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  1مشروع التخرج 
  عنوان المشروع 

فعالية استخدام أدوات إدارة المشاريع في تنظيم حملات 
  المبيعات لقطاع الهوريكا: دراسة ميدانية في السوق السعودي 

  

  

  

  

  

  

  

  

  

  

  



 

  

  

  

  

  

  

  

  

  

  الفصل الأول: الإطار العام للدراسة

  

  

  

  

  

  

  

  

  

  



 

  

  

  
  

  المقدمة  1.1

  

تعُد إدارة المشاريع في العصر الحديث أحد المرتكزات الأساسية للإدارة المعاصرة، 
لما لها من دور محوري في تمكين المؤسسات من تحقيق أهدافها الاستراتيجية  

بكفاءة وفعالية في ظل بيئات عمل تتسم بالتغير السريع واشتداد المنافسة. فقد انتقلت 
إجرائية تقتصر على قطاعات محددة، إلى منهج   إدارة المشاريع من كونها ممارسة

إداري متكامل يعتمد على التخطيط العلمي، والتنظيم المنهجي، والرقابة المستمرة،  
وإدارة الموارد بشكل يضمن تحقيق النتائج المرجوة ضمن قيود الوقت والتكلفة 

  والجودة. 

  

ومع تسارع التحولات الاقتصادية العالمية، وتزايد حدة المنافسة بين المؤسسات، لم 
يعد الاعتماد على الأساليب الإدارية التقليدية كافيًا لتحقيق الاستدامة والتميز 

المؤسسي. وأصبحت المؤسسات مطالبة بتبني أدوات وأساليب حديثة تساعدها على 
نشطتها التشغيلية والبيعية. وفي هذا السياق، برزت  التعامل مع التعقيد المتزايد في أ

إدارة المشاريع كإطار إداري فعال يسهم في تحسين كفاءة الأداء المؤسسي، وتقليل  
  المخاطر، وتعزيز القدرة على التكيف مع متغيرات السوق.

  

  

  

  

  

  

  



 
  

  

  

  

وقد شهد مفهوم إدارة المشاريع تطورًا ملحوظًا خلال العقود الأخيرة، حيث لم يعد  
يقتصر على المشاريع الهندسية والإنشائية أو مشاريع تقنية المعلومات، بل امتد  
ليشمل مجالات متعددة مثل التسويق، وإدارة التغيير، وتطوير الأعمال، وتنظيم  

ة والبيعية. ويعكس هذا التوسع مرونة منهجيات  الفعاليات، وإدارة الحملات التسويقي 
إدارة المشاريع، وقدرتها على التكيف مع طبيعة الأنشطة المختلفة، لا سيما الأنشطة  
المؤقتة التي تتسم بتعدد الأطراف المعنية، وتداخل المهام، والحاجة إلى تنسيق عالي 

  بين الموارد البشرية والمادية.

  

ومن ناحية أخرى، تعُد حملات المبيعات من أهم الأنشطة الحيوية داخل الشركات 
التجارية والخدمية، لما لها من أثر مباشر في تحقيق الإيرادات، وتعزيز الحصة  

السوقية، وبناء علاقات طويلة الأمد مع العملاء. وتتميز حملات المبيعات بطبيعتها  
، وجدول زمني واضح، وموارد مخصصة،  المؤقتة، واعتمادها على أهداف محددة

الأمر الذي يجعلها تتوافق إلى حد كبير مع خصائص المشروع وفق المفهوم  
الإداري الحديث. وبناءً عليه، فإن التعامل مع حملات المبيعات باعتبارها مشاريع 

متكاملة يُعد توجهًا إداريًا منطقيًا يسهم في رفع مستوى التنظيم، وتحسين كفاءة 
  يذ، وزيادة فرص النجاح.التنف

  

  

  

  

  

  

  

  



 
  

  

  

  

وفي المملكة العربية السعودية، يشهد القطاع التجاري والخدمي تطورًا متسارعًا في 
التي تهدف إلى  2030أساليب الإدارة والتنظيم، مدفوعًا بتوجهات رؤية المملكة 

رفع كفاءة الأداء المؤسسي، وتعزيز التنافسية، وتحقيق الاستدامة الاقتصادية. وقد  
تبني أفضل الممارسات الإدارية العالمية، ومن  شجعت هذه الرؤية المؤسسات على 

  بينها تطبيق منهجيات إدارة المشاريع في مختلف القطاعات الاقتصادية.

  

ويُعد قطاع الضيافة والمأكولات والمشروبات، المعروف بقطاع الهوريكا 
)HoReCa من أكثر القطاعات تأثرًا بهذه التحولات، نظرًا للنمو المتزايد في عدد ،(

المنشآت العاملة فيه، وتنوع الخدمات والمنتجات المقدمة، وارتفاع مستوى المنافسة 
بين الموردين والموزعين. ويتميز هذا القطاع بتعدد الأطراف المعنية، وتداخل  

تنظيم حملات المبيعات فيه تحديًا إداريًا   العمليات التشغيلية والبيعية، مما يجعل
  يتطلب أساليب حديثة وأدوات فعالة.

  

ومن هذا المنطلق، تبرز أهمية دراسة دور أدوات إدارة المشاريع في تنظيم حملات  
المبيعات داخل قطاع الهوريكا في السوق السعودي، وبيان مدى قدرتها على تحسين  

الأداء البيعي، ورفع كفاءة استخدام الموارد، وتعزيز القدرة التنافسية للمؤسسات  
  العاملة في هذا القطاع الحيوي. 

  

  

  

  

  

  



 
  

  

  

تواجه المؤسسات العاملة في قطاع الضيافة والمأكولات والمشروبات (الهوريكا) في  
السوق السعودي تحديات متزايدة في إدارة وتنظيم حملات المبيعات، وذلك في ظل  

النمو المتسارع لهذا القطاع واشتداد المنافسة بين الموردين والموزعين. فعلى الرغم 
المبيعات في تحقيق الإيرادات وتعزيز الحصة  من الأهمية الاستراتيجية لحملات

السوقية، إلا أن العديد من الشركات ما زالت تعتمد على أساليب تقليدية في التخطيط  
والتنفيذ والمتابعة، دون الاستفادة الكاملة من الأدوات والمنهجيات الحديثة التي 

  توفرها إدارة المشاريع.

  

ويلاحظ أن الحملات البيعية في كثير من الحالات تنُفذ بصورة جزئية أو ارتجالية،  
مع غياب الرؤية الشاملة التي تربط بين أهداف الحملة والموارد المتاحة والجدول  
الزمني المحدد. كما يترتب على ذلك ضعف في تحديد المسؤوليات، وتداخل في  

والإمداد، مما يؤدي إلى انخفاض مستوى  الأدوار بين إدارات المبيعات والتسويق  
  التنسيق الداخلي، وتأخر تنفيذ الأنشطة، وعدم تحقيق النتائج البيعية المستهدفة.

  

وتزداد حدة هذه المشكلة في قطاع الهوريكا نظرًا لطبيعة هذا القطاع التي تتسم  
بتعدد المنتجات، وتنوع العملاء، وتقلب الطلب، والحاجة إلى استجابة سريعة  

لمتغيرات السوق. وفي ظل هذه الظروف، يصبح غياب التخطيط المنهجي والمتابعة  
  ج الحملات البيعية. الفعالة عاملاً رئيسيًا في فشل أو ضعف نتائ 

  

  

  

  

  

  

  



 
  

ومن هذا المنطلق، تبرز مشكلة الدراسة في عدم الاستغلال الأمثل لأدوات إدارة  
المشاريع في تنظيم حملات المبيعات داخل قطاع الهوريكا بالسوق السعودي، وما 

يترتب على ذلك من آثار سلبية على كفاءة الأداء البيعي، واستخدام الموارد، ورضا  
  العملاء.

  

  

  الفجوات على المستوى النظري  1.2.1

  

  

  

تتمثل الفجوات النظرية في محدودية الدراسات العربية التي تناولت العلاقة بين  
إدارة المشاريع وتنظيم حملات المبيعات، حيث ركزت غالبية الأدبيات السابقة على 

تطبيق إدارة المشاريع في مجالات تقليدية مثل المشاريع الهندسية، والإنشائية،  
تحظَ الأنشطة البيعية، وخاصة حملات المبيعات،  وتقنية المعلومات. في المقابل، لم 

  باهتمام كافٍ من منظور إدارة المشاريع كإطار نظري متكامل. 

  

كما أن الدراسات التي تناولت قطاع الهوريكا في البيئة العربية ركزت في الغالب 
على الجوانب التشغيلية أو التسويقية، دون دمج أدوات إدارة المشاريع ضمن نموذج  

نظري شامل لتحسين الأداء البيعي. ويؤدي هذا القصور في الأدبيات إلى غياب 
ا في تفسير دور أدوات إدارة المشاريع  نماذج نظرية واضحة يمكن الاعتماد عليه

  في تنظيم الحملات البيعية داخل هذا القطاع الحيوي. 

  

  

  

  

  



 
  

  

  الفجوات على المستوى التطبيقي 1.2.2

  

  

  

على المستوى التطبيقي، تعاني العديد من الشركات العاملة في قطاع الهوريكا من  
ضعف استخدام أدوات التخطيط والمتابعة المرتبطة بإدارة المشاريع، مثل هيكل  

)، ومخططات جانت، وأدوات تحليل المسار الحرج. كما يلاحظ  WBSتقسيم العمل ( 
) لقياس مدى نجاح  KPIsغياب الاستخدام المنهجي لمؤشرات الأداء الرئيسية (

  الحملات البيعية وتقييم نتائجها. 

  

ويترتب على هذه الفجوات التنظيمية ضعف القدرة على مراقبة تقدم الحملات  
البيعية، وتأخر اكتشاف الانحرافات عن الخطة الموضوعة، مما يقلل من فعالية 

القرارات التصحيحية. كما يؤدي ذلك إلى زيادة الهدر في الموارد، وانخفاض كفاءة 
  فرق المبيعات، وتراجع مستوى رضا العملاء. 

  

  

  

  

  

  

  

  

  

  



 
  

  

  

  

  

  

  

  

  

  وبناءً على ما سبق، تتمحور مشكلة الدراسة حول التساؤل الرئيس الآتي:

  

ما مدى فعالية استخدام أدوات إدارة المشاريع في تنظيم حملات المبيعات 
  في قطاع الهوريكا بالسوق السعودي؟ 

  

  

  

  

  

  

  

  

  

  

  



 
  

  

  

  

  

  

  

  

  

  

  

  أهمية الدراسة  1.3
  

  

  

  

  

  

  

  

  

  

  



 
  

  

  

  الأهمية على المستوى النظري  1.3.1

  

  

تنبع أهمية هذه الدراسة على المستوى النظري من سعيها إلى إثراء الأدبيات العلمية 
من خلال الربط بين مفهومي إدارة المشاريع وإدارة المبيعات، وتقديم إطار نظري  
يوضح كيفية توظيف أدوات إدارة المشاريع في تنظيم الحملات البيعية. كما تسهم  

بتطبيق هذه الأدوات في قطاع الهوريكا، خاصة    الدراسة في سد فجوة معرفية تتعلق
في البيئة السعودية، بما يوفر مرجعًا علميًا يمكن الاستفادة منه في الدراسات 

  المستقبلية. 

  

  الأهمية على المستوى التطبيقي  1.3.2

  

  

على المستوى التطبيقي، تكتسب الدراسة أهميتها من قدرتها على تقديم رؤى عملية  
للشركات العاملة في قطاع الهوريكا حول كيفية تحسين تنظيم حملات المبيعات من  

خلال تبني أدوات إدارة المشاريع. ويسهم ذلك في رفع كفاءة الأداء البيعي، وتحسين  
لتنافسية للمؤسسات، بما يتماشى مع متطلبات استخدام الموارد، وتعزيز القدرة ا

  . 2030السوق السعودي وتوجهات رؤية المملكة  

  

  

  

  

  



 
  

  

  

  

  

  

  أسئلة الدراسة 1.4

  

تنطلق هذه الدراسة من مجموعة من الأسئلة البحثية التي تمثل الإطار الفكري الذي 
يوجه مسار البحث، وتسهم في تحديد أبعاده النظرية وتحقيق أهدافه العلمية. وتنبع  
أهمية صياغة أسئلة الدراسة من كونها أداة رئيسية لتحديد المشكلة البحثية بشكل  

  ، بما يضمن وضوح الاتجاه البحثي وتماسكه. دقيق، وربطها بمتغيرات الدراسة

  

  

  

  وتتمثل الأسئلة الرئيسة والفرعية للدراسة فيما يأتي: 

  

  

  

  

  

  

  

  

  



 
  

  

  

  

  

  

: ما مدى فعالية استخدام أدوات إدارة المشاريع في السؤال الرئيس
  تنظيم حملات المبيعات في قطاع الهوريكا بالسوق السعودي؟ 

  

الأسئلة الفرعية: ما مفهوم أدوات إدارة المشاريع، وما أهميتها في 
التنظيم الإداري المعاصر؟ ما واقع تنظيم حملات المبيعات في 
الشركات العاملة بقطاع الهوريكا في السوق السعودي؟ إلى أي 

مدى يتم استخدام أدوات إدارة المشاريع في تخطيط وتنفيذ ومتابعة  
توجد علاقة ذات دلالة بين استخدام أدوات   الحملات البيعية؟ هل

  المبيعات؟  إدارة المشاريع وتحسين تنظيم حملات

  

  

  

  

  

  

  

  

  



 
  

  

  

  

  أهداف الدراسة 1.5

  

  

  

تهدف هذه الدراسة إلى تحقيق مجموعة من الأهداف العلمية والعملية التي تسهم في  
تعميق الفهم النظري لموضوع البحث، وتقديم إطار تحليلي يمكن الاستفادة منه في  

تحسين الممارسات الإدارية داخل المؤسسات. ويمكن تصنيف أهداف الدراسة على 
  النحو الآتي: 

  

التعرف على مفهوم أدوات إدارة المشاريع وأهم تطبيقاتها في البيئة التنظيمية. تحليل  
واقع تنظيم حملات المبيعات في قطاع الهوريكا بالسوق السعودي. توضيح دور  

أدوات إدارة المشاريع في تحسين التخطيط والتنفيذ والمتابعة للحملات البيعية. إبراز 
دارة المشاريع ورفع كفاءة الأداء البيعي. تقديم إطار العلاقة بين استخدام أدوات إ

نظري يمكن الاعتماد عليه في دراسات مستقبلية تتناول موضوع إدارة المشاريع في  
  الأنشطة البيعية. 

  

  

  

  

  

  

  



 
  

  

  

  

  

  فرضيات الدراسة 1.6

  

  

  

استنادًا إلى مشكلة الدراسة وأهدافها، تنطلق هذه الدراسة من مجموعة من 
الفرضيات التي تسعى إلى اختبار طبيعة العلاقة بين متغيرات الدراسة، وذلك في 

إطار نظري يوضح تأثير أدوات إدارة المشاريع على تنظيم حملات المبيعات. 
  وتتمثل فرضيات الدراسة فيما يأتي: 

  

توجد علاقة ذات دلالة بين استخدام أدوات إدارة المشاريع وتنظيم حملات المبيعات  
في قطاع الهوريكا بالسوق السعودي. يسهم تطبيق أدوات التخطيط والمتابعة في  

إدارة المشاريع في تحسين كفاءة الحملات البيعية. يؤدي استخدام مؤشرات الأداء 
  المبيعات. الرئيسية إلى رفع مستوى فعالية حملات

  

  

  

  

  

  

  

  



 
  

  

  

  

  نموذج الدراسة 1.7

  

يعتمد نموذج الدراسة على متغيرين رئيسيين، يتمثل المتغير المستقل في أدوات 
إدارة المشاريع، والتي تشمل أدوات التخطيط، والتنفيذ، والمتابعة، والتقييم، في حين  

يتمثل المتغير التابع في تنظيم حملات المبيعات في قطاع الهوريكا. ويفترض 
ين استخدام أدوات إدارة المشاريع وتحسين  النموذج وجود علاقة تأثير إيجابية ب 

مستوى تنظيم الحملات البيعية، بما ينعكس على كفاءة الأداء البيعي وتحقيق  
  الأهداف المحددة.

  

  منهجية الدراسة 1.8

  

تعتمد هذه الدراسة على المنهج الوصفي التحليلي، وذلك من خلال تحليل الأدبيات  
العلمية والدراسات السابقة ذات الصلة بموضوع إدارة المشاريع وتنظيم حملات  

المبيعات. ويُعد هذا المنهج مناسبًا لطبيعة الدراسة الحالية، نظرًا لكونها تركز على  
  أبعادها النظرية دون التدخل في متغيراتها.  وصف الظاهرة محل الدراسة وتحليل

  

ويتم الاعتماد في هذا المنهج على المصادر الثانوية من كتب علمية، ودوريات  
محكمة، وتقارير رسمية، ومراجع إلكترونية موثوقة، بما يضمن شمولية الإطار  

  النظري ودقته العلمية. 

  

  

  



 
  

  

  

  الدراسة الميدانية  1.9

  

  

  

نظرًا لأن هذه الدراسة تعُد دراسة نظرية في مرحلتها الحالية، فلن يتم التطرق إلى  
الدراسة الميدانية أو جمع البيانات الأولية. وسيتم تخصيص الدراسة الميدانية  

كمرحلة لاحقة ضمن بحث مستقل أو استكمال لهذا المشروع البحثي، اعتمادًا على 
  بيعة قطاع الهوريكا بالسوق السعودي.استبيانات أو أدوات قياس مناسبة لط

  

  

  

  مخطط المشروع المقترح  1.10

  

يتضمن مخطط المشروع المقترح مراحل تنفيذ البحث بدءًا من اختيار موضوع  
الدراسة وصياغة الإطار النظري، مرورًا بمراجعة وتحليل الدراسات السابقة،  

وانتهاءً بصياغة النتائج النظرية والتوصيات المقترحة. ويهدف هذا المخطط إلى 
هم في تحقيق أهداف الدراسة  تنظيم العمل البحثي وضمان تسلسله المنهجي بما يس

  بكفاءة ووضوح. 

  

  

  

  

  



 
  

  

  

  

  

  

  

  

  

  

  الفصل الثاني: الدراسات السابقة

  
  

  

  

  

  

  

  

  

  

  

  



 
  

  

  

  

  المقدمة  2.1

  

  

  

تعُد الدراسات السابقة من الركائز الأساسية في البحث العلمي، إذ تسهم في بناء 
خلفية معرفية شاملة حول موضوع الدراسة، وتساعد الباحث على الإحاطة بمختلف  

الزوايا التي تناولها الباحثون السابقون. كما تتيح هذه الدراسات فرصة لتحديد  
ام الكافي، وتوضيح موقع الدراسة الحالية الفجوات البحثية التي لم تحظَ بالاهتم

  ضمن السياق العلمي العام.

  

ويركز هذا الفصل على تحليل الدراسات السابقة ذات الصلة بمتغيرات الدراسة، 
حيث يتم تقسيمه إلى ثلاثة محاور رئيسية؛ يتناول المحور الأول الدراسات المتعلقة  

بأدوات إدارة المشاريع، بينما يركز المحور الثاني على الدراسات التي تناولت  
ثالث فيتناول الدراسات التي بحثت في العلاقة تنظيم حملات المبيعات، أما المحور ال

بين إدارة المشاريع وتحسين الأداء التنظيمي أو البيعي. ويهدف هذا التحليل إلى  
إبراز أوجه الاتفاق والاختلاف بين الدراسات السابقة، وتوضيح الإضافة العلمية  

  التي تقدمها الدراسة الحالية. 

  

  

  

  

  

  



 
  

  

  

  

  المتغير المستقل: أدوات إدارة المشاريع 2.2

  

  

  

تناولت العديد من الدراسات مفهوم إدارة المشاريع وأهميتها في تحسين الأداء 
) إدارة المشاريع بأنها تطبيق  PMIالمؤسسي، حيث عرّف معهد إدارة المشاريع (

المعرفة والمهارات والأدوات والتقنيات على أنشطة المشروع لتحقيق متطلباته  
وأهدافه. وأشارت دراسات متعددة إلى أن استخدام أدوات إدارة المشاريع يسهم في  

تحسين التخطيط والتنظيم والمتابعة، وتقليل المخاطر، وضمان الاستخدام الأمثل  
  للموارد.

  

وأكدت دراسات كلاسيكية وحديثة، مثل دراسة كيرزنر، أن المؤسسات التي تعتمد  
على أدوات إدارة المشاريع كهيكل تقسيم العمل ومخططات جانت وتحليل المسار  
الحرج تحقق مستويات أعلى من الالتزام بالوقت والتكلفة مقارنة بالمؤسسات التي 

ت هذه الدراسات أن فعالية هذه تعتمد على أساليب إدارية تقليدية. كما أوضح 
الأدوات لا تقتصر على المشاريع الكبرى، بل تمتد لتشمل الأنشطة المؤقتة 

  والعمليات التشغيلية المختلفة.

  

  

  

  

  

  



 
  

  

  

  

إلى أن أدوات إدارة المشاريع  Mantelو  Shaferو  Meredithوتشير دراسات 
تمثل عنصرًا أساسيًا في تحقيق التكامل بين التخطيط والتنفيذ، حيث تسهم في تحويل  

الأهداف الاستراتيجية إلى خطط تشغيلية قابلة للتنفيذ. وأكدت هذه الدراسات أن 
) يساعد على تفكيك الأنشطة المعقدة  WBSاستخدام أدوات مثل هيكل تقسيم العمل (

إلى مهام فرعية واضحة، مما يسهل عملية التوزيع العادل للمهام، ويحد من تداخل  
  المسؤوليات بين فرق العمل. 

  

كما تناولت دراسات أخرى دور مخططات جانت في تحسين إدارة الوقت، حيث  
تتيح هذه المخططات تصورًا بصريًا لتسلسل الأنشطة ومددها الزمنية، مما يساعد  
الإدارة على متابعة تقدم العمل، واكتشاف التأخيرات المحتملة، واتخاذ الإجراءات 

راسات إلى أن غياب أدوات التصحيحية في الوقت المناسب. وأشارت هذه الد
الجدولة الزمنية غالبًا ما يؤدي إلى ضعف الالتزام بالمواعيد النهائية، وزيادة  

  الضغوط على فرق العمل. 

  

أن   Turnerو  Heagneyوفيما يتعلق بأدوات المتابعة والتقييم، أوضحت دراسات 
) وتقارير الأداء الدورية يسهم في رفع KPIsاستخدام مؤشرات الأداء الرئيسية ( 

مستوى الشفافية، وتحسين عملية اتخاذ القرار. كما أكدت هذه الدراسات أن المتابعة  
المستمرة تمكّن الإدارة من قياس مدى التقدم نحو تحقيق الأهداف، وتحديد  

  الانحرافات عن الخطة، ومعالجة المشكلات قبل تفاقمها. 

  

  

  

  

  



 
  

  

  

  

  

  

  

ومع تطور التقنيات الرقمية، ركزت دراسات حديثة على دور برامج إدارة 
في تعزيز   Asanaو  Trelloو  MicrosoŌ Projectالمشاريع الإلكترونية مثل 

كفاءة إدارة المشاريع. وأشارت هذه الدراسات إلى أن هذه الأدوات الرقمية تسهم في  
تحسين التواصل بين فرق العمل، وتسهيل مشاركة المعلومات، وتوفير بيانات آنية  

  حول تقدم الأنشطة، مما يدعم التنسيق بين الإدارات المختلفة. 

  

ورغم ما أظهرته الدراسات السابقة من فوائد متعددة لأدوات إدارة المشاريع، إلا أن  
غالبية هذه الدراسات ركزت على القطاعات الهندسية والتقنية، في حين لم تحظَ  
الأنشطة البيعية، وبالأخص حملات المبيعات، بالاهتمام الكافي من منظور إدارة  

دافعًا رئيسيًا للدراسة الحالية التي تسعى إلى   المشاريع. ويُعد هذا القصور البحثي
  توظيف هذه الأدوات في تنظيم الحملات البيعية داخل قطاع الهوريكا. 

  

  

  

  

  

  

  

  



 
  

  

  

  

  المتغير التابع: تنظيم حملات المبيعات 2.3

  

  

  

تناولت العديد من الدراسات مفهوم تنظيم حملات المبيعات باعتباره عاملاً حاسمًا 
في تحقيق الأهداف البيعية وتعزيز الأداء التسويقي للمؤسسات. وقد عرّفت بعض  

الدراسات حملة المبيعات بأنها مجموعة من الأنشطة المخططة والمحددة بزمن  
تحقيق حجم مبيعات مستهدف خلال فترة تهدف إلى الترويج لمنتج أو خدمة معينة، و 

زمنية محددة. وأكدت هذه الدراسات أن نجاح الحملات البيعية يعتمد بدرجة كبيرة  
  على مستوى التخطيط المسبق والتنظيم الداخلي.

  

  

إلى أن التنظيم الفعّال لحملات المبيعات يسهم   Kellerو   Kotlerوأشارت دراسات 
في توجيه جهود فرق المبيعات نحو أهداف واضحة، ويحد من العشوائية في تنفيذ  

الأنشطة الترويجية. كما أوضحت هذه الدراسات أن غياب التخطيط يؤدي إلى 
  ضعف التنسيق بين المبيعات والتسويق، مما ينعكس سلبًا على نتائج الحملة.

  

  

  

  

  

  



 
  

  

  

  

  

  

أن تحديد الأدوار   Lancasterو   Jobberوفي سياق إدارة المبيعات، بيّنت دراسات 
والمسؤوليات بوضوح، ووضع جداول زمنية دقيقة، واستخدام مؤشرات أداء 

مناسبة، تعد من العوامل الأساسية لنجاح الحملات البيعية. كما أكدت هذه الدراسات  
أن قياس الأداء البيعي بشكل مستمر يساعد الإدارة على تقييم فعالية الحملة، واتخاذ 

  اللازمة.  القرارات التصحيحية

  

  

وفيما يخص قطاع الضيافة والمأكولات والمشروبات، أشارت دراسات حديثة إلى  
أن حملات المبيعات تواجه تحديات خاصة تتمثل في تقلب الطلب، وتغير تفضيلات  

العملاء، وشدة المنافسة بين الموردين. وأكدت هذه الدراسات أن التنظيم الفعّال  
عاليًا من التنسيق بين إدارات  للحملات البيعية في هذا القطاع يتطلب مستوى

المبيعات والتسويق وسلاسل الإمداد، إضافة إلى المرونة في التعامل مع متغيرات  
  السوق.

  

  

  

  

  

  

  

  



 
  

  

  

  العلاقة بين أدوات إدارة المشاريع وتنظيم حملات المبيعات  2.4

  

  

سعت عدد من الدراسات إلى الربط بين تطبيق أدوات إدارة المشاريع وتحسين 
الأداء البيعي، حيث أشارت نتائجها إلى أن التعامل مع الحملات البيعية كمشاريع  

مؤقتة ذات أهداف واضحة وموارد محددة يسهم في تحسين مستوى التنظيم  
خطيط والمتابعة يساعد في والكفاءة. وأوضحت هذه الدراسات أن استخدام أدوات الت 

  الالتزام بالجدول الزمني، وتحسين جودة التنفيذ، وتحقيق الأهداف البيعية المحددة.

  

كما بينت دراسات أخرى أن استخدام مؤشرات الأداء الرئيسية في متابعة الحملات  
البيعية يعزز القدرة على تقييم النتائج بشكل موضوعي، ويتيح للإدارة اتخاذ قرارات 
مبنية على بيانات دقيقة. وأكدت هذه الدراسات أن تطبيق أدوات إدارة المشاريع في 

الهدر في الموارد، ورفع مستوى التنسيق بين الفرق   الأنشطة البيعية يسهم في تقليل
  المختلفة. 

  

ورغم هذه النتائج الإيجابية، إلا أن الدراسات التي تناولت العلاقة المباشرة بين  
أدوات إدارة المشاريع وتنظيم حملات المبيعات ما زالت محدودة، خاصة في قطاع  
الهوريكا وفي البيئة السعودية. ومن هنا تأتي أهمية الدراسة الحالية التي تسعى إلى  

إطار نظري يوضح طبيعة هذه العلاقة ضمن سياق  سد هذه الفجوة من خلال تقديم 
  محلي. 

  

  

  

  



 
  

  

  

  

  خاتمة الفصل الثاني  2.5

  

  

  

  

خلصت مراجعة الدراسات السابقة إلى أن أدوات إدارة المشاريع تلعب دورًا 
محوريًا في تحسين التنظيم والكفاءة في مختلف المجالات، إلا أن تطبيقها في تنظيم  

حملات المبيعات لم يحظَ بالاهتمام الكافي في الأدبيات العربية، وبالأخص في قطاع  
حملات البيعية التي تفتقر إلى التخطيط  الهوريكا. كما أظهرت الدراسات أن ال

  والتنظيم المنهجي غالبًا ما تعاني من ضعف النتائج وعدم تحقيق الأهداف المرجوة. 

  

وبناءً على ذلك، تتضح الإضافة العلمية للدراسة الحالية في سعيها إلى الربط بين  
إدارة المشاريع وتنظيم حملات المبيعات في قطاع الهوريكا بالسوق السعودي،  

وتقديم إطار نظري يمكن البناء عليه في دراسات مستقبلية تطبيقية، بما يسهم في  
  في هذا القطاع. تحسين الأداء البيعي للمؤسسات العاملة

  

  

  

  

  

  

  



 
  

  

  

  

  

  

  

  

  

  

  الخاتمة العامة للبحث
  

  

  

  

  

  

  

  

  

  

  

  

  



 
  

  

  

  

  

هدفت هذه الدراسة إلى تسليط الضوء على دور أدوات إدارة المشاريع في تنظيم  
حملات المبيعات في قطاع الضيافة والمأكولات والمشروبات (الهوريكا) في السوق 

السعودي، وذلك من خلال بناء إطار نظري متكامل يربط بين مفاهيم إدارة 
عتماد على المنهج الوصفي  المشاريع والممارسات البيعية الحديثة. وقد تم الا 

التحليلي لتحليل الأدبيات والدراسات السابقة ذات الصلة، بما أتاح فهماً معمقاً لطبيعة  
  المتغيرات المدروسة والعلاقة فيما بينها. 

  

وأظهرت نتائج التحليل النظري أن أدوات إدارة المشاريع، مثل أدوات التخطيط  
الزمني، وهيكل تقسيم العمل، ومؤشرات الأداء الرئيسية، تسهم بشكل واضح في 

تحسين مستوى التنظيم والتنسيق داخل الحملات البيعية. كما بينت الدراسة أن 
ة ذات أهداف محددة وموارد  التعامل مع حملات المبيعات بوصفها مشاريع مؤقت 

مخصصة وجدول زمني واضح يساعد على تقليل العشوائية في التنفيذ، ورفع كفاءة 
  استخدام الموارد، وتعزيز القدرة على تحقيق الأهداف البيعية. 

  

  

  

  

  

  

  

  

  



 
  

  

  

  

  

  

  

  

كما أوضحت الدراسة أن قطاع الهوريكا في السوق السعودي يتميز بخصوصية  
تنظيمية وتشغيلية تتطلب تبني أساليب إدارية حديثة، نظرًا لتعدد الأطراف المعنية،  

وتنوع المنتجات والخدمات، وارتفاع مستوى المنافسة. وفي هذا السياق، تبرز  
أن يسهم في تحسين أداء حملات  أدوات إدارة المشاريع كحل إداري فعّال يمكن 

  المبيعات، وتعزيز التنسيق بين إدارات المبيعات والتسويق وسلاسل الإمداد.

  

وتؤكد الدراسة، في إطارها النظري، وجود علاقة إيجابية محتملة بين استخدام  
أدوات إدارة المشاريع وتحسين تنظيم حملات المبيعات في قطاع الهوريكا، الأمر  

الذي يدعم الفرضيات المطروحة ويعزز الحاجة إلى دراسات تطبيقية مستقبلية  
  للتحقق من هذه العلاقة ميدانيًا. 

  

  

  

  

  

  

  

  



 
  

  

  

  

  

  

  

  

  

  التوصيات النظرية والتطبيقية المقترحة
  

  

في ضوء ما توصلت إليه الدراسة من نتائج نظرية، يمكن تقديم مجموعة من  
التوصيات التي تسهم في تحسين الممارسات الإدارية داخل الشركات العاملة في 

  قطاع الهوريكا، وذلك على النحو الآتي: 

  

  

  

  

  

  

  

  

  



 
  

  

  

  

  

  

  أولاً: التوصيات النظرية
  

يوصى الباحثون في مجال الإدارة بإجراء المزيد من الدراسات 
التي تربط بين إدارة المشاريع والأنشطة البيعية، لما لهذا الربط من  
أهمية في تطوير نماذج إدارية حديثة تتناسب مع طبيعة الأسواق  
التنافسية. تشجيع الدراسات المستقبلية على توسيع نطاق البحث 

أخرى، بما يسهم في تعميم نتائج الأبحاث ليشمل قطاعات خدمية 
المتعلقة بتطبيق أدوات إدارة المشاريع في المجالات غير التقليدية.  

العمل على تطوير أطر نظرية عربية تعالج موضوع إدارة 
المشاريع في الحملات البيعية، بما يتلاءم مع خصوصية البيئة  

  التنظيمية المحلية. 

  

  

  

  

  

  

  



 
  

  

  

  

  

  

  ثانيًا: التوصيات التطبيقية (النظرية) 
  

يوصى الشركات العاملة في قطاع الهوريكا بتبني منهجيات إدارة  
المشاريع في تخطيط وتنفيذ حملات المبيعات، والتعامل معها 
كمشاريع متكاملة ذات أهداف واضحة وجدول زمني محدد.  

ضرورة تدريب فرق المبيعات والتسويق على استخدام أدوات 
مؤشرات الأداء  إدارة المشاريع الأساسية، مثل مخططات جانت و

الرئيسية، لما لذلك من أثر في تحسين التنسيق ورفع كفاءة الأداء.  
تشجيع الإدارات العليا على دعم التحول نحو الأساليب الإدارية 

الحديثة بما يتماشى مع متطلبات السوق السعودي وتوجهات رؤية  
  .2030المملكة 

  

  

  

  

  

  

  



 
  

  

  

  

  

  

  

  

  

  

  حدود الدراسة ومقترحات الدراسات المستقبلية
    

  

  

  

  

  

  

  

  

  

  

  

  



 
  

  

  

  

  

  

  

اقتصرت هذه الدراسة على الجانب النظري، ولم تتناول الجانب التطبيقي أو 
الميداني، وهو ما يمثل أحد حدودها الرئيسة. كما ركزت الدراسة على قطاع  

الهوريكا في السوق السعودي، الأمر الذي قد يحد من إمكانية تعميم نتائجها على 
  قطاعات أو أسواق أخرى.

  

وفي ضوء ذلك، تقترح الدراسة إجراء بحوث مستقبلية تطبيقية تعتمد على جمع  
البيانات الميدانية من الشركات العاملة في قطاع الهوريكا، بهدف اختبار الفرضيات 

المطروحة والتحقق من العلاقة بين أدوات إدارة المشاريع وتنظيم حملات المبيعات.  
قبلية لتشمل مقارنة بين قطاعات مختلفة أو  كما يمكن توسيع نطاق الدراسات المست 

  أسواق إقليمية متنوعة. 
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