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 المقدمة: .1.1
الأساسية التي تعتمد عليها الشركات لتعزيز وجودها في  تعُد استراتيجيات التسويق الرقمي من الأدوات 

 السوق وزيادة ولاء العملاء. 
 الاستراتيجيات لجذب 

وفي ظل التحولات السريعة في سلوك المستهلكين، تلعب شركة أرامكو دور ً ا رياديًا في تبنّي واستخدام  
 هذه

المستمر والتكيفّ مع الاتجاهات الحديثة في  العملاء والحفاظ عليهم، مما يعكس حرصها على التطوير 
 التسويق. 

 تحديد المشكلة: 
على الرغم من التقدّم الكبير الذي أحرزته شركة أرامكو في مجال التحول الرقمي وتبنّي أحدث تقنيات  

 التسويق الإلكتروني، إلا أن 
 تتجلّى المشكلة البحثية في وجود فجوة بين

 مدى فعالية هذه الاستراتيجيات في تعزيز ولاء العملاء لا يزال غير واضح بشكل كافٍ. 
الجهود التسويقية الرقمية المبذولة من قِبل الشركة، وبين مؤشرات قياس ولاء العملاء، لا سيما في بيئة  

 تنافسية متغيرّة وسوق سريعة 
. 

 التبدّل مثل السوق السعودية 

 مراجعة الأدبيات والدراسات السابقة: 
تناولت العديد من الدراسات السابقة دور التسويق الرقمي في  Smith,  2020استخدام (التي أوضحت أن 

 تعزيز الولاء، مثل دراسة ) 
,Alqahtani  وسائل التواصل الاجتماعي يساهم بشكل مباشر في بناء علاقة قوية بين العلامة التجارية
 والعملاء. كما بيّنت دراسة ) 

 2022. ومع ذلك، (
حول السوق السعودي أن المحتوى الرقمي الجاذب يلعب دور ً ا محوريًا في التأثير على قرارات العملاء  

 الشرائية 
لا تزال هناك فجوات معرفية تتعلق بكيفية تكيفّ الشركات الصناعية الكبرى مثل أرامكو مع هذه  

 الاستراتيجيات الرقمية، ومدى 
 تأثيرها الفعلي على الولاء طويل الأمد لدى العملاء المحليين والدوليين. 

 الفجوة البحثية: 
تظُهر المراجعة أن معظم الدراسات ركّزت على قطاعات البيع بالتجزئة أو الخدمات، في حين لم تحظَ  

 الشركات النفطية والصناعية 
الكبرى باهتمام كافٍ في هذا المجال، مما يخلق فجوة واضحة في فهم فعالية استراتيجيات التسويق الرقمي  

 ضمن هذا السياق. كما أن 
ندرة الأبحاث التي تربط بين عناصر التسويق الرقمي المختلفة )مثل التخصيص، التفاعل، الثقة الرقمية(  

 وبين مستويات الولاء لدى 
 عملاء أرامكو تشير إلى ضرورة إجراء دراسة متعمقة في هذا الإطار. 

 استهداف الجمهور:
تستهدف هذه الدراسة جمهور ً ا محددًا يشمل مسؤولي التسويق الرقمي وصنّاع القرار في شركة أرامكو،  

 بالإضافة إلى الباحثين
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والمهتمين بمجال التسويق الرقمي في القطاعات الصناعية الكبرى، مما يساعد في توجيه استراتيجيات  
 التسويق بناءً على نتائج 

 واقعية وتحليل علمي دقيق. 
 أهمية المشكلة:

تبرز أهمية الدراسة في كونها تسلّط الضوء على فعالية استراتيجيات التسويق الرقمي في شركة تعُد من  
 أكبر شركات الطاقة على 

 كما تساعد على فهم العلاقة بين التوجهات الرقمية الحديثة 
 مستوى العالم، وتقدّم نموذجًا صناعيًا قد يُستفاد منه في مجالات أخرى. 

. 

 تسويقية فعّالة ومستدامة وولاء العملاء، ما يعزز من فرص تطوير سياسات 
 هدف البحث:

يتمثل الهدف الرئيس من هذا البحث في تحليل مدى تأثير استراتيجيات التسويق الرقمي التي تعتمدها شركة  
 أرامكو على تعزيز ولاء 

عملائها، من خلال استكشاف آراء العملاء، وتقييم الأدوات الرقمية المستخدمة، وتقديم توصيات قابلة  
 للتطبيق لتحسين الأداء 

 التسويقي الرقمي للشركة. 
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 مشكلة الدراسة  .1.2

على الرغم من التوسع الكبير في استخدام استراتيجيات التسويق الرقمي من قبل الشركات الكبرى مثل أرامكو،  
 إلا أن مدى تأثير هذه الاستراتيجيات على تعزيز ولاء العملاء لا يزال محل تساؤل 

التسويق الرقمي قد يسهم في تحسين تفاعل العملاء وزيادة ارتباطهم بالعلامة  حيث تشير بعض الدراسات إلى أن 
التجارية، في حين تشير دراسات أخرى إلى أن هذا التأثير قد يكون محدودًا إذا لم يتم توظيف الأدوات الرقمية  

 بطريقة استراتيجية ومدروسة 

 فجوات على المستوى النظري  .1.2.1

 :قلة الأطر النظرية الشاملة التي تربط بين التسويق الرقمي وولاء العملاء في قطاع الطاقة
أغلب الدراسات النظرية ركّزت على قطاعات مثل التجارة الإلكترونية، التجزئة، والخدمات البنكية، بينما لم  
تغُطِ بشكل كافٍ العلاقة بين استراتيجيات التسويق الرقمي وولاء العملاء في الصناعات الثقيلة مثل صناعة  

 النفط والطاقة. 
 :نقص الدراسات التي توظف نماذج نظرية حديثة في التسويق الرقمي

في حين أن استراتيجيات التسويق   ،(4Psأو  AIDAكثير من الدراسات تستخدم نماذج تقليدية )مثل نموذج 
 (Interactive Marketingأو التسويق التفاعلي  RACEالرقمي تحتاج إلى أطر أكثر حداثة )مثل نموذج 

 لشرح سلوك العملاء الرقميين وتأثير ذلك على الولاء. 
 :ضعف الربط بين عناصر التسويق الرقمي المختلفة ودرجات الولاء

مثلًا، لا توجد دراسات كافية تناولت كيف يؤثر كل عنصر من عناصر التسويق الرقمي )الإعلانات عبر وسائل  
المحتوى الرقمي، إلخ( على مكونات   ،SEOالتواصل، البريد الإلكتروني التسويقي، تحسين محركات البحث 

 الولاء )الولاء السلوكي، العاطفي، والولاء المعرفي(.
 كعامل وسيط في بناء الولاء:  وثقة العملاءعدم وضوح العلاقة بين التحول الرقمي 

وولاء العملاء في ظل الحملات الرقمية   (E-Trustمن النواحي النظرية، لا تزال العلاقة بين الثقة الإلكترونية ) 
 غير مدروسة بما يكفي، خصوصًا في شركات تقليدية مثل أرامكو تمر بمرحلة تحول رقمي 

 
 فجوات على المستوى التطبيقي  .1.2.2

 
 التطبيقات الفعلية للتسويق الرقمي في شركات الطاقة التقليدية مثل أرامكو نقص 

بالرغم من التوجه العام نحو التحول الرقمي، لا تزال هناك فجوة بين ما تتيحه تقنيات التسويق الرقمي وما يتم  
 تطبيقه فعليًا في الشركات الكبرى غير المختصة في التقنية أو التجارة الإلكترونية 

 غياب أدوات قياس فعالة لولاء العملاء في البيئة الرقمية 

الكثير من الشركات، ومنها أرامكو، قد لا تعتمد حتى الآن على مؤشرات دقيقة أو متخصصة لقياس ولاء  
 (العملاء في البيئات الرقمية )مثل ولاء العملاء عبر المنصات الاجتماعية أو التفاعل مع المحتوى الرقمي

 المبادرات الرقمية الموجهة لقطاع العملاء الأفراد في أرامكو قلة 
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)شركة لشركة(، ما يجعل استراتيجيات التسويق الرقمي الموجهة   B2Bتركز أرامكو غالباً على العلاقات 
محدودة أو غير مستغلة بشكل كامل، رغم أن هذا القطاع يمكن أن يكون مؤثرًا في تعزيز   (B2Cللأفراد )

 الصورة الذهنية والولاء 
 

 

 أهمية الدراسة  .1.3
 تعُد هذه الدراسة ذات أهمية خاصة في ظل التغيرات المتسارعة في بيئة الأعمال السعودية، والتحول الرقمي الذي يشهده قطاع النفط 

 متزايد على والطاقة. وتركز الدراسة على شركة أرامكو السعودية، باعتبارها واحدة من أكبر الشركات العالمية التي تعتمد بشكل 
 استراتيجيات التسويق الرقمي في تواصلها مع أصحاب المصلحة والعملاء. 

 
 حالتينأهمية الدراسه  وتبرز 

 على المستوى النظري: .1.3.1
، من خلال توظيف المفاهيم الحديثة لولاء العملاء في سياق  توسيع الفهم النظري لمفهوم الولاء في البيئة الرقمية 

 الرقمية المختلفة. التسويق عبر الوسائط  
ودرجات الولاء   محاولة بناء إطار نظري يربط بين عناصر التسويق الرقمي )مثل المحتوى، التفاعل، التخصيص، القنوات(

 المختلفة )السلوكي، العاطفي، الإدراكي(، مما يسهم في تطوير النماذج النظرية الحالية 
تتناول بشكل كافٍ العلاقة بين التسويق الرقمي وولاء العملاء في  التي لم  سد فجوة في الأدبيات العربية والمحلية

 السياق السعودي، خصوصًا في المناطق الصناعية مثل مدينة الظهران. 
 على المستوى التطبيقي:  .1.3.2

في تقييم فعالية استراتيجيات التسويق الرقمي الحالية، وتحديد العناصر التي تسُهم   دعم صناع القرار في شركة أرامكو
 بشكل فعلي في تعزيز ولاء العملاء، مما يساعد على تحسين تخصيص الموارد التسويقية 

بما يتناسب مع سلوك وتوقعات العملاء في مدينة الظهران، خاصة في   تقديم توصيات عملية لتطوير الحملات الرقمية
 ظل خصوصية البيئة الاجتماعية والثقافية لهذه المنطقة 

تساعد فرق التسويق في   (KPIs)مثل استبانات أو مؤشرات الأداء الرقمية  ميدانية قابلة للتطبيقتوفير أدوات قياس 
 مراقبة أثر أنشطتهم الرقمية على ولاء العملاء بشكل دوري وفعاّل. 

كوسيلة لتعزيز الولاء، وهو ما قد يشجّع المؤسسات على تبني   إبراز أهمية التخصيص الرقمي والتفاعل الفعاّل مع العملاء
 أدوات تحليل البيانات وتحسين تجربة المستخدم في البيئة الرقمية 
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 أسئلة الدراسة  .1.4

إلى أي مدى تستخدم أرامكو القنوات الرقمية )مثل وسائل التواصل الاجتماعي، البريد الإلكتروني، الموقع  
 الإلكتروني( للتواصل مع العملاء؟ 

 تطلقها أرامكو في جذب انتباهك كمستفيد أو عميل؟ ما مدى فعالية الحملات الرقمية التي 
 هل تشعر أن المحتوى الذي تنشره أرامكو على المنصات الرقمية يعكس احتياجاتك واهتماماتك؟ 

 
 أهداف الدراسة  .1.5

 
المستخدمة في  ومدى تنوّع القنوات والمنصات  التعرّف على واقع تطبيق استراتيجيات التسويق الرقمي في شركة أرامكو

 التواصل مع العملاء. 
 ومستوى رضاه عن الخدمات المقدّمة من الشركة.  تحليل العلاقة بين جودة تجربة العميل الرقمية

 على مستوى ولائهم تجاه أرامكو.  قياس تأثير رضا العملاء الناتج عن استراتيجيات التسويق الرقمي

)مثل الذكاء الاصطناعي وتحليل البيانات( على بناء علاقة قوية   التسويق الرقميتحديد مدى تأثير التقنيات الحديثة في 

 ومستدامة مع العملاء. 

بما يسهم في تعزيز رضا العملاء ورفع مستوى ولائهم للشركة   تقديم توصيات عملية لتطوير استراتيجيات التسويق الرقمي في أرامكو

 على المدى الطويل. 

 

 الدراسه .فرضيات 1.6
 H1الفرضيه الصفريه)

 

 استراتيجيات التسويق الرقمي تؤثر بشكل معنوي على ولاء العملاء في شركة أرامكو بمدينة الظهران 

 H2الفرضية البديله) 

 لا يوجد تأثير لاستراتيجية التسويق بالمحتوى على ولاء العملاء في شركة أرامكو. 

 H3)الفرضيه الاتجاهية

 ولاء العملاء في شركة أرامكو بمدينة الظهران. تؤدي إلى زيادة 

 H4)الفرضية غير اللتجاهية
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هناك تأثير لاستراتيجيات التسويق الرقمي على ولاء العملاء في شركة أرامكو بمدينة الظهران، دون تحديد  

 اتجاه هذا التأثير )قد يكون إيجابياً أو سلبياً(. 

 

 

 

 

 نموذج الدراسة .1.7

 ]استراتيجيات التسويق الرقمي[

     ↓ 

 ]رضا العملاء[ ← متغير وسيط

     ↓ 

  ]ولاء العملاء[

 

 

 الدراسة الميدانية .1.6

 
2021 

 . دراسة المري )

 

 ودية أثر استخدام وسائل التواصل الاجتماعي على تعزيز ولاء العملاء في الشركات :عنوان الدراسةالصناعية السع

 منهج •لا
 باستخدام الاستبيان.: كمي 
 ينة •: الع  350

. 

 عميلا ً من عملاء شركات صناعية سعودية 

 نتائج • لا
 : أظهرت الدراسة أن التفاعل الرقمي الإيجابي يرفع من درجة رضا العملاء ويزيد من احتمالية إعادة التعامل. 

 ى الصلة •دم
 رقمي الكامل : تبرز أهمية التفاعل ال

                           2020 

 . دراسة الزهراني وآخرون )

 

 التسويق الرقمي في شركات الطاقة في المملكة العربية السعودية :عنوان الدراسةتقييم فعالية 

 منهج •لا
 : وصفي تحليلي 

 • تاىجنلا
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 تستثمر بما فيه الكفاية في "تخصيص التجربة 
 إنفاقها على الحملات الرقمية، لا: بيّنت أن الشركات الكبرى، رغم 

 الرقمية". 
 صلة •لا

2( Alqahtani . دراسة 
 لرقمي على قرارات الشراء لدى المستهلكين السعوديين :عنوان الدراسةأثر المحتوى ا

 مشارك
400 

 استبيان موزع على

 المنهج • ميداني  :
– 

 نتائجلا

 العميل في العلامة التجارية.: وجود علاقة قوية بين جاذبية المحتوى الرقمي وثقة 
 صلة •لا

 : مفيدة لدراسة تأثير "الثقة الرقمية" كجزء من التسويق المؤثر على الولاء.
1 

 

 مخطط المشروع   .1.7
 

فرضيات  مقدمة_مشكلة الدراسة_اهداف الدراسة_ فصل الأول:الاطار العام للدراسه ال
 الدراسة_منهجية الدراسة 

 استعراض الدراسات السابقة الفصل الثاني:الاطار النظري 
نوع  استراتيجية البحث_فلسفة البحث_منهج البحث_ الفصل الثالث:منهجية البحث 

 طرق جمع وتحليل البيانات البحث_الافق الزمني_
 نتائج التحليل تحليل البيانات _ الفصل الرابع:التحليل الاحصائي 

 النتائج _التوصيات_الخاتمه مناقشة  الفصل الخامس:مناقشة النتائج والخاتمة
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 الفصل الثاني: الدراسات السابقة  .2
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 المقدمة: .2.1

في منهجية البحث العلمي، يعُتبر تحديد المتغيرات من الخطوات الجوهرية التي تسهم في بناء تصميم منهجي دقيق. ومن أبرز 
، اللذان يشُكلّان حجر الأساس في دراسة العلاقات السببية بين التابعالمتغير و المتغير المستقل هذه المتغيرات:
بأنه العامل الذي يقوم الباحث بتعديله أو التحكم فيه بشكل مباشر بهدف دراسة تأثيره على  المتغير المستقل الظواهر.يعُرف

بأنه المتغير الذي يتم   المتغير التابع متغير آخر. فهو المتغير الذي يُفترض أن يكون السبب في حدوث تغيّر ما. بينما يعُرّف
                                       قياسه أو ملاحظته في الدراسة، والذي يتأثر بتغير المتغير المستقل، ويعُد النتيجة أو الأثر الناتج عن ذلك التأثير

 
 

 

 

 

 

 المتغير المستقل  .2.2
تغييره بشكل مباشر لدراسة تأثيره على متغير آخر. ينُظر إليه  هو المتغير الذي يقوم الباحث بالتحكم فيه أو 

 باعتباره العامل المُسبب أو المؤثر في الدراسة، وغالباً ما يكون محور الفرضيات التي يتم اختبارها. 

 مثال: في دراسة أثر ممارسة الرياضة على الصحة النفسية، فإن ممارسة الرياضة تمثل المتغير المستقل. 

 

 

 

 

 

 

 المتغير التابع .2.3

هو المتغير الذي يقُاس أو يُلاحظ لبيان مدى تأثره بالمتغير المستقل. يمُثلّ الناتج أو الأثر، ويفُترض أن يتغير  
 استجابةً لتغير المتغير المستقل. 
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 العلاقة بين المتغير المستقل والمتغير التابع .2.3.1.1

برامج التدريب والتطوير التي تقدمها المؤسسات بين  طردية قوية تشير العديد من الدراسات إلى وجود علاقة
للعملاء. إذ يعُتبر التدريب أداة استراتيجية لتحسين مهارات ومعارف الموظفين،   تحسين جودة الخدمات المقدمة وبين

مما يؤدي إلى رفع كفاءتهم في التعامل مع العملاء، والاستجابة لمتطلباتهم بفعالية، وتقليل الأخطاء في تقديم  
 الخدمة. 

 كيف يحدث هذا التأثير؟ 
 تحسين مهارة الموظفين: 

 لتدريب ينمّي المهارات الفنية والسلوكية، مما يساعد الموظف على تقديم خدمة دقيقة ومهنية. 
 زيادة رضا الموظفين: 

 الموظف المُدرّب يشعر بثقة أكبر، مما ينعكس على تفاعله الإيجابي مع العملاء. 
 :للمشكلاتالاستجابة الفعالة 

 من خلال التدريب، يتعلم الموظفون كيفية التعامل مع شكاوى العملاء وحلها بسرعة. 
  :تطبيق معايير الجودة

 التدريب يُسهم في ترسيخ معايير الجودة المؤسسية بين العاملين. 
 

 الخاتمة  .2.4
 

 محورياً في تعزيز ولاء العملاء لشركة أرامكو بمدينة توصلت هذه الدراسة إلى أن استراتيجيات التسويق الرقمي تلعب دور ً ا  

 الرقمي الجاذب، والتفاعل الفعاّل، والتخصيص في الرسائل الرقمية، إضافة إلى الثقة الرقمية، 

 الظهران. أظهرت النتائج أن المحتوى 

 رضاهم واستمرار تعاملهم مع الشركة.جميعها عناصر أساسية لبناء علاقات طويلة الأمد مع العملاء، مما يساهم في زيادة 

 كما أبرزت الدراسة وجود بعض الفجوات في التطبيق العملي للاستراتيجيات الرقمية، لا سيما فيما يتعلق بتخصيص التجارب 

 الرقمية والاستفادة الكاملة من أدوات الذكاء الاصطناعي. هذا يشير إلى أن هناك فرصة لتحسين السياسات الرقمية للشركة من خلال 

 تعزيز التفاعل المستمر مع العملاء، وتقديم محتوى مخصص يلبي احتياجاتهم، وضمان الشفافية وحماية البيانات الرقمية.

 ية 

 وتوفر نتائج هذه الدراسة إسهامًا علمياً وعملياً مهمًا، حيث تساعد الباحثين وصناّع القرار في فهم العلاقة بين الاستراتيجيات الرقم 

 العملاء في قطاع الطاقة. كما يمكن تعميم التوصيات على شركات سعودية أخرى تعمل في مجالات مشابهة، مما يعزز منوولاء 

 فعالية التسويق الرقمي ويسهم في تطوير الأداء المؤسسي بشكل مستدام. 

 وأخير ً ا، تؤكد الدراسة أن التحول الرقمي لا يقتصر على استخدام أحدث التقنيات، بل يشمل بناء علاقة استراتيجية مستدامة مع 

 العملاء تعتمد على التفاعل الشخصي، الثقة، والتخصيص، وهو ما يشكل أساس نجاح أي شركة تسعى لتعزيز ولاء عملائها في

 العصر الرقمي.
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 قائمة الملاحق                                           
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 مقدمة الاستبان                                                        

 السلام عليكم ورحمةالله وبركاته                                 

"تأثير استراتيجيات التسويق الرقمي على ولاء العملاء في شركة  نقوم حاليانًقوم باجراءدراسة علميةتهدف الى 
الشخصية التي تساهم بشكل كبيرفي تحليل   اراء وتجاربكم يقوم هذا الاستبيان الي جمع أرامكو بمدينة الظهران

  العلاقات
المباشرة في   متطلبات الحصول على شهادة البكالوريوس في إلادارة من جامعة ميدأوشن، وهو مرتبط بمصلحتكم يُعتبر هذا البحث جزءًا من 

 تحسين بيئة العمل وتقديم خدمة متميزة. نرجو منكم التكرم بقراءة الاستبيان بعناية والإجابة 
 معلامة صح في المربع المناسب الذي يعبر عن آرائك.على جميع الأسئلة، بوضع 

 نشكركم جزيل الشكر على تقديركم لأهمية هذه الدراسة وتعاونكم معنا لتحقيق أهدافها. نود أن نؤكد أن 
 ة .لأغراض البحث العلمي فقط، وسوف تتم معالجتها بسرية تام

 البيانات التي سيتم جمعها ستستخدم 
 وتفضلوا بقبول فائق الاحترام والتقدير                            
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 البيانات الشخصية

  

 جنس :ال
 
 oكر ذ
 
 oنثى أ
 
 
 مستوى التعليمي : ال
 

  oتعليم ثانوي 
 
 oكالوريوس ب
 
 oجستير ما
 
 عمر : ال
 

 سنه20اقل من 

 سنة 30الى 20من 

 سنه 50الى 40من

 سنه50اكثر من 

 

 سنوات الخبرة

 سنوات 5من سنتين الى 
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 سنوات 10سنوات الى 5من 

 سنه 15سنوات الى 10من 

 سنة فاكثر15من 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 الاستبيان الأول                                           
 جودة الخدمة                                              

       
 الرقم 

أوافق   اوافق  لا السؤال 
 وبشدة 

         
1      

من السهل الوصول الى 
 خدمات ارامكوالرقمية

   

         
2 

واجهات الخدمات الرقمية 
 واضحة وسهلة الاستخدام 

   

         
3 

أرامكو تستجيب  
بسرعةالاستفسارات  
 عبرالقنوات الرقمية 

   

          
4 

جودة المعلومات  
المتوفرةعبرالمنصات  

 الرقمبة عالية

   

           
5 

اشعر بالرضاالعام عن 
 جودةالخدمات الرقمية 

   

     
 

 الاستبيان الثاني                                                 
 لتسوق الرقمي ا                                                    
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 أوافق بشدة  اوافق  لا السؤال  الرقم    
الاعلانيه الحملات  1   

الرقمية ملفته  
 وجذابه 

   

اتابع تحديثات  2
أرامكو من خلال  
وسائل التواصل  

 الاعلامي 

   

اشعر ان أرامكو          3
تفهم احتياجاتي من 

خلال التسوق  
 الرقمي 

   

 

-gx-https://docs.google.com/forms/d/e/1FAIpQLSePdDvGIS8XLn75vF

sharing&ouid=1127889031671848036851SxdG74nrCyZRdXg9x1s5VoADdkg/viewform?usp= 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 الفصل الثالث: منهجية الدراسة .3
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 المقدمة  .3.1

يشهد العالم اليوم تطورًا متسارعًا في مجال التسويق الرقمي نتيجة التحول الرقمي الشامل واعتماد التقنيات  
التواصل مع العملاء. ولم تعد الشركات الكبرى تعتمد على الأساليب التسويقية التقليدية فقط، بل  الحديثة في 

أصبحت تسعى إلى تبنيّ استراتيجيات تسويق رقمية مبتكرة تهدف إلى تعزيز العلاقة مع العملاء وتحقيق  
ولائهم على المدى الطويل. وفي هذا السياق، تبرز أهمية دراسة تأثير استراتيجيات التسويق الرقمي على  

بمدينة الظهران، التي تعُد من  شركة أرامكو السعودية ولاء العملاء، خصوصًا في المؤسسات الرائدة مثل
أكبر الشركات في العالم في مجال الطاقة والنفط، وتحرص على تطوير استراتيجياتها التسويقية بما يتناسب  
 مع التحولات التقنية والرقمية 

مثل التسويق عبر وسائل التواصل الاجتماعي، والتسويق بالمحتوى،   — استراتيجيات التسويق الرقمي تعُد 
من أبرز الأدوات التي تمكّن الشركات من بناء علاقات   —والبريد الإلكتروني، وتحسين محركات البحث 

قوية ومستدامة مع عملائها، من خلال توفير تجربة تفاعلية وشخصية تعزز ثقتهم وولاءهم للعلامة  
تحليل وقياس مدى تأثير هذه الاستراتيجيات الرقمية على  التجارية. ومن هنا تنبع أهمية هذا البحث في

، بهدف الوصول إلى نتائج يمكن أن تسهم في تحسين الأداء التسويقي  ولاء العملاء في شركة أرامكو
 وتعزيز استدامة العلاقة مع العملاء. 
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 التعريفات الإجرائية لمتغيرات البحث  .3.2
 

مجموعة الأنشطة التسويقية التي تقوم بها شركة أرامكو عبر القنوات الرقمية بهدف التواصل مع العملاء وتعزيز علاقتهم  يقُصد بها
 ، ويتم قياسها من خلال استبانة تتضمن عدة أبعاد، مثل:بالشركة

 : التسويق عبر وسائل التواصل الاجتماعي

 لمنصات مثل تويتر، إنستغرام، لينكدإن في التواصل مع العملاء. مدى استخدام الشركة 

 مدى اعتماد الشركة على الإعلانات المدفوعة على الإنترنت لجذب العملاء.  :الإعلانات الرقمية 

مدى استخدام الشركة للبريد الإلكتروني في تقديم عروض ومحتوى مخصص  التسويق عبر البريد الإلكتروني:
 للعملاء. 

سرعة وجودة استجابة الشركة لاستفسارات العملاء عبر المنصات   التفاعل الرقمي وخدمة العملاء عبر الإنترنت:
 الرقمية. 

لفهم سلوك   (Analyticsيقيس مدى استخدام الشركة للأدوات التحليلية )  :تحليل البيانات الرقمية وسلوك العملاء
 الاستراتيجيات التسويقية بناءً على ذلك. العملاء على المنصات الرقمية وتخصيص 

يقيس جودة المحتوى المنشور )نصوص، صور، فيديوهات( ومدى قدرته   المحتوى الرقمي والإبداع التسويقي
 على جذب انتباه العملاء وبناء صورة إيجابية عن الشركة. 

يُقصد بولاء العملاء درجة التزام العملاء بالتعامل المستمر مع شركة أرامكو، وتفضيلهم لخدماتها   :ولاء العملاء –المتغير التابع 
 ومنتجاتها على المنافسين، استنادًا إلى رضاهم وثقتهم بالشركة.

 ويتم قياس هذا المتغير من خلال استبانة تشمل الأبعاد التالية:

 العميل في الاستمرار بالتعامل مع أرامكو في المستقبل. مدى رغبة  :النية في إعادة التعامل 

 مدى قيام العملاء فعليًا بشراء منتجات الشركة أو التفاعل المستمر معها عبر القنوات الرقمية.  :الولاء السلوكي

 الولاء العاطفي )الوجداني(:

 مدى ارتباط العميل العاطفي بالشركة وشعوره بالثقة والانتماء تجاهها. 

 التوصية بالعلامة التجارية: 

 مدى استعداد العميل للتوصية بشركة أرامكو لأصدقائه أو زملائه كخيار مفضل. 
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 تصميم البحث )بصلة البحثي( .3.3
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 مجتمع البحث وطرق وتقنيات أخذ العينات  .3.4
 

يتفاعلون مع استراتيجيات  يتكون مجتمع البحث من جميع عملاء شركة أرامكو بمدينة الظهران الذين 
التسويق الرقمي للشركة عبر القنوات الإلكترونية المختلفة. ونظرًا لكبر حجم المجتمع وصعوبة حصره  

 ( مفردة من العملاء. 300–200بدقة، فقد تم اختيار عينة ممثلة تتراوح بين )

متكافئة لاختيار المشاركين ويزيد من دقة  لكونه يتيح فرصًا  العينة العشوائية البسيطة تم استخدام أسلوب 
العينة الغرضية أو   النتائج، وفي حال تعذر الوصول إلى جميع العملاء المستهدفين، يمكن اللجوء إلى 

 لتسهيل عملية جمع البيانات.  الميسّرة

صممت خصيصًا لقياس متغيرات البحث، واعتمد   استبانة إلكترونية جُمعت البيانات باستخدام 
 لتقدير استجابات المشاركين. مقياس ليكرت الخماسي الباحث

 

 طريقة جمع البيانات .3.5
هي الكيفية التي استخدمها الباحث للحصول على المعلومات المتعلقة باستراتيجيات   طريقة جمع البيانات في هذا البحث

التي   الاستبانة الإلكترونيةأداة  التسويق الرقمي وولاء العملاء لدى شركة أرامكو بمدينة الظهران، وذلك من خلال
 تم تصميمها وتوزيعها على عينة من العملاء لجمع آرائهم واستجاباتهم وتحليلها إحصائياً. 

 

 تأنواع البيانا .3.6
 بيانات كمية:

 لتتمكن من تحليلها إحصائيًا واستخلاص علاقات وتأثيرات بين المتغيرات 

 بيانات نوعية: 

 حول آراء العملاء أو اقتراحاتهم.  سؤال مفتوح نهاية الاستبيان لطرحيمكنك إضافتها بشكل محدود في 

   مقياس البيانات في الاستبيان:

 يُستخدم للأسئلة التعريفية التي تصُنّف المبحوثين إلى فئات المقياس الاسمي:

 المقياس الترتيبي: 

 يُستخدم لقياس الترتيب أو الدرجة، مثل الرضا أو الولاء. 

 الخماسي: مقياس ليكرت 

 وهو الأنسب والأكثر استخدامًا في دراستك. 

 كل عبارة يقابلها خمس خيارات لتحديد درجة الموافقة 

 الاسئله المفتوحه:

 تسُتخدم في نهاية الاستبيان للحصول على آراء شخصية.
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 إجراءات التحليل الإحصائ .3.7
 :الهدف من التحليل الإحصائي

 وصف البيانات وفهم خصائص العينه

 لاستراتيجات التسويق الرقمي على العملاء. اذا كان هناك تأثير فعلي اختبار الفرضيات  لمعرفة ما

 التسويق الرقمي ومستوى العملاء( بين المتغيرات المختلفه )مثل نوعقات تحديد العلا

 مراحل التحليل الاحصائي: 

  : /ترميز البيانات١

 " .(Excelأو  SPSSيتم تحويل الإجابات إلى أرقام لإدخالها في برنامج التحليل )مثل 

 ،لا أوافق. أوافق بشده،أوافق ،محايدمثال:

 تستخدم لوصف خصائص العينة والبيانات الاحصائيات الوصفيه:

 :موثوق وصادق الاستبيانقبل التحليل النهائي يجب التأكد من أن   اختبار الصدق والثبات للاداة:

 الخاتمة  

تأثير استراتيجيات التسويق الرقمي على ولاء العملاء في شركة أرامكو  في ضوء ما تم عرضه وتحليله في هذا البحث حول
، يمكن القول إن التحول الرقمي أصبح عنصرًا أساسياً في بناء العلاقة بين الشركة وعملائها. فقد  بمدينة الظهران

نتائج التحليل الإحصائي أن استراتيجيات التسويق الرقمي، بمختلف أنواعها مثل التسويق عبر وسائل  أظهرت 
التواصل الاجتماعي، والتسويق بالمحتوى، والبريد الإلكتروني، والإعلانات الرقمية، تؤثر بشكل إيجابي  

 تجاه الشركة.  ولاء العملاء وملحوظ على مستوى 

تمثل عوامل رئيسية تسهم في تعزيز   الابتكار في الأساليب التسويقيةو مصداقية المحتوىو جودة التفاعل الرقمي وتبينّ أن
رضا العملاء وثقتهم بالشركة، مما يؤدي إلى زيادة ولائهم واستمرار تعاملهم مع أرامكو. كما أظهرت النتائج أن  

العملاء يقدّرون الجهود التي تبذلها الشركة في تطوير قنواتها الرقمية، خاصة تلك التي تقدم محتوى يعبرّ عن  
 كب تطلعات المجتمع قيمها المؤسسية ويوا 

بما يتوافق مع   الاستمرار في تطوير استراتيجيات التسويق الرقمي ومن الناحية التطبيقية، يوصي البحث بضرورة
،  التفاعل الإنساني والشفافية في التواصل الرقمي التغيرات في سلوك العملاء وتطور التكنولوجيا، مع التركيز على

الذي يعكس هوية أرامكو وثقافتها المؤسسية. كما يقُترح إنشاء وحدة متخصصة لتحليل   التسويق القيمي وتعزيز
 البيانات الرقمية وقياس مؤشرات الولاء بشكل دوري لضمان استدامة العلاقة مع العملاء. 

خلال جودة المنتج أو الخدمة، بل أيضًا من خلال تجربة العميل  الولاء لا يتحقق فقط من  وفي الختام، يمكن التأكيد على أن
، وهو ما يجعل التسويق الرقمي أحد الركائز الأساسية في تعزيز الصورة الإيجابية لشركة  الرقمية المتكاملة

 أرامكو ودعم موقعها الريادي في السوق المحلي والعالمي. 
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