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في عالم التجارة، المنافســـة ليســـت خيارًا بل ضـــرورة، لكن ما 
يحدث فـــي الســـوق الســـعودي لتوصيـــل الطعـــام تخطى 
المنافســـة إلى مـــا يمكن وصفـــه بـ«حرب التطبيقـــات»، حيث 
تتواجه منصات ضخمة بأساليب هجومية، سواءً عبر العروض أو 
حتى التصريحـــات الإعلامية، فدخول Keeta الصيني أثار موجة 
من التوتـــر الإعلامي، قابلها ردود ســـعودية مـــن Jahez بثقة 
واضحة. هذا الملف يحلل ما وراء هذه الحرب ويكشـــف تأثيرها 

على المستهلكين، الشركات، والسوق ككل.

ما بين السوق والشارع
كيف تحوّلت تطبيقات التوصيل

إلى ساحة معركة؟
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102-117

إجمالي الطلبات

290
مليون طلب

تضخم قاعدة 
المستخدمين

تزايد التوسع 
الإقليمي

اعتماد متزايد على 
العروض والخصومات

مليون طلب مليون طلب مليون طلب

مليون طلب مليون طلب
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عندما نطق الصيني

واشتعل السعودي!

فـــي أكتوبـــر 2024، دخلـــت Keeta الصينيـــة بقـــوة الســـوق 
السعودي بتصريحات نارية:

قابلتها جاهز بتصريح حاسم: 

هذا التوتر انتقل ســـريعًا إلى منصات الإعلام ومواقع التواصل، 
لتبدأ حرب لا تُشبه إلا المعارك التسويقية الكبرى عالميًا.
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استثمار تمهيدي
مليار ريال (266 مليون دولار)

توطين فعلي
توظيف محلي في التسويق

واكتساب العملاء

تقنيات متقدمة
إدارة تشغيلية ضخمة

60 مليون طلب يوميًا عالميًا

نموذج هونغ كونغ
خصومات ضخمة وتوصيل مجاني

استهداف فئات
سعرية حساسة

موظفين وطلاب

خطط مستقبلية
التوصيل عبر الدرون
في المدن الكبرى
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تغطي %95 من سكان 
السعودية بـ 90+ مدينة

قاعدة عملاء 4.3 مليون 
مستخدم نشط

تأسست في 2016
وأُدرجت في البورصة 2022

توسع مدروس إلى 
الكويت والبحرين

إيرادات 2024: 2.2 مليار ريال
صافي أرباح: 187.9 مليون ريال

تطبّق الذكاء الاصطناعي 
في التوصيل وتحليل البيانات

شراكات مع 45 ألف فرع 
ومطعم
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التأسيس

القاعدة

الجمهور المستهدف

التقنية

التوسع

العروض

السعر الحساس

سعودي - محلي

راسخة

محلي

ذكـاء اصطنــاعي
محلي متطور

مدروس وتدريجي

مزيج بين ولاء وتخفيضات

أسعار ثابتة

صيني - عالمي

ناشئة

محلي

بنية عالمية ضخمة

سريع ومفاجئ

هجومية جدًا

سلاح مؤثر
على قرار العملاء

البند
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عروض قوية

تحسين جودة الخدمة

تحفيز للتطوير التقني

سرعة في الاستجابة

فوضى في الأسعار

ضغط على خدمة العملاء

تشتيت الولاء
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رغم الفوائد الظاهرة،
إلا أن المنافسة المفرطة قد تؤدي إلى:

استنزاف ميزانيات
الشركات

ضغوط تشغيلية على
مندوبي التوصيل

ضعف الولاء
عند المستخدم

انسحاب شركات ناشئة
لا تحتمل المعركة
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نموذج حرق الأسعار يحقق جذبًا سريعًا لكنه:

بدأت بعروض قوية لكن فشلت بتحقيق أرباح حتى سنوات متأخرة.

يهدد استدامة 
الشركات

قد يؤدي إلى 
اندماجات قسرية

يُخفض من قيمة 
الخدمة على 
المدى الطويل
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Jahez و Keeta بينما تتصارع
على الإعلام والأسعار:

ظلت منافسة لكنها غير عدوانية، 
مما كسّبها ولاء شريحة كبيرة

حافظت هنقرستيشن على 
قاعدة ضخمة

اعتمدت على استقرارها 
وعلاقتها بالمطاعم
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اشتراكات ذكيةتوصيل بالدرون

ذكاء اصطناعي
تنبؤي

دمج خدمات متعددة
(بقالات، صيدليات، مطاعم)
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لا، هو أداة لجذب سريع، لكن الولاء يُبنى بالخدمة والتجربة 
وليس السعر فقط.

كلاهما؛ ستكون الوظائف في البداية كثيرة، لكن الضغط 
والتكاليف قد تجعلها قصيرة المدى.

نعم، بشرط التخصص، مثل التوصيل في الليل، أو البقالة فقط، 
أو خدمة فاخرة.

الحكومة تراقب وتُحفز الابتكار، لكن قد تتدخل لتنظيم السوق 
عند الحاجة.
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انسحب من عدة أسواق 
بسبب الضغط العالي

انسحب من الشرق الأوسط 
لصالح كريم

نجح في أفريقيا لأنه ركز على 
المدن المتوسطة فقط
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لا تدخل سوق التوصيل
بدون ميزة تنافسية واضحة

لا تقتصر على السعر..
بناء الثقة أهم

ركّز على شريحة محددة
ثم توسّع

خُذ وقتك في بناء العلاقات
مع المطاعم والمستخدمين
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تمتلك الكفاءةتمتلك العمق المحلي
التشغيلية العالمية
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Imarc Group (2024 أكتوبر) إلى الرياض باستثمار كبير Keeta دخول

جاهز: 106M طلب و187.9 مليون أرباح (2024) الاقتصادية

Rest of World في التوسّع السعودي Keeta استراتيجية

TGM StatBox ًالأكثر استخداما HungerStation 55٪



تقاريرنا تحكي الكثير من القصص والإنجازات

أرقام ومعلومات نسعى لطرحها بصورة فريدة


