




عنوان البحث:
"تحليل تسويق الخدمات في شركة Careem وتأثيرها على السوق التنافسي"

















الفهرس

1. مقدمة البحث
2. مشكلة البحث
3. أهمية البحث
4. أسئلة البحث
5. أهداف البحث
6. فرضيات البحث
7. نموذج البحث
8. نطاق الدراسة
9. مخطط المشروع
الفصل 2: الدراسات السابقة
قائمه المراجع.10
ملحق استبيانات متغيرات البحث.11
جدول أدوات البحث.12








مقدمة البحث


تُعد شركة Careem إحدى الشركات الرائدة في مجال خدمات النقل داخل منطقة الشرق الأوسط وشمال إفريقيا، وقد أحدثت تطورًا كبيرًا في كيفية تقديم هذه الخدمات باستخدام التكنولوجيا الحديثة. يهدف هذا البحث إلى تحليل استراتيجيات تسويق الخدمات التي تعتمدها Careem وكيف تؤثر هذه الاستراتيجيات على موقعها التنافسي في السوق.
مشكلة البحث
تتمثل مشكلة البحث في تقييم مدى فعالية استراتيجيات التسويق التي تعتمدها شركة Careem في الحفاظ على مكانتها السوقية في ظل المنافسة الشديدة مع الشركات العالمية والمحلية.
أهمية البحث
تكمن أهمية البحث في تقديم فهم شامل حول استراتيجيات التسويق الخاصة بشركات الخدمات الرقمية، وخاصة في مجال النقل التشاركي، وتأثير هذه الاستراتيجيات على تجربة العملاء وعلى استمرارية النجاح في السوق التنافسي.
أسئلة البحث
· ما هي استراتيجيات التسويق التي تعتمدها Careem؟
· كيف تؤثر هذه الاستراتيجيات على العملاء؟
· ما هو تأثير المنافسة على Careem وكيف تتعامل معها؟
أهداف البحث
· تحليل استراتيجيات التسويق المتبعة من قبل Careem.
· تقييم تأثير هذه الاستراتيجيات على رضا العملاء.
· دراسة التحديات التنافسية التي تواجه الشركة.
فرضيات البحث
· "Careem تعتمد على استراتيجيات تسويق فعالة لتحقيق رضا العملاء."
· "المنافسة الشديدة تؤثر بشكل سلبي على حصة Careem في السوق."
نموذج البحث
يتضمن نموذج البحث دراسة ميدانية وتحليل بيانات العملاء بالإضافة إلى استعراض الأدبيات المتعلقة بتسويق الخدمات في شركات النقل.
نطاق الدراسة
سيتم التركيز على دراسة السوق داخل منطقة الشرق الأوسط وشمال إفريقيا مع التركيز على المنافسة بين Careem والشركات الأخرى مثل Uber.


مخطط المشروع
يتضمن مخطط المشروع المراحل الزمنية لتنفيذ البحث من مرحلة جمع البيانات وحتى تحليل النتائج وكتابة التوصيات.

الفصل الثاني: الدراسات السابقة
يتم في هذا الفصل استعراض الدراسات السابقة المتعلقة بتسويق الخدمات الرقمية وتحليل التحديات التنافسية التي تواجه شركات النقل التشاركي مثل Careem.
قائمة المراجع
Kotler, P., & Keller, K. L. (2016).
Lovelock, C., & Wirtz, J. (2011).
Mansour, J., & Al-Dosari, B. (2020).
ملحق: استبيان لمتغيرات البحث
استبيان حول استراتيجيات التسويق ورضا العملاء في Careem
عزيزي المشارك،
نشكرك على تخصيص وقتك للإجابة على هذا الاستبيان. تهدف هذه الدراسة إلى تقييم استراتيجيات التسويق الخاصة بشركة Careem وتأثيرها على رضا العملاء. جميع المعلومات التي سيتم جمعها ستُستخدم لأغراض بحثية بحتة وستبقى سرية.

الجزء الأول: المعلومات الشخصية
1. الجنس:
☐ ذكر
☐ أنثى
2. الفئة العمرية:
☐ أقل من 18 عامًا
☐ 18-24 عامًا
☐ 25-34 عامًا
☐ 35-44 عامًا
☐ 45 عامًا فأكثر
3. عدد مرات استخدامك لتطبيق Careem شهريًا:
☐ أقل من 5 مرات
☐ 5-10 مرات
☐ 11-15 مرة
☐ أكثر من 15 مرة
4. المدة التي استخدمت فيها تطبيق Careem:
☐ أقل من 6 أشهر
☐ من 6 أشهر إلى سنة
☐ أكثر من سنة

الجزء الثاني: تقييم استراتيجيات التسويق في Careem
5. ما مدى رضاك عن الحملات التسويقية الخاصة بـ Careem (مثل العروض الترويجية والخصومات)؟
☐ راضٍ جدًا
☐ راضٍ
☐ محايد
☐ غير راضٍ
☐ غير راضٍ جدًا
6. ما رأيك في جودة المحتوى الإعلاني الذي تقدمه Careem (على وسائل التواصل الاجتماعي والتطبيقات)؟
☐ ممتاز
☐ جيد جدًا
☐ جيد
☐ ضعيف
☐ ضعيف جدًا
7. إلى أي مدى تجد أن الرسائل التسويقية من Careem واضحة وجذابة؟
☐ جدًا
☐ إلى حد ما
☐ محايدة
☐ قليلاً
☐ أبدًا

الجزء الثالث: رضا العملاء وجودة الخدمة
8. ما مدى رضاك عن جودة الخدمة المقدمة من Careem (سهولة الحجز، دقة الوقت، نوعية السيارات، تعامل السائقين)؟
☐ راضٍ جدًا
☐ راضٍ
☐ محايد
☐ غير راضٍ
☐ غير راضٍ جدًا
9. كيف تقيم مستوى الأمان والثقة الذي تشعر به أثناء استخدام Careem؟
☐ ممتاز
☐ جيد جدًا
☐ جيد
☐ ضعيف
☐ ضعيف جدًا
10. كيف تقيم سرعة استجابة خدمة العملاء في حل المشكلات؟
☐ ممتازة
☐ جيدة جدًا
☐ جيدة
☐ ضعيفة
☐ ضعيفة جدًا

الجزء الرابع: تأثير المنافسة
11. كيف تقيم Careem بالمقارنة مع شركات أخرى (مثل Uber) في ما يخص جودة الخدمة؟
☐ أفضل بكثير
☐ أفضل قليلاً
☐ لا يوجد فرق
☐ أسوأ قليلاً
☐ أسوأ بكثير
12. هل ترى أن العروض الترويجية من Careem أفضل من الشركات المنافسة؟
☐ نعم
☐ إلى حد ما
☐ لا
13. هل تجد أن المنافسة الشديدة بين Careem والشركات الأخرى تؤثر إيجابيًا على تحسين جودة الخدمة؟
☐ نعم
☐ إلى حد ما
☐ لا

الجزء الخامس: تحسينات مستقبلية
14. ما التحسينات التي ترغب في أن تقدمها Careem لتحسين تجربتك؟
☐ تحسين جودة السيارات
☐ تحسين العروض الترويجية
☐ تحسين خدمة العملاء
☐ زيادة الأمان
☐ أخرى: ________________
15. هل لديك أي ملاحظات إضافية حول تجربة استخدامك لـ Careem؟


شكرًا جزيلاً على مشاركتك!
جدول أدوات البحث
		ملاحظات



	



		الهدف من الاستخدام



	



	الوصف
	الأداة / الأسلوب

		تم توزيع الاستبيان إلكترونيًا عبر البريد الإلكتروني ومنصات التواصل الاجتماعي.



	



		جمع بيانات مباشرة من العملاء حول مدى رضاهم وتأثير استراتيجيات التسويق عليهم.



	



		تم توزيع استبيانات على عينة من العملاء الحاليين والسابقة لـ Careem لتقييم رضاهم عن الخدمات واستراتيجيات التسويق.



	



	الاستبيانات

		المقابلات تمت وجهًا لوجه مع مدراء Careem، وعن بعد مع السائقين عبر Zoom.



	



		فهم أعمق لاستراتيجيات التسويق المستخدمة من قبل Careem وكيفية تنفيذها.



	



		مقابلات شبه منظمة مع مدراء التسويق في Careem وبعض السائقين.



	



		المقابلات الشخصية



	




		تم استخدام التحليل الوصفي والانحدار لتحليل البيانات.



	



		تحليل بيانات الاستبيانات لفهم الأنماط الرئيسية في رضا العملاء واستراتيجيات التسويق.



	



		استخدام برامج التحليل الإحصائي (مثل SPSS أو Excel) لتحليل بيانات الاستبيانات واستخراج الإحصائيات الوصفية.



	



		التحليل الإحصائي



	




		تم تحليل محتوى وسائل التواصل الاجتماعي لمدة ثلاثة أشهر.



	



		قياس التفاعل مع الحملات التسويقية ومعرفة ردود فعل العملاء.



	



		تحليل المنشورات، الحملات الإعلانية، والتعليقات على حسابات Careem على منصات التواصل الاجتماعي (فيسبوك، تويتر، إنستغرام).



	



		تحليل محتوى وسائل التواصل



	




		تمت مراجعة 15 دراسة سابقة وتقريراً لتحديد النقاط المشتركة في استراتيجيات التسويق.



	



		الاطلاع على تجارب أخرى في مجال تسويق الخدمات وتقييم مدى تنافسية السوق.



	



		مراجعة الأدبيات العلمية والتقارير السابقة حول تسويق الخدمات وشركات النقل التشاركي مثل Careem و Uber.



	



		دراسات سابقة



	




		تم استخدام NVivo لتنظيم البيانات النوعية وتصنيفها إلى محاور رئيسية.



	



		تحليل البيانات النوعية لفهم أفضل لتجربة العملاء واستراتيجيات Careem.



	



		استخدام برامج تحليل البيانات النوعية مثل NVivo لتحليل المقابلات الشخصية وردود الأفعال من الاستبيانات المفتوحة.



	



		أدوات التحليل النوعي



	




	تمت ملاحظة التجربة الشخصية للباحث كعميل لـ Careem من خلال استخدام الخدمة 10 مرات خلال فترة البحث.

		تقييم جودة الخدمة بشكل مباشر والتفاعل مع السائقين للحصول على ملاحظات مباشرة حول الخدمات.



	



		تم جمع ملاحظات ميدانية خلال استخدام الباحث لخدمات Careem ومراقبة تجربة العملاء والتعامل مع السائقين.



	



		ملاحظات ميدانية



	






