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اهداء
في خضم زخم العمل ومشاغل الحياة ورغم المسؤليات الاجتماعية الكثيرة، والتحديات استطعت بتوفيق الله أن أكمل رحلتي في هذه الدراسة وذلك بدعم من عائلتي الكريمة، اهدي هذا البحث لزوجتي العزيزة التي لطالما كانت داعماً وسنداً لي في هذه المرحلة، وكذلك ابنتي هناء من خلال متابعتها بمواعيد الامتحانات، ولا يسعني الا ان أشكر جامعة ميد أوشن وفريق الاساتذة الكرام لما قدموه لي من اضافة علمية وعملية وأخص بالذكر الدكتور  فايز جراد والدكتور الفيصل عبدالحميد اللذان أشرفا على على رسالة الماجستير.
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مقدمة
تأسست شركة أرابتك جردانة في الأردن عام 1963، وبدأت مسيرتها في مجال التصميم المعماري بفريق محدود من المهندسين في العاصمة عمّان. ومع تزايد احتياجات السوق الأردني آنذاك، اتسع نطاق مشاريع الشركة وبدأت بتنويع خدماتها لتشمل البنية التحتية، مما مكنها من التوسع إقليميًا. في عام 2010، دشنت الشركة عملياتها في السوق السعودي بتأسيس شركة AJi السعودية.
يشهد قطاع الاستشارات الهندسية في المملكة العربية السعودية ازدهارًا كبيرًا، مدفوعًا بالتحولات الاقتصادية والتنموية غير المسبوقة التي تستهدفها رؤية السعودية 2030 الطموحة. فقد أصبح هذا القطاع دعامة أساسية لتنفيذ المشاريع العملاقة التي ترسم ملامح مستقبل المملكة. ورغم الفرص الهائلة التي يوفرها هذا النمو، إلا أنه أدى إلى منافسة شديدة بين الشركات المحلية والشركات متعددة الجنسيات الطامحة لاقتناص حصة في هذا السوق الحيوي.
في ظل هذا المشهد التنافسي، لم تعد الكفاءة الفنية والخبرة الهندسية وحدها كافية لضمان النمو والاستمرارية، بل بات من الضروري للشركات العاملة في هذا المجال تبني نهج استراتيجي متطور، خاصة فيما يتعلق بالتسويق وبناء العلامة التجارية، بهدف إبراز القيمة المضافة لخدماتها والوصول إلى قاعدة أوسع من العملاء.
من هذا المنطلق، يكتسب هذا البحث أهميته، حيث يركز على شركة "AJi" كحالة دراسية، حيث تسعى الشركة إلى تعزيز موقعها وزيادة نصيبها من السوق السعودي، وهو طموح يواجه تحديات تتمثل في ضرورة التميز عن المنافسين وفهم ديناميكيات متطلبات العملاء المتغيرة في سياق المشاريع الجديدة والنوعية.

[bookmark: _Toc201563898][bookmark: _Toc204720589]مشكلة الدراسة
تتجلى مشكلة الدراسة بوضوح في أن شركة AJi، بالرغم من امتلاكها للخبرات الفنية والهندسية الضرورية للمنافسة، تواجه صعوبة في ترجمة هذه القدرات إلى نمو مستدام وملموس في حصتها السوقية مما يُعزى هذا التحدي بشكل أساسي إلى غياب استراتيجية تسويقية ممنهجة وفعالة. هذه الاستراتيجية يجب أن تكون قادرة على بناء علامة تجارية قوية وإيصال القيمة التنافسية للشركة إلى صناع القرار في المشاريع الكبرى، وتمييز خدماتها بوضوح عن خدمات المنافسين في السوق السعودي، إن استمرار الاعتماد على الأساليب التسويقية التقليدية أو العشوائية يؤدي إلى النتائج التالية:
· تباطؤ النمو في الحصة السوقية مقارنة بالإمكانيات المتاحة.
· صعوبة الدخول إلى المشاريع الجديدة والعملاقة التي تتطلب حضورًا قويًا للعلامة التجارية.
· خسارة فرص تعاقدية قيمة لصالح المنافسين الأكثر نشاطًا وحضورًا في الساحة التسويقية.
· تآكل الميزة التنافسية للشركة على المدى الطويل.
لذلك، تنبع هذه الدراسة من وجود فجوة حقيقية بين الطموح الاستراتيجي لشركة AJi في النمو والتوسع، وبين أدائها التسويقي الحالي الذي قد يعيق تحقيق هذا الطموح في سوق يتسم بالتنافسية الشديدة والمتغيرة باستمرار.
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ان ما يشهده السوق من تقلبات وتنافسية شديدة يزيد من أهمية هذه الدراسة من خلال مساهمتها في عدة جوانب حيوية لأي جهود تسويقية ناجحة:
فهم ديناميكيات السوق: يوفر هذا البحث تصوراً شاملاً لـحجم السوق السعودي، اتجاهاته الراهنة، الفرص المتاحة، والتحديات المحتملة. هذا الفهم المعمق ضروري لتحديد القطاعات المستهدفة بكفاءة والخدمات التي يجب أن تركز عليها الشركة.
تحليل المشهد التنافسي: من خلال دراسة المنافسين سنتمكن من تحديد نقاط القوه والضعف مما يجعل هذه المعلومات التحليلية ضرورية لصياغة استراتيجيات تسويقية قادرة على المنافسة بفعالية، بما في ذلك تحليل مقارن لأساليبهم التسويقية وحملاتهم ومواقعهم في السوق.
تحديد واستهداف العملاء: يسهم البحث في التعرف على شرائح العملاء المستهدفة، وفهم عميق لاحتياجاتهم ومشاريعهم المستقبلية، وتوجهاتهم، وأنماط سلوكهم الشرائي مما يساعد في توجيه الجهود التسويقية لضمان وصول الرسائل المناسبة إلى الجمهور الصحيح.
تطوير المزيج التسويقي المتكامل: بناءً على النتائج المستخلصة، يمكن تطوير المزيج التسويقي (المنتج، السعر، الترويج، التوزيع) بفاعلية، يشمل ذلك تعديل الخدمات لتلبية متطلبات السوق، وضع استراتيجيات تسعير تنافسية، اختيار قنوات الترويج الأكثر ملاءمة، وتحديد قنوات التوزيع الفعالة.
قياس وتقييم الأداء التسويقي: يسهل البحث عملية تحديد مؤشرات الأداء الرئيسية (KPIs) وتقييم مدى فعالية الاستراتيجيات التسويقية المطبقة. يمكن توظيف أدوات التحليل لقياس نجاح الاستراتيجية في تحقيق أهدافها، مثل تتبع زيارات الموقع الإلكتروني، معدلات التحويل، ومعدلات نمو المبيعات.
اكتشاف فرص النمو الجديدة: من خلال التحليل والبحث المستمر، يمكن تحديد فرص جديدة في السوق. قد يشمل ذلك إطلاق خدمات مبتكرة، استهداف شرائح عملاء لم يتم الوصول إليها سابقاً، أو تطوير قنوات تسويقية جديدة.
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تهدف هذه الدراسة إلى تحقيق عدة أهداف رئيسة، تشمل الجوانب التالية:
[bookmark: _Toc204720592]فهم وتحليل السوق السعودي
· تقدير حجم السوق المستهدف وتصنيف قطاعاته المتنوعة.
· التعرف على خصائص العملاء المستهدفين، متطلباتهم، وأنماط سلوكهم الشرائي.
· تقييم المنافسين الأساسيين، بما في ذلك تحديد نقاط قوتهم ومواطن ضعفهم.
· رصد الفرص المتاحة والمخاطر المحتملة التي تواجه الشركة في السوق السعودي.
[bookmark: _Toc204720593]تحديد الأهداف التسويقية
· رفع الحصة السوقية، زيادة حجم المبيعات، أو توسيع قاعدة العملاء.
· الارتقاء بمستوى الوعي بالعلامة التجارية
[bookmark: _Toc204720594]ابتكار استراتيجيات التسويق
· تحديد القنوات التسويقية الأكثر كفاءة للوصول إلى العملاء المستهدفين (التسويق الرقمي، حملات التواصل الاجتماعي، تسويق المحتوى، والتسويق عبر البريد الإلكتروني).
· تطوير استراتيجيات محتوى مخصصة وملائمة لكل قناة تسويقية.
· توظيف أساليب التسويق الرقمي الحديثة لتعزيز الظهور في محركات البحث وزيادة التفاعل مع العملاء.
· تصميم عروض وحملات تسويقية إبداعية وجذابة للعملاء.
[bookmark: _Toc204720595]متابعة وتقييم الأداء
· تحديد مؤشرات الأداء الرئيسة (KPIs) التي ستستخدم لقياس فعالية الاستراتيجيات التسويقية.
· استخدام أدوات التحليل المتخصصة لقياس وتحليل البيانات المرتبطة بالحملات التسويقية.
· إدخال التعديلات اللازمة على الاستراتيجيات بناءً على النتائج والتحليلات المستخلصة.





[bookmark: _Toc201563901][bookmark: _Toc204720596]تساؤلات الدراسة
تسعى هذه الدراسة للإجابة على مجموعة من التساؤلات المحورية التي تشكل جوهر البحث:
ما هي الاتجاهات الراهنة في سوق الخدمات الهندسية التي تقدمها شركة AJi في المملكة العربية السعودية؟
من هم العملاء المستهدفون الأمثل لخدمات AJi في السعودية، وما هي احتياجاتهم وتفضيلاتهم الأساسية؟
ما هي الاستراتيجيات التسويقية الحالية التي طبقتها شركة AJi حتى الآن، وما هو تقييم نتائجها التي تحققت؟
إلى أي مدى يصل وعي السوق السعودي بعلامة AJi التجارية وقيمتها الجوهرية مقارنة بالشركات المنافسة؟
ما هي الفرص الأساسية والتحديات الرئيسة التي تواجه شركة AJi في السوق السعودي؟
كيف يمكن تطوير وتحسين قنوات التوزيع والترويج لخدمات الشركة في السعودية بفاعلية؟
ما هي الأساليب الرقمية والتقنيات الحديثة التي يمكن لشركة AJi تبنيها لتعزيز حضورها ونفوذها في السوق السعودي؟
ما هي السبل الكفيلة بتعزيز العلاقة مع العملاء الحاليين وجذب قاعدة جديدة من العملاء في السوق السعودي؟
ما هي المزايا التنافسية الجوهرية التي تمتلكها شركة AJi، وكيف يمكن تسويقها بفعالية داخل السعودية؟
ما هي أفضل الممارسات والاستراتيجيات التي تتبناها الشركات الرائدة المماثلة في السوق السعودي لتحقيق نمو في حصتها السوقية؟
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تفترض هذه الدراسة صحة الفرضيات التالية التي ستُختبر خلال البحث:
توجد علاقة إيجابية بين قوة العلامة التجارية لشركة AJi وزيادة حصتها السوقية داخل المملكة العربية السعودية.
تطبيق استراتيجيات تسويق رقمي فعالة يساهم بشكل كبير في رفع مستوى الوعي بعلامة AJi التجارية، وبالتالي زيادة نصيب الشركة من السوق السعودي.
تحسين جودة الخدمات أو المنتجات المقدمة يؤدي إلى تعزيز رضا العملاء وولائهم، ما ينعكس إيجابًا على نمو الحصة السوقية للشركة.
الاستجابة الدقيقة والسريعة لاحتياجات وتفضيلات العملاء يساهم في استقطاب عملاء جدد وتعزيز حصة الشركة في السوق.
يُشير تقييم المبادرات التسويقية الراهنة إلى وجود حاجة ماسة لتطوير استراتيجيات جديدة لتحقيق أداء أفضل في السوق السعودي.
تتأثر حصة شركة AJi في السوق السعودي بشكل مباشر بمدى فعالية حملاتها التسويقية وترويجها للعروض والخدمات الجديدة.
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السوق السعودي يتميز بديناميكية وتنافسية عالية، خاصة في قطاع البناء والتشييد والبنية التحتية الذي يشهد نموًا ملحوظًا. للنجاح هنا، من الضروري امتلاك فهم عميق للبيئة المحلية وابتكار استراتيجيات تسويقية مصممة خصيصًا لهذا السياق. تهدف هذه المراجعة للدراسات السابقة إلى استكشاف الأبحاث المتعلقة بالاستراتيجيات التسويقية الفعالة في السعودية، مع التركيز على كيفية يمكن لشركة عالمية مثل AJi أن تستفيد من هذه الرؤى لزيادة حصتها السوقية. سنستعرض هذه الدراسات ضمن محاور أساسية تشمل: سمات السوق السعودي، سلوك العملاء في قطاع التشييد والبناء، استراتيجيات التسويق الرقمي، ودراسات حالة لشركات متعددة الجنسيات.
 دراسة الحربي (2020)
تناولت هذه الدراسة واقع استراتيجيات التسويق في شركات الاستشارات الهندسية المحلية في المملكة العربية السعودية، وركزت على التحديات التي تواجهها تلك الشركات في التوسع وزيادة الحصة السوقية. أوضحت النتائج أن ضعف التحليل التسويقي وعدم تخصيص الميزانيات الكافية للتسويق يمثلان أبرز العوائق. كما أشارت إلى ضرورة تبني استراتيجيات تسويقية مرنة ومتكاملة تركز على بناء الهوية المؤسسية وتعزيز الثقة لدى العملاء الحكوميين والقطاع الخاص.
دراسة الغامدي والأنصاري (2018)
هدفت إلى تحليل أثر استراتيجيات التسويق الرقمي على الشركات الخدمية الهندسية في المملكة، وأكدت على أهمية استخدام قنوات التواصل الحديثة كوسيلة لتعزيز التفاعل مع العملاء وأوضحت الدراسة أن الشركات التي استثمرت في التسويق الإلكتروني سجلت نمواً ملحوظاً في نسبة التعاقدات مقارنة بغيرها.
دراسة الكعبي– الإمارات العربية المتحدة (2019)
رغم أن الدراسة تناولت السوق الإماراتي، إلا أن نتائجها تُعد ذات صلة. ركزت على مدى تأثير تطبيق استراتيجية "التركيز على القيمة" Value-Based Marketing على كفاءة جذب العملاء في شركات الاستشارات الهندسية. وأظهرت الدراسة أن تخصيص الخدمات حسب احتياج العميل وبناء علاقات طويلة الأمد ساهم في تحسين أداء الشركات وزيادة قاعدة عملائها.
تقريرKPMG ((2022
في تقرير استشاري صادر عن شركة KPMG حول أداء قطاع الاستشارات الهندسية في السعودية، تم التركيز على أهمية مواءمة الاستراتيجيات التسويقية مع مستهدفات رؤية 2030، خاصة فيما يتعلق بالمشروعات الحكومية الكبرى مثل نيوم والقدية. وخلص التقرير إلى أن الشركات التي طورت استراتيجيات تسويقية ترتكز على الابتكار الهندسي والاستدامة كانت الأكثر نجاحًا في الحصول على العقود.

دراسة التويجري (2021):
حللت الدراسة استراتيجيات المنافسة في السوق السعودي بين الشركات الهندسية المحلية والعالمية وبيّنت أن الشركات الاقليمية، مثل AJi يمكنها تعزيز حصتها السوقية من خلال التركيز على بناء شراكات استراتيجية، وتقديم حلول ذات طابع محلي، مع الاهتمام بعنصر الجودة والالتزام الزمني في تقديم الخدمات.
خلاصة وتوصيات
تُظهر مراجعتنا للدراسات السابقة بوضوح أن زيادة حصة AJi السوقية في السعودية تتطلب أكثر من مجرد تقديم خدمات متميزة فالأمر يحتاج إلى استراتيجية تسويقية متكاملة، مصممة خصيصًا لتناسب خصوصية السوق المحلي. على AJi أن تتخطى فكرة كونها مجرد مقدم خدمات عالية الجودة، وتركز على بناء علامة تجارية لها تأثير وقيمة في ذهن العميل السعودي.
تشير الأدبيات إلى أن مفاتيح هذا النجاح تكمن في النقاط التالية:
التكيف الثقافي: يجب أن تتبنى AJi نهجًا حساسًا ثقافيًا في تسويقها من خلال صياغة رسائل تحترم القيم المحلية وتتفاعل بذكاء مع المناسبات الاجتماعية والدينية المهمة في المملكة.
إبراز القيمة المضافة: من المهم لـ AJi أن تسلط الضوء على الفوائد الجوهرية والقيمة المضافة التي تقدمها خدماتها، هذا يتوافق تمامًا مع التوجهات الحالية للعملاء الذين يبحثون عن حلول هندسية بحرفية عالية ومستدامة.

تبني التحول الرقمي: لا يمكن لـ AJi تجاهل أهمية العالم الرقمي، عليها أن تستثمر بفاعلية في التسويق بالمحتوى الرقمي، وأن تكون حاضرة بقوة على منصات التواصل الاجتماعي، وأن تستفيد من تحليلات البيانات لفهم أعمق لسلوك السوق واحتياجاته المتغيرة.
الشراكات الاستراتيجية: بناء علاقات قوية ودائمة مع العملاء المحليين، سواء كانوا شركات أو جهات حكومية، وكذلك مع منصات الأعمال الرئيسة، وذلك سيضمن لـ AJi انتشارًا واسعًا ووصولًا أسرع للفرص.
من خلال تبني هذه الاستراتيجيات، التي تستند إلى رؤى بحثية قوية، لن تتمكن AJi من تحسين حصتها السوقية وحسب، بل ستنجح أيضًا في ترسيخ مكانتها كعلامة تجارية موثوقة ومفضلة في واحد من أهم الأسواق بالمنطقة.
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يستعرض هذا الجزء من الدراسة الأدبيات والنظريات الأساسية المتعلقة بموضوع بحثنا، بهدف بناء قاعدة علمية قوية ننطلق منها لتحقيق أهدافنا، سنتناول أولًا المفاهيم الجوهرية للاستراتيجية التسويقية، ثم سيتم استعراض أبرز النماذج والأطر التحليلية المستخدمة في تحليل البيئة التنافسية وصياغة الاستراتيجيات الفعالة لتعزيز الحصة السوقية. كما سيتم التطرق إلى فهم سلوك العملاء في السوق السعودي، وأختم بتحديد الفجوة البحثية وتقديم الإطار المفاهيمي المقترح الذي سيوجه دراستي.
مفهوم الاستراتيجية التسويقية
يمكن تعريف الاستراتيجية التسويقية بأنها "خطة طويلة الأمد تحدد بوضوح كيف ستستخدم الشركة مواردها المحدودة لتحقيق أهدافها التسويقية واكتساب ميزة تنافسية "مستدامة". تتضمن هذه الاستراتيجية خطوات حاسمة مثل تحديد الأسواق المستهدفة بدقة، صياغة عرض قيمة فريد يميز الشركة، وتخصيص الموارد بكفاءة لعناصر المزيج التسويقي، وسيعتمد بحثي على هذا المفهوم كركيزة أساسية لفهم وتحليل استراتيجيات AJi الحالية واقتراح استراتيجيات جديدة للمستقبل.
نماذج التحليل البيئي الاستراتيجي: فهم المشهد
قبل الشروع في صياغة أي استراتيجية، من الضروري إجراء تحليل شامل للبيئة الداخلية والخارجية المحيطة بالشركة سأستخدم في هذه الدراسة النماذج التحليلية التالية:
1. تحليل SWOT
يُعد تحليل SWOT حجر الزاوية في التفكير الاستراتيجي. سنستخدمه لتشخيص الوضع الراهن لشركة AJi من خلال تحديد:
نقاط القوة (Strengths): هي العوامل الداخلية الإيجابية التي تمنح الشركة ميزة على المنافسين (مثلاً: سمعة العلامة التجارية القوية، جودة الخدمات الاستشارية، أو شبكة علاقات العملاء المتينة).
نقاط الضعف (Weaknesses): تمثل العوامل الداخلية السلبية التي قد تعيق أداء الشركة (مثلاً: حملات تسويقية ضعيفة، تكاليف تشغيلية مرتفعة، أو نقص في الابتكار التقني).
الفرص (Opportunities): هي العوامل الخارجية الإيجابية التي يمكن للشركة استغلالها لتحقيق النمو (مثلاً: توسع المشاريع الحكومية الكبرى، تغير التفضيلات لصالح خدمات الشركة المستدامة، أو تراجع بعض المنافسين).
التهديدات (Threats): تشير إلى العوامل الخارجية السلبية التي قد تضر بالشركة (مثلاً: دخول منافسين جدد بقوة، تشريعات حكومية جديدة تؤثر على القطاع، أو تقلبات اقتصادية).
2. تحليل PESTLE
للحصول على فهم أعمق للبيئة الخارجية الكلية في السوق السعودي، سنستخدم تحليل PESTLE الذي يغطي ستة أبعاد رئيسية:
السياسية (Political): استقرار البيئة الحكومية، السياسات التجارية، والتشريعات الضريبية التي تؤثر على قطاع الاستشارات.
الاقتصادية (Economic): معدلات النمو الاقتصادي، مستويات التضخم، ومعدل القوة الشرائية للعملاء والمشاريع.
الاجتماعية (Social): الاتجاهات الديموغرافية (مثل نمو فئة الشباب)، القيم الثقافية، أنماط الحياة، ومستوى التعليم الذي يؤثر على نوعية الكوادر.
التكنولوجية (Technological): تطور البنية التحتية الرقمية، سرعة تبني التقنيات الحديثة في المشاريع، والابتكارات الجديدة في مجال الاستشارات الهندسية.
القانونية (Legal): قوانين حماية المستهلك، تشريعات العمل، واللوائح التنظيمية الخاصة بالقطاع الهندسي.
البيئية (Environmental): الأنظمة البيئية الجديدة، تزايد الوعي بالاستدامة، وتأثير التغيرات المناخية على متطلبات المشاريع.
3. نموذج القوى الخمس لبورتر (Porter's Five Forces)
سيُستخدم هذا النموذج لتقييم مدى جاذبية الصناعة التي تعمل بها شركة AJi وشدة المنافسة فيها، من خلال تحليل خمس قوى رئيسية:
شدة المنافسة الحالية: تحديد عدد المنافسين، حجمهم، وقوتهم في سوق الاستشارات الهندسية.
خطر دخول منافسين جدد: تقييم سهولة أو صعوبة دخول شركات جديدة إلى هذا السوق.
القوة التفاوضية للمشترين (العملاء): مدى قدرة العملاء (الجهات المطورة للمشاريع) على فرض شروطهم وتوقعاتهم على شركات الاستشارات.
القوة التفاوضية للموردين: مدى قدرة الموردين (مثل موردي التكنولوجيا أو الكوادر المتخصصة) على التحكم في الأسعار وجودة المدخلات.
خطر المنتجات أو الخدمات البديلة: مدى توفر بدائل (مثل فرق الاستشارات الداخلية الكبيرة لدى العملاء أو تقنيات جديدة تغني عن بعض الخدمات) التي يمكن أن تلبي نفس حاجة العميل.
نماذج صياغة استراتيجيات النمو: تحديد المسار
بعد الانتهاء من مرحلة التحليل، سيتم العمل على نماذج استراتيجية لتحديد أفضل مسارات النمو وزيادة الحصة السوقية لـ AJi
1. مصفوفة أنسوف للنمو (Ansoff's Growth Matrix)
تعتبر هذه المصفوفة أداة أساسية لتحديد استراتيجيات النمو المتاحة، وستساعد في توجيه توصيات الدراسة ضمن أربعة خيارات رئيسية:

اختراق السوق (Market Penetration): زيادة المبيعات من الخدمات الحالية في الأسواق الحالية، أي العمل على تعزيز الحصة السوقية الحالية لـ AJi.
تطوير السوق (Market Development): بيع الخدمات الحالية في أسواق جديدة (سواء كانت شرائح جغرافية جديدة أو ديموغرافية لم تُستهدف من قبل).
تطوير المنتج (Product Development): تقديم خدمات جديدة أو معدلة للأسواق الحالية التي تخدمها AJi.
التنويع (Diversification): تقديم خدمات جديدة تمامًا في أسواق جديدة تمامًا.
2. نموذج STP (التجزئة، الاستهداف، والتموضع)
يعتبر هذا النموذج محور الاستراتيجية التسويقية الحديثة، وسنستخدمه كإطار عمل لتوجيه جهود AJi:
تجزئة السوق (Segmentation): تقسيم السوق السعودي الواسع إلى مجموعات أصغر من العملاء (شرائح) بناءً على خصائص مشتركة (مثل: حجم المشاريع، القطاع الصناعي، الاحتياجات الخاصة).
استهداف السوق (Targeting): اختيار الشريحة أو الشرائح الأكثر جاذبية والتي يمكن لـ AJi خدمتها بفعالية وتحقيق أقصى عائد منها.
التموضع الذهني (Positioning): بناء صورة ذهنية واضحة ومميزة لعلامة AJi التجارية وخدماتها في أذهان العملاء المستهدفين، بحيث تبرز عن المنافسين.
المزيج التسويقي (The Marketing Mix - 7Ps): ترجمة الاستراتيجية إلى عمل
لتطبيق الاستراتيجية على أرض الواقع، سنقوم بتحليل واقتراح تكتيكات ضمن إطار المزيج التسويقي الموسع (7Ps)، خاصة وأن AJi تقدم خدمات متكاملة:
المنتج (Product): جودة الخدمات المقدمة، الميزات التنافسية، تصميم الحلول الهندسية، وقوة العلامة التجارية.
السعر (Price): استراتيجيات التسعير (تنافسية، قائمة على القيمة)، الخصومات المقدمة، وشروط الدفع.
المكان (Place): قنوات الوصول إلى العملاء (المكاتب، المنصات الرقمية)، التغطية الجغرافية، والخدمات اللوجستية للدعم.
الترويج (Promotion): أساليب الإعلان، العلاقات العامة، التسويق الرقمي، والتواصل الشخصي مع العملاء.
الأفراد (People): كفاءة وتدريب فريق عمل AJi (مهندسين، استشاريين، دعم العملاء) ومدى احترافيتهم.
العمليات (Process): الإجراءات والأنظمة التي تتبعها AJi في تقديم خدماتها لضمان الفاعلية والشفافية.
الدليل المادي (Physical Evidence): البيئة المادية التي تُقدم فيها الخدمة أو تعكس صورة الشركة (مثل: تصميم المكاتب، احترافية الموقع الإلكتروني، جودة المواد التسويقية).
الإطار المفاهيمي المقترح للدراسة
بناءً على جميع النظريات والنماذج التي استعرضناها، يقترح هذا البحث إطارًا مفاهيميًا يوضح العلاقة بين مختلف المتغيرات. يبدأ هذا الإطار بـتحليل معمق للبيئة الخارجية (باستخدام PESTLE وقوى بورتر الخمسة) والبيئة الداخلية (باستخدام SWOT) لشركة AJi. بناءً على نتائج هذا التحليل، يتم تحديد استراتيجيات النمو الأنسب (وفق مصفوفة أنسوف) والأسواق المستهدفة بوضوح (باستخدام نموذج STP). أخيرًا، تُترجم هذه الاستراتيجيات إلى تكتيكات عملية وملموسة من خلال عناصر المزيج التسويقي الموسع (7Ps)، بهدف الوصول إلى الهدف النهائي وهو زيادة حصة AJi السوقية. سيوجه هذا الإطار عملية جمع البيانات وتحليلها في الأجزاء اللاحقة من الدراسة.
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يهدف هذا الفصل إلى عرض وتبرير المنهجية العلمية التي سيتم اتباعها لتحقيق أهداف البحث والإجابة عن تساؤلاته. يتناول هذا الفصل فلسفة البحث، والمدخل البحثي، وتصميم البحث، بالإضافة إلى تحديد مجتمع وعينة الدراسة، وأدوات جمع البيانات الأولية والثانوية، والأساليب الإحصائية والتحليلية المستخدمة لمعالجة البيانات، وأخيراً إجراءات ضمان الصدق والثبات للدراسة.
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لتحقيق أهداف هذا البحث بشكل فعال، سيتبنى الباحث المنهج المختلط (Mixed-Methods Approach) الذي يجمع بين البحث الكمي (Quantitative) والبحث الكيفي (Qualitative). تم اختيار هذا المنهج للأسباب التالية
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 سيُستخدم لجمع بيانات رقمية قابلة للقياس حول السوق السعودي، حجم المنافسة، وتصورات وسلوكيات عينة واسعة من العملاء. يساعد هذا الجزء في تحديد "ماذا" يحدث في السوق والإجابة على أسئلة مثل: ما هي الحصة السوقية الحالية؟ ما هي أهم العوامل التي تؤثر على قرار الشراء لدى العميل السعودي
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سيُستخدم للحصول على فهم عميق وغير رقمي للظواهر، سيساعد هذا الجزء في تفسير "لماذا" تحدث هذه الظواهر من خلال استكشاف الآراء، الدوافع، والتحديات من وجهة نظر مديري الشركة والخبراء والعملاء.
يسمح التكامل بين المنهجين بتعويض نقاط الضعف في كل منهما على حدة، مما يوفر رؤية شاملة وأكثر ثراءً للمشكلة البحثية ويساهم في صياغة استراتيجيات عملية ومبنية على أدلة قوية.
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سيتم اعتماد التصميم التتابعي التفسيري (Explanatory Sequential Design) يتكون هذا التصميم من مرحلتين رئيسيتين:
المرحلة الأولى (الكمية): جمع وتحليل البيانات الكمية من خلال الاستبيانات الموجهة للعملاء والتي تهدف إلى الحصول على صورة عامة عن السوق وتحديد الأنماط والاتجاهات الرئيسة.
المرحلة الثانية (الكيفية): وفق نتائج المرحلة الأولى يتم جمع وتحليل البيانات الكيفية من خلال المقابلات الشخصية والتي تهدف إلى تفسير وتعميق فهم النتائج الكمية التي تم الحصول عليها (مثلاً: إذا أظهر الاستبيان أن "جودة خدمة ما بعد البيع" منخفضة، ستستكشف المقابلات أسباب هذا الانخفاض بالتفصيل).
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سيتم الاعتماد على مصدرين رئيسيين للبيانات
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وهي البيانات الموجودة مسبقاً والتي سيتم جمعها في المرحلة الاستكشافية الأولى من البحث، وتشمل:
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تقارير المبيعات السنوية، خطط التسويق السابقة، بيانات العملاء، تقارير الأداء.
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تقارير صادرة عن شركات متخصصة في أبحاث السوق حول حجم السوق السعودي في القطاع الهندسي، اتجاهات النمو، وحصص المنافسين.
البيانات الحكومية والإحصائية: تقارير الهيئة العامة للإحصاء في السعودية، وبيانات وزارة التجارة والاستثمار المتعلقة بالقطاع.
الأدبيات العلمية: الدراسات السابقة والأبحاث الأكاديمية التي تناولت استراتيجيات التسويق والسوق السعودي وسلوك العملاء.
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يتكون مجتمع البحث من ثلاث فئات رئيسية:
· عملاء شركة AJi والمنافسين في المدن الرئيسية بالمملكة العربية السعودية (مثل الرياض، جدة، الدمام).
· مديرو التسويق والمبيعات في شركة AJi.
· خبراء ومحللون في القطاع الهندسي في السوق السعودي.
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سيتم اختيار العينة باستخدام مزيج من الطرق الاحتمالية وغير الاحتمالية:
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 سيتم استخدام العينة الهادفة (Purposive Sampling) لاستهداف العملاء في أماكن تواجدهم (مقار العملاء، مواقع المشاريع، أو عبر الإنترنت). سيتم استهداف حجم عينة يتراوح بين 10-20 مستجيب لضمان تمثيل جيد.
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سيتم استخدام العينة القصدية (Purposive Sampling) لاختيار المشاركين بناءً على خبرتهم ومعرفتهم بالقطاع الهندسي حيث سيتم إجراء ما بين 5-7 مقابلات مع المسؤلين أصحاب القرار.
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سيتم العمل على تحليل البيانات الكمية باستخدام برنامج التحليل الإحصائي للعلوم الاجتماعية (SPSS) لتحليل بيانات الاستبيانات وستشمل الأساليب الإحصائية التالية:
الإحصاء الوصفي: مثل التكرارات، النسب المئوية، المتوسطات الحسابية، والانحرافات المعيارية لوصف خصائص العينة وإجاباتهم.
تحليل الارتباط (Correlation Analysis): لدراسة العلاقة بين المتغيرات (مثلاً: العلاقة بين جودة المنتج والرضا العام).
تحليل الانحدار (Regression Analysis): للتنبؤ بتأثير متغيرات مستقلة (مثل السعر والإعلان) على متغير تابع (مثل نية الشراء أو الحصة السوقية).
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لضمان جودة البحث وموثوقيته، سيتم اتباع الإجراءات التالية:
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حيث سيتم قياس الاتساق الداخلي لفقرات الاستبيان باستخدام معامل ألفا كرونباخ (Cronbach's Alpha) يُقبل المعامل إذا كانت قيمته 0.70 فأكثر.
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صدق المحتوى: سيتم عرض أدوات البحث (الاستبيان ودليل المقابلة) على مجموعة من المحكّمين الأكاديميين والخبراء في مجال التسويق للتأكد من وضوحها وشموليتها وقدرتها على قياس ما وضعت من أجله.
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سيتم التحقق من صحة النتائج عن طريق مقارنة البيانات من مصادر متعددة (البيانات الثانوية، الاستبيانات، والمقابلات)، مما يعزز من مصداقية الاستنتاجات.
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بناءً على مراجعة الأدبيات والحاجة إلى فهم عميق للسوق السعودي، سيتبنى الباحث منهجية بحث مختلطة (Mixed-Methods Approach) تجمع بين الأدوات النوعية والكمية لضمان الحصول على بيانات ثرية وشاملة حيث تتيح هذه المنهجية فهماً معمقاً للآراء والدوافع (من خلال الأدوات النوعية) مع قياس الاتجاهات والعلاقات إحصائياً (من خلال الأدوات الكمية). فيما يلي عرض لأدوات الدراسة المقترحة:
أدوات الدراسة
لتحقيق أهداف هذا البحث والإجابة على تساؤلاته المتعلقة بصياغة استراتيجيات تسويقية فعالة لتحسين الحصة السوقية لشركة (AJi) في السوق السعودي، سيتم الاعتماد على مجموعة متكاملة من أدوات جمع البيانات الأولية والثانوية.

أولاً: أدوات جمع البيانات الأولية (Primary Data Collection Tools)
سيتم جمع البيانات الأولية مباشرة من مصادرها الأصلية للحصول على معلومات دقيقة ومحدثة تتناسب خصيصاً مع أهداف الدراسة. وتشمل هذه الأدوات:
1. الاستبانة (Questionnaire):
تُعد الاستبانة الأداة الرئيسية لجمع البيانات الكمية في هذه الدراسة، حيث تم تصميم استبانة إلكترونية وتم توزيعها على عينة واسعة وممثلة للعملاء في المملكة العربية السعودية.
الهدف: قياس اتجاهات العملاء، ووعيهم بالعلامة التجارية "AJi" ومنافسيها، وتقييم تأثير عناصر المزيج التسويقي (الخدمة، السعر، سرعة التنفيذ، الترويج) على قرارات الشراء.
المحتوى: ستتضمن الاستبانة عدة أقسام رئيسية:
البيانات الديموغرافية: (العمر، الجنس، المنطقة، مستوى الدخل، التعليم).
الوعي بالعلامة التجارية: (قياس مدى معرفة المستهلكين بـ "AJi" والمنافسين الرئيسيين).
صورة العلامة التجارية: (تقييم تصورات المستهلكين حول جودة منتجات "أجي"، سعرها، وتوافرها).
تقييم الأنشطة الترويجية: (مدى التعرض للحملات الإعلانية والتسويقية لـ "AJi" وقياس فعاليتها).
التوزيع: سيتم توزيع الاستبانة عبر الإنترنت باستخدام منصات متخصصة ووسائل التواصل الاجتماعي للوصول إلى أكبر شريحة ممكنة من الجمهور المستهدف.

2. المقابلات المتعمقة (In-depth Interviews):
للحصول على رؤى نوعية وعميقة، سيتم إجراء مقابلات شبه منظمة (Semi-structured) مع عينة قصدية من الخبراء وأصحاب المصلحة.
الهدف: فهم التحديات والفرص الاستراتيجية من وجهة نظر الخبراء، والتعرف على الاستراتيجيات التسويقية المطبقة حالياً وتقييمها.
عينة المقابلات: ستشمل العينة:
مدراء التسويق والمبيعات: في شركة "أجي" (إن أمكن) أو شركات منافسة في قطاع الأغذية متعددة الجنسيات تعمل في السعودية.
خبراء تسويق وأكاديميون: متخصصون في السوق السعودي.
مدراء مشتريات: في سلاسل التجزئة الكبرى (هايبر ماركت وسوبر ماركت) لفهم ديناميكيات العلاقة مع الموردين ومعايير اختيار المنتجات.
ثانياً: أدوات جمع البيانات الثانوية (Secondary Data Collection Tools)
لدعم البيانات الأولية وتوفير سياق أوسع للدراسة، سيتم تحليل مجموعة من المصادر الثانوية الموثوقة.
الهدف: جمع بيانات حول حجم السوق، الحصص السوقية للمنافسين، والاتجاهات العامة في قطاع الأغذية السعودي.
المصادر:
تقارير السوق: التقارير الصادرة عن شركات أبحاث السوق العالمية والمحلية (مثل Nielsen, Euromonitor, Ipsos).
البيانات المالية وتقارير الشركات: التقارير السنوية لشركة "AJi" والشركات المنافسة.
الإحصاءات الحكومية: البيانات الصادرة عن الهيئة العامة للإحصاء (GASTAT) حول إنفاق الأسرة والتركيبة السكانية.
الأبحاث الأكاديمية والمقالات العلمية: مراجعة الدراسات السابقة ذات الصلة بالتسويق وسلوك المستهلك في السعودية.
إن التكامل بين هذه الأدوات سيوفر للباحث رؤية شاملة للمشكلة البحثية، حيث تدعم البيانات الكمية من الاستبانة النتائج النوعية من المقابلات، مما يزيد من صدق وثبات نتائج الدراسة.
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تتمثل حدود هذه الدراسة في الجوانب الموضوعية، والمكانية، والزمانية، التالية:
الحدود الموضوعية (Subject Limits)
تقتصر هذه الدراسة موضوعياً على "صياغة استراتيجيات تسويقية لتحسين الحصة السوقية لشركة  (AJi) في اللاستشارات الهندسية" حيث سيتم التركيز على تحليل عناصر المزيج التسويقي (الخدمة، السعر، التنفيذ، والترويج) وتكييفها مع خصائص السوق، ودراسة سلوك العميل السعودي تجاه المنتجات والخدمات، بالإضافة إلى تحليل البيئة التنافسية للشركة في المملكة.
 الحدود المكانية (Spatial Limits)
تم اختيار المملكة العربية السعودية كونها السوق المستهدف للبحث، ونظراً لكونها أحد أكبر الأسواق في منطقة الخليج العربي والشرق الأوسط وأكثرها حيوية، وستركز عملية جمع البيانات الميدانية (الاستبيانات والمقابلات) على المدن الرئيسية الكبرى مثل الرياض، وجدة، والدمام، حيث إنها تمثل المحاور الرئيسة للمشاريع الاستثمارية والتجارية الأهم وتتركز فيها المشاريع الرأسمالية الكبرى والتنافسية الأشد.
 الحدود الزمانية (Temporal Limits)
تغطي هذه الدراسة الفترة الزمنية الممتدة من بداية عام 2020م إلى منتصف عام 2025م. ويأتي اختيار هذه الفترة لأهميتها الاستثنائية، حيث شهدت تحولات جذرية في الاقتصاد ونوعية المشاريع، ويمكن تقسيم مبرراتها كالتالي:
· نقطة البداية (2020): يمثل هذا العام نقطة تحول عالمية ومحلية بسبب جائحة كوفيد-19، التي أدت إلى تسريع وتيرة التحول الرقمي بشكل غير مسبوق، وغيرت من أنماط الحياة والسلوك الشرائي للمستهلكين في السعودية، حيث زاد الاعتماد على التجارة الإلكترونية، والاهتمام بالصحة، وأنسنة المدن.
· فترة التطور (2021 - 2024): شهدت هذه السنوات تسارعاً في تنفيذ مبادرات رؤية السعودية 2030، التي تهدف إلى تنويع الاقتصاد ورفع جودة الحياة كما تميزت بتنامي المشاريع الكبرى، وزيادة المنافسة في القطاع الهندسي، مما جعل فهم هذه المتغيرات أمراً حاسماً للشركات.
· نقطة النهاية (2025): يمثل هذا العام الوقت الحاضر للدراسة، مما يسمح بتحليل أحدث التوجهات والبيانات المتاحة وتقييم الوضع السوقي الراهن الذي تعمل فيه شركة "AJi"، وتقديم توصيات استراتيجية مبنية على واقع السوق الحالي والمستقبلي القريب.
هذه الفترة الزمنية المحددة تسمح برصد وتحليل تأثير المتغيرات الكبرى على السوق السعودي وتقديم رؤية شاملة وعميقة.


التوصيات
تقديم توصيات عملية لشركة "AJi" لتنفيذ استراتيجيات التسويق المقترحة.
تحديد الميزانية المناسبة لكل استراتيجية.
تحديد الجدول الزمني لتنفيذ الاستراتيجيات.
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