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المقدمة

يشهد العالم اليوم تغيرات سريعة في مختلف القطاعات الاقتصادية، وتلعب الشركات بمختلف أحجامها دورًا مهمًا في دفع عجلة النمو الاقتصادي. من بين هذه الشركات، تحتل شركات التأمين مكانة استراتيجية لكونها توفر حلولًا تأمينية تساهم في تقليل المخاطر وحماية الأفراد والمؤسسات. ومع اشتداد المنافسة في السوق، أصبح التسويق أداة أساسية ليس فقط لجذب العملاء، بل أيضًا لزيادة الحصة السوقية للشركات وتحقيق النمو المستدام.

تعد شركة تكافل الراجحي واحدة من أبرز شركات التأمين في المملكة العربية السعودية، وتتميز بتقديم حلول تأمينية تتوافق مع مبادئ الشريعة الإسلامية. مع تزايد التحديات والمنافسة في سوق التأمين السعودي، كان على الشركة أن تطور من استراتيجياتها التسويقية لتحقيق المزيد من النمو وزيادة حصتها في السوق.

يهدف هذا البحث إلى دراسة أثر أساليب التسويق على زيادة نمو الحصة السوقية لشركة تكافل الراجحي للتأمين. سيتم تحليل الاستراتيجيات التسويقية المستخدمة من قبل الشركة وكيفية تأثيرها في تحقيق أهدافها التجارية، بالإضافة إلى تقديم دراسة ميدانية من خلال استقصاء آراء العملاء حول تلك الاستراتيجيات.

أهمية الدراسة

تأتي أهمية هذا البحث من كونه يسلط الضوء على الدور الكبير الذي تلعبه أساليب التسويق في تعزيز مكانة الشركات في سوق التأمين، وتحديداً في شركة تكافل الراجحي. سوف يقدم هذا البحث تحليلًا شاملاً للأساليب المختلفة التي تعتمدها الشركة في التسويق وكيفية تأثيرها على جذب العملاء وزيادة الحصة السوقية.
---

الفصل الأول: مفهوم التسويق وأهميته

1.1 تعريف التسويق

يعتبر التسويق أحد أهم الركائز التي تعتمد عليها الشركات لتحقيق أهدافها التجارية. يُعرّف التسويق على أنه عملية تخطيط وتنفيذ الاستراتيجيات التي تهدف إلى تطوير المنتجات أو الخدمات وتقديمها إلى المستهلكين المحتملين بهدف تحقيق رضاهم وزيادة الأرباح. تشمل العملية التسويقية عدة عناصر مثل تحديد احتياجات العملاء، تصميم المنتجات، الترويج، التسعير، والتوزيع.

1.2 أهمية التسويق في زيادة الحصة السوقية

يعد التسويق عاملًا أساسيًا لزيادة الحصة السوقية للشركات. من خلال استراتيجيات التسويق الفعّالة، تستطيع الشركات التوسع في السوق والوصول إلى شريحة أوسع من العملاء. يساهم التسويق في تعريف المستهلكين بالمنتجات والخدمات المتاحة، ويعمل على بناء علاقة ثقة بين الشركة والعملاء. ومن خلال التركيز على احتياجات العملاء وتلبيتها بطرق مبتكرة، تتمكن الشركات من تحسين ولاء العملاء الحاليين وجذب عملاء جدد.
1.3 مراحل تطور التسويق

شهد التسويق تطورًا كبيرًا عبر العقود الماضية. في البداية، كان التسويق يعتمد بشكل كبير على العروض التقليدية والإعلانات البسيطة عبر الصحف والراديو. مع ظهور التلفاز وتطوره، أصبح التسويق أكثر تعقيدًا من خلال استغلال وسائل الإعلام المرئية والمسموعة.

في العقود الأخيرة، ومع ظهور الإنترنت وتطور وسائل التواصل الاجتماعي، دخل التسويق الرقمي إلى الساحة. أصبح التسويق يعتمد بشكل كبير على التحليل الرقمي وسلوك المستهلكين عبر الإنترنت. الشركات اليوم تستطيع التفاعل مع عملائها بشكل مباشر من خلال مواقعها الإلكترونية ومنصات التواصل الاجتماعي، مما يجعل تجربة التسويق أكثر شمولية وفعالية.

1.4 العلاقة بين التسويق والنجاح التجاري

التسويق الناجح هو أساس النجاح التجاري لأي شركة، بغض النظر عن حجمها أو مجالها. كلما كانت الشركة قادرة على فهم احتياجات السوق والتفاعل معها بطرق مبتكرة وفعالة، زادت قدرتها على تحقيق أهدافها وزيادة أرباحها. التسويق ليس مجرد بيع المنتجات أو الخدمات، بل هو بناء علاقة طويلة الأمد مع العملاء.



الفصل الثاني: استراتيجيات التسويق المختلفة

2.1 التسويق الرقمي

مع التطور التكنولوجي السريع، أصبح التسويق الرقمي أحد أهم الأدوات التي تعتمد عليها الشركات للوصول إلى عملائها. التسويق الرقمي يشمل جميع الأنشطة التي تتم عبر الإنترنت بهدف الترويج للمنتجات أو الخدمات، ومن أبرز أساليبه:

الإعلانات على محركات البحث (Google Ads): حيث يتم عرض إعلانات مدفوعة عند بحث المستخدمين عن كلمات مفتاحية مرتبطة بالمنتجات أو الخدمات التي تقدمها الشركة.

التسويق عبر وسائل التواصل الاجتماعي: استخدام منصات مثل فيسبوك، تويتر، إنستجرام، ولينكدإن للتفاعل مع العملاء. هذه المنصات توفر فرصة لاستهداف فئات محددة من الجمهور بناءً على اهتماماتهم، أعمارهم، مواقعهم الجغرافية، وغيرها من المعلومات.

التسويق عبر البريد الإلكتروني: يهدف إلى إرسال رسائل إلكترونية ترويجية أو إخبارية للعملاء الحاليين والمحتملين بهدف بناء علاقات طويلة الأمد وزيادة المبيعات.

تحسين محركات البحث (SEO): هي عملية تحسين محتوى الموقع الإلكتروني ليتصدر نتائج محركات البحث عند البحث عن كلمات مرتبطة بمجال عمل الشركة.
تعد شركة تكافل الراجحي من الشركات التي تبنت استراتيجية التسويق الرقمي بشكل فعال، حيث تعتمد على وسائل التواصل الاجتماعي ومحركات البحث للترويج لخدماتها والتفاعل مع عملائها. ويعتبر التسويق الرقمي من الأدوات الفعالة لزيادة الحصة السوقية للشركات من خلال استهداف جمهور واسع ومتنوع بتكلفة أقل مقارنة بالإعلانات التقليدية.

2.2 التسويق التقليدي

على الرغم من هيمنة التسويق الرقمي، إلا أن التسويق التقليدي لا يزال يحتفظ بأهميته خاصة في بعض القطاعات التي تتطلب تفاعلًا ماديًا أو مباشرًا مع العملاء. يشمل التسويق التقليدي:

الإعلانات التلفزيونية والإذاعية: تعتبر هذه الوسائل فعالة للوصول إلى شريحة واسعة من الجمهور في وقت قصير. تعمد الشركات الكبرى مثل تكافل الراجحي إلى استخدام هذه القنوات لبث حملاتها التسويقية.

الإعلانات المطبوعة: مثل الإعلانات في الصحف والمجلات، التي تستهدف جمهورًا معينًا.

اللوحات الإعلانية (Outdoor advertising): استخدام الإعلانات الخارجية مثل اللوحات الإعلانية المنتشرة في الأماكن العامة.

رغم تراجع أهمية التسويق التقليدي مقارنة بالرقمي، إلا أنه يظل أداة قوية لزيادة الحصة السوقية، خاصة عندما يتم دمجه مع أساليب التسويق الرقمي.

2.3 التسويق بالعلاقات

يعتبر التسويق بالعلاقات من الاستراتيجيات الهامة التي تركز على بناء علاقات طويلة الأمد مع العملاء بدلاً من تحقيق المبيعات الفورية فقط. تسعى الشركات من خلال هذه الاستراتيجية إلى تحقيق ولاء العملاء وزيادة رضاهم من خلال:

خدمة العملاء المتميزة: تقديم خدمات ما بعد البيع، الاهتمام بمشاكل العملاء وحلها بسرعة.

برامج الولاء: تقديم مكافآت للعملاء الدائمين مثل الخصومات أو العروض الخاصة.

التواصل المستمر مع العملاء: من خلال الاستبيانات أو الرسائل التي تهدف إلى التعرف على احتياجاتهم وتوقعاتهم.


تعد شركة تكافل الراجحي من الشركات التي تطبق استراتيجية التسويق بالعلاقات بفعالية، حيث تعمل على تحسين خدمة العملاء وتقديم برامج ولاء مخصصة لجذب العملاء الحاليين وتحفيزهم على البقاء مع الشركة لفترات أطول.
2.4 التسويق الشخصي

التسويق الشخصي هو إستراتيجية تعتمد على تخصيص العروض أو المنتجات بناءً على احتياجات العميل الفردي. بفضل التقدم في جمع البيانات وتحليلها، أصبح بإمكان الشركات تقديم عروض مخصصة لكل عميل، بناءً على تفضيلاته وسلوكه الشرائي. تستخدم تكافل الراجحي هذه الاستراتيجية عن طريق:

تحليل بيانات العملاء: تحديد الأنماط الشرائية والاحتياجات الفريدة لكل عميل.

تقديم عروض تأمينية مخصصة: على سبيل المثال، تقديم عروض خاصة للعملاء الذين يحتاجون إلى تأمين سيارات أو تأمين صحي بناءً على بياناتهم الشخصية.


هذه الاستراتيجية تعزز من ولاء العملاء وتساهم في زيادة الحصة السوقية للشركات، من خلال تقديم خدمات ومنتجات تتماشى بشكل دقيق مع احتياجات كل عميل.
---





الفصل الثالث: التسويق في قطاع التأمين

3.1 خصائص قطاع التأمين

يعتبر قطاع التأمين من القطاعات الفريدة التي تختلف في طبيعتها عن القطاعات الأخرى، حيث يعتمد على تقديم خدمات غير ملموسة (policies) تساهم في حماية العملاء من المخاطر المحتملة. ومن أبرز خصائص هذا القطاع:

التعامل مع المخاطر: يعتمد قطاع التأمين على تقدير المخاطر وتقديم حلول لحمايتها مثل التأمين الصحي، تأمين السيارات، والتأمين على الممتلكات.

الثقة: يعتمد العملاء في قطاع التأمين بشكل كبير على الثقة في الشركة التي يتعاملون معها، إذ إنهم يستثمرون أموالهم في خدمات قد لا يحتاجون إليها إلا في حال وقوع الحوادث أو الكوارث.

3.2 تحديات التسويق في قطاع التأمين

قطاع التأمين يواجه تحديات تسويقية تختلف عن القطاعات الأخرى، ومن هذه التحديات:

زيادة الوعي بالتأمين: حيث يجب على الشركات الترويج لفكرة أهمية التأمين على نطاق واسع، لأن بعض العملاء قد لا يكونون مدركين لفوائد التأمين.

تقديم خدمات مخصصة: قطاع التأمين يحتاج إلى تصميم حلول تناسب احتياجات العملاء بشكل خاص، سواء كانت خدمات تأمين صحي، تأمين سيارات، أو تأمين على الحياة.

المنافسة الشديدة: تعد المنافسة بين شركات التأمين من أكبر التحديات، حيث تسعى كل شركة إلى تقديم منتجات مبتكرة وترويجها بأسعار تنافسية.


3.3 دور التسويق في جذب العملاء والاحتفاظ بهم

يعتمد نجاح شركات التأمين بشكل كبير على قدرتها على جذب العملاء والاحتفاظ بهم. التسويق الفعال يسهم في تحقيق هذا الهدف من خلال:

التواصل المستمر مع العملاء: سواء من خلال الحملات الإعلانية أو العروض المخصصة.

تقديم خدمات ذات قيمة مضافة: مثل العروض التأمينية التي تغطي نطاقًا واسعًا من المخاطر.

بناء الثقة: من خلال تحسين خدمة العملاء والاستجابة السريعة لشكاوى العملاء، مما يعزز من ولائهم.
الفصل الرابع: تحليل شركة تكافل الراجحي للتأمين

4.1 نبذة عن شركة تكافل الراجحي

شركة تكافل الراجحي هي إحدى الشركات الرائدة في قطاع التأمين بالمملكة العربية السعودية. تأسست الشركة وفقًا لمبادئ الشريعة الإسلامية، مما يجعلها وجهة مفضلة للعملاء الذين يبحثون عن حلول تأمينية متوافقة مع الشريعة. تشمل خدماتها التأمين على السيارات، التأمين الصحي، التأمين على الحياة، والتأمين على الممتلكات.

تسعى تكافل الراجحي لتقديم منتجات تأمينية مبتكرة تلبي احتياجات الأفراد والمؤسسات على حد سواء. ويعتمد نجاحها الكبير على تبني استراتيجيات تسويقية مبتكرة وفعالة ساهمت في تحقيق نمو ملحوظ في حصتها السوقية.

4.2 تطور الشركة وحصتها السوقية

منذ تأسيسها، شهدت شركة تكافل الراجحي نموًا ملحوظًا في حصتها السوقية. هذا النمو لم يكن مصادفة، بل هو نتيجة لتطبيق استراتيجيات تسويقية فعالة وجذب قاعدة عملاء واسعة. ركزت الشركة على تقديم خدمات عالية الجودة تلبي احتياجات السوق المتغيرة باستمرار، وتطوير منتجات تأمينية جديدة تساعد في تعزيز ثقة العملاء.

4.3 الأساليب التسويقية المستخدمة من قبل تكافل الراجحي

تكافل الراجحي تعتمد على مزيج من التسويق الرقمي والتسويق التقليدي للوصول إلى عملائها. ومن أبرز الأساليب المستخدمة:

الحملات الإعلانية عبر الإنترنت: تستهدف الشركة الجمهور السعودي عبر حملات تسويقية مدفوعة على محركات البحث ومنصات التواصل الاجتماعي مثل تويتر وفيسبوك.

التسويق بالعلاقات: تركز الشركة على بناء علاقات طويلة الأمد مع عملائها من خلال تقديم خدمات مخصصة وبرامج ولاء موجهة للعملاء.

التعاون مع مؤسسات أخرى: تعتمد تكافل الراجحي أيضًا على شراكات استراتيجية مع البنوك والمستشفيات والمؤسسات المالية لترويج خدماتها وزيادة الوصول إلى العملاء المحتملين.






الفصل الخامس: دور أساليب التسويق في زيادة الحصة السوقية لشركة تكافل الراجحي

5.1 أثر الحملات الإعلانية

تلعب الحملات الإعلانية التي تطلقها شركة تكافل الراجحي دورًا رئيسيًا في زيادة وعي العملاء بالمنتجات والخدمات التأمينية التي تقدمها. ومن خلال استخدام وسائل الإعلان الرقمية والتقليدية، نجحت الشركة في الوصول إلى شريحة واسعة من العملاء وزيادة حصتها السوقية.

5.2 استراتيجيات التسعير التنافسية

تسعى تكافل الراجحي إلى تقديم عروض تسعير تنافسية مقارنةً بمنافسيها في السوق. تسعير المنتجات بطريقة جذابة يساهم في استقطاب عملاء جدد والمحافظة على العملاء الحاليين. بالإضافة إلى ذلك، تقدم الشركة برامج تسويقية موجهة لفئات معينة مثل الشباب أو الشركات الصغيرة والمتوسطة، مما يزيد من انتشارها في هذه الفئات.

5.3 تطوير المنتجات والخدمات المبتكرة

من بين العوامل التي ساهمت في نمو الحصة السوقية لتكافل الراجحي هو تطوير منتجات مبتكرة تتماشى مع احتياجات السوق المتغيرة. تقدم الشركة منتجات تأمينية تغطي مجالات متعددة مثل التأمين الصحي والتأمين على المركبات، بالإضافة إلى خدمات مضافة تعزز من قيمة العروض التأمينية المقدمة.

5.4 الشراكات التسويقية والتعاون مع المؤسسات

تستفيد تكافل الراجحي من التعاون مع البنوك والمستشفيات لتقديم عروض تأمينية موجهة للعملاء. مثل هذه الشراكات الاستراتيجية تساهم في زيادة حجم المبيعات وتوسيع قاعدة العملاء.


---

الفصل السادس: دراسة ميدانية وتحليل البيانات

6.1 تصميم استبيانات لاستقصاء آراء العملاء

للحصول على رؤية شاملة حول تأثير استراتيجيات التسويق على العملاء، تم إعداد استبيان يهدف إلى استقصاء آراء العملاء حول جودة خدمات تكافل الراجحي ومدى رضاهم عن استراتيجيات التسويق التي تعتمدها الشركة. يشمل الاستبيان أسئلة حول:



جودة الخدمات المقدمة.

مدى سهولة الوصول إلى المعلومات والعروض التأمينية.

درجة رضا العملاء عن الأسعار والعروض.

رأي العملاء في تجربة التفاعل مع الشركة عبر القنوات الرقمية.

6.2 تحليل ردود الفعل تجاه استراتيجيات التسويق المختلفة

من خلال تحليل نتائج الاستبيان، تم التعرف على استراتيجيات التسويق الأكثر فعالية في جذب العملاء وتحقيق رضاهم. وجدت الدراسة أن:

العملاء يفضلون العروض المخصصة التي تقدمها الشركة بناءً على احتياجاتهم الفردية.

هناك رضا عام عن الأسعار التنافسية التي تقدمها تكافل الراجحي.

التفاعل عبر وسائل التواصل الاجتماعي له تأثير إيجابي كبير على رضا العملاء.


6.3 دور وسائل التواصل الاجتماعي في تعزيز نمو الشركة

تبين من الدراسة أن وسائل التواصل الاجتماعي تلعب دورًا رئيسيًا في زيادة وعي العملاء بخدمات تكافل الراجحي. يعتبر العملاء وسائل التواصل الاجتماعي قناة مفضلة للحصول على معلومات حول العروض والخدمات الجديدة، بالإضافة إلى تقديم ملاحظاتهم واقتراحاتهم.

---

الفصل السابع: التحديات والتوصيات المستقبلية

7.1 التحديات التي تواجه تكافل الراجحي

رغم النجاح الكبير الذي حققته تكافل الراجحي في زيادة حصتها السوقية، إلا أن هناك تحديات تواجه الشركة مثل:

المنافسة الشديدة: مع وجود العديد من شركات التأمين في السوق السعودي، يجب على تكافل الراجحي مواصلة الابتكار في منتجاتها وخدماتها لتبقى في المقدمة.

التطور التكنولوجي المستمر: يجب على الشركة مواكبة التغيرات التكنولوجية وتطوير حلول تأمينية رقمية تتماشى مع توقعات العملاء.
زيادة الوعي بالمنتجات: لا يزال هناك تحدٍ في تعزيز وعي العملاء حول أهمية بعض أنواع التأمين مثل التأمين الصحي والتأمين على الحياة.

7.2 توصيات لتطوير استراتيجيات التسويق المستقبلية

بناءً على التحليل، يُقترح على تكافل الراجحي اتباع التوصيات التالية لتعزيز حصتها السوقية:

الاستثمار في التكنولوجيا: تطوير تطبيقات رقمية لتسهيل عملية شراء التأمين وتقديم الخدمات بسرعة أكبر.

تحسين تجربة العملاء: الاستمرار في تحسين خدمة العملاء من خلال التدريب المستمر للموظفين واستخدام تقنيات الذكاء الاصطناعي لتحسين تجربة العملاء.

التوسع في الأسواق الجديدة: زيادة جهود التسويق للوصول إلى شريحة أكبر من العملاء في المناطق النائية والمناطق الحضرية غير المخدومة بشكل كافٍ.





7.3 كيفية الاستفادة من التحول الرقمي في قطاع التأمين

من التوصيات المهمة لشركة تكافل الراجحي هو الاستفادة من التحول الرقمي في قطاع التأمين. يمكن للشركة تطوير منصات رقمية تتيح للعملاء إمكانية التفاعل السريع مع الشركة، والحصول على معلومات حول خدمات التأمين وشراء السياسات بشكل فوري عبر الإنترنت.

---

الفصل الثامن: النتائج والخاتمة

8.1 ملخص لأهم النتائج التي توصل إليها البحث

أساليب التسويق المتبعة من قبل شركة تكافل الراجحي كان لها تأثير كبير في زيادة حصتها السوقية.

التسويق الرقمي، خاصة عبر وسائل التواصل الاجتماعي، كان من أكثر الأدوات فعالية في جذب العملاء.

الاستراتيجيات المخصصة، مثل التسعير المخصص والعروض المخصصة، لعبت دورًا هامًا في تحقيق رضا العملاء وزيادة ولائهم.
التحديات المستقبلية تشمل المنافسة القوية في السوق وضرورة مواكبة التغيرات التكنولوجية.


8.2 أثر التسويق الفعال على نمو الحصة السوقية

لقد أثبتت الدراسة أن التسويق الفعال، سواء من خلال الحملات الرقمية أو التقليدية، يساهم بشكل مباشر في زيادة الحصة السوقية للشركات. الشركات التي تعتمد على استراتيجيات تسويق مبتكرة تكون قادرة على الحفاظ على ولاء عملائها وجذب عملاء جدد، مما يساهم في تحقيق النمو المستدام.

8.3 اقتراحات لمزيد من الدراسات المستقبلية

ينصح بإجراء المزيد من الدراسات المستقبلية حول:

أثر التحول الرقمي على قطاع التأمين: دراسة كيفية تأثير الابتكارات الرقمية مثل الذكاء الاصطناعي وتعلم الآلة على استراتيجيات التسويق في قطاع التأمين.

التسويق المستدام: دراسة استراتيجيات التسويق التي تعتمد على الاستدامة والمسؤولية الاجتماعية للشركات في قطاع التأمين.
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استبيان حول تأثير استراتيجيات التسويق على زيادة الحصة السوقية لشركة تكافل الراجحي للتأمين

عزيزي المشارك،
يهدف هذا الاستبيان إلى جمع المعلومات حول تأثير استراتيجيات التسويق المتبعة من قبل شركة تكافل الراجحي على زيادة حصتها السوقية. جميع المعلومات المقدمة ستعامل بسرية تامة وتستخدم لأغراض البحث الأكاديمي فقط. نشكركم على تعاونكم.
---
الجزء الأول: المعلومات الشخصية
1. النوع:
☐ ذكر
☐ أنثى

2. الفئة العمرية:
☐ أقل من 25 عامًا
☐ 25-34 عامًا
☐ 35-44 عامًا
☐ 45-54 عامًا
☐ 55 عامًا فأكثر
3. الحالة الوظيفية:
☐ موظف
☐ صاحب عمل
☐ غير موظف
☐ طالب

4. هل لديك تأمين مع تكافل الراجحي؟
☐ نعم
☐ لا

---
الجزء الثاني: تقييم استراتيجيات التسويق
5. ما مدى معرفتك بشركة تكافل الراجحي؟
☐ معرفة جيدة جدًا
☐ معرفة متوسطة
☐ معرفة ضعيفة
☐ لا أعرف الشركة

6. كيف سمعت عن خدمات تكافل الراجحي؟ (يمكن اختيار أكثر من خيار)

☐ وسائل التواصل الاجتماعي
☐ إعلانات عبر الإنترنت
☐ إعلانات تلفزيونية
☐ من خلال الأصدقاء أو العائلة
☐ من خلال عملك أو مؤسستك

7. كيف تقيم استراتيجيات التسويق التي تعتمدها شركة تكافل الراجحي؟
☐ ممتازة
☐ جيدة
☐ متوسطة
☐ ضعيفة





8. ما رأيك بجودة الحملات الإعلانية لشركة تكافل الراجحي؟
☐ ممتازة
☐ جيدة
☐ متوسطة
☐ ضعيفة

9. هل تشجعك الحملات التسويقية للشركة على شراء أو تجديد التأمين؟

☐ نعم
☐ لا
---
الجزء الثالث: تأثير التسويق على رضا العملاء

10. ما مدى رضاك عن أسعار التأمين المقدمة من تكافل الراجحي؟
☐ راضٍ جدًا
☐ راضٍ
☐ محايد
☐ غير راضٍ
11. كيف تقيم جودة الخدمة التي تقدمها تكافل الراجحي؟
☐ ممتازة
☐ جيدة
☐ متوسطة
☐ ضعيفة

12. هل تعتقد أن استراتيجيات التسويق التي تعتمدها تكافل الراجحي تساهم في تحسين رضاك كعميل؟

☐ نعم
☐ لا
---

الجزء الرابع: توصيات وتحسينات
13. ما هي التحسينات التي تقترحها على استراتيجيات التسويق في شركة تكافل الراجحي؟



14. هل لديك أي توصيات لتحسين الخدمات المقدمة من تكافل الراجحي؟


---


15. بناءً على تجربتك، هل تنصح الآخرين بالتعامل مع تكافل الراجحي؟

☐ نعم
☐ لا

---

شكرًا لكم على وقتكم ومساهمتكم القيمة في هذا البحث.
2

