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مواكبة »الترند« وثقافة الابتكار 
في التسويق العقاري

لم يعد التسويق يعتمد فقط على الإعلان 
بل أصبح  للمشـــاريع،  التقليدي  الترويج  أو 
الابتكار عنصرًا أساســـيًا فـــي طريقة عرض 
المســـتثمرين  العلاقة مع  المشـــروع وبناء 
التســـويق  الابتكار في  والعمـــاء. فمواكبة 
العقاري لم تعد خيـــارًا إضافيا، بل أصبحت 
جزءًا من الاســـتراتيجية التي تميز الشركات 
القـــادرة على الوصول إلى جمهورها بشـــكل 
أكثر تأثيرًا. الابتكار في هذا المجال لا يقتصر 
فحسب،  الحديثة  التكنولوجيا  استخدام  على 
بل يرتبط بقدرة الشـــركات على تقديم تجربة 
متكاملـــة تعزز ثقة المســـتثمر وتســـهم في 

تسريع قرار الشراء.
إحدى الأدوات التي بدأت تحظى باهتمام 
متزايـــد في الســـنوات الأخيرة هـــي تقنية 
الجـــولات الافتراضية بزاويـــة 360 درجة. 
ورغم أن هذه التقنيـــة موجودة منذ فترة، إلا 
أن الكثير من الشـــركات العقارية لم تستثمر 
إمكاناتهـــا بالكامل بعد. تتيح هـــذه التقنية 
للعميل أو المســـتثمر التجول داخل المشروع 
افتراضيًـــا وكأنه يزور الموقـــع على أرض 
الواقع، مما يســـاعده على فهم المســـاحات 

والتفاصيل بطريقة أكثر وضوحًا.
كما يمكن اســـتخدام هـــذه التقنية خلال 
المستثمرين، مع  الإلكترونية مع  الاجتماعات 
إضافة ملاحظات توضيحية أو مقاطع صوتية 
أو فيديوهـــات تظهر في نقـــاط محددة داخل 
الجولة الافتراضية، الأمر الذي يجعل العرض 
تفاعلية ووضوحًـــا. ويمكن كذلك دمج  أكثر 
الإلكتروني  الموقع  فـــي  الافتراضية  الجولة 
للمشـــروع أو إرســـالها كملـــف مرفق عند 
التواصل مـــع عميل جاد، مما يعزز من جودة 
العرض التســـويقي ويمنـــح العميل فرصة 
لاستكشاف المشروع في الوقت الذي يناسبه.

توفر  أنها  التقنية  لهـــذه  الأخرى  الميزة 
الاســـتفادة  يمكن  مهمـــة  تحليلية  بيانـــات 
منها فـــي تطوير الأداء التســـويقي. فالرابط 
معرفة  يتيح  الافتراضية  للجولة  الإلكتروني 
عدد الأشخاص الذين شـــاهدوا الجولة ومدة 
التفاعل معها، وهو ما يساعد فريق التسويق 
على قياس فعالية الحملة وفهم سلوك العملاء 
بشـــكل أدق. كما تتيح هـــذه التقنية عرض 
المشروع للمستثمرين الدوليين دون الحاجة 
إلى زيـــارة الموقع فعليًا، الأمر الذي يوســـع 
نطاق الوصول إلى الأسواق الخارجية. وتشير 

بعض الدراســـات إلى أن ما يقارب %70 من 
العملاء يســـتغرقون وقتًا أقل في اتخاذ قرار 
الشـــراء عند الاطلاع على العقارات من خلال 
الجولات الافتراضية، مما يســـهم في تسريع 
عملية البيع ويمنح فرق التسويق والمبيعات 

أداة أكثر كفاءة في عرض المشاريع.
إلى جانـــب الابتكار التقنـــي، يبقى بناء 
سمعة قوية للعلامة التجارية أحد أهم عناصر 
العقاري. فالســـمعة  التســـويق  النجاح في 
لا تُبنـــى من حملة واحدة، بل من ممارســـات 
مستمرة تعكس مصداقية الشركة في تعاملها 
الظهور الاحترافي في  العملاء والشركاء.  مع 
منصات التواصل الاجتماعي، وتقديم محتوى 
يعكس خبرة الشـــركة، والشفافية في عرض 
عوامل  كلها  بالمشاريع،  المتعلقة  المعلومات 
تسهم في تعزيز ثقة المستثمرين وبناء صورة 

قوية للعلامة التجارية.
أما العنصر الثالـــث الذي أصبح يحظى 
باهتمام متزايد في التسويق العقاري الحديث 
فهو إضافـــة قيمة حقيقيـــة لتجربة العميل. 
فالعميـــل اليـــوم لا يبحث فقـــط عن وحدة 
سكنية أو فرصة اســـتثمارية، بل عن تجربة 
متكاملـــة يشـــعر خلالها بالاهتمـــام في كل 
مرحلة من مراحـــل التواصل. بدءًا من طريقة 
عرض المشـــروع، مرورًا بجودة المعلومات 
المقدمـــة، ووصولًًا إلى تجربـــة التعامل مع 

فريق المبيعات، كلها عناصر تسهم في تشكيل 
الانطباع النهائي لدى العميل.

متغيرات  مـــن  العالم  يشـــهده  ما  ومع 
اقتصادية وأزمات إقليمية بين الحين والآخر، 
يصبـــح الابتكار ومرونة الشـــركات عاملين 
أساســـيين لا يمكن تجاهلهما. فالسؤال الذي 
يجب أن تطرحه كل شركة عقارية على نفسها 
اليـــوم هو: هل قســـم التســـويق لديها قادر 
على مواكبة هـــذه المتغيرات والتكيف معها؟ 
الإجابة عن هذا السؤال لا تعكس فقط جاهزية 
الشـــركة في الوقت الحالي، بل تكشف أيضًا 
مدى وضـــوح رؤيتها المســـتقبلية وقدرتها 
على التعامل مع مختلف الظروف التي قد تمر 
بها الأســـواق، سواء كانت تحديات اقتصادية 
أو أزمـــات مفاجئة أو حتـــى مراحل التطوير 

والنمو.
فـــي النهاية، تبقى مواكبـــة الابتكار في 
التســـويق العقاري عنصرًا حاسمًا في قدرة 
الشـــركات على المنافســـة في سوق يتطور 
باستمرار. فالشـــركات التي تنظر إلى الابتكار 
كأداة مؤقتـــة قد تظل ضمن المنافســـة، أما 
الشـــركات التـــي تتبناه كنهج مســـتمر في 
عملهـــا فهي التي تســـتطيع قيادة الســـوق 
المستثمرين  قادرة على جذب  وبناء مشاريع 

وتحقيق قيمة حقيقية على المدى الطويل.
خبيرة تسويق عقاري

} بقلم:
 آمنة الدوسري.

النهضة العقارية

ــــرب ــ ــ ــ ــ ــ ــــن الحـ ــ ــ ــ ــ ــ ــارات.. في زمـ ــ ــ ــ ــ ــ ــ ــن بالعقـ ــ ــ ــ ــ ــ ــ اليقيـ
ســـوق العقـــارات فـــي البحريـــن كنخلـــة الصحـــراء التـــي تقـــاوم أقســـى الظـــروف

يشهد سوق العقارات في مملكة البحرين حالة 
من الاســـتقرار اللافت، حتى في ظل الاضطرابات 
الإقليمية والحروب التي عـــادةً ما تُلقي بظلالها 
على مختلف القطاعـــات الاقتصادية. هذا الثبات 
لم يأتِ من فراغ، بل هـــو نتاج منظومة متكاملة 
من العوامـــل التي عملت كدرع واقٍ، حافظت على 

توازن السوق وحدّت من تقلباته الحادة.
أول هـــذه العوامـــل يتمثل في الاســـتقرار 
الاقتصادي والسياسات الحكومية المدروسة. فقد 
تبنت البحرين نهجًـــا واضحًا في تنويع مصادر 
الدخـــل وتقليل الاعتماد علـــى النفط، الأمر الذي 
انعكـــس إيجابًا على ثقة المســـتثمرين. وعندما 
تتعـــزز الثقة، يصبح الســـوق العقاري أشـــبه 
بسفينة راسية في ميناء آمن؛ قد تتلاطم الأمواج 

من حولها، لكنها لا تنجرف مع التيار.
إلى جانب ذلك، يتمتع الســـوق العقاري في 
البحرين بقاعدة طلب محلية مســـتقرة، مدعومة 
بنمـــو ســـكاني واحتياجات ســـكنية وتجارية 
وصناعية مستمرة. فالحاجة إلى السكن لا تتوقف، 
وكذلك الحاجة إلى المكاتب، والمصانع، وســـكن 
العمال، والخدمات المرتبطة بالمناطق الصناعية. 
هـــذا الترابط بين مختلف الأنشـــطة الاقتصادية 
يخلق منظومـــة متكاملة، يعمـــل كل جزء فيها 
على دعم الآخر، مما يعزز من اســـتمرارية الطلب 
ويمنح الســـوق حالة من »اليقين العملي« القائم 

على الاحتياج الحقيقي.
ومن الشـــواهد الواقعية على هذا الثبات، أن 
فترات التوتر الإقليمي خلال الســـنوات الماضية 
لم تشـــهد انهيارات حادة في أسعار العقارات أو 
موجات بيع جماعي كما يحدث في بعض الأسواق 
الأخرى. بل على العكس، بقيت الأســـعار ضمن 

نطاقات مستقرة نســـبيًا، مع تذبذبات طبيعية لا 
ترقى إلى مستوى الأزمات. وهذا يعكس أن السوق 
البحريني ليس ســـوقًا مضاربيا بحتًا، بل يقوم 

على أسس متينة من العرض والطلب.
كما تلعب القوانين والتشريعات دورًا محوريًا 
في تعزيز هذا الاستقرار. فوجود أنظمة واضحة 
البيع  لعمليات  دقيـــق  وتنظيم  الأجانب،  لملكية 
والشـــراء، إلى جانب بيئة قانونية شفافة، كلها 
عوامل تمنح الســـوق صلابـــة إضافية. ويمكن 
تشـــبيه ذلك ببناء قائم على أساسات عميقة؛ قد 

يتعرض لرياح قوية، لكنه لا ينهار بسهولة.
ولا يمكـــن إغفال دور القطاع المصرفي، الذي 
يتميز بالحذر والانضباط في تمويل المشـــاريع 
العقارية. فعدم التوســـع المفـــرط في الإقراض 
يقلل من احتمالية نشـــوء فقاعات عقارية، وهو 
ما ميّز الســـوق البحريني عن غيره من الأسواق 
التي تأثرت بانفجارات مالية نتيجة التمويل غير 
المدروس. هنا، يســـير السوق بخطى محسوبة، 

متجنبًا الاندفاع الذي قد يقود إلى التعثر.
ومن الصور البلاغية التي تجسد هذا الواقع، 
يمكن القول إن سوق العقارات في البحرين يشبه 
»النخلة في الصحراء«؛ جذورها ضاربة في عمق 
القاســـية،  الظروف  مقاومة  على  قادرة  الأرض، 
المحيطة. في  التغيرات  العطاء رغم  وتستمر في 
المقابل، تبدو بعض الأســـواق الأخرى كالنباتات 
الموسمية، التي تزدهر سريعًا لكنها لا تصمد عند 

أول اختبار حقيقي.
في الختـــام، فإن ثبات ســـوق العقارات في 
البحريـــن ليس مصادفة، بل هـــو نتيجة توازن 
دقيـــق بيـــن السياســـات الحكوميـــة، والطلب 
المتينة،  التشـــريعية  والبيئة  الحقيقي،  المحلي 

والانضباط المالي. هذا المزيج خلق ســـوقًا مرنًا 
قادرًا على امتصـــاص الصدمات، ومؤهلاً ليكون 
نموذجًا يُحتذى به في المنطقة. ومع اســـتمرار 
هذه العوامـــل، من المرجح أن يحافظ الســـوق 
على اســـتقراره السعري، خاصة في ظل ارتباطه 
الوثيق بالتمويل العقاري، حتى في عالم يتســـم 
بعدم اليقين… يبقى اليقيـــن حاضرًا في العقار 

البحريني.
الرئيس التنفيذي لمجموعة الفاتح.
Jasim@alfateh.bh

} بقلم: 
جاسم محمد الموسوي.

هل شـــركتك العقاريـــة مســـتعدة لمواجهـــة المتغيرات؟

العقـــارات؟ مـــا أفضـــل وأســـوأ أوقـــات شـــراء 
فروقـــات التوقيت قد تعنـــي توفير الكثير من الأموال.. أو خســـارتها

في الوقت الذي يعد شـــراء عقار قرارا 
مصيريا بالنســـبة إلى كثير من الأفراد، فإن 
توقيت شـــراء العقار يعد من أبرز العوامل 
المؤثرة في تحقيق عائد استثماري ناجح أو 
تجنب خسائر محتملة من جانب، والحصول 
على أفضل عرض وســـعر من جانب آخر. 
الاقتصادية  العوامل  فيه  تتداخل  ففي سوق 
والاجتماعية وحتى النفســـية، لم يعد شراء 
العقـــار قرارًا ماليًا فحســـب، بل هو خطوة 
إن  الكثير من لدراســـة، حيث  ذكية تتطلب 
الكثير من  التوقيت قد تعني توفير  فروقات 

الأموال.. أو خسارتها.
التوقيت، يجب تأكيد  وعند الحديث عن 
أن السوق العقاري ليس موسما أو مضاربة، 
بقدر مـــا هـــو دورة مركبة تمـــر بحالات 
بالأوضاع  ويتأثـــر  والهدوء،  الـــذروة  من 
الاقتصاديـــة والسياســـية والاجتماعيـــة 
الحكومية  والقرارات  والقانونيـــة  والأمنية 

وغيرها.
فمثلا يتأثر الســـوق العقاري بأســـعار 
الفائدة والتضخم ومســـتوى الدخل، ويتأثر 
كذلك بالاطمئنان من اســـتقرار الســـوق أو 
التخوف مـــن الركود. ويتأثر أيضا بالخطط 
والبرامج الرسمية مثل برامج الدعم الحكومي 
ووجود المشـــاريع الكبـــرى والقدرة على 
استقطاب الاســـتثمارات الأجنبية. وبالتالي 
يمكن القول إنـــه لا يوجد وقت مثالي مطلق 
لشراء العقار، ولكن هناك مؤشرات وفترات 
يمكن أن تساعد على اتخاذ القرار في الوقت 

المناسب، ومن هذه الفترات:
- فترات الركود أو التباطؤ الاقتصادي. 
فكما يؤكـــد الخبراء، لا يعـــد الركود دائمًا 
وقتًا سيئًا في القطاع العقاري، بل قد يكون 
فرصة ذهبية، حيث ينخفض الطلب وتزداد 
مرونة البائعين في التفاوض، ما يؤدي إلى 
أســـعار أقل أو مزايا إضافية للمشتري. كما 
تتميز هذه المرحلة بانخفاض المنافسة بين 
المشترين، وإمكانية الحصول على عروض 
أفضل سواء فيم يتعلق بالأسعار او عروض 

التمويل.
- مواسم العمل والإجازات. قد يبدو الأمر 
غريبا، ولكنه واضح في كثير من الأســـواق 
العقارية. حيث يشهد القطاع العقاري نشاطا 
أو خمولا في مواسم معينة خلال العام، فمثلا 
قد يشهد انخفاضا بعد الصيف، وتحديدا عند 
العـــودة إلى الدوامات والمدارس، مما يخلق 
الفترة  فرصًا أفضل للمشترين، وتتميز هذه 

بقلة الطلب واستقرار الأسعار.
- فترات زيادة المعروض مقارنة بحجم 
الطلب، وهنا تقل المنافسة وتزيد العروض.

- عند تراجع أو استقرار أسعار الفائدة. 
فارتفاع أســـعار الفائدة يعني ارتفاع تكلفة 
التمويل، في حين أن انخفاضها يعني زيادة 

القدرة الشرائية.
بالمقابل، هناك أوقات أو فترات تعد هي 

الأسوأ لشراء عقار، ومن ذلك:
العقارية والازدهار،  الطفـــرة  فترات   -
حيث ترتفع الأسعار بشكل مبالغ فيه وتشتد 
المنافســـة، وتقل فرص التفاوض، ما يعني 
أن الشراء قد يكون بأسعار أعلى من القيمة 

الحقيقية.
- ارتفاع أســـعار الفائـــدة. فما حديث 
خلال عام 2025 من ارتفاع الفائدة في بعض 
الأسواق جعل شراء العقار أكثر تكلفة بسبب 

زيادة أقساط التمويل.
- موســـم الذروة وزيادة الطلب، حيث 
تبلغ حركة الســـوق ذروتهـــا نتيجة زيادة 
الطلب، ممـــا يرفع الأســـعار ويقلل فرص 
التفاوض. وفي كثير من الأســـواق، يعتبر 
الربيع والصيف مواسم »الضغط السعري«، 
وتشير دراسات إلى أن المشترين في بعض 
الأسواق يدفعون 35 % فوق السعر الحقيقي 
المواســـم  هذه  وتتميز  الفترات.  هذه  خلال 
بزيادة الطلب وارتباط ذلك بالانتقال العائلي 
والمدرسي، مما يجعل الطلب يفوق العرض.
ولكن يبقى هناك ســـؤال مهم، ماذا عن 
شـــراء عقار في وقت الأزمـــات كالظروف 
الراهنة التـــي نعيش فيها؟ هـــل هو قرار 

صائب أم مغامرة لا تخلو من المخاطر؟
تشـــير الدراســـات إلى أنه فـــي أوقات 
والاضطرابات  كالحـــروب  الكبرى  الأزمات 
الاقتصادي  النشاط  يتراجع  الجيوسياسية، 
وتتصاعـــد حالة عدم اليقيـــن، ما ينعكس 
مباشرة على الســـوق العقاري. حيث تؤدي 

هذه الظروف إلى:
* انخفاض الطلب نتيجة القلق وتراجع 

القدرة الشرائية.
* تباطؤ أو توقف بعض المشاريع.

المعروض في بعض الحالات  * زيادة 
بسبب البيع الاضطراري.

وكل ذلك يخلـــق نوعا من الضغط على 
الأسعار في المدى القصير.

وبشـــكل عام، يمكن اعتبار شراء العقار 
Contrar� (وقت الأزمات اســ�تثمارًا عكسيًا) 

الشـــراء  على  يعتمد   ،)ian Investment
عند انخفاض الأسعار.

إلا أن ذلـــك ليـــس مطلقا، بـــل مقرونا 
بشـــروط منها القدرة على تحمل المخاطر، 

والاعتماد على الاستثمار طويل الأجل.
السوق  بقدرة  مرهونا  الأمر  يبقى  ولكن 
علـــى الصمود. فعندما ننظر إلى الأســـواق 
العقاريـــة الخليجية، نـــرى أنها حتى هذه 
اللحظة أثبتـــت قدرة على الصمود والحفاظ 
على قدر كبير من الاستقرار وثبات الأسعار.
ويؤكـــد الخبراء أن تأثيـــر الأزمات في 
أســـواق الخليج قد يكون أقـــل حدة مقارنة 
الاستقرار  بســـبب  أخرى، وذلك  بأســـواق 
الحكومية لدعم  المؤسســـي، والتدخـــات 

السوق، إلى جانب استمرار الطلب المحلي.


