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Abstract: 

This paper presents the Integrated Sales Chain (ISC) 

theory as a multi-dimensional diagnostic framework for 

identifying the root causes of sales decline in 

organizations. Traditional diagnostic approaches tend to 

oversimplify this complex phenomenon by attributing 

underperformance to a single factor, such as the sales 

team's inadequacy or adverse market conditions. The ISC 

framework, grounded in a research synthesis 

methodology combining systematic analysis of 

practitioner consulting cases spanning over two decades 

in Gulf business environments with a structured review of 

peer-reviewed literature in sales management, strategic 

leadership, and customer relationship management, 

proposes nine interconnected diagnostic links arranged by 

their relative importance: leadership, strategy, market and 

competition, marketing, sales execution, customer 

experience and loyalty, team management, operations and 

quality, and financial performance. The theoretical 

framework is accompanied by a 45-question diagnostic 

instrument—each question requiring tangible evidence 

(numbers, documents, examples) rather than subjective 

opinions—and an independent link assessment system 

using a five-level traffic-light approach. The fundamental 

principle of this model is that organizational sales 

performance is determined not by the average of its links 

but by its weakest link: the lowest-scoring link constitutes 

the immediate and mandatory intervention priority, 

regardless of how strong the remaining links may be. This 

paper addresses a significant gap in Arabic management 

literature: the absence of a comprehensive, evidence-

demanding diagnostic tool that bridges academic rigor 

with immediate practitioner applicability. 

 

Keywords: Integrated Sales Chain; sales decline 

diagnosis; strategic leadership; broken link; marketing-

sales alignment; diagnostic model. 

 ملخص البحث 

 المبيعات سلسلة " نظرية تقديم إلى  البحثية الورقة هذه تهدف
 كإطار (ISC – Integrated Sales Chain) "المتكاملة

 المبيعات  تراجع ظاهرة لتفسير الأبعاد متعدد وتشخيصي نظري 
 السائدة الأدبيات تكشف .الجذرية أسبابها وتحديد المؤسسات في
 عادة   المشكلة تُرجع التقليدية التشخيصات أن المبيعات  إدارة في
 في السوق، ظروف أو البيع فريق كضعف واحد عامل إلى

 .بكثير تعقيدا   أكثر المسألة أن الميداني الواقع يُثبت حين
 Research) البحثي التوليف منهجية الدراسة هذه اعتمدت

Synthesis Methodology) تحليل (1) :بين الجامعة 
 عقدين من أكثر عبر متراكمة استشارية لحالات منهجي نوعي

 (2) الخليجية، الأعمال بيئات في الميدانية الممارسة من
 المبيعات إدارة حقول في المحكّمة للأدبيات منهجية مراجعة
 التوليف هذا أسفر .العملاء علاقات وإدارة الاستراتيجية والقيادة

 وفق تنازليا   مرتّبة مترابطة روابط تسعة من مكوّن  نموذج عن
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 نموذج النظري  الإطار يُرافق .الأدبيات إلى مستندة نسبية أهمية
 دليلا   منها كل  يطلب سؤالا   وأربعين خمسة يتضمن تشخيصي

 رابط لكل مستقل تقييم نظام جانب إلى ذاتيا ، رأيا   لا ملموسا  
 متوسطات على الاعتماد دون  مباشرة   "المكسور الرابط" يكشف

 في واسعة فجوة سد في الورقة هذه تُسهم .مضللة إجمالية

 متكاملة تشخيصية أداة  غياب :العربية المبيعات إدارة أدبيات
 .الفوري  الميداني والتطبيق الأكاديمية الصرامة بين تجمع

 

 تراجع تشخيص المتكاملة؛ المبيعات سلسلة :المفتاحية الكلمات
 مواءمة  المكسور؛ الرابط الاستراتيجية؛ القيادة المبيعات؛

 .التشخيصي النموذج والمبيعات؛ التسويق

                   How to Cite This Article 
 9(93)، (17 -30.)، (AJSP) المجلة العربية للنشر العلمي .(. نظرية سلسلة المبيعات المتكاملة: تشخيص محددات الأداء البيعي2026شقير، ع. م. ك. )

 

  AJSP | Vol. 9 | Issue 93 | DOI: https://doi.org/10.36571/ajsp.93     AJSP ORCID: https://orcid.org/0009-0005-8048-2082    

 المقدمة: 

 في .التنفيذيين والمديرين الأعمال أصحاب من لكثير محيّرا   لغزا   يظل تراجعها أن  غير مؤسسة، لأي  الحياة شريان المبيعات تمثّل
 لكن .الأسعار خفض  أو جديدة، تسويقية حملة إطلاق البيع، فريق تغيير  :مكرّرة خيارات ثلاث في الاستجابة تنحصر الأحيان، أغلب

 .التدخلات تكرار رغم المشكلة تكرار يفسّر ما وهو الجذرية، الأسباب دون  الظاهرة للأعراض  معالجة   كونها تتجاوز لا الخيارات هذه

 بل .السبب أحادي يكون  ما نادرا   المبيعات  تراجع أن  الإدارية الاستشارات مجال في عقدين من لأكثر الممتدة الميدانية الخبرة تكشف
 بغموض وتمر واعية، لا تحيزات  من يكتنفها وما القائد بعقلية تبدأ قد  :العوامل من مترابطة سلسلة  في لخلل تراكمي نتاج هو

 أو العميل تجربة إهمال عند تنتهي ولا ذاتها، البيع عملية في أو التسويق في قصور  إلى  وتصل السوق، قراءة وضعف الاستراتيجية
 بأكملها السلسلة أداء لتعطيل كاف   واحد رابط فخلل بعضها؛ عن  بمعزل تعمل لا الروابط هذه أن والأخطر .المالي الجانب في الخلل 
 .ممتازة الروابط بقية كانت لو حتى

 البيع فريق في  المشكلة أن يرى  قد إذ تشخيصه، في متحيزا   نفسه التنفيذي  المدير أو العمل صاحب يكون  حين تعقيدا   المشكلة تزداد
 تشخيصية محاولة أي يُعطّل الذاتي التحيز هذا .الاستراتيجية قيادته في  خلل وجود يُنكر أو المحتملين، العملاء جودة في هي بينما

 .الملموسة الأدلة  على قائمة موضوعية بمنهجية تُعالَج لم ما حقيقية

 الدراسة مشكلة :ثانيا  

 بدقة مبيعاتها لتراجع الجذرية الأسباب تحديد من المؤسسات يُمكّن متكامل تشخيصي إطار غياب في الدراسة مشكلة تتمثل
 :متشابكة أبعاد ثلاثة الإشكالية هذه تتضمن .وموضوعية
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 للتطبيق قابلة متكاملة منظومة في البيعي الأداء محددات جميع يجمع واحد نموذج الأدبيات في يوجد لا :القائمة الأطر قصور – الأول البُعد
 .الموضوعية الكمية الأدلة اشتراط مع الفوري  الميداني

 يُنتج مما الجذرية، الأسباب إلى لا (البيع كفريق) الظاهرة الأعراض إلى المشكلة تُرجع العلاج قرارات غالبية :التشخيص في التحيز – الثاني البُعد
 .فعّالة وغير مكلفة تدخلات

 تشخيصية   آلية   توفر ولا عام تنظيمي توجه ذات (وماكنزي  بورتر كنماذج) القائمة الأكاديمية الأطر :والتطبيق النظرية بين الفجوة – الثالث البُعد
 .المبيعات تراجع لمشكلة مباشرة ميدانية

 للبحث النظرية الافتراضات :ثالثا  

 :جوهرية نظرية افتراضات أربع إلى الورقة هذه تستند

 .معزول واحد محدد لا مترابطة رئيسية محددات تسع تفاعل محصّلة هو المؤسسة في المبيعات أداء .1

 تنكسر كما تماما   — الأخرى  الروابط مستوى  عن النظر بصرف  للمؤسسة الكلي البيعي الأداء يُحدد السلسلة في الأضعف الرابط .2
 .حلقاتها أضعف عند السلسلة

 بالتحيزات المتأثرة الذاتية الآراء على القائم التقييم من ودقة   موضوعية   أكثر)أمثلة وثائق، أرقام، (الملموسة الأدلة على القائم التقييم .3
 .النفسية

 الوضع يُمثّل البحث هذا في ورد وما العمل، وبيئة المؤسسة وحجم القطاع طبيعة بحسب للتعديل قابلة   التسعة للروابط النسبية الأهمية .4
 .الخليجية التجارية للبيئة الافتراضي

 الدراسة  أهداف :رابعا  

 وعلاقاتها التسعة محدداتها يُحدد المبيعات تراجع لظاهرة شامل تفسيري  كإطار (ISC) "المتكاملة المبيعات سلسلة" نظرية تقديم .1
 .المترابطة

 .وموضوعية بدقة  المكسور الرابط لتحديد الملموسة الأدلة على قائم ا سؤالا   وأربعين خمسة من مكوّن  تشخيصي نموذج بناء .2

 .الحادة الانهيارات تُخفي التي الإجمالية المتوسطات محدودية يتجاوز رابط لكل مستقل تقييم نظام تطوير .3

 .والقطاعات الأحجام مختلف من للمؤسسات الفورية الميدانية التطبيقية والقابلية الأكاديمية الصرامة بين تجمع تشخيصية أداة  تقديم .4

 الدراسة  أهمية :خامسا  

 الأكاديمية  الأهمية .أ

 المبيعات تراجع ظاهرة يُعالج متكامل نظري  نموذج غياب في تتمثل المبيعات، إدارة أدبيات في واسعة فجوة سد  في الورقة هذه تُسهم
 .منهجية أدلة طلب وأداة  الأدبيات إلى مستند نسبية أهمية نظام مع المترابطة المتعددة بأبعادها

http://www.ajsp.net/


   
   

     
 

 والتسعون  ثانيالعدد ال –المجلد التاسع  
     م2026 – حزيران – 2تاريخ الإصدار: 

 www.ajsp.net                                                                                                                              
   

 
 

 ( 20)  | جمالي لتشكيل الكتلة السيبرانية في الفراغ -ياقوت: توليد المنحوتات التفاعلية عبر أنظمة الذكاء الاصطناعي: إطار تقني | 2026( 92( العدد ) 9المجلة العربية للنشر العلمي | المجلد )  

Arab Journal for Scientific Publishing  ||ISSN: 2663-5798 

 

 التطبيقية  الأهمية .ب

 إلى الظاهرة الأعراض من العلاج جهود توجيه يُعيد إذ تقني، تخصص  إلى الحاجة دون  مباشرة   النموذج تطبيق للمؤسسات يمكن
 .خاطئة حلول  على ستُنفَق كانت طائلة مبالغ ويُوفّر الجذرية، الأسباب

 والإقليمية  الاقتصادية الأهمية .ج

 يمنحه مما العربي، الخليج دول في  الأعمال بيئة واقع البحث يُعالج .ضخمة وبشرية مالية مواردَ  يُوفّر بدقة المكسور الرابط تحديد
 .المحلية التجارية بالممارسات مباشرا   ارتباطا  

 الدراسة  حدود :سادسا  

 الموضوعية الحدود .أ

 أو الربحية غير المؤسسات في التوسع دون  الربح، إلى الساعية التجارية المؤسسات في المبيعات تراجع ظاهرة الدراسة تتناول
 .الحكومية

 المنهجية  الحدود .ب

 النسبية الأهمية فإن  وعليه،  .النطاق واسع إحصائي ميداني لاختبار بعد  تخضع لم (Conceptual Paper) توليفية نظرية ورقة هذه
 .معتمدة إحصائية ترجيح معادلة عن ناتجة وليست الميدانية والتجربة الأدبيات إلى مستندة التسعة للروابط

 والزمنية  الجغرافية الحدود .ج

 تستند .أخرى  قطاعية أو ثقافية سياقات في للروابط النسبية الأهمية تختلف  وقد الخليجية، التجارية البيئة سياق في أساسا   النموذج بُني
 .م2024 عام حتى نُشرت دراسات إلى المراجَعة الأدبيات

 وتعريفاتها الدراسة مصطلحات :سابعا  

 تسعة في البيعي الأداء محددات يُصنّف مقترح نظري  إطار :(ISC – Integrated Sales Chain) المتكاملة المبيعات سلسلة .1
 .الأدبيات إلى مستندة نسبية أهمية وفق ومرتّبة مترابطة روابط

 قوة عن النظر بصرف بأكملها السلسلة أداء ويُعطّل التقييم في درجة أدنى يُسجّل الذي الرابط :(Broken Link) المكسور الرابط .2
 .الأخرى  الروابط

 أو بالمنتج مسبقا   اهتماما   وأبدت المستهدف العميل معايير تستوفي  جهة أو شخص :(Qualified Lead) المؤهَّل المحتمل العميل .3
 .المعروضة الخدمة

 إغلاق حتى الاستفسار من المتتالية البيع عملية مراحل عبر المحتملين العملاء تدفق :(Sales Pipeline) المبيعات أنابيب خط .4
 .الصفقة
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 تعريف في والمبيعات التسويق قسمي بين الوظيفي التنسيق درجة :(Marketing-Sales Alignment) والمبيعات التسويق مواءمة .5
 .والأدوار المهام وتوزيع المؤهل العميل

 جميع ومتابعة لتسجيل برمجية منصة :(CRM – Customer Relationship Management) العملاء علاقات إدارة نظام .6
 .والمحتملين الحاليين العملاء مع المؤسسة تفاعلات

 لا أخرى  لمؤسسات خدماتها أو منتجاتها المؤسسة فيه تبيع أعمال نموذج :(B2B – Business to Business) للأعمال الأعمال .7
 .النهائي للمستهلك

 .النهائي الفردي للمستهلك مباشرة   المؤسسة فيه تبيع أعمال نموذج :(B2C – Business to Consumer) للمستهلك الأعمال .8

 تُنكر أو أدائه إيجابية في تُبالغ تقييمات تقديم إلى للمقيِّم اللاواعي الميل :(Self-Assessment Bias) التقييم في الذاتي التحيز .9
 .الحقيقية الضعف جوانب

إجمالي التكلفة التي تتحملها المؤسسة في التسويق والمبيعات  :(CAC – Customer Acquisition Cost) تكلفة اكتساب العميل .10
  .لاكتساب عميل واحد جديد

إجمالي الإيراد المتوقع أن يُحققه العميل الواحد طوال فترة تعامله مع  :(CLV – Customer Lifetime Value) القيمة الدائمة للعميل .11
 .المؤسسة

مقياس يُحدد مدى استعداد العميل للتوصية بالمؤسسة لغيره، عبر سؤال   :(NPS – Net Promoter Score) مؤشر صافي الترويج .12
  .مباشر بدرجة من صفر إلى عشرة

مقياس مباشر لمدى رضا العميل عن تجربة أو تفاعل معيّن   :(CSAT – Customer Satisfaction Score) مؤشر رضا العميل .13
 .مع المؤسسة، عادة  بدرجة من واحد إلى خمسة

 

 

http://www.ajsp.net/


   
   

     
 

 والتسعون  ثانيالعدد ال –المجلد التاسع  
     م2026 – حزيران – 2تاريخ الإصدار: 

 www.ajsp.net                                                                                                                              
   

 
 

 ( 22)  | جمالي لتشكيل الكتلة السيبرانية في الفراغ -ياقوت: توليد المنحوتات التفاعلية عبر أنظمة الذكاء الاصطناعي: إطار تقني | 2026( 92( العدد ) 9المجلة العربية للنشر العلمي | المجلد )  

Arab Journal for Scientific Publishing  ||ISSN: 2663-5798 

 

 الأدبيات  ومراجعة النظري  الإطار :ثامنا  

 الكلي  المؤسسي التشخيص نماذج .أ

 الأنشطة بين ويُميّز للقيمة، المولِّدة الأنشطة لتحليل مرجعيا   إطارا   (Value Chain) القيمة سلسلة بنموذج (1985) بورتر أرسى
 وبالمثل، .المبيعات لفشل الكمي للتشخيص أداة   يُقدم ولا التنافسي التميز بتحليل أساسا   يُعنى النموذج هذا أن غير .والداعمة الأساسية

 سبعة عبر المؤسسي التوافق يُحلل الذي (McKinsey 7S) ماكنزي  لشركة السبعة الأبعاد نموذج (1980) وزملاؤه واترمان قدّم
 .التقييم في الكمية الأدلة يشترط لا كما بعينها، المبيعات أداء محركات يُعالج لا عام مؤسسي نموذج أنه  غير متشابكة، عوامل

 المبيعات أداء نماذج .ب

 والمشكلة الوضع أسئلة عبر البيعي الحوار لتقنية فعالا   منهجا   (SPIN Selling) بالاستجواب البيع نظرية في (1988) راكهام يُقدم
 وأدمسون  ديكسون  عمل ويمتد .الجذرية المؤسسية الأسباب يتناول ولا للمندوب الفردي الأداء على  يُركز لكنه والحاجة، والتأثير

 السياق عن البيع عامل يعزل أيضا   أنه غير الأمثل، البائع نمط ليُعالج (The Challenger Sale) التحدي بيع كتاب في (2011)
 والرغبة والاهتمام الوعي مراحل عبر المحتمل العميل تحول فتتبع ، (Sales Funnel) المبيعات قمع نماذج أما .الأشمل المؤسسي

 .الأسباب لا الأعراض تُشخّص لكنها والقرار،

 والقيادة  المواءمة بحوث .ج

 الجذرية  الأسباب أبرز من يُعد والمبيعات التسويق بين الوظيفي التعاون  غياب أن (2007) وبيرسي فيتزهيو-ميونير لو دراسة كشفت
 (Upper Echelons Theory) العليا القمم نظرية في  (1984) وماسون  هامبريك إسهام ذلك مع ويتكامل .البيعي الأداء لتراجع

 تشرشل دراسة وأثبتت .المؤسسة نتائج على مباشرة   تنعكس وتحيزاته وخلفيته التنفيذي للمدير الاستراتيجية القرارات أن أثبتت التي
 .الأدوار ووضوح والحوافز والتدريب الشخصية القدرة تشمل متعددة عوامل  تفاعل محصّلة المبيعات مندوب أداء أن (1985) وزملائه

 المعرفية  الفجوة .د

 وغياب متكاملة؛ منظومة في المبيعات تراجع محددات جميع يجمع نموذج غياب :الأبعاد ثلاثية فجوة تتضح الأدبيات هذه بمراجعة
 نظرية  تأتي .الإجمالية المتوسطات محدودية تتجاوز التي المكسور الرابط كشف آلية وغياب الأدبيات؛ إلى مستند نسبية أهمية نظام

 .الثلاثة بأبعادها الفجوة هذه لسد "المتكاملة المبيعات سلسلة"

 التسعة  المتكاملة المبيعات سلسلة روابط .هـ

 الرابط .يسبقه بما ويتأثر يليه فيما منها كل يُؤثر مترابطة روابط تسعة تفاعل محصّلة هو المبيعات أداء أن ISC نظرية تفترض
 .حلقاتها أضعف عند السلسلة  تنكسر كما — الأساسي المحدد هو الأضعف
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 %20 النسبية الأهمية – القيادة :الأول الرابط

 أن (Hambrick & Mason, 1984) العليا القمم نظرية أثبتت .الأخرى  الروابط جميع في يتحكم الذي "التشغيل نظام" هي القيادة
 في يُعيَّن ومن الميزانية، توزيع يُقرر من هو القائد .المؤسسة مسار على مباشرة   تنعكس وتحيزاته وخلفيته التنفيذي المدير قرارات

 يُضعف بل  واحدا   رابطا   يُضعف لا  القيادة في  الخلل .تُنكرها أم السوق  معلومات ستتبنى الشركة كانت إذا وما الحساسة، المناصب
 .بأسرها السلسلة

 %15 النسبية الأهمية – الاستراتيجية :الثاني الرابط

 :رئيسيين استراتيجيين موقعَين بين (1985) بورتر يُميز .قناة أي وعبر وبكم، ولمن، نبيع، ماذا :تُحدد التي البوصلة  هي الاستراتيجية
 الجهود يُبدد العميل شريحة وضوح عدم .حتميا   تنافسيا   تراجعا   تُعاني منهما لأي بوضوح تنتمي لا التي الشركة .التكلفة قيادة أو التميز

ه لأنها والبيعية التسويقية  في العلامة موقع يُحدد استراتيجيا   بل  تكتيكيا   قرارا   ليس والتسعير .بفاعلية أحد إلى تصل فلا الجميع إلى توجَّ
 .السوق 

 %12 النسبية الأهمية – والمنافسة السوق  :الثالث الرابط

 قويا   موجبا   ارتباطا   يرتبط السوقي  التوجه أن (1990) وسلاتر ناروير كشف .البيعي للأداء "الممكن السقف" الرابط هذا يُحدد
 بيعي جهد بأي ذلك تعويض تستطيع لن  جديدة، تنافسية موجة تتجاهل أو منتجها، يحتاج لا سوق  في تبيع التي الشركة .بالربحية

 .كفاءته بلغت مهما

 %12 النسبية الأهمية – التسويق :الرابع الرابط

 كمية ليس الأكبر التحدي .المؤهلين المحتملين بالعملاء (Sales Pipeline) المبيعات أنابيب خط يملأ الذي الرابط هو التسويق
 أكثر من يُعد والمبيعات التسويق بين المواءمة  غياب أن (2007) وبيرسي فيتزهيو-ميونير لو أثبت .جودتهم بل المحتملين العملاء
 .معا   آن   في وإهمالا   شيوعا   البيعي الأداء تراجع مسببات

 %12 النسبية الأهمية – البيع :الخامس الرابط

 تشخيص  :ليشمل المترددين العملاء مع المتابعة مجرد البيع فريق دور  يتجاوز .فعلي إيراد إلى سبق ما كل يُحوّل التنفيذي الرابط هذا
 واتخاذ  الشراء دورة وفهم والعلاقة،  الثقة وبناء المنتج، مواصفات لا والفوائد  القيمة وعرض  الحل، اقتراح قبل للعميل الحقيقية الحاجة

 التي الشركة .البيعية العملية خلال العميل توقعات وإدارة ،(B2B – Business to Business) للأعمال الأعمال في خاصة   القرار
 .ثمينة  أصولا   تحترق  بكفاءة تتابعهم لا أو احتياجاتهم تُشخّص لا لكنها جيدين محتملين عملاء تمتلك
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 %10 النسبية الأهمية – والولاء العميل تجربة :السادس الرابط

 %25 بين يتراوح بما الشركة أرباح يزيد أن يُمكن %5 بنسبة بالعملاء الاحتفاظ معدل رفع أن (1990) وساسر ريتشهلد أثبت
 بشكل تنمو وشركة المفقودين، لتعويض جدد عملاء عن تبحث مستمر نزيف في تعيش شركة بين الفرق  يُمثّل الرابط هذا  .%95و

 .غيرها وتُحيل الشراء تُعيد راسخة عملاء قاعدة عبر مركّب

 %8 النسبية الأهمية – الفريق إدارة :السابع الرابط

 التدريب  مستوى  التوظيف، في الصحيح الاختيار :متعددة لعوامل محصّلة المبيعات مندوب أداء أن (1985) وزملاؤه تشرشل كشف
 يُولّد  العوامل  هذه من أي غياب .الإجمالية الأرقام مجرد لا الصحيح السلوك يُكافئ الذي الحوافز ونظام التوقعات، وضوح المستمر،

 .الأدوات إلى يفتقر لكن النية يمتلك فريقا  

 %7 النسبية الأهمية – والجودة التشغيل :الثامن الرابط

 جودة كانت إذا أو أيام، عشرة بعد ووصلت أيام ثلاثة خلال خدمة بتسليم البيع فريق وعد إذا  .بالوعد الوفاء هو التشغيل .وعد البيع
 عميل بين الفاصل الخط هي التشغيلية الجودة .يتبخر السابقة الروابط في المبذول الجهد كل فإن التسويق، به وعد ما دون  المنتج
 .الآخرين يُحذّر وعميل غيره يُحيل

 %4 النسبية الأهمية – المالي :التاسع الرابط

  1,050,000يقيس هذا الرابط المحصّلة النهائية للسلسلة: هل المبيعات الحاصلة تُولّد ربحا  حقيقيا ؟ شركة تبيع بحجم مليون وتكلفتها 
تخسر في كل صفقة وتزيد خسائرها بزيادة المبيعات. فهم هامش الربح الحقيقي لكل منتج أو خدمة ليس مهمة  مالية فحسب، بل 

 البيع والتسعير والتركيز.معطى  يُغير قرارات 

 المنهجية  :تاسعا  

 البحثي التوليف منهجية إلى  تستند (Theoretical-Synthesis Research) توليفيا   نظريا   بحثا   باعتبارها الورقة هذه تُصنَّف
(Research Synthesis Methodology) ركائز ثلاث على وتقوم الجديدة، النظرية الأطر بناء في المعتمدة: 

 الاستشارية للحالات النوعي التحليل :الأولى الركيزة

 بيئات في الميدانية الممارسة من عقدين من أكثر عبر تراكمت المبيعات  إدارة في استشارية لحالات منهجي نوعي تحليل إجراء تم
 تتبع (ج) الميداني، التقييم بعد الجذري  التشخيص (ب) المُعلَنة، الأعراض تحديد (أ) :حالة كل في  جرى  .متنوعة خليجية تجارية
 للروابط الأول الأساس شكّلت التي المتكررة الأنماط استخراج عن التحليل هذا أسفر ).الحقيقي والسبب الظاهر السبب بين الفجوة
 .التسعة
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 للأدبيات  المنهجية المراجعة :الثانية الركيزة

 علاقات وإدارة والمبيعات، التسويق مواءمة الاستراتيجية، القيادة المبيعات، إدارة :حقول في المحكّمة للأدبيات منهجي مسح إجراء تم
 وقابلة   المبيعات، أداء بمحركات مباشرا   ارتباطا   ومرتبطة   محكّمة، دوريات في منشورة   الدراسة تكون  أن :الاختيار اشترط .العملاء
فت .الغربية غير التجارية البيئات في للتطبيق  .رابط لكل النسبية الأهمية لتحديد الدراسات هذه وُظِّّ

 اتساقه  من والتحقق النموذج بناء :الثالثة الركيزة

 مقاييس وضع آراء، لا أدلة تطلب تشخيصية أسئلة بناء وتعريفها، الروابط تحديد :تدريجية مراحل عبر التشخيصي النموذج بُني
 .الضروري  غير التداخل  ومنع الروابط بين الداخلي الاتساق اختبار ثم موضوعية، خماسية

 والنموذج النظري  والإطار الأفكار تُمثّل حين في النص، وتنسيق الأكاديمية الصياغة في التوليدي الاصطناعي الذكاء بأدوات استُعين
 .الزمن  من عقدين تجاوزت ميدانية تجربة على مبنيا   أصيلا   فكريا   جهدا   التشخيصي
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 المستقل  التقييم نظام – الدراسة أداة :عاشرا  

 للروابط النسبية الأهمية  .أ

 هذه تُستخدم .الأهمية لتلك الأدبي والمبرر التشخيصية أسئلته وعدد  السلسلة في رابط لكل النسبية الأهمية التالي الجدول يُوضّح
 .إجمالية درجة لحساب كمدخل لا الضعيفة، الروابط تتعدد حين العلاج أولويات لترتيب استرشادي كدليل النسبية الأهمية

 

 الأسئلة  عدد الأدبيات إلى المستند المبرر
 الأهمية
 النسبية 

 الرابط 

 & Hambrick) السلسلة في  آخر رابط كل على  مباشرة   تؤثر
Mason, 1984) 

 القيادة 20% 6

 الاستراتيجية  5 15% (Porter, 1985) المستهدفة والشريحة والتسعير البيع قرارات توجه

 والمنافسة السوق  5 12% (Narver & Slater, 1990) البيعي  للأداء الممكن السقف يحدد

 التسويق  %12 6 المؤهلين المحتملين بالعملاء المبيعات أنابيب خط يُغذّي

 البيع  %12 6 فعلي إيراد إلى  محتمل عميل من النهائي  التحويل  ينفذ

 & Reichheld) والإحالات  الاحتفاظ عبر الإيراد يُضاعف
Sasser, 1990) 

 والولاء  العميل تجربة 10% 5

 ,.Churchill et al) الأخرى  الروابط لكل البشري  التنفيذ يُمكّن
1985) 

 الفريق  إدارة 8% 4

 والجودة  التشغيل %7 4 البيع عمليات في  المقطوعة الوعود يُثبت 

 المالي  %4 4 بأكملها  للسلسلة النهائية المحصلة يقيس

 

 رابط لكل المستقل التقييم نظام .ب

 ممتاز أداء وراء واحد رابط في حادا   انهيارا   يُخفي قد مما — متوسط في  التسعة الروابط تجمع واحدة إجمالية درجة استخراج من بدلا  
 .رابط لكل  المستقل التقييم مبدأ ISC نظام يعتمد — الأخرى  الروابط في

 في المبيعات لوضع الفعلي التشخيص هي الأضعف الرابط درجة .حلقاتها بأضعف بل بمتوسطها، تُقيَّم لا السلسلة :الجوهري  المبدأ
 .الأخرى  الروابط قوة أو الرابط لهذا النسبية الأهمية عن  النظر بصرف علاج خطة لأي الإلزامية الانطلاق نقطة وهي  المؤسسة،
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 الدرجة نطاق والمستوى  التقييم الإلزامي  الإجراء

 5.0 – 4.0 ممتاز .لتكرارها الممارسات أفضل ووثّق المستوى  هذا على حافظ

 3.9 – 3.0 جيد  .متوسطة أولوية له — أشهر 3 خلال تطوير خطة في ضعه

 2.9 – 2.0 ضعيف .ضعفا   الأشد الرابط معالجة بعد — ثانوية علاج أولوية

 1.9 – 1.0 المكسور  الرابط — حرج .الحقيقي مبيعاتك  تراجع سبب هو هذا .إلزامي فوري  تدخّل

 1.0 من أقل كامل انهيار — أزمة .المؤسسة يُهدد النحو هذا على الاستمرار .شاملة بناء إعادة

 

 التطبيق آلية .ج

 .مقبول غير الشخصي الرأي .(أمثلة وثائق، أرقام،) المطلوب الملموس الدليل تقديم خلال  من رابط كل أسئلة على أجب .1

 . 5ن م الرابط درجة على للحصول رابط كل أسئلة درجات متوسط احسب .2

 .الحقيقي مبيعاتك تراجع وسبب "المكسور الرابط" هو هذا .درجة   الأضعف الرابط حدّد .3

 .الأقل على 3.0 إلى درجته رفع قبل آخر رابط بأي تبدأ لا .المكسور الرابط على  العلاج جهود من %100 ركّز .4

 .الأولوية في التالي الرابط وحدّد كاملة   السلسلة تقييم  أعد المكسور، الرابط علاج بعد .5
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 والتوصيات النتائج :عشر حادي

 متكامل سيناريو – تطبيقي مثال .أ

 ":الصحيح التشخيص يكشف وكيف المكسور الرابط لاحظ .تقييمها في متفاوتة درجات على حصلت التالية  الشركة

أسئلة لكل رابط(، ولهذا تظهر  6أو  5تجدر الإشارة إلى أن درجة كل رابط في الجدول التالي هي متوسط إجابات أسئلته المتعددة )
 .5إلى  1بكسور عشرية رغم أن كل سؤال يُقيَّم بعدد صحيح من 

 

 الرابط  النسبية  الأهمية (5-1) الرابط درجة والمستوى  التشخيص

 القيادة %20 4.5 ممتاز 

 الاستراتيجية  %15 4.0 ممتاز 

 والمنافسة  السوق  %12 4.2 ممتاز 

 التسويق  %12 1.2 المكسور  الرابط  – حرج

 البيع  %12 4.8 ممتاز 

 والولاء العميل تجربة %10 4.3 ممتاز 

 الفريق  إدارة %8 4.1 ممتاز 

 والجودة التشغيل %7 4.5 ممتاز 

 المالي %4 3.8 جيد

 

 فريق  أن يعني وهذا .1.2 بدرجة مكسور) التسويق (الرابع الرابط فإن  ممتازا ، أداء   تسجّل 9 أصل  من  روابط 8 أن  رغم :التشخيص
 الواقع لكن !ممتازا   يبدو — 4.28 على  لحصلنا إجماليا   متوسطا   حسبنا لو .مؤهلون  محتملون  عملاء يصله لا (4.8) المحترف البيع

 .التسويق إصلاح على  %100 وركّز الأخرى  الروابط تطوير في استثمار أي أوقف :الحل .كافية مبيعات تُحقق لا الشركة أن

 للممارسين التوصيات .ب

 .التسويقية الميزانية زيادة  أو البيع فريق بتغيير قرار أي اتخاذ  قبل التشخيصي النموذج طبّق .1

 .دونه ما تقييم في الشروع قبل أدائه تقييم في القائد موضوعية اختبار) القيادة  (الأول الرابط بتقييم دائما   ابدأ .2

 .%100 تكون  قد التسعير  مشاكل عن الكشف في قيمته لكن %4 وزنه المالي رابط .النسبية وأهميتها الروابط قوة بين تخلط لا .3
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 .الزمن عبر والتراجع التحسن لقياس أشهر 6 كل دورية   لقطة   بوصفه النموذج استخدم .4

 للباحثين  التوصيات .ج

 .مختلفة قطاعات من عينات في المبيعات نمو على كميا   رابط كل تأثير وقياس إلكترونية استبانة تطوير :ميدانيا   النموذج اختبار .1

 .المنتجات مقابل الخدمات وقطاعات ،(B2C) للمستهلك الأعمال مقابل (B2B) للأعمال الأعمال في  :القطاعية النسبية الأهمية تحديد .2

 .التدخل وأولويات المكسور  الرابط خريطة مع تلقائيا   تقريرا   تُنتج تفاعلية رقمية نسخة تطوير .3

 الخاتمة .د

 في إهماله طال سؤال  على يُجيب  جديد وتشخيصي نظري  كإطار (ISC) "المتكاملة المبيعات سلسلة" نظرية الورقة هذه قدّمت
 من تشخيصيا   ونموذجا   الأدبيات، إلى مستندة نسبية بأهمية مترابطة روابط تسعة النظرية تُقدّم حقا ؟ المبيعات تتراجع لماذا :الأدبيات

 .المضللة  الإجمالية المتوسطات محدودية ويتجاوز مباشرة   المكسور الرابط يكشف رابط، لكل مستقلا   موضوعيا   تقييما   يُنتج سؤالا   45
 .الأدلة على مبنية موضوعية عملية إلى انطباعي ذاتي فعل من المبيعات تشخيص تحويل إلى الورقة هذه خلال من يُسعى
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