات التركية المزيد من سير عملها أكثر من أي سوق آخر، ومع ذلك يحمل مندوبوها أثقل عبء إداري.
المزيد من سير عملها أكثر من أي سوق آخر، ومع ذلك يحمل مندوبوها أثقل عبء إداري. لا تزيل الأتمتة العمل اليدوي من تلقاء نفسها إذا تمت إضافتها فوق العمليات الحالية
لا تزيل الأتمتة العمل اليدوي من تلقاء نفسها إذا تمت إضافتها فوق العمليات الحالية بدلًا من استبدالها: فقد يظل المندوبون يعيدون إدخال البيانات، أو يتحققون مرتين من
بدلًا من استبدالها: فقد يظل المندوبون يعيدون إدخال البيانات، أو يتحققون مرتين من السجلات الآلية، أو يلتفون حول سير العمل الجامد. الدرس لكل سوق هو أن الهدف
السجلات الآلية، أو يلتفون حول سير العمل الجامد. الدرس لكل سوق هو أن الهدف ليس المزيد من الأتمتة، بل تقليل العمل اليدوي، وقياس وقت المندوب في الأعمال
ليس المزيد من الأتمتة، بل تقليل العمل اليدوي، وقياس وقت المندوب في الأعمال الإدارية قبل وبعد كل عملية تطبيق هو الطريقة الوحيدة لمعرفة أيّهما تحصل عليه
الإدارية قبل وبعد كل عملية تطبيق هو الطريقة الوحيدة لمعرفة أيّهما تحصل عليه.

A1باب أمامي سريع، ومسار معالجة بطيء :)⁩EA⁦( الإمارات العربية المتحدة .⁩01⁦‏

( ‏انضباط الاستجابة: كل شركة إماراتية في الدراسة تتبع أوقات الاستجابة للعملاء المحتملين⁦0%⁩غير متتبعة(، و ⁦75%⁩ ترد على العملاء المحتملين الجدد خلال أقل
( المحتملين⁦0%⁩غير متتبعة(، و ⁦75%⁩ ترد على العملاء المحتملين الجدد خلال أقل من خمس دقائق570

من خمس دقائق.
 :‏أعباء عمل متوازنة⁦0%⁩ تُبلغ عن احتكاك إداري مرتفع؛ ⁦17%⁩ تحافظ على توزيع

 :‏أعباء عمل متوازنة⁦MRC⁦ تقول إن نظام ⁩%92⁦تحافظ على توزيع متوازن بين الأعمال الإدارية والبيع، و ⁩%17⁦ تُبلغ عن احتكاك إداري مرتفع؛ ⁩%0⁩ الخاص بها يتولى710
CR29الخاص بها يتولى التسجيل ⁩MRC⁦ تقول إن نظام ⁩%92⁦متوازن بين الأعمال الإدارية والبيع، و

التسجيل.
 :‏أتمتة سطحية⁦MRC⁦ لا تزال تعمل بأتمتة منخفضة لنظام ⁩%75⁩، ولا تُبلغ أي منها

CR57ولا تُبلغ أي منها عن تبنٍّ مرتفع ،⁩MRC⁦ لا تزال تعمل بأتمتة منخفضة لنظام ⁩%75⁦ :‏أتمتة سطحية
عن تبنٍّ مرتفع.
 :‏تباطؤ مسار الصفقات⁦34%⁩ترى دورات بيع تزداد طولًا و ⁦92%⁩ تُبلغ عن تقلص

 :‏تباطؤ مسار الصفقات⁦34%⁩ترى دورات بيع تزداد طولًا و ⁦92%⁩ تُبلغ عن تقلص مسارات التحويل؛ ولا تُبلغ أي شركة عن إغلاق الصفقات بشكل أسرع2943
مسارات التحويل؛ ولا تُبلغ أي شركة عن إغلاق الصفقات بشكل أسرع.

‏تنجح الإمارات في الخطوة الأولى أفضل من أي سوق آخر في الدراسة تقريبًا. فالفرق تقيس كل عميل محتمل، وتستجيب بسرعة، وتُبقي المندوبين بعيدًا عن الأعمال
تقيس كل عميل محتمل، وتستجيب بسرعة، وتُبقي المندوبين بعيدًا عن الأعمال الإدارية الثقيلة. لكن السرعة عند البوابة الأمامية لا تمتد عبر بقية مسار الصفقات. وم
الإدارية الثقيلة. لكن السرعة عند البوابة الأمامية لا تمتد عبر بقية مسار الصفقات. ومع



CR  استمرار معظم الشركات في تشغيل عمليات⁦MRC⁩ سطحية ويدوية إلى حد كبير، تتباطأ الصفقات بعد أول اتصال: تعتمد مراحل التأهيل والمتابعة وتقديم العروض على
تتباطأ الصفقات بعد أول اتصال: تعتمد مراحل التأهيل والمتابعة وتقديم العروض على مندوبين فرديين بدلًا من سير عمل آلي. تُظهر الإمارات أن الاستجابة الأولى السريعة
مندوبين فرديين بدلًا من سير عمل آلي. تُظهر الإمارات أن الاستجابة الأولى السريعة ضرورية لكنها ليست كافية. المكسب التالي يأتي من أتمتة ما يحدث بعد الرد )التوجيه،

ضرورية لكنها ليست كافية. المكسب التالي يأتي من أتمتة ما يحدث بعد الرد )التوجيه، والتأهيل، والمتابعة في الوقت المناسب( بحيث يتحول الزخم المبكر إلى صفقات
والتأهيل، والمتابعة في الوقت المناسب( بحيث يتحول الزخم المبكر إلى صفقات مغلقة. وهو ما يطرح السؤال الحقيقي: ما القيمة الفعلية للسرعة
مغلقة. وهو ما يطرح السؤال الحقيقي: ما القيمة الفعلية للسرعة؟

:Bitrix242⁩ التوصيات والتقديرات النموذجيxirtiB:⁦ ‏منظور
النموذجية

Bitrix2،42⁩ وتوصياتها، وتتضمن تقديرات نموذجية )توفير الوقت البالغ ⁦41⁩ ساعة، ومعادلة تسرب العملاء المحتملينxirtiB⁦ ‏تنتهي نتائج الاستطلاع هنا. توضح الأقسام أدناه تفسير
 تقديرات نموذجية )توفير الوقت البالغ⁦41⁩ ساعة، ومعادلة تسرب العملاء المحتملين، والآلة الحاسبة(. وهي مبنية على بيانات الاستطلاع وعلى افتراضات معلنة، لكنها ليست1

والآلة الحاسبة(. وهي مبنية على بيانات الاستطلاع وعلى افتراضات معلنة، لكنها ليست قياسات استطلاعية
قياسات استطلاعية.

 ‏الخلاصة للقيادة التجارية في الربع الثالث من⁦6202⁩ بسيطة: لا تُكسب الحصة السوقية بتوسيع عدد مندوبي المبيعات أو بشراء برامج جديدة بلا نهاية، بل بأتمتة سير العمل202
 بتوسيع عدد مندوبي المبيعات أو بشراء برامج جديدة بلا نهاية، بل بأتمتة سير العمل الأساسي في نظام⁦MRC⁩ بطريقة تزيل العمل اليدوي فعليًا. إن أتمتة تأهيل العملاء

CRبطريقة تزيل العمل اليدوي فعليًا. إن أتمتة تأهيل العملاء المحتملين وتوجيههم وتحديثات الحالة تزيل الاحتكاك عند الاستقبال، وتحرر موارد ⁩MRC⁦ الأساسي في نظام
المحتملين وتوجيههم وتحديثات الحالة تزيل الاحتكاك عند الاستقبال، وتحرر موارد المندوبين، وتقلل خسارة الإيرادات
المندوبين، وتقلل خسارة الإيرادات.

CR⁩MRC⁦ ‏خمس خطوات لإصلاح استقبال الـ

 ‏قياس البوابة الأمامية: تتبع وقت الاستجابة لكل عميل محتمل وارد؛ نحو⁦62%⁩ من الشركات في الدراسة لا تتبعه على الإطلاق26
الشركات في الدراسة لا تتبعه على الإطلاق.
‏التوجيه التلقائي: إسناد العملاء المحتملين الجدد إلى أول مندوب متاح وتفعيل

‏التوجيه التلقائي: إسناد العملاء المحتملين الجدد إلى أول مندوب متاح وتفعيل تنبيه عندما يبقى عميل محتمل دون رد لمدة محددة
تنبيه عندما يبقى عميل محتمل دون رد لمدة محددة.
‏التصفية قبل القمع: استخدام قواعد إدخال إلزامية، وفحوصات تلقائية للتكرار،

‏التصفية قبل القمع: استخدام قواعد إدخال إلزامية، وفحوصات تلقائية للتكرار، وتصفية الروبوتات بحيث لا يرى المندوبون سوى العملاء المحتملين الحقيقيين
وتصفية الروبوتات بحيث لا يرى المندوبون سوى العملاء المحتملين الحقيقيين.

https://www.bitrix24.ae/tools/crm/automation-and-integrations.php


‏إزالة الخطوات اليدوية، لا إضافة طبقات: قياس وقت المندوب في الأعمال الإدارية قبل وبعد كل عملية تطبيق؛ تُظهر تركيا أن الأتمتة المضافة فوق العمل اليدوي لا
قبل وبعد كل عملية تطبيق؛ تُظهر تركيا أن الأتمتة المضافة فوق العمل اليدوي لا تقلل العبء
تقلل العبء.
‏إعادة استثمار الوقت: تحديد مسبق لمكان ذهاب الساعات المستردة؛ وجدت

 ‏إعادة استثمار الوقت: تحديد مسبق لمكان ذهاب الساعات المستردة؛ وجدت⁦rentraG⁩ أن ⁦27%⁩ من مؤسسات المبيعات تفشل في إعادة استثمار الوقت الذي
72Gartne27%⁩ من مؤسسات المبيعات تفشل في إعادة استثمار الوقت الذي يوفرّه الذكاء الاصطناعي⁦ أن ⁩rentraG⁦

يوفرّه الذكاء الاصطناعي.

‏تغيير التركيز: الوقت للوصول إلى القيمة مقابل السرعة الشكلي
السرعة الشكلية

 ‏الاندفاع لمجرد التوافق مع نافذة اتصال مدتها⁦5⁩ دقائق غالبًا ما يضر بالأعمال. عندما يترك المندوبون كل شيء فقط لإرسال بريد إلكتروني بقوالب جاهزة، يحصل المشتري
— )⁩VTT⁦( يترك المندوبون كل شيء فقط لإرسال بريد إلكتروني بقوالب جاهزة، يحصل المشتري على قيمة صفرية. تعتمد الكفاءة التشغيلية الحقيقية على الوقت حتى القيمة

TTأي مدى سرعة حصول المشتري على إجابة ذات مغزى لسؤاله المحدد. وجدت دراسة — )⁩VTT⁦( على قيمة صفرية. تعتمد الكفاءة التشغيلية الحقيقية على الوقت حتى القيمة
 أي مدى سرعة حصول المشتري على إجابة ذات مغزى لسؤاله المحدد. وجدت دراسة استقصائية أجرتها⁦rentraG⁩ حول مفارقة إنتاجية المبيعات أن أدوات الذكاء

Gartne8.4⁩ ساعات أسبوعيًا، ومع ذلك⁦ حول مفارقة إنتاجية المبيعات أن أدوات الذكاء الاصطناعي توفر على مندوبي المبيعات ما متوسطه ⁩rentraG⁦ استقصائية أجرتها
 الاصطناعي توفر على مندوبي المبيعات ما متوسطه⁦8.4⁩ ساعات أسبوعيًا، ومع ذلك يفشل ⁦27%⁩ من مؤسسات المبيعات في إعادة استثمار هذا الوقت في أنشطة عالية.4

 يفشل⁦27%⁩ من مؤسسات المبيعات في إعادة استثمار هذا الوقت في أنشطة عالية القيمة. لا يُجدي الوقت المُوفر والاتصال السريع نفعًا إلا عندما يتحولان إلى تفاعلات72
 القيمة. لا يُجدي الوقت المُوفر والاتصال السريع نفعًا إلا عندما يتحولان إلى تفاعلات ذات مغزى مع المشتري. تقديرنا البالغ⁦rentraG⁦ ساعة أعلى من تقدير ⁩41⁩ لأنه يحاكي

Gartne1لأنه يحاكي أتمتة سير العمل الكاملة )الاستقبال والتوجيه والتسجيل(، وليس أدوات ذكاء اصطناعي ⁩rentraG⁦ ساعة أعلى من تقدير ⁩41⁦ ذات مغزى مع المشتري. تقديرنا البالغ
أتمتة سير العمل الكاملة )الاستقبال والتوجيه والتسجيل(، وليس أدوات ذكاء اصطناعي فردية
فردية.

‏انهيار “منخل البيانات” والبوتات غير الخاضعة للرقاب
للرقابة

 ‏تؤدي أتمتة العمليات دون قواعد صارمة لتصفية البيانات إلى الفوضى. إذ تغمر نماذج المواقع الإلكترونية غير المحمية وبوتات التسويق أنظمة⁦MRC⁩ بالسجلات المكررة
CRبالسجلات المكررة وجهات الاتصال الوهمية والعملاء المحتملين غير المرغوب فيهم الذين يتم توليدهم بالـ ⁩MRC⁦ المواقع الإلكترونية غير المحمية وبوتات التسويق أنظمة

 وجهات الاتصال الوهمية والعملاء المحتملين غير المرغوب فيهم الذين يتم توليدهم بالـ⁦IA.⁩ وبدلًا من البيع، يقضي مندوبو المبيعات ساعات في حذف السجلات المكررة وإصلاح
AIقواعد إدخال إلزامية، وعمليات بحث ⁩MRC⁦ وبدلًا من البيع، يقضي مندوبو المبيعات ساعات في حذف السجلات المكررة وإصلاح البيانات غير المنظمة. وتتطلب أنظمة ⁩.IA⁦

CRقواعد إدخال إلزامية، وعمليات بحث تلقائية عن السجلات المكررة في الخلفية، وآليات لتصفية البوتات قبل دخول العملاء ⁩MRC⁦ البيانات غير المنظمة. وتتطلب أنظمة
تلقائية عن السجلات المكررة في الخلفية، وآليات لتصفية البوتات قبل دخول العملاء المحتملين إلى مسار المبيعات النشط.
المحتملين إلى مسار المبيعات النشط. 

https://www.gartner.com/en/newsroom/press-releases/2026-05-19-gartner-survey-finds-ai-saves-sellers-nearly-five-hours-per-week-yet-seventy-two-percent-of-sales-organizations-fail-to-reinvest-time-in-high-value-activities
https://www.gartner.com/en/newsroom/press-releases/2026-05-19-gartner-survey-finds-ai-saves-sellers-nearly-five-hours-per-week-yet-seventy-two-percent-of-sales-organizations-fail-to-reinvest-time-in-high-value-activities


‏كيف يمكن إيقاف مقاومة مندوبي المبيعات وتخريب النظا
وتخريب النظام

⁩MRC⁦ ‏عادةً ما تؤدي عمليات طرح الأتمتة من أعلى إلى أسفل، التي تتجاهل آراء مندوبي المبيعات، إلى ظهور مقاومة للنظام. فعندما تفرض الإدارة خطوات جامدة في
CRتتطلب نقرات إضافية، يبدأ مندوبو المبيعات في مقاومة النظام. ويحتفظون بملاحظات ⁩MRC⁦ المبيعات، إلى ظهور مقاومة للنظام. فعندما تفرض الإدارة خطوات جامدة في

تتطلب نقرات إضافية، يبدأ مندوبو المبيعات في مقاومة النظام. ويحتفظون بملاحظات الصفقات الحقيقية في دفاترهم الشخصية، ويتواصلون مع العملاء عبر تطبيقات مراسلة
 الصفقات الحقيقية في دفاترهم الشخصية، ويتواصلون مع العملاء عبر تطبيقات مراسلة خاصة، ويخفون بيانات الاتصال. ويضمن إشراك مندوبي المبيعات في تصميم⁦MRC⁩ أن

CRأن يساعدهم النظام على التخلص من المهام الروتينية بدلًا من مضاعفة البيروقراطية ⁩MRC⁦ خاصة، ويخفون بيانات الاتصال. ويضمن إشراك مندوبي المبيعات في تصميم
يساعدهم النظام على التخلص من المهام الروتينية بدلًا من مضاعفة البيروقراطية.

‏حماية المندوبين وإعادة التركيز على البيع

CR  ‏يجب ألا تُستخدم أتمتة⁦MRC⁩ للإدارة الدقيقة؛ بل ينبغي أن تحمي مندوبي المبيعات من الأعمال الإدارية الشاقة. يجب أن تنظف الأنظمة البيانات قبل أن يفتح المندوب أي
الأعمال الإدارية الشاقة. يجب أن تنظف الأنظمة البيانات قبل أن يفتح المندوب أي بطاقة — بتقييم العملاء المحتملين تلقائيًا، وتصفية روبوتات البريد العشوائي، وتحميل
بطاقة — بتقييم العملاء المحتملين تلقائيًا، وتصفية روبوتات البريد العشوائي، وتحميل المعلومات الأساسية في الخلفية
المعلومات الأساسية في الخلفية.

‏عندما يكون المندوب في اجتماع مهم مع عميل كبير، تحمي المشغلات الآلية مسار صفقاته. ترسل النصوص البرمجية في الخلفية مواد تعريفية، وتحافظ على أوقات 
صفقاته. ترسل النصوص البرمجية في الخلفية مواد تعريفية، وتحافظ على أوقات  الاستجابة ضمن دقيقتين، أو تعيد توجيه الطلبات إلى زملاء متاحين. إن أتمتة المهام
الاستجابة ضمن دقيقتين، أو تعيد توجيه الطلبات إلى زملاء متاحين. إن أتمتة المهام الروتينية تتيح لمندوبي المبيعات التركيز على ما يهم أكثر: التحدث مع العملاء وإغلاق
 الروتينية تتيح لمندوبي المبيعات التركيز على ما يهم أكثر: التحدث مع العملاء وإغلاق الصفقات. هذا الدور البشري لن يختفي: وجدت دراسة⁦rentraG⁩ حول كيفية تحقق

Gartne  الصفقات. هذا الدور البشري لن يختفي: وجدت دراسة⁦B2B⁦( حول كيفية تحقق مشتري الأعمال بين الشركات ⁩rentraG⁩( من الرؤى المولّدة بالذكاء الاصطناعي أن
B296%⁩ من المشترين يفضلون التحقق من الرؤى المولّدة بالذكاء الاصطناعي مع مندوب⁦ من الرؤى المولّدة بالذكاء الاصطناعي أن )⁩B2B⁦( مشتري الأعمال بين الشركات

⁦96%⁩ من المشترين يفضلون التحقق من الرؤى المولّدة بالذكاء الاصطناعي مع مندوب مبيعات69
مبيعات.

https://www.bitrix24.ae/tools/crm/
https://www.gartner.com/en/newsroom/press-releases/2026-05-20-gartner-survey-finds-sixty-nine-percent-of-b-two-b-buyers-turn-to-sales-reps-to-validate-ai-generated-insights
https://www.gartner.com/en/newsroom/press-releases/2026-05-20-gartner-survey-finds-sixty-nine-percent-of-b-two-b-buyers-turn-to-sales-reps-to-validate-ai-generated-insights


‏التكلفة المالية لتسرب العملاء المحتملين عند الإدخا
الإدخال

‏لتقدير الضرر الناتج عن الاستقبال غير المنضبط، انظر إلى مقدار الإيرادات التي يمثلها العملاء المحتملون المعرضون للخطر
العملاء المحتملون المعرضون للخطر:

 × ‏الإيرادات المعرضة للخطر سنويًا = العملاء المحتملون الواردون شهريًا⁦21⁩ × معدل تسرب العملاء المحتملين × معدل الفوز × متوسط قيمة الصفق1
تسرب العملاء المحتملين × معدل الفوز × متوسط قيمة الصفقة

 :‏مثال⁦005,1⁩ × ⁦21⁩ × ⁦62%⁩ × ⁦52%⁩ × ⁦052⁩ = دولارًا ⁦005,292⁩ دولار من الإيرادات السنوية المعرضة للخط292,5025252611,50
السنوية المعرضة للخطر

 ‏معدل التسرب البالغ⁦62%⁩ هو معيار جميع الأسواق في الدراسة: نسبة الشركات التي لا تتبع أوقات الاستجابة للعملاء المحتملين على الإطلاق. وهو مؤشر توضيحي، وليس26
⁩%83⁦ تتبع أوقات الاستجابة للعملاء المحتملين على الإطلاق. وهو مؤشر توضيحي، وليس حصة مقاسة من العملاء المحتملين المفقودين. ومع المعيار الأوسع البالغ

 حصة مقاسة من العملاء المحتملين المفقودين. ومع المعيار الأوسع البالغ⁦83%⁩ )الشركات التي إما لا تتبع أوقات الاستجابة أو تستغرق أكثر من ساعة للرد(، يرتفع المثال38
 الشركات التي إما لا تتبع أوقات الاستجابة أو تستغرق أكثر من ساعة للرد(، يرتفع المثال نفسه إلى(⁦MRC⁦ دولار سنويًا. إن إعداد مشغلات آلية في أنظمة ⁩005,724⁩ يقلل تسرب

CR427,50يقلل تسرب العملاء المحتملين، ويمكن أن يعيد للمندوبين في الفرق ذات الاحتكاك المرتفع ما يصل ⁩MRC⁦ دولار سنويًا. إن إعداد مشغلات آلية في أنظمة ⁩005,724⁦ نفسه إلى
 العملاء المحتملين، ويمكن أن يعيد للمندوبين في الفرق ذات الاحتكاك المرتفع ما يصل إلى⁦41⁩ ساعة من وقت البيع أسبوعيًا، ويحمي استثمارات التسويق

 إلى⁦41⁩ ساعة من وقت البيع أسبوعيًا، ويحمي استثمارات التسويق.1

‏أداة تفاعلية: احسب استنزاف العملاء المحتملين المتسربين

‏توضح المعادلة أعلاه مدى سرعة تحول الاحتكاك الخفي إلى إيرادات مفقودة. استخدم حاسبة المعايير المرجعية التفاعلية أدناه لتشخيص المؤشرات الخاصة بمؤسستك
حاسبة المعايير المرجعية التفاعلية أدناه لتشخيص المؤشرات الخاصة بمؤسستك التجارية
التجارية.



‏كيفية استخدام هذه الأداة:

‏مندوبو المبيعات: أدخل عدد المندوبين في فريقك.
‏متوسط الراتب الشهري للمندوب: يُستخدم لإعطاء قيمة لوقت البيع الذي يمكن
‏متوسط الراتب الشهري للمندوب: يُستخدم لإعطاء قيمة لوقت البيع الذي يمكن استعادته
استعادته.

‏العملاء المحتملون الواردون شهريًا: أدخل عدد استفسارات العملاء الجدد التي يتلقاها فريقك كل شهر
يتلقاها فريقك كل شهر.
‏متوسط قيمة الصفقة: أدخل القيمة النموذجية للصفقة المغلقة
‏متوسط قيمة الصفقة: أدخل القيمة النموذجية للصفقة المغلقة.
‏معدل الفوز بالعملاء المحتملين المستعادين: أدخل النسبة المتوقعة من العملاء
( ‏معدل الفوز بالعملاء المحتملين المستعادين: أدخل النسبة المتوقعة من العملاء المحتملين المستعادين الذين ستُغلق صفقاتهم⁦52%⁩ افتراضيًا(

( المحتملين المستعادين الذين ستُغلق صفقاتهم⁦52%⁩ افتراضيًا(.
‏ساعات الأعمال الإدارية اليدوية: أدخل عدد الساعات التي يقضيها كل مندوب في25
⁩02⁦ ‏ساعات الأعمال الإدارية اليدوية: أدخل عدد الساعات التي يقضيها كل مندوب في إدخال البيانات والأعمال الإدارية أسبوعيًا؛ الفرق ذات الاحتكاك المرتفع تقضي

 إدخال البيانات والأعمال الإدارية أسبوعيًا؛ الفرق ذات الاحتكاك المرتفع تقضي⁦02⁩ ساعة أو أكثر2
⁩%32⁦ :‏معيار تسرب العملاء المحتملين: اختر المعيار من الدراسة الأقرب إلى سوقك
ساعة أو أكثر.

 :‏معيار تسرب العملاء المحتملين: اختر المعيار من الدراسة الأقرب إلى سوقك⁦32%⁩ ،)الأسواق الناطقة بالإنجليزية( ⁦62%⁩ ،)جميع الأسواق( ⁦83%⁩ )غير متتبع أو أبطأ من23
 ،)الأسواق الناطقة بالإنجليزية(⁦62%⁩ ،)جميع الأسواق( ⁦83%⁩ غير متتبع أو أبطأ من ساعة( أو( ⁦34%⁩ )ألمانيا(3826

 ساعة( أو⁦34%⁩ )ألمانيا(.43

‏تقدّر الآلة الحاسبة وقت البيع الذي يمكن استعادته كل عام، وعدد العملاء المحتملين الواردين المعرضين للخطر، والإيرادات السنوية التي يمثلونها. النتائج توضيحية ومبنية
الواردين المعرضين للخطر، والإيرادات السنوية التي يمثلونها. النتائج توضيحية ومبنية على نطاقات المعايير في هذه الدراسة
على نطاقات المعايير في هذه الدراسة.

‏احسب استنزاف تسرب العملاء المحتملين لديك

‏جرّب أرقامك بنفسك. تقدّر آلتنا الحاسبة المجانية عبر الإنترنت وقت البيع الذي يمكن لفريقك استعادته، والإيرادات المعرضة للخطر بسبب العملاء المحتملين غير المتتبَعين،
لفريقك استعادته، والإيرادات المعرضة للخطر بسبب العملاء المحتملين غير المتتبَعين، بناءً على حجم فريقك، وحجم العملاء المحتملين، وقيمة الصفقة
بناءً على حجم فريقك، وحجم العملاء المحتملين، وقيمة الصفقة.

https://www.bitrix24.ae/resources/crm php.6202-troper-kramhcneb-mrc/secruoser/ea.42xirtib.www//:sptth⁦ :‏جرّب الآلة الحاسبة
benchmark-report-2026.php⁩

https://www.bitrix24.ae/resources/crm-benchmark-report-2026.php
https://www.bitrix24.ae/resources/crm-benchmark-report-2026.php
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