
دراسة مؤسسية - أنقرة 2020-2018

دراسة احتياجات الشركات
للخدمات الرقمية

دراسة عملية لاحتياجات الشركات من المواقع، التسويق،
الاستضافة، الأنظمة، والحلول التقنية المتكاملة

ملف بحثي تنفيذي يترجم احتياجات الشركات الرقمية إلى حزمة خدمات قابلة للقياس:
موقع، تسويق، استضافة، أنظمة، أمن، دعم، ولوحة قيادة لإدارة النمو.
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ملخص تنفيذي وفهرس الدراسة
كيف تقرأ هذه الدراسة: من تشخيص الطلب إلى تحويله إلى حزمة خدمات رقمية متكاملة.

موقع
واجهة ثقة وبيع واستقطاب

تسويق
توليد طلب وقنوات نمو

نظام
تشغيل بيانات وعمليات

03السياق التنفيذي وفرضية الطلب 04منظور احتياجات الشركة

05الخريطة الخماسية للخدمات الرقمية 06نموذج النضج الرقمي

07احتياج المواقع والهوية 08احتياج التسويق الرقمي

09الاستضافة والبنية التقنية 10الأنظمة وإدارة العمليات

11الحلول التقنية المتكاملة 12رحلة العميل المؤسسي

13مصفوفة التشخيص والقرار 14معمارية الحل المقترحة

15مؤشرات الأداء والقياس 19خطة تنفيذ 90 يوم

27-24الحوكمة والمخاطر والمصادر

تتعامل الدراسة مع الخدمة الرقمية كمحفظة أعمال وليس كمنتج منفصل؛ فالنتيجة التجارية لا تأتي من موقع أو إعلان فقط، بل من
سلسلة قيمة موحدة تجمع الظهور، الثقة، التشغيل، القياس، والتحسين المستمر.

02حقوق الملف محفوظة لمجموعة دليل الشرق لتكنولوجيا المعلومات 2018
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السياق التنفيذي وفرضية الطلب
في 2018 بدأت احتياجات الشركات تتجاوز طلب “موقع إلكتروني” إلى طلب “نظام نمو وتشغيل”.

تسارع استخدام القنوات الرقمية خلق فجوة واضحة لدى الشركات الصغيرة والمتوسطة: وجود بصري على الإنترنت من دون
قدرة كافية على تحويل الزائر إلى عميل، أو إدارة الطلبات بعد وصولها، أو قياس العائد من التسويق. لذلك تتحول الخدمة

الرقمية من مشروع تصميم منفصل إلى منظومة مؤسسية متكاملة.

الفرضية المركزية
كل شركة تحتاج إلى حزمة رقمية متناسبة مع نضجها:

نقطة ظهور، قناة تسويق، بنية استضافة، نظام إدارة،
ودعم تقني. غياب أي طبقة يخلق تسرباً في الإيرادات أو

ضعفاً في التشغيل.

النتيجة المتوقعة
عند دمج الخدمات يصبح القرار الإداري أسرع، وتصبح

تكلفة الحصول على العميل قابلة للقياس، وتتحول
المعرفة التشغيلية من أشخاص متفرقين إلى بيانات قابلة

للتحليل والتحسين.

%68نضج الطلب على المواقع

%72نضج الطلب على التسويق

%54نضج الطلب على الأنظمة

%46نضج الطلب على التكامل

المؤشرات أعلاه نموذج تشخيصي داخلي يوضح ترتيب الأولويات النسبية في مرحلة بناء المحفظة، وليس إحصاءً سوقياً عاماً.
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منظور احتياجات الشركة
الشركة لا تشتري خدمة تقنية لذاتها، بل تشتري قدرة على البيع، التشغيل، القياس، وتقليل المخاطر.

احتياج تجاري
زيادة الثقة قبل التواصل.

توليد عملاء محتملين بجودة أعلى.
تحويل الطلبات إلى مبيعات قابلة للتتبع.

خفض الهدر في الحملات والوقت.

احتياج تشغيلي
تنظيم العملاء والطلبات والملفات.

متابعة الفرق والمهام والصلاحيات.
توحيد التقارير اليومية والأسبوعية.
تقليل الاعتماد على الذاكرة الفردية.

احتياج تقني
استضافة آمنة ومستقرة.

بريد مؤسسي ونسخ احتياطي.
نطاقات وشهادات أمان.

ربط آمن بين الموقع والنظام.

احتياج إداري
لوحة قيادة لإدارة المؤشرات.
إجراءات واضحة للموافقات.

تحسين سرعة اتخاذ القرار.
حوكمة بيانات ومساءلة.

الاستنتاج التنفيذي
الاحتياج الحقيقي ليس “بناء موقع” فقط، بل بناء سلسلة رقمية تربط السوق بالشركة والعميل بالفريق والقرار بالبيانات.
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الخريطة الخماسية للخدمات الرقمية
تصنيف احتياجات الشركات ضمن خمس طبقات قابلة للبيع والتطوير والقياس.

الموقع
هوية، صفحات

خدمات، محتوى،

نماذج، تهيئة محركات

البحث.

←

التسويق
إعلانات، محتوى،

قنوات، تتبع، إعادة

استهداف.

←

الاستضافة
،SSL ،نطاق، خادم

بريد، نسخ احتياطي،

مراقبة.

←

الأنظمة
CRM، مبيعات، مهام،

مخزون، فواتير،

صلاحيات.

←

التكامل
واجهات API، تقارير،

أتمتة، أمن، دعم

مستمر.

مؤشر النجاحالعرض المناسبسؤال العميلالطبقة

معدل تحويل النماذجموقع تعريفي/تجاريكيف يثق بي العميل؟الموقع

تكلفة العميل المحتملحملات وقنوات محتوىكيف أصل إلى عملاء جدد؟التسويق

زمن التوفر والاستجابةاستضافة وبريد ونسخ احتياطيكيف أضمن الاستقرار؟الاستضافة

سرعة إغلاق الطلبCRM ونظام مهام ومبيعاتكيف أدير العمليات؟الأنظمة

دقة التقرير وسرعة القرارربط وتقارير وأتمتةكيف أرى الصورة كاملة؟التكامل
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نموذج النضج الرقمي للشركات
أداة لتحديد موقع الشركة قبل اقتراح الحل، حتى لا يتم بيع خدمة أكبر أو أصغر من الحاجة.

كل مستوى يتطلب عرضاً مختلفاً؛ خطأ البيع الشائع هو تقديم حملة إعلانية لشركة لا تملك صفحة هبوط موثوقة، أو تقديم نظام متقدم
لشركة لم توثق إجراءاتها الأساسية.

المستوى 1 - حضور أولي
صفحات بسيطة أو حسابات اجتماعية بلا تتبع ولا نظام تشغيل.

المستوى 2 - حضور قابل للبيع
موقع واضح، محتوى خدمات، نماذج تواصل، أساسيات SEO، واستضافة مستقرة.

المستوى 3 - تسويق قابل للقياس
حملات مرتبطة بأهداف، تتبع تحويل، تقارير شهرية، وتحسين للرسائل الإعلانية.

المستوى 4 - تشغيل مؤتمت
CRM، إدارة مهام، صلاحيات، مراحل مبيعات، وتوثيق كامل لدورة العمل.

المستوى 5 - منظومة متكاملة
تكامل بين الموقع والتسويق والنظام والتقارير مع لوحات قيادة إدارية.
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احتياج المواقع والهوية الرقمية
الموقع هو أصل ثقة وبيع، وليس بطاقة تعريف فقط.

الثقة
هوية بصرية، شهادات، أعمال

سابقة، سياسة خصوصية،
معلومات اتصال واضحة.

التحويل
صفحات هبوط، CTA، نماذج
قصيرة، واتساب، تتبع مصادر

الطلب.

الاكتشاف
SEO تقني، محتوى خدمات،

سرعة تحميل، هيكلة صفحات
قابلة للأرشفة.

%85أهمية الموقع في بناء الثقة

المعالجةالأثر التجاريالمشكلة

صفحة مستقلة لكل خدمة مع CTA واضحزيارات بلا تحويلموقع عام بلا صفحات خدمات

دليل هوية رقمي وقوالب موحدةضعف ثقة وانطباع غير مؤسسيهوية غير متسقة

ربط نماذج وتحليلات وأهداف تحويلاستحالة قياس العائدعدم وجود تتبع

تحسين السرعة والاستضافة والصورزيادة الارتداد وخسارة العملاءضعف الأداء
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احتياج التسويق الرقمي
التسويق ليس إنفاقاً إعلانياً؛ هو نظام اختبار رسائل وقنوات وتحويلات.

طلب عال - تكلفة منخفضة
فرصة نمو سريعة تتطلب زيادة ميزانية ومحتوى تحويل.

طلب عال - تكلفة مرتفعة
قطاع تنافسي يحتاج عروضاً أقوى وصفحات هبوط أكثر

إقناعاً.

طلب منخفض - تكلفة منخفضة
مناسب للتثقيف، SEO، بناء جمهور طويل الأجل.

طلب منخفض - تكلفة مرتفعة
يجب تجنبه أو اختباره بميزانية محدودة قبل التوسع.

بحث
تحليل الجمهور، النية،

المنافسين، والعرض.
←

محتوى
رسائل، صفحات،

منشورات، فيديوهات

قصيرة.

←

إعلان
قنوات مدفوعة،

/A ميزانيات، تجارب

.B

←

تحويل
نموذج، اتصال،

واتساب، موعد،

فاتورة.

←

قياس
،CAC، CPL، ROAS

،Pipeline

.Retention
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احتياج الاستضافة والبنية التقنية
الاستضافة هي طبقة الثقة الخفية: عندما تعمل لا يشعر بها العميل، وعندما تفشل تسقط التجربة كلها.

عناصر البنية
.DNS نطاقات وربط

استضافة مناسبة للحجم والزيارات.
SSL/TLS لحماية الاتصال.

بريد مؤسسي موثوق.
نسخ احتياطي واستعادة.

مخاطر الإهمال
تعطل الموقع وقت الحملات.

فقدان بيانات الطلبات.
.Spam رسائل بريد تصل إلى

ضعف ثقة الزائر عند غياب الأمان.
تكاليف إنقاذ أعلى من تكلفة الوقاية.

DNS - CDN - SSLطبقة الوصول

موقع، متجر، لوحة إدارة، واجهات APIطبقة التطبيق

قواعد بيانات، ملفات، نسخ احتياطيطبقة البيانات

Uptime، سجلات، أداء، إنذاراتطبقة المراقبة

اختيار الاستضافة يجب أن يرتبط بنموذج العمل: موقع تعريفي، متجر، نظام داخلي، أو منصة متعددة المستخدمين؛ كل نموذج له
متطلبات مختلفة للأمان والسرعة والتوسع.

 •
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 •
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احتياج الأنظمة وإدارة العمليات
الشركات تنمو عندما تتحول المعرفة التشغيلية من محادثات متناثرة إلى نظام واحد قابل للقياس.

CRM
إدارة العملاء والمراحل

ERP Lite
طلبات، فواتير، مخزون

HR/Tasks
فرق، مهام، صلاحيات

قاعدة تصميم النظام
ابدأ بأكثر عملية تسبب خسارة يومية واضحة، ثم وسع النظام حولها. لا تبدأ بخصائص كثيرة قبل تثبيت سير العمل الأساسي.

KPIبعد النظامقبل النظامالعملية

زمن الرد الأولنموذج مرتبط بسجل عميلواتساب فردياستقبال عميل

معدل الإغلاقPipeline بمراحل واضحةذاكرة الموظفمتابعة مبيعات

وقت الإنجازWorkflow ومسؤولياتمهام غير موثقةتنفيذ خدمة

دقة القرارلوحة قيادة موحدةجداول متفرقةالتقارير
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الحلول التقنية المتكاملة
القيمة الكبرى تظهر عندما تعمل الخدمات كمنظومة واحدة: الموقع يولد الطلب، النظام يديره، والتسويق يحسنه.

أمثلة تكامل
.CRM ربط نموذج الموقع بسجل

تحويل رسائل الحملات إلى تذاكر مبيعات.
إرسال تنبيهات للمدير عند تأخر المتابعة.

ربط الفواتير بتقارير العملاء.

القيمة المضافة
خفض فقدان العملاء المحتملين.

زيادة سرعة الاستجابة.
فهم القنوات الأعلى عائداً.

تحويل الفريق إلى عملية قابلة للتكرار.

زيارة
مصدر الزيارة: إعلان،

بحث، إحالة، محتوى.
←

تحويل
نموذج أو واتساب مع

تتبع المصدر.
←

تأهيل
تصنيف العميل داخل

.CRM

←

تنفيذ
مهمة، عرض سعر،

فاتورة، متابعة.
←

تحسين
تقرير يوضح القناة

والرسالة الأعلى عائداً.
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رحلة العميل المؤسسي
الخدمة الرقمية يجب أن تصمم حول رحلة العميل، لا حول قائمة خصائص تقنية.

20%
تحسين افتراضي مستهدف في زمن

الاستجابة

30%
تحسين مستهدف في انتظام المتابعة

15%
تحسين مستهدف في جودة التقارير

النسب أهداف تشغيلية داخلية مقترحة لقياس المشروع بعد التنفيذ، وليست وعداً سوقياً عاماً.

مؤشر القياسالأصل الرقمي المطلوبسؤال العميلمرحلة العميل

الزيارات والوصولمحتوى، إعلانات، ظهور بحثهل هذه الشركة مناسبة؟الوعي

مدة البقاء ونسبة الارتدادموقع وهوية وأعمال سابقةهل أستطيع الوثوق بها؟الثقة

معدل التحويلCTA، واتساب، نموذج مختصركيف أتواصل بسرعة؟الطلب

زمن الرد الأولCRM وتنبيهات ومراحلهل سيتم الرد علي؟المتابعة

معدل الإغلاقعرض سعر، فاتورة، توثيقهل العرض واضح؟الشراء

معدل التجديددعم، تقارير، تذكير، تجديدهل الخدمة مستمرة؟الاحتفاظ
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مصفوفة التشخيص والقرار
أداة سريعة لتصنيف العميل قبل إعداد العرض الفني أو التجاري.

شركة بلا حضور
الأولوية: هوية وموقع أساسي وصفحات خدمات. العرض:

باقة تأسيس رقمية.

شركة لديها حضور بلا نتائج
الأولوية: تحسين التحويل والتسويق والتتبع. العرض:

.Growth Pack

شركة لديها مبيعات بلا نظام
Sales :ومراحل متابعة وتنبيهات. العرض CRM :الأولوية

.Operations Pack

شركة لديها نظام بلا تكامل
الأولوية: API، تقارير، أتمتة، أمن، وربط القنوات. العرض:

.Integrated Operations Pack

التشخيص الجيد يمنع خطأً استراتيجياً: بيع خدمة معزولة لا تعالج عنق الزجاجة الحقيقي في نموذج العمل.
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المعمارية المقترحة للحل المتكامل
تصميم مرجعي يربط الأصول الرقمية بالبيانات والعمليات والقياس.

Website - Landing Pages - Social Channels - Google Businessواجهة السوق

SEO - Ads - Content - Tracking Pixelsطبقة الاستقطاب

Forms - WhatsApp - Chat - Booking - Paymentطبقة التحويل

CRM - Tasks - Sales Pipeline - Invoices - Ticketsطبقة التشغيل

Database - Backup - Logs - Customer Historyطبقة البيانات

Dashboards - KPIs - Alerts - Decision Reportsطبقة الإدارة

Access Control - Privacy - Security - Continuityطبقة الحوكمة

مبدأ التصميم
كل طبقة يجب أن تنتج بيانات للطبقة التالية. الموقع ينتج طلباً، التسويق ينتج مصدر الطلب، النظام ينتج حالة الطلب،

ولوحة القيادة تنتج قراراً إدارياً.
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مؤشرات الأداء الأساسية
التحول الرقمي لا ينجح إلا عندما يتحول إلى لوحة مؤشرات واضحة للإدارة.

مؤشرات السوق
الزيارات حسب المصدر.

معدل التحويل من الصفحة.
.CPL تكلفة العميل المحتمل
.CAC تكلفة اكتساب العميل

مؤشرات التشغيل
زمن الرد الأول.

عدد العملاء في كل مرحلة.
معدل إغلاق الصفقات.

وقت تنفيذ الخدمة.

%82تأثير التتبع على وضوح القرار

%78تأثير CRM على انتظام المتابعة

%74تأثير الاستضافة على الاستقرار

%69تأثير المحتوى على الثقة

النسب هنا ترميز تحليلي داخلي لمستوى الأثر المتوقع على القرار، وليس بيانات إحصائية عامة.

 •

 •

 •

 •

 •

 •

 •

 •
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نموذج حزمة الخدمات المقترحة
تحويل الاحتياج إلى عروض قابلة للبيع، مع مسار ترقية واضح.

التدرج في الباقات يحمي الهامش التجاري: يبدأ العميل من احتياج واضح ثم ينتقل إلى التكامل عندما يرى قيمة تشغيلية قابلة للقياس.

مخرج الأعمالالمكوناتالعميل المناسبالباقة

Digital Startثقة أولية ووجود قابل للبحثهوية رقمية، موقع، استضافة، بريدشركة تبدأ حضورها

Lead Growthعملاء محتملون قابلون للقياسصفحات هبوط، حملات، تتبع، محتوىشركة تريد طلبات

Sales Controlتنبيهات، تقاريرشركة لديها فريق مبيعات ،CRM، Pipelineإدارة منظمة للفرص

Operations Cloudًتنظيم داخلي وتقليل هدرمهام، فواتير، تذاكر، صلاحياتشركة تنمو تشغيليا

Integrated Suiteأمنشركة تبحث عن منظومة ،API، Dashboards ،قرار إداري قائم على البياناتربط كامل
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تحليل الاحتياج حسب نوع الشركة
ليست كل الشركات تحتاج نفس الحزمة؛ القطاع وحجم الفريق وطول دورة البيع يحدد الأولويات.

عامل الحجم
كلما زاد عدد الموظفين ارتفعت

أهمية الصلاحيات والتقارير.

عامل دورة البيع
كلما طالت دورة البيع ارتفعت

أهمية CRM والمتابعة.

عامل التكرار
كلما تكرر الطلب ارتفعت أهمية

الأتمتة والقوالب.

مخاطر التأخيرالخدمة الأكثر تأثيراًالأولوية الأولىنوع الشركة

ضياع العملاء بين الاتصالاتموقع خدمات + محتوى + CRMالثقة والطلبخدمات مهنية

ارتفاع تكلفة البيعمتجر/صفحات + إعلانات + مخزونالتحويل والمتابعةتجارة ومبيعات

تراكم الطلبات غير المؤهلةصفحات هبوط + CRM + جدولةالتسجيل والمتابعةتعليم وتدريب

ضعف الثقة وفقدان المواعيدموقع + تقييمات + حجز + رسائلالثقة والحجزصحة وخدمات شخصية

بناء منتج بلا بياناتMVP + Tracking + Dashboardإثبات السوقشركات ناشئة
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نموذج جمع المتطلبات
قبل التسعير يجب تحويل الحديث العام إلى بيانات تشغيلية دقيقة.

ما الهدف التجاري؟1
زيادة الطلبات، تنظيم المبيعات، رفع الثقة، تقليل

الوقت، أو بناء نظام جديد.

ما القنوات الحالية؟2
موقع، إنستغرام، واتساب، بريد، إعلانات، خرائط،

ملفات إكسل.

أين يضيع العميل؟3
قبل التواصل، أثناء المتابعة، عند التسعير، أو بعد البيع. من يستخدم النظام؟4

المدير، المبيعات، الدعم، المحاسبة، التنفيذ، أو العميل.

ما بيانات النجاح؟5
عدد الطلبات، معدل الإغلاق، زمن الرد، قيمة الفاتورة،

معدل التجديد.

ما القيود؟6
ميزانية، وقت، فريق، خصوصية، لغة، أجهزة،

صلاحيات، أو تكاملات.

هذا النموذج يحول النقاش من “نريد موقعاً” إلى “نريد نظاماً يرفع التحويل ويخفض زمن المتابعة”.
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خارطة تنفيذ 90 يوم
مراحل تنفيذ عملية لتقليل المخاطر وتحقيق قيمة مبكرة.

الأسبوع 1-2: التشخيص والتصميم
.KPI تحليل الوضع الحالي، خريطة القنوات، تحديد البيانات، رسم رحلة العميل، وتثبيت

الأسبوع 3-4: البنية والأساس
نطاقات، استضافة، بريد، SSL، بيئة اختبار، نسخ احتياطي، وهيكل صفحات.

الأسبوع 5-6: الموقع والتحويل
صفحات خدمات وهبوط، نماذج، CTA، محتوى، وربط تتبع التحويلات.

الأسبوع 7-8: النظام والمبيعات
إعداد CRM، مراحل مبيعات، صلاحيات، تنبيهات، وسجلات العملاء.

الأسبوع 9-10: التسويق والاختبار
حملات تجريبية، اختبار الرسائل، تحسين الصفحات، ضبط جودة العملاء.

الأسبوع 11-12: التقارير والتحسين
Dashboard، تقرير أول، تحسين القنوات، وخطة التوسع التالية.
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الحوكمة والأمن واستمرارية الخدمة
الثقة الرقمية تتطلب قواعد تشغيل لا تقل أهمية عن التصميم والبرمجة.

حوكمة الوصول
صلاحيات حسب الدور الوظيفي.

حسابات منفصلة لا كلمات مرور مشتركة.
مراجعة دورية للمستخدمين.

تسجيل العمليات الحساسة.

حماية البيانات
SSL/TLS على جميع القنوات.

نسخ احتياطي دوري واختبار استعادة.
سياسات خصوصية واضحة.

تحديد البيانات الضرورية فقط.

استمرارية الأعمال
.Uptime مراقبة التوفر
خطة طوارئ عند التعطل.

توثيق الموردين والدومينات.
نسخة احتياطية خارجية.

أمن التسويق
حماية حسابات الإعلانات.

تتبع مالكي الصفحات والأصول.
توحيد الوصول للفريق.

فصل الحسابات الشخصية عن أصول الشركة.

توصية حاسمة
أي عقد خدمة رقمية متكاملة يجب أن يحتوي بنداً واضحاً حول ملكية النطاق، الحسابات الإعلانية، النسخ الاحتياطي،

وتسليم الصلاحيات.

 •

 •

 •

 •

 •

 •

 •

 •
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نموذج لوحة القيادة الإدارية
لوحة القيادة تجمع التسويق والمبيعات والتشغيل في شاشة قرار واحدة.

Leads
عدد الطلبات

CPL
تكلفة الطلب

Close
معدل الإغلاق

Time
زمن الرد

%40طلبات من البحث

%35طلبات من الإعلانات

%15طلبات من السوشيال

%10طلبات من الإحالات

قرار محتملالمؤشرالسؤال الإداري

زيادة الاستثمار في القناة الأعلى جودةCAC + Close Rateأي قناة تجلب أفضل العملاء؟

تنبيه أو إعادة توزيع المهامFirst Response Timeأين يتأخر الفريق؟

تعديل العرض والرسائلRevenue by Serviceأي خدمة تحقق ربحية أعلى؟
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مصفوفة المخاطر
كل خدمة رقمية تحمل مخاطر تقنية وتجارية وتشغيلية يجب إدارتها من البداية.

كل خطر أعلاه يمكن تحويله إلى بند في عرض السعر أو اتفاقية الخدمة، وهذا يرفع الثقة ويحمي الهامش التشغيلي.

استجابة مقترحةأثراحتماليةالخطر

وثيقة Scope وتوقيع مراحلعالعالتوسع المشروع دون متطلبات واضحة

تعيين مسؤول مشروع من العميلعالمتوسطغياب مالك داخلي للنظام

حقول إلزامية وقواعد إدخالمتوسطعالضعف جودة البيانات

مراقبة ونسخ احتياطي وخطة طوارئعالمتوسطتعطل الاستضافة وقت الحملة

تدريب وسيناريوهات يومية بسيطةعالمتوسطفشل تبني الفريق

حوكمة وصول وتسليم أصول موثقعالعالتشتت الحسابات والصلاحيات
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نموذج التسعير الاستراتيجي
التسعير يجب أن يعكس أثر الخدمة على الإيرادات والتشغيل، لا عدد الصفحات أو ساعات العمل فقط.

تسعير التأسيس
مناسب للموقع والهوية

والاستضافة والإعداد الأولي.
يقاس بمخرجات واضحة.

تسعير الاشتراك
مناسب للصيانة، الاستضافة،

الدعم، الحملات، التقارير،
والتحسين المستمر.

تسعير القيمة
مناسب للأنظمة والتكاملات التي

تخفض وقتاً أو ترفع مبيعات قابلة
للقياس.

منطق البيع
كلما زادت تبعية العميل على المنظومة، زادت أهمية عقود الدعم والتحسين والحوكمة.

سبب الاختيارطريقة البيعالبند

تأسيس واضح ثم تحسين دوريمشروع + صيانةموقع وخدمات

اختبار وتحسين مستمراناشتراك شهريإعلانات ومحتوى

خدمة تشغيل مستمرةاشتراك سنوي/شهرياستضافة وبريد

تنفيذ وتدريب ثم تطويرإعداد + اشتراك دعمCRM ونظام

مخاطر ومتطلبات متغيرةمشروع مرحليتكاملات
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توصيات تنفيذية لمجموعة دليل الشرق
تحويل الدراسة إلى نموذج أعمال قابل للتكرار في السوق الإقليمي.

بناء استبيان تشخيص رقمي موحد قبل كل عرض سعر.1 إنشاء خمس باقات رسمية تمثل خريطة الخدمات2
الرقمية.

توحيد تقارير الأداء لكل عميل: سوق، مبيعات، تشغيل،3
دعم. تحويل المشاريع الناجحة إلى دراسات حالة قابلة للنشر.4

5،CRM ،بناء مكتبة قوالب: مواقع، صفحات هبوط
عروض سعر، عقود. اعتماد سياسة تسليم أصول رقمية تحفظ حقوق6

العميل والشركة.

الفرصة الاستراتيجية ليست في بيع كل خدمة منفردة، بل في قيادة العميل من مرحلة الوجود الرقمي إلى مرحلة الإدارة الرقمية.
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نموذج ملف العميل الرقمي
كل عميل يجب أن يمتلك ملفاً موحداً يساعد على التوسع والمتابعة وتقليل المخاطر.

ملف
مصدر حقيقة واحد

تقرير
قرار أسبوعي

خطة
تطوير شهري

الفائدةالمحتوى المطلوبالقسم

منع فقدان الملكية أو الوصولالدومين، الاستضافة، البريد، الحساباتالأصول

توحيد الرسائل التسويقيةقائمة الخدمات والصفحات والعروضالخدمات

تحسين المبيعات والمتابعةمصادر الطلب، المراحل، السجلاتالعملاء

قرار قائم على البياناتزيارات، Leads، مبيعات، تكاليفالتقارير

تقليل وقت الحل وتحسين الخدمةالتذاكر، الأعطال، الطلبات المتكررةالدعم

حماية واستمرارية الأعمالالصلاحيات، السياسات، النسخ الاحتياطيالحوكمة
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الخلاصة الاستراتيجية
دراسة احتياجات الشركات تؤكد أن السوق يحتاج إلى مزود حلول متكامل، لا منفذ خدمة واحد.

الطلب الرقمي في 2018 يتجه نحو حلول عملية تربط التسويق بالمبيعات والأنظمة بالتقارير والاستضافة بالثقة. الشركات لا
تريد أدوات كثيرة، بل تريد منظومة تقلل الهدر وتزيد القدرة على اتخاذ القرار.

ماذا يعني ذلك تجارياً؟
ارتفاع قيمة الصفقة عندما تباع الخدمات كمنظومة.

زيادة فرص الاشتراك الشهري والدعم المستمر.
بناء علاقة طويلة مع العميل حول النمو لا حول التسليم

فقط.

ماذا يعني ذلك تشغيلياً؟
ضرورة وجود قوالب تنفيذ جاهزة.
توحيد أدوات التشخيص والتقارير.

تدريب الفريق على بيع النتائج لا الخصائص.

الجملة التنفيذية
احتياج الشركات للخدمات الرقمية يبدأ بسؤال الظهور، لكنه ينتهي بسؤال الإدارة: هل تستطيع الشركة أن ترى عملاءها،

فرقها، تكاليفها، ومبيعاتها في منظومة واحدة؟

 •

 •

 •

 •

 •

 •
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المصادر العلمية المفتوحة
مراجع مفتوحة وموثوقة استخدمت لبناء الإطار المفاهيمي للدراسة.

منهجية الاستفادة من المصادر
اعتمدت الدراسة على مراجع مفتوحة حول التحول الرقمي، الحوسبة السحابية، الشركات الصغيرة والمتوسطة، الاقتصاد
الرقمي، وأثر التقنيات على الإنتاجية. تم توظيف هذه المصادر لبناء إطار تحليلي تشغيلي، مع عدم الادعاء بأن المؤشرات

الداخلية المعروضة تمثل إحصاءات سوقية عامة.

World Bank. World Development Report 2016: Digital Dividends. https://www.worldbank.org/en/publication/
wdr2016

NIST. Special Publication 800-145: The NIST Definition of Cloud Computing. https://nvlpubs.nist.gov/nistpubs/
Legacy/SP/nistspecialpublication800-145.pdf

OECD. The Digital Transformation of SMEs. https://www.oecd.org/en/publications/the-digital-transformation-
of-smes_bdb9256a-en.html

UNCTAD. Digital Economy Report 2019: Value Creation and Capture. https://unctad.org/publication/digital-
economy-report-2019

Lokuge, S. & Duan, S. Towards Understanding Enablers of Digital Transformation in SMEs. arXiv:2111.05989.
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