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 المقدمة: 

كبير   بشكل  وتتأثر  والتغير،  الديناميكية  من  عالية  بدرجة  الأسواق  تتميز  الحاضر،  الوقت  في 

والسياسية   والديمغرافية  والاجتماعية  الاقتصادية  كالمتغيرات  المتعددة،  البيئية  بالمتغيرات 

والتكنولوجية. لهذا السبب، يتعين على المنظمات، بمختلف أشكالها وأنواعها، أن تتجاوب مع هذه 

التحولات من خلال تطوير استراتيجيات إدارية وتسويقية فعالة تمكنها من التكيف مع هذه البيئة  

المتغيرة والتحديات التي تعرضها لمواجهة المنافسة العالمية الجديدة. كما أن الانفتاح الواسع على 

الهندسية.  الإنشائية  المشاريع  بين شركات  المنافسة  تصاعد  إلى  أدى  الدولية  الأعمال  نشاطات 

مع  تتناسب  متميزة  استراتيجيات  وضع  لضرورة  الشركات  هذه  مديري  إدراك  زاد  لذلك،  ونتيجة 

في   المنافسة  وطبيعة  للزبائن  القيمة  لسلسلة  دقيق  فهم  على  مبنية  بمنهجية  السوق،  متطلبات 

القطاع، وتعزيز آليات التكامل الداخلي في الشركات، وقد تم تحويل هذا الفهم إلى مجموعة من  

الأنشطة والتطبيقات، بهدف تعزيز قدرة هذه الشركات على تحقيق أقصى قدر من الأداء، خاصة 

 (.  2011في ظل التحديات والفرص المتزايدة في السوق )الهاشمي، 

ويعد تبني وتصميم إستراتيجية تسويقية ناجحة أحد العوامل الرئيسية التي تسهم في تحقيق أهداف 

الشركات الإنشائية، حيث أن وجود إستراتيجية تسويقية فعّالة لهذه الشركات يلعب دوراً بارزاً في  

وبناء  التكاليف،  وتقليل  أدائها،  وتحسين  بسرعة،  النجاح  وتحقيق  المنافسة،  على  قدرتها  تعزيز 

الإنشائية،   الخدمات  تقديم  مجال  في  نفسها  تميز  من  يمكنها  وهذا  العملاء.  مع  قوية  علاقات 

وجذب  الحاليين  العملاء  على  الحفاظ  وبالتالي  والمستفيدين،  العملاء  ورغبات  احتياجات  وتلبية 

التعقيد والتغير المستمر يمثلان سمتين أ  ساسيتين في  المزيد من العملاء المحتملين. ونظرًا لأن 

البيئة التسويقية للشركات الإنشائية، فإنه يتطلب من مديري التسويق القدرة على التكيف السريع  
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تلك   تمكن  تنافسية  ميزة  على  للحصول  والسعي  التحديات  لمواجهة  البيئة  في  التحولات  مع 

 .(Morgan, 2003الشركات من المنافسة بفعالية )

لذا، تأتي هذه الدراسة لاختبار أثر التوجه السوقي على أداء المشاريع الإنشائية الهندسية ودور  

كيفية   فهم  بهدف  وذلك  القطاع،  هذا  في  الشركات  إحدى  دراسة  الاستراتيجي من خلال  التوجه 

تأثير التوجه السوقي على أداء هذه المشاريع وكيفية تحديد استراتيجيات التسويق المناسبة لتحقيق  

 .النجاح في هذا القطاع المتغير بسرعة
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 مشكلة البحث: 

تؤثر   التي  والمشكلات  التحديات  من  متنوعة  مجموعة  الهندسية  الإنشائية  المشاريع  على  تواجه 

الشديد  التنافس  تحديات  القطاع من  يعاني  التحديات،  بين هذه  السوق، من  أدائها ونجاحها في 

أي منظمة   يجب على  العملاء، حيث  وتطلعات  السوق  متطلبات  في  السريعة  دون  -والتغيرات 

أن تدرك تمامًا وضعها الحالي في ظل الانفتاح العالمي والنمو الاقتصادي    -النظر إلى حجمها 

الشركات  من  العديد  دخول  إلى  الانفتاح  إلى  أدى  والذي  الأخيرة،  الفترة  في  العالم  شهده  الذي 

العالمي أو  الدولية إلى قطاع الإنشاءات والهندسة، سواء لتوسيع نطاق عملياتها على المستوى 

بين   المنافسة  حدة  تشتد  الوضع،  لهذا  ونتيجة  متعددة،  بيئات  في  جديدة  فرص  لاستكشاف 

الشركات، حيث يشير بعض المدراء إلى أن الفشل الذي يعاني منه العديد من الشركات يعود إلى 

  2009نقص التوجه الاستراتيجي لدى مديريها، والذي ينعكس بشكل مباشر على مستوى أدائها ) 

,Laforet .) 

ونظراً لإدراك الشركات الإنشائية لأهمية فهم وتقدير تأثير التغيرات البيئية وضرورة التكيف معها،  

البيئية. ومن   التهديدات واستغلال الفرص  فإنها تستخدم استراتيجيات وتكتيكات متنوعة لمواجهة 

الشركات،   لهذه  الهندسية  المشاريع  إدارة  في  السوقي  التوجه  تأثير  على  التعرف  ينبغي  ذلك، 

والتحقق من الدور المحتمل الذي يمكن أن يلعبه التوجه الاستراتيجي في تلك العملية، ونظراً لعدم  

لتقييم   تحليلية  دراسة  لإجراء  ماسة  الحاجة  فإن  كاف،  بشكل  الجانب  هذا  تتناول  دراسات  توفر 

التأثير المحتمل للتوجه السوقي على أداء المشاريع الهندسية للشركات، بالإضافة إلى فهم الدور 

ويمكن   الدراسة،  هذه  جاءت  وذلك  العملية،  هذه  في  الاستراتيجي  التوجه  يلعبه  أن  يمكن  الذي 

تلخيص مشكلتها في التساؤل الرئيسي التالي: ما أثر التوجه السوقي على آداء المشاريع الإنشائية  

 الهندسية ودور التوجه الاستراتيجي؟ 
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 ويتفرع عنه الأسئلة الفرعية التالية: 

 ما تأثير التوجه السوقي على أداء المشاريع الإنشائية الهندسية؟   .1

  ما تأثير التوجه الاستراتيجي على أداء المشاريع الإنشائية الهندسية؟ .2

 ما هي الاستراتيجيات التي تتبعها الشركات الإنشائية لتحديد توجهها السوقي؟  .3

السوقي  .4 التوجه  استراتيجيات  تنفيذ  في  الإنشائية  الشركات  تواجه  التي  التحديات  هي  ما 

 والاستراتيجي؟ 

ما هي الدروس المستفادة والتوصيات العملية للشركات الإنشائية بناءً على نتائج دراسة  .5

 تأثير التوجه السوقي والاستراتيجي على أداء المشاريع الهندسية؟ 
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 أهمية البحث: 

ودور   الهندسية  الإنشاءات  قطاع  في  السوقي  التوجه  أهمية  من  أهميتها  الحالية  الدراسة  تستمد 

نفس   في  بالمنافسين  مقارنة  متفوقة  أداء  مستويات  تحقيق  في  العدائي  الإستراتيجي  التوجه 

الصناعة، حيث ينظر مديرو الشركات الإنشائية الهندسية إلى التوجه الإستراتيجي العدائي كعامل 

حاسم يساهم في تحديد استراتيجياتهم واتخاذ القرارات التنافسية بناءً على فهم عميق لاحتياجات  

خلال   من  الدراسة  أهمية  تحديد  ويمكن  الأعمال،  سوق  في  المنافسين  وتحركات  العملاء 

 الاعتبارات العلمية والعملية التالية:  

 الأهمية العلمية: 

عن   .1 اللازمة  بالمعلومات  العربية  المكتبة  المشاريع  إثراء  آداء  على  السوقي  التوجه  أثر 

   الإنشائية الهندسية ودور التوجه الاستراتيجي.

الضوء على أهمية   .2 آداء  إلقاء  الاستراتيجي في تحسين  والتوجه  السوقي  التوجه  استخدام 

 . المشاريع الإنشائية الهندسية

في  .3 ثقل  ذات  الدراسة  مجتمع  أن  إلى  بالإضافة  هامة،  متغيرات  على  الدراسة  احتواء 

 المجتمعات العربية.  

 الأهمية العملية:  

المتعلقة   .1 الجوانب  وتحليل  المشاريع  تقييم  آداء  على  والاستراتيجي  السوقي  التوجه  بأثر 

 الإنشائية الهندسية. 

، كما أنها تفيد هذه الدراسة كلا من واصفي السياسات والمسؤولين في قطاع الإنشاءات  .2

 تفيد جميع الباحثين والدارسين في هذا المجال.

تحسين استخدام  تقديم مجموعة من التوصيات والمقترحات التي يمكن الاستفادة منها في   .3

 . التوجه السوقي والاستراتيجي في تحسين آداء المشاريع الإنشائية الهندسية
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 :أهداف البحث

 يهدف هذا البحث إلى تحقيق الأهداف التالية:  
 التعرف على تأثير التوجه السوقي على أداء المشاريع الإنشائية الهندسية.  .1
 تحديد تأثير التوجه الاستراتيجي على أداء المشاريع الإنشائية الهندسية.  .2
 بيان الاستراتيجيات التي تتبعها الشركات الإنشائية لتحديد توجهها السوقي. .3
تحليل التحديات التي تواجه الشركات الإنشائية في تنفيذ استراتيجيات التوجه السوقي   .4

 والاستراتيجي.
تقديم الدروس المستفادة والتوصيات العملية للشركات الإنشائية بناءً على نتائج دراسة  .5

 تأثير التوجه السوقي والاستراتيجي على أداء المشاريع الهندسية. 
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 :فرضيات البحث

 على مشكلة البحث وأهدافه، قام الباحث بصياغة الفرضيات الرئيسية التالية لاختبارها: بناء  
بالزبائن، التوجه بالمنافسين( على   - يوجد أثر ذو دلالة احصائية للتوجه السوقي )التوجه 

 المشاريع الإنشائية الهندسية )الربحية والحصة السوقية(. آداء
بالمنافسين(   - التوجه  بالزبائن،  )التوجه  الاستراتيجي  للتوجه  احصائية  دلالة  ذو  أثر  يوجد 

 على التوجه ف آداء المشاريع الإنشائية الهندسية )الربحية والحصة السوقية(.
بالزبائن، التوجه بالمنافسين( على   - يوجد أثر ذو دلالة احصائية للتوجه السوقي )التوجه 

آداء المشاريع الإنشائية الهندسية )الربحية والحصة السوقية( بوجود التوجه الاستراتيجي  
 كمتغير وسيط.
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 :نموذج البحث

 

 
 
 
 
 
 

 التوجه الاستراتيجي  
 
 
 
 

  

 التوجه بالزبائن 

 التوجه بالمنافسين  

 التوجه السوقي  أداء المشاريع الإنشائية 

 الربحية  

 السوقيةالحصة 



 15 

 :منهجية البحث

 أولاً: نموذج البصلة: 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

 

 

 

 ثانيًا: فلسفة البحث:  

علززززززى الفلسززززززفة الوضززززززعية وذلززززززك لأن الهززززززدف مززززززن البحززززززث هززززززو فهززززززم أثززززززر يرتكززززززز هززززززذا البحززززززث 
التوجزززززه السزززززوقي علزززززى أداء المشزززززاريع الإنشزززززائية الهندسزززززية ودور التوجزززززه الاسزززززتراتيجي فزززززي هزززززذا 
السززززياق بنززززاءً علززززى الواقززززع الحززززالي والظززززروف المحيطززززة، حيززززث يهززززدف هززززذا الززززنهج إلززززى تحليززززل 
وفهززززززم السززززززياق الززززززذي تززززززتم فيززززززه المشززززززاريع الإنشززززززائية الهندسززززززية وكيفيززززززة تززززززأثير التوجززززززه السززززززوقي 
والتوجزززززه الاسزززززتراتيجي علزززززى أدائهزززززا دون التزززززأثير المباشزززززر مزززززن الباحزززززث، ممزززززا يسزززززاعد فزززززي فهزززززم 
الظززززواهر والظززززروف كمززززا هززززي فززززي بيئتهززززا الطبيعيززززة دون تززززدخل كبيززززر مززززن الباحززززث، ممززززا يتززززي  

 فهمًا أكثر دقة للتأثيرات والعلاقات الموجودة بين المتغيرات.
 

 

  

 ب                                                                                             
 تقنيات جمع وتحليل البيانات 

التحليل الاحصائي  

 المناسب 
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 :الدراسة الميدانية

سززززوف يززززتم تطبيززززق هززززذه الدراسززززة علززززى وزارة الداخليززززة بالمملكززززة العربيززززة السززززعودية، وذلززززك لأنهززززا 
هززززززي الجهززززززة المسززززززؤولة عززززززن تنفيززززززذ العديززززززد مززززززن المشززززززاريع الإنشززززززائية الهندسززززززية فززززززي المملكززززززة 
العربيزززززة السزززززعودية، مثزززززل إنشزززززاء وتطزززززوير المبزززززاني الحكوميزززززة، ونشزززززاء وتطزززززوير البنيزززززة التحتيزززززة، 
وإنشزززززاء وتطزززززوير مشزززززاريع الأمزززززن والسزززززلامة، وسزززززوف يزززززتم تطبيزززززق هزززززذا البحزززززث علزززززى العزززززاملين 
 المسززززززززززززززززززززززززززززززززززززززززززززززززززؤولين علززززززززززززززززززززززززززززززززززززززززززززززززززى إنشززززززززززززززززززززززززززززززززززززززززززززززززززاء هززززززززززززززززززززززززززززززززززززززززززززززززززذه المشززززززززززززززززززززززززززززززززززززززززززززززززززروعات. 

  https://www.moi.gov.sa/wps/vanityurl/ar/homeرابط وزارة الداخلية: 
 

  

https://www.moi.gov.sa/wps/vanityurl/ar/home
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 :مخطط المشروع

 هيكل البحث: 

 : المقدمة.الفصل الأل
 : الإطار النظري.الفصل الثاني
 : منهجية البحث.الفصل الثالث
 : التحليل الإحصائي.الفصل الرابع

 مناقشة النتائج والخاتمة  الفصل الخامس:
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 :الدراسات السابقة والإطار النظري

 أولاً: التوجيه التسويقي: 

 التوجيه التسويقي: مفهوم  .1

التسويقي إلى النصائح والتوصيات والدعم المقدم للأفراد أو الشركات لمساعدتهم   يشير التوجيه 

فعالة تسويقية  وتكتيكات  استراتيجيات  تطوير  وخبرات    .على  رؤى  تقديم  يتضمن  حيث 

المختلفة التسويقية  الأنشطة  بشأن  مستنيرة  قرارات  اتخاذ  في  للمساعدة  أن   .وتوجيهات  يمكن 

وتحديد  السوق  أبحاث  ذلك  في  بما  المجالات،  من  واسعة  مجموعة  التسويق  إرشادات  تغطي 

واستراتيجيات  الرقمي  والتسويق  والإعلان  والرسائل  التجارية  والعلامات  المستهدف  الجمهور 

  (2008وسائل التواصل الاجتماعي وإنشاء المحتوى وتخطيط الحملات والمزيد. )البكري، 

التوجيه التسويقي هو مساعدة الشركات على تحقيق أهدافها التسويقية، وزيادة ظهور  الغرض من  

يمكن  .العلامة التجارية، وجذب العملاء والاحتفاظ بهم، وفي النهاية زيادة المبيعات والإيرادات 

معرفة  لديهم  الذين  الخبراء  أو  الوكالات  أو  التسويق  مستشاري  قبل  من  التسويقي  التوجيه  تقديم 

المجال هذا  في  واسعة  وتحليل   .وخبرة  الحالية،  التسويق  لجهود  تقييمات  بإجراء  يقومون  وقد 

الاحتياجات  لتلبية  خصيصًا  مصممة  مخصصة  توصيات  وتقديم  والمنافسين،  السوق  اتجاهات 

 ( 2012)البكري،    .والأهداف المحددة للشركة

يتضمن التوجيه التسويقي الفعال فهم السوق المستهدف، وتحديد عروض البيع الفريدة، واختيار  

وقد يتضمن ذلك  .قنوات التسويق المناسبة، وتطوير رسائل مقنعة، وإنشاء خطة تسويق متماسكة

البيانات  تعتمد على  تعديلات وتحسينات  التسويقية لإجراء  الحملات  أداء   .أيضًا مراقبة وتحليل 

بوصلة   بمثابة  التسويقية  التوجيهات  تعد  عام،  بين  بشكل  التنقل  على  تساعدها  حيث  للشركات، 

أهدافها  وتحقيق  التسويقية  جهودها  لتعظيم  مستنيرة  قرارات  واتخاذ  التسويقي  المشهد  تعقيدات 

 ( 2012)بلوناس،  .التجارية

 

 تطور مفهوم التوجيه التسويقي:  .2

لقد تطور مفهوم التوجيه التسويقي مع مرور الوقت نتيجة للتقدم في نظرية وممارسة التسويق.   

في المراحل الأولى من التسويق، ركزت الشركات في المقام الأول على إنتاج المنتجات  

وتوزيعها. كان ينُظر إلى التسويق على أنه وظيفة تكتيكية، مع تركيز محدود على التخطيط  

 ( Chen & Mao, 2017) الاستراتيجي أو الأساليب التي تركز على العملاء.
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في الستينيات، قدم عالم التسويق نيل بوردن مفهوم "المزيج التسويقي"، الذي أكد على الحاجة  

إلى مجموعة منسقة من الأنشطة التسويقية. يتكون هذا الإطار من العناصر الأربعة: المنتج  

وفي أوائل القرن    والسعر والمكان والترويج. وقدمت نهجا منظما لاتخاذ القرارات التسويقية.

العشرين، بدأ الاعتراف بالتسويق كنظام متميز. بدأ العلماء والممارسون في تطوير نظريات  

لعب تطوير تقنيات أبحاث  وقد   وأطر لفهم سلوك المستهلك وتجزئة السوق والعلامات التجارية.

التسويق دورًا حاسمًا في تطور التوجيه التسويقي. ومن خلال أبحاث السوق، اكتسبت الشركات  

رؤى حول تفضيلات العملاء واحتياجاتهم وسلوكياتهم، مما يسمح لهم باتخاذ قرارات تسويقية  

 أكثر استنارة. 

مع نضوج مجال التسويق، اكتسب التسويق الاستراتيجي مكانة بارزة. ساهم علماء مثل فيليب  

كوتلر ومايكل بورتر بأطر عمل مؤثرة أكدت على أهمية تحليل السوق، وتحديد المواقع  

التنافسية، والتخطيط طويل الأجل. وقد أحدث ظهور الإنترنت والتقنيات الرقمية ثورة في  

ممارسات التسويق. لقد فتحت قنوات اتصال جديدة، ومكّنت من الاستهداف الدقيق، ووفرت  

كميات هائلة من البيانات للتحليل. استلزم هذا التحول تطوير إرشادات تسويقية خاصة بالمشهد  

 ( Chumaidiyah, 2014) الرقمي.

متعدد   نظام  إلى  الأساسي  والترويج  الإعلان  من  التسويقي  التوجيه  مفهوم  تطور  عام،  بشكل 

الرقمية   والتقنيات  العملاء  على  والتركيز  السوق  وأبحاث  الاستراتيجي  التخطيط  يشمل  الأبعاد 

 وتحليلات البيانات. ويستمر في التطور مع ظهور التقنيات الجديدة واتجاهات المستهلك.

 

 . أبعاد التوجيه التسويقي: 3

تشمل إرشادات التسويق عدة أبعاد تساعد الشركات على اتخاذ قرارات مستنيرة وتطوير  

 ( Dadzie et al., 2017استراتيجيات تسويقية فعالة. وهذه الأبعاد هي: ) 

. تحليل السوق: يتضمن تحليل السوق تقييم البيئة الخارجية، بما في ذلك الصناعة والمنافسين  1

والسوق المستهدف. فهو يساعد الشركات على فهم اتجاهات السوق واحتياجات العملاء 

 والديناميكيات التنافسية، مما يمكنهم من تحديد الفرص واتخاذ قرارات تسويقية مستنيرة. 

. تقسيم العملاء: يتضمن تجزئة العملاء تقسيم السوق المستهدف إلى مجموعات متميزة بناءً  2

على خصائص متشابهة، مثل التركيبة السكانية أو السمات النفسية أو السلوك. فهو يسمح  

للشركات بتخصيص جهودها التسويقية لقطاعات محددة من العملاء وتقديم رسائل وعروض  

 مخصصة. 
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. العلامة التجارية وتحديد المواقع: تتضمن العلامة التجارية إنشاء هوية علامة تجارية فريدة  3

ومعروفة تلقى صدى لدى الجمهور المستهدف. يشير تحديد المواقع إلى كيفية إدراك العلامة  

التجارية بالنسبة للمنافسين في أذهان المستهلكين. تساعد إرشادات التسويق الشركات على  

 تطوير استراتيجيات فعالة للعلامات التجارية وتحديد المواقع لتمييز نفسها وخلق ميزة تنافسية. 

. الاتصالات التسويقية: تتضمن التوجيهات التسويقية إرشادات حول استراتيجيات الاتصال  4

للوصول إلى الجمهور المستهدف وإشراكه بشكل فعال. ويغطي قنوات الاتصال المختلفة، مثل  

الإعلان والعلاقات العامة ووسائل التواصل الاجتماعي وتسويق المحتوى والتسويق المؤثر.  

 يساعد التوجيه الشركات على صياغة رسائل مقنعة واختيار القنوات المناسبة لتوصيلها. 

. استراتيجية المنتج والخدمة: تتضمن إرشادات التسويق إرشادات حول تطوير المنتجات  5

والخدمات والتسعير واستراتيجيات التعبئة والتغليف. فهو يساعد الشركات على فهم احتياجات  

العملاء، وتطوير المنتجات التي تلبي تلك الاحتياجات، وتحديد استراتيجيات التسعير الأمثل،  

 وإنشاء حزم منتجات/خدمة جذابة. 

. استراتيجية قناة التوزيع: تتضمن استراتيجية قناة التوزيع تحديد القنوات الأكثر كفاءة وفعالية  6

لتقديم المنتجات أو الخدمات للعملاء. تساعد إرشادات التسويق الشركات على تقييم خيارات  

المبيعات المباشرة، أو التجارة الإلكترونية، أو شراكات البيع بالتجزئة، أو  التوزيع المختلفة، مثل 

مجموعة من القنوات، لضمان وصول المنتجات إلى السوق المستهدفة في الوقت المناسب  

 وبطريقة فعالة من حيث التكلفة. 

لتطوير   كلي  بشكل  الاعتبار  في  أخذها  ويجب  مترابطة  التسويقي  للتوجيه  الأبعاد  هذه 

استراتيجيات تسويقية شاملة. قد تختلف الأبعاد المحددة التي تركز عليها الشركات اعتمادًا على  

 الصناعة والسوق المستهدف والأهداف. 

 

 . نظريات التوجيه التسويقي: 4

تشير نظريات التوجه التسويقي إلى مناهج أو فلسفات مختلفة توجه المؤسسات في جهودها  

التسويقية. تؤكد هذه النظريات على أهمية فهم وتلبية احتياجات العملاء وتفضيلاتهم لتحقيق  

 ( Chase et al., 2007)  نجاح الأعمال. فيما يلي ثلاث نظريات بارزة في التوجه التسويقي:

. توجيه المنتج: تضع نظرية توجيه المنتج التركيز الأساسي على منتجات أو خدمات المنظمة.  1

يفترض هذا النهج أن العملاء سيفضلون المنتجات أو الخدمات التي تقدم جودة أو أداء أو ميزات  

مبتكرة. تميل المنظمات التي تتبنى توجه المنتج إلى إعطاء الأولوية للقدرات الداخلية والخبرة  

الفنية في تطوير المنتج وتعتقد أن المنتج المتفوق سيؤدي تلقائيًا إلى رضا العملاء ونجاح  
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السوق. ومع ذلك، قد تتجاهل هذه النظرية أهمية فهم احتياجات العملاء وتفضيلاتهم وتكييف  

 ( Ning & Tanriverdi, 2014)  المنتجات وفقًا لذلك.

. توجيه المبيعات: تؤكد نظرية توجيه المبيعات على البيع الشخصي والأنشطة الترويجية  2

لتحفيز طلب العملاء. تعتقد المنظمات التي تتبنى توجه المبيعات أن التسويق القوي وتقنيات  

البيع المقنعة يمكن أن تقنع العملاء بشراء منتجاتهم أو خدماتهم. غالباً ما يعطي هذا النهج  

الأولوية لأهداف المبيعات قصيرة المدى ويركز على زيادة حجم المبيعات إلى الحد الأقصى  

بدلاً من رضا العملاء على المدى الطويل أو بناء العلاقات. في حين أن توجيه المبيعات يمكن  

أن يكون فعالاً في مواقف معينة، إلا أنه قد لا يلبي احتياجات العملاء بشكل كافٍ وقد يؤدي إلى  

 ( Porter, 1991) ارتفاع معدل دوران العملاء.

. التوجه نحو السوق: تتمحور نظرية التوجه نحو السوق حول فهم وتلبية احتياجات العملاء 3

المنظمات التي تتبنى التوجه السوقي بجمع وتحليل معلومات السوق بشكل نشط،  ورغباتهم. تقوم 

وإجراء أبحاث السوق، ومراقبة تفضيلات العملاء وسلوكياتهم واتجاهاتهم بشكل مستمر.  

ويستخدمون هذه المعلومات لتطوير المنتجات والخدمات واستراتيجيات التسويق المصممة  

خصيصًا لتلبية احتياجات العملاء. تعطي المنظمات الموجهة نحو السوق الأولوية لبناء علاقات  

قوية مع العملاء، وتقديم قيمة متفوقة للعملاء، وتعزيز ولاء العملاء. إنهم يهدفون إلى الاستجابة  

لملاحظات العملاء، وتكييف عروضهم مع ظروف السوق المتغيرة، وإنشاء ثقافة تتمحور حول  

العملاء داخل المنظمة. يعتبر التوجه نحو السوق عمومًا نهجًا أكثر فعالية لنجاح الأعمال على  

 ( Kotler, 2005)  المدى الطويل.

من المهم ملاحظة أن هذه النظريات لا يستبعد بعضها بعضًا، وقد تتبنى المنظمات عناصر من  

على   العملاء. علاوة  وقاعدة  التنافسي،  والمشهد  المحددة،  بناءً على صناعتها  متعددة  توجهات 

اعترافًا   السوقي  التوجه  اكتسب  حيث  الوقت،  بمرور  التسويقي  التوجه  نظريات  تطورت  ذلك، 

وشعبية متزايدة كنهج استراتيجي للتسويق. تسعى المنظمات الموجهة نحو السوق إلى خلق قيمة  

 متفوقة للعملاء مع تحقيق أهداف أعمالهم الخاصة. 

  



 22 

 ثانياً: أداء المشاريع: 

 . مفهوم أداء المشروع: 1

يشير مفهوم أداء المشروع إلى قياس وتقييم مدى نجاح المشروع في تحقيق أهدافه وتحقيق  

النتائج المرجوة. ويتضمن تقييم الجوانب المختلفة لتنفيذ المشروع ونتائجه لتحديد مدى نجاحه أو  

 فشله بشكل عام. 

 يتم عادةً تقييم أداء المشروع وفقاً لمعايير محددة مسبقًا، مثل: 

الوقت: يقيس ما إذا كان المشروع قد تم إنجازه ضمن الإطار الزمني المحدد. يتضمن ذلك   .1

 تحليل تقدم المشروع ومعالمه والالتزام بالمواعيد النهائية. 

التكلفة: تدرس ما إذا كان المشروع يتم تنفيذه ضمن الميزانية المخصصة. يتضمن ذلك  .2

 مراقبة النفقات واستخدام الموارد وإجراءات التحكم في التكاليف. 

النطاق: يقيم ما إذا كان المشروع يقدم نطاق العمل المقصود كما هو محدد في خطة   .3

المشروع. يتضمن ذلك تقييم مدى اكتمال التسليمات وجودتها والتأكد من أنها تلبي توقعات  

 أصحاب المصلحة. 

الجودة: تقيس مستوى التميز والامتثال للمعايير المحددة مسبقًا في مخرجات المشروع.   .4

 يتضمن ذلك تقييم الدقة والموثوقية والملاءمة لغرض مخرجات المشروع. 

رضا أصحاب المصلحة: يقيس مستويات رضا أصحاب المصلحة الرئيسيين، مثل   .5

العملاء والمستخدمين النهائيين ورعاة المشروع وأعضاء الفريق. ويمكن قياس ذلك من  

 ,.Keramati et al)  خلال الاستطلاعات وجلسات التعليقات والتواصل المنتظم.

2012 ) 

ومؤشرات   التقدم  تقارير  مثل  مختلفة،  وأدوات  تقنيات  باستخدام  المشروع  أداء  قياس  ويمكن 

 ( الرئيسية  خلال  KPIsالأداء  من  المصلحة.  أصحاب  وتعليقات  المكتسبة  القيمة  وتحليل   )

المراقبة المستمرة وتقييم أداء المشروع، يمكن لمديري المشاريع تحديد مجالات التحسين واتخاذ  

 الإجراءات التصحيحية وضمان إكمال المشروع بنجاح. 

 

 . تطور مفهوم أداء المشروع:2

المتزايدة لإدارة   والمتطلبات  للتعقيدات  نتيجة  الوقت  المشروع مع مرور  أداء  لقد تطور مفهوم 

استكمال   المقام الأول على  التركيز في  المشاريع، كان  المراحل الأولى لإدارة  المشروع.  في 

التزامه   خلال  من  المشروع  نجاح  قياس  يتم  ما  غالباً  والتكلفة.  الوقت  قيود  ضمن  المشاريع 
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المشروع   أداء  مفهوم  توسع  الجودة،  أهمية  إدراك  مع  المخططة.  والميزانية  الزمني  بالجدول 

ليشمل قياس نتائج المشروع مقابل معايير الجودة المحددة مسبقًا. تم إدخال تقنيات إدارة الجودة،  

المطلوبة. للمعايير  النتائج  تلبية  لضمان  الجودة،  ومراقبة  الجودة   ,Hair et al)   مثل ضمان 

2010 ) 

كما أثر منهج بطاقة الأداء المتوازن، الذي شاع بواسطة كابلان ونورتون في التسعينيات، على  

مفهوم أداء المشروع من خلال التأكيد على رؤية أكثر شمولية. لقد أدخلت أبعادًا إضافية، مثل  

الوقت   يتجاوز  بما  المشروع  نجاح  لتقييم  والنمو،  والتعلم  الداخلية  والعمليات  العملاء  رضا 

المصلحة.   أصحاب  إدارة  ليشمل  أكبر  بشكل  المشروع  أداء  مفهوم  وتحول  والجودة.  والتكلفة 

اعتبار رضا   في  المشاريع  مديرو  بدأ  المشروع،  نجاح  في  المصلحة  أصحاب  لأهمية  وإدراكًا 

أصحاب المصلحة كمؤشر رئيسي للأداء. وشمل ذلك تقييم توقعات أصحاب المصلحة، وإدارة  

 ( 2016)حمزة وآخرون،  مشاركتهم، وقياس مستويات رضاهم طوال دورة حياة المشروع.

مثل   الرشيقة،  المنهجيات  ظهور  أدى  مفهوم  Kanbanو   Scrumوقد  في  تحول  إحداث  إلى   ،

أداء المشروع. وشددت هذه الأساليب على المرونة والقدرة على التكيف والتحسين المستمر. ولم  

يتم قياس أداء المشروع بناءً على النتائج النهائية فحسب، بل أيضًا على القدرة على تقديم القيمة  

 ( Hill, 14)  بشكل تدريجي والاستجابة للمتطلبات المتغيرة.

بشكل عام، تطور مفهوم أداء المشروع من التركيز الضيق على الوقت والتكلفة إلى تقييم أكثر  

وخلق   المخاطر  وإدارة  المصلحة  أصحاب  ورضا  الجودة  ذلك  في  بما  متعددة،  لأبعاد  شمولاً 

الاحتياجات   لتلبية  المشاريع  إدارة  ومنهجيات  ممارسات  تكيف  مع  التطور  في  ويستمر  القيمة. 

 المتغيرة وتعقيدات المشاريع في مختلف الصناعات. 

 

 . أبعاد أداء المشاريع:3

  الأبعاد: يمكن أن تختلف أبعاد أداء المشروع حسب السياق وأهداف المشروع المحددة، ومن هذه  

(Guimarães et al., 2017 ) 

 

. الأداء الزمني: يركز هذا البعد على قدرة المشروع على الوفاء بالمواعيد النهائية وإكمال  1

الأنشطة ضمن الجدول الزمني المخطط له. ويتضمن قياس تقدم المشروع وتتبع المعالم وتقييم  

 أي تأخير أو انحرافات في الجدول الزمني. 
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. أداء التكلفة: يشير أداء التكلفة إلى قدرة المشروع على البقاء ضمن الميزانية المخصصة.  2

وهو يتضمن مراقبة النفقات، وتتبع التكاليف مقابل الميزانيات المخططة، وتحليل تجاوزات  

 ( Koske, 2012)  التكاليف أو المدخرات، وإدارة الموارد المالية بفعالية.

. أداء النطاق: يقيس أداء النطاق ما إذا كان المشروع يقدم نطاق العمل المقصود كما هو محدد  3

في خطة المشروع. ويتضمن تقييم مدى اكتمال وجودة مخرجات المشروع، والتأكد من أنها  

 تلبي توقعات أصحاب المصلحة، وإدارة أي تغييرات أو انحرافات في النطاق. 

. أداء الجودة: يقوم أداء الجودة بتقييم مستوى التميز والامتثال للمعايير المحددة مسبقًا في  4

مخرجات المشروع. ويتضمن تقييم الدقة والموثوقية والملاءمة لغرض مخرجات المشروع،  

 بالإضافة إلى إدارة وحل أي مشكلات تتعلق بالجودة. 

توفر هذه الأبعاد إطارًا شاملاً لتقييم أداء المشروع من وجهات نظر مختلفة. ومع ذلك، من المهم  

 تكييف هذه الأبعاد وتحديد أولوياتها بناءً على الاحتياجات والأهداف المحددة لكل مشروع. 

 

 . نظريات إدارة المشاريع: 4

لمبادئ   التوجيه والفهم  التي توفر  المشاريع إلى الأطر والنماذج والمفاهيم  إدارة  تشير نظريات 

تخطيط   في  والممارسين  المشاريع  مديري  النظريات  هذه  تساعد  المشروع.  إدارة  وممارسات 

 Glock et) المشاريع وتنفيذها والتحكم فيها بشكل فعال. ومن نظريات إدارة المشاريع البارزة:

al., 2012 ) 

وخطي   .1 متسلسل  منهج  على  الشلال  أو  التقليدية  النظرية  تعتمد  التقليدية/الشلال:  النظرية 

لإدارة المشروع. ويؤكد على عملية منظمة حيث تتدفق أنشطة المشروع بطريقة تسلسلية،  

والرصد   والتنفيذ  التخطيط  مثل  محددة  مراحل  خلال  والتقدم  المشروع  بدء  من  بدءا 

 والإغلاق. 

والتطوير   .2 التكيف  على  والقدرة  المرونة  حول  الرشيقة  نظرية  تتمحور  رشيقة:  نظرية 

والتفتيش  ، الأولوية للتعاون  Kanbanو  Scrum، مثل  Agileالتكراري. تعطي المنهجيات  

قيمة   وتقديم  العملاء،  وتعاون  الذاتي،  التنظيم  فرق  على  النظرية  تؤكد  والتكيف.  المتكرر 

 إضافية. 

3. ( الحرج  المسار  الجدولة  CPMنظرية طريقة  الحرج على  المسار  تركز نظرية طريقة   :)

وإدارة الوقت. ويتضمن تحديد المسار الحرج، وهو أطول سلسلة من الأنشطة التابعة التي  

في فهم الترابط بين الأنشطة وتحسين الجدول    CPMتحدد المدة الإجمالية للمشروع. يساعد  

 الزمني للمشروع. 
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هي نظرية تؤكد على تحديد وإدارة الاختناقات أو القيود التي    TOC ):نظرية القيود )  .4

تحد من الأداء العام للمشروع. ويتضمن تحديد القيد الحاسم واتخاذ الإجراءات لتحسين  

 ( Kotler & Armstrong, 2017)  استخدامه أو إزالته لتحسين إنتاجية المشروع.

(: تجمع نظرية إدارة القيمة المكتسبة بين التكلفة  EVMنظرية إدارة القيمة المكتسبة )  .5

تتبع   المشروع وأدائه. وهو يتضمن  تقدم  لتقييم  النطاق  أداء  الزمني ومقاييس  والجدول 

نظرة   يوفر  مما  الفعلية،  والتكاليف  المخططة  القيمة  مقابل  المنجز  العمل  قيمة  وتحليل 

 ( Kotler, 2003)  ثاقبة لحالة المشروع والتنبؤ به.

مفاهيمية   وتقنيات  وأدوات  أطرًا  المشاريع  لمديري  أمور أخرى،  بين  النظريات، من  توفر هذه 

إدارة   نظريات  أن  نلاحظ  أن  المهم  من  فعال.  بشكل  فيها  والتحكم  وتنفيذها  المشاريع  لتخطيط 

بناء   ويكيفونها  النظريات  المشاريع  مديرو  يجمع  ما  بعضا، وغالبا  بعضها  يستبعد  المشاريع لا 

 على الخصائص والمتطلبات المحددة لمشاريعهم. 
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 ثالثاً: التوجيه التسويقي وأداء المشاريع: 

يمكن أن يكون للتفاعل بين اتجاه التسويق وأداء المشروع نتائج عديدة، والتي يمكن أن تختلف  

تبعًا للسياق والظروف المحددة. عندما تتم مواءمة اتجاه التسويق وأداء المشروع، يمكن أن  

يؤدي ذلك إلى فهم واضح واتفاق على أهداف المشروع ونطاقه وتسليماته. تضمن هذه المواءمة  

 تصميم المشروع وتنفيذه بطريقة تدعم الأهداف والاستراتيجيات التسويقية للمنظمة. 

يمكن أن يؤدي التوافق الفعال بين اتجاه التسويق وأداء المشروع إلى تحسين رضا العملاء. ومن  

خلال فهم متطلبات التسويق ودمجها في المشروع، من المرجح أن تلبي التسليمات النهائية  

توقعات العملاء وتفضيلاتهم. يمكن أن يؤدي ذلك إلى تحسين تجارب العملاء وزيادة ولاء  

 العملاء.

عندما يتم دمج اتجاه التسويق وأداء المشروع، يمكن للمؤسسات تطوير وتقديم المنتجات أو  

الخدمات أو الحملات التسويقية الأكثر قدرة على المنافسة في السوق. يمكن أن يؤدي ذلك إلى  

تساعد مواءمة اتجاه   زيادة حصة السوق واكتساب العملاء والاعتراف بالعلامة التجارية.

التسويق مع أداء المشروع على تحسين تخصيص الموارد. ومن خلال فهم أولويات التسويق  

وتركيز جهود المشروع وفقاً لذلك، يمكن للمؤسسات تخصيص الموارد بشكل أكثر فعالية، مما  

 ,.Taguchi et al)  يضمن تخصيص الموارد المناسبة للمشاريع التي لها أعلى تأثير تسويقي.

2005 ) 

التفاعل بين اتجاه التسويق وأداء المشروع يمكن أن يسهل دخول السوق في الوقت المناسب.  

ومن خلال مواءمة الجداول الزمنية للمشروع والتسليمات مع استراتيجيات التسويق، يمكن  

للمؤسسات إطلاق المنتجات أو الحملات في الوقت المناسب، والاستفادة من فرص السوق  

واكتساب ميزة تنافسية. وعندما يكون اتجاه التسويق وأداء المشروع منسقين بشكل جيد، يمكن  

أن يؤدي ذلك إلى تحسين عائد الاستثمار. من المرجح أن تحقق المشاريع التي تتماشى مع  

استراتيجيات التسويق النتائج المرجوة، مثل زيادة المبيعات أو الوعي بالعلامة التجارية أو  

 مشاركة العملاء، مما يؤدي إلى عائد أعلى على الاستثمار. 

التفاعل بين اتجاه التسويق وأداء المشروع يمكّن المنظمات من تقييم وتكييف استراتيجيات  

التسويق بشكل أكثر فعالية. من خلال مراقبة أداء المشروع مقابل الأهداف والمقاييس التسويقية،  

يمكن للمؤسسات تحديد مجالات التحسين واتخاذ قرارات مستنيرة وتعديل استراتيجيات التسويق  

 ( Steenkamp, 2017) وفقًا لذلك.
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 الملخص:

فعالية    إن على  بناءً  تختلف  أن  يمكن  المشروع  وأداء  التسويقي  التوجيه  بين  التفاعل  نتائج 

بين   القوي  والتعاون  التوافق  يؤدي  والمشروع.  التسويق  فرق  بين  والتكامل  والتعاون  الاتصال 

يدعم   الذي  للمشروع  الناجح  والتسليم  إيجابية  نتائج  تحقيق  احتمالية  زيادة  إلى  الوظائف  هذه 

 أهداف التسويق. 
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