
1 

 

 جامعة میدأوشن  

 كل�ة الإدارة      

 ادارة الأعمالقسم / 

 

 

 

 ص�اغة استرات�ج�ات التسو�ق لز�ادة حصة شر�ة اي جي اي في السوق السعودي 

 

 

 

 

 س�ف الدین علي محمد العمري إعداد الطالب/

243000981 

 

 

 

 إشراف/ 

 د.الف�صل عبد الحمید 

 د.فایز جراد

 

 

 العام الدراسي: 

2025 



2 

 

 

Midocean University  

College of Management 

Department of Business Administration  

  

 

Formulating Marketing Strategies to improve AJi in Saudi Market share 

 

Prepared by: 

Eng. Saifeddin Ali Alomari 

243000981 

 

Supervised by: 

Dr. Alfaisal Abdulhamid 

Dr. Fayez Jarad 

 

Year:2025 

 

 

 

 

 

 



3 

 

 اهداء 

في خضم زخم العمل ومشاغل الح�اة ورغم المسؤل�ات الاجتماع�ة الكثیرة، والتحد�ات استطعت بتوفیق الله أن أكمل رحلتي في  
هذه الدراسة وذلك بدعم من عائلتي الكر�مة، اهدي هذا ال�حث لزوجتي العز�زة التي لطالما �انت داعماً وسنداً لي في هذه  

وفر�ق الاساتذة  ل متا�عتها �مواعید الامتحانات، ولا �سعني الا ان أشكر جامعة مید أوشن المرحلة، و�ذلك ابنتي هناء من خلا
الكرام لما قدموه لي من اضافة علم�ة وعمل�ة وأخص �الذ�ر الد�تور  فایز جراد والد�تور الف�صل عبدالحمید اللذان أشرفا على  

 .على رسالة الماجستیر
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 مقدمة 

م في المملكة الأردن�ة الهاشم�ة، بدات مشوارها في التصم�م المعماري معتمدة على  1963شر�ة ارابتك جردانه عام  تأسست  
عدد قلیل من المهندسین في العاصمة عمان، ونظرا لحاجة السوق الأردني في ذلك الوقت ازداد حجم مشار�عها في السوق 

م بدات  2010ت�ة مما ساعدها على التوسع في السوق الاقل�مي، وفي عام  الأردني و�دأت بتنو�ع خدماتها لتشمل البنى�ة التح
في ظل التحولات الاقتصاد�ة والتنمو�ة الهائلة التي تشهدها نشاطها في السوق السعودي وأنشأت شر�ة اي جي أي السعود�ة و 

ندس�ة �ر�یزة أساس�ة لدعم وتنفیذ  الطموحة، برز قطاع الاستشارات اله  2030المملكة العر��ة السعود�ة، والمتمثلة في رؤ�ة  
المشار�ع العملاقة التي ترسم ملامح مستقبل المملكة. وقد أدى هذا الزخم التنموي إلى خلق سوق واعدة، وفي الوقت ذاته، إلى  

 احتدام المنافسة بین الشر�ات المحل�ة والعالم�ة التي تسعى للفوز �حصة في هذا القطاع الحیوي. 

سي، لم �عد التمیز الفني أو الخبرة الهندس�ة وحدها �اف�اً لضمان النمو والاستدامة. بل أص�ح من الضروري في هذا الس�اق التناف
للشر�ات العاملة في هذا المجال أن تتبنى فكراً استرات�ج�اً متقدماً، لا س�ما في جانب التسو�ق و�ناء العلامة التجار�ة، لتتمكن 

 شر�حة أوسع من العملاء.من إبراز ق�متها المضافة والوصول إلى 

" �حالة دراس�ة، حیث تسعى الشر�ة إلى تعز�ز مكانتها وز�ادة  AJiمن هنا، تبرز أهم�ة هذا ال�حث الذي یر�ز على شر�ة "
حصتها في السوق السعود�ة. یواجه هذا الطموح تحد�ات تتمثل في ضرورة التمیز عن المنافسین وفهم متطل�ات العملاء المتغیرة 

 ار�ع النوع�ة الجدیدة.في ظل المش

وعل�ه، یهدف هذا ال�حث إلى دراسة وتحلیل واقع سوق الاستشارات الهندس�ة في المملكة، ومن ثم ص�اغة استرات�ج�ات تسو�ق�ة  
". ستعتمد هذه الاسترات�ج�ات المقترحة على تحلیل دقیق للبیئة التنافس�ة، وتحدید نقاط القوة  AJiمتكاملة ومخصصة لشر�ة "

 دى الشر�ة، وفهم الفرص والتهدیدات المتاحة في السوق.والضعف ل

ینطلق ال�حث من إشكال�ة رئ�س�ة تتمثل في التساؤل التالي: "ما هي الاسترات�ج�ات التسو�ق�ة الأكثر فعال�ة التي �مكن لشر�ة  
"AJiمملكة العر��ة السعود�ة؟" ومن  " تبنیها لتحسین حصتها السوق�ة وتعز�ز قدرتها التنافس�ة في قطاع الاستشارات الهندس�ة �ال

المؤمل أن �قدم هذا ال�حث إطاراً عمل�اً واضحاً �مكن لإدارة الشر�ة الاستناد إل�ه في اتخاذ قراراتها التسو�ق�ة المستقبل�ة، �ما 
 �ساهم في تحقیق أهدافها للنمو والتوسع.
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 مشكلة الدراسة 

المنبثقة عنها، مثل نیوم والقد�ة وال�حر الأحمر، فرصة تار�خ�ة وغیر مسبوقة والمشار�ع الكبرى    2030تت�ح رؤ�ة السعود�ة  
لشر�ات قطاع الاستشارات الهندس�ة لتحقیق معدلات نمو استثنائ�ة. في هذا الس�اق، من المفترض أن تتمكن الشر�ات الوطن�ة  

 شكل ملحوظ."، من توس�ع نطاق أعمالها وز�ادة حصتها السوق�ة �AJiذات الخبرة، مثل شر�ة "

على الرغم من هذه الفرص الواعدة، �شهد السوق السعودي للاستشارات الهندس�ة منافسة شرسة ومتزایدة، سواء من الشر�ات 
التسو�ق�ة   وقدراتها  الراسخة  التجار�ة  علاماتها  من  مستفیدة  �قوة،  السوق  دخلت  التي  العالم�ة  التحالفات  أو  الكبرى  المحل�ة 

تنافسي الحاد �خلق تحد�اً �بیراً للشر�ات التي قد تعتمد �شكل أساسي على سمعتها الفن�ة وعلاقاتها الضخمة. هذا الواقع ال
 التقلید�ة.

 هنا تبرز مشكلة الدراسة �شكل واضح، والتي �مكن ص�اغتها على النحو التالي: 

ها تواجه تحد�اً في ترجمة هذه القدرات ' للخبرات الفن�ة والهندس�ة اللازمة للمنافسة، إلا أنAJi"على الرغم من امتلاك شر�ة '
إلى نمو ملموس ومستدام في حصتها السوق�ة. ُ�عتقد أن هذا التحدي ین�ع �شكل أساسي من غ�اب أو ضعف وجود استرات�ج�ة 

شار�ع تسو�ق�ة ممنهجة وفعّالة، قادرة على بناء علامة تجار�ة قو�ة، و��صال الق�مة التنافس�ة للشر�ة إلى صناع القرار في الم
 الكبرى، وتمییز خدماتها عن خدمات المنافسین في سوق مزدحم." 

 إن استمرار الاعتماد على أسالیب التسو�ق التقلید�ة أو غیر الممنهجة قد یؤدي إلى النتائج التال�ة:

 ر�ود أو نمو �طيء للحصة السوق�ة مقارنة �الفرص المتاحة. •

 والعملاقة التي تتطلب حضوراً قو�اً للعلامة التجار�ة. صعو�ة اختراق المشار�ع الجدیدة   •

 ض�اع فرص تعاقد�ة ثمینة لصالح المنافسین الأكثر حضوراً ونشاطاً في الساحة التسو�ق�ة. •

 تآكل المیزة التنافس�ة للشر�ة على المدى الطو�ل. •

" �النمو والتوسع، و�ین واقع أدائها  AJiة "لذلك، فإن هذه الدراسة تنطلق من وجود فجوة حق�ق�ة بین الطموح الاسترات�جي لشر�
 التسو�قي الحالي الذي قد �عیق تحقیق هذا الطموح في سوق یتسم �التغیر السر�ع والتنافس�ة الشدیدة.
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 ة أهم�ة الدراس 
 فهم السوق:  2.1

   الفهم �ساعد  �ساعد ال�حث على فهم حجم السوق السعودي، والاتجاهات الحال�ة، والفرص المحتملة، والتهدیدات. هذا
 في تحدید القطاعات المستهدفة والمنتجات أو الخدمات التي �جب التر�یز علیها. 

 تحلیل المنافسین 2.2

   من خلال تحلیل المنافسین، �مكن تحدید نقاط القوة والضعف لدیهم، واستغلال هذه المعلومات لتطو�ر استرات�ج�ات
 وحملاتهم الإعلان�ة، ومواقعهم في السوق.  تسو�ق تنافس�ة. �مكن تحلیل استرات�ج�اتهم التسو�ق�ة، 

 تحدید العملاء المستهدفین  2.3

   ساعد ال�حث في تحدید شرائح العملاء المستهدفة، وفهم احت�اجاتهم ورغ�اتهم وسلو��اتهم الشرائ�ة. هذا �ساعد على�
 تخص�ص جهود التسو�ق لضمان وصول الرسائل التسو�ق�ة إلى الجمهور المناسب.  

 تسو�قي تطو�ر المز�ج ال 2.4

  بناءً على نتائج ال�حث، �مكن تطو�ر المز�ج التسو�قي (المنتج، السعر، الترو�ج، التوز�ع) �شكل فعال. �مكن تعدیل
التنافس�ة، واخت�ار قنوات الترو�ج المناس�ة، وتحدید  لتلب�ة احت�اجات السوق، وتحدید الأسعار  المنتجات والخدمات 

 قنوات التوز�ع الفعالة.  

 ق�اس الأداء 2.5

 �) ساعد ال�حث في تحدید مؤشرات الأداء الرئ�س�ةKPIs  وتقی�م فعال�ة استرات�ج�ات التسو�ق. �مكن استخدام أدوات (
التحلیل لق�اس مدى نجاح الاسترات�ج�ة في تحقیق الأهداف، مثل متا�عة الز�ارات على الموقع الإلكتروني، ومعدلات  

 التحو�ل، ومعدل النمو في المب�عات. 

 الجدیدةتحدید الفرص  2.6

   من خلال ال�حث المستمر، �مكن اكتشاف فرص جدیدة في السوق، مثل إطلاق منتجات جدیدة، أو استهداف شرائح
 جدیدة من العملاء، أو تطو�ر قنوات تسو�ق جدیدة. 
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 أهداف الدراسة 

 حلیل السوق السعوديت 3.1

 فهم حجم السوق المستهدف وقطاعاته المختلفة. 

 المستهدفین واحت�اجاتهم وسلو��اتهم الشرائ�ة.تحدید العملاء 

 تحلیل المنافسین الرئ�سیین ونقاط قوتهم وضعفهم. 

 تحدید الفرص والتحد�ات في السوق السعودي.

 تحدید أهداف التسو�ق 3.2

 تحدید أهداف �م�ة قابلة للق�اس (مثل ز�ادة حصة السوق بنس�ة معینة، ز�ادة المب�عات، ز�ادة عدد العملاء).

 أهداف نوع�ة غیر قابلة للق�اس (مثل ز�ادة الوعي �العلامة التجار�ة، تحسین صورة الشر�ة). تحدید 

 تطو�ر استرات�ج�ات التسو�ق  3.3

تحدید القنوات التسو�ق�ة الأكثر فعال�ة للوصول إلى العملاء المستهدفین (مثل التسو�ق الرقمي، التسو�ق عبر وسائل التواصل  
 لتسو�ق عبر البر�د الإلكتروني).الاجتماعي، التسو�ق �المحتوى، ا

 تطو�ر استرات�ج�ات المحتوى المناس�ة لكل قناة. 

 استخدام تقن�ات التسو�ق الرقمي لتحسین الظهور في محر�ات ال�حث وز�ادة التفاعل مع العملاء.

 تطو�ر عروض وحملات تسو�ق�ة مبتكرة تجذب العملاء.

 ق�اس وتقی�م الأداء 3.4

 ) لق�اس فعال�ة الاسترات�ج�ات التسو�ق�ة.KPIsة (تحدید مؤشرات الأداء الرئ�س�

 استخدام أدوات التحلیل لق�اس وتحلیل الب�انات المتعلقة �حملات التسو�ق. 

 إجراء تعدیلات على الاسترات�ج�ات بناءً على نتائج التحلیل.
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 الدراسة تساؤلات   

التي   • المنتجات  أو  الخدمات  في سوق  الحال�ة  الاتجاهات  هي  العر��ة ما  المملكة  في  اي  جي  اي  شر�ة  تقدمها 
 السعود�ة؟ 

احت�اجاته  • هي  وما  السعود�ة؟  في  اي  جي  اي  شر�ة  خدمات  أو  لمنتجات  المثالي  المستهدف  الجمهور  هو  من 
 وتفضیلاته؟

 ما هي الاسترات�ج�ات التسو�ق�ة التي نفذتها شر�ة اي جي اي حتى الآن، وما هي نتائجها؟ •

 السعودي �علامة شر�ة اي جي اي وق�مها مقارنة �المنافسین؟ما مدى وعي السوق  •

 ما الفرص والتحد�ات الرئ�س�ة التي تواجه شر�ة اي جي اي في السوق السعودي؟ •

 ك�ف �مكن تحسین وتطو�ر قنوات التوز�ع والترو�ج لمنتجات أو خدمات الشر�ة في السعود�ة؟  •

 كن اعتمادها لتعز�ز تواجد شر�ة اي جي اي في السوق السعودي؟ما هي الأسالیب الرقم�ة والتقن�ات الجدیدة التي �م •

 ك�ف �مكن تعز�ز العلاقة مع العملاء الحالیین وجذب عملاء جدد في السوق السعودي؟  •

 ما هي المزا�ا التنافس�ة التي تمتلكها شر�ة اي جي اي والتي �مكن تسو�قها �شكل فعال داخل السعود�ة؟ •

لتحقیق نمو في حصتها  ما أفضل الممارسات والاسترات� • السعودي  السوق  المماثلة في  الشر�ات  التي تت�عها  ج�ات 
 السوق�ة؟ 
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 الدراسة   فرض�ات 

 هناك علاقة إ�جاب�ة بین قوة العلامة التجار�ة لشر�ة اي جي اي وارتفاع حصتها السوق�ة في السعود�ة.

في ز�ادة الوعي �العلامة التجار�ة و�التالي ز�ادة حصة الشر�ة في  استعمال استرات�ج�ات تسو�ق رقمي فعّالة �سهم �شكل �بیر 
 السوق السعودي.

 تحسین جودة الخدمة أو المنتج یؤدي إلى ز�ادة رضا العملاء وولائهم، مما �ساهم في ز�ادة حصة الشر�ة السوق�ة. 

 تها السوق�ة. بناء علاقات شراكة استرات�ج�ة مع الجهات المحل�ة �عزز من فرصة الشر�ة لز�ادة حص

 تلب�ة احت�اجات وتفضیلات المستهلك �شكل دقیق �ساهم في جذب عملاء جدد وز�ادة حصة الشر�ة. 

 تقی�م الم�ادرات التسو�ق�ة الحال�ة ُ�ظهر أن هناك حاجة لتطو�ر استرات�ج�ات جدیدة لتحقیق نتائج أفضل في السوق السعودي.

ل م�اشر �فاعل�ة حملاتها التسو�ق�ة وترو�جها للعروض والخدمات تتأثر حصة شر�ة اي جي اي في السوق السعودي �شك
 الجدیدة. 
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 الدراسات السا�قة 
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 المنطلقات النظر�ة للدراسة 

الانطلاق  �ستعرض هذا الفصل الأدب�ات النظر�ة والتطب�ق�ة المتعلقة �موضوع ال�حث، بهدف بناء أساس علمي متین �مكن  
یتناول الفصل المفاه�م الأساس�ة للاسترات�ج�ة التسو�ق�ة، ثم �ستعرض أهم النماذج والأطر التحلیل�ة  .   منه لتحقیق أهداف الدراسة

والاسترات�ج�ة المستخدمة في تحلیل البیئة التنافس�ة وص�اغة الاسترات�ج�ات الفعالة لز�ادة الحصة السوق�ة. �ما سیتطرق الفصل 
 المستهلك في السوق السعودي، و�نتهي بتحدید فجوة ال�حث وتقد�م الإطار المفاه�مي المقترح للدراسة.  إلى سلوك

 )Marketing Strategyمفهوم الاسترات�ج�ة التسو�ق�ة ( 7.1

التسو�ق�ة   أهدافها  لتحقیق  المحدودة  الشر�ة  استخدام موارد  الأمد تحدد ��ف�ة  "خطة طو�لة  �أنها  التسو�ق  استرات�ج�ة  تعرف 
والوصول إلى میزة تنافس�ة مستدامة". تتضمن الاسترات�ج�ة تحدید الأسواق المستهدفة، وص�اغة عرض ق�مة فر�د، وتخص�ص  

ال� الحال�ة   EGEحث على هذا المفهوم �منطلق أساسي لفهم وتحلیل استرات�ج�ات شر�ة  الموارد للمز�ج التسو�قي. س�عتمد 
 واقتراح استرات�ج�ات مستقبل�ة.

 )Strategic Environmental Analysis Modelsنماذج التحلیل البیئي الاسترات�جي ( 7.2

للشر�ة. ستعتمد هذه الدراسة على    قبل ص�اغة أي استرات�ج�ة، من الضروري إجراء تحلیل شامل للبیئة الداخل�ة والخارج�ة
 النماذج التال�ة: 

 (SWOT Analysis)تحلیل  7.2.1

 من خلال تحدید:    AJiُ�عد هذا النموذج حجر الزاو�ة في التحلیل الاسترات�جي. سیتم استخدامه لتشخ�ص الوضع الحالي لشر�ة  

القوة ( الداخل�ة الإ�جاب�ة التي تمنح الشر�ة میزة (مثل: سمعة العلامة التجار�ة، جودة المنتج، Strengthsنقاط  ): العوامل 
 ش�كة التوز�ع القو�ة).

): العوامل الداخل�ة السلب�ة التي تعیق أداء الشر�ة (مثل: ضعف الحملات الإعلان�ة، ارتفاع Weaknessesلضعف (نقاط ا
 التكال�ف، نقص الابتكار). 

): العوامل الخارج�ة الإ�جاب�ة التي �مكن للشر�ة استغلالها (مثل: نمو السوق، تغیر أذواق المستهلكین Opportunitiesالفرص (
 الشر�ة، تراجع المنافسین).لصالح منتجات 

): العوامل الخارج�ة السلب�ة التي قد تضر �الشر�ة (مثل: دخول منافسین جدد، تشر�عات حكوم�ة جدیدة، Threatsالتهدیدات (
 أزمات اقتصاد�ة). 

 (PESTLE Analysis)تحلیل  7.2.2

 التحلیل الذي �غطي ستة أ�عاد رئ�س�ة:   للحصول على فهم أعمق للبیئة الخارج�ة الكل�ة في السوق السعودي، سیتم استخدام هذا

 ): استقرار الحكومة، الس�اسات التجار�ة، والتشر�عات الضر�ب�ة. Politicalالس�اس�ة (
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 ): معدلات النمو الاقتصادي، التضخم، القوة الشرائ�ة للمستهلكین.Economicالاقتصاد�ة (

 �ة، أنماط الح�اة، ومستوى التعل�م.): الاتجاهات الد�موغراف�ة، الق�م الثقافSocialالاجتماع�ة (

 ): البن�ة التحت�ة الرقم�ة، معدلات تبني التكنولوج�ا، والابتكارات الجدیدة.Technologicalالتكنولوج�ة (

 ): قوانین حما�ة المستهلك، قوانین العمل، واللوائح التنظ�م�ة للقطاع.Legalالقانون�ة (

 ، الوعي �الاستدامة، والتغیرات المناخ�ة. ): الأنظمة البیئ�ةEnvironmentalالبیئ�ة (

 )Porter's Five Forcesنموذج القوى الخمس لبورتر ( 2.3.3

وشدة المنافسة فیها من خلال تحلیل خمس قوى    AJiسُ�ستخدم هذا النموذج لتقی�م مدى جاذب�ة الصناعة التي تعمل بها شر�ة  
 رئ�س�ة: 

 وقوتهم في السوق.شدة المنافسة الحال�ة: عدد المنافسین وحجمهم 

 خطر دخول منافسین جدد: سهولة أو صعو�ة دخول شر�ات جدیدة إلى السوق.

 القوة التفاوض�ة للمشتر�ن: مدى قدرة العملاء على فرض شروطهم على الشر�ة. 

 القوة التفاوض�ة للموردین: مدى قدرة الموردین على التحكم في الأسعار وجودة المدخلات.

 ت البدیلة: مدى توفر بدائل �مكن أن تلبي نفس حاجة العمیل. خطر المنتجات أو الخدما

 نماذج ص�اغة استرات�ج�ات النمو  7.3

 �عد مرحلة التحلیل، سیتم الاعتماد على نماذج استرات�ج�ة لتحدید أفضل مسار للنمو وز�ادة الحصة السوق�ة. 

 )Ansoff's Growth Matrixمصفوفة أنسوف للنمو ( 7.3.1

س�ة لتحدید استرات�ج�ات النمو المتاحة، وستساعد في توج�ه توص�ات الدراسة ضمن أر�عة خ�ارات تعتبر هذه المصفوفة أداة أسا
 رئ�س�ة: 

 ): ز�ادة المب�عات من المنتجات الحال�ة في الأسواق الحال�ة (ز�ادة الحصة السوق�ة). Market Penetrationاختراق السوق (

 المنتجات الحال�ة في أسواق جدیدة (شرائح جغراف�ة أو د�موغراف�ة جدیدة). ): ب�ع Market Developmentتطو�ر السوق (

 ): تقد�م منتجات جدیدة أو معدلة للأسواق الحال�ة. Product Developmentتطو�ر المنتج (

 ): تقد�م منتجات جدیدة في أسواق جدیدة.Diversificationالتنو�ع (
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 وضع)(التجزئة، الاستهداف، والتم STPنموذج  2.4.2

 �عتبر هذا النموذج محور الاسترات�ج�ة التسو�ق�ة الحدیثة، وسیتم استخدامه �إطار عمل لتوج�ه جهود الشر�ة: 

): تقس�م السوق السعودي الواسع إلى مجموعات أصغر من المستهلكین (شرائح) بناءً على Segmentationتجزئة السوق (
 خصائص مشتر�ة (د�موغراف�ة، جغراف�ة، سلو��ة).

 ): اخت�ار الشر�حة أو الشرائح الأكثر جاذب�ة والتي �مكن للشر�ة خدمتها �فعال�ة.Targetingهداف السوق (است

): بناء صورة ذهن�ة واضحة وممیزة للعلامة التجار�ة ومنتجاتها في أذهان العملاء المستهدفین  Positioningالتموضع الذهني (
 مقارنة �المنافسین. 

 ) The Marketing Mix - 7Psالمز�ج التسو�قي ( 7.3.2

)، خاصة إذا  7Psلتطبیق الاسترات�ج�ة على أرض الواقع، سیتم تحلیل واقتراح تكت�كات ضمن إطار المز�ج التسو�قي الموسع (
 كانت الشر�ة تقدم خدمات مرت�طة �منتجاتها:

 ): الجودة، المیزات، التصم�م، العلامة التجار�ة. Productالمنتج ( •

 ت التسعیر، الخصومات، شروط الدفع.): استرات�ج�اPriceالسعر ( •

 ): قنوات التوز�ع، التغط�ة الجغراف�ة، الخدمات اللوجست�ة.Placeالمكان ( •

 ): الإعلان، العلاقات العامة، التسو�ق الرقمي، الب�ع الشخصي. Promotionالترو�ج ( •

 ): موظفو خدمة العملاء والمب�عات وتدر�بهم و�فاءتهم. Peopleالأفراد ( •

 ): الإجراءات والأنظمة التي یتم من خلالها تقد�م الخدمة للعمیل. Processالعمل�ات ( •

 ): البیئة التي تُقدم فیها الخدمة (مثل تصم�م المتجر، الموقع الإلكتروني).Physical Evidenceالدلیل المادي ( •

 )Conceptual Frameworkالإطار المفاه�مي المقترح للدراسة ( 7.4

�قترح ال�احث إطاراً مفاه�م�اً یوضح العلاقة بین المتغیرات. یبدأ الإطار بتحلیل البیئة الخارج�ة  بناءً على النظر�ات السا�قة،  
)PESTLE, Porter's Five Forces) والداخل�ة (SWOT لشر�ة (EGE  بناءً على هذا التحلیل، یتم تحدید استرات�ج�ات .

خیراً، یتم ترجمة هذه الاسترات�ج�ات إلى تكت�كات عمل�ة من ). وأSTP) والأسواق المستهدفة (Ansoff Matrixالنمو المناس�ة (
)، بهدف الوصول إلى الهدف النهائي وهو ز�ادة الحصة السوق�ة. هذا الإطار سیوجه عمل�ة جمع 7Psخلال المز�ج التسو�قي (

 الب�انات وتحلیلها في الفصول اللاحقة.
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 المنهج�ة وطرق ال�حث  

وتبر�ر المنهج�ة العلم�ة التي سیتم ات�اعها لتحقیق أهداف ال�حث والإجا�ة عن تساؤلاته. یتناول  یهدف هذا الفصل إلى عرض  
هذا الفصل فلسفة ال�حث، والمدخل ال�حثي، وتصم�م ال�حث، �الإضافة إلى تحدید مجتمع وعینة الدراسة، وأدوات جمع الب�انات 

 ستخدمة لمعالجة الب�انات، وأخیراً إجراءات ضمان الصدق والث�ات للدراسة. الأول�ة والثانو�ة، والأسالیب الإحصائ�ة والتحلیل�ة الم

 فلسفة ومنهج ال�حث 8.1

) الذي �جمع بین  Mixed-Methods Approachلتحقیق أهداف هذا ال�حث �شكل فعال، سیتبنى ال�احث المنهج المختلط (
 ذا المنهج للأس�اب التال�ة). تم اخت�ار هQualitative) وال�حث الك�في (Quantitativeال�حث الكمي (

 ال�حث الكمي 8.1.1

المنافسة، وتصورات وسلو��ات عینة واسعة من    السعودي، حجم  السوق  للق�اس حول  قابلة  ب�انات رقم�ة  لجمع  سُ�ستخدم 
العملاء. �ساعد هذا الجزء في تحدید "ماذا" �حدث في السوق والإجا�ة على أسئلة مثل: ما هي الحصة السوق�ة الحال�ة؟ ما  

 أهم العوامل التي تؤثر على قرار الشراء لدى العمیل السعودي  هي

 ل�حث الك�فيا 8.1.2

س�ساعد هذا الجزء في تفسیر "لماذا" تحدث هذه الظواهر من خلال  ،سُ�ستخدم للحصول على فهم عمیق وغیر رقمي للظواهر
 استكشاف الآراء، الدوافع، والتحد�ات من وجهة نظر مدیري الشر�ة والخبراء والعملاء.

�سمح التكامل بین المنهجین بتعو�ض نقاط الضعف في �ل منهما على حدة، مما یوفر رؤ�ة شاملة وأكثر ثراءً للمشكلة ال�حث�ة  
 و�ساهم في ص�اغة استرات�ج�ات عمل�ة ومبن�ة على أدلة قو�ة. 

 ث تصم�م ال�ح 8.2
 من هذا التصم�م خطوتین رئ�سیتین: ). یتضExplanatory Sequential Designسیتم اعتماد التصم�م التتا�عي التفسیري (

المرحلة الأولى (الكم�ة): جمع وتحلیل الب�انات الكم�ة من خلال الاستب�انات الموجهة للعملاء. تهدف هذه المرحلة إلى الحصول  
 على صورة عامة عن السوق وتحدید الأنماط والاتجاهات الرئ�س�ة. 

الثان�ة (الك�ف�ة): بناءً على نتائج المرح الب�انات الك�ف�ة من خلال المقابلات المعمقة. المرحلة  لة الأولى، یتم جمع وتحلیل 
تهدف هذه المرحلة إلى تفسیر وتعمیق فهم النتائج الكم�ة التي تم الحصول علیها (مثلاً: إذا أظهر الاستب�ان أن "جودة خدمة 

 ما �عد الب�ع" منخفضة، ستستكشف المقابلات أس�اب هذا الانخفاض �التفصیل).

 صادر جمع الب�اناتم 8.3

 سیتم الاعتماد على مصدر�ن رئ�سیین للب�انات 

 )Secondary Dataالب�انات الثانو�ة ( 8.3.1

 وهي الب�انات الموجودة مس�قاً والتي سیتم جمعها في المرحلة الاستكشاف�ة الأولى من ال�حث، وتشمل:
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 AJiالتقار�ر الداخل�ة للشر�ة  8.3.2

 سا�قة، ب�انات العملاء، تقار�ر الأداء.تقار�ر المب�عات السنو�ة، خطط التسو�ق ال

 تقار�ر أ�حاث السوق  8.3.3

تقار�ر صادرة عن شر�ات متخصصة في أ�حاث السوق حول حجم السوق السعودي في قطاع [اذ�ر قطاع الشر�ة هنا]،  
 اتجاهات النمو، وحصص المنافسین.

 السعود�ة، و��انات وزارة التجارة والاستثمار المتعلقة �القطاع. الب�انات الحكوم�ة والإحصائ�ة: تقار�ر الهیئة العامة للإحصاء في  

 الأدب�ات العلم�ة: الدراسات السا�قة والأ�حاث الأكاد�م�ة التي تناولت استرات�ج�ات التسو�ق والسوق السعودي وسلوك المستهلك. 

 الب�انات الأول�ة 

 وتشمل جمعها خص�صاً لأغراض هذا ال�حث، سیتتم وهي الب�انات التي 

 الاستب�ان  8.3.4

 الهدف: أداة �م�ة لق�اس آراء وسلو��ات عینة �بیرة من العملاء الحالیین والمحتملین في السوق السعودي. 

المحتوى: س�غطي الاستب�ان محاور متعددة مثل: الخصائص الد�موغراف�ة، عادات الشراء، الوعي �العلامة التجار�ة لشر�ة  
EGE التسو�قي (المنتج، السعر، التوز�ع، الترو�ج)، ومستوى الرضا والولاء. والمنافسین، تقی�م عناصر المز�ج 

 ) لق�اس الاتجاهات والآراء. Likert Scaleالق�اس: سیتم استخدام مق�اس ل�كرت الخماسي (

 ):Semi-Structured Interviewsالمقابلات ش�ه المنظمة (

 الهدف: أداة ��ف�ة للحصول على رؤى عم�قة وتفصیل�ة.

 أسئلة مفتوحة لاستكشاف الموضوعات التال�ة:  استب�ان: سیتم تصم�م المحتوى 

شر�ة   في  التسو�ق  مدیري  التي AJiمع  والتحد�ات  نظرهم،  وجهة  من  والضعف  القوة  نقاط  الحال�ة،  الاسترات�ج�ات  لفهم   :
 یواجهونها. 

 المنافسین الرئ�سیین.مع خبراء في القطاع: للحصول على تحلیل محاید للسوق، اتجاهاته المستقبل�ة، وأداء  

 مع عینة من العملاء الرئ�سیین: لفهم أعمق لتجر�تهم ودوافعهم وتوقعاتهم التي قد لا �غطیها الاستب�ان. 
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 مجتمع وعینة ال�حث 8.4

 مجتمع ال�حث  8.5

 یتكون مجتمع ال�حث من ثلاث فئات رئ�س�ة:

 د�ة (مثل الر�اض، جدة، الدمام).والمنافسین في المدن الرئ�س�ة �المملكة العر��ة السعو  AJiعملاء شر�ة  •

 .AJiمدیرو التسو�ق والمب�عات في شر�ة  •

 في السوق السعودي. الهندسيقطاع الخبراء ومحللون في  •

 عینة ال�حث 8.6

 سیتم اخت�ار العینة �استخدام مز�ج من الطرق الاحتمال�ة وغیر الاحتمال�ة:

 عینة الاستب�ان (الكم�ة) 8.6.1

 ) الم�سرة  العینة  استخدام  (Convenience Samplingسیتم  الهادفة  العینة  أو   (Purposive Sampling لاستهداف  (
  400- 300العملاء في أماكن تواجدهم (مثل المتاجر، المعارض، أو عبر الإنترنت). سیتم استهداف حجم عینة یتراوح بین  

 مستجیب لضمان تمثیل جید.

 (الك�ف�ة)عینة المقابلات  8.6.2

) لاخت�ار المشار�ین بناءً على خبرتهم ومعرفتهم �الموضوع. سیتم Purposive Samplingسیتم استخدام العینة القصد�ة ( 
مقابلات مع خبراء في السوق للوصول إلى نقطة التش�ع النظري   5- 3مقابلات مع مدیري الشر�ة، و    7-5إجراء ما بین  

)Theoretical Saturation.( 

 )Data Analysis Methodsحلیل الب�انات (أسالیب ت 8.7

) لتحلیل ب�انات الاستب�ان. ستشمل SPSSتحلیل الب�انات الكم�ة: سیتم استخدام برنامج التحلیل الإحصائي للعلوم الاجتماع�ة (
 الأسالیب الإحصائ�ة:

المع الحساب�ة، والانحرافات  المتوسطات  المئو�ة،  النسب  التكرارات،  الوصفي: مثل  العینة الإحصاء  �ار�ة لوصف خصائص 
 و�جا�اتهم.

 الإحصاء الاستدلالي

): لمقارنة المتوسطات بین مجموعات مختلفة (مثلاً: مقارنة الرضا بین فئات  ANOVA) و تحلیل الت�این (T-Testاخت�ارات (
 عمر�ة مختلفة).

 لعلاقة بین جودة المنتج والرضا العام). ): لدراسة العلاقة بین المتغیرات (مثلاً: اCorrelation Analysisتحلیل الارت�اط (

): للتنبؤ بتأثیر متغیرات مستقلة (مثل السعر والإعلان) على متغیر تا�ع (مثل ن�ة  Regression Analysisتحلیل الانحدار (
 الشراء أو الحصة السوق�ة). 
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نصوص المقابلات. تتضمن هذه    ) لتحلیل Thematic Analysisتحلیل الب�انات الك�ف�ة: سیتم استخدام التحلیل الموضوعي (
)، تحدید الأنماط والمواض�ع الرئ�س�ة  Codingالعمل�ة عدة خطوات: تفر�غ المقابلات، قراءتها �شكل متعمق، ترمیز الب�انات (

)Themes.وتفسیرها ور�طها �أهداف ال�حث ،( 

 )Validity and Reliabilityصدق وث�ات أداة الدراسة ( 8.8

 ه، سیتم اتخاذ الإجراءات التال�ة:لضمان جودة ال�حث وموثوقیت

 الث�ات  8.8.1

). ُ�قبل المعامل إذا �انت  Cronbach's Alphaسیتم ق�اس الاتساق الداخلي لفقرات الاستب�ان �استخدام معامل ألفا �رون�اخ (
 فأكثر.  0.70ق�مته 

 الصدق  8.8.2

حكّمین الأكاد�میین والخبراء في صدق المحتوى: سیتم عرض أدوات ال�حث (الاستب�ان ودلیل المقابلة) على مجموعة من الم
 مجال التسو�ق للتأكد من وضوحها وشمولیتها وقدرتها على ق�اس ما وضعت من أجله. 

 التثلیث  8.8.3

سیتم التحقق من صحة النتائج عن طر�ق مقارنة الب�انات من مصادر متعددة (الب�انات الثانو�ة، الاستب�انات، والمقابلات)،  
 الاستنتاجات.مما �عزز من مصداق�ة 
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 أدوات الدراسة  

 برنامج م�كروسوفت اوفس اكسل
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 الدراسة   حدود 

 الحدود المكان�ة  10.1

 المملكة العر��ة السعود�ة 

 الحدود الزمان�ة  10.2

 م   2025الى  2020
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 توص�ات ال 

 المقترحة. تقد�م توص�ات عمل�ة لشر�ة "اي جي اي" لتنفیذ استرات�ج�ات التسو�ق 

 تحدید المیزان�ة المناس�ة لكل استرات�ج�ة.

 تحدید الجدول الزمني لتنفیذ الاسترات�ج�ات. 
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