
دراسة مؤسسية - أنقرة 2020-2018

تجارب ربط التسويق بالمبيعات
توثيق تجارب ربط الحملات التسويقية بأنظمة المبيعات، وتحويل

العملاء المحتملين إلى فرص تجارية قابلة للإغلاق

ملف بحثي تنفيذي يشرح كيف تتحول الحملة الإعلانية من نشاط تسويقي منفصل إلى مسار
مبيعات قابل للمتابعة والإغلاق والقياس.

6
مراحل من الظهور إلى الإغلاق

90
يوماً لخارطة الربط والتفعيل

2018
حقوق مجموعة دليل الشرق

لتكنولوجيا المعلومات
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ملخص تنفيذي وفهرس الدراسة
يربط الملف بين الإعلان، الصفحة، نموذج البيانات، فريق المبيعات، ونظام المتابعة.

Lead
عميل محتمل قابل للتأهيل

SQL
فرصة مبيعات ذات نية واضحة

Close
إغلاق أو عقد أو طلب مؤكد

03فرضية الدراسة والسياق 04سلسلة القيمة من التسويق إلى البيع

05نموذج القمع التجاري 06معايير تصنيف العملاء المحتملين

07الصفحة المقصودة ونموذج البيانات 08ربط الحملات بنظام المبيعات

09أدوار فرق التسويق والمبيعات 10سرعة الاستجابة والمتابعة

11معمارية التكامل المقترحة 12لوحة مؤشرات الإيرادات

17-13حالات استخدام عملية 22-18حوكمة البيانات والمخاطر

23خطة تنفيذ 90 يوم 27-24المصادر والملاحق

القاعدة التشغيلية: لا توجد حملة ناجحة بلا مسار مبيعات واضح، ولا توجد مبيعات قابلة للتوسع بلا بيانات منظمة ومتابعة زمنية
دقيقة.
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فرضية الدراسة والسياق
في 2018 ظهرت الحاجة إلى ربط الإعلان مباشرة بمخرجات تجارية لا بمجرد عدد رسائل أو زيارات.

اعتمدت شركات كثيرة على حملات رقمية تولد تفاعلاً عالياً، لكنها كانت تخسر جزءاً كبيراً من القيمة بسبب غياب التأهيل،
ضعف المتابعة، عدم وجود سجل موحد للعملاء، وانفصال فريق التسويق عن فريق البيع. لذلك أصبح الربط بين التسويق

والمبيعات ضرورة تشغيلية وليست إضافة تقنية.

المشكلة
رسائل كثيرة دون ترتيب أولوية.

إعلانات لا ترتبط بمصدر فرصة البيع.
مندوبون يتابعون يدوياً دون سجل موحد.

عدم وضوح تكلفة العميل المغلق.

التحول المطلوب
.Lead تحويل كل استفسار إلى بطاقة

ربط المصدر الإعلاني بخط سير المبيعات.
تأهيل الفرص حسب الجدية والقيمة.

إغلاق الحلقة بين الإنفاق والإيراد.

الاستنتاج التنفيذي
القيمة الحقيقية للحملة لا تظهر في عدد النقرات، بل في عدد الفرص المؤهلة، سرعة التعامل معها، ونسبة تحويلها إلى عقود أو

طلبات مدفوعة.

 •

 •

 •

 •

 •

 •

 •

 •
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سلسلة القيمة من التسويق إلى البيع
الرحلة التجارية تبدأ من ظهور الإعلان وتنتهي بقرار إداري مبني على بيانات.

نقطة الربط الأساسية
كل قناة تسويقية يجب أن ترسل بيانات العميل إلى نظام

واحد مع وسم المصدر والحملة والكلمة المفتاحية
والصفحة التي وصل منها العميل.

قرار الإدارة
عند اكتمال الربط تستطيع الإدارة معرفة القنوات التي

تولد عملاء بجودة عالية، لا القنوات التي تولد تفاعلاً
سطحياً فقط.

الظهور
إعلان، بحث، محتوى،

إعادة استهداف
←

التفاعل
نقرة، رسالة، اتصال،

نموذج
←

التأهيل
احتياج، ميزانية،

توقيت، صلاحية قرار
←

المتابعة
عرض سعر، اتصال،

جدولة، تذكير
←

الإغلاق
عقد، فاتورة، دفع،

تسليم

الناتج المطلوبالسؤال التجاريالمرحلة

مصدر وقناة وحملةمن أين جاء العميل؟التسويق

تصنيف فرصةهل العميل قابل للإغلاق؟المبيعات

تقرير عائدهل الاستثمار مربح؟الإدارة

04حقوق الملف محفوظة لمجموعة دليل الشرق لتكنولوجيا المعلومات 2018



East Guide IT Group

مجموعة دليل الشرق لتكنولوجيا
المعلومات

أنقرة 2018-2020 | ترتيب 6

نموذج القمع التجاري المتكامل
القمع لا يقيس الازدحام في الأعلى فقط، بل كفاءة الحركة حتى الإغلاق.

100%
مشاهدات الإعلان

18%
زيارات أو رسائل

7%
عملاء مؤهلون

2%
إغلاقات تجارية

مؤشرات كل طبقة
%80جودة الرسالة الإعلانية

%72جودة الصفحة والنموذج

%66سرعة المبيعات

%58انضباط المتابعة

الأرقام هنا نموذجية لأغراض التخطيط وليست نتيجة إحصائية عامة. الهدف هو توحيد منطق القياس داخل الشركة قبل إطلاق
الحملات.
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معايير تصنيف العملاء المحتملين
ليس كل استفسار فرصة. التصنيف يقلل هدر وقت فريق المبيعات ويرفع جودة الإغلاق.

جاهز للشراء
احتياج واضح، ميزانية متاحة، قرار قريب، قناة تواصل

مؤكدة. يتم تحويله مباشرة إلى مندوب إغلاق.

مؤهل بحاجة متابعة
احتياج موجود لكن القرار غير فوري. يحتاج عرضاً

واضحاً، محتوى ثقة، وتذكير زمني.

استفسار معلوماتي
باحث عن سعر أو مقارنة. يضاف إلى مسار تغذية محتوى

وإعادة استهداف.

غير مناسب
لا توجد ميزانية أو احتياج غير مطابق. يحفظ للبيانات

دون استنزاف فريق البيع.

معادلة التقييم المبسطة
 مجموع هذه العناصر يحدد أولوية المتابعة ونوع العرضالمصدرالوقتصلاحية القرارالميزانيةالاحتياج

التجاري.
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الصفحة المقصودة ونموذج البيانات
الصفحة المقصودة ليست واجهة تصميم فقط؛ إنها نقطة تحويل وتجميع بيانات.

حقول أساسية
الاسم ورقم التواصل.
نوع الخدمة المطلوبة.

حجم الشركة أو نوع النشاط.
المدينة أو منطقة الخدمة.

مستوى الاستعجال.

حقول خفية
.UTM Source مصدر الزيارة

.UTM Campaign اسم الحملة
الكلمة أو الجمهور.
الصفحة المرجعية.

وقت أول تفاعل.

 •

 •

 •

 •

 •

 •

 •

 •

 •

 •

مخاطر غيابهدوره في البيععنصر الصفحة

زيارات بلا نيةتثبيت سبب التواصلعنوان قيمة واضح

انخفاض التحويلتقليل تردد العميلإثبات ثقة

تسرب العملاءتسهيل الإدخالنموذج مختصر

UTM قرارات تسويق عمياءنسبة الفرصة للمصدرتتبع
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ربط الحملات بنظام المبيعات
يجب أن تنتقل بيانات الإعلان إلى CRM أو Pipeline دون نسخ يدوي متكرر.

قاعدة الربط
كل Lead يجب أن يحمل رقم تعريف فريد، مصدر تسويقي، حالة مبيعات، آخر إجراء، تاريخ المتابعة التالية، ونتيجة نهائية.

بدون هذه الحقول يصبح قياس العائد تقريباً تخميناً.

API
ربط مباشر

Webhook
استقبال حدث

Sheet
حل مرحلي منخفض التكلفة

Ad

/Meta/Google

TikTok أو قناة

محتوى

←

Landing

صفحة أو نموذج أو

واتساب
←

Capture

تسجيل تلقائي للبيانات

والمصدر
←

CRM

بطاقة عميل ومهمة

متابعة
←

Sales

عرض وإغلاق وسبب

خسارة
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أدوار فرق التسويق والمبيعات
التكامل يبدأ بتعريف مسؤوليات واضحة لا بتبادل اللوم بعد ضعف النتائج.

أحد أهم أسباب فشل الحملات هو عدم وجود SLA بين التسويق والمبيعات: كم دقيقة قبل أول اتصال؟ كم متابعة قبل إغلاق الملف؟
ومتى تعتبر الفرصة خاسرة؟

مؤشر النجاحالمسؤوليةالفريق

تكلفة Lead مؤهلتوليد طلب مناسب وتوثيق المصدر وتحسين الرسالةالتسويق

نسبة تحويل SQL إلى عقدتأهيل، متابعة، عرض، تفاوض، إغلاقالمبيعات

العائد على الإنفاقتحديد الميزانية والأهداف وسقف الخصم ومعايير الجودةالإدارة

زمن توقف منخفضضمان الربط، سلامة البيانات، التنبيهات، التقاريرالدعم التقني
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سرعة الاستجابة والمتابعة
الوقت عامل تجاري مباشر: العميل المحتمل يفقد حرارته كلما تأخر التواصل.

5 د
زمن استجابة مثالي للعميل الساخن

3
محاولات متابعة منظمة خلال 48 ساعة

7 أ
دورة رعاية للفرص غير الجاهزة

سلسلة المتابعة المقترحة

الدقيقة الأولى
تسجيل تلقائي، إشعار مندوب، رسالة ترحيب، وفتح بطاقة فرصة.

اليوم الأول
اتصال تأهيلي، تحديد الحاجة، إرسال عرض أو رابط حجز.

اليوم الثالث
تذكير بقيمة العرض ومعالجة الاعتراضات الرئيسية.

اليوم السابع
إغلاق نهائي، أو تحويل إلى قائمة رعاية محتوى وإعادة استهداف.
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معمارية التكامل المقترحة
تصميم تقني بسيط يسمح بتتبع المصدر، الحالة، والنتيجة المالية.

إعلانات، بحث، سوشيال، محتوى، إحالاتقنوات الجذب

Landing Page، WhatsApp، نموذج، اتصال، بريدنقاط الالتقاط

UTM، Cookie، CRM ID، تاريخ التفاعل، مصدر الحملةطبقة البيانات

Pipeline، المهام، العروض، حالات المتابعة، أسباب الخسارةنظام المبيعات

CAC، ROAS، Revenue، Conversion، Forecastلوحة الإدارة

API كامل وتكامل CRM المعمارية ليست معقدة بالضرورة؛ يمكن أن تبدأ بنموذج + جدول بيانات + تنبيهات، ثم تتطور إلى
بحسب حجم الشركة.
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لوحة مؤشرات الإيرادات
المؤشرات يجب أن تجمع التسويق والمبيعات في لوحة واحدة.

CPL
تكلفة العميل المحتمل

CAC
تكلفة الحصول على عميل

ROAS
العائد على الإنفاق الإعلاني

LTV
القيمة العمرية للعميل

القرار الإداريما الذي يكشفه؟المؤشر

Lead to SQLتحسين الجمهور أو العرضجودة الاستهداف والرسالة

SQL to Dealتدريب أو تغيير سياسة السعرقوة فريق المبيعات والعرض

Response Timeتنبيهات أو توزيع تلقائيانضباط المتابعة

Lost Reasonsتعديل المنتج أو المحتوى أو التسعيرأسباب عدم الإغلاق
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حالة استخدام: شركة خدمات محلية
الربط بين إعلان خدمة محلية ونظام متابعة يسمح بتوزيع العملاء حسب المنطقة وسرعة الاستجابة.

تحديد المنطقة، نوع الطلب، مستوى الاستعجال، ومصدر الإعلان يحول الطلب إلى مهمة ميدانية أو اتصال مبيعات.

بيانات مطلوبة
مصدر الحملة والقناة.

نوع الخدمة أو المنتج.
درجة الاستعجال أو نية الشراء.

حالة المتابعة الحالية.
نتيجة الإغلاق أو سبب الخسارة.

قيمة الربط
خفض وقت الفرز اليدوي.

رفع جودة الفرص.
تحسين العروض حسب السلوك.

تحديد القنوات الأعلى عائداً.
بناء بيانات تراكمية للتنبؤ.

 •

 •

 •

 •

 •

 •

 •

 •

 •

 •

مصدر
←قناة وتكلفة

فرز
←تأهيل أولي

متابعة
←اتصال وعرض

نتيجة
إغلاق أو خسارة
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حالة استخدام: مركز تعليمي
الحملات التعليمية تحتاج إلى ربط الاستفسار ببرنامج محدد ومرحلة دراسية وموعد مناسب.

تسجيل البرنامج المطلوب ومستوى الطالب وموعد الاتصال يرفع احتمالية الحجز ويخفض فقدان العملاء.

بيانات مطلوبة
مصدر الحملة والقناة.

نوع الخدمة أو المنتج.
درجة الاستعجال أو نية الشراء.

حالة المتابعة الحالية.
نتيجة الإغلاق أو سبب الخسارة.

قيمة الربط
خفض وقت الفرز اليدوي.

رفع جودة الفرص.
تحسين العروض حسب السلوك.

تحديد القنوات الأعلى عائداً.
بناء بيانات تراكمية للتنبؤ.

 •

 •

 •

 •

 •

 •

 •

 •

 •

 •

مصدر
←قناة وتكلفة

فرز
←تأهيل أولي

متابعة
←اتصال وعرض

نتيجة
إغلاق أو خسارة
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حالة استخدام: عيادة أو مركز طبي
العملاء المحتملون يحتاجون إلى متابعة حساسة وسريعة مع احترام الخصوصية.

يجب فصل بيانات الإعلان عن البيانات الصحية، والاكتفاء بمعلومات حجز عامة حتى يتم التواصل الرسمي.

بيانات مطلوبة
مصدر الحملة والقناة.

نوع الخدمة أو المنتج.
درجة الاستعجال أو نية الشراء.

حالة المتابعة الحالية.
نتيجة الإغلاق أو سبب الخسارة.

قيمة الربط
خفض وقت الفرز اليدوي.

رفع جودة الفرص.
تحسين العروض حسب السلوك.

تحديد القنوات الأعلى عائداً.
بناء بيانات تراكمية للتنبؤ.

 •

 •

 •

 •

 •

 •

 •

 •

 •

 •

مصدر
←قناة وتكلفة

فرز
←تأهيل أولي

متابعة
←اتصال وعرض

نتيجة
إغلاق أو خسارة
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B2B حالة استخدام: شركة
دورة البيع أطول وتتطلب عروضاً وموافقات ومتابعة متعددة المراحل.

تصنيف الفرص حسب حجم الشركة وصلاحية القرار وميزانية العميل يساعد على توقع الإيرادات.

بيانات مطلوبة
مصدر الحملة والقناة.

نوع الخدمة أو المنتج.
درجة الاستعجال أو نية الشراء.

حالة المتابعة الحالية.
نتيجة الإغلاق أو سبب الخسارة.

قيمة الربط
خفض وقت الفرز اليدوي.

رفع جودة الفرص.
تحسين العروض حسب السلوك.

تحديد القنوات الأعلى عائداً.
بناء بيانات تراكمية للتنبؤ.

 •

 •

 •

 •

 •

 •

 •

 •

 •

 •

مصدر
←قناة وتكلفة

فرز
←تأهيل أولي

متابعة
←اتصال وعرض

نتيجة
إغلاق أو خسارة
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حالة استخدام: متجر إلكتروني
الربط هنا لا يقتصر على Lead؛ بل يشمل السلة المهجورة، إعادة الاستهداف، وخدمة ما بعد الشراء.

تتبع المنتج، مصدر الزيارة، قيمة السلة، وسبب عدم الشراء يوجه حملات الاسترجاع والبيع المتكرر.

بيانات مطلوبة
مصدر الحملة والقناة.

نوع الخدمة أو المنتج.
درجة الاستعجال أو نية الشراء.

حالة المتابعة الحالية.
نتيجة الإغلاق أو سبب الخسارة.

قيمة الربط
خفض وقت الفرز اليدوي.

رفع جودة الفرص.
تحسين العروض حسب السلوك.

تحديد القنوات الأعلى عائداً.
بناء بيانات تراكمية للتنبؤ.

 •

 •

 •

 •

 •

 •

 •

 •

 •

 •

مصدر
←قناة وتكلفة

فرز
←تأهيل أولي

متابعة
←اتصال وعرض

نتيجة
إغلاق أو خسارة
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حوكمة البيانات وحماية الخصوصية
ربط التسويق بالمبيعات يزيد قيمة البيانات، ولذلك يجب أن يزيد انضباط التعامل معها.

مبادئ الحوكمة
جمع أقل قدر كاف من البيانات.

تحديد صلاحيات الوصول حسب الدور.
تسجيل مصدر الموافقة أو الطلب.

حذف أو أرشفة البيانات غير اللازمة.
تشفير قنوات النقل والتخزين.

مخاطر رئيسية
تكرار العملاء في أكثر من نظام.

تسرب أرقام التواصل.
خلط بيانات صحية أو مالية مع بيانات تسويق.

الاعتماد على ملفات شخصية غير مؤمنة.
ضعف النسخ الاحتياطي.

الهدف من الربط ليس جمع كل شيء، بل جمع البيانات التي تساعد على خدمة العميل وقياس الأداء ضمن إطار آمن ومبرر.

 •

 •

 •

 •

 •

 •

 •

 •

 •

 •
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مصفوفة المخاطر التشغيلية
كل تكامل بين إعلان ونظام مبيعات يحتاج إلى ضوابط تمنع التشوه في البيانات.

الإجراء الوقائيالأثر التجاريالخطر

إلزام UTM واختبار الروابط قبل الإطلاقتعذر معرفة الحملة الرابحةفقدان وسم المصدر

تنبيه فوري وتوزيع تلقائيانخفاض الإغلاقتأخر المتابعة

دمج بالسجل الرئيسي ورقم الهاتفإزعاج العميل وتضارب المندوبينتكرار العملاء

قواعد تأهيل واضحة ومراجعة أسبوعيةهدر وقت المبيعاتتصنيف خاطئ

قاموس مؤشرات وتعريفات ثابتةقرارات خاطئةتقارير غير موحدة
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نموذج نضج الربط بين التسويق والمبيعات
النضج لا يحدث مرة واحدة؛ بل يتدرج من التسجيل اليدوي إلى التنبؤ الآلي.

مؤشر الجاهزية
%85توثيق مصادر العملاء

%70انضباط حالات المبيعات

%55أتمتة التنبيهات

المستوى الأول - يدوي
رسائل واتساب وجداول منفصلة، متابعة تعتمد على ذاكرة الأشخاص.

المستوى الثاني - منظم
نموذج موحد، جدول Leads، حالات مبيعات أساسية، تقارير أسبوعية.

المستوى الثالث - مدمج
تكامل قنوات الإعلان مع CRM، توزيع تلقائي، تنبيهات، وقياس مصادر.

المستوى الرابع - ذكي
Lead Scoring، توقع إغلاق، توصيات محتوى، وأتمتة متابعة.
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Pipeline سياسة تعريف الحالات داخل
توحيد أسماء الحالات يمنع اختلاف التقارير بين التسويق والمبيعات.

لا يكتمل التقرير إلا بتسجيل سبب الخسارة؛ لأن أسباب الخسارة هي مدخل تحسين العرض، التسعير، الجمهور، والمحتوى.

الإجراء التاليالتعريفالحالة

New Leadاتصال خلال دقائقاستفسار جديد لم يتم الاتصال به

Contactedتأهيل الاحتياجتم التواصل الأولي

Qualifiedعرض أو اجتماعالعميل مناسب ولديه احتياج واضح

Proposalمتابعة اعتراضاتتم إرسال عرض سعر أو خطة

Wonتسليم وتشغيلتم الإغلاق

Lostتسجيل السبب وتحليلفقدت الفرصة
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أتمتة المتابعة والرسائل
الأتمتة الناجحة لا تلغي الإنسان؛ بل تمنحه توقيتاً أفضل ومعلومات أوضح.

رسائل آلية مسموحة
تأكيد استلام الطلب.

رابط حجز موعد.
ملخص الخدمة المطلوبة.

تذكير قبل الاجتماع.
رسالة شكر بعد الإغلاق.

رسائل تحتاج حذر
الضغط البيعي المتكرر.

الوعود غير الموثقة.
إرسال بيانات حساسة.

استخدام قنوات غير مصرح بها.
خلط العملاء بين حملات مختلفة.

 •

 •

 •

 •

 •

 •

 •

 •

 •

 •

Trigger

←حدث جديد
Rule

←قاعدة تأهيل
Task

←مهمة مندوب
Message

←رسالة مناسبة
Result

تحديث الحالة
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خارطة تنفيذ 90 يوم
خطة عملية لنقل الشركة من حملات منفصلة إلى نظام مبيعات مرتبط.

أسبوعي
Leads اجتماع جودة

شهري
CACو ROAS تقرير

ربع سنوي
تطوير Pipeline والأتمتة

الأيام 1-15: التشخيص
حصر القنوات، نماذج التواصل، حالات المبيعات، مصادر البيانات، ونقاط التسرب.

الأيام 16-30: التصميم
تعريف Pipeline، حقول Lead، نماذج UTM، صلاحيات، ولوحة مؤشرات أولية.

الأيام 31-60: الربط
تفعيل النماذج، التنبيهات، التوزيع، وربط الحملات بنظام المتابعة.

الأيام 61-90: التحسين
مراجعة البيانات، تعديل الاستهداف، تدريب المبيعات، وتثبيت التقارير الدورية.
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توصيات تنفيذية لمجموعة دليل الشرق
منهج قابل للبيع والتنفيذ ضمن خدمات التحول الرقمي والتسويق.

حزمة تأسيس
صفحة هبوط ونموذج موحد.

إعداد UTM وحفظ مصادر العملاء.
جدول Pipeline بسيط.

تقرير أسبوعي للفرص.

حزمة نمو
CRM مخصص أو جاهز.

تنبيهات وتوزيع آلي.
.Lead Scoring

لوحة مؤشرات للإدارة.

وعد القيمة
لا يتم بيع الإعلان كإنفاق، بل كنظام نمو يقيس من أين جاء العميل، كيف تمت متابعته، لماذا أغلق أو خسر، وما القرار التالي

لتحسين الربحية.

 •

 •

 •

 •

 •

 •

 •

 •
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قاموس مؤشرات مختصر
تعريفات ثابتة تمنع تضارب قراءة التقارير بين الفرق.

الاستخدامالتعريفالمصطلح

Leadقياس حجم الطلببيان عميل محتمل وصل من قناة تسويقية

MQLمناسب تسويقياً حسب الاهتمام والسلوك Leadقياس جودة الاستهداف

SQLقياس جاهزية البيعفرصة مناسبة لفريق المبيعات

CACتقييم الربحيةتكلفة اكتساب عميل مدفوع

ROASتقييم الحملةالعائد مقابل الإنفاق الإعلاني

Win Rateتقييم المبيعاتنسبة الإغلاق من الفرص المؤهلة
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المصادر العلمية المفتوحة
تم الاعتماد على مصادر موثوقة ومفتوحة أو متاحة للعامة لدعم الإطار العلمي للدراسة.

NIST Special Publication 800-145: The NIST Definition of Cloud Computing - https://www.nist.gov/publications/

nist-definition-cloud-computing

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

UNCTAD, Digital Economy Report 2019: Value Creation and Capture - https://unctad.org/system/files/official-
document/der2019_en.pdf

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

Marrella, A. Automated Planning for Business Process Management - https://arxiv.org/abs/1709.10482

Sales and marketing alignment literature: Homburg, Jensen & Krohmer, configurations of marketing and
sales, referenced as theoretical background for team alignment.

المصادر استخدمت لتأسيس الإطار العام حول التحول الرقمي، السحابة، إدارة العمليات، وقياس القيمة الرقمية، بينما المحتوى
التطبيقي مصاغ كنموذج عملي خاص بمجموعة دليل الشرق.

• 

• 

• 

• 

• 

• 
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Lead ملحق: نموذج بطاقة
نموذج تشغيل يمكن استخدامه داخل CRM أو جدول بيانات في المرحلة الأولى.

مثالالوصفالحقل

Lead IDرقم فريد للعميل المحتملEG-2018-0001

Sourceمصدر الوصولGoogle Ads

Campaignاسم الحملةCRM Launch

Serviceنظام مبيعاتالخدمة المطلوبة

Score85/100درجة الأولوية

Ownerالمندوب المسؤولSales Team

Next Actionإرسال عرضالإجراء التالي

StatusPipeline حالةQualified
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مجموعة دليل الشرق لتكنولوجيا المعلومات
دراسة داخلية حول تجارب ربط التسويق بالمبيعات، وتحويل الحملات إلى

منظومة إيرادات قابلة للقياس والتحسين.
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