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 المستخلص

 

تقنيات إدارة المشاريع على فعالية إدارة المبيعات في قطاع الضيافة، مع التركيز على يهدف هذا البحث إلى تحليل أثر تطبيق 

منتجعات سيشيلز كمجال تطبيقي. تعُد إدارة المشاريع أداة حيوية لتحسين الأداء المؤسسي، حيث تسهم في تعزيز التخطيط 

 .كفاءة فرق المبيعات وتحقيق الأهداف البيعية الاستراتيجي، وإدارة الموارد، وتحليل الأداء والمراقبة، مما ينعكس على

موظف مبيعات في منتجعات سيشيلز بهدف  100اعتمدت الدراسة على المنهج الوصفي التحليلي، حيث تم توزيع استبيان على 
تقنيات  جمع البيانات المتعلقة بممارسات إدارة المشاريع وتأثيرها على أداء المبيعات. شملت محاور البحث قياس مدى تطبيق

 .إدارة المشاريع، وتأثيرها على رضا العملاء، بالإضافة إلى التحديات التي تواجه الفرق البيعية في تنفيذ هذه التقنيات

كشفت النتائج عن وجود علاقة إيجابية بين تطبيق تقنيات إدارة المشاريع وفعالية فرق المبيعات، حيث ساهمت هذه التقنيات 
وزيع المهام، وتحليل الأداء البيعي بشكل أكثر دقة. كما أشارت الدراسة إلى بعض العقبات التي تحد في تحسين تنظيم العمل، وت

 .من فاعلية التنفيذ، مثل نقص التدريب والدعم الإداري، وضعف التنسيق بين الإدارات المختلفة

إدارة المشاريع لموظفي المبيعات، وتوفير بناءً على هذه النتائج، أوصت الدراسة بضرورة تعزيز برامج التدريب على تقنيات 

 .دعم إداري أكبر لضمان تنفيذ فعال لهذه التقنيات، مما يسهم في رفع أداء المبيعات وزيادة رضا العملاء

 

 :الكلمات المفتاحية

العملاء، منتجعات إدارة المشاريع، إدارة المبيعات، التخطيط الاستراتيجي، إدارة الموارد، تحليل الأداء، قطاع الضيافة، رضا 
 .سيشيلز
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 مقدمة الدراسة 1.1

 

وفعالية. وقد تعد إدارة المشاريع من الأدوات الأساسية التي تعتمدها المؤسسات الحديثة لتحقيق أهدافها الاستراتيجية بكفاءة 

أصبحت تقنيات إدارة المشاريع عنصرًا حاسمًا في بيئة الأعمال الحالية، حيث توفر منهجيات منظمة تسهم في تحسين الأداء 
في هذا السياق، أصبح قطاع الضيافة، وخاصة منتجعات سيشيلز،  .(Turner, 2016) العام للمؤسسات وزيادة إنتاجيتها

 .تقنيات إدارة المشاريع بهدف تحسين عمليات المبيعات وتعزيز رضا العملاءبحاجة متزايدة إلى تطبيق 

تشهد بيئة الأعمال في قطاع الضيافة تحديات متزايدة تتمثل في المنافسة الشديدة، والتغيرات في تفضيلات العملاء، والحاجة 
فإن تطبيق تقنيات إدارة المشاريع مثل ومن هذا المنطلق،  .(Kerzner, 2017) المستمرة إلى الابتكار في تقديم الخدمات

التخطيط الاستراتيجي، وإدارة الموارد، وتحليل الأداء والمراقبة يمكن أن يوفر أدوات فعالة تساهم في تحسين أداء فرق 

 .المبيعات وزيادة كفاءتها

ربة العملاء وتحقيق رضاهم، وهو إن فعالية إدارة المبيعات لا تقتصر فقط على تحقيق الأهداف البيعية، بل تمتد إلى تعزيز تج
ويعتبر تطبيق تقنيات إدارة المشاريع وسيلة  .(PMI, 2020) ما يسهم بدوره في زيادة ولاء العملاء وتحسين سمعة المنشأة

رئيسية لضمان تحقيق هذا التكامل بين الأداء البيعي ورضا العملاء، حيث يساعد في تحسين توزيع المهام داخل الفرق البيعية، 

 ,.Andersen et al) تطوير استراتيجيات قائمة على البيانات، واتخاذ قرارات مدروسة قائمة على التحليل المستمر للأداءو

2019). 

من خلال هذا البحث، سيتم تقييم تأثير تطبيق تقنيات إدارة المشاريع على فعالية إدارة المبيعات في منتجعات سيشيلز، وذلك 

ه التقنيات وتأثيرها على تحقيق الأهداف البيعية ورفع مستوى رضا العملاء. لتحقيق ذلك، تم من خلال تحليل مدى تبني هذ
موظف يعملون في المبيعات بمنتجعات سيشيلز، حيث تم قياس مدى تطبيق تقنيات إدارة المشاريع  100توزيع استبيان على 

 .والتحديات التي تواجه تنفيذها

هم أعمق لدور تقنيات إدارة المشاريع في تحسين إدارة المبيعات، وتوفير توصيات عملية وتكمن أهمية هذه الدراسة في تقديم ف

 .يمكن أن تساعد المؤسسات في تعزيز أدائها من خلال تبني ممارسات إدارية أكثر كفاءة
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 مشكلة الدراسة 1.2

 

بتحقيق أهدافها البيعية وضمان رضا في ظل التنافس المتزايد في قطاع الضيافة، تواجه منتجعات سيشيلز تحديات متعلقة 
العملاء. على الرغم من التطور السريع في ممارسات إدارة المشاريع، إلا أن تطبيق تقنياتها في إدارة المبيعات لا يزال غير 

 .واضح من حيث الفاعلية والتأثير المباشر على الأداء البيعي

إدارة المبيعات دون الاستفادة الكاملة من تقنيات إدارة المشاريع مثل  تعتمد العديد من المؤسسات على استراتيجيات تقليدية في
التخطيط الاستراتيجي، وإدارة الموارد، وتحليل الأداء. هذا النقص قد يؤدي إلى عدم تحقيق الكفاءة المطلوبة في تنفيذ الخطط 

 .(Turner, 2016) البيعية، مما ينعكس سلباً على معدلات رضا العملاء واستدامة النجاح المؤسسي

تتمثل مشكلة الدراسة في أن هناك فجوة معرفية حول كيفية تأثير تطبيق تقنيات إدارة المشاريع على أداء فرق المبيعات في 
منتجعات سيشيلز، وما إذا كانت هذه التقنيات تساهم في تحقيق الأهداف البيعية بكفاءة أكبر. علاوة على ذلك، فإن التحديات 

 .(Kerzner, 2017) قص التدريب والدعم الإداري، قد تشكل عقبات أمام تبني هذه الأساليب بشكل فعالالمحتملة، مثل ن

بناءً على ذلك، تهدف هذه الدراسة إلى تقييم مدى تطبيق تقنيات إدارة المشاريع في إدارة المبيعات، وتحليل تأثيرها على كفاءة 

 .منتجعات سيشيلزالفرق البيعية، ومدى ارتباط ذلك برضا العملاء في 
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 أهداف الدراسة 1.3

 

تهدف هذه الدراسة إلى تقييم تأثير تطبيق تقنيات إدارة المشاريع على فعالية إدارة المبيعات في منتجعات سيشيلز، وذلك من 

 :خلال تحقيق الأهداف التالية

وتحديد الأدوات والتقنيات الأكثر تحليل مدى تبني تقنيات إدارة المشاريع في فرق المبيعات في منتجعات سيشيلز،  .1

يعد تطبيق هذه التقنيات أمرًا ضروريًا لضمان تحسين  .(Davis, 2017) استخدامًا وتأثيرًا في تحسين الأداء البيعي
مستويات الإنتاجية والارتقاء بجودة المخرجات، حيث تساهم في توجيه جهود فرق المبيعات بطريقة استراتيجية 

 .المخطط لها بكفاءة عاليةتضمن تحقيق الأهداف 

 تقييم تأثير التخطيط الاستراتيجي وإدارة الموارد على تحقيق الأهداف البيعية ورفع مستوى كفاءة فرق المبيعات .2
(Zwikael & Meredith, 2019).  يساهم التخطيط الاستراتيجي في تحسين التنبؤ بالمبيعات وتوزيع المهام

ل الفريق، مما يؤدي إلى رفع كفاءة عمليات البيع وتحقيق معدلات أداء أكثر بطريقة تتناسب مع قدرات الأفراد داخ

 .تميزًا

استكشاف العلاقة بين تطبيق تقنيات إدارة المشاريع ورضا العملاء، وذلك من خلال قياس مدى تأثير هذه التقنيات  .3
ث إلى أن تعزيز إدارة يشير البح .(Serrador & Pinto, 2015) على جودة الخدمة واستدامة علاقات العملاء

 .المشاريع يمكن أن يؤدي إلى تحسين تجربة العملاء من خلال تقديم خدمات أكثر تنظيمًا واستجابة لمتطلباتهم المتغيرة

تحليل التحديات التي تواجه فرق المبيعات في تطبيق تقنيات إدارة المشاريع، وتحديد العوامل التي قد تعيق تنفيذ هذه  .4
يشمل ذلك العقبات التنظيمية والتقنية التي يمكن أن تعيق تبني تقنيات  .(Crawford, 2018) الممارسات بكفاءة

 .إدارة المشاريع، بالإضافة إلى تحليل سبل التغلب على هذه التحديات من خلال استراتيجيات مناسبة

ارة المشاريع في إدارة تقديم توصيات عملية للمؤسسات الفندقية والمنتجعات السياحية لتعزيز استخدام تقنيات إد .5
المبيعات، مما يسهم في تحسين الأداء وتحقيق التنافسية في السوق. وتشمل هذه التوصيات تطوير برامج تدريبية، 

تحسين استخدام التكنولوجيا في عمليات البيع، وتعزيز التعاون بين الإدارات المختلفة لضمان تطبيق أكثر كفاءة 

 .(Nichols, 2021) لممارسات إدارة المشاريع
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 أهمية الدراسة 1.4

 

تمثل هذه الدراسة أهمية كبيرة على المستويين النظري والعملي، حيث تسلط الضوء على دور تقنيات إدارة المشاريع في 
ت تحسين أداء فرق المبيعات في قطاع الضيافة، وتحديدًا في منتجعات سيشيلز. يعد هذا الموضوع ذو أهمية خاصة نظرًا للتحديا

 Morris) التي تواجه المؤسسات السياحية في تحقيق أهدافها البيعية وسط بيئة تنافسية متزايدة ومتطلبات عملاء متطورة

& Pinto, 2020). 

من الناحية النظرية، تسهم هذه الدراسة في إثراء الأدبيات العلمية حول العلاقة بين إدارة المشاريع وإدارة المبيعات، حيث تقدم 
مقًا لكيفية تأثير استخدام منهجيات إدارة المشاريع على زيادة كفاءة فرق المبيعات، وتعزيز التخطيط الاستراتيجي، فهمًا متع

إضافة  .(Turner & Müller, 2017) وتحسين توزيع الموارد، مما يؤدي إلى رفع معدلات الأداء والربحية في المؤسسات

من خلال تقديم إطار تحليلي يدرس مدى فاعلية هذه التقنيات في بيئة الأعمال إلى ذلك، تساهم الدراسة في سد الفجوة البحثية 

 .السياحية

أما من الناحية العملية، فإن نتائج الدراسة توفر بيانات قيمة لمتخذي القرار ومديري المبيعات في قطاع الضيافة، حيث تساعدهم 

لبيعية. كما تقدم توصيات عملية لتطوير السياسات الداخلية على تبني أساليب أكثر تنظيمًا واستراتيجية لتحقيق أهدافهم ا
 Crawford) وتحسين التنسيق بين فرق العمل، مما يسهم في تحقيق تكامل أكبر بين التخطيط والتنفيذ في العمليات البيعية

et al., 2019). لخدمات المقدمة من علاوة على ذلك، يمكن أن تساعد هذه النتائج في تعزيز رضا العملاء وتحسين مستوى ا

 .(Meredith & Mantel, 2018) خلال تبني نهج يعتمد على البيانات والتحليل المستمر للأداء

وبالتالي، تبرز أهمية هذه الدراسة في قدرتها على توفير رؤى واضحة حول كيفية استغلال تقنيات إدارة المشاريع لتعزيز أداء 

 .قيق ميزة تنافسية في سوق الضيافة والسياحةالمبيعات، ورفع كفاءة العمل الجماعي، وتح
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 تساؤلات الدراسة 1.5

 

استنادًا إلى أهمية الدراسة وأهدافها، تسعى هذه الدراسة إلى الإجابة عن مجموعة من التساؤلات البحثية التي تساهم في 
سيشيلز. ومن خلال تحليل البيانات التي  توضيح العلاقة بين تطبيق تقنيات إدارة المشاريع وفعالية إدارة المبيعات في منتجعات

سيتم جمعها، سيتم التحقق من مدى تأثير هذه التقنيات على أداء فرق المبيعات وتحقيق الأهداف البيعية. تتمثل الأسئلة البحثية 

 :الرئيسية فيما يلي

 

اسة مدى تطبيق تقنيات إلى أي مدى يتم تبني تقنيات إدارة المشاريع في فرق المبيعات بمنتجعات سيشيلز؟ إن در .1
إدارة المشاريع في قطاع المبيعات بمنتجعات سيشيلز تعد أمرًا ضرورياً لفهم مدى انتشار هذه التقنيات واستخدامها 
في بيئة عمل تنافسية تتطلب تكيفًا مستمرًا مع التطورات الحديثة. وتكمن أهمية هذا التساؤل في تحديد مدى وعي 

وأثرها على تحسين أداء المبيعات ورفع كفاءة فرق العمل. فالتطبيق الفعاّل لهذه التقنيات فرق المبيعات بهذه الأدوات 

 .يمكن أن يسهم في تحسين الإنتاجية وتقليل الفجوات بين الخطط الاستراتيجية والتنفيذ العملي على أرض الواقع

ة الموارد، على تحقيق الأهداف البيعية ما هو تأثير تطبيق تقنيات إدارة المشاريع، مثل التخطيط الاستراتيجي وإدار .2
وزيادة كفاءة فرق المبيعات؟ يعتبر التخطيط الاستراتيجي وإدارة الموارد عنصرين أساسيين في تحقيق النجاح البيعي. 

فالتخطيط الجيد يساعد على وضع أهداف واضحة يمكن قياسها، بينما تسهم الإدارة الفعالة للموارد البشرية والمالية 
يذ الاستراتيجيات المحددة بدقة. يهدف هذا التساؤل إلى قياس مدى تأثير هذه العوامل على تحقيق أهداف في تنف

المبيعات، ومدى قدرة الفرق البيعية على التكيف مع التغيرات في السوق من خلال استراتيجيات مرنة وقابلة للتنفيذ. 

 .سين العمليات البيعية وزيادة إنتاجية فرق المبيعاتكما أنه يساعد على استكشاف الأساليب الأكثر فاعلية في تح

كيف تؤثر ممارسات إدارة المشاريع على مستوى رضا العملاء؟ يعُد رضا العملاء أحد الأهداف الرئيسية لأي مؤسسة  .3
تسعى لتحقيق الاستدامة في سوق تنافسي. يهدف هذا التساؤل إلى فهم العلاقة بين تطبيق تقنيات إدارة المشاريع 

تحسين تجربة العملاء، حيث أن تحسين الكفاءة الداخلية لإدارة المبيعات من خلال تقنيات متطورة يسهم في تقديم و

خدمات أكثر دقة وتلبية احتياجات العملاء بفعالية أكبر. كما يسعى إلى استكشاف مدى تأثير تطبيق هذه الممارسات 
العملاء، مما قد يعزز الولاء للعلامة التجارية وزيادة معدلات  على جودة الخدمات المقدمة وسرعة الاستجابة لمتطلبات

 .الاحتفاظ بالعملاء

ما هي أبرز التحديات التي تواجه فرق المبيعات عند تطبيق تقنيات إدارة المشاريع؟ في أي عملية تحول نحو تبني  .4
لتقنيات. يسعى هذا التساؤل إلى منهجيات جديدة، تبرز مجموعة من التحديات التي قد تعيق التطبيق الفعّال لهذه ا

تحليل العوائق التي قد تواجه فرق المبيعات أثناء تطبيق تقنيات إدارة المشاريع، مثل مقاومة التغيير، نقص التدريب، 
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غياب الدعم الإداري، أو تحديات متعلقة بالبنية التحتية والتكنولوجيا المستخدمة. يهدف أيضًا إلى اقتراح حلول ممكنة 

 .المؤسسات على التغلب على هذه التحديات، مما يسهل تنفيذ استراتيجيات إدارة المشاريع بكفاءة ونجاح لمساعدة

ما هي الاستراتيجيات والتوصيات الفعالة لتعزيز استخدام تقنيات إدارة المشاريع في إدارة المبيعات؟ بناءً على نتائج  .5
بنية على الأدلة العلمية لتعزيز تطبيق تقنيات إدارة المشاريع الدراسة، يسعى هذا التساؤل إلى تقديم توصيات عملية وم

في إدارة المبيعات. يتناول هذا التساؤل استراتيجيات ممكنة مثل تطوير برامج تدريبية متخصصة، تعزيز التعاون بين 

مستوى الكفاءة  الإدارات المختلفة، تبني التكنولوجيا الحديثة في عمليات البيع، وتحسين هيكلة فرق المبيعات لرفع
التشغيلية. كما يهدف إلى اقتراح منهجيات تمكن الشركات من تعزيز القدرة التنافسية وضمان تحقيق أقصى استفادة 

 .من تطبيقات إدارة المشاريع في المبيعات
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 فرضيات الدراسة 1.6

 

إدارة المبيعات في منتجعات سيشيلز، تم بناء مجموعة بهدف التحقق من العلاقة بين تطبيق تقنيات إدارة المشاريع وفعالية 
من الفرضيات البحثية التي تستند إلى الأدبيات السابقة وتحليل العوامل المؤثرة في هذا المجال. تهدف هذه الفرضيات إلى 

تية، وتعزيز رضا اختبار مدى تأثير تطبيق ممارسات إدارة المشاريع على تحسين الأداء البيعي، ورفع كفاءة الفرق المبيعا

 .العملاء، بالإضافة إلى استكشاف التحديات التي قد تعيق تطبيق هذه الممارسات بفعالية

 :الفرضية الرئيسية الأولى

 .توجد علاقة إيجابية ذات دلالة إحصائية بين تطبيق تقنيات إدارة المشاريع وتحقيق الأهداف البيعية في منتجعات سيشيلز

لافتراض بأن تطبيق تقنيات إدارة المشاريع، مثل التخطيط الاستراتيجي وإدارة الموارد وتحليل الأداء، تعتمد هذه الفرضية على ا
يؤدي إلى تحسين آليات العمل داخل فرق المبيعات، مما يسهم في تحقيق الأهداف البيعية بشكل أكثر كفاءة وفعالية. يشمل ذلك 

 .يادة القدرة على التكيف مع التغيرات السوقيةتحسين توزيع المهام، تقليل الأخطاء التشغيلية، وز

 :الفرضية الفرعية الأولى

 .يؤثر التخطيط الاستراتيجي بشكل إيجابي على كفاءة فرق المبيعات في منتجعات سيشيلز

يعُد التخطيط الاستراتيجي أحد العناصر الأساسية في إدارة المشاريع، حيث يساعد على وضع أهداف واضحة، وتحديد الخطط 

اللازمة لتحقيق هذه الأهداف، ومتابعة تنفيذها بدقة. تفترض هذه الفرضية أن اعتماد فرق المبيعات على التخطيط الاستراتيجي 

 .يسهم في تحسين تنظيم العمل، وزيادة الإنتاجية، وتقليل العشوائية في تنفيذ العمليات البيعية

 :الفرضية الفرعية الثانية

 .إلى تحسين أداء فرق المبيعات وتحقيق نتائج بيعية أعلىتؤدي إدارة الموارد الفعالة 

إدارة الموارد تشمل توزيع القوى البشرية، والاستفادة المثلى من الأدوات والتكنولوجيا، والتأكد من توفر التمويل الكافي لدعم 
وى الأداء داخل فرق المبيعات، الأنشطة البيعية. تفترض هذه الفرضية أن الاستخدام الأمثل لهذه الموارد يؤدي إلى رفع مست

 .وتحقيق الأهداف البيعية بكفاءة أكبر

 :الفرضية الفرعية الثالثة

 .يساهم تحليل الأداء والمراقبة المستمرة في تحسين جودة المبيعات وزيادة ولاء العملاء
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إمكانية اتخاذ قرارات تصحيحية  التحليل المستمر للأداء يساعد في اكتشاف نقاط القوة والضعف داخل فرق المبيعات، مما يتيح
قائمة على البيانات الفعلية. تهدف هذه الفرضية إلى اختبار مدى تأثير هذه الممارسات على تحسين جودة الخدمة البيعية، 

 .وزيادة رضا العملاء، وتعزيز ولائهم للمؤسسة

 :الفرضية الرئيسية الثانية

 .المشاريع في المبيعات داخل منتجعات سيشيلز توجد تحديات تؤثر على فعالية تطبيق تقنيات إدارة

على الرغم من الفوائد المتوقعة من تطبيق تقنيات إدارة المشاريع، إلا أن هناك تحديات قد تعيق التنفيذ الفعاّل لهذه الممارسات. 
نسيق بين الإدارات تشمل هذه التحديات مقاومة التغيير داخل فرق المبيعات، نقص التدريب على الأدوات الحديثة، ضعف الت

 .المختلفة، وعدم توفر الموارد الكافية لدعم التحول نحو إدارة المشاريع

 :الفرضية الفرعية الرابعة

 .يشكل نقص التدريب على تقنيات إدارة المشاريع عائقًا أمام تحسين الأداء البيعي

يحد من قدرتهم على استخدامها بفعالية، مما  تفترض هذه الفرضية أن عدم تدريب فرق المبيعات على تقنيات إدارة المشاريع

 .يؤثر سلباً على الأداء العام

 :الفرضية الفرعية الخامسة

 .يؤدي غياب الدعم الإداري إلى تقليل فاعلية تطبيق ممارسات إدارة المشاريع في المبيعات

هذه الفرضية إلى قياس مدى تأثير ضعف الدعم الإداري يعتبر عاملاً أساسيًا في نجاح أي عملية تغيير داخل المؤسسة. تهدف 

 .التوجيه الإداري في تطبيق تقنيات إدارة المشاريع داخل فرق المبيعات

 :الفرضية الفرعية السادسة

 .يؤثر ضعف التنسيق بين الإدارات المختلفة على نجاح استراتيجيات المبيعات المعتمدة على إدارة المشاريع

التعاون والتنسيق بين مختلف الأقسام، فإن ضعف هذا التنسيق قد يؤثر سلباً على تنفيذ بما أن إدارة المشاريع تعتمد على 

 .الاستراتيجيات البيعية بكفاءة

بناءً على هذه الفرضيات، سيتم إجراء التحليل الإحصائي لقياس مدى صحة هذه الفرضيات والتأكد من مدى تأثير تطبيق تقنيات 
عات، مما يساعد في تقديم توصيات عملية لتحسين فعالية هذه الممارسات في قطاع الضيافة إدارة المشاريع على أداء فرق المبي

 .في سيشيلز
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 حدود الدراسة 1.7

 

تحدد هذه الدراسة نطاق البحث من حيث المجال الجغرافي، الزمني، البشري، والمنهجي لضمان دقة وموضوعية النتائج 

 .فهم مدى تعميم النتائج وتطبيقها في بيئات أخرى مشابهةالمستخلصة. ومن خلال تحديد هذه الحدود، يمكن 

 :الحدود الجغرافية

تقتصر هذه الدراسة على منتجع سيشيل في جدة، حيث سيتم تحليل أثر تطبيق تقنيات إدارة المشاريع على إدارة المبيعات داخل 
امل يقدم خدمات راقية تتطلب تنظيمًا عاليًا في هذا المنتجع تحديدًا. تم اختيار هذا المنتجع نظرًا لأهميته كمرفق سياحي متك

إدارة عملياته المختلفة، بما في ذلك إدارة المبيعات. يعد هذا المكان بيئة مناسبة لدراسة مدى تأثير ممارسات إدارة المشاريع 

 .على تحقيق الأهداف البيعية، وتحسين أداء فرق المبيعات، ورفع مستوى رضا العملاء

 :الحدود الزمنية

، حيث تم جمع البيانات الميدانية خلال هذه 2024إلى ديسمبر  2024تم إجراء هذه الدراسة خلال الفترة الممتدة من يناير 
الفترة وتحليلها لاستخلاص النتائج ذات العلاقة بتطبيق تقنيات إدارة المشاريع في إدارة المبيعات. هذا التحديد الزمني يضمن 

 .هات والممارسات في قطاع الضيافة في جدةأن البيانات تعكس أحدث الاتجا

 :الحدود البشرية

تركز هذه الدراسة على موظفي المبيعات والإدارة في منتجع سيشيل في جدة، حيث يشمل مجتمع الدراسة الأفراد المسؤولين 
ا لدورها الأساسي في تحقيق عن تنفيذ استراتيجيات البيع، والتخطيط البيعي، وإدارة علاقات العملاء. تم اختيار هذه الفئة نظرً 

 .أهداف المبيعات وتأثرها المباشر بتطبيق تقنيات إدارة المشاريع

 :الحدود المنهجية

تعتمد هذه الدراسة على المنهج الوصفي التحليلي، حيث يتم جمع البيانات من خلال استبيانات توزع على موظفي المبيعات، 
ن في المنتجع للحصول على رؤية شاملة حول مدى تطبيق تقنيات إدارة المشاريع بالإضافة إلى إجراء مقابلات مع بعض الإداريي

والتحديات التي يواجهونها. سيتم تحليل البيانات باستخدام الأساليب الإحصائية المناسبة لاختبار الفرضيات وتفسير العلاقة 

 .بين إدارة المشاريع وفعالية إدارة المبيعات

سعى الدراسة إلى تحقيق فهم دقيق لكيفية تأثير ممارسات إدارة المشاريع على الأداء البيعي في من خلال تحديد هذه الحدود، ت

 .منتجع سيشيل في جدة، مما يسهم في تقديم توصيات عملية قابلة للتنفيذ لتحسين أداء المبيعات في بيئات مماثلة
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 منهجية الدراسة 1.8

 

اسة تأثير تطبيق تقنيات إدارة المشاريع على فعالية إدارة المبيعات في تتبع هذه الدراسة المنهج الوصفي التحليلي بهدف در
يعتمد هذا المنهج على جمع البيانات وتحليلها لتفسير العلاقات بين المتغيرات المختلفة، وتقديم توصيات  .منتجع سيشيل في جدة

 .قائمة على الأدلة العملية المستخلصة من البيانات الميدانية

 حث والمنهج المستخدمأولًا: نوع الب

يعتمد البحث على المنهج الوصفي التحليلي، الذي يعد من أكثر المناهج استخدامًا في الدراسات الإدارية، حيث يسمح بوصف 
الظاهرة محل الدراسة وتحليل تأثير العوامل المختلفة عليها. من خلال هذا المنهج، سيتم دراسة مدى تطبيق تقنيات إدارة 

 .فرق المبيعات في المنتجع، وتحليل تأثير ذلك على تحقيق الأهداف البيعية ورفع مستوى الأداء العامالمشاريع داخل 

 ثانيًا: مجتمع الدراسة وعينتها

يتكون مجتمع الدراسة من جميع موظفي المبيعات في منتجع سيشيل في جدة، بما في ذلك المشرفين ومديري المبيعات 

ستراتيجيات البيعية داخل المنشأة. نظرًا لحجم المجتمع، تم استخدام أسلوب العينة العشوائية والموظفين المسؤولين عن تنفيذ الا
موظف مبيعات لضمان تمثيل متوازن لمختلف  100البسيطة لاختيار المشاركين في الدراسة، حيث تم توزيع الاستبيان على 

 .الفئات الوظيفية في إدارة المبيعات

 ثالثاً: أداة الدراسة

جمع البيانات باستخدام استبيان مغلق صُمم لقياس مدى تطبيق تقنيات إدارة المشاريع داخل إدارة المبيعات، وتأثير ذلك تم 

 :على تحقيق الأهداف البيعية. يتكون الاستبيان من عدة محاور رئيسية تشمل

 .الوظيفيتشمل بيانات حول الجنس، العمر، الخبرة العملية، والدور  :المعلومات الديموغرافية .1

يتم قياس مستوى تطبيق ممارسات التخطيط الاستراتيجي، وإدارة الموارد، وتحليل  :مدى تبني تقنيات إدارة المشاريع .2

 .الأداء

يشمل أسئلة حول مدى تحسين هذه التقنيات لإنتاجية فرق المبيعات  :تأثير تقنيات إدارة المشاريع على الأداء البيعي .3

 .وتحقيق الأهداف

يهدف هذا القسم إلى تحديد العقبات التي قد تعيق تبني تقنيات إدارة المشاريع  :تي تواجه تنفيذ هذه التقنياتالتحديات ال .4

 .في المنتجع
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يقيس هذا القسم مدى تأثير ممارسات إدارة المشاريع على جودة الخدمات البيعية ورضا  :مستوى رضا العملاء .5

 .العملاء

 رابعاً: مقياس الدراسة

مقياس ليكرت الخماسي لقياس آراء المشاركين حول مدى تطبيق وتأثير تقنيات إدارة المشاريع، حيث تم ترتيب تم استخدام 

 .موافق بشدة، مما يسمح بتحليل دقيق للاتجاهات العامة في البيانات المستخلصة (5) غير موافق بشدة إلى (1) الإجابات من

 خامسًا: الأساليب الإحصائية المستخدمة

 :، حيث تم استخدامSPSSالبيانات باستخدام الأساليب الإحصائية الوصفية والاستدلالية من خلال برنامج تم تحليل 

 التكرارات والنسب المئوية لوصف خصائص العينة. 

 المتوسطات الحسابية والانحرافات المعيارية لتحديد مدى انتشار البيانات حول القيم المتوسطة. 

 تحليل العلاقة بين المتغيرات المختلفة، والتأكد من مدى تأثير تقنيات إدارة المشاريع اختبارات الارتباط والانحدار ل

 .على الأداء البيعي

 اختبار تحليل التباين (ANOVA)  لدراسة الفروق بين الفئات الوظيفية المختلفة فيما يتعلق بتطبيق تقنيات إدارة

 .المشاريع

 سادسًا: أخلاقيات البحث

ير الأخلاقية أثناء تنفيذ البحث، حيث تم التأكيد على سرية بيانات المشاركين، وعدم استخدامها لأي أغراض تم اتباع جميع المعاي
خارج نطاق البحث الأكاديمي. كما تم إعطاء المشاركين الحرية الكاملة في الموافقة على المشاركة، دون أي ضغوط مباشرة 

 .أو غير مباشرة

سة إلى تقديم تحليل متكامل حول العلاقة بين تقنيات إدارة المشاريع وفعالية إدارة المبيعات، من خلال هذه المنهجية، تهدف الدرا

 .مما يمكن المؤسسات السياحية الأخرى من الاستفادة من النتائج والتوصيات لتحسين أداء فرق المبيعات في بيئات مماثلة

 

 هيكلة الدراسة 1.9

 

حيث يهدف كل فصل إلى تغطية جانب معين من البحث بطريقة تسلسلية  تم تنظيم هذه الدراسة في خمسة فصول مترابطة،
فيما يلي  .ومنهجية تتيح للقارئ فهم العلاقة بين تقنيات إدارة المشاريع وفعالية إدارة المبيعات في منتجع سيشيل في جدة

 :عرض تفصيلي لمحتوى كل فصل
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 الفصل الأول: الإطار العام للدراسة

شاملة للدراسة، حيث يتم عرض خلفية الموضوع، وأهمية البحث، ومشكلته الرئيسية، بالإضافة إلى  يتناول هذا الفصل مقدمة
تحديد الأهداف والتساؤلات البحثية والفرضيات المقترحة. كما يوضح هذا الفصل حدود الدراسة من حيث النطاق الجغرافي، 

 .لبحثالزمني، والبشري، بالإضافة إلى تحديد المنهجية المستخدمة في ا

 الفصل الثاني: الإطار النظري والدراسات السابقة

يهدف هذا الفصل إلى تقديم استعراض شامل للأدبيات العلمية المتعلقة بإدارة المشاريع وتأثيرها على إدارة المبيعات. يتم 
الضوء على كيفية تطبيق استعراض المفاهيم الأساسية، مثل التخطيط الاستراتيجي، إدارة الموارد، وتحليل الأداء، مع تسليط 

هذه المفاهيم في بيئات العمل السياحية والفندقية. بالإضافة إلى ذلك، يتم استعراض الدراسات السابقة التي تناولت العلاقة بين 

 .إدارة المشاريع وفعالية فرق المبيعات، مما يوفر قاعدة نظرية قوية لدعم التحليل الميداني

 الفصل الثالث: منهجية البحث

ناول هذا الفصل المنهجية المستخدمة في الدراسة، حيث يتم تحديد نوع البحث والمنهج التحليلي المستخدم، بالإضافة إلى يت
وصف مجتمع الدراسة وعينتها، وطريقة جمع البيانات من خلال الاستبيان. كما يتم تفصيل الأساليب الإحصائية المستخدمة 

 .وابط الأخلاقية المتبعة لضمان دقة النتائج وموضوعيتهافي تحليل البيانات، مع التأكيد على الض

 الفصل الرابع: تحليل البيانات ونتائج الدراسة

في هذا الفصل، يتم عرض نتائج تحليل البيانات التي تم جمعها من المشاركين، حيث يتم تقديم تحليل إحصائي للردود، ومناقشة 
علاقة بين متغيرات الدراسة، مثل تأثير تقنيات إدارة المشاريع على مدى صحة الفرضيات المطروحة. كما يتم استعراض ال

 .الأداء البيعي ورضا العملاء، مع تقديم رسوم بيانية وجداول تحليلية تدعم النتائج

 الفصل الخامس: المناقشة والتوصيات

يتم ربطها بالأدبيات السابقة وتفسير يختتم البحث بهذا الفصل الذي يتضمن مناقشة شاملة للنتائج التي تم التوصل إليها، حيث 

مدى توافقها مع الدراسات العلمية في المجال. كما يتضمن الفصل توصيات عملية تستهدف تحسين تطبيق تقنيات إدارة 

 .المشاريع في قطاع المبيعات، بالإضافة إلى اقتراح مجالات بحث مستقبلية يمكن أن تساهم في تطوير هذا المجال بشكل أعمق

ل هذه الهيكلة، تهدف الدراسة إلى تقديم تحليل متكامل حول دور إدارة المشاريع في تحسين أداء المبيعات، مما يوفر من خلا

 .إطارًا علمياً وعملياً يمكن أن تستفيد منه المؤسسات العاملة في قطاع الضيافة والسياحة
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 الفصل الثاني: الإطار النظري
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 إدارة المشاريع وتأثيرها في المبيعاتمفهوم  2.1

 

تعُد إدارة المشاريع عنصرًا جوهرياً في تحسين الأداء المؤسسي، حيث تساهم في تعزيز الفعالية التشغيلية وتحقيق الأهداف 
رات ، فإن إدارة المشاريع هي "تطبيق المعرفة والمها(PMI) الاستراتيجية للمؤسسات. وفقاً لتعريف معهد إدارة المشاريع

إلى أن  Schwalbe (2019) ويشير .(PMI, 2021) "والأدوات والأساليب على أنشطة المشروع لتحقيق متطلباته بنجاح

نجاح أي مشروع يعتمد على مدى كفاءة التخطيط والتنفيذ والمراقبة المستمرة، وهي عناصر أساسية في إدارة المشاريع التي 

 .تعزز الإنتاجية وتحسن العمليات التنظيمية

 أهمية إدارة المشاريع في تحسين أداء المبيعات

تشكل إدارة المشاريع أداة أساسية في تحسين أداء فرق المبيعات من خلال تحديد الأهداف الاستراتيجية، ووضع خطط تفصيلية 
أن  Pinto & Slevin (2019) لتحقيقها، مما يؤدي إلى تحسين الكفاءة وتقليل الأخطاء التشغيلية. توضح دراسة أجراها

الشركات التي تعتمد على تقنيات إدارة المشاريع في إدارة المبيعات تحقق معدلات نجاح أعلى مقارنة بالشركات التي تعتمد 

 .على الأساليب التقليدية

أن تطبيق ممارسات إدارة المشاريع في المبيعات يمكن أن  Rad & Levin (2020) إضافةً إلى ذلك، تظُهر دراسة حديثة لـ

م في تحسين رضا العملاء من خلال تقديم خدمات أكثر تنظيمًا واستجابة أسرع لاحتياجات العملاء. فعندما يتم تنفيذ خطط يساه
المبيعات بشكل منهجي ومدروس، فإن فرق المبيعات تكون قادرة على تحقيق أهدافها بكفاءة أعلى، مما يؤدي إلى تحسين 

 .تجربة العملاء وتعزيز ولائهم

 الموارد وتأثيرها على فرق المبيعاتإدارة 

إدارة الموارد هي إحدى الركائز الأساسية في إدارة المشاريع الناجحة، حيث تسهم في تحسين توزيع المهام بين فرق المبيعات 
تحسين إلى أن الإدارة الفعالة للموارد تؤدي إلى  Besner & Hobbs (2021) وتعظيم الاستفادة من الإمكانيات المتاحة. يشُير

 .% من خلال تقليل تعارض المهام وزيادة التركيز على الأنشطة ذات الأولوية35أداء فرق المبيعات بنسبة تصل إلى 

أن الإدارة الفعالة للموارد داخل فرق المبيعات تحُسنّ من قدرتهم على التعامل  Söderlund (2021) كما تؤكد دراسة أجراها

موظفين والموارد المالية والتكنولوجية بشكل مدروس، مما يؤدي إلى تحسين مع تحديات السوق، حيث يتم تخصيص ال

 .مستويات الأداء وزيادة معدلات الإغلاق الناجح للصفقات

 تحليل الأداء ودوره في تحسين المبيعات

حسين المستمر. تحليل الأداء هو جزء أساسي من إدارة المشاريع، حيث يساعد المؤسسات على تقييم نتائجها وتحديد الفرص للت
، فإن الشركات التي تعتمد على أدوات تحليل الأداء القائم على إدارة المشاريع تحقق تحسناً Atkinson (2019) وفقًا لدراسة

 .% في نتائج مبيعاتها بفضل القدرة على قياس الأداء بدقة واتخاذ قرارات مبنية على البيانات20بنسبة 
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 (KPIs) إلى أن استخدام أدوات مثل مؤشرات الأداء الرئيسية Dvir, Raz & Shenhar (2020) وتشُير دراسة أجراها

 .يتيح لفرق المبيعات مراقبة تقدمهم في تحقيق الأهداف، مما يمكنهم من تعديل استراتيجياتهم عند الحاجة وتحقيق نتائج أفضل

 التحديات التي تواجه تطبيق إدارة المشاريع في المبيعات

د العديدة التي توفرها إدارة المشاريع، إلا أن هناك تحديات تواجه المؤسسات عند تطبيقها في إدارة على الرغم من الفوائ

المبيعات. تشمل هذه التحديات مقاومة التغيير داخل الفرق البيعية، ونقص المعرفة بتقنيات إدارة المشاريع، وصعوبة دمج 

 .(Andersen & Jessen, 2020) الأساليب الحديثة مع الأنظمة التقليدية

تطوير برامج تدريبية تستهدف فرق المبيعات لتمكينهم من الاستفادة  Schwalbe (2019) ولتجاوز هذه التحديات، يقترح

المثلى من أدوات إدارة المشاريع. كما يوُصى بتبني ثقافة التغيير داخل المؤسسات، مما يسهم في تعزيز قابلية الفرق لاعتماد 

 .فعاليتها التشغيليةتقنيات جديدة تعزز من 

إدارة المشاريع تعُد أداة حيوية في تعزيز كفاءة المبيعات وتحقيق الأهداف الاستراتيجية للمؤسسات. من خلال تطبيق أفضل 
الممارسات في التخطيط، وإدارة الموارد، وتحليل الأداء، يمكن للمؤسسات تحسين عملياتها البيعية وزيادة ولاء العملاء. ورغم 

المحتملة، إلا أن اتباع استراتيجيات إدارة المشاريع بشكل فعال يمكن أن يوفر ميزة تنافسية كبيرة في الأسواق  التحديات

 .الديناميكية والمتغيرة

 

 

 

 تقنيات إدارة المشاريع المستخدمة في إدارة المبيعات 2.2

 

كفاءتها، حيث توفر الأدوات والأساليب التي  تلعب تقنيات إدارة المشاريع دورًا حاسمًا في تحسين عمليات المبيعات وزيادة

، فإن Besner & Hobbs (2021) تساعد في التخطيط والتنفيذ والمراقبة الفعالة للأنشطة البيعية. وفقًا لدراسة أجراها
يؤدي إلى استخدام تقنيات إدارة المشاريع في المبيعات يسهم في تحقيق توازن بين متطلبات العملاء والأهداف البيعية، مما 

 .تحسين معدلات الإغلاق وزيادة رضا العملاء

 التخطيط الاستراتيجي وإدارة المهام

 Schwalbe (2019) يعُد التخطيط الاستراتيجي أحد أهم تقنيات إدارة المشاريع التي تساهم في نجاح عمليات المبيعات. يوضح

وتصميم استراتيجيات مناسبة لتحقيقها، بالإضافة إلى  أن التخطيط الاستراتيجي يتيح لفرق المبيعات تحديد أهداف واضحة،
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 (Gantt Charts) وضع معايير تقييم الأداء لضمان تحقيق الأهداف المرجوة. كما أن استخدام أدوات مثل مخططات جانت

 .يساعد في تنظيم جدول المبيعات وتوزيع المهام بفعالية

 إدارة الموارد البشرية والتكنولوجية

إلى أن الإدارة الفعالة للموارد البشرية تلعب دورًا حيويًا في تحسين  Andersen & Jessen (2020) اهاتشير دراسة أجر

أداء فرق المبيعات، حيث تمكن المؤسسات من تخصيص الموارد البشرية بطريقة تتناسب مع متطلبات السوق. بالإضافة إلى 
أن يعزز من قدرة فرق المبيعات على  (CRM) علاقات العملاء ذلك، يمكن لاستخدام الأدوات التكنولوجية مثل أنظمة إدارة

 .تتبع تقدمهم وتحليل بيانات العملاء بشكل دقيق، مما يسهم في تحسين الأداء العام وزيادة نسبة المبيعات الناجحة

 إدارة المخاطر في عمليات المبيعات

يل التحديات التي قد تواجه فرق المبيعات أثناء تنفيذ إدارة المخاطر تعُد تقنية أساسية في إدارة المشاريع تساهم في تقل

، فإن تطبيق ممارسات إدارة المخاطر مثل تحليل السيناريوهات Rad & Levin (2020) استراتيجياتهم. وفقًا لدراسة أجراها
ر العمليات البيعية المحتملة والاستعداد للمخاطر المتوقعة يمكن أن يساعد في تفادي المشاكل قبل حدوثها، مما يضمن استقرا

 .وزيادة فاعلية استراتيجيات التسويق

 تحليل الأداء واتخاذ القرارات المستندة إلى البيانات

تعُد مراقبة وتحليل الأداء من أهم التقنيات المستخدمة في إدارة المشاريع، حيث توفر رؤى دقيقة حول مدى نجاح الاستراتيجيات 
يتيح لفرق المبيعات قياس مدى تقدمهم  (KPIs) ستخدام مؤشرات الأداء الرئيسيةأن ا Atkinson (2019) البيعية. يوضح

في تحقيق الأهداف، وتحديد المجالات التي تحتاج إلى تحسين. كما أن التحليل المستمر للبيانات يساعد في اتخاذ قرارات تعتمد 

 .على معلومات دقيقة، مما يسهم في تحسين الأداء البيعي على المدى الطويل

 أتمتة العمليات البيعية وتحسين الكفاءة التشغيلية

مع التقدم التكنولوجي، أصبحت أتمتة العمليات البيعية من أبرز التقنيات التي تساهم في تحسين الإنتاجية وتقليل الأخطاء 
ء الاصطناعي ، فإن استخدام الأدوات الرقمية مثل الذكاDvir, Raz & Shenhar (2020) البشرية. وفقاً لدراسة أجراها

والتحليلات التنبؤية يساعد في تحسين دقة التوقعات البيعية وتحديد الفرص التجارية الواعدة، مما يؤدي إلى تحقيق مستويات 

 .أداء أعلى في السوق

ل من خلال تطبيق تقنيات إدارة المشاريع في عمليات المبيعات، يمكن للمؤسسات تحقيق تحسينات ملحوظة في الإنتاجية، وتقلي

المخاطر، وتعزيز رضا العملاء. إن دمج أدوات التخطيط الاستراتيجي، وإدارة الموارد، وتحليل الأداء، وأتمتة العمليات البيعية 

 .يعُد نهجًا استراتيجياً يضمن استدامة النجاح في بيئة الأعمال التنافسية
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 دور التخطيط الاستراتيجي في تحسين المبيعات 2.3

 

الاستراتيجي من أهم الأدوات التي تعتمد عليها المؤسسات الحديثة لتحقيق الأهداف البيعية وزيادة كفاءة العمليات. يعُد التخطيط 
ويعُرّف التخطيط الاستراتيجي على أنه عملية تحديد الأهداف طويلة المدى ووضع السياسات والاستراتيجيات التي تضمن 

ويعُتبر هذا النهج ضرورياً في بيئة الأعمال التنافسية، حيث يساعد  .(Johnson & Scholes, 2021) تحقيقها بفعالية

 .المؤسسات على استباق التغيرات السوقية وتكييف عملياتها وفقاً للمتغيرات الاقتصادية والتكنولوجية

 أهمية التخطيط الاستراتيجي في إدارة المبيعات

ن خلال تحديد الأهداف البيعية بشكل واضح، وتطوير استراتيجيات يساهم التخطيط الاستراتيجي في تحسين أداء فرق المبيعات م
 Kaplan & Norton ووفقاً لدراسة أجراها .(Porter, 2020) تسويقية فعالة، بالإضافة إلى تحسين تخصيص الموارد

% مقارنة 25سبة ، فإن الشركات التي تعتمد على التخطيط الاستراتيجي في إدارة مبيعاتها تحقق معدلات نمو أعلى بن(2019)

 .بتلك التي تعتمد على أساليب تقليدية

كما يسُاعد التخطيط الاستراتيجي على تحسين الاستجابة لاحتياجات العملاء من خلال تبني استراتيجيات مرنة تتكيف مع 
بيعية إلى أن المؤسسات التي تضع خططًا  Ansoff (2019) وتشير دراسة أجراها .(Mintzberg, 2020) متغيرات السوق

 .طويلة الأجل تتمكن من تحقيق رضا العملاء بشكل أفضل من خلال تحسين تجربة الشراء وتقديم عروض أكثر تنافسية

 تحليل السوق ووضع الاستراتيجيات البيعية

ديد يعُد تحليل السوق جزءًا أساسيًا من عملية التخطيط الاستراتيجي، حيث يمكّن المؤسسات من فهم اتجاهات المستهلكين وتح
، تستطيع فرق المبيعات PESTEL وتحليل SWOT فعند استخدام أدوات مثل تحليل .(Drucker, 2021) الفرص المتاحة

 .تحديد نقاط القوة والضعف داخل المؤسسة، واستغلال الفرص الخارجية، والتعامل مع التهديدات المحتملة

ى تحليل دقيق للسوق يساهم في تحسين كفاءة فرق أن استخدام استراتيجيات بيعية قائمة عل Barney (2020) ويوضح
المبيعات وزيادة معدل الإغلاق الناجح للصفقات، حيث أن التخطيط الجيد يتيح للشركات تركيز جهودها على العملاء ذوي القيمة 

 .العالية

 إدارة الموارد وتحسين الأداء البيعي

داخل فرق المبيعات، سواء من حيث تخصيص القوى البشرية أو يسُاعد التخطيط الاستراتيجي على تحسين إدارة الموارد 

، Pearce & Robinson (2021) فوفقًا لدراسة أجراها .(Hrebiniak, 2019) تحسين استغلال الميزانيات التسويقية
% 30 فإن الشركات التي تعتمد على خطط استراتيجية مدروسة تتمكن من تحقيق تحسين في كفاءة المبيعات بنسبة تصل إلى

 .مقارنة بتلك التي تعمل بدون استراتيجيات واضحة
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كما أن وضع استراتيجيات قائمة على البيانات والتحليل الإحصائي يساعد في تحسين دقة التوقعات البيعية وتوجيه الجهود 
يات مرنة تتكيف وتشُير الدراسات إلى أن المؤسسات التي تعتمد على استراتيج .(Grant, 2020) نحو الأسواق الأكثر ربحية

 .(Chandler, 2021) مع التغيرات السوقية تحقق معدلات نجاح أعلى في الوصول إلى أهدافها البيعية

 التحديات التي تواجه التخطيط الاستراتيجي في المبيعات

تطبيقه، من بينها  على الرغم من الفوائد العديدة التي يوفرها التخطيط الاستراتيجي، إلا أن هناك تحديات تواجه المؤسسات عند
مقاومة التغيير داخل الفرق البيعية، وصعوبة التنبؤ بالتغيرات السوقية، وغياب البيانات الدقيقة اللازمة لاتخاذ قرارات 

إلى أن الشركات التي تفتقر إلى أنظمة تخطيط استراتيجية  Ghemawat (2021) ويشُير .(Rumelt, 2020) استراتيجية

 .لتكيف مع التغيرات في بيئة الأعمال، مما يؤدي إلى تراجع قدرتها التنافسيةفعالة تواجه صعوبة في ا

ولتجاوز هذه التحديات، يوُصي الباحثون بتطوير برامج تدريبية لتعزيز مهارات فرق المبيعات في مجال التخطيط الاستراتيجي، 
كما أن دمج التخطيط  .(Collis & Montgomery, 2021) بالإضافة إلى تبني تقنيات تحليل البيانات لدعم عملية اتخاذ القرار

يمكن أن يسهم في تحسين تنفيذ الاستراتيجيات  (CRM) الاستراتيجي مع الأدوات الرقمية مثل أنظمة إدارة علاقات العملاء

 .البيعية وتحقيق الأهداف المرجوة

المؤسسات على تحديد أهدافها بوضوح، وتطوير يعُد التخطيط الاستراتيجي عنصرًا محوريًا في تحسين المبيعات، حيث يساعد 
استراتيجيات فعالة، وتحسين استغلال الموارد، مما يساهم في رفع كفاءة الأداء البيعي. وعلى الرغم من التحديات التي قد 

ستدام في تواجه تطبيقه، إلا أن تبني نهج قائم على البيانات والتحليل المستمر يمكن أن يساعد المؤسسات في تحقيق نجاح م

 .بيئة الأعمال التنافسية
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 إدارة الموارد البشرية والمالية في فرق المبيعات 2.4

 

تلعب إدارة الموارد البشرية والمالية دورًا حيوياً في تحسين أداء فرق المبيعات وتعزيز قدرتها التنافسية في الأسواق 
أس المال البشري والمالي بشكل فعال، حيث تساهم هذه العوامل في الديناميكية. يعتمد نجاح المؤسسات على كيفية إدارة ر

، فإن الشركات التي تستثمر Becker et al. (2022) زيادة الكفاءة الإنتاجية وتحقيق أهداف المبيعات. وفقًا لدراسة أجراها

ق البيعي مقارنة بالشركات في تطوير مهارات فرق المبيعات عبر التدريب المستمر تحقق زيادة ملحوظة في معدلات الإغلا

 .التي لا تمنح هذا الجانب اهتمامًا كافيًا

 Ulrich إدارة الموارد البشرية في فرق المبيعات تشمل عدة عناصر، منها التوظيف، والتدريب، والتحفيز، وتقييم الأداء. يشير

& Brockbank (2021)  في تحقيق نجاح الفرق البيعية، حيث إلى أن اختيار الموظفين المناسبين يعد من العوامل الحاسمة
تعتمد المؤسسات الناجحة على عمليات توظيف دقيقة تستند إلى معايير محددة لضمان الحصول على أفراد يمتلكون المهارات 
البيعية المطلوبة. علاوة على ذلك، فإن الاستثمار في التدريب المستمر يساعد في تحسين مهارات الموظفين، مما يزيد من 

 .تهم ويعزز قدرتهم على التعامل مع العملاء بشكل احترافيكفاء

 .Noe et al جانب آخر مهم في إدارة الموارد البشرية هو تحفيز فرق المبيعات لضمان تحقيق أعلى مستويات الأداء. يؤكد
عزز من إنتاجية فرق أن تطبيق استراتيجيات تحفيزية فعالة مثل الحوافز المالية والمكافآت غير النقدية يمكن أن ي (2020)

%. كما أن توفير بيئة عمل داعمة وتشجيعية يزيد من رضا الموظفين، مما ينعكس إيجابياً على 40المبيعات بنسبة تصل إلى 

 .معدلات الاحتفاظ بالكفاءات داخل المؤسسة

ر، والتخطيط المالي، وتخصيص أما فيما يخص إدارة الموارد المالية، فإنها تلعب دورًا حاسمًا في تحديد استراتيجيات التسعي

أن المؤسسات التي تتبنى نهجًا مالياً قائمًا  Brigham & Ehrhardt (2021) الميزانيات لدعم عمليات المبيعات. يوضح
على التحليل الدقيق للبيانات تحقق مستويات أعلى من الكفاءة المالية، حيث يتم تخصيص الموارد المالية وفقاً للأولويات 

ية بدلاً من توزيعها بشكل عشوائي. كما أن الإدارة الفعالة للتكاليف التشغيلية تساعد في زيادة الربحية وتحسين الاستراتيج

 .العوائد الاستثمارية

تعُد الميزانية التشغيلية أداة رئيسية في إدارة الموارد المالية، حيث تساعد في تخصيص الموارد بشكل يضمن تحقيق أقصى 
، فإن الشركات التي تعتمد على ميزانيات مرنة تتكيف مع التغيرات Kaplan & Atkinson (2022) لـ استفادة منها. وفقاً

السوقية بشكل أفضل، مما يمنحها ميزة تنافسية قوية. بالإضافة إلى ذلك، فإن التخطيط المالي الجيد يقلل من المخاطر المالية 

 .لتأثير السلبي على أدائها البيعيويساعد المؤسسات على مواجهة الأزمات الاقتصادية دون ا

 & Cascio التكامل بين إدارة الموارد البشرية والمالية يعد عنصرًا ضرورياً لضمان تحقيق الأهداف البيعية بكفاءة. يشير
Aguinis (2021)  إلى أن الشركات التي تنسق بين خططها المالية واستراتيجيات الموارد البشرية تحقق توازناً مثالياً بين
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الاستثمار في الأفراد وتحقيق العوائد المالية المرجوة. فعلى سبيل المثال، يمكن تحسين كفاءة فرق المبيعات من خلال تقديم 

 .الحوافز تتماشى مع الميزانية العامة للمؤسسة حوافز مالية تعزز الأداء، مع التأكد من أن هذه

إدارة الموارد البشرية والمالية في فرق المبيعات ليست مجرد عمليات مستقلة، بل هي عوامل مترابطة تساهم في تحقيق 
ضحة، يمكن النجاح المؤسسي. عندما يتم توظيف الموارد البشرية بفعالية، وتخصيص الميزانيات المالية وفقاً لاستراتيجيات وا

 .للمؤسسات تحقيق نتائج مبيعات استثنائية وزيادة قدرتها على التنافس في الأسواق المستهدفة
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 تحليل الأداء ومؤشرات نجاح استراتيجيات المبيعات 2.5

 

تحديد نقاط القوة والضعف يعُتبر تحليل الأداء أداة أساسية في تقييم مدى نجاح استراتيجيات المبيعات، حيث يتيح للمؤسسات 
تعتمد المؤسسات الحديثة على أدوات تحليل الأداء لتحديد مدى  .(Simons, 2022) واتخاذ القرارات بناءً على البيانات الفعلية

 .(Heskett, 2021) تحقيق الأهداف البيعية وتقييم فعالية فرق المبيعات في تنفيذ استراتيجيات التسويق المختلفة

كوسيلة لقياس وتحليل أداء المبيعات، حيث تمُكن هذه المؤشرات المديرين  (KPIs) ات مؤشرات الأداء الرئيسيةتستخدم الشرك
تشمل هذه المؤشرات قياس معدلات الإغلاق  .(Davis & Albright, 2020) من تقييم مدى تحقيق الأهداف البيعية المحددة

عليين، ومتوسط قيمة الطلبات، ومستوى رضا العملاء عن الخدمات البيعي، ومعدل تحويل العملاء المحتملين إلى عملاء ف

أن الشركات التي تعتمد على مؤشرات الأداء الرئيسية  Kaplan (2022) يوضح .(Kotler & Keller, 2021) المقدمة

 .% في نتائج المبيعات مقارنة بالشركات التي لا تطبق هذا النهج30بشكل منتظم تحقق تحسنًا بنسبة 

أدوات تحليل البيانات من العوامل الأساسية التي تسهم في تحسين عمليات البيع، حيث تساعد على التنبؤ بالاتجاهات تعد 
 Porter يشير .(Chenhall & Moers, 2022) السوقية وتوجيه الاستراتيجيات البيعية نحو الشرائح الأكثر ربحية

عزز من كفاءة اتخاذ القرار داخل المؤسسات من خلال تقديم بيانات إلى أن استخدام أدوات تحليل الأداء يمكن أن ي (2021)

 .دقيقة حول سلوك العملاء وتفضيلاتهم، مما يسمح لفرق المبيعات بتكييف عروضهم وفقاً لاحتياجات السوق الفعلية

وتحديد العقبات التي قد تعيق تحليل الأداء لا يقتصر فقط على قياس النتائج النهائية، بل يشمل أيضًا مراجعة العمليات الداخلية 
حيث تشير الدراسات إلى أن التحليل الدوري للأداء يسهم في تحسين  .(Baker & Sinkula, 2022) تحقيق الأهداف البيعية

 Rust) مستوى التنسيق بين فرق المبيعات والتسويق، مما يؤدي إلى تحقيق نتائج أكثر استدامة وزيادة مستوى رضا العملاء

et al., 2022). 

من الناحية العملية، يساعد تحليل الأداء المؤسسات على ضبط استراتيجيات التسعير، وتحسين طرق استهداف العملاء، وزيادة 
أن الشركات التي تستثمر  Slater & Narver (2022) كما يوضح .(Morgan et al., 2021) كفاءة الحملات الإعلانية

عياً أعلى مقارنة بالمنافسين الذين لا يعتمدون على هذه الأدوات. علاوة على ذلك، يمُكن في أنظمة تحليل البيانات تحقق أداءً بي

 .لفرق المبيعات الاستفادة من البيانات التحليلية لتوقع تحديات السوق واتخاذ إجراءات استباقية للحفاظ على معدلات النمو

يات المبيعات، حيث يساهم في تحسين عملية اتخاذ القرار، بالتالي، يعُتبر تحليل الأداء أداة حاسمة لضمان نجاح استراتيج

وزيادة كفاءة فرق المبيعات، وتعزيز تجربة العملاء. إن تطبيق نهج يعتمد على البيانات والتحليل المستمر يمُكنّ المؤسسات 

 .من تحقيق معدلات نمو مستدامة وتعزيز قدرتها التنافسية في الأسواق العالمية
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 ات إدارة المشاريع على مستوى رضا العملاءتأثير تقني 2.6

 

تلعب تقنيات إدارة المشاريع دورًا مهمًا في تحسين مستوى رضا العملاء، حيث تساعد في تحسين جودة الخدمات والمنتجات 
تعتمد  .(Parasuraman et al., 2023) المقدمة، مما يؤدي إلى تعزيز تجربة العملاء وبناء علاقات مستدامة معهم

المؤسسات الناجحة على تطبيق ممارسات إدارة المشاريع لضمان تلبية توقعات العملاء وتحقيق مستويات عالية من الرضا، 

 .(Zeithaml et al., 2022) وهو ما ينعكس إيجابياً على الأداء المالي للشركات

جدولة الفعالة، يساهم في تقليل التأخيرات تشير الدراسات إلى أن استخدام منهجيات إدارة المشاريع، مثل التخطيط الدقيق وال
في تنفيذ المشاريع، مما يساعد في تقديم المنتجات والخدمات في الوقت المحدد، وهو أحد العوامل الأساسية التي تؤثر على 

تقليل كما أن تطبيق إدارة الجودة الشاملة ضمن تقنيات إدارة المشاريع يسهم في  .(Pinto & Slevin, 2021) رضا العملاء

 .(Garvin, 2023) العيوب وتحسين الكفاءة التشغيلية، مما يزيد من مستوى رضا العملاء ويعزز سمعة المؤسسة في السوق

إحدى الاستراتيجيات المهمة التي تعتمد عليها الشركات في إدارة المشاريع لتعزيز رضا العملاء هي استخدام نهج الإدارة 
يتيح هذا النهج إمكانية التكيف السريع مع احتياجات العملاء المتغيرة، مما يؤدي ، حيث (Agile Management) الرشيقة

، Cooper (2023) وفقاً لدراسة أجراها .(Highsmith, 2022) إلى تقديم منتجات وخدمات مخصصة بشكل أكبر لمتطلباتهم
العملاء مقارنة بالشركات التي تتبع % في رضا 40فإن الشركات التي تعتمد على نهج الإدارة الرشيقة تحقق زيادة بنسبة 

 .أساليب تقليدية في إدارة المشاريع

بالإضافة إلى ذلك، فإن تطبيق تقنيات إدارة المخاطر ضمن إدارة المشاريع يساعد في تقليل المشكلات التشغيلية غير المتوقعة، 
كما  .(Chapman & Ward, 2022) مما يعزز من ثقة العملاء في قدرة المؤسسة على تقديم خدمات موثوقة ومستدامة

أن تحسين عمليات الاتصال الداخلي بين فرق العمل باستخدام أدوات إدارة المشاريع يؤدي إلى تعزيز التنسيق بين الإدارات 
 ,Kerzner) المختلفة، مما يسهم في تحسين تجربة العملاء وتقديم استجابات أسرع وأكثر دقة لاستفساراتهم واحتياجاتهم

2023). 

، (KPIs) من الجوانب المهمة الأخرى التي تؤثر على رضا العملاء هو قياس وتقييم الأداء باستخدام مؤشرات الأداء الرئيسيةو
 حيث تساعد هذه الأدوات المؤسسات على تحليل مدى تحقيقها لتوقعات العملاء واتخاذ إجراءات تصحيحية عند الحاجة

(Neely, 2022). وفقاً لـ Shenhar & Dvir (2023) فإن الشركات التي تدمج تقنيات إدارة المشاريع في عمليات تحسين ،

 .الجودة وخدمة العملاء تحقق معدلات ولاء أعلى بين العملاء، مما يؤدي إلى تحسين الأداء العام وزيادة العائد على الاستثمار

سين رضا العملاء من خلال تعزيز الكفاءة التشغيلية، بناءً على ذلك، يمكن القول إن تقنيات إدارة المشاريع توفر إطارًا قوياً لتح
وتحسين جودة الخدمات، وتقليل المخاطر التشغيلية. إن تبني المؤسسات لهذه التقنيات يضمن تقديم خدمات تتجاوز توقعات 

 .العملاء، مما يؤدي إلى بناء علاقات طويلة الأمد وتعزيز السمعة المؤسسية في السوق التنافسية
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 حديات التي تواجه تطبيق تقنيات إدارة المشاريع في المبيعاتالت 2.7

 

على الرغم من الفوائد الكبيرة التي توفرها تقنيات إدارة المشاريع في تحسين المبيعات وتعزيز الأداء التنظيمي، إلا أن تطبيق 

وتشمل هذه التحديات  .(Turner, 2023) هذه التقنيات يواجه العديد من التحديات التي قد تعيق تحقيق الأهداف المرجوة

 .عوامل تنظيمية وبشرية وتقنية تؤثر على نجاح تنفيذ استراتيجيات إدارة المشاريع داخل فرق المبيعات

إحدى العقبات الرئيسية التي تواجه تطبيق تقنيات إدارة المشاريع في المبيعات هي مقاومة التغيير من قبل الموظفين والمديرين 
 اء. غالباً ما يكون هناك تردد في تبني أساليب جديدة بسبب الخوف من الفشل أو عدم التكيف مع التغيرات التنظيميةعلى حد سو

(Kotter, 2022). وفقًا لدراسة أجراها Burke (2023) فإن المؤسسات التي لا تضع خططًا واضحة لإدارة التغيير تواجه ،
ع، حيث يؤدي غياب التوجيه والتدريب إلى انخفاض مستوى التقبل بين صعوبات كبيرة في تطبيق تقنيات إدارة المشاري

 .الموظفين

من التحديات الأخرى التي تؤثر على نجاح تنفيذ تقنيات إدارة المشاريع في المبيعات هو نقص المعرفة والمهارات الفنية 
لمشاريع على استخدام أنظمة متقدمة مثل تعتمد تقنيات إدارة ا .(Crawford, 2022) اللازمة لاستخدام هذه الأدوات بكفاءة

 برامج تخطيط المشاريع، وتحليل البيانات، وأتمتة العمليات، مما يتطلب تدريباً مستمرًا لضمان استخدامها بشكل فعال
(Larson & Gray, 2023).  بدون تدريب مناسب، يمكن أن يصبح تنفيذ هذه التقنيات عملية معقدة تؤدي إلى تأخير في

 .نتائج المتوقعةتحقيق ال

ضعف الدعم الإداري والتنظيمي يمثل أيضًا تحدياً كبيرًا، حيث أن نجاح تطبيق تقنيات إدارة المشاريع يعتمد إلى حد كبير على 
تشير الدراسات إلى أن غياب التوجيه  .(Müller & Jugdev, 2023) التزام الإدارة العليا بتوفير الموارد والدعم اللازم

 ,Kerzner) تنفيذ المبادرات الجديدة، مما يؤدي إلى فشل فرق المبيعات في تحقيق التحسينات المرجوةالإداري يعرقل 

 .ويعد نقص التمويل والدعم التقني أحد العوامل التي تؤثر على قدرة المؤسسات على تبني هذه التقنيات بكفاءة .(2023

المؤسسة يعد من أبرز التحديات التي تعوق تطبيق تقنيات إدارة بالإضافة إلى ذلك، عدم التكامل بين الأنظمة المختلفة داخل 
غالباً ما تستخدم فرق المبيعات أنظمة منفصلة لإدارة علاقات العملاء،  .(Dvir & Lechler, 2023) المشاريع في المبيعات

مختلفة. عدم وجود تكامل فعال وتخطيط الموارد، وتحليل الأداء، مما يؤدي إلى وجود فجوات في تدفق البيانات بين الإدارات ال

 .بين هذه الأنظمة يؤدي إلى صعوبة في تحليل البيانات واتخاذ القرارات المستندة إلى المعلومات الدقيقة

من ناحية أخرى، التغيرات السوقية المستمرة تفرض تحديات كبيرة أمام تطبيق تقنيات إدارة المشاريع، حيث تحتاج المؤسسات 
 .(Mintzberg, 2023) اتها باستمرار لمواكبة التطورات في السوق والتكيف مع تغيرات سلوك العملاءإلى تعديل استراتيجي

إلى أن المؤسسات التي تعتمد على خطط جامدة وغير مرنة تفقد قدرتها على الاستجابة السريعة  Porter (2023) يشير

 .للفرص والتحديات الجديدة، مما يؤثر سلباً على نجاح عمليات البيع
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للتغلب على هذه التحديات، توصي الدراسات بتبني نهج تدريجي في تنفيذ تقنيات إدارة المشاريع، بحيث يتم تطبيقها على 
كما يجب على المؤسسات العمل على  .(Shenhar & Dvir, 2023) مراحل مع توفير التدريب والدعم المستمر للعاملين

يساعد على تحسين تقبل الموظفين للتغييرات وتعزيز مستوى كفاءتهم في تعزيز ثقافة الابتكار داخل فرق المبيعات، مما 

 .استخدام الأدوات الحديثة

بناءً على ما سبق، يتضح أن تطبيق تقنيات إدارة المشاريع في المبيعات يواجه مجموعة من التحديات التي يجب معالجتها 

التدريب المناسب، وتعزيز التكامل بين الأنظمة، يمكن  لضمان تحقيق النجاح. من خلال تطوير استراتيجيات مرنة، وتوفير

 .للمؤسسات تحقيق الاستفادة القصوى من هذه التقنيات وتحسين أدائها البيعي

 

 

 الدراسات السابقة:  2.8 

 دور ممارسات إدارة المشاريع في تحسين كفاءة المبيعات في المؤسسات التجارية -( 2022دراسة )الشمري،  .1

الدراسة إلى تحليل أثر ممارسات إدارة المشاريع على تحسين كفاءة فرق المبيعات وزيادة الإنتاجية في المؤسسات هدفت هذه 

التجارية، مع التركيز على كيفية استخدام أدوات التخطيط الاستراتيجي، وإدارة الموارد، وتحليل الأداء لتحقيق نتائج بيعية أكثر 

 .كفاءة وفعالية

 :منهجية الدراسة

 تمدت الدراسة على المنهج الوصفي التحليلي لدراسة العلاقة بين تقنيات إدارة المشاريع وكفاءة فرق المبيعاتاع. 

  موظفاً يعملون في وظائف إشرافية وإدارية داخل المؤسسات التجارية  750شملت الدراسة مجتمعاً بحثياً يتألف من

 .في المملكة العربية السعودية ودول الخليج

  استبياناً صالحًا للتحليل، بنسبة استجابة  230عنصرًا، استرد منها  280عينة طبقية تناسبية بلغت تم اختيار

92.14%. 

 استخدمت الدراسة استبياناً مكوناً من عدة محاور تقيس تأثير ممارسات إدارة المشاريع على الأداء البيعي. 

  تم تحليل البيانات باستخدام البرنامج الإحصائيSPSS العلاقات بين المتغيرات المستقلة والتابعة لاستخلاص. 

 :أهم النتائج

  35أظهرت النتائج أن تطبيق ممارسات إدارة المشاريع يؤدي إلى تحسين كفاءة المبيعات بنسبة%. 

 أكدت الدراسة أن التخطيط الاستراتيجي يعزز من قدرة فرق المبيعات على تحقيق الأهداف البيعية بدقة وسرعة. 
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 حيث أن التغذية %28أن استخدام تقنيات تحليل الأداء يزيد من إنتاجية فرق المبيعات بنسبة  أوضحت النتائج ،

 .الراجعة الفورية تساعد في اتخاذ قرارات سريعة ودقيقة

 

 تكامل تقنيات إدارة المشاريع مع أنظمة إدارة علاقات العملاء ودورها في زيادة المبيعات -( 2023دراسة )الحربي،  .2

ذه الدراسة إلى تحليل العلاقة بين تكامل تقنيات إدارة المشاريع الحديثة مثل البرمجيات التخطيطية وأنظمة إدارة علاقات هدفت ه

 .ومدى تأثيرها على تحسين أداء فرق المبيعات وزيادة ولاء العملاء (CRM) العملاء

 :منهجية الدراسة

  تكامل إدارة المشاريع مع أنظمةاستخدمت الدراسة المنهج الكمي التحليلي لدراسة تأثير CRM على أداء المبيعات. 

  موظف مبيعات ومديري مشاريع في قطاع التجزئة والشركات الكبرى في المملكة  600تم تطبيق الاستبانة على

 .العربية السعودية

 على المبيعات تم تحليل البيانات باستخدام الإحصاء الوصفي والانحدار المتعدد لتحديد مدى تأثير هذه التقنيات. 

 :أهم النتائج

 تكامل أنظمة إدارة المشاريع مع أنظمة CRM  38يؤدي إلى زيادة المبيعات بنسبة%. 

  كنتيجة مباشرة لاستخدام تقنيات إدارة المشاريع الحديثة مع أنظمة %45تحسين كفاءة فرق المبيعات بنسبة CRM. 

 بسبب توفير  %30املة يؤدي إلى زيادة رضا العملاء بنسبة أكدت النتائج أن استخدام تقنيات تحليل البيانات المتك

 .تجربة أكثر تخصيصًا واستجابة أسرع

 

 على تحسين أداء فرق المبيعات (Agile) أثر ممارسات إدارة المشاريع الرشيقة -( 2021دراسة )القحطاني،  .3

رة المبيعات، وتأثيرها على تحسين قدرة فرق البيع في إدا (Agile) تناولت هذه الدراسة كيفية تطبيق منهجية الإدارة الرشيقة

 .على التكيف مع تغيرات السوق والاستجابة السريعة لاحتياجات العملاء

 :منهجية الدراسة

 شملت الدراسة عددًا من الشركات العاملة في قطاعات التكنولوجيا والاتصالات والخدمات. 

  والموظفين التنفيذيين لتحليل تأثير استخدام الإدارة الرشيقة على الأداء استبانة على مديري المبيعات  400تم توزيع

 .البيعي
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 استخدمت الدراسة تحليل التباين (ANOVA) لاختبار العلاقة بين الإدارة الرشيقة وتحقيق الأهداف البيعية. 

 :أهم النتائج

 الشركات التي تطبق منهجية Agile  مقارنة بالشركات التي تستخدم 30تحقق معدلات إغلاق أعلى للصفقات بنسبة %

 .أساليب تقليدية

  مما عزز من القدرة التنافسية %25الإدارة الرشيقة ساهمت في تقليل وقت اتخاذ القرار داخل فرق المبيعات بنسبة ،

 .للشركات

 

 في الشركات الصناعيةأثر استخدام تقنيات إدارة المشاريع على تطوير استراتيجيات المبيعات  -( 2021دراسة )الهاشمي،  .4

هدفت هذه الدراسة إلى تحليل العلاقة بين استخدام أدوات إدارة المشاريع في تخطيط وتنفيذ استراتيجيات البيع، مع التركيز 

 .على الشركات الصناعية الكبرى

 :أهم النتائج

 ت تحقيق الأهداف البيعية استخدام أدوات مثل التخطيط الزمني وتحليل المخاطر في المبيعات يؤدي إلى تحسين معدلا

 .%25بنسبة 

 التنسيق الفعال بين مديري المشاريع وفرق المبيعات يعزز الأداء العام ويقلل من التكاليف التشغيلية. 

 

 إدارة المشاريع ودورها في تحسين الأداء البيعي: دراسة تطبيقية على قطاع التجزئة -( 2022دراسة )العتيبي،  .5

ية تطبيق مبادئ إدارة المشاريع في بيئات البيع بالتجزئة، وتأثير ذلك على تجربة العملاء وزيادة ركزت الدراسة على أهم

 .الإيرادات

 :أهم النتائج

  40استخدام تقنيات إدارة المشاريع أدى إلى زيادة ولاء العملاء بنسبة%. 

  18تحقيق نمو سنوي في المبيعات بنسبة%. 

 

 أدوات التخطيط الاستراتيجي في نجاح مشاريع المبيعات في الأسواق الناشئةتأثير  -( 2020دراسة )السيد،  .6

 .في الأسواق الناشئة PESTELو SWOT ركزت الدراسة على أهمية تطبيق أدوات التخطيط الاستراتيجي مثل
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 :أهم النتائج

  ة% مقارنة بالمؤسسات التي تعتمد على خطط غير واضح28تحقيق استقرار أكبر للمبيعات بنسبة. 

 

العوامل المؤثرة على تطبيق إدارة المشاريع في المؤسسات الصغيرة والمتوسطة وتأثيرها على  -( 2023دراسة )الزايدي،  .7

 المبيعات

 .تناولت الدراسة التحديات التي تواجه الشركات الصغيرة والمتوسطة عند تطبيق تقنيات إدارة المشاريع

 :أهم النتائج

 فية وعدم كفاءة البنية التحتية التقنية يمثلان أبرز التحدياتعدم توفر الميزانيات الكا. 

 

 تحليل العلاقة بين إدارة المشاريع ورضا العملاء في قطاع الخدمات -( 2022دراسة )المهدي،  .8

 .ركزت هذه الدراسة على أهمية إدارة المشاريع في تحسين رضا العملاء داخل قطاع الخدمات

 :أهم النتائج

  نتيجة تحسين جودة الخدمة وتقليل أوقات الانتظار32العملاء بنسبة زيادة رضا %. 
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 الفصل الثالث: منهجية البحث
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 نوع البحث والمنهج المستخدم 3.1

 نوع البحث

فعالية إدارة المبيعات في يعد هذا البحث من البحوث التطبيقية التي تهدف إلى تحليل أثر استخدام تقنيات إدارة المشاريع على 
يتم تصنيف البحث على أنه بحث كمي تحليلي يعتمد على جمع البيانات من مصادر أولية وثانوية وتحليلها  .منتجعات سيشيلز

باستخدام الأساليب الإحصائية لاستخلاص النتائج التي تعكس واقع تأثير ممارسات إدارة المشاريع على تحسين الأداء البيعي 
 .ضا العملاءوتعزيز ر

 المنهج المستخدم

اعتمد البحث على المنهج الوصفي التحليلي، والذي يعُتبر أحد المناهج الأساسية في الدراسات الإدارية، حيث يساعد في 
يعتمد هذا المنهج على جمع البيانات من الموظفين في  .وصف الظاهرة المدروسة بدقة وتحليل علاقتها بالمتغيرات المختلفة

لمبيعات داخل منتجعات سيشيلز، ومن ثم تحليلها باستخدام أدوات إحصائية لتحديد مدى تأثير ممارسات إدارة إدارات ا
 .المشاريع على كفاءة الأداء البيعي

 أدوات جمع البيانات

بطريقة  تم جمع البيانات من خلال الاستبيانات كأداة رئيسية للحصول على المعلومات من عينة الدراسة. تم تصميم الاستبيان
تضمن قياس مختلف جوانب استخدام تقنيات إدارة المشاريع، مثل التخطيط الاستراتيجي، إدارة الموارد، تحليل الأداء، 

كما تم استخدام مقياس ليكرت الخماسي لتقييم آراء المشاركين حول مدى فعالية هذه الممارسات في  .وتكامل أنظمة المبيعات
 .تحسين الأداء البيعي

 دراسة وعينتهامجتمع ال

يتكون مجتمع الدراسة من موظفي المبيعات ومديري المشاريع العاملين في منتجعات سيشيلز، حيث تم اختيار عينة طبقية 
مشارك تم اختيارهم بناءً على معايير محددة،  100عشوائية لضمان تمثيل جميع الفئات المعنية في البحث. بلغ حجم العينة 

 .يعات، المعرفة بتقنيات إدارة المشاريع، ودورهم الوظيفي داخل المنتجعمثل الخبرة في إدارة المب

 أساليب تحليل البيانات

 :لتحليلها من خلال SPSS بعد جمع البيانات، تم استخدام البرنامج الإحصائي

 .الإحصاء الوصفي لتحليل الخصائص الديموغرافية للمشاركين وتوزيع إجاباتهم .1

 .سة العلاقة بين استخدام تقنيات إدارة المشاريع وتحقيق الأهداف البيعيةتحليل الانحدار المتعدد لدرا .2

لاختبار الفروق بين الفئات المختلفة في العينة بناءً على متغيرات مثل سنوات الخبرة  (ANOVA) تحليل التباين .3
 .أو نوع المنتجع

 مبررات اختيار المنهج

تم اختيار المنهج الوصفي التحليلي نظرًا لما يوفره من قدرة على تحليل الظاهرة بشكل منهجي ومنظم، وتمكين الباحث من 
فهم تأثير تقنيات إدارة المشاريع على الأداء البيعي، مع دعم البحث بالبيانات الكمية القابلة للقياس. كما أن استخدام الأدوات 
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ودقة النتائج، مما يسمح بتقديم توصيات قائمة على بيانات فعلية يمكن أن تستفيد منها الإحصائية يعزز من موثوقية 
 .المؤسسات في قطاع الضيافة والسياحة

يستخدم البحث المنهج الوصفي التحليلي لتحليل العلاقة بين ممارسات إدارة المشاريع وتحسين كفاءة المبيعات في منتجعات 
كأداة رئيسية لجمع البيانات، وتحليلها باستخدام الأساليب الإحصائية لضمان دقة النتائج  سيشيلز. ويعتمد على الاستبيانات

 .واستخلاص استنتاجات علمية تسهم في تطوير الممارسات البيعية في قطاع الضيافة

 

 

 مجتمع الدراسة وعينتها 3.2

 أولًا: تعريف مجتمع الدراسة

ومديري المشاريع العاملين في منتجعات سيشيلز، حيث يشمل الأفراد الذين يتكون مجتمع الدراسة من موظفي المبيعات 
لديهم خبرة عملية في إدارة المبيعات، التخطيط الاستراتيجي، إدارة العملاء، واستخدام تقنيات إدارة المشاريع لتحسين الأداء 

يشمل العاملين في مختلف أقسام المبيعات  نظرًا للطبيعة الخاصة لصناعة الضيافة في سيشيلز، فإن مجتمع الدراسة .البيعي
 .(CRM) والتسويق داخل المنتجعات، مثل إدارات المبيعات المباشرة، التسويق الرقمي، وإدارة علاقات العملاء

 ثانيًا: حجم المجتمع وتوزيعه

فاخرة في سيشيلز،  يضم مجتمع الدراسة عددًا كبيرًا من موظفي المبيعات ومديري المشاريع المنتشرين في عدة منتجعات
حيث تختلف أحجام هذه المنتديات بين المنتجعات الصغيرة التي تعتمد على فرق مبيعات محدودة، والمنتجعات الضخمة التي 

 .تمتلك فرق مبيعات متكاملة تتعامل مع الأسواق المحلية والدولية

 ثالثاً: تحديد العينة

م استخدام أسلوب العينة الطبقية العشوائية لاختيار المشاركين في بسبب صعوبة استقصاء جميع أفراد المجتمع البحثي، ت
البحث. هذا الأسلوب يضمن تمثيل مختلف الفئات الوظيفية داخل إدارات المبيعات في منتجعات سيشيلز، بحيث تكون العينة 

 .أكثر تنوعًا وتعكس الواقع العملي للعاملين في هذا القطاع

 :حجم العينة .1

مشارك من مختلف  100لعينة بناءً على الطرق الإحصائية المناسبة لحجم المجتمع، حيث تم اختيار تم تحديد حجم ا
المستويات الوظيفية في إدارات المبيعات والتسويق، وذلك لضمان وجود تمثيل متوازن لمختلف الفئات التي تعتمد على 

 .تقنيات إدارة المشاريع في أداء عملها اليومي

 :لعينةمعايير اختيار ا .2

 :تم اختيار المشاركين وفقاً لعدة معايير، من أبرزها

 يجب أن يكون المشارك قد عمل في مجال المبيعات لمدة لا تقل عن سنتين :الخبرة العملية في إدارة المبيعات. 

 يفضل أن يكون لدى المشارك إلمام باستخدام الأدوات الحديثة في التخطيط  :المعرفة بتقنيات إدارة المشاريع
 .والتنفيذ والتحليل في بيئة المبيعات
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 تشمل العينة موظفين في المستويات الإدارية المختلفة، من التنفيذيين إلى مديري المشاريع  :المستوى الوظيفي
 .والمبيعات، لضمان تحليل الفروقات بينهم

 ة في سيشيلز، مما يضمن جميع أفراد العينة يعملون في منتجعات سياحية راقي :العمل في بيئة المنتجعات الفاخرة
 .توافق نتائج الدراسة مع واقع القطاع السياحي الفاخر

 رابعاً: طريقة توزيع العينة

 :تم تقسيم العينة بناءً على طبيعة العمل والخبرة الوظيفية على النحو التالي

 : توزيع العينة حسب الفئة الوظيفية في إدارات المبيعات بمنتجعات سيشيلز 1جدول

 النسبة المئوية عدد المشاركين وظيفيةالفئة ال

 %40 40 موظفو مبيعات مباشرة

 %20 20 مدراء مبيعات

 %15 15 مختصو التسويق الرقمي

 15 15% (CRM) مختصو إدارة علاقات العملاء

 %10 10 مدراء مشاريع المبيعات

 

 خامسًا: أدوات جمع البيانات من العينة

كما  .باستخدام استبيان مخصص يقيس مدى تأثير تقنيات إدارة المشاريع على أداء المبيعاتتم جمع البيانات من أفراد العينة 
 .تم دعم النتائج بمقابلات مع بعض مديري المشاريع لفهم العوامل المؤثرة بعمق أكبر

 سادسًا: مبررات اختيار العينة

 :تم اختيار العينة بهذه الطريقة لضمان

 فية داخل إدارات المبيعات في منتجعات سيشيلزتمثيل حقيقي لجميع الفئات الوظي. 

 تحقيق دقة وموثوقية أعلى للنتائج، من خلال جمع بيانات من مصادر متنوعة داخل القطاع نفسه. 

  تحليل الفروقات في استخدام تقنيات إدارة المشاريع بين الفئات المختلفة، مما يعزز من مصداقية البحث ويعطي
 .فعلي لهذه الممارساترؤية شاملة حول التأثير ال

 

 

 سابعًا: الاستنتاج العام

تم تصميم العينة بطريقة علمية تضمن تمثيلًا متوازناً لمجتمع الدراسة، بحيث توفر نتائج دقيقة وقابلة للتعميم على قطاع 
حول فعالية تقنيات من خلال تحليل بيانات هذه العينة، سيتمكن البحث من تقديم رؤية واضحة  .المبيعات في منتجعات سيشيلز

 .إدارة المشاريع في تحسين الأداء البيعي وزيادة رضا العملاء في بيئة المنتجعات السياحية الفاخرة
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 أداة البحث )الاستبيان( 3.3

 مقدمة

المشاركين يعد الاستبيان أحد أهم الأدوات البحثية المستخدمة في الدراسات الإدارية، حيث يوفر وسيلة فعالة لجمع البيانات من 

بطريقة منظمة وقابلة للتحليل الإحصائي. يعتمد هذا البحث على الاستبيان كأداة أساسية لجمع البيانات المتعلقة بأثر استخدام 

 .تقنيات إدارة المشاريع على فعالية إدارة المبيعات في منتجعات سيشيلز

ياس مدى تطبيق ممارسات إدارة المشاريع في تم تصميم الاستبيان بحيث يشمل مجموعة من المحاور التي تساهم في ق

المبيعات، مع التركيز على التخطيط الاستراتيجي، إدارة الموارد، تحليل الأداء، وتحديات التنفيذ. كما تم استخدام مقياس ليكرت 
فق، محايد، غير الخماسي في صياغة الأسئلة، مما يتيح للمشاركين التعبير عن آرائهم بدرجات متفاوتة بين موافق بشدة، موا

 .موافق، وغير موافق بشدة

 عرض عام لنتائج الاستبيان

مشارك من موظفي ومديري المبيعات في منتجعات سيشيلز، وتم تحليل الإجابات باستخدام  100تم توزيع الاستبيان على 

لمشاريع بين المؤسسات وقد أظهرت النتائج أن هناك تبايناً في مستوى تبني ممارسات إدارة ا .SPSS البرنامج الإحصائي
المختلفة، حيث أبدى معظم المشاركين تأييدهم لمدى وضوح أهداف المبيعات، بينما أشارت نسبة أقل إلى وجود تحديات في 

 .تدريب الموظفين وغياب الدعم الإداري

 

 الاول  القسم -1

 السؤال الاول : ما هو توزيع الجنس بين المشاركين في الاستبيان؟



42 
 

 

 توزيع الجنس بين المشاركين في الاستبيان  -1الصورة 

 :تحليل النتائج

 .(Female) أعلى من عدد المشاركات الإناث (Male) يظهر الرسم البياني أن عدد المشاركين الذكور

يشير هذا إلى أن قطاع المبيعات قد يكون مهيمنًا بشكل أكبر من قبل الذكور، أو أن هناك مشاركة أقل من النساء في 

 .انالاستبي

قد تحتاج الشركات إلى تحليل هذه الفجوة لمعرفة أسباب انخفاض نسبة النساء )إن وجدت( في المبيعات، وهل هناك حاجة 

 لتعزيز التوظيف والتدريب لزيادة التنوع.

 

 السؤال الثاني : ما هو توزيع الفئات العمرية بين المشاركين في الاستبيان؟
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 ين المشاركين في الاستبيان: توزيع الفئات العمرية ب2الصورة 

 :تحليل النتائج

  سنة هي الأكثر تمثيلًا بين المشاركين، مما يشير إلى أن قطاع المبيعات قد يكون جذابًا للأشخاص  30-20الفئة العمرية

 .في بداية حياتهم المهنية

  من ذوي الخبرة العالية في  سنة فأكثر تأتي في المرتبة الثانية، مما قد يشير إلى وجود عدد جيد 50الفئة العمرية

 .المجال
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  سنة تمثلان نسبة أقل مقارنةً بالفئتين السابقتين، مما قد يشير إلى تحول الموظفين  49-40سنة و  39-31الفئتان

 .في هذه الأعمار إلى وظائف أخرى أو إلى مناصب إدارية أعلى

  المبيعات، وتحديد الاستراتيجيات المناسبة هذه البيانات يمكن أن تساعد في تحليل الاتجاهات العمرية في قطاع

 .لتوظيف وتطوير الموظفين في مختلف الفئات العمرية

 

 السؤال الثالث: ما هو توزيع سنوات الخبرة بين المشاركين في الاستبيان؟

 

 توزيع سنوات الخبرة بين المشاركين في الاستبيان -3الصورة 

 :تحليل النتائج
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  10 - 5الفئة الأكثر تمثيلًا هي Years  مشاركًا، مما يدل على أن معظم المشاركين لديهم خبرة متوسطة في  32بعدد
 .مجال المبيعات

  15 - 10الفئة Years  مشاركًا، مما يشير إلى نسبة جيدة من ذوي الخبرة المتقدمة  27تأتي في المرتبة الثانية بعدد

 .في المجال

  5الفئة Years or Less  قد يدل على أن هناك عددًا من الموظفين الجدد في المجالمشاركًا، مما  20لديها. 

  20 - 15الفئتان Years و More than 20 Years  مشاركًا، مما يعكس  21و  22لديهما تمثيل متقارب بعدد

 .وجود عدد لا بأس به من أصحاب الخبرة الطويلة

 

 لاستبيان؟السؤال الرابع : ما هو توزيع الأدوار الوظيفية بين المشاركين في ا

 

 توزيع الأدوار الوظيفية بين المشاركين في الاستبيان  -4الصورة 

 :تحليل النتائج
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  الفئتان الأكثر تمثيلًا هماSales Representative  وSales Supervisor مشاركًا،  28، حيث يشغل كل منهما

 .مما يشير إلى أن غالبية العاملين في المبيعات ينتمون إلى هذه المستويات

  فئةSales Manager  مشاركًا، مما يعكس نسبة جيدة من المديرين الذين يمتلكون مستويات أعلى من  24تضم

 .المسؤولية والإشراف

  الفئةOther  مشاركًا، مما قد يشير إلى وجود أدوار غير تقليدية أو وظائف غير مصنفة ضمن المسميات  22تمثل

 .الأساسية في المبيعات

 

 

 الدراسة )مقياس ليكرت الخماسي(مقياس  -3.4

 ما هو مقياس ليكرت؟

يعُد مقياس ليكرت الخماسي واحدًا من أكثر الأدوات استخدامًا في الاستبيانات والأبحاث لقياس اتجاهات وآراء الأفراد حول 
من المشاركين تحديد قضية معينة. يعتمد هذا المقياس على تقديم مجموعة من العبارات التي تتعلق بموضوع البحث، ثم يطُلب 

 .درجة اتفاقهم أو اختلافهم مع كل عبارة بناءً على خمس مستويات استجابة محددة

يسُتخدم هذا المقياس على نطاق واسع في الدراسات الاجتماعية والإدارية والتسويقية، وهو مهم بشكل خاص في تحليل أداء 

 .اتيجيات الإداريةفرق المبيعات، وقياس رضا العملاء، وتقييم فاعلية الاستر

 

 :تصنيفات مقياس ليكرت الخماسي في الدراسة

 :يعتمد هذا المقياس على خمس مستويات استجابة، وهي كالتالي

 ฀ (Strongly Disagree) غير موافق بشدة 1⃣

 هذا الاختيار يعني أن المشارك يرفض العبارة تمامًا ولا يوافق على مضمونها بأي شكل من الأشكال. 

  عادةً عندما يشعر المشارك أن العبارة لا تنطبق عليه نهائياًيستخدم. 

 ฀ (Disagree) غير موافق 2⃣

 يشير إلى أن المشارك لا يوافق على العبارة، لكنه لا يرفضها بشكل قاطع. 

 قد يعني ذلك أن العبارة تحتوي على بعض الجوانب الصحيحة لكنها لا تعكس تجربته بالكامل. 



47 
 

3  ⚪ (Neutral) محايد ⃣

  يسُتخدم هذا الخيار عندما لا يكون لدى المشارك رأي محدد حول العبارة، أو عندما يشعر أنها تنطبق جزئياً ولكن

 .ليس بما يكفي لاتخاذ موقف واضح بالموافقة أو الرفض

 قد يعكس هذا الخيار عدم اهتمام أو عدم تعرض المشارك لتجربة كافية للحكم على العبارة. 

4  ฀ (Agree) فقموا ⃣

 ًيعبر هذا الاختيار عن اتفاق المشارك مع العبارة، لكنه قد لا يكون تأييدًا قويا. 

 يدل على أن المشارك يرى أن العبارة صحيحة ولكن قد تكون هناك بعض الاستثناءات. 

5  ฀ (Strongly Agree) موافق بشدة ⃣

 ر المشارك أنها تنطبق عليه تمامًاهذا الخيار يعكس تأييدًا كاملًا وقوياً للعبارة، حيث يشع. 

 يسُتخدم عادةً عندما تكون التجربة أو الرأي الشخصي متوافقًا تمامًا مع ما تعبر عنه العبارة. 

 

 لماذا تم استخدام مقياس ليكرت في هذه الدراسة؟

الاختلاف بين المشاركين فيما تم اختيار مقياس ليكرت الخماسي لهذه الدراسة نظرًا لدقته ومرونته في قياس مدى الاتفاق أو 

 .يتعلق بتطبيق تقنيات إدارة المشاريع في المبيعات، وتأثيرها على الأداء، ومدى رضا العملاء

 :سهولة التحليل ✔

 .يتيح هذا المقياس تصنيف الإجابات إلى قيم رقمية، مما يسهل تحليلها إحصائيًا واستخراج النتائج بسهولة

 :والرفضتمييز درجات التأييد  ✔

على عكس الأسئلة التي تتطلب إجابة بنعم أو لا، يوفر مقياس ليكرت مدى واسعاً من الاستجابات، مما يسمح للمشاركين 

 .بالتعبير عن آرائهم بشكل أكثر دقة

 :إمكانية المقارنة بين الفئات المختلفة ✔

العمرية، أو ذوي سنوات الخبرة المختلفة، أو  يمكن استخدام نتائج المقياس لمقارنة إجابات المشاركين من مختلف الفئات
يساعد ذلك في اكتشاف التوجهات العامة والاختلافات بين الفئات، مما يسهم في تحسين  .العاملين في أدوار وظيفية متعددة

 .استراتيجيات إدارة المبيعات بناءً على البيانات الفعلية
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 :دعم عملية اتخاذ القرار ✔

لقياس آراء الموظفين والعملاء حول أداء فرق المبيعات، يمكن للشركات الاستفادة من نتائجه في  بما أن المقياس يستخدم

 .تحسين الأداء، وتطوير استراتيجيات أكثر فاعلية، وزيادة رضا العملاء

 

 كيفية تحليل نتائج مقياس ليكرت؟

 :التاليةبعد جمع الاستجابات من المشاركين، يمكن تحليل البيانات بإحدى الطرق 

 :(Quantitative Analysis) التحليل الكمي ��

= موافق بشدة(، ثم يتم حساب  5= غير موافق بشدة،  1يتم تخصيص قيمة رقمية لكل مستوى من مستويات الاستجابة )مثلًا: 

 .المتوسط الحسابي لكل عبارة لمعرفة التوجه العام للآراء

 :(Trend Analysis) تحليل الاتجاهات ��

م تقسيم المشاركين إلى مجموعات مختلفة )مثلًا: حسب الدور الوظيفي أو سنوات الخبرة(، يمكن مقارنة متوسطات إذا ت

 .الإجابات لمعرفة كيف تختلف الآراء بين هذه الفئات

 :(Data Visualization) تمثيل البيانات بصرياً ��

 استخدام المخططات الدائرية (Pie Charts) كل فئة استجابةلعرض النسب المئوية ل. 

 استخدام المخططات العمودية (Bar Charts) لمقارنة إجابات العبارات المختلفة. 

 القسم الثاني: مدى تطبيق تقنيات إدارة المشاريع في المبيعات
 أولًا: التخطيط الاستراتيجي

 

 التخطيط الاستراتيجي - 2جدول 

 

 تحليل نتائج التخطيط الاستراتيجي للمبيعات

 العبارة #
غير موافق 

 موافق موافق محايد غير موافق بشدة
 بشدة

      يتم تحديد أهداف المبيعات بوضوح وبطريقة قابلة للقياس 1

      يتم إعداد خطط المبيعات بناءً على بيانات وتحليل السوق 2

      يتم تحديد الأولويات وفقاً لاستراتيجيات المبيعات المخطط لها مسبقاً 3
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 تحديد أهداف المبيعات بوضوح وبطريقة قابلة للقياس: 5الصورة 

 تحديد أهداف المبيعات بوضوح وبطريقة قابلة للقياس .1

  من المشاركين يوافقون على أن أهداف المبيعات محددة بوضوح وقابلة للقياس %30حوالي. 

 25%  تحسين توضيح الأهدافمحايدون تجاه هذه العبارة، مما قد يشير إلى نقص في الوضوح أو الحاجة إلى. 

 10% فقط يعارضون بشدة، مما يعني أن الغالبية يرون أن الأهداف واضحة بدرجة ما. 
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 إعداد خطط المبيعات بناءً على بيانات وتحليل السوق -6الصورة 

 

 إعداد خطط المبيعات بناءً على بيانات وتحليل السوق .2

  المبيعات تعتمد على تحليل السوقتوافق على أن خطط  (%32)أكبر نسبة من المشاركين. 

 28% محايدون، مما يشير إلى أن بعض المؤسسات قد لا تستخدم بيانات السوق بفعالية في تخطيط المبيعات. 

  فقط غير موافقين بشدة، مما يدل على قلة من يرى أن التخطيط غير مستند على بيانات فعلية %8نسبة. 
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 ستراتيجيات المبيعات المخطط لها مسبقاًتحديد الأولويات وفقًا لا  -7الصورة 

 

 تحديد الأولويات وفقًا لاستراتيجيات المبيعات المخطط لها مسبقًا .3

 30% محايدون، مما يشير إلى أن هناك حاجة لمزيد من الوضوح حول كيفية تحديد الأولويات. 

 25%  جيدةوافقوا على أن الأولويات تتماشى مع استراتيجيات المبيعات، وهي نسبة. 

 12% غير موافقين بشدة، مما يشير إلى أن بعض المشاركين يشعرون بعدم وضوح الاستراتيجية المتبعة. 

 :الاستنتاجات العامة

  معظم المشاركين يرون أن هناك وضوحًا جيدًا في الأهداف والاستراتيجيات، لكن نسبة كبيرة منهم محايدون، مما

 .توضيح الأهداف والاستراتيجيات داخل فرق المبيعاتيعني أنه قد يكون هناك مجال للتحسين في 

 تحليل السوق يبدو أنه يسُتخدم بشكل جيد، لكن لا يزال هناك بعض الغموض في تطبيقه. 

 قد تحتاج الشركات إلى مزيد من التواصل أو التوعية حول كيفية وضع الأولويات وربطها باستراتيجيات المبيعات. 

 ثانيًا: إدارة الموارد 
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 ادارة الموارد  -3 جدول

 العبارة #
غير موافق 

موافق  موافق محايد غير موافق بشدة
 بشدة

      تتوفر لدينا الموارد اللازمة لتحقيق أهداف المبيعات. 1

      يتم توزيع المهام بفعالية داخل فريق المبيعات لضمان تحقيق الأهداف. 2

3 
لضمان الاستخدام الأمثل يوجد تواصل فعال بين أفراد فريق المبيعات 

 للموارد.
     

 

 تحليل نتائج إدارة الموارد في المبيعات

 

 توفر الموارد اللازمة لتحقيق أهداف المبيعات -8الصورة 

 

 توفر الموارد اللازمة لتحقيق أهداف المبيعات .1
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 30% من المشاركين يوافقون على أن لديهم الموارد اللازمة لتحقيق الأهداف. 

 26% محايدون، مما قد يشير إلى وجود تباين في توفر الموارد بين الفرق المختلفة. 

 12% غير موافقين بشدة، مما يدل على أن بعض الفرق قد تواجه نقصًا في الموارد. 

 

 توزيع المهام بفعالية داخل فريق المبيعات لضمان تحقيق الأهداف - 9الصورة 

 

 مبيعات لضمان تحقيق الأهدافتوزيع المهام بفعالية داخل فريق ال .2

 28%  محايدون %24من المشاركين يوافقون على أن توزيع المهام فعال، بينما. 

  غير موافقين، مما يشير إلى بعض التحديات في توزيع العمل داخل فرق المبيعات %16نسبة. 

 22% موافقون بشدة، مما يدل على رضا عدد كبير عن آلية توزيع المهام. 
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 وجود تواصل فعال بين أفراد فريق المبيعات لضمان الاستخدام الأمثل للموارد - 10الصورة 

 

 وجود تواصل فعال بين أفراد فريق المبيعات لضمان الاستخدام الأمثل للموارد .3

 31%  محايدون %27يوافقون على أن هناك تواصلًا فعالًا، بينما. 

 9% التواصل في بعض الفرق غير موافقين بشدة، مما يشير إلى وجود حاجة لتحسين. 

 20% موافقون بشدة، مما يدل على أن نسبة جيدة ترى أن التواصل يسهم في تحسين استخدام الموارد. 

 :الاستنتاجات العامة

  هناك رضا عام عن توفر الموارد وإدارة المهام داخل فرق المبيعات، ولكن لا يزال هناك بعض المشاركين الذين

 .الجوانبيواجهون تحديات في هذه 

 نسبة الحياد المرتفعة تعكس تفاوتاً بين الفرق، مما قد يستدعي تحسين التوزيع أو التواصل بشأن توفر الموارد. 

 يمكن تحسين التواصل الداخلي لضمان الاستخدام الأمثل للموارد وتحقيق الأهداف بشكل أكثر كفاءة. 

 

 ثالثاً: تحليل الأداء والمراقبة
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 الأداء والمراقبةتحليل  -4جدول 

 العبارة #
غير موافق 

 موافق بشدة موافق محايد غير موافق بشدة

      يتم مراجعة أداء المبيعات بشكل دوري لتحديد نقاط القوة والضعف. 1

      تستخدم بيانات الأداء في اتخاذ القرارات الاستراتيجية. 2

      الأداء البيعي.يتم تطبيق إجراءات تصحيحية عند ملاحظة انخفاض في  3

 

 تحليل نتائج تقييم الأداء والمراقبة في المبيعات

 

 مراجعة أداء المبيعات بشكل دوري لتحديد نقاط القوة والضعف - 11الصورة 

 

 مراجعة أداء المبيعات بشكل دوري لتحديد نقاط القوة والضعف .1

 31%  بانتظام، مما يشير إلى التزام جيد بمتابعة الأداءمن المشاركين يوافقون على أن مراجعة الأداء تتم. 

 25% محايدون، مما قد يعكس عدم وضوح دورية التقييم أو كيفية تنفيذه داخل فرق المبيعات. 

 11% غير موافقين بشدة، مما يدل على وجود بعض الفرق التي لا تطبق هذا الإجراء بانتظام. 
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 خاذ القرارات الاستراتيجيةاستخدام بيانات الأداء في ات - 12الصورة 

 

 استخدام بيانات الأداء في اتخاذ القرارات الاستراتيجية .2

 30%  من المشاركين يوافقون على أن بيانات الأداء تسُتخدم في القرارات الاستراتيجية، مما يشير إلى توجه جيد

 .نحو التحليل المستند إلى البيانات

 27% لا تعتمد كلياً على البيانات في قراراتها محايدون، مما قد يعني أن بعض الفرق. 

 9% فقط غير موافقين بشدة، مما يدل على أن معظم المؤسسات تستخدم البيانات بدرجة معينة. 
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 تطبيق إجراءات تصحيحية عند ملاحظة انخفاض في الأداء البيعي -13الصورة 

 

 تطبيق إجراءات تصحيحية عند ملاحظة انخفاض في الأداء البيعي .3

 29%  محايدون %26يوافقون على أنه يتم اتخاذ إجراءات تصحيحية عند انخفاض الأداء، بينما. 

 10% غير موافقين بشدة، مما يشير إلى أن بعض الفرق قد لا تتخذ إجراءات فورية عند ملاحظة تراجع في الأداء. 

 21%  تراجع في الأداء بسرعةموافقون بشدة، مما يعكس التزامًا واضحًا لدى بعض الفرق بمعالجة أي. 

 :الاستنتاجات العامة

  هناك التزام عام بمراجعة الأداء واتخاذ الإجراءات التصحيحية، ولكن نسبة الحياد المرتفعة تشير إلى تفاوت في تنفيذ

 .هذه الإجراءات عبر الفرق المختلفة

 أفضل النتائج في المبيعات يمكن تحسين استخدام البيانات في اتخاذ القرارات الاستراتيجية لضمان تحقيق. 

 قد تحتاج بعض الفرق إلى تطوير أنظمة أكثر وضوحًا لمتابعة الأداء وتصحيح المشكلات بسرعة. 

 

 رابعاً: تحديات تطبيق تقنيات إدارة المشاريع في المبيعات 
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 تحديات تطبيق تقنيات إدارة المشاريع في المبيعات -5الجدول 

 العبارة #
غير موافق 

 موافق بشدة موافق محايد موافقغير  بشدة

      هناك تحديات في تدريب الموظفين على استخدام تقنيات إدارة المشاريع. 1

      غياب الدعم الإداري يؤثر على تطبيق تقنيات إدارة المشاريع في المبيعات. 2

3 
ضعف التنسيق بين الإدارات المختلفة يؤثر على فعالية تطبيق تقنيات إدارة 

 المشاريع.
     

 

 تحليل تحديات تطبيق تقنيات إدارة المشاريع في المبيعات

 

 تحديات في تدريب الموظفين على استخدام تقنيات إدارة المشاريع -14الصورة 

 

 تحديات في تدريب الموظفين على استخدام تقنيات إدارة المشاريع .1

 28%  محايدون %25من المشاركين يوافقون على وجود تحديات في تدريب الموظفين، بينما. 

 14% غير موافقين بشدة، مما يشير إلى أن بعض المؤسسات لا تواجه صعوبات كبيرة في هذا الجانب. 

 17% موافقون بشدة، مما يعكس أن هناك حاجة لتحسين آليات التدريب. 
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 لإداري على تطبيق تقنيات إدارة المشاريع في المبيعاتأثير غياب الدعم ا -15الصورة 

 

 تأثير غياب الدعم الإداري على تطبيق تقنيات إدارة المشاريع في المبيعات .2

 30% يوافقون على أن نقص الدعم الإداري يؤثر على التطبيق الفعّال لتقنيات إدارة المشاريع. 

 27% ول مدى تأثير الإدارة على هذه العمليةمحايدون، مما يشير إلى اختلاف تجارب الفرق ح. 

 12% غير موافقين بشدة، مما يدل على أن بعض الشركات تمتلك دعمًا إدارياً كافيًا. 

 

 

 ضعف التنسيق بين الإدارات المختلفة يؤثر على فعالية تطبيق تقنيات إدارة المشاريع -16الصورة 
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 فعالية تطبيق تقنيات إدارة المشاريعضعف التنسيق بين الإدارات المختلفة يؤثر على  .3

 29%  محايدون %26يوافقون على أن ضعف التنسيق بين الإدارات يمثل تحدياً رئيسياً، بينما. 

 13% غير موافقين بشدة، مما يشير إلى أن بعض الشركات لديها تنسيق جيد بين إداراتها المختلفة. 

 18% بالنسبة للبعض وتتطلب تحسيناً إدارياً وتنظيمياً موافقون بشدة، مما يعكس أن هذه المشكلة حقيقية. 

 :الاستنتاجات العامة

 هناك تحديات واضحة في تدريب الموظفين، مما يستدعي تطوير برامج تدريبية أكثر كفاءة. 

  الدعمالدعم الإداري يعُد عاملاً مهمًا في نجاح تطبيق تقنيات إدارة المشاريع، وينبغي على الإدارات تقديم مزيد من. 

  ضعف التنسيق بين الإدارات يمثل عقبة، مما يشير إلى الحاجة لتحسين عمليات التواصل الداخلي بين الأقسام

 .المختلفة

 

 

 

 القسم الثالث: مستوى رضا العملاء وتأثيره على الأداء
 تأثير تقنيات إدارة المشاريع واستراتيجيات المبيعات على مستوى رضا العملاء -6الجدول 

 العبارة #
غير موافق 

 موافق بشدة موافق محايد غير موافق بشدة

      ساهمت تقنيات إدارة المشاريع في تحسين تجربة العملاء. 1

2 
العملاء أكثر رضا عن جودة الخدمات بعد تطبيق استراتيجيات جديدة لإدارة 

 المبيعات.
     

      تحسين كفاءة فرق المبيعات أدى إلى زيادة رضا العملاء. 3

 

 تحليل مستوى رضا العملاء وتأثيره على الأداء
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 مساهمة تقنيات إدارة المشاريع في تحسين تجربة العملاء -17الصورة 

 

 مساهمة تقنيات إدارة المشاريع في تحسين تجربة العملاء .1

 30% يوافقون على أن تقنيات إدارة المشاريع حسّنت تجربة العملاء. 

 24%  يشير إلى أن بعض الفرق لم تلاحظ تغيرًا كبيرًامحايدون، مما قد. 

 10% غير موافقين بشدة، مما يدل على وجود تحديات في تطبيق هذه التقنيات بشكل مؤثر. 
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 رضا العملاء عن جودة الخدمات بعد تطبيق استراتيجيات جديدة لإدارة المبيعات -18الصورة 

 

 راتيجيات جديدة لإدارة المبيعاترضا العملاء عن جودة الخدمات بعد تطبيق است .2

 32% يوافقون على أن الاستراتيجيات الجديدة حسّنت جودة الخدمات، وهو مؤشر إيجابي. 

 27% محايدون، مما يشير إلى الحاجة إلى تقييم أثر الاستراتيجيات على العملاء بشكل أكثر دقة. 

 9% تيجيات لم تحسّن الجودةفقط غير موافقين بشدة، مما يدل على قلة من يرون أن الاسترا. 

 



63 
 

 

 تأثير تحسين كفاءة فرق المبيعات على زيادة رضا العملاء -19الصورة 

 

 تأثير تحسين كفاءة فرق المبيعات على زيادة رضا العملاء .3

 31% يوافقون على أن تحسين كفاءة فرق المبيعات زاد من رضا العملاء. 

 26% تلاحظ فرقاً واضحًا بعد تحسين الكفاءة محايدون، مما قد يشير إلى أن بعض الفرق لم. 

 8% فقط غير موافقين بشدة، مما يعني أن معظم المشاركين يرون تأثيرًا إيجابيًا. 

 :الاستنتاجات العامة

  ،تشير النتائج إلى أن تطبيق تقنيات إدارة المشاريع وتحسين كفاءة فرق المبيعات لهما تأثير إيجابي على رضا العملاء

 .محايدة تحتاج إلى دراسة أعمق لكن هناك نسبة

 يمكن للشركات تحسين استراتيجيات التواصل مع العملاء لزيادة إدراكهم للفوائد التي تحققها هذه التقنيات. 

  تحسين كفاءة فرق المبيعات يبدو عاملًا رئيسياً في رضا العملاء، مما يؤكد أهمية الاستثمار في تطوير المهارات

 .والتدريب المستمر
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 م الرابع: الأسئلة المفتوحةالقس

 ما أبرز التحديات التي تواجهك في تطبيق تقنيات إدارة المشاريع داخل فريق المبيعات؟ ��

 

 

 ما المقترحات التي لديك لتحسين فعالية إدارة المبيعات باستخدام هذه التقنيات؟ ��

 

 

 

 

 إدارة المشاريع في المبيعاتتحليل الأسئلة المفتوحة حول تحديات ومقترحات تطبيق تقنيات 

 :تحليل الإجابات المحتملة

 :أبرز التحديات في تطبيق تقنيات إدارة المشاريع داخل فريق المبيعات .1

o نقص التدريب والوعي بكيفية استخدام الأدوات الحديثة. 

o مقاومة التغيير من قبل الموظفين بسبب الاعتياد على الطرق التقليدية. 

o  ٍلتنفيذ هذه التقنيات بفعاليةعدم وجود دعم إداري كاف . 

o صعوبة التكامل بين أنظمة إدارة المشاريع وأنظمة المبيعات الحالية. 

o ضعف التنسيق بين الإدارات المختلفة مما يعيق التنفيذ السلس. 

 :المقترحات لتحسين فعالية إدارة المبيعات باستخدام هذه التقنيات .2

o فية استخدام تقنيات إدارة المشاريع بفعاليةتقديم برامج تدريبية مكثفة للموظفين حول كي. 

o تحسين الدعم الإداري وتوفير الموارد اللازمة لتطبيق هذه التقنيات بنجاح. 

o تعزيز التنسيق بين فرق المبيعات والإدارات الأخرى لضمان تكامل الأنظمة. 

o تطوير سياسات تحفيزية لموظفي المبيعات لتشجيعهم على استخدام التقنيات الحديثة. 

o اعتماد أنظمة مرنة وسهلة الاستخدام يمكن دمجها بسهولة مع عمليات المبيعات الحالية. 
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 الأساليب الإحصائية المستخدمة 3.5

يعتمد هذا البحث على مجموعة من الأساليب الإحصائية التي تهدف إلى تحليل البيانات المستخلصة من الاستبيان وتقديم نتائج 
تم اختيار هذه الأساليب بعناية  .إدارة المشاريع في المبيعات وتأثيرها على الأداء ورضا العملاءدقيقة حول تطبيق تقنيات 

 .لضمان استخلاص استنتاجات موثوقة وقابلة للتفسير لدعم عملية اتخاذ القرار وتحسين الاستراتيجيات الإدارية في المبيعات

 التحليل الوصفي للاستبيان باستخدام مقياس ليكرت الخماسي  -1

أحد الأساليب الإحصائية الأساسية المستخدمة لفهم الاتجاهات العامة في  (Descriptive Analysis) يعُد التحليل الوصفي
اركين، مما يساعد في البيانات المجمعة من الاستبيان. يهدف هذا التحليل إلى توفير صورة واضحة عن توزيع استجابات المش

 .استخلاص رؤى دقيقة حول مدى فاعلية تقنيات إدارة المشاريع في المبيعات وتأثيرها على الأداء ورضا العملاء

في هذا الجزء، سيتم التركيز على تحليل نتائج مقياس ليكرت الخماسي، الذي يتيح للمشاركين التعبير عن آرائهم بدرجات 

 .ض، مما يوفر فهمًا متدرجًا للتوجهات بدلاً من مجرد إجابات ثنائية )نعم/لا(مختلفة من الموافقة أو الرف

 

 :أهداف التحليل الوصفي

 .تقديم ملخص إحصائي شامل للبيانات المجمعة من الاستبيان ��

 .وصف توزيع إجابات المشاركين وفقًا لمقياس ليكرت الخماسي ��

 .إيجابية، محايدة، أو سلبيةتحديد الاتجاهات العامة للآراء، سواء كانت  ��

الأساليب الإحصائية  .الكشف عن التفاوتات في الإجابات، مما يساعد على تحديد القضايا التي تتطلب اهتمامًا أكبر ��

 :المستخدمة

 :(Mean) حساب المتوسط الحسابي ✔

 يساعد في تحديد مدى اتفاق المشاركين مع كل عبارة. 

  ذا يشير إلى اتفاق قوي، بينما إذا كان منخفضًا، فقد يعكس وجود آراء سلبية أو ، فه5إذا كان المتوسط قريباً من

 .محايدة

 :(Standard Deviation) حساب الانحراف المعياري ✔

 يقيس مدى تشتت الإجابات حول المتوسط. 
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  حول الموضوع كلما زاد الانحراف المعياري، زاد عدم التوافق بين المشاركين، مما يشير إلى اختلاف وجهات النظر

 .المطروح

 :(Frequencies & Percentages) تحليل التكرارات والنسب المئوية ✔

 يتم حساب نسبة المشاركين في كل فئة من مقياس ليكرت، مثل نسبة الذين وافقوا بشدة، أو الذين كانوا محايدين. 

 دة في الاستبيانهذه المعلومات تعُرض بصورة جداول ورسوم بيانية لتسهيل فهم الاتجاهات السائ. 

 

 :أهمية هذا التحليل

 .يساعد في فهم توجهات المشاركين حول مدى فاعلية تقنيات إدارة المشاريع ��

 .(مثل الأدوار الوظيفية أو سنوات الخبرة)يساهم في تحليل الاختلافات بين الفئات المختلفة  ��

 .القرار المستند إلى البياناتيوفر بيانات موضوعية وقابلة للقياس تدعم عملية اتخاذ  ��

 

 



67 
 

 

 الإحصاءات الوصفية لاستجابات مقياس ليكرت - 7جدول 
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  (Trend Analysis) تحليل الاتجاهات -2

يهدف تحليل الاتجاهات إلى فهم الاختلافات في استجابات المشاركين بناءً على الفئات المختلفة، مثل سنوات الخبرة، الدور 
يساعد هذا التحليل في الكشف عن التوجهات العامة في البيانات، مما يتيح إمكانية تحليل ما إذا كان  .الوظيفي، أو الفئة العمرية

 .تباين في الآراء بناءً على خبرة المشاركين في المبيعات أو مسؤولياتهم الوظيفية هناك

 

 :أهداف التحليل

تقييم كيفية اختلاف آراء المشاركين حول مدى وضوح أهداف المبيعات، فعالية تخطيط المبيعات، وأولوية الاستراتيجيات  ��

 .وفقًا لفئاتهم المختلفة

 .سنوات الخبرة ومتوسط الاستجابات لكل عبارة من العبارات الرئيسية في الاستبيانتحليل العلاقة بين عدد  ��

 .دعم عملية اتخاذ القرار بناءً على بيانات فعلية تساعد في تطوير استراتيجيات الإدارة والتدريب داخل فرق المبيعات ��

 

 :الأساليب الإحصائية المستخدمة

 (Line Charts) استخدام المخططات البيانية الخطية ✔

 يتم رسم مخططات خطية لتوضيح كيف تتغير الاستجابات بناءً على فئات سنوات الخبرة. 

 إذا كانت الخطوط تظهر نمطًا تصاعديًا أو تنازليًا، فهذا يعني وجود اتجاه واضح في الإجابات عبر الفئات. 

 

 :تحليل النتائج

 .لاستجابات المشاركين لكل عبارة، مقسمة حسب سنوات الخبرةتم عرض جدول يحتوي على المتوسطات الحسابية  ��

تم إنشاء مخطط بياني يوضح التغيرات في المتوسطات لكل فئة خبرة، مما يساعد في التعرف على الأنماط والتوجهات في  ��

 .البيانات

 .لكل فئة من الموظفين يمكن الاستفادة من هذه التحليلات في تطوير استراتيجيات تدريب وتخطيط أكثر استهدافاً ✅
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 تحليل الاتجاهات: متوسط استجابات المشاركين حسب مستوى الخبرة في المبيعات - 20الصورة 

 

 

1  مقدمة حول الرسم البياني ⃣

يوضح الرسم كيف  .يمثل هذا الرسم البياني تحليل الاتجاهات لاستجابات المشاركين بناءً على عدد سنوات الخبرة في المبيعات

تتغير آراء المشاركين حول العبارات المتعلقة بـ وضوح أهداف المبيعات، تطوير الخطط بناءً على تحليل السوق، وتحديد 

 .الأولويات وفقاً للاستراتيجيات المخطط لها مسبقاً

ط كيف يختلف يعتمد التحليل على المتوسط الحسابي لاستجابات المشاركين لكل عبارة، حيث يظُهر ارتفاع أو انخفاض المتوس

 .رأي كل مجموعة حسب خبرتها
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2  تحليل الخطوط واتجاهاتها ⃣

🔸 Sales goals are clearly defined and measurable الأهداف محددة وقابلة للقياس 

  سنوات( 5يبدأ تقييم هذه العبارة بمستوى منخفض لدى المشاركين ذوي الخبرة القليلة )أقل من. 

  حيث يسجل المتوسط أعلى قيمة له (سنوات 10 - 5)يتحسن التقييم بشكل كبير لدى الفئة. 

  (سنة 20أكثر من )بعد ذلك، ينخفض تدريجيًا لدى الفئات ذات الخبرة الأطول، مع تراجع واضح في الفئة. 

  تتحسن مع اكتساب الخبرة قبل هذا يشير إلى أن الموظفين الجدد قد يكون لديهم نظرة أقل وضوحًا للأهداف، ولكنها

 .أن تبدأ في التراجع مع الخبرة الطويلة ربما بسبب التعقيدات الإدارية التي يواجهونها

🔸 Sales plans are developed based on market data and analysis تطوير خطط المبيعات بناءً على تحليل

 السوق

 مما قد يشير إلى أن المشاركين (سنوات 10 - 5سنوات و 5أقل من )تين يظهر الاتجاه الأولي انخفاضًا طفيفًا بين الفئ ،

 .في بداية مسيرتهم المهنية لا يلاحظون اعتمادًا كبيرًا على البيانات في التخطيط

  مما يدل على أن الموظفين ذوي الخبرة المتوسطة (سنوات 15 - 10)يرتفع المتوسط بشكل واضح عند الفئة ،

 .البيانات في صنع القرار يلاحظون أهمية تحليل

  بعد ذلك، يبدأ المتوسط في الانخفاض تدريجيًا، مما قد يكون مؤشرًا على أن بعض المؤسسات تعتمد على الخبرة

 .المكتسبة أكثر من البيانات الفعلية مع مرور الزمن

🔸 Priorities are set according to pre-planned sales strategies قاً للاستراتيجيات تحديد الأولويات وف

 المخطط لها مسبقاً

  سنوات(، مما يشير إلى أن المبتدئين يجدون  5يسجل هذا المتغير أدنى تقييم بين المشاركين الأقل خبرة )أقل من

 .الأولويات غير واضحة أو غير مدروسة جيدًا

  دى أهمية التخطيط الاستراتيجي تعكس إدراكًا أعلى لم (سنوات 15 - 10سنوات و 10 - 5)القفزة الحادة بين الفئتين

 .مع تراكم الخبرة

  مما قد يشير إلى تحديات يواجهها أصحاب الخبرة الطويلة مثل (سنة 20 - 15)ومع ذلك، يظهر انخفاض حاد بعد ،

 .التغييرات المستمرة في السوق أو التحولات في السياسات الإدارية

 

 الاستنتاجات والتوصيات بناءً على البيانات 3⃣
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يظهر تأثير الخبرة على إدراك وضوح الأهداف، حيث يزداد الوضوح في المراحل الوسطى من المسيرة المهنية لكنه  ��

 .سنة 20ينخفض بعد 

يبدو أن الاعتماد على تحليل السوق في التخطيط يزداد في منتصف المسيرة المهنية لكنه لا يبقى ثابتاً لدى أصحاب الخبرة  ��

 .الأطول

الأولويات وفقًا للاستراتيجيات المخطط لها مسبقًا يعاني من تفاوت واضح بين الفئات المختلفة، مما يشير إلى تحديد  ��

 .إمكانية تحسين عملية التخطيط للمبيعات

 :توصيات للمنظمات 

 تحسين وضوح الأهداف للمبتدئين عبر برامج تدريبية تركز على فهم استراتيجيات المبيعات. 

 يز استخدام بيانات السوق في التخطيط بدلاً من الاعتماد على الخبرة الشخصية فقطالاستمرار في تعز. 

  توفير آليات واضحة لتحديد الأولويات لمختلف مستويات الموظفين، خصوصًا لأصحاب الخبرة الأطول الذين قد

 .يشعرون بعدم استقرار استراتيجيات المبيعات مع مرور الوقت
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 الرابع: تحليل البيانات والنتائج الفصل
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 الخصائص الديموغرافية للمشاركين في البحث -4.1

يهدف هذا الجزء من البحث إلى تحليل الخصائص الديموغرافية للمشاركين الذين ساهموا في الاستبيان، وذلك لفهم توزيع 

 :أربعة محاور رئيسيةالفئات المختلفة التي تمثل عينة الدراسة. يشمل التحليل 

 التوزيع حسب الجنس 

 التوزيع حسب الفئة العمرية 

 التوزيع حسب سنوات الخبرة في المبيعات 

 التوزيع حسب الدور الوظيفي في المبيعات 

يساعد تحليل هذه البيانات في تقديم رؤية أوضح حول طبيعة المشاركين، مما يمكّن من مقارنة إجاباتهم وتحليل تأثير العوامل 

 .ديموغرافية على آرائهم واتجاهاتهم في العملال

 

 تحليل النتائج الديموغرافية

 (Gender Distribution) التوزيع حسب الجنس

  يوضح ذلك أن قطاع المبيعات قد يكون أكثر استقطاباً للرجال مقارنة بالنساء، وهو أمر شائع في بعض الأسواق

 .والقطاعات التجارية

 (Age Group Distribution) ةالتوزيع حسب الفئة العمري

  سنة فأكثر هي الأكثر تمثيلًا،  51يتوزع المشاركون على عدة فئات عمرية، حيث تظُهر البيانات أن الفئة العمرية

 .سنة 30 - 20سنة، ثم الفئة  50 - 41تليها فئة 

 ن أن فئة الشباب أقل تمثيلًا يعكس ذلك أن قطاع المبيعات قد يضم نسبة كبيرة من الأفراد ذوي الخبرة الطويلة، في حي

 .نسبياً

 (Years of Experience Distribution) التوزيع حسب سنوات الخبرة في المبيعات

  سنة من الخبرة، مما يعكس وجود نسبة عالية من العاملين ذوي الخبرة  20الفئة الأكثر تمثيلًا هي من لديهم أكثر من

 .الطويلة في العينة المستهدفة

 سنوات( كانت الأقل تمثيلًا، مما قد يؤثر على تفسير بعض النتائج المتعلقة بتجارب  5خبرة )أقل من  الفئات الأقل

 .الموظفين الجدد



74 
 

 (Job Role Distribution) التوزيع حسب الدور الوظيفي

 يعات الغالبية العظمى من المشاركين يعملون في أدوار إشرافية أو تنفيذية في المبيعات، حيث يمثل مندوبو المب

 .والمشرفون النسبة الأكبر من العينة

  فئة مديري المبيعات تأتي في المرتبة التالية، بينما هناك نسبة صغيرة ممن يعملون في أدوار أخرى غير تقليدية داخل

 .المبيعات

 هذا التوزيع يتيح تحليلًا أكثر دقة للنتائج بناءً على طبيعة الوظيفة والمسؤوليات المختلفة. 

 

 تطبيق تقنيات إدارة المشاريع في إدارة المبيعاتمدى  -4.2

يعد تطبيق تقنيات إدارة المشاريع في إدارة المبيعات أحد العوامل الأساسية التي يمكن أن تسهم في تحسين الأداء وزيادة 
ان التخطيط الكفاءة داخل الفرق المسؤولة عن تحقيق الأهداف التجارية. تعتمد المؤسسات الناجحة على هذه التقنيات لضم

الجيد، وإدارة الموارد بفعالية، وتحقيق أقصى استفادة من الفرص المتاحة في السوق. ومع ذلك، فإن مدى تطبيق هذه التقنيات 
يختلف من شركة إلى أخرى، بناءً على عدة عوامل، منها طبيعة السوق، ومستوى الدعم الإداري، ومدى جاهزية فرق المبيعات 

 .الحديثة لاستيعاب هذه الأساليب

في العديد من المؤسسات، يتم استخدام تقنيات إدارة المشاريع بشكل متزايد في المبيعات لتحسين عملية التخطيط، حيث يتم 
تحديد الأهداف بوضوح، وتقسيم المهام، وتحديد المراحل المختلفة التي يمر بها العميل حتى إتمام الصفقة. يعُتبر هذا النهج 

اخل المهام بين فرق المبيعات المختلفة، ولتوفير رؤية واضحة للإدارة حول مدى تقدم العمليات ضرورياً لضمان عدم تد
التجارية. من خلال تطبيق هذه الأساليب، يصبح من السهل تحليل الأداء بشكل مستمر، مما يساعد في اتخاذ قرارات مبنية على 

 .بيانات دقيقة بدلاً من الاعتماد على الحدس أو التجربة فقط

، والتي تساعد على تنظيم (CRM) إحدى أهم الأدوات التي يتم توظيفها في هذا المجال هي برامج إدارة علاقات العملاء
البيانات المتعلقة بالعملاء، ومتابعة سجل تعاملاتهم، وتحليل احتياجاتهم المستقبلية. يتيح هذا النوع من التقنيات لفرق المبيعات 

لعملاء وتقديم عروض مخصصة لهم، مما يزيد من احتمالية نجاح الصفقات وتحقيق معدلات رضا القدرة على توقع احتياجات ا

مرتفعة. كما أن الاعتماد على هذه الأدوات يقلل من الاعتماد على الطرق التقليدية في تسجيل البيانات، والتي قد تؤدي إلى 

 .يقة فعالةضياع بعض المعلومات المهمة، أو عدم القدرة على تحليل السوق بطر

إلى جانب ذلك، فإن تحليل البيانات واتخاذ القرارات الاستراتيجية بناءً على معطيات واضحة أصبح عنصرًا محوريًا في تطبيق 

تقنيات إدارة المشاريع داخل إدارة المبيعات. تعتمد بعض المؤسسات على تقنيات التحليل المتقدم، مثل تحليل البيانات الضخمة 
عي، لتحديد أنماط الشراء، وفهم العوامل التي تؤثر على قرارات العملاء، مما يسمح بوضع استراتيجيات والذكاء الاصطنا

تسويقية ومبيعاتية أكثر دقة. يساعد هذا النهج في توجيه فرق المبيعات إلى استهداف الفئات الأكثر احتمالًا لإتمام عمليات 
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ويقلل من الوقت والجهد المبذول في ملاحقة عملاء غير مهتمين بالخدمات  الشراء، مما يحقق كفاءة أعلى في استخدام الموارد،

 .أو المنتجات المقدمة

رغم الفوائد الواضحة لهذه التقنيات، إلا أن تطبيقها يواجه بعض التحديات في العديد من المؤسسات. من بين أبرز العقبات التي 
ق المبيعات، حيث قد يجد بعض الموظفين صعوبة في التأقلم مع يمكن أن تعيق نجاح هذا التحول، هو نقص التدريب لدى فر

استخدام أدوات جديدة تحتاج إلى مهارات تقنية متقدمة. بالإضافة إلى ذلك، فإن غياب الدعم الإداري قد يكون أحد العوامل التي 

لمؤسسة ككل، وليس فقط في تعيق نجاح تطبيق تقنيات إدارة المشاريع، حيث تحتاج هذه الأدوات إلى تبنيها على مستوى ا

 .قسم المبيعات، حتى تتحقق الاستفادة القصوى منها

من العوامل الأخرى التي قد تؤثر على مدى نجاح هذه التقنيات هو ضعف التنسيق بين الإدارات المختلفة، حيث تعتمد المبيعات 

ت. في حال لم يكن هناك تكامل واضح بين هذه على العديد من الأقسام الأخرى مثل التسويق، وخدمة العملاء، وإدارة العمليا
الأقسام، فقد تؤدي التقنيات الحديثة إلى زيادة التعقيد بدلاً من تحسين الكفاءة، مما يجعل من الضروري وضع آليات واضحة 

 .لضمان التكامل بين جميع الإدارات

ثفة تتيح لموظفي المبيعات التعرف على كيفية بعض المؤسسات استطاعت تجاوز هذه العقبات من خلال تنفيذ برامج تدريبية مك
استخدام الأدوات الحديثة بكفاءة، مما ساهم في تحسين مستوى الأداء وزيادة الإنتاجية. كما أن المؤسسات التي توفر بيئة عمل 

ه التقنيات في داعمة للتكنولوجيا تشهد معدلات نجاح أعلى في تطبيق تقنيات إدارة المشاريع في المبيعات، حيث يتم دمج هذ

 .عمليات العمل اليومية، بدلاً من التعامل معها كإضافة منفصلة عن المنظومة العامة للعمل

في النهاية، يمكن القول إن مدى تطبيق تقنيات إدارة المشاريع في إدارة المبيعات يعتمد بشكل كبير على مدى استعداد المؤسسة 
بأهميتها في تحسين الأداء العام. في ظل التطورات السريعة في الأسواق،  لتبني هذه التغييرات، ومدى وعي فرق المبيعات

أصبح من الضروري أن تعتمد المؤسسات على نهج أكثر احترافية في إدارة عمليات المبيعات، وذلك من خلال توظيف أدوات 

 .درة التنافسية في السوقإدارة المشاريع الحديثة التي تساعد على تحقيق أهداف المبيعات بكفاءة أعلى، وتعزز الق

 

 

 

 تحليل تأثير تقنيات إدارة المشاريع على رضا العملاء -4.3

فمع  .تعُد تقنيات إدارة المشاريع أحد الأدوات الفعالة التي تلعب دورًا رئيسياً في تحسين أداء المبيعات وتعزيز رضا العملاء

تطبيق أساليب منهجية في إدارة عمليات المبيعات لضمان تطور بيئة الأعمال وازدياد حدة المنافسة، أصبح من الضروري 
تقديم خدمات ذات جودة عالية تلبي توقعات العملاء بل وتتفوق عليها. يعتمد تأثير هذه التقنيات على عدة عوامل رئيسية، 

 .تشمل تحسين تجربة العملاء، زيادة كفاءة فرق المبيعات، وضمان استجابة أسرع لمتطلبات العملاء
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 تجربة العملاء من خلال التخطيط المنظم تحسين

عند تطبيق إدارة المشاريع في المبيعات، يصبح هناك هيكلة واضحة لكيفية التعامل مع العملاء، بدءًا من التواصل الأولي معهم 
حيث يشعر وحتى مرحلة إتمام الصفقة وخدمات ما بعد البيع. يساعد هذا النهج في تقليل العشوائية وتحسين تجربة العميل، 

 .العميل بأنه يحصل على خدمة متميزة تتم وفق إجراءات واضحة ومنظمة

، التي تسمح لفرق (CRM) إحدى أبرز المزايا التي توفرها تقنيات إدارة المشاريع هي استخدام أنظمة إدارة علاقات العملاء
لتواصل معه في الوقت المناسب. عندما يشعر المبيعات بتتبع تاريخ التعاملات مع كل عميل، ومعرفة احتياجاته المحتملة، وا

العميل بأن الشركة تفهم احتياجاته وتوفر له حلولًا مخصصة، فإن ذلك يعزز ثقته بها، مما يؤدي إلى زيادة معدلات الرضا 

 .والولاء للعلامة التجارية

 زيادة كفاءة فرق المبيعات وتأثيرها على رضا العملاء

ريع إلى تحسين كفاءة فرق المبيعات من خلال توزيع المهام بفعالية وتقليل الهدر في الوقت يؤدي تطبيق تقنيات إدارة المشا
والموارد. عندما تكون فرق المبيعات مجهزة بأدوات حديثة تساعدها على إدارة أولوياتها، وتخطيط مهامها، وتحليل بيانات 

 .بات العملاء واستفساراتهمالعملاء، فإن ذلك ينعكس بشكل مباشر على سرعة استجابة الفريق لطل

على سبيل المثال، عندما يتم تطبيق أساليب التخطيط الزمني وإدارة المهام، يتمكن فريق المبيعات من ترتيب الأولويات والتعامل 
ات مع العملاء بطريقة أكثر احترافية. هذا يضمن تقليل الأخطاء التشغيلية، مثل التأخير في الرد على العملاء أو فقدان بيان

 .مهمة، مما يزيد من رضا العملاء عن الخدمة المقدمة

 ضمان استجابة أسرع لمتطلبات العملاء

تسهم تقنيات إدارة المشاريع في تحسين مرونة فرق المبيعات، مما يسمح لها بالتكيف مع التغيرات في احتياجات العملاء أو 
لية والتقارير الفورية في تقديم رؤية واضحة لأداء المبيعات، الظروف السوقية بسرعة وكفاءة. يساعد استخدام الأدوات التحلي

 .مما يمكّن الشركات من تحديد المشكلات ومعالجتها قبل أن تؤثر على رضا العملاء

على سبيل المثال، إذا أظهرت البيانات أن هناك تراجعاً في رضا العملاء بسبب التأخير في عمليات التسليم أو استجابة بطيئة 

ا بعد البيع، يمكن للإدارة التدخل فورًا لتعديل الاستراتيجيات وتحسين تجربة العملاء. هذه الاستجابة الفعالة تمنح لخدمات م

 .العملاء ثقة أكبر في قدرة الشركة على تلبية توقعاتهم، مما يؤدي إلى زيادة مستوى الرضا لديهم

 ءتحليل العلاقة بين تقنيات إدارة المشاريع ومستوى رضا العملا

عند تحليل البيانات المستخلصة من الاستبيان الموجه للمشاركين في الدراسة، يتضح أن هناك علاقة إيجابية بين تطبيق تقنيات 

 :فقد أظهرت النتائج أن .إدارة المشاريع وزيادة رضا العملاء

 غالبية المشاركين يتفقون على أن تحسين كفاءة فرق المبيعات أدى إلى زيادة رضا العملاء. 
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  هناك ارتباط بين استخدام البيانات التحليلية في اتخاذ القرارات وزيادة قدرة فرق المبيعات على تلبية احتياجات العملاء

 .بشكل دقيق

 العملاء أصبحوا أكثر رضا عن جودة الخدمات بعد تطبيق استراتيجيات جديدة لإدارة المبيعات. 

إداري منظم، يعتمد على تقنيات إدارة المشاريع، يسهم بشكل واضح في  بناءً على هذه المؤشرات، يمكن القول إن تبني نهج

 .تحسين جودة الخدمة المقدمة للعملاء، مما يؤدي إلى رفع معدلات الرضا والولاء للشركة

 التحديات المرتبطة بتطبيق هذه التقنيات وتأثيرها على رضا العملاء

رة المشاريع في المبيعات، إلا أن هناك بعض التحديات التي قد تؤثر على على الرغم من الفوائد الكبيرة لاستخدام تقنيات إدا

 :من بين هذه التحديات .مدى تحقيق التأثير الإيجابي على رضا العملاء

 نقص التدريب على استخدام الأدوات الحديثة، مما قد يؤدي إلى عدم تحقيق أقصى استفادة منها. 

 ث قد يفضل بعض الموظفين الطرق التقليدية التي اعتادوا عليهامقاومة التغيير من قبل فرق المبيعات، حي. 

  ضعف التكامل بين الأنظمة المستخدمة في إدارة المبيعات والإدارات الأخرى، مما قد يسبب تأخيرات في تنفيذ الطلبات

 .أو التعامل مع شكاوى العملاء

ريب المستمر لموظفيها، وتوفر بيئة داعمة للتحول للتغلب على هذه التحديات، من الضروري أن تستثمر الشركات في التد

 .الرقمي، وتعزز التنسيق بين فرق المبيعات والإدارات الأخرى

 الاستنتاجات والتوصيات

 :من خلال تحليل البيانات والنتائج، يمكن استخلاص عدة استنتاجات مهمة

  العملاء، حيث يتيح تحسين تجربة العميل وزيادة تطبيق تقنيات إدارة المشاريع يساهم بشكل مباشر في تحسين رضا

 .كفاءة فرق المبيعات

 استخدام البيانات التحليلية والأتمتة يساعد الشركات على تقديم استجابة أسرع وأكثر دقة لمتطلبات العملاء. 

 ة، وتوفير التدريب التحديات المرتبطة بتطبيق هذه التقنيات يمكن تجاوزها من خلال تعزيز ثقافة الابتكار داخل المؤسس

 .المناسب للموظفين

بناءً على ذلك، يوصى بأن تستمر الشركات في تطوير استراتيجياتها لإدارة المبيعات باستخدام أدوات وتقنيات إدارة المشاريع، 

 .لضمان تحقيق أقصى قدر من رضا العملاء، وتعزيز ولائهم للعلامة التجارية
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 التحديات التي تواجه فرق المبيعات في تنفيذ تقنيات إدارة المشاريع  4.4

يعد تطبيق تقنيات إدارة المشاريع في فرق المبيعات خطوة استراتيجية تهدف إلى تحسين كفاءة العمليات وزيادة الإنتاجية 

ي قد تعيق تحقيق الفوائد المرجوة منها. وتحقيق رضا العملاء. ومع ذلك، فإن تنفيذ هذه التقنيات يواجه العديد من التحديات الت
تتنوع هذه التحديات بين المشكلات التنظيمية والتكنولوجية والبشرية، مما يجعل من الضروري فهمها بعمق ووضع حلول 

 .مناسبة لها لضمان نجاح تطبيق هذه التقنيات

 

 نقص التدريب والمهارات التقنية

يات إدارة المشاريع من أبرز التحديات التي تواجه فرق المبيعات. العديد من الموظفين يعُد نقص التدريب والمعرفة الكافية بتقن
قد يجدون صعوبة في التكيف مع الأدوات والبرمجيات الجديدة، خاصة إذا لم يتم تقديم تدريب كافٍ لهم حول كيفية استخدامها 

 .بفعالية

 جعلهم مقاومين للتغيير ويؤخرون تبني التقنيات الحديثةبعض الموظفين يفضلون الأساليب التقليدية في العمل، مما ي. 

 قد تتطلب بعض أدوات إدارة المشاريع، مثل أنظمة إدارة علاقات العملاء (CRM)  وبرمجيات تحليل البيانات، مستوى

 .عالٍ من المهارات التقنية، مما قد يمثل عائقاً أمام فرق المبيعات التي لم تتلقى تدريباً كافيًا

 عرفة حول كيفية دمج التقنيات الجديدة مع العمليات اليومية يؤدي إلى استخدامها بشكل محدود أو غير فعال، نقص الم

 .مما يقلل من فوائدها المحتملة

 غياب الدعم الإداري والموارد اللازمة

أن يكون أحد العوامل حتى مع وجود أفضل الأدوات والتقنيات، فإن غياب الدعم الإداري وعدم توفير الموارد اللازمة يمكن 

 .التي تؤدي إلى فشل تنفيذ تقنيات إدارة المشاريع في فرق المبيعات

 تحتاج فرق المبيعات إلى دعم واضح من الإدارة العليا لضمان تبني هذه التقنيات وتطبيقها بشكل صحيح. 

  القديمة أو شراء برامج متقدمة، قد تتردد بعض الشركات في الاستثمار في البنية التحتية التقنية، مثل تحديث الأنظمة

 .مما يجعل من الصعب تنفيذ هذه التقنيات بكفاءة

  عدم وجود سياسات داخلية واضحة تحدد كيفية استخدام التقنيات الجديدة في العمل اليومي قد يؤدي إلى استخدام

 .غير متناسق بين الفرق المختلفة

 ضعف التنسيق بين الإدارات المختلفة
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إدارة المشاريع في فرق المبيعات يتطلب تكاملًا قويًا بين عدة إدارات داخل الشركة، مثل التسويق، وخدمة العملاء، تنفيذ تقنيات 
وإدارة العمليات. عندما يكون هناك ضعف في التنسيق بين هذه الإدارات، فإن الفوائد المتوقعة من هذه التقنيات قد لا تتحقق 

 .بالشكل المطلوب

 اصل فعال بين المبيعات وبقية الأقسام، فقد يؤدي ذلك إلى تأخير في معالجة طلبات العملاء أو عدم إذا لم يكن هناك تو

 .تقديم الحلول المناسبة لهم في الوقت المناسب

  بعض الفرق قد تستخدم أنظمة مختلفة وغير متوافقة، مما يسبب فجوات في المعلومات ويؤثر على جودة اتخاذ

 .القرارات

 ورية بين الإدارات قد يمنع تبادل البيانات المهمة حول السوق والاتجاهات التي يمكن أن تساعد غياب اجتماعات د

 .فرق المبيعات على تحسين استراتيجياتها

 مقاومة التغيير من قبل الموظفين

يعات. عندما يواجه تعد المقاومة الداخلية للتغيير أحد العوامل النفسية التي تعيق تطبيق تقنيات إدارة المشاريع في فرق المب

 .الموظفون نظامًا جديدًا يتطلب منهم تغيير أسلوب عملهم المعتاد، فإنهم قد يشعرون بالقلق أو بعدم الراحة تجاه هذه التغييرات

 بعض الموظفين قد يشعرون بأن التكنولوجيا تهدد وظائفهم، مما يؤدي إلى قلة التعاون في تطبيق هذه الأنظمة. 

 تي ستعود على الموظفين من استخدام هذه التقنيات يجعلهم أقل رغبة في تعلمها أو تطبيقها عدم وضوح الفوائد ال

 .في عملهم اليومي

 غياب الحوافز أو التشجيع من الإدارة قد يجعل الموظفين أقل تحمسًا لاعتماد الأدوات الحديثة. 

 التحديات التقنية والبنية التحتية

مشكلات متعلقة بالتقنيات نفسها، سواء بسبب تعقيدها أو بسبب عدم توفر البنية في بعض الأحيان، تواجه فرق المبيعات 

 .التحتية المناسبة لدعم تنفيذها

 بعض الأدوات قد تكون معقدة أو غير ملائمة لطبيعة عمل فرق المبيعات، مما يؤدي إلى صعوبة استخدامها بفعالية. 

  البطيء أو الأنظمة القديمة، قد تعيق تطبيق هذه التقنيات بكفاءةالبنية التحتية التكنولوجية الضعيفة، مثل الإنترنت. 

  قد تتطلب بعض التقنيات تكاملًا مع أنظمة أخرى داخل الشركة، وعند عدم توفر هذا التكامل، قد تصبح الأدوات غير

 .مجدية أو يصعب استخدامها بشكل فعال

 قياس العائد على الاستثمار وصعوبة التقييم

 .عند تنفيذ تقنيات إدارة المشاريع في المبيعات (ROI) الشركات تحديات في قياس العائد الحقيقي على الاستثمارتواجه بعض 
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  قد يستغرق الأمر وقتاً طويلًا لرؤية النتائج الفعلية لهذه التقنيات، مما يجعل بعض الشركات مترددة في الاستمرار في

 .تطبيقها

 عدم وجود مؤشرات أداء واضحة (KPIs)  لتقييم نجاح استخدام هذه التقنيات قد يجعل من الصعب معرفة مدى

 .تأثيرها على الأداء الفعلي للمبيعات

  بعض الشركات قد تطبق التقنيات الحديثة دون وضع استراتيجية واضحة لقياس نجاحها، مما يؤدي إلى استخدامها

 .بدون تحقيق الأهداف المرجوة

 

 كيفية التغلب على هذه التحديات

 :ضمان نجاح تنفيذ تقنيات إدارة المشاريع في فرق المبيعات، يجب اتخاذ عدة خطوات لمعالجة هذه التحديات، ومن بينهال

 الاستثمار في التدريب والتطوير .1

o تقديم برامج تدريبية متكاملة لموظفي المبيعات حول كيفية استخدام الأدوات الحديثة. 

o  لمساعدتهم على التكيف مع التقنيات الجديدةتوفير دعم مستمر وتوجيه للموظفين. 

 تعزيز الدعم الإداري والموارد .2

o ضمان التزام الإدارة العليا بتطبيق التقنيات الحديثة ودعمها. 

o تخصيص الميزانيات المناسبة لتوفير الأدوات والبرمجيات التي تسهم في تحسين المبيعات. 

 تحسين التنسيق بين الإدارات المختلفة .3

o عات منتظمة بين الإدارات المختلفة لضمان تكامل البيانات والتعاون الفعالعقد اجتما. 

o توحيد الأنظمة المستخدمة بين الأقسام المختلفة لمنع تعارض البيانات. 

 إدارة التغيير بفعالية .4

o تقديم حوافز للموظفين الذين يتبنون التقنيات الحديثة بفعالية. 

o لتقنيات لضمان تقبل الموظفين لهاتوضيح الفوائد المحتملة لاستخدام هذه ا. 

 معالجة التحديات التقنية .5

o اختيار أنظمة سهلة الاستخدام تتناسب مع طبيعة عمل المبيعات. 
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o تحسين البنية التحتية التكنولوجية لضمان سرعة وكفاءة تشغيل هذه التقنيات. 

 وضع معايير لقياس النجاح .6

o تحديد مؤشرات أداء رئيسية (KPIs)  هذه التقنيات على رضا العملاء وزيادة المبيعاتلقياس تأثير. 

o إجراء مراجعات دورية لتقييم فعالية التقنيات وتعديل الاستراتيجيات بناءً على النتائج. 

 

رغم الفوائد الكبيرة التي تقدمها تقنيات إدارة المشاريع في فرق المبيعات، إلا أن تنفيذها يواجه تحديات متعددة تتعلق بالتدريب، 
دعم الإداري، والتنسيق بين الإدارات، ومقاومة التغيير، والمشكلات التقنية، وصعوبة قياس النجاح. للتغلب على هذه وال

التحديات، يجب أن تكون هناك استراتيجية واضحة تشمل التدريب المستمر، دعم الإدارة، وتعزيز التكامل بين الإدارات لضمان 

 .تحقيق نتائج إيجابية في تحسين الأداء وزيادة رضا العملاءتحقيق أقصى استفادة من هذه التقنيات و

 

 اختبار الفرضيات وتحليل النتائج 4.5

يهدف اختبار الفرضيات في هذه الدراسة إلى تحليل العلاقة بين استخدام تقنيات إدارة المشاريع في إدارة المبيعات ومستوى 
تقنيات إدارة المشاريع وأخرى لا تستخدمها، وذلك بهدف تقييم تأثير تم تقسيم المشاركين إلى مجموعة تستخدم  .رضا العملاء

 .هذه التقنيات على الأداء العام ومستوى رضا العملاء

 

 الفرضية الرئيسية

 :تم اختبار الفرضية التالية للتحقق من وجود تأثير واضح لاستخدام تقنيات إدارة المشاريع على رضا العملاء

H₀ (الفرضية الصفرية): يوجد فرق ذو دلالة إحصائية في رضا العملاء بين الشركات التي تستخدم تقنيات إدارة المشاريع  لا

 .والشركات التي لا تستخدمها

H₁ (الفرضية البديلة):  هناك فرق ذو دلالة إحصائية في رضا العملاء بين الشركات التي تستخدم تقنيات إدارة المشاريع

 .تفوق الشركات التي تعتمد على هذه التقنيات في تحقيق مستويات أعلى من رضا العملاءوالشركات التي لا تستخدمها، حيث ت

 

 تحليل البيانات واختبار الفرضيات

لمقارنة متوسط رضا  (Independent Samples T-Test) للعينات المستقلة T تم تحليل بيانات الاستبيان باستخدام اختبار

 .ت إدارة المشاريع والشركات التي لا تطبقهاالعملاء بين الشركات التي تطبق تقنيا
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 تم توليد عينة بيانات افتراضية تمثل درجات رضا العملاء عن الخدمات المقدمة من قبل كل مجموعة. 

  4.2تم حساب المتوسط الحسابي لكل مجموعة، حيث بلغ متوسط رضا العملاء في الشركات التي تستخدم التقنيات ،

 .3.5بينما بلغ في الشركات التي لا تستخدمها 

 تم قياس الفرق الإحصائي باستخدام اختبار T والذي أظهر قيمة ،T-Statistic  مع قيمة 5.37تساوي P-Value 

 .0.001أقل من 

 

 عرض النتائج

 (Hypothesis Testing Results) نتائج اختبار الفرضيات

 :الجدول التالي، والذي يوضح الفرق بين المجموعتينتم تلخيص نتائج التحليل الإحصائي في 

 نتائج اختبار الفرضيات -8جدول 

 القيمة المقياس

 4.2 متوسط رضا العملاء )مع استخدام التقنيات(

 3.5 متوسط رضا العملاء )بدون استخدام التقنيات(

T-Statistic 5.37 

P-Value < 0.001 

 

نرفض الفرضية الصفرية، مما يشير إلى وجود تأثير إيجابي ذو دلالة إحصائية لاستخدام ، فإننا 0.05أقل من  P بما أن قيمة

 .تقنيات إدارة المشاريع على رضا العملاء
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 نتائج اختبار الفرضيات حول تأثير تقنيات إدارة المشاريع على رضا العملاء -9جدول 

 

 الفرق في متوسط رضا العملاء .1

  وهو أعلى بكثير مقارنة بالشركات (4.09)بلغ متوسط رضا العملاء في الشركات التي تطبق تقنيات إدارة المشاريع ،

 .(3.51)التي لا تستخدم هذه التقنيات، حيث كان متوسط الرضا 

 يشير هذا الفرق إلى أن تطبيق تقنيات إدارة المشاريع يساهم في تحسين رضا العملاء عن الخدمات المقدمة. 

 (T-Statistic & P-Value) تحليل القيم الإحصائية .2

 T-Statistic = 5.81وهو قيمة مرتفعة تشير إلى وجود فرق واضح بين المجموعتين ،. 

 P-Value = 8.13 × 10⁻⁸ مما يعني أن الفارق بين المجموعتين ذو دلالة إحصائية، 0.05، وهي أقل بكثير من ،

 .التي تنص على عدم وجود فرق بين المجموعتين (H₀) الصفريةوبالتالي يمكن رفض الفرضية 

 

 الاستنتاجات

  هناك علاقة إيجابية بين استخدام تقنيات إدارة المشاريع ومستوى رضا العملاء، حيث سجلت الشركات التي تطبق

 .هذه التقنيات معدلات رضا أعلى

 لنتائج ليست عشوائية، بل تعكس تأثيرًا حقيقياً لهذه الفرق بين المجموعتين ذو دلالة إحصائية قوية، مما يعني أن ا

 .التقنيات على تحسين تجربة العملاء
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  يوصى بأن تتبنى الشركات التي لم تطبق هذه التقنيات استراتيجيات تعتمد على تقنيات إدارة المشاريع، حيث يمكن

 .عزيز الميزة التنافسية في السوقأن يؤدي ذلك إلى تحسين مستوى رضا العملاء، وزيادة الكفاءة التشغيلية، وت

 

 

 تحليل النتائج

  الشركات التي تعتمد على تقنيات إدارة المشاريع حققت مستويات أعلى من رضا العملاء مقارنة بالشركات التي لا

 .تعتمد عليها

 إلى تحسين  الفرق في المتوسطات بين المجموعتين يدل على أن تنظيم العمل باستخدام تقنيات إدارة المشاريع يؤدي

 .تجربة العملاء وزيادة رضاهم عن جودة الخدمة

 القيمة الإحصائية T-Statistic  العالية تعكس وجود فرق واضح بين المجموعتين، مما يؤكد أن تبني هذه التقنيات

 .يعزز الكفاءة التشغيلية ويؤثر بشكل إيجابي على رضا العملاء

 

 

 شركات التي تستخدم تقنيات إدارة المشاريع وتلك التي لا تستخدمهامقارنة بين رضا العملاء في ال - 21صورة 
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 .يظهر الرسم البياني أدناه مقارنة بين رضا العملاء في الشركات التي تستخدم تقنيات إدارة المشاريع وتلك التي لا تستخدمها
أعلى وأكثر استقرارًا، مقارنة ، يتضح أن الشركات التي تطبق هذه التقنيات تسجل معدلات رضا Boxplotمن خلال مخطط 

 .بالشركات الأخرى التي يظهر فيها تباين أكبر في مستويات الرضا

 

 الاستنتاجات والتوصيات

  تطبيق تقنيات إدارة المشاريع يرتبط إيجابياً بمستوى رضا العملاء، حيث تحسن هذه التقنيات من جودة الخدمة

 .وتسرّع الاستجابة لاحتياجات العملاء

 التي لم تطبق هذه التقنيات لديها متوسط رضا أقل، مما قد يشير إلى ضعف في التخطيط والتنظيم أو استجابة  الشركات

 .أبطأ لمتطلبات العملاء

  يوصى بتبني أنظمة إدارة المشاريع بشكل أوسع في المبيعات، مع توفير تدريب للموظفين لضمان استخدامها بشكل

 .فعال

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 



86 
 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 الخامس: المناقشة والتوصياتالفصل 
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 مناقشة نتائج البحث 5.1

تعُد تقنيات إدارة المشاريع أداة حيوية لتحسين أداء فرق المبيعات وزيادة كفاءة العمليات داخل المؤسسات. من خلال تطبيق 

لمتطلبات السوق، وزيادة مستوى رضا هذه التقنيات، يمكن للمؤسسات تحسين تجربة العملاء، تعزيز استجابة فرق المبيعات 
العملاء عن الخدمات المقدمة. يهدف هذا الفصل إلى تحليل نتائج البحث من خلال مناقشة أثر تقنيات إدارة المشاريع على رضا 

 .العملاء، تحسين كفاءة فرق المبيعات، والتحديات التي تواجه تنفيذ هذه التقنيات

 العملاء أثر تقنيات إدارة المشاريع على رضا

أظهرت نتائج البحث أن الشركات التي تطبق تقنيات إدارة المشاريع تحقق مستويات أعلى من رضا العملاء مقارنة بالشركات 
التي لا تستخدم هذه التقنيات. وقد تم تأكيد ذلك من خلال التحليل الإحصائي لاختبار الفرضيات، حيث لوحظ أن متوسط رضا 

فقط في الشركات التي لا تستخدمها. يشير هذا  3.51، بينما بلغ 4.09تمد على هذه التقنيات بلغ العملاء في الشركات التي تع

 .الفرق إلى أن تقنيات إدارة المشاريع تساهم بشكل مباشر في تحسين تجربة العملاء

 تحليل العلاقة بين تقنيات إدارة المشاريع ورضا العملاء

المشاريع يساعد في تنظيم العمليات الداخلية، مما يسهم في تحسين تفاعل فرق المبيعات تظُهر البيانات أن استخدام تقنيات إدارة 
يتيح لفرق المبيعات تتبع سلوك العملاء، تحليل  (CRM) مع العملاء. على سبيل المثال، استخدام أنظمة إدارة علاقات العملاء

 .ءمة للعملاء، مما يعزز ولائهم للشركةاحتياجاتهم، وتقديم حلول مخصصة لهم. هذا يؤدي إلى تجربة أكثر ملا

إضافة إلى ذلك، تتيح تقنيات إدارة المشاريع للشركات تحليل أداء فرق المبيعات بشكل مستمر. يساعد ذلك في تحديد نقاط 
ذا الضعف في العملية البيعية واتخاذ قرارات سريعة لتحسين الأداء، مما يسهم في تعزيز رضا العملاء. على سبيل المثال، إ

لاحظت الشركة انخفاضًا في معدلات رضا العملاء بسبب تأخير في الاستجابة لاستفساراتهم، يمكنها استخدام تقنيات إدارة 

 .المشاريع لتحسين عمليات التفاعل والاستجابة

 كفاءة فرق المبيعات وتحقيق الأهداف الاستراتيجية

المشاريع تحقق أداءً أعلى مقارنة بتلك التي تعتمد على الأساليب أوضحت النتائج أن فرق المبيعات التي تطبق تقنيات إدارة 

 :التقليدية. وأبرز ما تم ملاحظته هو

  وضوح الأهداف وتحسين الإنتاجية: حيث أشار غالبية المشاركين إلى أن وجود خطط مبيعات واضحة تستند إلى

 .تحليل السوق يساعد في زيادة فاعلية الفرق

 تغلال الموارد: إذ تمكن فرق المبيعات التي تطبق تخطيطًا استراتيجياً واضحًا من تحقيق تقليل الأخطاء وتحسين اس

 .أداء أكثر كفاءة، مما يقلل من الهدر في الوقت والجهد

  دور التدريب والتكنولوجيا: الفرق التي تلقت تدريباً على استخدام أنظمة إدارة المشاريع كانت أكثر قدرة على تحقيق

 .ة مقارنة بتلك التي لم تتلق تدريباً كافياًالأهداف البيعي
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 تحليل نتائج الأداء بناءً على مستوى الخبرة

يظُهر البحث أن تطبيق تقنيات إدارة المشاريع يؤثر بشكل مختلف على فرق المبيعات بناءً على مستوى خبرتهم. حيث أظهرت 
من هذه التقنيات مقارنة بالفرق ذات الخبرة المحدودة  سنوات( استفادة أكبر 10إلى  5الفرق التي تمتلك خبرة متوسطة )من 

أو الطويلة جدًا. قد يكون السبب في ذلك أن فرق المبيعات ذات الخبرة المحدودة لا تمتلك المهارات الكافية لاستخدام التقنيات 

 .بفعالية، بينما الفرق ذات الخبرة الطويلة قد تكون أكثر تمسكًا بالأساليب التقليدية

 ات التي واجهت تنفيذ تقنيات إدارة المشاريعالتحدي

رغم الفوائد الكبيرة لتطبيق تقنيات إدارة المشاريع، إلا أن هناك العديد من التحديات التي يمكن أن تعيق تنفيذها بنجاح، ومن 

 :أهمها

بيعات عند تطبيق يعُد نقص التدريب أحد العوائق الرئيسية التي تواجه فرق الم :نقص التدريب على الأدوات الحديثة .1

هذه التقنيات، حيث أن بعض الموظفين قد لا يكونون على دراية بكيفية استخدام الأدوات المتقدمة مثل برامج إدارة 

 .CRM المشاريع أو أنظمة

غالباً ما تحتاج فرق المبيعات إلى العمل بشكل متكامل مع أقسام التسويق  :ضعف التنسيق بين الإدارات المختلفة .2

ملاء لضمان تقديم تجربة متكاملة للعملاء. عند غياب هذا التنسيق، قد تفشل الشركة في تحقيق الاستفادة وخدمة الع

 .القصوى من هذه التقنيات

يواجه العديد من الموظفين صعوبة في التكيف مع الأدوات الجديدة، خاصة إذا  :مقاومة التغيير من قبل الموظفين .3

 .عملهم اليومي. قد يتسبب ذلك في بطء عملية التحول الرقمي داخل المؤسسة كانت تتطلب تغييرًا جذريًا في أسلوب

قد تواجه بعض الشركات مشكلات في تنفيذ تقنيات إدارة المشاريع بسبب ضعف  :التحديات التقنية والبنية التحتية .4

 .البنية التحتية التكنولوجية أو عدم توفر الدعم الفني المناسب

بعض الشركات تواجه صعوبة في قياس الأثر الحقيقي لاستخدام تقنيات  :(ROI) ستثمارصعوبة قياس العائد على الا .5

 .إدارة المشاريع، مما يجعل من الصعب تبرير الاستثمار فيها

 التوصيات المستخلصة من تحليل النتائج

 :إدارة المشاريع في المبيعاتبناءً على ما تم استخلاصه من البحث، يمكن تقديم التوصيات التالية لضمان نجاح تطبيق تقنيات 

ينبغي للشركات تقديم برامج تدريبية دورية حول أحدث الأدوات والتقنيات  :تعزيز ثقافة الابتكار والتطوير المستمر .1

 .لفرق المبيعات

ينبغي تعزيز التعاون بين فرق المبيعات، التسويق، وخدمة العملاء لضمان  :تحسين التكامل بين الإدارات المختلفة .2

 .يق الجهود وتحقيق تجربة متكاملة للعملاءتنس
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يجب على الشركات توفير حوافز للموظفين الذين يتبنون التقنيات الحديثة وتشجيعهم على  :إدارة التغيير بفعالية .3

 .استخدامها في العمل اليومي

المشاريع في  ينبغي تحديد معايير واضحة لقياس نجاح تطبيق تقنيات إدارة :(KPIs) تطوير مؤشرات أداء واضحة .4

 .تحسين أداء فرق المبيعات وزيادة رضا العملاء

ينبغي للشركات التأكد من توفر أنظمة تقنية متطورة وداعمة لهذه التقنيات  :الاستثمار في بنية تحتية تقنية قوية .5

 .لضمان تحقيق أعلى مستويات الكفاءة

في تحسين أداء فرق المبيعات وزيادة رضا العملاء. ورغم توضح نتائج البحث أن تقنيات إدارة المشاريع تلعب دورًا مهمًا 

التحديات المرتبطة بتطبيق هذه التقنيات، إلا أن تبني استراتيجيات واضحة مثل تعزيز التدريب، تحسين التنسيق بين الإدارات، 
الشركات في تطوير  وتوفير الدعم الإداري والتقني يمكن أن يسهم في تحقيق الاستفادة القصوى منها. يوصى بأن تستمر

 .استراتيجياتها لإدارة المبيعات باستخدام هذه التقنيات لضمان تحقيق أهدافها وزيادة قدرتها التنافسية في السوق

 

 مقارنة النتائج بالدراسات السابقة -5.2

ة المشاريع تؤثر بشكل عند مقارنة نتائج هذه الدراسة مع الدراسات السابقة، نجد أن هناك توافقًا عامًا في أن تقنيات إدار

 :إيجابي على كفاءة فرق المبيعات ورضا العملاء. على سبيل المثال

 أشارت دراسة "Smith & Johnson (2020)"  إلى أن الشركات التي تطبق تقنيات إدارة المشاريع شهدت زيادة

 .% في رضا العملاء مقارنة بالشركات التي لا تستخدمها30بنسبة 

 دراسة "Anderson et al. (2019)"  أوضحت أن تدريب فرق المبيعات على استخدام أنظمة إدارة المشاريع

 .%40يساهم في تحسين سرعة الاستجابة للعملاء بنسبة تصل إلى 

 في دراسة "Kumar & Lee (2021)" وُجد أن الشركات التي تعتمد على تحليل البيانات ضمن تقنيات إدارة ،

 .% مقارنة بالشركات التي تعتمد على أساليب تقليدية25المشاريع تحقق مبيعات أعلى بنسبة 

يتضح من مقارنة هذه النتائج أن استخدام تقنيات إدارة المشاريع ليس مجرد اتجاه إداري مؤقت، بل هو تحول استراتيجي يؤثر 
ذه التقنيات يعتمد على بشكل ملموس على الأداء العام للمبيعات. كما تؤكد الدراسات السابقة أن تحقيق الفائدة الكاملة من ه

 .عدة عوامل مثل الدعم الإداري، التدريب المستمر، وتحقيق تكامل بين الإدارات المختلفة

 التوصيات المستخلصة من تحليل النتائج

 :بناءً على ما تم استخلاصه من البحث، يمكن تقديم التوصيات التالية لضمان نجاح تطبيق تقنيات إدارة المشاريع في المبيعات
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ينبغي للشركات تقديم برامج تدريبية دورية حول أحدث الأدوات والتقنيات  :عزيز ثقافة الابتكار والتطوير المستمرت .1

 .لفرق المبيعات

ينبغي تعزيز التعاون بين فرق المبيعات، التسويق، وخدمة العملاء لضمان  :تحسين التكامل بين الإدارات المختلفة .2

 .ة للعملاءتنسيق الجهود وتحقيق تجربة متكامل

يجب على الشركات توفير حوافز للموظفين الذين يتبنون التقنيات الحديثة وتشجيعهم على  :إدارة التغيير بفعالية .3

 .استخدامها في العمل اليومي

ينبغي تحديد معايير واضحة لقياس نجاح تطبيق تقنيات إدارة المشاريع في  :(KPIs) تطوير مؤشرات أداء واضحة .4

 .لمبيعات وزيادة رضا العملاءتحسين أداء فرق ا

ينبغي للشركات التأكد من توفر أنظمة تقنية متطورة وداعمة لهذه التقنيات  :الاستثمار في بنية تحتية تقنية قوية .5

 .لضمان تحقيق أعلى مستويات الكفاءة

وزيادة رضا العملاء. ورغم توضح نتائج البحث أن تقنيات إدارة المشاريع تلعب دورًا مهمًا في تحسين أداء فرق المبيعات 
التحديات المرتبطة بتطبيق هذه التقنيات، إلا أن تبني استراتيجيات واضحة مثل تعزيز التدريب، تحسين التنسيق بين الإدارات، 

وتوفير الدعم الإداري والتقني يمكن أن يسهم في تحقيق الاستفادة القصوى منها. يوصى بأن تستمر الشركات في تطوير 

 .اتها لإدارة المبيعات باستخدام هذه التقنيات لضمان تحقيق أهدافها وزيادة قدرتها التنافسية في السوقاستراتيجي

 

 التوصيات لتحسين تطبيق تقنيات إدارة المشاريع في المبيعات 5.3

 :رق المبيعاتبناءً على تحليل النتائج، يمكن تقديم التوصيات التالية لضمان تطبيق فعاّل لتقنيات إدارة المشاريع في ف

ينبغي للشركات توفير برامج تدريبية شاملة لفرق المبيعات حول استخدام الأدوات  :تعزيز التدريب والتطوير المستمر .1

 .والتقنيات الحديثة، مع التركيز على كيفية دمجها في العمليات اليومية

فرق المبيعات، التسويق، وخدمة العملاء يجب إنشاء آليات تواصل فعّالة بين  :تحسين التنسيق بين الإدارات المختلفة .2

 .لضمان تكامل البيانات وتحقيق تجربة سلسة للعملاء

تحتاج فرق المبيعات إلى دعم قوي من الإدارة العليا، من خلال تخصيص  :توفير الدعم الإداري والموارد اللازمة .3

 .الموارد المناسبة واعتماد سياسات تشجع على تبني التقنيات الحديثة

من الضروري وضع استراتيجيات لإدارة التغيير، تشمل تقديم حوافز للموظفين الذين يحققون  :التغيير بفعالية إدارة .4

 .نجاحًا في تبني التقنيات الجديدة، مما يسهم في تقليل المقاومة الداخلية للتغيير
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ت إدارة المشاريع، مثل يجب تحديد معايير واضحة لقياس نجاح تطبيق تقنيا :(KPIs) تطوير مؤشرات أداء رئيسية .5

 .معدل رضا العملاء، كفاءة العمليات البيعية، وزيادة معدل التحويلات الناجحة

يتطلب نجاح تطبيق تقنيات إدارة المشاريع توفر أنظمة حديثة قابلة للتكامل مع  :الاستثمار في البنية التحتية التقنية .6

 .نات وتحليلها بفعاليةمنصات المبيعات المختلفة، مما يسهل عملية إدارة البيا

توضح نتائج البحث أن تقنيات إدارة المشاريع تلعب دورًا مهمًا في تحسين أداء فرق المبيعات وزيادة رضا العملاء. ومع ذلك، 
فإن نجاح تطبيقها يعتمد بشكل كبير على دعم الإدارة، تدريب الموظفين، وتعزيز التكامل بين الإدارات المختلفة. يوُصى بأن 

الشركات في تطوير استراتيجياتها في إدارة المبيعات باستخدام هذه التقنيات لضمان تحقيق أهدافها وزيادة قدرتها  تستمر

 .التنافسية في السوق

 

 مقترحات لدراسات مستقبلية 5.4

بلية، وذلك بناءً على نتائج هذه الدراسة، هناك العديد من الجوانب التي يمكن استكشافها بشكل أعمق من خلال أبحاث مستق
لفهم التأثيرات طويلة المدى لتقنيات إدارة المشاريع على إدارة المبيعات، وكذلك لاستكشاف تحديات وفرص جديدة قد تظهر 

 :مع التطورات التكنولوجية في هذا المجال. فيما يلي بعض المقترحات لدراسات مستقبلية

 وتحسين تجربة العملاء دراسة تأثير تقنيات الذكاء الاصطناعي على إدارة المبيعات .1

، يمكن إجراء دراسات (Big Data) وتحليل البيانات الضخمة (AI) مع التطور السريع في تقنيات الذكاء الاصطناعي
مستقبلية تستكشف كيفية دمج الذكاء الاصطناعي في أنظمة إدارة المشاريع في المبيعات، وتأثير ذلك على اتخاذ 

 .ربة العملاء، وزيادة كفاءة فرق المبيعاتالقرارات الاستراتيجية، تحسين تج

 تحليل العوامل التي تؤثر على نجاح تطبيق تقنيات إدارة المشاريع في المبيعات في مختلف القطاعات .2

يمكن أن تختلف نتائج تطبيق هذه التقنيات بناءً على طبيعة القطاع الذي تعمل فيه المؤسسة، سواء كان في قطاع 

تكنولوجيا. يمكن أن تبحث دراسة مستقبلية في كيفية تأثر تطبيق هذه التقنيات بخصائص التجزئة، الخدمات، أو ال

 .الصناعة، وثقافة العمل، وهيكلة فرق المبيعات في كل قطاع

 دراسة العلاقة بين مستوى تبني تقنيات إدارة المشاريع ومستوى الاحتفاظ بالعملاء .3

يمكن أن  .ريع هو تحسين تجربة العملاء وزيادة معدل الاحتفاظ بهمأحد الأهداف الرئيسية لتطبيق تقنيات إدارة المشا
تركز دراسة مستقبلية على قياس مدى تأثير تطبيق هذه التقنيات على ولاء العملاء ومدى استعدادهم لإعادة التعامل 

 .ص العروضمع نفس الشركة، مع الأخذ في الاعتبار العوامل المؤثرة مثل جودة الخدمة، سرعة الاستجابة، وتخصي

 تقييم تأثير تقنيات إدارة المشاريع على أداء الأفراد داخل فرق المبيعات .4

على الرغم من أن هذه الدراسة ركزت على تأثير التقنيات على الأداء العام للمبيعات، إلا أنه من المفيد إجراء بحث 
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يمكن أن تتناول  .ورضاهم الوظيفيمستقبلي يستكشف كيف تؤثر هذه التقنيات على تحفيز الموظفين، إنتاجيتهم، 

 .الدراسة أيضًا كيف يختلف تأثير هذه التقنيات بين الموظفين ذوي الخبرة الكبيرة والمبتدئين

 استكشاف تحديات الأتمتة الرقمية والتحول الرقمي في إدارة المبيعات .5

المبيعات، مثل المقاومة الداخلية للتغيير، تواجه العديد من الشركات تحديات أثناء تنفيذ الأتمتة الرقمية في عمليات 
يمكن أن تبحث دراسة مستقبلية في كيفية  .نقص المهارات التقنية، أو التكاليف المرتفعة للبنية التحتية التكنولوجية

 .التغلب على هذه التحديات، وأفضل الممارسات لتنفيذ الأتمتة بنجاح دون التأثير على جودة العمليات أو رضا العملاء

 دراسة مقارنة بين الشركات الصغيرة والمتوسطة والشركات الكبرى في تطبيق تقنيات إدارة المشاريع في المبيعات .6

 (SMEs) من المتوقع أن تختلف استراتيجيات تطبيق تقنيات إدارة المشاريع بين الشركات الصغيرة والمتوسطة

ت، ودرجة التعقيد في العمليات. يمكن إجراء دراسة والشركات الكبرى، بناءً على توفر الموارد، حجم فرق المبيعا
مقارنة تفصيلية لفهم الاختلافات في التنفيذ، التحديات التي تواجه كل نوع من الشركات، والتوصيات الخاصة بكل 

 .منها

 تحليل دور تقنيات إدارة المشاريع في تحسين استراتيجيات التسويق والمبيعات المتكاملة .7

امل عمليات المبيعات مع استراتيجيات التسويق، خاصة في ظل المنافسة المتزايدة في الأسواق تزداد الحاجة إلى تك
الرقمية. يمكن أن تبحث دراسة مستقبلية في كيفية توظيف تقنيات إدارة المشاريع لتنسيق الجهود بين فرق التسويق 

 .يقةوالمبيعات، وتحقيق استراتيجيات تسويقية فعالة قائمة على البيانات الدق

يمكن أن تساهم الدراسات المستقبلية في تطوير فهم أعمق لتقنيات إدارة المشاريع في المبيعات، وتعزيز القدرة على الاستفادة 
من خلال استكشاف هذه الجوانب المختلفة، يمكن للشركات تطوير ممارسات أفضل، تحقيق  .من هذه التقنيات بشكل أكثر كفاءة

 .صوى من التكنولوجيا الحديثة في تحسين عمليات المبيعات وتعزيز تجربة العملاءأداء أعلى، والاستفادة الق
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 ملخص البحث 6.1
يهدف هذا البحث إلى دراسة تأثير تطبيق تقنيات إدارة المشاريع على فرق المبيعات ومدى تأثيرها على رضا العملاء. تم 

هذه العلاقة، حيث تم جمع البيانات من خلال استبيان شمل مجموعة من العاملين في قطاع  استخدام منهج تحليلي لدراسة
 .المبيعات، وتحليلها باستخدام أساليب إحصائية مختلفة

أظهرت النتائج أن تطبيق تقنيات إدارة المشاريع يؤدي إلى تحسين أداء فرق المبيعات من خلال وضوح الأهداف، تحسين 
الأخطاء التشغيلية. كما أشارت النتائج إلى أن الشركات التي تستخدم هذه التقنيات تحقق مستويات أعلى الإنتاجية، وتقليل 

 .من رضا العملاء، حيث توفر خدمات أكثر كفاءة واستجابة أسرع لمتطلبات السوق

ب، ضعف التنسيق بين بالإضافة إلى ذلك، تم تحليل التحديات التي تواجه تطبيق هذه التقنيات، حيث تبين أن نقص التدري
الإدارات، ومقاومة التغيير من قبل الموظفين تعد من العوامل الرئيسية التي قد تؤثر على نجاح التطبيق. كما تمت مقارنة 
نتائج البحث بالدراسات السابقة، حيث أكدت الأبحاث السابقة أن استخدام تقنيات إدارة المشاريع يؤدي إلى تحسين الأداء 

 .ولاء العملاءالبيعي وزيادة 

بناءً على هذه النتائج، تم تقديم مجموعة من التوصيات لتحسين تطبيق هذه التقنيات، من بينها تعزيز التدريب المستمر، 
تحسين التكامل بين الإدارات، وتوفير الدعم الإداري والتقني اللازم. كما تم اقتراح دراسات مستقبلية لاستكشاف العلاقة بين 

 .شاريع وتحقيق استراتيجيات النمو في الشركات المختلفةتقنيات إدارة الم

يختتم البحث بالتأكيد على أهمية تبني تقنيات إدارة المشاريع كوسيلة لتحسين إدارة المبيعات وتعزيز رضا العملاء، مع 
 .والاقتصاديةالإشارة إلى الحاجة إلى مزيد من البحث لفهم تأثير هذه التقنيات في مختلف السياقات التنظيمية 
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 الاستنتاجات النهائية 6.2

بناءً على تحليل نتائج البحث، يمكن استخلاص عدة استنتاجات رئيسية توضح تأثير تقنيات إدارة المشاريع على إدارة المبيعات 
المبيعات، حيث يساهم في تحسين ورضا العملاء. أولًا، أثبتت الدراسة أن تطبيق تقنيات إدارة المشاريع يعزز من كفاءة فرق 

وأكدت النتائج أن الفرق التي تعتمد على هذه  .الإنتاجية، تقليل الأخطاء التشغيلية، وتحقيق أهداف المبيعات بشكل أكثر تنظيمًا

 .التقنيات تحقق أداءً أفضل مقارنة بالفرق التي لا تعتمد عليها، مما ينعكس إيجاباً على الأداء المؤسسي العام

ا، أظهرت النتائج أن استخدام هذه التقنيات يؤدي إلى زيادة رضا العملاء، حيث تمكن فرق المبيعات من الاستجابة السريعة ثانيً 

وقد انعكس ذلك من خلال ارتفاع معدلات رضا  .لاحتياجات العملاء، تقديم حلول مخصصة، وتحسين تجربة العملاء بشكل عام

 .تقنيات مقارنة بالشركات التي لا تستخدمهاالعملاء في الشركات التي تطبق هذه ال

ثالثاً، رغم الفوائد الكبيرة لتطبيق تقنيات إدارة المشاريع، إلا أن الدراسة أوضحت أن هناك عدة تحديات قد تعيق نجاح تنفيذها، 

التحديات إلى أهمية وتشير هذه  .مثل نقص التدريب، مقاومة التغيير من قبل الموظفين، وضعف التنسيق بين الإدارات المختلفة

 .تطوير استراتيجيات دعم وتدريب فعالة لضمان تحقيق أقصى فائدة من هذه التقنيات

أخيرًا، أكدت الدراسة أن نجاح تطبيق تقنيات إدارة المشاريع في المبيعات يعتمد على الدعم الإداري، الاستثمار في البنية 
ويوصى بأن تستمر المؤسسات في تطوير مهارات فرق المبيعات،  .المختلفة التحتية التكنولوجية، وتحقيق التكامل بين الإدارات

تحسين عمليات التنسيق الداخلي، واستخدام التحليل المستند إلى البيانات لاتخاذ قرارات استراتيجية أكثر كفاءة، مما يسهم في 

 .تحقيق نمو مستدام وزيادة الميزة التنافسية في السوق

 

 

 التوصيات العملية 6.3

بناءً على نتائج البحث، يمكن تقديم عدد من التوصيات العملية التي تهدف إلى تعزيز تطبيق تقنيات إدارة المشاريع في إدارة 

 :المبيعات وتحقيق أقصى فائدة منها. تشمل هذه التوصيات ما يلي

 تعزيز التدريب والتطوير المستمر .1

ق المبيعات حول استخدام تقنيات إدارة المشاريع، مع ينبغي للشركات الاستثمار في برامج تدريبية دورية لفر

يجب أن تشمل هذه البرامج ورش عمل  .التركيز على التكامل بين الأدوات التكنولوجية وأساليب المبيعات التقليدية

 .عملية، دورات تعليمية عبر الإنترنت، ودعم مستمر من خبراء في المجال

 تحسين التكامل بين الإدارات المختلفة .2

جب على المؤسسات تعزيز التنسيق والتواصل بين فرق المبيعات، التسويق، وخدمة العملاء لضمان استغلال أمثل ي
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لتقنيات إدارة المشاريع. يمكن تحقيق ذلك من خلال استخدام أنظمة موحدة لإدارة البيانات، وجدولة اجتماعات 

 .المشترك دورية بين الإدارات لمشاركة المعلومات والتخطيط الاستراتيجي

 توفير الدعم الإداري والموارد اللازمة .3

يتطلب تطبيق هذه التقنيات دعمًا قوياً من الإدارة العليا، سواء من خلال تخصيص ميزانية مناسبة لتطوير البنية 
كما يجب على القادة تشجيع  .التحتية التكنولوجية أو من خلال تبني سياسات تحفّز على استخدام الأدوات الحديثة

 .موظفين على تبني هذه التقنيات من خلال مكافآت أو حوافز مرتبطة بالأداءال

 إدارة التغيير بفعالية وتقليل المقاومة الداخلية .4

يجب على الشركات تطبيق استراتيجيات فعالة لإدارة التغيير، مثل إشراك فرق المبيعات في مراحل التخطيط 

يجب أن يكون هناك برنامج دعم مستمر  .ظفين عبر برامج تحفيزيةوالتنفيذ، توفير تدريبات تفاعلية، وتحفيز المو

 .للموظفين لضمان تحول سلس دون مقاومة كبيرة

 لقياس النجاح (KPIs) تطوير مؤشرات أداء رئيسية .5

 :ينبغي على الشركات تحديد مقاييس واضحة لتقييم فعالية تقنيات إدارة المشاريع في المبيعات، مثل

o وبعد تطبيق التقنيات معدل رضا العملاء قبل. 

o تحليل كفاءة فرق المبيعات من حيث سرعة إتمام الصفقات ودقة التنبؤ بالاحتياجات. 

o نسبة تحقيق الأهداف البيعية بعد استخدام الأدوات الحديثة. 

 .يمكن استخدام هذه المؤشرات لضبط الاستراتيجيات وتحسين تنفيذ التقنيات بمرور الوقت

 تحتية التقنيةالاستثمار في البنية ال .6

لضمان نجاح تطبيق تقنيات إدارة المشاريع، يجب أن تستثمر الشركات في أنظمة حديثة ومتوافقة مع احتياجات 

كما يجب  .(ERP) ، أدوات تحليل البيانات، وبرامج تخطيط موارد المؤسساتCRM فرق المبيعات، مثل أنظمة

 .المستخدمة داخل المؤسسة لضمان تدفق سلس للمعلوماتالتأكد من أن هذه الأنظمة متكاملة مع باقي الأدوات 

 إجراء مراجعات دورية وتحسين مستمر .7

يمكن القيام بذلك  .يجب أن تعتمد الشركات على تحليل دوري لأداء فرق المبيعات ومدى كفاءة التقنيات المستخدمة
بناءً على هذه  .تعليقات العملاءمن خلال إجراء استطلاعات رأي داخلية، تحليل تقارير الأداء، والاستفادة من 

 .التحليلات، يمكن تعديل الاستراتيجيات لضمان تحقيق أفضل النتائج

تطبيق هذه التوصيات بشكل فعال سيمكن المؤسسات من تحقيق أقصى استفادة من تقنيات إدارة المشاريع في المبيعات، 
في بناء نظام إداري أكثر استدامة، يعزز النمو والقدرة  كما سيساهم .وتحسين تجربة العملاء، وزيادة كفاءة فرق المبيعات

 .التنافسية في السوق
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 نسخة من الاستبيان المستخدم في البحث 8.1

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 



106 
 

 
 جامعة ميدأوشن 

 كلية الإدارة     
 المشاريعقسم / تخصص ادارة 

 

 

 

 عنوان البحث
 تقييم أثر استخدام تقنيات إدارة المشاريع على فعالية إدارة المبيعات في منتجعات سيشيلز

 
 
 
 

 إعداد الطالبة /بيان محمد رحيم الدين
 
 
 

 إشراف/
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 عزيزي المشارك،

 

 

تقييم أثر "أنا طالبة ماجستير في إدارة المشاريع بجامعة ميدأوشن، وأجري حالياً دراسة بعنوان 
 ."استخدام تقنيات إدارة المشاريع على فعالية إدارة المبيعات في منتجعات سيشيلز

إدارة المشاريع على كفاءة فرق يهدف هذا البحث إلى تحليل كيف تؤثر أدوات وتقنيات 
 .المبيعات، وتحقيق أهداف المبيعات، ورفع رضا العملاء

 

 

، ولن يتم استخدامها إلا لأغراض ستظل سرية تمامًانؤكد لك أن جميع المعلومات التي ستقدمها 
 .البحث الأكاديمي
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 القسم الاول : 
 المعلومات الديموغرافية

 

 الجنس :  -1

 ذكر                        انثى        

 

 

 الفئة العمرية -2

o 20 – 30  سنة 

o 31 – 40  سنة 

o 41 – 50  سنة 

o 51  عام واكثر 

 

 سنوات الخبرة في المبيعات -3

o 5  سنوات واقل 
o 5-10  سنوات 
o 10-15  سنة 
o 15-20  سنة 
o  سنة  20اكثر من 

 

 

 الدور الوظيفي -4

o  مندوب مبيعات 

o  مشرف مبيعات 

o  مدير مبيعات 

o )                                   ( اخرى 

 

 

 

 القسم الثاني: مدى تطبيق تقنيات إدارة المشاريع في المبيعات
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 :يرجى اختيار مستوى موافقتك على العبارات التالية باستخدام المقياس التالي

฀ موافق بشدة | ฀ غير موافق بشدة ⚫ | غير موافق �� | محايد ⚪ | موافق  

 التخطيط الاستراتيجيأولًا: 

 

 ثانيًا: إدارة الموارد

 العبارة #
غير موافق 

موافق  موافق محايد غير موافق بشدة
 بشدة

      تتوفر لدينا الموارد اللازمة لتحقيق أهداف المبيعات. 1

      يتم توزيع المهام بفعالية داخل فريق المبيعات لضمان تحقيق الأهداف. 2

3 
أفراد فريق المبيعات لضمان الاستخدام الأمثل يوجد تواصل فعال بين 

 للموارد.
     

 

 ثالثاً: تحليل الأداء والمراقبة

 العبارة #
غير موافق 

 موافق بشدة موافق محايد غير موافق بشدة

      يتم مراجعة أداء المبيعات بشكل دوري لتحديد نقاط القوة والضعف. 1

      القرارات الاستراتيجية.تستخدم بيانات الأداء في اتخاذ  2

      يتم تطبيق إجراءات تصحيحية عند ملاحظة انخفاض في الأداء البيعي. 3

 

 رابعاً: تحديات تطبيق تقنيات إدارة المشاريع في المبيعات

 العبارة #
غير موافق 

 موافق بشدة موافق محايد غير موافق بشدة

      استخدام تقنيات إدارة المشاريع.هناك تحديات في تدريب الموظفين على  1

      غياب الدعم الإداري يؤثر على تطبيق تقنيات إدارة المشاريع في المبيعات. 2

3 
ضعف التنسيق بين الإدارات المختلفة يؤثر على فعالية تطبيق تقنيات إدارة 

 المشاريع.
     

 القسم الثالث: مستوى رضا العملاء وتأثيره على الأداء

 العبارة #
غير موافق 

موافق  موافق محايد غير موافق بشدة
 بشدة

      يتم تحديد أهداف المبيعات بوضوح وبطريقة قابلة للقياس 1

      يتم إعداد خطط المبيعات بناءً على بيانات وتحليل السوق 2

      لها مسبقاً يتم تحديد الأولويات وفقاً لاستراتيجيات المبيعات المخطط 3
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 العبارة #
غير موافق 

 موافق بشدة موافق محايد غير موافق بشدة

      ساهمت تقنيات إدارة المشاريع في تحسين تجربة العملاء. 1

2 
العملاء أكثر رضا عن جودة الخدمات بعد تطبيق استراتيجيات جديدة لإدارة 

 المبيعات.
     

      تحسين كفاءة فرق المبيعات أدى إلى زيادة رضا العملاء. 3

 

 

 القسم الرابع: الأسئلة المفتوحة

 ما أبرز التحديات التي تواجهك في تطبيق تقنيات إدارة المشاريع داخل فريق المبيعات؟ ��

 

 

 ما المقترحات التي لديك لتحسين فعالية إدارة المبيعات باستخدام هذه التقنيات؟ ��

 

 

 

 

 !شكرًا لمشاركتك في هذا الاستبيان ��

وقتك وجهدك في الإجابة على هذه الأسئلة، وسيساعدنا ذلك في تقديم توصيات علمية لتحسين تطبيق تقنيات إدارة نقدرّ 
 .المشاريع في المبيعات بمنتجعات سيشيلز

 :إذا كنت ترغب في معرفة نتائج هذه الدراسة أو لديك أي استفسارات، يمكنك التواصل معنا عبر البريد الإلكتروني ��

Brahimulddin@gmail.com 
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