
 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

      

 سير عمل نظام إدارة علاقات العملاء

(CRM  ) ي رايمار
 
 ف

       

 ملخص
 من رايمار ( CRM) ملخص: نظام إدارة علاقات العملاء 

العملاء   إدارة علاقات  هو منصة شاملة    CRM  رايمار نظام 

وتفاعل   المبيعات،  عمليات  المحتملين،  العملاء  إدارة  تبسط 

 .العملاء
أدوات   تعزيز  يوفر  تلقائياً،  المحتملين  العملاء  لتخصيص 

تتبع  إلى  بالإضافة  تجارية،  فرص  إلى  وتحويلهم  البيانات، 

التقارير وإعداد  المبيعات،  فرق  إدارة   . الأنشطة، 
بفضل سير العمل القابل للتخصيص والتحليلات المستندة إلى  

الإنتاجية، رضا العملاء، ونمو    CRM  رايمارالبيانات، يعزز  

 . الأعمال بكفاءة

 

      فريق رايمار

 



 

ي رايمار ( CRM) سير عمل نظام إدارة علاقات العملاء
 
 ف

ي ( CRM)  نظام إدارة علاقات العملاء
عملاء دائمي   من خلال تنفيذ أنشطة مختلفة معهم وإجراء    ( إلىLeads) هو نظام متقدم لإدارة علاقات العملاء، يهدف إلى تحويل العملاء المحتملي     رايمارف 

 . الأعمال. يعتمد هذا النظام على إدارة العمليات المتعلقة بالمبيعات، العروض السعرية، الفوترة، المدفوعات، وغي  ذلك

 

ي رايمار 
 
 : آلية عمل النظام ف

ي تمر بها ( Pipeline Operation)  خط الأنابيبعلى مبدأ    CRM يعتمد نظام •
ا لحالة العملية الت 

ً
 . ، حيث يتم تصنيف البيانات وفق

ي وصلت إليها الفرصة التجارية أو جهة الاتصال •
 . يتم تحديد حالة كل بيانات بناءً على المرحلة الت 

ا لاحتياجات المستخدميمكن إنشاء حالات  •
ً
 . وتخصيصها وفق

 

اضية  : مراحل العملية الافير

   (: Leads)  العملاء المحتملون .1

o يتم تصنيف العملاء أو الفرص الجديدة على أنهم عملاء محتملون أو فرص تجارية جديدة . 

  (: Quotation)  إرسال عرض سعر  .2

o  عند توفر فرصة، يتم إرسال عرض سعر . 

o ي حالة القبول، يتم تحويل العرض إلى فرصة مؤهلة
 
 (. Qualified) ف

   (: Winning the Opportunity)  تحقيق الفرصة التجارية .3

o  طلب مبيعاتيتم تحليل إمكانات الفرصة، وعند النجاح، يتم تحويل العرض إلى (Sales Order) . 

o يتم إنشاء الفواتي  وتسليم المنتجات وإتمام عملية الدفع . 

 



 

ي رايمار 
 
 : أنواع مستخدمي النظام ف

 : تتيح منصة رايمار ثلاثة أنواع من المستخدمي   لإدارة العمليات

 (: Manager)  المدير  .1

o كة ي الشر
يات ف   . لديه صلاحيات كاملة لإدارة جميع جوانب المبيعات والمشي 

o إذا كان هناك أكير من مدير، يمكن تخصيص الصلاحيات حسب القسم . 

 (: User - Documents Only) الوثائق فقط -المستخدم  .2

o ي تقارير ووثائق معينة
 . لديه صلاحيات للتحكم ف 

o يات  . لا يمكنه الوصول إلى مستندات أخرى للمبيعات أو المشي 

 (: User - All Documents)  جميع الوثائق  -المستخدم  .3

o كة  . لديه صلاحيات للوصول إلى جميع التقارير والوثائق الخاصة بالشر

o كة التنفيذي كة( CEO) يمكن اعتباره رئيس الشر  . أو مالك الشر

 

ي نظام إدارة علاقات العملاء )
 
 (CRMالأنشطة ف

( والعمل عليهم من خلال  Leads(. يساهم تخصيص إدارة العملاء المحتملي   )CRMللمستخدمي   إنشاء وجدولة أنشطة متنوعة مع العملاء كجزء من عمليات إدارة علاقات العملاء ) رايمار تتيح منصة 

كة.  ي تحسي   العمليات داخل الشر
 
 التواصل ومشاركة المعلومات ف

 

 

 أنواع الأنشطة: 

ي وحدة  •
 . (Activity Type Menuقائمة نوع النشاط )من خلال  CRMيمكن للمستخدم إنشاء وتكوين الأنشطة المختلفة ف 



 

 . CRMالخاصة بوحدة  (Configuration Dashboardلوحة إعدادات الوحدة )يتم الوصول إلى هذه القائمة من خلال  •

 

 الفوائد: 

•  . كة تحسي   التفاعل مع العملاء المحتملي    تخصيص الأنشطة وجدولتها يتيح للشر

ي تحسي   إدارة العملاء وتبادل المعلومات لضمان تحقيق الأهداف التجارية بكفاءة.  •
 يساعد ف 

 

ي حال الحاجة إلى إنشاء نشاط جديد، يمكن للمستخدم دائمًا اختيار خيار 
 . إنشاءيمكن تعديل الأنشطة المختلفة من الأنشطة المتاحة، وف 

ي للنشاط إلى جانب خيارات متعددة مثل: 
اض   يمكن تخصيص وصف افي 

•  . ي
اض   المستخدم الافي 

 (. Actionالإجراء ) •

 (. Next Activity Triggerمشغل النشاط التالىي ) •

 (. Schedule Durationمدة الجدولة ) •



 

 

 الأنشطة جدولة سلسلة من 

 (: Activity Type Menuقائمة نوع النشاط ) •

ي )تتيح للمستخدمي   إضافة خيار 
اض  . ( Default Next Activityالنشاط التالي الافير  ، والذي يمكن ضبطه ليتم تنفيذه بعد اكتمال النشاط الرئيسي

o  .يتم تحديد هذه الأنشطة بناءً على وصف الأنشطة وأولوياتها 

 (: CRM Dashboardالجدولة من لوحة التحكم )  •

 من لوحة تحكم  
ً
ة  ( موجود. Leadsلكل فرصة تجارية أو عميل محتمل )  CRMيمكن جدولة الأنشطة مباشر

o  .تسهل هذه العملية متابعة الأنشطة وتنظيمها بما يضمن استمرارية سي  العمل وتحقيق الأهداف 



 

 

 

 تتبع الأنشطة 

 عرض الأنشطة المجدولة:  •

ة من لوحة تحكم  Leadجميع الأنشطة المجدولة الخاصة بعميل محتمل )يمكن للمستخدم عرض   . CRM( مباشر

 تتبع الأنشطة:  •

ي نظام إدارة علاقات العملاء 
 
ة ف ي الوقت المحدد.  رايمارتوفر هذه المي  

 
 إمكانية تتبع الأنشطة المجدولة، مما يساعد المستخدم على مراقبة التقدم وضمان إتمام المهام ف

 



 

 

 إضافة العملاء المحتملير  الجدد 

•  :  إضافة العملاء المحتملير 

 من لوحة تحكم 
ً
ة  .CRMيمكن إضافة العملاء المحتملي   الجدد مباشر

 إنشاء التفاصيل:  •

o   :يتيح هذا الإجراء للمستخدم إنشاء تفاصيل بناءً على 

 . معلومات الاتصال ▪

 . خيارات الإيرادات ▪

 لكل عميل محتمل متاح.  الأولوية ▪

 



 

 

 الفائدة:  •

كي   على الفرص التجارية الأكير أه 
ي تنظيم وإدارة العملاء المحتملي   بشكل فعال، مما يتيح تحديد الأولويات والي 

 مية. تساعد هذه العملية ف 

 

 

 

 إدارة الفرص الضائعة

 : التعامل مع الفرص الضائعة •

ي وحدة إدارة علاقات العملاء  رايمارقد تواجه منصة 
 (. CRM) حالات تتعلق بفقدان الفرص ف 



 

 : آلية الإدارة •

ة مخصصة لإدارة هذه الحالات CRM رايمار يحتوي نظام   . على مي  

o  قائمة أسباب الفقدانمن خلال  أسباب فقدان الفرصيمكن للمستخدم تحديد (Lost Reasons Menu) الموجودة ضمن علامة تبويب الإعدادات (Configuration Tab .) 

 : إعداد الأسباب •

o يمكن إنشاء أسباب فقدان الفرص حسب رغبة المستخدم . 

o ا تعديلها أو حذفها من القائمة عند الحاجة
ً
 . يمكن أيض

 

 : الفائدة •

o  اتيجيات التعامل مع العملاء  . يساعد تحديد أسباب الفقدان على تحسي   اسي 

o  كات تحسي   عملياتها وتقليل  . فقدان الفرص المستقبليةيمكن للشر

 

 

 ( أو حذفه. Lost( أو مفقود )Wonداخل قائمة كل عميل محتمل أو فرصة متاحة، يتمتع المستخدم بخيار تحديد العميل كفائز ) 



 

 

 عند تحديد النشاط كفرصة ضائعة، ستظهر نافذة منبثقة للمستخدم يمكن من خلالها اختيار سبب الفقدان. 

 

 عند تخصيص سبب فقدان المعلومات، يتم تصنيف العميل المحتمل كـ "مفقود" ضمن قائمة الفرص. 

جاعها.  ي أي وقت إذا كان من الممكن اسي 
ا إمكانية استعادة الفرصة ف 

ً
 يوفر النظام أيض



 

 

ي لوحة التحكم. 
 يمكن عرض الفرص الضائعة على المنصة عن طريق تصفيتها ف 

 يتيح ذلك للمستخدم عرض جميع الأنشطة الضائعة. 

ا.  أسباب الفقدانيمكن إجراء التصفية بناءً على 
ً
 لتكون أكير تحديد



 

 

 ( Lead Acquirementاكتساب العملاء المحتملير  )

 :  تجنيد العملاء المحتملير 

ي فريق المبيعات.  CRMرايمار نظام  •
 يبسّط عملية تجنيد العملاء المحتملي   لتخفيف الضغط عن المدراء وموظف 

كة.  • ي تحسي   إنتاجيتهم وزيادة أرباح الشر
 يساهم ذلك ف 

 

 : ي للعملاء المحتملير 
 
 التخصيص التلقائ

ي الفرق المختلفة.  رايمار تتيح منصة  •
 ممثلىي المبيعات ف 

ي للعملاء المحتملي   بي  
 تمكي   التخصيص التلقائ 

•  . ي تبسيط العمليات لكل من مدراء المبيعات والتنفيذيي  
 
 يساعد ذلك ف

ي على  •
 المخصصة لكل عميل محتمل.  (Tagsالتصنيفات ) يعتمد التخصيص التلقائ 

 

 



 

 (: Lead Miningتعدين العملاء المحتملير  )

 تتيح هذه الخاصية للمستخدمي   البحث عن العملاء المحتملي   وإنشائهم بناءً على معايي  محددة، مثل:   •

o ي يعمل فيها العميل.  الدولة
 الت 

o كة  الخاصة بالعميل.  حجم الشر

o من قِبل العميل.   التقنيات المستخدمة 

o  .ي ينتجها العميل
 المنتجات التر

 

 



 

 ( Lead Enrichmentتعزيز العملاء المحتملير  )

 :  تحسير  العملاء المحتملير 

ي واحد.   CRMرايمار  توفر  •
وئ  ة متقدمة لتحسي   بيانات العملاء المحتملي   باستخدام عنوان بريد إلكي   مي  

ي للحصول على • ي منصات التواصل الاجتماعي والويب الخارجر
 معلومات إضافية.   تتيح هذه الخاصية للمستخدمي   إنشاء جهات اتصال للعملاء المحتملي   عير البحث ف 

 

 :Outlook CRMإضافة 

ي صندوق بريد  •
يد الواردة ف  ة الجديدة تتيح للمستخدم تحويل رسائل الير .  Outlookالمي    إلى عملاء محتملي   داخليي  

 يمكن التعامل مع هذه العملاء وتحويلهم إلى فرص تجارية بناءً على الإجراءات المتخذة.  •

 

 (: Lead Scoringتصنيف العملاء المحتملير  )

ة تحليلات بيانات لكل فرصة متاحة.  •  توفر هذه المي  

ن المستخدمي   من تقييم العملاء المحتملي   بناءً على أولوياتهم التجارية وتحديد الفرص الأكير قيمة.  •
ّ
 تمك

ي إطار رؤية 
ي تحسي   عمليات إدارة علاقات العملاء، وهي خطوة ممتازة لجذب العملا  رايمارف 

ات تسهم بشكل كبي  ف  . لتعزيز الإنتاجية وتحقيق الكفاءة، هذه المي   كاء دائمي    ء وتحويلهم إلى شر

 



 

 

 العمليات على العملاء المحتملير  

 إدارة العملاء المحتملير  بشكل فعال:  •

 من مجرد جدولة الأنشطة.  رايمار تتيح منصة 
ً
 للمستخدمي   تنفيذ العمليات على العملاء المحتملي   المتاحي   بدلا

 خيارات العمليات:  •

o  .يمكن عرض هذه الخيارات تحت وصف كل عميل محتمل 

o  .كة  يتم تنفيذ هذه العمليات بناءً على احتياجات المستخدم ومتطلبات عمليات الشر

 



 

 الفائدة:  •

كة بشكل أف ي تحقيق أهداف الشر
ي تحسي   إدارة العملاء المحتملي   من خلال تنفيذ مهام محددة بدقة وشعة، مما يسهم ف 

ة ف   ضل. تساعد هذه المي  

 

ي رايمار
 
ات إدارة العملاء المحتملير  ف  مير 

 

 (: Send Messagesإرسال الرسائل )

•  . ة للعملاء المحتملي   من خلال قائمة العملاء المحتملي   ة للمستخدم إرسال رسائل مباشر  تتيح هذه المي  

 تسهل التواصل الشيــــع والمباشر مع العملاء لتحسي   التفاعل وإتمام العمليات.  •

 (: Log Noteتسجيل الملاحظات )

ي ذلك:   •
، بما ف   يمكن تسجيل المعلومات المتعلقة بالعملاء المحتملي  

o  .ي تم تنفيذها
 وصف العمليات الت 

o  .توثيق التقدم والأنشطة ذات الصلة 

 (: Attachmentsالمرفقات )



 

•  . ها من المواد للعملاء المحتملي    يمكن إرفاق مستندات، ملفات فيديو، أو غي 

ي تقديم  •
 معلومات مفصلة تدعم العمليات أو الأنشطة الجارية. تسهم هذه المرفقات ف 

 

 (: Sales Team Managementإدارة فريق المبيعات )

 تحكم العمليات:  •

o  ي العمليات التجارية لنظام
 بناءً على فريق المبيعات.  CRMيمكن التحكم ف 

o  .وتعزيز علاقات العملاء ، ي إدارة فعالة لعمليات بيع المنتجات، توليد العملاء المحتملي  
 تساعد منهجية فريق المبيعات ف 

 الوصول إل قائمة فريق المبيعات:  •

o  يمكن الوصول إلى قائمة فريق المبيعات من خلال الإعدادات الخاصة بوحدةCRM . 

o   :تتيح القائمة 

 . تصفية الفرق  ▪

 حسب معايي  محددة.  تجميع الفرق  ▪

 لتسهيل البحث والإدارة.  فرز الفرق  ▪

 تعديل التفاصيل:  •

o  تعديل تفاصيل الفريق عن طريق تحديد الفريق المطلوب وتحريره. يمكن 

ي تحسي   إدارة فريق المبيعات وتعزيز الكفاءة التشغيلية لنظام 
ات ف   .CRMتساعد هذه المي  



 

 

 إنشاء فريق مبيعات 

 خطوات إنشاء فريق مبيعات جديد: 

 اختيار خيار الإنشاء:  .1

o  يمكن للمستخدم اختيار خيار( إنشاءCreate)  .ي قائمة فرق المبيعات
 المتاح ف 

 إدخال التفاصيل:  .2

o  :تحديد اسم الفريق الجديد.  اسم الفريق 

o  :التخصيص   

 ربط الفريق بـ:   ▪

 (. Quotationsعروض الأسعار ) ▪

 (. Pipeline Operationsعمليات خط الأنابيب ) ▪

 (. Leadsالعملاء المحتملير  ) ▪

o  :تحديد قائد الفريق المسؤول.  قائد الفريق 



 

 (: Invoicing Targetهدف الفوترة ) .3

o  ا لمصطلح
ً
كة تعمل وفق  ، يمكن تحديد هدف الفوترة المرتبط بالفريق. (Sales Targetsأهداف المبيعات )إذا كانت الشر

 

 الفائدة: 

 يتيح إنشاء فرق مبيعات مخصصة تنظيم العمليات بشكل أكير كفاءة.  •

كة.  •  يمكن تخصيص كل فريق لعمليات معينة مما يعزز الإنتاجية وتحقيق أهداف الشر

 

 

 

 إضافة أعضاء إل فريق المبيعات 



 

 خطوات إضافة الأعضاء: 

 اختيار خيار الإضافة:  .1

o  يمكن للمستخدم إضافة أعضاء إلى فريق المبيعات من خلال النقر على خيار( إضافةAdd )  .المتاح ضمن قائمة أعضاء الفريق 

 الإضافة: نافذة  .2

o  .  عند اختيار خيار الإضافة، ستظهر نافذة منبثقة تحتوي على جميع معلومات الاتصال الخاصة بالموظفي  

o  .يمكن للمستخدم اختيار الأعضاء المطلوبي   من القائمة 

 إنشاء موظف جديد:  .3

o  .من النافذة 
ً
ة ي القائمة، يمكن إنشاء موظف جديد مباشر

ا ف 
ً
 إذا لم يكن الموظف موجود

 

 الفائدة: 

ة إدارة فريق المبيعات عن طريق إضافة الأعضاء بشعة وكفاءة.  •  تسهل هذه المي  

 ومرونة.  •
ً
، مما يجعل العملية أكير تكاملا

ً
ة  تتيح إمكانية إنشاء موظفي   جدد مباشر

 

 

 



 

 

 إدارة فرق المبيعات المتعددة 

 إدارة فرق المبيعات: 

ي عمليات الفرق المختلفة للمبيعات.  التحكم، ومراقبة ، إدارةللمستخدمي   إمكانية  رايمار تتيح منصة  •
 ف 

 يمكن تخصيص الفرق بناءً على:   •

o المنتج . 

o ي تعمل بها.  المنطقة الجغرافية
 الت 

o المستهدفة.  كمية المبيعات 

 

 

 



 

 (: Reportingالتقارير )

 توليد التقارير: 

ة إنشاء تقارير تحليلية متعددة يمكن:   رايماريتيح نظام  •  مي  

o التقارير.  تصفية 

o البيانات بناءً على معايي  محددة.  تجميع 

o ا للمعايي  المتوفرة.  فرز
ً
 التقارير وفق

 :  المعايير

اضية أو تخصيص معايي  جديدة حسب احتياجات المستخدم.  •  يمكن الاعتماد على المعايي  الافي 

 طرق عرض التقارير: 

ي يسهل المتابعة.   (: Kanban Viewطريقة كانبان ) •
 عرض تقارير بأسلوب مرئ 

 عرض تحليلىي باستخدام الرسوم البيانية.   (: Graphical Viewالعرض الرسومي )  •

ي صورة قوائم منظمة.  (: List Viewالعرض بالقائمة )  •
 عرض تقارير ف 

 

 الفائدة: 

ات من تحقيق إدارة دقيقة لفرق  • ن هذه المي  
ّ
ي تنظيم العمليات التجارية. تمك

 
 المبيعات، وزيادة الكفاءة ف

كة.  • ة وتحسي   الأداء العام للشر ي اتخاذ قرارات مستني 
 تساعد التقارير التحليلية ف 



 

 

 

 تحويل العملاء المحتملير  إل فرص تجارية 

 آلية التحويل: 

 للمستخدمي   إدارة العمليات بناءً على العملاء المحتملي   وجهات الاتصال المكتسبة. ، حيث يُمكن (Pipelineخط الأنابيب ) على مصطلح   CRMرايمار  يعتمد نظام  •

ة من نافذة العميل المحتمل.  ( Opportunitiesفرص تجارية )يمكن تحويل العملاء المحتملي   إلى  •  مباشر

وط التحويل:   شر

وط والأحكام يتم تحويل العملاء المحتملي   إلى فرص تجارية بعد الموافقة على  • كة والعميل.  الشر  بي   الشر

 إدارة الفرص التجارية: 

ي التعامل مع الفرص التجارية:   •
 المنصة توفر مرونة ف 



 

o  :ي لم تكتمل إلى  تحويل الفرص الضائعة
 . (Lost Leadsعملاء محتملير  مفقودين )يمكن تحويل الفرص التجارية الت 

o  :ة )يمكن إعادة الفرص التجارية إلى  إعادة تحويل الفرص
ّ
ي حالة حدوث إلغاء.  (Draft Leadsعملاء محتملير  مسود

 ف 

 :  الوصول إل قائمة العملاء المحتملير 

كة. CRMيمكن الوصول إلى قائمة العملاء المحتملي   من لوحة تحكم  •  ، حيث تظهر جميع العملاء المحتملي   المخصصي   للشر

 يمكن للمستخدم تعديل أي عميل محتمل من خلال تحديده.  •

 والفرز: التصفية 

ي النوافذ الأخرى على النظام، مما يسهل العثور على العملاء المحتملي   وإدارتهم بكفاءة.  فرز و تصفيةتوفر المنصة خيارات  •
 مشابهة لتلك المتوفرة ف 

 

 الفائدة: 

ات إدارة دقيقة ومرنة لتحويل العملاء المحتملي   إلى فرص تجارية ناجحة.  •  تتيح هذه المي  

•  . كة وزيادة معدل التحويل من العملاء المحتملي   إلى عملاء فعليي   ي تحسي   عمليات الشر
 تساعد ف 

 

 (Leadإنشاء عميل محتمل ) 

 خطوات إنشاء عميل محتمل جديد: 



 

 (: Createاختيار خيار الإنشاء )  .1

o  ي لوحة التحكم الخاصة بـ  إنشاءيمكن للمستخدم اختيار خيار
 .CRMمن قائمة العملاء المحتملي   ف 

 إدخال التفاصيل:  .2

o  :وصف العميل المحتمل   

 يمكن إدخال وصف يحدد طبيعة العميل أو الفرصة التجارية.  ▪

o  ( احتمالية الاكتسابProbability :)   

 تحديد النسبة المئوية لاحتمالية اكتساب العميل المحتمل.  ▪

o  :كة أو العميل    اسم الشر

كة أو العميل المرتبط بالفرصة.  ▪  إدخال اسم الشر

o  :تفاصيل الاتصال   

، رقم الهاتف، والعنوان.  ▪ ي
وئ  يد الإلكي   إضافة معلومات الاتصال مثل الير

 

 الفائدة: 

ي تنظيم العملاء المحتملي   بطريقة منظمة وسهلة المتابعة.  •
 
 تساعد هذه الخطوات ف

 عميل محتمل، مما يسهل تتبع فرص النجاح وتحقيق الأهداف. يوفر هذا النظام معلومات واضحة عن كل   •



 

 

 تعزيز العميل المحتمل وتحويله إل فرصة تجارية 

 (: Enrich Leadتعزيز العميل المحتمل ) 

 للحصول على المزيد من المعلومات.  (Enrichالتعزيز )إذا كانت معلومات الاتصال المتوفرة عن العميل المحتمل قليلة، يمكن للمستخدم اختيار خيار  •

 

 وضع علامة كعميل مفقود: 

 عليه.   (Lost"مفقود" )إذا تعذر تحويل العميل المحتمل إلى فرصة تجارية، يمكن وضع علامة  •

 

 تحويل العميل المحتمل إل فرصة تجارية: 

 خطوات التحويل:  .1



 

o  عند اختيار ( تحويل العميلConvert Lead) الفرصة التجارية. ، ستظهر نافذة منبثقة تتيح وصف 

o   :  يمكن للمستخدم الاختيار بي  

 دمج العميل مع فرصة تجارية موجودة.  ▪

 إنشاء فرصة جديدة.  ▪

 خيارات التحويل:  .2

o  :تخصيص مندوب المبيعات   

 يمكن تعيي   مندوب مبيعات مسؤول عن الفرصة.  ▪

o  :تخصيص فريق المبيعات   

 الفرصة. يمكن اختيار فريق المبيعات المناسب للتعامل مع  ▪

 إنشاء فرصة منفصلة:  .3

o   كة المسجلة.   لربط العميل المحتمل مع العميل الحالي عند اختيار إنشاء فرصة جديدة، ستتاح للمستخدم خيارات  أو الشر

 

 الفائدة: 

ات إدارة العملاء المحتملي   بمرونة وكفاءة.  •  تسهل هذه المي  

 تتيح تخصيص الفرص وتوزيعها بشكل مناسب لتحسي   إدارة المبيعات وتحقيق الأهداف التجارية.  •



 

 

 

 

 

 

 


