
ــد  ــد تحدي ــركات ويعتم ــن الش ــد م ــاك العدي ــيّة، فهن ــرات الأداء الرّئيس ــس مؤش ــركة نف ــتخدم كل ش لا تس
المُؤشّرات المناسبة للاستخدام على نوع الصناعة/مجال العمل، والشّركة، وأقسامها/أنشطتها. وتشمل مؤشرات 

الأداء الرّئيســيّة الأخرى المُهمّة لشــركات تقنية ما يلي: 

معدّل الاحتراق والمدرج:
ــه  ــرب عن ــذي يُع ــدي الخارجــي ال ــق النّق ــه صافــي التّدفّ ــى أنّ ــراق عل ــدل الاحت ف مع ــر� يُع
عــادةً علــى أســاس شــهري، أو إجمالــي التدفقــات النقديّــة الدّاخلــة ناقــص إجمالــي 
التدفقــات النقديّــة الخارجــة. يســاعدك ذلــك علــى تحديــد الوقــت الــذي ســتَنفذ فيــه 
معــدل  قيــاس  خــلال  مــن  الحاليّــة.  النقديّــة  التّدفّقــات  علــى  بنــاءً  شــركتك  أمــوال 
الاحتــراق والمــدرج، تعــرف بالضبــط مقــدار الأمــوال التــي يتــم إنفاقهــا كل شــهر ومتــى 

ستحتاج إلى تمويل إضــــــافي.

المستخدمون النشطون شهريًا أو أسبوعيًا: 

لشــهر  البرنامــج  أو  التطبيــق  الذيــن يســتخدمون  الفريــدون  الأفراد/المســتخدمون  أو 
واحــد. يُســاهم فهــم المســتخدمين النشــطين شــهريًا فــي تحديــد إمكانيّــة الإيــرادات 

لشــركة ما أو مدى قيام الشــركة بالتسييل في الوقت الرّاهن. 

تكاليف الاستحواذ على العملاء:   

ظهــر مُتوسّــط المبيعــات، والتســويق، والنّفقــات الأخــرى المطلوبــة للحصــول علــى عميــل 
ــات والتســويق  ــة اســتراتيجيّة المبيع ــى فعاليّ ــد. تُطلعــك تكاليــف كســب العمــلاء عل جدي

الخاصة بمنشــأتك وتســاعدك على تعزيز العائد على الاســتثمار من هذه التّكتيكات. 

مُعدّل الاحتفاظ بالعملاء ومُعدّل 
إعراض العميل عن الخدمة:

يُشــير مُعــدّل الاحتفــاظ بالعامــلاء إلــى الّذيــن يســتمرّون فــي شــراء خدمــات الشــركة 

ــراض  ــدّل إع ــو مُع ــلاء ه ــاظ بالعم ــدّل الاحتف ــس مُع ــدّدة. إن� عك ــة مُح ــرة زمنيّ ــلال فت خ

ــة  ــبة المئوي ــي النس ــلاء (Churn rate)، وه ــص العام ــدّل تناق ــة أو مُع ــن الخدم ــل ع العمي

العاملاء الذين تخســرهم خلال فترة زمنية مُعيّنة. 

قيمة بقاء العملاء:
هــي تحليــل لإجمالــي الإيــرادات التــي ســيُحقّقها عميــل واحــد فــي المتوســط خــلال 

الفتــرة الكاملة التي يشــتري فيهــا خدماتك أو منتجاتك أو يعتمدها.

نمو الإيرادات:
ــاد معــدل  ــلاً مــن خــلال اعتم ــرات نصــف الســنوية أو الســنوية، مث ــه فــي الفت  يُعــرب عن
النمو السنوي المُركبّ (Compound  Annual  Growth  Rate/CAGR)  – الأسبوعي أو 
الشــهري. ولا يكــون دائمًــا دقيقًــا نظــرًا لإمكانيّــة تقلّبــه بشــكل كبيــر خــلال هــذه الفتــرات 

القصيرة من الوقت، خاصةً إذا كنت قد أنشــأت شــركتك الناشــئة حديثًا. 

التكاليف التشغيليّة كنسبة مئويّة من العائدات:

ــة: المبيعــات  ــات التالي ــى الفئ ــر المباشــرة/العامّة إل ــك تقســيم التّكاليــف التّشــغيليّة غي يمكن
ــبة  ــة كنس ــاب كل فئ ــة، واحتس ــة والإداري ــف العام ــاء، والتكالي ــث والإنم ــويق، والبح والتس
مئويــة مــن إيراداتــك. سيســاعدك هــذا التمريــن أيضًــا علــى اختبــار الافتراضــات الكامنــة وراء 
عاتــك علــى مــدار الســنين لضمــان أن� إنفاقــك يكفــي لتحقيــق نمو  خطتــك الماليّــة ومقارنــة توق�

الإيرادات المنشود.

7 مؤشرات أداء أساسية
هامة يجب عليك تتبعها

ريال
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Retention and 
Churn Rates

Burn Rate and Runway

Monthly or Weekly Active Users (MAU/WAU)

Customer 
Acquisition Costs (CAC)

Customer Lifetime Value (LTV)

Revenue Growth

Operational Costs as a Percentage of Revenues


