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 المقدمة:  .1.1

 

مكانة   تحتل  السعودية، حيث  العربية  المملكة  في  الهامة  الاقتصادية  المناطق  من  واحدة  القصيم  منطقة  تعُد 

استراتيجية سواء على الصعيد التجاري أو الاجتماعي. مع ازدياد المنافسة بين الشركات في هذه المنطقة،  

أحد العوامل الحاسمة في نجاح الأعمال  أصبح الحفاظ على ولاء العملاء من خلال استراتيجيات تسويقية فعالة  

التجارية. وبالتالي، فإن استكشاف العلاقة بين استراتيجيات التسويق وولاء العملاء في منطقة القصيم يمثل  

لبناء علاقات طويلة الأمد مع   السبل  الشركات لأفضل  بالغ الأهمية، حيث يساهم في تعزيز فهم  موضوعًا 

من أن العديد من الدراسات قد تناولت تأثير استراتيجيات التسويق على سلوك    عملائها المحليين و على الرغم 

القصيم، حيث   لدراسات محددة تركز على منطقة  افتقاراً  العملاء في مختلف مناطق المملكة، إلا أن هناك 

ى ملء هذا  تختلف العوامل الثقافية والاجتماعية التي قد تؤثر على سلوك العملاء وولائهم. هذا البحث يسعى إل

 .  الفراغ من خلال دراسة العلاقة بشكل أكثر تخصصًا في هذه المنطقة
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 مشكلة الدراسة  .1.1
 

 فجوات على المستوى النظري .1.1.1
 

غياااب نماااذج تسااويقية مخصصااة للخصااائ  المحليااة: معظاام الدراسااات التااي تناولاات اسااتراتيجيات 

التسااويق وولاء العماالاء تمحااورت حااول أسااوا  واسااعة أو علااى مسااتوى المملكااة بشااكل عااام، ولاام 

تركااز علااى خصااائ  السااو  المحلااي فااي منطقااة القصاايم. هناااك حاجااة إلااى نمااوذج تسااويقي يأخااذ فااي 

 .الحسبان الخصائ  الاجتماعية والثقافية والسلوكية للعملاء في هذه المنطقة

   فجوات على المستوى التطبيقي  .1.1.1

 

قلة الدراسات التي تستند إلى بيانات محلية من منطقة القصيم: معظم الدراسات التي تناولت استراتيجيات  
التسويق وولاء العملاء كانت تعتمد على بيانات من مناطق أخرى أو عينات عشوائية دون التخص  في  

العملاء في هذه   منطقة القصيم، وبالتالي تفتقر إلى فهم عميق لخصوصيات السو  المحلي وتوجهات 
 المنطقة. هذا يشكل فجوة كبيرة على المستوى التطبيقي 

 
 ينتهي هذا الجزء بالسؤال الرئيسي 

 ؟ ما هي العلاقة بين استراتيجيات التسويق وولاء العملاء في منطقة القصيم
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 أهمية الدراسة .1.2
 

 على المستوى النظري:  .1.2.1
 

ثاااراء الأدبياااات الأكاديمياااة: تساااهم هاااذه الدراساااة فاااي إثاااراء الأدبياااات العلمياااة المتعلقاااة بعلاقاااة 

اسااتراتيجيات التسااويق وولاء العماالاء، خاصااة فااي السااياقات المحليااة. فهااي تضاايف منظااورًا جدياادًا 

يركااز علااى منطقااة القصاايم باعتبارهااا سااياقًا متمياازًا ماان حيااث الخصااائ  الثقافيااة والاجتماعيااة التااي 

 .تؤثر في سلوك العملاء

 
 على المستوى التطبيقي:  .1.2.2

 
مساعدة الشركات المحلية: تساهم الدراسة في تقديم حلول عملية للشركات العاملة في منطقة القصيم من  

خلال تحديد الاستراتيجيات التسويقية الأنسب لتعزيز ولاء العملاء. حيث يتمكن المسؤولون عن التسويق في  
 . تهم هذه الشركات من تطبيق النتائج والتوصيات المستخلصة لتحسين استراتيجيا 

 
 

 أسئلة الدراسة  .1.3
 

(  اصل الاجتماعي، ووسائل التوستراتيجية التسويق الرقمي )مثل الإعلانات عبر الإنترنت تؤثر اهل 
 ؟ القصيم  ة على ولاء العملاء في منطقة باستخدام لهجة أصحاب المنطق

 ة القصيم؟ قهجة أصحاب المنطقة في زيادة ولاء العملاء في منط م لاء باستخد هل تساهم خدمة العملا
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 أهداف الدراسة .1.4
 

نطقة  الرقمي على ولاء العملاء في مالتسويق  ت استراتيجياتأثير استخدام لهجة أصحاب المنطقة في  تحليل

 القصيم. 

 التجارية وزيادة ولاء العملاء في منطقة القصيم. علامة ال ةتعزيز مصداقيفي  تحديد مدى تأثير اللهجة المحلية

 ر استخدام لهجة أصحاب المنطقة في خدمة العملاء على تعزيز ولاء العملاء في منطقة القصيم. دراسة تأثي

 

 

 فرضيات الدراسة .1.5
 

H1 يؤثر بشكل إيجابي على ولاء العملاء  في استراتيجية التسويق الرقمي : استخدام لهجة أصحاب المنطقة 

H2 لهجة أصحاب المنطقة تعزز مصداقية العلامة التجارية مما يؤدي إلى زيادة ولاء العملاء : 

H3ء العملاء : استخدام لهجة أصحاب المنطقة في خدمة العملاء يساهم في زيادة ولا 

 

 نموذج الدراسة .1.6
 

 

 

 

 

 

 

 

استخدام لهجة أصحاب  
 المنطقة 

استراتيجية  
 التسويق الرقمي 

يؤثر بشكل إيجابي  
 على ولاء العملاء 

 ولاء العملاء يزيد 

مصداقية العلامة  
ارية التج  

استخدام لهجة أصحاب  
 المنطقة 

يؤثر بشكل إيجابي على ولاء  
ومصداقية العلامة  العملاء   

استخدام لهجة أصحاب   خدمة العملاء 
 المنطقة 

 ولاء العملاء يزيد 

حول()إعداد ناصر رائد ناصر بامر( نموذج الدراسة1الشكل)  
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 منهجية الدراسة  .1.7
 

 : الوضعية بحث ال فلسفة •

 : استنتاجي منهج البحث  •

 : مسحي استراتيجية البحث  •

 نوعي كمي و : اختيار البحث  •

 : المقطعية الأفق الزمنية  •

 ستبيان والتحليل الاحصائي الا :والإجراءات تقنيات  •

 

 

 ( ملخص منهجية البحث )إعداد ناصر رائد ناصر بامرحول( 2الشكل)

 

 

الوضعية

الاستنتاجي

مسحي

كمي ونوعي

المقطعية

الاستبيان 
والتحليل 
الاحصائي
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 الدراسة الميدانية  .1.8
 

قررة برريم اسررتراتيجيات دف إلررى تحليررل العلاتعتبررر هررلد الدراسررة جررزءاً أساسررياً مررم البحررث العلمرري الررلي يهرر

مخصررل لجمررب البيانررات مررم العمررلاء يق وولاء العمررلاء فرري منطقررة القصرريمي تررم تصررميم اسررتبيان التسررو

ئلة المتعلقررة بررر خاسررتخدام اللهجررة مجموعررة مررم الأسرر ىي حيررث أن الاسررتبيان يحترروي علررفرري المنطقررة

 ( لقياس التأثير.ملاءية في التسويق الرقمي وخدمة العالمحل

 نطاق الدراسة:

ي بررل تشررمل جميررب العمررلاء فرري منطقررة اسررة لا تقتصررر علررى نطرراق محرردد أو فئررة معينررة مررم العمررلاءالدر

القصرريمي والهرردف مررم هررلد الشررمولية هررو ضررمان تم يررل تررامل لجميررب الفئررات المجتمعيررةي بمررا فرري  لرر  

 .ات الفئات العمريةي والمستويات التعليميةاختلاف

ي و لرر  لاررمان تنررو  توجيررا الاسررتبيان ليشررمل عينررة عشرروائية مررم العمررلاء فرري منطقررة القصرريمتررم 

 . للواقبالبيانات وجعل النتائج أك ر تم يلاً 

 دف:اله

يهرردف هررلا الجررزء مررم الدراسررة إلررى تقررديم ر يررة ترراملة  حرروي كيفيررة تررأثير اسررتراتيجيات التسررويق 

ء فرري منطقررة القصرريمي سرريتم تحليررل البيانررات الترري يررتم جمعهررا عمررلاعلررى ولاء الخدام اللهجررة المحليررة باسررت

 لاء.ولاء العمالعامل في تعزيز ن لتحديد مدى قوة هلا مم الاستبيا
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 مخطط المشروع المقترح .1.9
 

 

 

 

 

المقدمة: الفصل الأول

الاطار النظري: الفصل الثاني

منهجية البحث: الفصل الثالث

التحليل الاحصائي: الفصل الرابع

مةمناقشة النتائج والخات: الفصل الخامس
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