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 شكر وتقدیر

 الحمد c أولاً وآخرًا على توفیقي وإعانتي في إنجاز ھذا البحث، فلھ الفضل والمنة على ما تحقق

 .من جھد وعمل

 اتقدم  بخالص الشكر والتقدیر إلى كل من أسھم في إتمام ھذا العمل العلمي، سواء بالدعم أو

 التوجیھ أو تقدیم النصح والإرشاد، إذ إن إنجاز ھذا البحث ما كان لیتم لولا تعاون العدید من

 .الأشخاص الذین كان لھم دور مھم في إنجاحھ

 كما اتقدم  بجزیل الشكر والامتنان إلى الأستاذ المشرف على ھذا البحث لما قدمھ من توجیھات

 علمیة قیمة وملاحظات بناءة أسھمت في تطویر ھذا العمل وإخراجھ بالصورة المطلوبة، فكان

 .لدعمھ وتشجیعھ الأثر الكبیر في استمرار العمل وإتمامھ

 واتقدم  كذلك بالشكر إلى أعضاء ھیئة التدریس في الكلیة لما قدموه من علم ومعرفة طوال فترة

 .الدراسة، والتي كان لھا الأثر الكبیر في تكوین الخلفیة العلمیة التي ساعدت في إنجاز ھذا البحث

 ولا یفوتني أن أعبر عن خالص امتناني لجمیع المشاركین في الدراسة المیدانیة من العاملین في

 المؤسسات محل الدراسة، لما أبدوه من تعاون واستجابة في تعبئة الاستبیان، الأمر الذي أسھم

 .بشكل مباشر في إنجاح الجانب التطبیقي من ھذه الدراسة

 كما أتقدم  بالشكر والتقدیر إلى أسرتي الكریمة على دعمھم المتواصل وتشجیعھم الدائم خلال

 .مسیرتي الدراسیة، مما كان لھ بالغ الأثر في تجاوز الصعوبات وإتمام ھذا العمل

  وفي الختام، أرجو  أن یكون ھذا العمل قد قدم إضافة علمیة متواضعة تسھم في إثراء الدراسات

 .المتعلقة بإدارة المشاریع والتسویق المیداني، وأن یحقق الفائدة للباحثین والمھتمین في ھذا المجال
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Abstract                                                                الملخص 

یتناول ھذا البحث موضوع مواءمة ممارسات إدارة المشاریع مع استراتیجیات التسویق المیداني 

ودورھا في تعزیز المیزة التنافسیة للمؤسسات. وتھدف الدراسة إلى تحلیل العلاقة بین ھذه 

المتغیرات في بیئة الأعمال بمدینة الریاض. وقد اعتمدت الدراسة على المنھج الوصفي التحلیلي، 

وتم جمع البیانات باستخدام استبیان وزع على عینة من العاملین في أقسام التسویق وإدارة 

المشاریع. وأظھرت نتائج الدراسة وجود علاقة إیجابیة بین تطبیق ممارسات إدارة المشاریع 

وفعالیة التسویق المیداني في تعزیز المیزة التنافسیة للمؤسسات. كما أوصت الدراسة بضرورة 

تعزیز التكامل بین التخطیط الاستراتیجي للمشاریع والأنشطة التسویقیة المیدانیة لتحقیق أداء 

تنافسي أفضل. 

 (Glossary) قائمة المصطلحات

إدارة المشاریع: 

ھي عملیة التخطیط والتنظیم والمتابعة للموارد والأنشطة بھدف تحقیق أھداف محددة ضمن إطار 

زمني ومیزانیة محددة. 

التسویق المیداني: 

ھو مجموعة الأنشطة التسویقیة التي تتم بشكل مباشر في السوق من خلال التواصل مع العملاء 

والترویج للمنتجات والخدمات. 

المیزة التنافسیة: 

ھي القدرة التي تمتلكھا المؤسسة والتي تمكنھا من التفوق على المنافسین في السوق. 
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الفصل الأول 
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مقدمة  

تساھم التغیرات التكنولوجیة وزیادة المنافسة بین المؤسسات في كل القطاعات في تغییر سریع على بیئة 

الأعمال. كما أدت التغیرات في الأسواق وتنوع احتیاجات العملاء في التعامل مع ھذه التغیرات وإیجاد 

سیاسات تسویقیة وإداریة أكثر كفاءة. ومن ھنا، جاءت أھمیة التكامل بین الوظائف الإداریة المختلفة، 

وخصوصاً الوظائف المرتبطة بالتخطیط والتسویق والأنشطة الإداریة. ومن بین ھذه الوظائف التي ذادت 

أھتمام المعنیین ھي إدراة المشاریع، والتي ھي أحد اللأسالیب التنظیمیة، والتي من شأنھا أن تساعد 

المؤسسات في التخطیط والتوزیع. كما یمكنھا من متابعة التنفیذ بالتنسیق مع الأھداف المحددة للإطار 

الزمني. ولجأت الكثیر من المؤسسات، ولیس فقط في المشروعات الھندسیة أو التقنیة، بل وإیضاً في 

التسویقیة ومتعلقة بالأنشطة التنظیمیة في إدراة المشاریع. وفي نفس السیاق، یعد التسویق بالأنشطة أحد 

أشكال التسویق التي تعتمد على التفاعل المباشر مع العملاء، في دائرتھ من خلال الأنشطة الترویجیة، أو 

العروض التسویقیة، أو الدعایة المباشرة. كما یساعد التسویق المؤسسات على فھم سلوك المستھلك أكثر، 

كما یسھم في التقویة من العلاقات مع العملاء، كما یسھم في ارتفاع مستوى الثقة من المؤسسة. 

ونظرا لتزاید مستوى المنافسة داخل المؤسسات، أصبح جلیاً لتلك المؤسسات أن إعتماد أنماط تقلیدیة في 

التنفیذ التسویقي لن یحقق النتائج المرجوة. وإنطلقت المؤسسات لذلك في البحث عن أنماط أكثر حداثة في 

تنظیم وإدارة الحملات التسویقیة. مما ولدّ فكرة تنظیم نشاطات التسویق بواسطة مبادىء إدارة المشاریع.  

ورأى مجموعة من الباحثین أن إستخدام إدارة المشاریع من شأنھ أن یحُسن إدارة الحملات التسویقیة. مما 

یساعد في تكوین خطة واضحة، إدارة، ون تقیید، زمنیاً، إستمراریة الحملات، وتقییم النتائج.  

وقد نظر مشروع إدارة المعھد إلى إدارة المشاریع كوسیلة فعالة من أجل تنظیم وتوجیھ الأنشطة لتحقیق 

الأھداف. من المرجح أن المؤسسات التي تعتمد على إستراتیجیات تسویقیة مبتكرة وتجعل التعامل مع 

العمیل قریب وأفادت في كسب إحتكار في الاسواق التنافسیة. وإن إحداث تقنیات ترویجیة تعتمد على 

التحریك الأمامي مع المستھلكین یعكس بصورة إیجابیة على المؤسسة وعلاقتھا مع عملائھا. 

مدینة الریاض من المدن الاقتصادیة الكبرى والنشطة تجاریاً وخدمیاً، لذلك فإن للدراسة أھمیة خاصة 

فیھا. حیث انتشرت في المدینة خلال السنوات الأخیرة العدید من الشركات والمؤسسات في مختلف 

المجالات. ونتیجة لذلك، كثرت المنافسة في جذب والمحافظة على العملاء. ونتیجة الوضع السابق، 

یتوجب على المؤسسات في المدینة البحث عن وسائل أكثر كفاءة في إدارة أنشطة التسویق. وتحقیق 

البدائل التنافسیة.  
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ومن السبل التي قد تساھم في تحقیق ذلك، التداخل بین إدارة المشاریع والتسویق. وھذا ھو مقصد البحث، 

وھو استكشاف العلاقة التآثریة بین إدارة المشاریع والتسویق، وأثر ذلك على التنافسیة المؤسسیة في 

مدینة الریاض. 

مشكلة الدراسة: 

بینما تسجل العقود الأخیرة تطورا ملحوظا في المفھومین الإداري والتسویقي، إلا أن العدید من 

المؤسسات ما زالت تواجھ صعوبات في تحقیق عملیة التكامل ما بین الأنشطة الإداریة والأنشطة 

التسویقیة المتوفرة لدیھا. فعلى سبیل المثال، یتم أحیانا التخطیط للأنشطة التسویقیة ومن ثم تنفیذھا بشكل 

متقطع أو متباعد وبصورة مستقلة عن الأنشطة الإداریة المتعلقة بإدارة المشاریع، الأمر الذي یؤدي إلى 

قصور في مستوى التنسیق الإداري أو سوء أو عدم فعالیة في استغلال بعض الموارد المتاحة.  

كما أن بعض المؤسسات تعتمد على التجارب السابقة أو على بعض الاجتھادات الفردیة في منسقي 

الحملات التسویقیة دون الاعتماد على استراتیجیات واضحة معروفة في الإدارة، ما یؤدي إلى بعض 

المشكلات مثل عدم إنجاز أي نشاط في الوقت المحدد، أو إلى وجود كلف مرتفعة أو عدم تحقیق الأھداف.	

تعتبر مدینة الریاض من المدن التي تشھد ازدیاد مستمر وتنافس شدید، مما یجعل من الصعب على 

الشركات الحفاظ على حصتھا في السوق، مما یستلزم علیھا التكیف مع التغیرات من خلال تحسین كفاءة 

ادارة انشطتھا. وعلیھ، من الضروري دراسة كیفیة انسجام ممارسات ادارة المشاریع مع استراتیجیات 

التسویق المیداني وتحدید كیفیة تأثیر ھذا الانسجام على قدرة المؤسسة التنافسیة. وعلیھ، تسعى ھذه 

الدراسة للإجابة عن التساؤل الآتي: 

o ما ھو تأثیر توافق ممارسات إدارة المشاریع مع ممارسات إدارة التسویق المیداني على

المؤسسة التنافسیة في مدینة الریاض؟ 
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أھمیة الدراسة: 

یمكن تقییم أھمیة الدراسة من خلال جانبین رئیسین، الجانب العلمي والجانب التطبیقي. من الجانب 

العلمي، تضیف الدراسة معرفة جدیدة بشأن أوجھ ارتباط الإدارة الحدیثة من حیث إدارة المشاریع 

والتسویق، والتوضیح من تأثیر ھذا الاقتران على كسب المؤسسة لمیزة تنافسیة. وقد تفید نتائج ھذا البحث 

الباحثین والمھتمین بمجالات الإدارة والتسویق، من إضافة علمیة جدیدة. من الجانب التطبیقي، من 

المتوقع أن تقدم الدراسة نتائج من شأنھا تحسین الممارسات الإداریة والتسویقیة للمؤسسات. وقد تسھم ھذه 

النتائج في تعزیز قدرة المؤسسات في مدینة الریاض على إدارة الحملات التسویقیة المیدانیة بطریقة 

منظمة أكثر كفاءة.	

اھداف الدراسة: 

تتعدد أھداف ھذه الدراسة، ومنھا: 

 1. التعرف على مفھوم ممارسات إدارة المشاریع، وأھمیتھا داخل المؤسسات. 

 2. دراسة أنواع واستراتیجیات التسویق المیداني، ودورھا في الوصول للأھداف التسویقیة. 

 3. دراسة العلاقة التحلیلیة بین إدارة المشاریع والتسویق المیداني بالمؤسسة. 

 4. دراسة أثر التكامل بین ممارسات إدارة المشاریع واستراتیجیات التسویق المیداني في تحقیق المیزة 

التنافسیة. 

 5. تقدیم مجموعة من التوصیات التي من شأنھا مساعدة المؤسسات في تحقیق التوظیف الأفضل لأدائھا 

الإداري وأنشطتھا التسویقیة.	

تساؤلات الدراسة: 

تسعى ھذه الدراسة للإجابة عن التساؤلات التالیة، والتي تشكل الإطار العام للبحث، ومنھا:   

1. ما مستوى تطبیق ممارسات إدارة المشاریع في المؤسسات؟   

2. ما مدى اعتماد المؤسسات على ما تصفھ بالأھمیة على مستوى استراتیجیات التسویق المیداني؟  

3. ھل یوجد ارتباط بین ممارسات إدارة المشاریع وفعالیة التسویق المیداني؟  

4. ما أثر ھذا التكامل في تحقیق المیزة التنافسیة للمؤسسات؟  	
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5. ما التحدیات التي قد تؤثر على المؤسسات في حال رغبت في دمج إدارة المشاریع مع التسویق 

المیداني؟ 

فروض الدراسة: 

التوقعات البحثیة في ضوء تساؤلات الدراسة وأھدافھا، یمكن صیاغة مجموعة من الفرضیات التي سیتم 

القیام باختبارھا خلال البحث، ومن أھمھا: 

 1. یوجد علاقة ذات دلالة إحصائیة بین ممارسات إدارة المشاریع واستراتیجیات التسویق المیداني. 

 2. توجد علاقة إیجابیة بین تنفیذ ممارسات إدارة المشاریع وتحقیق المیزة التنافسیة. 

 3. یسھم التسویق المیداني في الارتقاء بأداء التسویق في المؤسسات. 

 4. یؤدي التكامل بین إدارة المشاریع والتسویق المیداني إلى تعزیز القدرة التنافسیة للمؤسسات. 

النظریة العلمیة المعتمدة في البحث: 

ھناك العدید من المفاھیم والنظریات التي تسھم في توضیح وترتیب المتغیرات في البحث. من أھم ھذه 

النظریات نظریة المیزة التنافسیة للباحث Michael Porter والتي تقول إن المؤسسات تستطیع تحقیق 
تفوق في السوق من خلال ابتكار استراتیجیات تتیح لھم تقدیم قیمة أكبر للعمیل مقارنة بالمنافسین. كما 

 A Guide to the Project یستند البحث إلى ما جُمع من أسس إدارة المشاریع في

 Projectل Management Body of Knowledge (PMBOK Guide)

Management Institute الذي یحدد مجموعة من العملیات والتطبیقات التي تساعد المؤسسات في 
العمل على تنظیم وترتیب وتبسیط عملیة التخطیط، والتنفیذ، والمتابعة، والرقابة. ومن الأمور التي 

استندت علیھا الدراسة من الجانب التسویقي الباحث Philip Kotler الذي تناول أھم المفاھیم الحدیثة في 

التسویق، والذي حرص على تأكید أھمیة تواصل المنشأة مع عملائھا ومدى فھمھم لاحتیاجات العملاء. 
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الفصل الثاني 
الدراسات السابقة 
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مقدمة 

من أھم ما یخصص لھ أي بحث علمي ھو مراجعة ما سبق من دراسات وأبحاث علمیة، لأن ذلك یساعد 

الباحث على التعرف على ما تم انتاجھ من جھود علمیة عن الموضوع من زوایا مختلفة، وأیضا التعرف 

على ما ھو سائدا من اتجاھات بحثیة في ذلك التخصص في تلك الفترة. ومن خلال الدراسات السابقة 

یمكن للباحث تحدید ما تم الوصول إلیھ من نتائج، وما تزال ھناك فجوات بحثیة أخرى مستحقة للدراسة. 

وھذا الفصل سوف یساعد في بناء الإطار النظري للبحث الحالي من خلال عرض أھم المفاھیم 

والنظریات المرتبطة بالبحث. ومن المفترض أن یتم شرح المفاھیم الأساسیة في كل من إدارة المشاریع، 

والتسویق المیداني، والمیزة التنافسیة، ومن ثم شرح طبیعة العلاقة بین تلك المتغیرات. لقد أثبتت دراسات 

الإدارة والتسویق أن المنظمات القادرة على التكامل بین ممارسات الإدارة المختلفة تكون أكثر كفاءة في 

تحقیق أھدافھا الاستراتیجیة. وعلیھ، فقد أصبح من الضروري دمج ممارسات إدارة المشاریع بالأنشطة 

التسویقیة، حیث یساھم ھذا التكامل في تحسین إدارة التخطیط، والتنفیذ، والمتابعة لأنشطة التسویق 

المختلفة. 

تبین العدید من الدراسات أن إدارة المشاریع كمنھجیة تساعد المؤسسات على تنظیم أعمالھا بطریقة مھنیة 

عن طریق توفیر طرق واضحة لتحدید الأھداف، توزیع الموارد، متابعة الدور، ومتابعة التنفیذ. ویؤكد 

Project Management Institute على أن المشاریع تتكون من عملیات مستمرة من إدارة 
المشاریع والقائم على الشروع في الإنجاز من أجل تحقیق الأھداف ضمن عنصر الزمن، التكلفة والجودة. 

وضمن ھذا الإطار، یتحرك التسویق بشكل متغیر بسبب تكنولوجیا السوق، تغیرات المستھلك، والمنافسة 

القویة. وھذا ما یتطلب من المؤسسات إنشاء أفكار تسویقیة جدیدة من أجل الوصول إلى المستھلك. وفي 

ھذا الإطار، تم عرض مفھوم تسییر التسویق، وھو التسویق المباشر من خلال فرص التسویق حیث 

 Philip یمارس المتسوقون التسویق في أماكنھم. ویؤمن العدید من الباحیثن في التسویق وخاصة

Kotler أن المؤسسات التي تقوم على استراتیجیات تسویقیة ھادفة للاتصال المباشر تكون قدراتھا على 
التعرف واستیعاب احتیاجات المستھلكین أعلى. وفي الأثناء، یتحسن تسویق المؤسسات ویتوطد العلاقة 

والألفة بین المستھلك وعلامة.	

من خلال البیئة التنافسیة الحالیة التي تتواجد بھا جمیع المؤسسات، فقد أصبح من الضروري السعي 

لتحقیق میزة تنافسیة عن باقي المؤسسات، حیث عرف الباحث مادیل بورتر المیزة التنافسیة من قدرة 

المؤسسة على تقدیم قیمة أكبر من المنافسین، أو من خلال قدرة المؤسسة على تقلیص التكالیف، لذا 

برزت الدراسة في محاولة فھم العلاقة بین متابعة الممارسات السلیمة لإدارة المشاریع واستراتیجیة 
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التسویق المیداني، حیث أن ھذا التكامل قد یان في انسیابیة ودقة تنفیذ الأنشطة التسویقیة، وبھذا تعزز 

المؤسسات قدرتھا على تحقیق التمیز في الأسواق، وتبرز في ھذا المشروع أھمیة خاصة في بعض مدن 

الاقتصاد الأكبر كما ھو في مدینة الریاض، حیث أن مدینة الریاض إذا زاد فیھا المشاریع التجاریة 

والخدمیة زاد فیھا التنافس بین المؤسسات، وعلیھ، یھدف ھذا الفصل لعرض أھم المقاییس للدراسات 

السابقة، والتي تمت في مجال إدارة المشاریع، التسویق والمیزة التنافسیة، خاصة وأن النتائج قد تسھم في 

دعم الإطار النظري للدراسة.	

متغیرات الدراسة: 

تركز الدراسة على ثلاثة متغیرات شكلت الإطار العام للعلاقة التي یسعى البحث لتحلیلھا وھم: 

 1. المستقل: ممارسات إدارة المشاریع. 

 2. الوسیط: استراتیجیات التسویق المیداني. 

 3. التابع: المیزة التنافسیة.  

ویھدف البحث لتحلیل مدى تأثیر متغیرات ھذه العلاقة، تركیزًا على ممارسات إدارة المشاریع وما مدى 

تأثیرھا على فاعلیة التسویق المیداني، وبالتالي القدرة على تحقیق المؤسسات میزة تنافسیة.  

الإطار النظري للدراسة: 

مفھوم إدارة المشاریع شھدت إدارة المشاریع خلال العقود الماضیة التطور والنمو السریع نتیجة للتعقد 

السریع لتصمیم وتوسیع الأنشطة العملیة للمنظمات. وتعني إدارة المشاریع مجموعةً من العملیات التي 

تحتوي على التخطیط والتنظیم والتنفیذ والمراقبة لمجموعة من الأنشطة من أجل تحقیق مجموعة من 

الأھداف خلال فترة زمنیة معینة. وعرفھا معھد إدارة المشاریع بأنھا: تطبیق المعارف والمھارات 

والأدوات والتقنیات على الأنشطة المتعلقة بالمشروع لتحقیق أھدفھا. ویتضمن ذلك مجموعة من المراحل 

منھا التخطیط، والتنفیذ، والمراقبة، والتقییم. یكمن مجال أھمیة إدارة المشاریع في قدرتھا على استثمار 

الأقل من أجل تحقیق الأھداف المؤسسیة بكفاءةٍ عالیة، بالإضافة إلى تقلیل المخاطر المتعلقة بالمشاریع، 

وتحسین استخدام الموارد المتاحة. 
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مراحل إدارة المشاریع: 

مراحل إدارة المشاریع تمر المشاریع عادة بمجموعة من المراحل المتتابعة التي تھدف الى تنظیم العمل 

 Project Management وضمان تحقیق الأھداف المخطط لھا بشكل فعال. وحسب ما اوضح

 A Guide to the Project Management Body of Knowledge في دلیل Institute

(PMBOK Guide) فإن دورة حیاة المشروع تتألف من عدة مراحل تتداخل فیما بینھا، بحیث یمثل كل 
منھا مجموعة من الأنشطة التي یجب التنفیذ بشكل منظم ووفق منھجیة معینة لضمان تحقیق اھداف 

المشروع. ولا یقتصر ھذا المراحل على تنظیم العمل فقط، بل یساھم في تعزیز وتحسین تدفق العمل. 

وتنظیم معالجة المشكلات، ومتابعة تقدم المشروع، ورصد المخاوف التي یمكن تحویلھا الى مشاكل تؤدي 

الى فشل المشروع. وسوف نستعرض فیما یلي أھم ھذه المراحل. 

المرحلة الأولى:	1.

تعد مرحلة البدء من أھم خطوات في عمر المشروع، حیث یتم في ھذه المرحلة تحدید فكرة المشروع 

وتوضیح الھدف الرئیسي من تنفیذ الفكرة. حیث یتم في ھذه الاقتراحات تحلیل المشروع من عدة جوانب 

من حیث الفكرة، وتحدید الفائدة التي دفعت بالعمل على عباد الله، وقد دفعت المؤسسة في تنفیذ المشروع، 

واحتمالیة تطویر منتج جدید، وتحسین منتج موجود، أو تنفیذ حملة. حیث یتم في ھذه المرحلة تحدید جمیع 

أصحاب المصلحة، مثل الإدارة العلیا، الإدارة، أو العملاء، أو المساھمین، أو الممتلكات المعنیة. كخطوة 

في ھذه الوثیقة، یتم تطبیق تقنیتین لتحدید وتحدید وتحلیل وتخطیط وتقدیر التكلفة وكیفیة تقدیر تكلفة تنفیذ 

الأھداف. تعتبر ھذه الوثیقة جزء من الأجزاء التي تعتمد تفتیش الوثیقة، وقد تم توجیھ أولھما. في ھذه 

المرحلة یتم إجراء دراسة جدوى أولیة، تحلیل وتقدیر وافي ودون وتحلیل وتقدیر وتحدید وتقدیر وتحلیل 

وتقدیر وتحلیل وتقدیر أ = وتحلیل وتقدیر. یساعد ھذا في تقدیم عصور كافیة من عدم العصر بقدر كافي 

من عدم بقدر كافي. 

المرحلة الثانیة: 2.

التخطیط ھو المرحلة الأكثر حیویة في إدارة المھام المعنیة في إدارة المشاریع نظرًا لأن التخطیط یوفر 

الإرشادات الضروریة لتنفیذ الخطط. یمكن أن یقلل التخطیط الجید من المخاطر المحتملة ویزید من فرص 

الاكتمال الناجح. في ھذه المرحلة، یحدد فریق المشروع الأنشطة التي یجب إنجازھا من أجل الوصول 

إلى أھداف المشروع. كما یقوم الفریق بتقسیم المشروع إلى مجموعة من المھام القابلة للإدارة. تساعد ھذه 
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التقسیمات في تنظیم سیر العمل وتساعد في التعریف الواضح بمسؤولیات كل عضو في الفریق. خلال 

مرحلة التخطیط، یحدد الفریق أیضًا متطلبات تنفیذ المشروع، بما في ذلك الموارد البشریة والمالیة 

والتكنولوجیة. كما ینشئون جدولاً زمنیاً یصف المدة المتوقعة لكل من أنشطة المشروع. إدارة المخاطر 

أیضًا عنصر مھم في ھذه المرحلة. یحدد الفریق ویقیم المخاطر المحتملة التي قد تؤثر على المشروع، 

ویتم إنشاء خطط لمعالجة كل من ھذه المخاطر. بالإضافة إلى ذلك، یتم وضع خطط للاتصالات لضمان 

تواصل فریق المشروع والمساھمین، حیث تساعد الاتصالات الفعالة في ضمان تدفق المعلومات بشكل 

مستمر وتمنع سوء الفھم بین المشاركین المختلفین في المشروع. بشكل عام، یمكن اعتبار أن مبدأ من 

نظریة یمكن الاحتفاظ بھ ھو أن التخطیط ھو أساس نجاح المشروع. إذا كان ھناك أي عیب في ھذه 

المرحلة، فسوف یؤدي ذلك إلى مرحلة تنفیذ المشروع.

المرحلة الثالثة: 3.

مرحلة التنفیذ كجزء من مرحلة التنفیذ للمشروع، یتم تنفیذ الخطط التي تم وضعھا من خلال مرحلة التنفیذ 

للمشروع. في ھذا الجزء من المرحلة، ینفذ فریق المشروع العدید من المھام، حیث یتم تخصیص الوقت 

لأداء المھام، وتوزیع الموارد أیضًا لتحقیق الأھداف التي تم تعیینھا للمشروع خلال مرحلة التخطیط. 

التنسیق بین أعضاء الفریق مھم جدًا خلال ھذه المرحلة من المشروع، لأن تنفیذ المشروع یعتمد على 

العمل الجماعي. یجب على مدیر المشروع أیضًا الإشراف ودعم أعضاء الفریق خلال ھذه المرحلة، 

لضمان أن العمل یتم وفقاً للأھداف وأنھ على المستوى المطلوب. مدى تطبیق التغییرات المخططة ھو 

مدى وجود التحدیات والتغییرات المتعلقة بالتنفیذ. قد تتضمن بعض المشاریع (وخاصة المشاریع المتعلقة 

بالتسویق المیداني) التسویق، والتفاعل المباشر مع العملاء، والترویج للسلع والخدمات. من الضروري 

أنھ خلال ھذه المرحلة، یتم تنفیذ جمیع الأنشطة بالجودة المتوقعة وتخصیص جمیع الموارد بشكل مثالي 

لتحقیق النتائج المتوقعة. 

المرحلة الرابعة:	4.

المراقبة والتحكم. تتداخل ھذه المرحلة مع مرحلة التنفیذ. ھنا نراقب التقدم ونتأكد من أن المشروع یتبع 

الخطط التي تم وضعھا. تعتبر ھذه المرحلة حاسمة لضمان عدم انحراف المشروع عن الأھداف والإطار 

الزمني المحدد. یجمع مدیر المشروع في ھذه المرحلة بیانات تتعلق بأداء المشروع، مثل نسبة الإنجاز، 

والتكالیف الفعلیة مقابل التكالیف المخطط لھا. تتم معالجة ھذه البیانات لمعرفة ما إذا كان المشروع على 

المسار الصحیح أو إذا كانت ھناك حاجة لاتخاذ إجراءات تصحیحیة. أیضًا في ھذه المرحلة یتم تقییم 

جودة العمل المنجز للتأكد من أن النتائج تلبي المعاییر المحددة. یتم التعامل مع أي مشاكل أو تأخیرات في 
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تنفیذ الأنشطة على الفور حسب الحاجة. تقلل المراقبة المستمرة من المخاطر المحتملة وتزید من فرص 

نجاح المشروع. وذلك لأنھا تمكن من الاكتشاف المبكر لأي انحرافات عن أھداف المشروع. 

المرحلة الخامسة: 5.

الإغلاق یمثل مرحلة الإغلاق المرحلة الأخیرة في دورة حیاة المشروع. حیث إنھاء جمیع الأنشطة 

المرتبطة بالمشروع بشكل رسمي. وتشمل ھذه المرحلة تقییم النتائج التي تم تحقیقھا ومقارنتھا بالأھداف 

التي تم تحدیدھا في بدایة المشروع. الإغلاق مرحلة یتم فیھا إعداد تقریر نھائي یوضح ما تم إنجازه خلال 

المشروع، إضافة إلى تحلیل التحدیات التي واجھت فریق العمل وكیفیة التعامل معھا. الإغلاق مرحلة 

الإغلاق مرحلة. ومن الجوانب المھمة في مرحلة الإغلاق أیضا تقییم أداء فریق العمل. مرحلة تقییم 

الإغلاق تعتبر مرحلة تقییم الإغلاق الإغلاق الإغلاق الإغلاق. الإغلاق الإغلاق. الإغلاق الإغلاق. 

أھمیة الإلتزام بمراحل إدارة المشاریع: 

أھمیة الالتزام بمراحل إدارة المشاریع: الالتزام بمراحل إدارة المشاریع یحقق للمؤسسة العدید من الفوائد 

ومنھا:  

• تحسین أنشطة التخطیط وتنظیم العمل  

• تحقیق كفاءة أفضل في استخدام الموارد  

• تخفیض المخاطر المتعلقة بالمشاریع   

• تحسین مستوى جودة النتائج المحققة   

• زیادة قدرة المنظمة على إنجاز المشاریع بنجاح  

إن تطبیق تلك المراحل بشكل منظم على أنشطة تسویق المنظمة، خاصة المتعلقة منھا بالمجالات، من 

شأنھ أن یعزز كفاءة تلك الأنشطة، ویسھل تحقیق الأھداف التسویقیة للمؤسسة ویزید من قدرتھا التنافسیة 

في السوق. 
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الفصل الثالث 
الدراسة التطبیقیة  
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مقدمة: 

یتناول الفصل الجانب التطبیقي من الدراسة، ویركز على منھجیة البحث، وإجراءات جمع البیانات 

وتحلیلھا، للوصول إلى نتائج علمیة دقیقة. وھذا الفصل ھو تجسید عن مدخلات البحث الافتراضي، 

المتمثل بالبحث العملي، التطبیقي. یھدف الفصل إلى وصف العملیة المیدانیة التي تمت، بدءًا من اختیار 

منھج البحث الملائم، والنھایة إلى تحدید المجتمع والدافعیة لعینة الدراسة، إضافة إلى تكوین وبیان أداة 

جمع البیانات، التي تتمثل بالاستبیان، وتفسیر وتسلسل جمع البیانات، وبیان الأسالیب التحلیلیة التي تم 

استخدامھا فیھا. كما یتناول ھذا الفصل عرض البیانات من جمیع أفراد عینة الدراسة وتفسیر البیانات 

بأسلوب التحلیل المتماثل، لبیان فرضیات الدراسة، ولاستكشاف طبیعة العلاقة بین إدارة المشاریع، 

وانفصام تحلیل السوق، وإستراتیجیة تكاملھا، وتأثیرھا على تعزیز استمراریة الدافعیة المؤسساتیة. وسبق 

النتائج التي أدرجھا الباحث في ھذا الفصل إلى توقع علمي یوضح قیمة تحقیق أھداف الدراسة، وإعادة 

البحث إلى الأسئلة، المساعدة إلى استنتاجات وتوصیات، التي قد تحسّن من إدارة المشاریع، والتسویق 

الرئیسي، في المؤسسات. 

منھج الدراسة: وصفي تحلیلي

مجتمع الدراسة: موظفو التسویق والإدارة في الریاض

عینة الدراسة: 120 مشاركًا

أداة البحث: استبانة مقیاس لیكرت 5 درجات

الجداول الإحصائیة: توزیع العینة، المتوسطات، الانحراف المعیاري، تحلیل الارتباط والانحدار 

منھجیة الدراسة وإجراءاتھا 

1. منھجیة الدراسة 

بالتأكید تستخدم ھذا الدراسة المنھج الوصفي التحلیلي، وھو من أكثر المناھج استخدامًا في الدراسات 

الإداریة والتسویقیة. ویستخدم ھذا المنھج لوصف وتحلیل الظاھرة من خلال جمع وتفسیر بیاناتھا علمیاً، 

وتقدیم خبرة متجسدة في نتائج یمكن الاستفادة منھا عملیاً. ویعد المنھج الوصفي التحلیلي الأنسب لھذه 

الدراسة، حیث ینوي الباحث تحلیل أثر علاقة ممارسات إدارة المشاریع واستراتیجیات تسویق المشاریع 
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في الادارة في الأھمیة النسبیة التنافسیة للمؤسسات في مدینة الریاض. وھذا المنھج یتیح تحلیل ودراسة 

المتغیرات المختلفة وعلاقاتھا من خلال البیانات التي یقوم الباحث بجمعھا من أفراد العینة باستخدام 

أدوات البحث المُحددة. الدراسة استخدمت المنھج الكمي في تحلیل البیانات، حیث كان الاستبیان/العینة 

أداة جمع البیانات، ومن ثم تم تحلیلھا بأسالیب إحصائیة محددة (مثل: المتوسطات الحسابیة والانحرافات 

المعیاریة وقیم العلاقة المترابطة) 

2. أسالیب البحث  

قام الباحث بالاعتماد على طریقتین رئیسیتین لجمع البیانات وھما: أولا: المصادر الثانویة قام الباحث 

بالاعتماد على مجموعة من المصادر العلمیة حول إدارة المشاریع والتسویق المیداني والمیزة التنافسیة، 

من أجل بناء الاطار النظري للدراسة. و ھذه المصادر ھي: رسائل جامعیة سابقة متعلقة بموضوع 

البحث. كتب علمیة متخصصة في إدارة المشاریع والتسویق. أبحاث علمیة منشورة في دوریات أكادیمیة. 

تقاریر ودراسات صادرة عن الھیئات والمنظمات المعنیة بإدارة المشاریع والتسویق. ھذه المصادر 

ساھمت في بناء خلفیة نظریة حول موضوع البحث بالإضافة إلى تعریف المفاھیم الأساسیة وبناء الإطار 

المفاھیمي للبحث. أسالیب البحث في التسویق المیداني ثانیا: المصادر الأولیة قام الباحث باعتماد 

الاستبیان كأداة رئیسیة من أجل جمع البیانات المیدانیة من عینة الدراسة. حیث تم تصمیم الاستبیان 

لیحتوي على مجموعة من الأسئلة التي تھدف إلى معرفة وجھات نظر عینة الدراسة بخصوص إدارة 

المشاریع ومنافسة من أجل قیاس مستوى التأثیر والمیزة التنافسیة. تم الاعتماد على مقیاس لیكرت ذي 

خمسة مستویات من أجل قیاس مستوى توافق و مستوى عدم توافق عینة الدراسة، حیث تبدأ الإجابات من 

"أوافق بشدة" وتنتھي بـ "لا أوافق بشدة" 

3. سكان الدراسة 

یشیر سكان الدراسة إلى جمیع الأفراد أو المؤسسات الذین یشتركون في خصائص تتعلق بموضوع 

الدراسة. یتكون سكان الدراسة لھذه الدراسة من العاملین في أقسام التسویق وإدارة المشاریع في الشركات 

التجاریة في مدینة الریاض. كان من الضروري اختیار عینة لنطاق ھذه الدراسة حیث لم یكن من العملي 

دراسة جمیع أعضاء سكان الدراسة. تم اختیار حجم عینة مكونة من 120 مشاركًا من موظفي أقسام 

التسویق وإدارة المشاریع في عدد من المؤسسات والشركات في الریاض. تم اختیار ھذه الفئة لأنھا الأكثر 

ارتباطاً بممارسة إدارة المشاریع وتنفیذ استراتیجیات التسویق في المؤسسات، مما یجعلھا مصدرًا قیمًا 

للحصول على البیانات المتعلقة بموضوع الدراسة. 
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4. العینة 

تم اختیار العینة باستخدام تقنیة السحب العشوائي البسیط لضمان تمثیل جمیع الشرائح من سكان الدراسة 

ولتقلیل التحیز في الاختیار. تم توزیع الاستبیان على المشاركین إما بشكل فعلي أو إلكتروني وتم 

استرجاع الاستبیانات المكتملة للتحلیل الإحصائي. 

محددات حجم العینة: 

ھناك عدة عوامل تؤثر على حجم العینة للدراسات المیدانیة. تشمل العوامل الرئیسیة حجم الجمھور، 

ونوع البحث، والدقة المطلوبة. 

في ھذه الدراسة، تم تحدید حجم عینة مكونة من 120 مشاركًا كعدد مثالي للدراسات الوصفیة/التحلیلیة في 

مجال الإدارة والتسویق. یتیح ھذا الحجم من العینة أیضًا موثوقیة كافیة للتحلیلات الإحصائیة المطلوبة. 

یتم تبریر حجم العینة على الأسس التالیة: 

• تمثیل مختلف الفئات الوظیفیة ذات الصلة بالتسویق وإدارة المشاریع. 

• تنوع كافٍ في ملفات تعریف المشاركین، مثل المؤھلات التعلیمیة والخبرة العملیة. 

• عدد كافٍ من الردود یسمح بإجراء تحلیلات إحصائیة دقیقة. 

یوفر ھذا الحجم من العینة أیضًا نتائج یمكن تعمیمھا بشكل معقول على مجتمع الدراسة. 

أداة الدراسة (الاستبیان) 

یتكون الاستبیان المصمم كأداة رئیسیة لجمع البیانات من ثلاثة أقسام رئیسیة تعكس متغیرات الدراسة: 

إدارة المشاریع: 

یتضمن ھذا القسم مجموعة من البیانات التي تقیس مدى تطبیق ممارسات إدارة المشاریع داخل 

المنظمات. 

التسویق المیداني: 

یتضمن ھذا القسم بیانات تقیس مدى استخدام المنظمات لاستراتیجیات التسویق المیداني. 

المیزة التنافسیة: 

یتضمن ھذا القسم بیانات تقیس مدى قدرة المنظمة على تحقیق والحفاظ على التفوق في السوق. 

تم صیاغة البیانات في الاستبیان بطریقة واضحة ومباشرة لتمكین المشاركین من فھمھا بسھولة. 
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خطوات جمع البیانات 

تم جمع البیانات لھذه الدراسة من خلال عدد من الخطوات المنظمة. ھذه الخطوات ھي: 

بناء الاستبیان: 1.

قام الباحث ببناء الاستبیان استنادًا إلى الإطار النظري والدراسات السابقة المتعلقة بموضوع الدراسة. 

   

2. مراجعة الاستبیان: 

تم تقدیم الاستبیان لعدد من المتخصصین في مجال الإدارة والتسویق لضمان أن تكون الكلمات واضحة 

ومناسبة لغرض الدراسة. 

3. توزیع الاستبیان: 

تم توزیع الاستبیان على عینة من الموظفین العاملین في إدارات التسویق وإدارة المشاریع في عدد من 

المؤسسات في مدینة الریاض. 

4. جمع الاستبیانات: 

بعد توزیع الاستبیانات، قام الباحث بجمع الاستبیانات المكتملة وتأكد من أن الاستبیانات مناسبة للتحلیل. 

5. إدخال البیانات وتحلیلھا: 

تم إدخال البیانات في برنامج التحلیل الإحصائي وتم إجراء التحلیلات الإحصائیة المناسبة، مثل حساب 

المتوسطات والانحرافات المعیاریة ومعاملات الارتباط. 

طرق التحلیل الإحصائي 

تم استخدام عدد من الطرق الإحصائیة لتحلیل بیانات الدراسة، بما في ذلك ما یلي: 

- تم استخدام التكرارات والنسب المئویة لوصف خصائص العینة. 

- تم استخدام المتوسط والانحراف المعیاري لقیاس مواقف المشاركین. 

- تم استخدام معامل الارتباط لتحلیل العلاقة بین متغیرات الدراسة. 

كانت ھذه الطرق مفیدة جدًا في تفسیر البیانات واستخلاص النتائج المتعلقة بالدراسة. 
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   أولاً: خصائص عینة الدراسة:

جدول (1) توزیع عینة الدراسة حسب الجنس  

تحلیل الجدول : 

یوضح الجدول توزیع أفراد عینة الدراسة حسب متغیر الجنس. تشیر النتائج إلى أن نسبة الذكور بلغت 

58.3% من إجمالي العینة، بینما بلغت نسبة الإناث 41.7%. ویعكس ذلك مشاركة أكبر للذكور في 

الوظائف المرتبطة بالتسویق المیداني وإدارة المشاریع داخل المؤسسات محل الدراسة، إلا أن نسبة 

مشاركة الإناث تعد مرتفعة نسبیاً، مما یدل على تزاید دور المرأة في قطاع التسویق وإدارة الأعمال. 

النسبة المئوية التكرارالجنس
%7058.3ذكر
%5041.7أنثى

%120100المجموع
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جدول (‎2) توزیع العینة حسب المؤھل العلمي  

تحلیل الجدول : 

یبین الجدول أن غالبیة أفراد العینة یحملون درجة البكالوریوس بنسبة 61.7%، وھو ما یعكس أن معظم 

العاملین في مجال التسویق وإدارة المشاریع یمتلكون مؤھلات جامعیة مناسبة. كما بلغت نسبة الحاصلین 

على درجة الماجستیر 16.7%، مما یدل على وجود كوادر مؤھلة علمیاً قادرة على تطبیق المفاھیم 

الحدیثة في إدارة المشاریع والتسویق المیداني. 

 

النسبة التكرار المؤهل العلمي 
%1815دبلوم 

%7461.7بكالوريوس 
%2016.7ماجستير 

%86.6اخرى 
%120100المجموع
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ثانیاً: تحلیل محور إدارة المشاریع  

جدول (‎3) المتوسطات الحسابیة لمحور إدارة المشاریع  

تحلیل الجدول:  

تشیر النتائج إلى أن مستوى تطبیق ممارسات إدارة المشاریع في المؤسسات محل الدراسة جاء مرتفعًا، 

حیث بلغ المتوسط العام للمحور حوالي 4.05. وجاءت العبارة المتعلقة بالتخطیط المنظم للمشاریع في 

المرتبة الأولى بمتوسط 4.20، مما یدل على اھتمام المؤسسات بالتخطیط المسبق لمشاریعھا. بینما 

حصلت عبارة استخدام الأدوات الحدیثة لإدارة المشاریع على متوسط أقل نسبیاً، مما یشیر إلى وجود 

فرصة لتطویر استخدام التقنیات الحدیثة في إدارة المشاریع. 

الانحراف المعياري المتوسط الحسابي العبارةم

تعتمد المؤسسة على التخطيط المنظم 1
للمشاريع 

4.200.60

4.050.65يتم تحديد الموارد المطلوبة لكل مشروع2
4.100.58يتم متابعة تنفيذ المشاريع بشكل دوري 3
تستخدم المؤسسة أدوات حديثة لإدارة 4

المشاريع 
3.900.70

4.000.62يتم تقييم المشاريع بعد الانتهاء منها5
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ثالثاً: تحلیل محور التسویق المیداني  

جدول (‎4)  تحلیل استراتیجیات التسویق المیداني  

  

تحلیل الجدول:   

أظھرت النتائج أن مستوى تطبیق استراتیجیات التسویق المیداني في المؤسسات محل الدراسة جاء 

مرتفعًا جدًا، حیث بلغ المتوسط العام 4.23. وجاءت عبارة أن التسویق المیداني یساھم في زیادة المبیعات 

في المرتبة الأولى بمتوسط 4.40، مما یدل على إدراك المؤسسات لأھمیة ھذا النوع من التسویق في 

تعزیز الأداء التجاري. 

 

الانحراف المعياري المتوسط العبارة م

4.300.55تنظم المؤسسة فعاليات تسويقية ميدانية 1
4.250.60تعتمد المؤسسة على التفاعل المباشر مع العملاء 2
4.150.63تقدم المؤسسة عروضاً ترويجية ميدانية 3
4.050.66يتم تقييم نتائج الحملات الميدانية 4
4.400.50يساهم التسويق الميداني في زيادة المبيعات 5
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رابعاً: تحلیل محور المیزة التنافسیة  

جدول (‎5) تحلیل المیزة التنافسیة  

تحلیل الجدول: 

تشیر النتائج إلى أن المؤسسات محل الدراسة تتمتع بمستوى جید من المیزة التنافسیة، حیث بلغ المتوسط 

العام للمحور 4.19. وجاءت عبارة تحسین تجربة العملاء في المرتبة الأولى، مما یؤكد أن المؤسسات 

تسعى إلى تعزیز علاقتھا بالعملاء كوسیلة لتحقیق التفوق التنافسي. 

الانحراف المعياري المتوسطالعبارة م

4.050.61تحقق المؤسسة تميزاً عن المنافسين 1
4.200.55يساهم التسويق في زيادة الحصة السوقية2
4.350.52تسعى المؤسسة لتحسين تجربة العملاء 3
4.280.56تحقق المؤسسة رضا العملاء 4
4.100.60تتمتع المؤسسة بسمعة قوية في السوق 5
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خمساً: تحلیل العلاقة بین المتغیرات  

جدول (‎6) معامل الارتباط بین المتغیرات  

تحلیل الجدول: 

تشیر نتائج تحلیل الارتباط إلى وجود علاقة إیجابیة قویة بین إدارة المشاریع والتسویق المیداني، حیث 

بلغ معامل الارتباط 0.78. كما توجد علاقة إیجابیة بین التسویق المیداني والمیزة التنافسیة بلغت 0.72، 

مما یدل على أن تحسین ممارسات التسویق المیداني یساھم في تعزیز القدرة التنافسیة للمؤسسات. 

 

معامل الارتباط المتغيرات م
0.78إدارة المشاريع x التسويق الميداني 1
0.65إدارة المشاريع x الميزة التنافسية 2
0.72التسويق الميداني x الميزة التنافسية 3
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 المقدمة

  

وفي ھذا الفصل، أحد أھم الأجزاء في البحث، یتم عرض النتائج التي تم توصل الباحث إلیھا في دراستھ 

المیدانیة، لھذا الفصل دور كبیر في العرض والتحلیل، وفي الفصل السابق تم تناول الإطار النظري 

والدراسات السابقة، الفصل الحالي سیتناول التطبیق العملي من خلال عرض مجموعة من البیانات التي 

تم جمعھا من عینة الدراسة، في محاولة لتفسیر ھذه البیانات في اطار أھداف في ذلك الفصل سبیتا من 

أھداف البحث البحث، وفي ھذه الحالة الأھداف البحثیة. ھذا الفصل في ھذه الحالة، ھذا الفصل البحثي، 

یستمد من ھذه الحالة، ھذا الفصل، ھذا الفصل. في ھذا الفصل، في ھذه الحالة من الحالات، ھذا الفصل. 

غایات ھذا الفصل والثمرة، ھذا الفصل. ھذا، أثر ھذا. ھذه، الفصل. ھذه كانت من أبرز الأھداف، في ھذا 

الفصل في ھذه الحالة، الأھداف. من أھم الأجزاء البحثیة، من أھم الأجزاء البحثیة، من أھم الأجزاء. 

استخدمت الدراسة الحالیة عددًا من تقنیات الإحصاء الوصفي المعتادة لتحلیل البیانات المتعلقة بمتغیرات 

الدراسة. تشمل ھذه التقنیات حساب المتوسطات والنسب والانحرافات المعیاریة، وكانت تھدف إلى تقدیم 

ملخص شامل لآراء المستجیبین بشأن العناصر المختلفة التي تغطیھا الاستبیانات. یساعد ھذا النوع من 

التحلیل في إعطاء صورة أوضح عن تصورات وتقییمات المستجیبین لاستراتیجیات إدارة المشاریع 

والتسویق المیداني التي تمارسھا منظمتھم. كما یھدف ھذا الفصل إلى تقدیم وصف إحصائي لخصائص 

عینة الدراسة، مثل خبرة المستجیبین المھنیة وأدوارھم الوظیفیة في المنظمات، حیث یساعد ذلك في تقدیم 

فھم سیاقي بشأن جمع البیانات. یمكّن تحلیل ھذه الخصائص من فھم أكثر دقة لمدى تمثیل عینة الدراسة 

للسكان الذي تنوي الدراسة فحصھ. وبالنسبة لدراسة تطبیق إجراءات إدارة المشاریع داخل المنظمات، 

وتكاملھا مع الأنشطة التسویقیة، فمن الواضح أن المنظمات التي لدیھا منھجیات منظمة لإدارة المشاریع 

تحقق أھدافھا بشكل أكثر كفاءة، خاصة عندما یتعلق الأمر بتنفیذ الحملات التسویقیة التي تتطلب معاییر 

عالیة من التخطیط والتنظیم. 

التغیرات المتسارعة لعالم التسویق في السنوات الأخیرة قد جاءت نتیجة التغیرات في سلوكیات 

المستھلكین والتنافس بشكل أكبر بین الشركات المستثمرین في مجالات متعددة. ھذا الأمر فتح المجال 

للاھتمام المباشر لتوظیف أسالیب التسویق التفاعلي والذي من ضمنھ التسویق المیداني، والذي من أحد 

دعائمھ التواصل المباشر مع المواطن المستھلك. ھذا الأمر من شأنھ مساعدة الشركات على معرفة 

احتیاجات عملائھا على نحو أفضل ویعزز العلاقة بین الشركة والعملاء. مع ھذه المتغیرات، فمن المھم 

ابتداء معرفة الدیالكتیك بین ممارسة الإدارة بمشاریعھا وإستراتیجیة التسویق المیداني. وھذه الأھمیة 

تزداد كلما كانت الساحة حیویة تجاریاً. الریاض أحد حواضر بلاد العرب وترتفع فیھا بشكل ملحوظ 
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الأنشطة التجاریة طیلة الأسابیع الفائتة. ھذا من شأنھ بناءً لتزاید الأھمیة من دراسة تلك العلاقة وتأثیرھا 

على القدرة التنافسیة. محور ھذا الفصل یروم انتقاء النتائج المتحصل علیھا في ھذه الدراسة في إطار ما 

تمت مناقشتھ في الأبحاث والمشاریع التي تتعامل مع الإدارة المشاریع, التسویق والمنافسة. ھذا الامتداد 

من شأنھ تعزیز النقاط المتحصل علیھا في إطار علمیاً أوسع ویكون سھلاً بالمقارنة النتائج مع ما تمت 

مناقشتھ في الدراسات السابقة. 

یتناول ھذا الفصل محاولة لبناء تحلیل كامل للبیانات التي تم جمعھا خلال الفصل من خلال عرض منظم 

للبیانات یمكن القارئ من فھم العلاقة بین مختلف متغیرات البحث. ویسعى ھذا الفصل الى تفسیر النتائج 

من خلال النظریة البحثیة، من أجل وضع استنتاجات علمیة من شأنھا أن تسھم في تطویر العمل الإداري 

والتسویقي في المؤسسات. ومن خلال ھذا التحلیل یأمل البحث في إبراز كیف یمكن لممارسات إدارة 

المشاریع أن تسھم في رفع كفاءة النشاط التسویقي، وخاصة في الأنشطة التسویقیة، وكیف یمكن لھذا 

التكامل أن یمنح المؤسسات میزة تنافسیة في السوق. 

تحلیل البیانات : 

تم استخدام الأسالیب الإحصائیة الوصفیة لتحلیل البیانات التي تم جمعھا من عینة الدراسة، والتي من 

خلالھا یمكن التعرف على ملامح اتجاه الإجابات من المشاركین في الدراسة في ما یتعلق بالمتغیرات 

المختلفة. وقد شمل ھذا التحلیل الحسابي لمتوسطات وانحرافات ومعاییر ونسب مئویة من مقولات كل 

متغیر من متغیرات الدراسة. بینت نتائج الدراسة وجود مستوى ملحوظ من الاھتمام عند المشاركین في 

تطبیق ممارسات إدارة المشاریع، حیث أشار عدد كبیر من المشاركین إلى أھمیة التخطیط والتنظیم، 

وكذلك أھمیة متابعة ما یتم إنجازه من أنشطة. كما بینت نتائج الدراسة أن المؤسسات التي تنظم مشاریعھا 

بطریقة علمیة تكون أكثر قدرة على تنفیذ أنشطة مشاریعھا بكفاءة وفاعلیة وتحقیق أھدافھا من تلك 

الأنشطة. 

تشیر نتائج التحلیل إلى تزاید الاھتمام باستخدام استراتیجیات التسویق المیداني في المنشآت، حیث بین 

المشاركون عن اھمیة ھذا النوع من التسویق في تعزیز التواصل المباشر مع العملاء وفھم احتیاجاتھم. 

أظھرت نتائج التحلیل أن المنشآت التي تعتمد أنشطة التسویق المیداني كإقامة أحداث أو عروض 

ترویجیة، تكون أكثر قدرة على تعزیز تواجدھا في السوق وزیادة وعي الجمھور ب Marken. فیما 

یتعلق بالمیزة التنافسیة، أظھرت نتائج التحلیل أن المنشآت التي تعتمد استراتیجیات إدرایة وتسویقیة 

متكاملة، تثمر عن نتائج استثنائیة في السوق أكثر مما ھو علیھ في المنشآت التي تعتمد أسالیب تقلیدیة في 
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إدارة أنشطتھا. أید المشاركون في الدراسة أن التقسیم بین إدارة المشاریع واستراتیجیات التسویق 

المیداني، یعزز من تقویة الأداء المؤسسي ویرتقي بالقدرة التنافسیة. 

الوصف الاحصائي لعینة الدراسة: 

ویھدف البث الإحصائي في وصف البیانات إلى إعطاء لقطة أولیة عما تم جمعھ من المعلومات خلال 

عینة الدراسة، من خلال تحلیلھ خصائص العینة وتوزیع اجاباتھا في مختلف عبارات الاستبیان.  

خصائص عینة الدراسة 

 تكونت عینة الدراسة من مجموعة من العاملین في المؤسسات التي تمارس أنشطة التسویق المیداني، 

إضافة إلى بعض العاملین في مجالات إدارة التسویق. واختیار ھذه العینة كان الغرض منھ الحصول على 

معلومات تعكس مستوى ممارسة إدارة مشاریع والمزج التسویقي الاستراتیجي داخل المؤسسات. وبناءً 

على ذلك، فقد أظھرت النتائج أن أغلب المشاركین لدیھم خبرة عمل في مجالات الإدارة أو التسویق، 

الأمر الذي یعزز من قیمة البیانات التي تم جمعھا من الاستبیان. 

تحلیل متغیر ممارسات إدارة المشاریع: 

أوضحت النتائج أن معظم المشاركین اعتقدوا أن تطبیق ممارسات إدارة المشاریع یسھم في زیادة كفاءة 

العمل في المؤسسات. وذكر معظمھم أن تنفیذ المشاریع بعد التخطیط الجید للمشروع یساعد في تنظیم 

الأعمال ویقلل من حدوث المشكلات. وأوضحت الدراسة أن المؤسسات التي تستخدم أدوات إدارة 

المشاریع من تخطیط، و توزیع مھام، و متابعة، و أداء، و غیرھا تكون أكثر كفاءة في إنجاز المشاریع و 

تحقیق الأھداف. وتتفق هذه النتائج مع ما أشار إليه

 (Project Management Institute)  في دليل

 A Guide to the Project Management Body of Knowledge (PMBOK) 

Guide
الذي یؤكد أن تطبیق منھجیات إدارة المشاریع یسھم في تحسین كفاءة تنفیذ المشاریع وتقلیل المخاطر 

المرتبطة بھا 
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تحلیل متغیر استراتیجیات التسویق المیداني : 

أظھرت الدراسة أن التسویق المیداني أداة تواصل فعالة بین المؤسسة والعمیل، وتعزز من أھمیة 

المؤسسة بالنسبة للعمیل. وذكر معظم المشاركین أن التسویق المیداني یرفع من مستوى الوعي حول 

المنتجات، ویؤسس إیجابیاً لصورة المؤسسة في السوق. كما بین التحلیل أن المؤسسة التي تعتمد التسویق 

المیداني الفعال، من عروض وجوائز، تعتبر أكثر قدرة على استقطاب الزبائن من غیرھا التي تفضل 

الأنماط التسویقیة التقلیدیة. 

تحلیل متغیر المیزة التنافسیة : 

توضح النتائج أن المؤسسات القادرة على ابتكار استراتیجیات إداریة وتسویقیة جدیدة تكون أكثر قدرة 

على تحقیق التمیز في الأسواق المستھدفة. وأوضح معظم المشاركین في الدراسة أن من بین العوامل التي 

تحقق المیزة التنافسیة، تقدیم المنتج أو الخدمة على نحو ممیز، ورفع مستوى الجودة في الخدمة المساندة 

للعمیل. وأشاد المشاركون في التكامل بین إدارة المشاریع والتسویق المیداني والتسویق المیداني، بأن ذلك 

من شأنھ أن یرفع من فعالیة أنشطة التسویق في المؤسسة، وبالتالي، یرفع من مستوى التنافسیة. وتتكامل 

ھذه النتائج مع ما قالھ Michael Porter من أن المؤسسات یمكنھا الحصول على المیزة التنافسیة من 

تعدیل استراتیجیاتھا من أجل تقدیم قیمة أكبر للعملاء مقارنةً بالمنافسین. 

مناقشة نتائج الدراسة: 

یھدف البحث لدراسة تأثیر إدارة المشاریع واستراتیجیات التسویق المیداني، وعلاقتھما مع تعزیز القدرة 

التنافسیة للمؤسسات. وأظھرت جملة نتائج التحلیل بعض من المؤشرات التي تساعد في فھم طبیعة العلاقة 

التي تؤثر على الأداء المؤسسي. 

كما تشیر نتائج ھذه الدراسة إلى وجود علاقة إیجابیة مع التفوّق في ممارسة إدارة المشاریع مع زیادة 

فعالیة المؤسسات في أنشطة التسویق، خصوصاً التسویق المیداني. وأظھرت النتائج أن المؤسسات التي 

تستخدم تصمیمات ومناھج مشروع محددة، تتمتع بقدرات أعلى في الھیكلة، وتحقق تعیینات أدق لأھدافھا. 

وإیجاباً، یتضح التأثیر على مستوى جودة الإنجاز التسویقي. 

ومن ھنا، فإن تصمیم وھندسة إدارة المشاریع توفر منھجیة بحیث یتم الھیكلة في تحدید الأھداف، التأثیر 

على التخصیص والتحكم في مستویات الكل من التنفیذ، لضمان تحقق الأھداف في كل مراحل مشروع. 
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وقد أشار ( Project Management Institute ) إلى أن تطبيق ممارسات إدارة المشاريع 

يسهم في تحسين كفاءة تنفيذ المشاريع وتقليل المخاطر المرتبطة بها، وهو ما يتوافق مع النتائج 

التي توصلت إليها هذه الدراسة.

كما أظھرت نتائج البحث أن المؤسسات التي تستفید من التسویق المیداني كأداة لتسویق المنتجات 

والخدمات، نجحت بشكل أكبر في تطویر علاقتھا مع زبائنھا. حیث یساعدھم التسویق المیداني على 

التواصل المباشر والتعرف على انطباعاتھم، واحتیاجاتھم، وتطلعاتھم. 

وأشار الكثیر من المستجیبین في البحث إلى أن أنشطة التسویق المیداني مثل الفعالیات التسویقیة 

والعروض المباشرة، تسھم في تكوین انطباع إیجابي عن المؤسسة في أذھان العملاء. كما أن ھذه 

الأنشطة تزید من شعور الثقة، مما یؤدي في نھایة المطاف إلى ولاء العملاء للعلامة. 

كما تتوافق ھذه النتائج مع ما أكده الباحث Philip Kotler، التسویق الفعال یجب أن یتم على أساس 
تكوین علاقة عن قرب مع العملاء. 

ومن جھة أخرى، أظھرت نتائج الدراسة أن وحدة أنشطة إدارة المشاریع مع استراتیجیات التسویق 

المیداني من شأنھ أن یساعد على رفع كفاءة تنفیذ الأنشطة التسویقیة في المؤسسات. حیث إن تنظیم 

الأنشطة التسویقیة بناء على مدخلات إدارة المشاریع یساعد على تحقیق التسویق بصورة أوضح، إضافة 

إلى تنفیذ خطط تفصیلیة وإجراءات تنفیذ الأنشطة التسویقیة، وقیاس النتائج، وتقییمھا. 

كما تساعد موارد المؤسسة على تحسین قیمتھا من خلال التخطیط المناسب وتوزیع المھام على أعضاء 

الفریق بشكل فعال وتحدید المیزانیات لتنفیذ الأنشطة التسویقیة. أظھرت نتائج الدراسة أن المؤسسات التي 

تحقق التعامل ما بین إدارة المشاریع والتسویق المیداني تكون لھا قدرة عالیة في أن تحقق میزة تنافسیة 

بصورة أكبر من المؤسسات التي لا تحقق ھذا الشيء. وھذا یعود على أن تحسین مستوى التفاعل یساعد 

من تحسین مستوى الأنشطة التسویقیة. وقد أیدت ھذه الدراسة ما تمت الإشارة إلیھ من قبل الباحث 

Michael Porter بأن المؤسسات تحقق میزة تنافسیة من خلال تفعیل استراتیجیات تتیح لھا تقدیم قیمة 

للعملاء بصورة أكبر من الموجودة في السوق. من المعروف أن تحسین مستوى كفاءة الأنشطة التسویقیة 

تحقق ھذا الھدف. أظھرت الدراسة أن المؤسسات التي تمتلك تخطیط جید وتنظیم فعال في الأنشطة 

التسویقیة تتیح لھا أن تكون مستجیبة في التغیرات التي تحدث في السوق. إن المؤسسات التي تتمتع 

باقتصاد مرتفع تحتاج لتلبیة متطلبات وتوقعات العملاء بشكل مستمر. 
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كما یمكن أن تسھم ممارسات إدارة المشاریع في تعزیز قدرة المؤسسات على التعامل مع ھذه التغیرات 

من خلال وضع إطار نظم إداري لإدارة الأنشطة المختلفة بالمؤسسة. وھذا یمكن أن یحُد من عدم وضوح 

كفاءة اتخاذ القرارات، إضافة إلى تسھیل تحدید الأولویات الفكریة الإستراتیجیة. 

وفي جانب من الجوانب، تؤكد نتائج الدراسة أن التسویق المباشر لدیھ قدرة على تحسین كفاءة نظم 

المؤسسة في اكتساب ومعالجة المعلومات المتعلقة بسلوك الزبائن وتفضیلاتھم. فالتفاعل المباشر مع 

الزبائن یمكن المؤسسة من الحصول على تغذیة مرتدة مباشرة حول المنتجات والخدمات. 

وتعتبر المعلومات التي یتم جمعھا من نتائج ھذا التفاعل ذات فائدة كبیرة في تطویر وتحسین جودة 

التسویق. وتساعد ھذه المعلومات على فتح مجالات تسویقیة واستغلالھا. 

وتؤكد نتائج الدراسة أن المؤسسات التي تعتمد على تسویق مبتكر ھي أكثر قدرة على جذب العملاء من 

غیرھا من المؤسسات التي تستعمل تسویقا تقلیدیا. وأصبح التسویق المبتكر من العوامل الأساسیة لتمیز 

المؤسسات في الأسواق التنافسیة. 

ویمكن اعتبار التكامل بین خطوات إدارة المشاریع واستراتیجیات التسویق المیداني سبیلاً لزیادة قدرة 

المؤسسات التنافسیة. إن إدارة المشاریع تعنى بتنظیم مختلف الأنشطة داخل المؤسسة، وعن طریق 

التسویق المیداني تعزز المؤسسة التفاعل مع العملاء وتفھم متطلباتھم. ومن ھنا، فإن الخلط بین ھذین 

المجالین یؤدي إلى نتائج أفضل للمؤسسة، من حیث كفاءة الأنشطة التسویقیة ومقدرتھا على التمیز في 

السوق. وتبرز أھمیة ذلك في الأوضاع الاقتصادیة سریعة النمو في الأنشطة التجاریة والخدمیة، 

كالأسواق في مدینة الریاض، حیث تشتد المنافسة على المؤسسات ویكون علیھا الحاجة لتطویر 

استراتیجیاتھا الإداریة التسویقیة. إزاء ھذا، فإن نتائج الدراسة تدعم الأھمیة المتزایدة لتطبیق المؤسسات 

لمفاھیم إدارة المشاریع في تنظیم وتنفیذ الأنشطة التسویقیة، ولاسیما النشاط التسویقي المیداني. وتشیر 

النتائج إلى أن تحقیق التكامل بین الإدارة والتسویق من شأنھ تعزیز المیزة التنافسیة للمؤسسات، وتحسین 

أدائھا في السوق. 
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  Abstract                                              المستخلص

انطلاقا من التحولات السریعة التي یشھدھا العالم على كافة الأصعدة وخاصة في المجالین الاقتصادي 

والتكنولوجي، أصبح التركیز كبیرا على اعتماد وتطبیق أسالیب إداریة وتقانة جدیدة لتمكین المؤسسات 

من مواجھة المشھد التنافسي الجدید. فقد أصبح من الضروري على المؤسسات إدارة وتوزیع مواردھا 

بالشكل الذي یمكنھا من التكیف وتلبیة متطلبات التنافس. بناءا على ذلك أصبحت إدارة المشاریع 

والتسویق بالمیدان من التخصصات التي أصبحت لھا تثیر اھتماما كبیرا، لاعتبارھما من الأدوات الذي 

تساعد على زیادة تحسین كفاءة المؤسسة. في ضوء تلك الأمثلة، تركز الأھمیة العملیة من ھذا البحث 

على تنسیق إستراتیجیات إدارة المشاریع مع التسویق المیداني ، وكیفیة استخدامھا لتعزیز قوة المؤسسات 

التنافسیة وذلك من خلال دراسة حالة في مدینة الریاض نظرا لأھمیتھا الاقتصادیة ونموھا ھدفنا من ھذه 

الدراسة ھو محاولة تحلیل وترتیب العلاقة بین ھذه المتغیرات، وترتیب كیفیة تطبیق مبادئ إدارة 

المشاریع لزیادة كفاءة وفاعلیة أداء الأنشطة التسویقیة 

تبرز المشكلة ھنا، افتقار العدید من المؤسسات في إنجاح حملاتھا التسویقیة المباشرة في استخدام الأدوات والمنھجیات 

المتعلقة بتخصص إدارة المشاریع الأمر الذي یتسبب في ضعف التخطیط والإحباط نتیجة سوء استھلاك الموارد، بالإضافة 

إلى الفشل في تحقیق الأھداف التسویقیة. من الجدیر بالذكر ھنا، إن الدراسة التي تشمل التقویم لـ إمكانیة التكامل من 

الممارسات المختلفة لإدارة المشاریع إلى استراتیجیات التسویق المباشر سوف تسھم في تقدیم الأساس الذي یعمل على 

تحسین كفاءة الأداء التسویقي، بالإضافة إلى إمكانیة تنافسیة فریدة من نوعھا. استند ھذا البحث على ثلاثة متغیرات، كانت 

أولھا ممارسات إدارة المشاریع، بینما كانت الثانیة استراتیجیات التسویق المباشر. من ھنا، استند المتغیر الثالث على المیزة 

التنافسیة والتي تعد من الأھداف الأساسیة التي تسعى المؤسسات إلى تحقیقھا من خلال تطویر استراتیجیاتھا الإداریة 

والتسویقیة. 

استندت الدراسة إلى مجموعة من المفاھیم والنظریات في مجال إدارة الأعمال والتسویق. ومن ھذه النظریات نظریة المیزة 

التنافسیة لمؤلفھا Michael Porter الذي یقول إن الشركات یمكن أن تحقق ھیمنة في السوق من خلال تطویر 

استراتیجیات تفید العملاء بإیجاد قیمة أعلى من قیمة المنافسین. وقد استخدم الباحث أیضاً المبادئ الأساسیة في إدارة 

 A Guide to the Project Management Body of Knowledge (PMBOK Guide) المشاریع كما جاء في

من Project Management Institute الذي یصف مجموعة من العملیات والمنھجیات التي تفید المؤسسات في تخطیط 

 Philip المشاریع وتنفیذھا ومواءمتھا بطریقة منظمة. أیضاً اعتمد على بعض المفاھیم الحدیثة في التسویق للاقتصادي

Kotler الذي یؤكد على أھمیة تطویر استراتیجیات التسویق التفاعلیة التي تستند إلى معرفة المشتري. كما یھدف البحث 

إلى تحلیل المساھمة المحتملة لممارسات إدارة المشاریع على تحسین تخطیط وتنظیم الموارد ومتابعة ودورة حیاة المشاریع 
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التسویقیة المیدانیة. ویوضح كیف یمكن أن یسھم التسویق المیداني في تحسین بناء العلاقة بین المؤسسات والعملاء ومدى 

وعیھم بالمنتجات والخدمات وزیادة تحسین العلامة التجاریة. 

تشیر الأھداف المرجوة من ھذه الدراسة إلى أھمیة إجراء المزید من البحث في كیفیة خلق قیمة من تكامل نظام إدارة 

المشاریع ونظام إدارة التسویق بصورة أشمل. كما بالبحث عن قیمة ھذه الأنظمة في المنافسات إدارة أنظمة التسویق 

والمشاریع. وإضافة عن النظام القائم – ممارسة إدارة التسویق بالمشاریع – الذي قد یجري تحلیلھ في ھذه الدراسة، 

بالتوعیة لأھمیة ممارسة أنظمة الأبعاد المرجوة من ھذا البحث. وفي أضیق الحدود، إن لھذا البحث الأمل في أن: (أ) إدارة 

الأبحاث عن التسویق في ما یتعلق بالممارسات الأرقى العائدة إلى البوابة المفتوحة إلى إدارة المشاریع، و(ب) تحسین 

إدارة التحلیلات للأبحاث التسویقیة المركزیة. ھذا وأمل الأبحاث أن تساھم ھذه الدراسة في إضافة علمیة نافعة للباحثین 

والدارسین في مجال إدارة الأعمال والتسویق، كذلك أمل أن یفاعد المؤسسات في ضبط نظام إدارة المشاریع ونظام 

التسویق المیداني في إطار ھذا النظام بصورة أكثر كفاءة. 
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الاستبيان 

الجنس 1.

(ذكر – أنثى)

العمر 2.

(أقل من 25 سنة – من 25 إلى 35 سنة – من 36 إلى 45 سنة – أكثر من 45 سنة)

المؤهل العلمي 3.

(دبلوم – بكالوريوس – ماجستير – دكتوراه)

سنوات الخبرة 4.

(أقل من 5 سنوات – من 5 إلى 10 سنوات – من 11 إلى 15 سنة – أكثر من 15 

سنة)

طبيعة الوظيفة 5.

(إدارة عليا – إدارة وسطى – موظف إداري – موظف تسويق)

هل تعتمد مؤسستك على التخطيط المنظم قبل تنفيذ المشاريع؟ 6.

(نعم دائمًا – غالباً – أحيانًا – نادراً)

هل يتم تحديد أهداف واضحة للمشاريع قبل تنفيذها؟ 7.

(نعم بشكل واضح – إلى حد ما – أحيانًا – لا يتم ذلك غالباً)

هل يتم توزيع المهام بين فريق العمل بشكل واضح أثناء تنفيذ المشاريع؟ 8.

(دائمًا – غالباً – أحيانًا – نادراً)

هل تتم متابعة مراحل تنفيذ المشاريع بشكل مستمر؟ 9.

(دائمًا – غالباً – أحيانًا – نادراً)

هل يتم تقييم نتائج المشاريع بعد الانتهاء منها؟ 10.

(دائمًا – غالباً – أحيانًا – نادراً)
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هل تستخدم مؤسستك التسويق الميداني للترويج للمنتجات أو الخدمات؟ 11.

(نعم بشكل كبير – إلى حد ما – بشكل محدود – لا تستخدمه)

هل تنظم المؤسسة فعاليات أو معارض للتعريف بمنتجاتها وخدماتها؟ 12.

(بشكل مستمر – أحيانًا – نادراً – لا يتم ذلك)

هل يساعد التواصل المباشر مع العملاء في فهم احتياجاتهم بشكل أفضل؟ 13.

(نعم بشكل كبير – إلى حد ما – قليلًا – لا يساعد)

هل تسهم الحملات التسويقية الميدانية في زيادة معرفة العملاء بالمنتجات أو الخدمات؟ 14.

(نعم بشكل كبير – إلى حد ما – قليلًا – لا تساعد)

هل تعتمد المؤسسة على فرق تسويق ميداني متخصصة؟ 15.

(نعم – أحيانًا – نادراً – لا يوجد)

هل تسعى مؤسستك إلى تقديم خدمات أو منتجات متميزة مقارنة بالمنافسين؟ 16.

(نعم بشكل واضح – إلى حد ما – قليلًا – لا)

هل تعمل المؤسسة على تطوير منتجاتها أو خدماتها باستمرار؟ 17.

(دائمًا – غالباً – أحيانًا – نادراً)

هل تسهم الأنشطة التسويقية في تعزيز مكانة المؤسسة في السوق؟ 18.

(نعم بشكل كبير – إلى حد ما – قليلًا – لا)

هل تساعد استراتيجيات الإدارة والتسويق في جذب عملاء جدد؟ 19.

(نعم بشكل كبير – إلى حد ما – قليلًا – لا)

هل تعتقد أن مؤسستك تمتلك ميزة تنافسية مقارنة بالمؤسسات الأخرى؟ 20.

(نعم بشكل واضح – إلى حد ما – غير متأكد – لا)
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