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 المقدمة:  .1.1

 
الذي يسُجل ثاني أعلى    - في خضم التحولات الاستراتيجية التي تعيد تشكيل مشهد قطاع التجزئة السعودي "

تواجه المنشآت تحديات   - ( 2024سنوياً )هيئة الإحصاء،    %7.8معدل نمو في الشرق الأوسط بنسبة  
إلى   (2025) مجلس الغرف السعودية  وجودية في الحفاظ على حصصها السوقية. تشير بيانات حديثة من

 :أن

 2025-2023خلال   %23من الشركات التقليدية شهدت انخفاضاً تراكمياً في المبيعات بلغ  78% •

 بسبب صعود المنصات الرقمية   %30من منافذ البيع أغلقت فروعاً بنسبة  42% •

 2020مقارنة بعام  % 65التكلفة المتوسطة لاكتساب عميل جديد ارتفعت   •

 :هذه التحولات تعُزى إلى ثلاث ثورات متزامنة

  5خلال  %35إلى   %8حيث قفزت حصة التجارة الإلكترونية من  :التحول الرقمي المتسارع .1
 ( 2025سنوات )وزارة الاتصالات، 

من المستهلكين السعوديين للشراء عبر منصات متعددة   %68مع توجه  :تغير أنماط الاستهلاك .2
 ( 2024القنوات )دراسة جامعة الملك فهد، 

 وحده  2024منصة تجارية دولية للسوق السعودي خلال   12دخول   :اشتداد المنافسة العالمية .3

 :تقدم هذه الدراسة إطاراً متكاملاً لاستراتيجيات إدارة المبيعات الفعّالة، يرتكز على ثلاث ركائز حيوية

 الركيزة الأولى: التكامل التقني الشامل 

 (AI-CRM) دمج أنظمة الذكاء الاصطناعي في إدارة علاقات العملاء •

 توظيف تحليلات البيانات الضخمة للتنبؤ بتحركات المنافسين  •

 %25تطبيق حلول البلوك تشين في سلاسل التوريد لخفض التكاليف  •

 الركيزة الثانية: نماذج تسعير ديناميكية 

 دقيقة مع تغيرات السوق  15أنظمة تسعير تتكيف كل  •

 (Personalized Pricing) نماذج مرتكزة على سلوك المستهلك الفردي  •

 آليات تسعير تنافسية تستند لبيانات السوق الفورية  •

 الركيزة الثالثة: تطوير كفاءات تنافسية 

 برامج تدريبية معتمدة في التحليل التنبؤي وإدارة المفاوضات  •



5 

   

 شهادات احترافية في إدارة المبيعات الرقمية )معتمدة من "صك"(  •

 محاكاة بيئات تنافسية عبر تقنيات الواقع الافتراضي  •

 :، فإن الشركات المطبقة لهذه الركائز حققت (2025) "مركز التميز في الإدارة " وفقاً لتقرير

 للشركات التقليدية  %5.3مقابل   %28.7نمواً في الحصة السوقية بنسبة   •

 (NPS) نقطة  89ارتفاعاً في رضا العملاء إلى   •

 %18.5خفضاً في تكاليف التشغيل بلغ   •
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 مشكلة الدراسة  .1.2

 
في قطاع التجزئة من تراجع حاد في المبيعات بنسبة متوسطة   من الشركات السعودية %73 تعاني

(، نتيجة عدم قدرة استراتيجياتها على  2025)تقرير الغرفة التجارية،   سنويا   %18.7 تصل إلى 
 :التكيف مع التحولات الجذرية في البيئة التنافسية، والتي تتجسد في ثلاث أزمات أساسية

 :أزمة التكيف الرقمي .1

o 65%  من الشركات لا تمتلك أنظمة متكاملة لرصد تحركات المنافسين الرقمية 

o   في تبني حلول الذكاء الاصطناعي مقارنة بالمنافسين العالميين  % 42فجوة تقنية بنسبة 

 :أزمة التسعير الاستراتيجي .2

o 78%   أسابيع  6-3من نماذج التسعير لا تتكيف مع تغيرات السوق إلا بعد 

o   مليار ريال بسبب عدم مرونة السياسات السعرية   4.2خسائر سنوية تقدر بـ 

 :أزمة الكفاءات البشرية .3

o 68%   من فرق المبيعات تفتقر للمهارات الرقمية الأساسية 

o   في مجال تحليل البيانات التنافسية  % 55فجوة تدريبية بنسبة 
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 فجوات على المستوى النظري .1.2.1
 

 :( عن ثلاث ثغرات رئيسية2024-2020دراسة حديثة ) 40تكشف مراجعة  

عدم وجود أطر نظرية تربط بين استراتيجيات التسعير الديناميكي وأداء المبيعات في البيئة   .1
 . السعودية

 . محدودية النماذج التي تحدد دور الذكاء الاصطناعي في إدارة علاقات العملاء  .2

 . فجوة في الدراسات المقارنة بين استراتيجيات المبيعات المحلية والعالمية  .3

 

 فجوات على المستوى التطبيقي  .1.2.2
 

 ضعف تبني التقنيات الحديثة في تتبع أداء فرق المبيعات  •

 محدودية استخدام تحليلات البيانات للتنبؤ بسلوك المنافسين  •

 

 :شركة سعودية عن  30كشفت دراسة استطلاعية شملت 

 . لا تستخدم تحليلات تنبؤية في تخطيط المبيعات  72%  •

 . تعاني من ضعف تكامل أنظمة إدارة المبيعات مع منصات التجارة الإلكترونية 58%  •

 . % لديها برامج تدريب منتظمة لفرق المبيعات 35فقط  •

 

 السؤال الرئيسي  
 

كيف يمكن تطوير استراتيجيات إدارة المبيعات لتعزيز القدرة التنافسية للشركات في الأسواق شديدة  "
 "التنافس؟ 
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 أهمية الدراسة .1.3
 

 على المستوى النظري:  .1.3.1
 

 تطوير نموذج متكامل لإدارة المبيعات في البيئات التنافسية  •

 سد الفجوة البحثية في مجال استراتيجيات التسعير التنافسية  •

 

 :تقدم الدراسة ثلاث إسهامات نظرية مبتكرة

 . نموذج تكاملي يربط بين استراتيجيات التسعير الديناميكي وأدوات الذكاء الاصطناعي .1

 .إطار تحليلي لقياس تأثير العوامل التنافسية على ولاء العملاء .2

 . حالة دراسية  120تصنيف جديد لاستراتيجيات المبيعات بناءً على تحليل  .3

 

 على المستوى التطبيقي:  .1.3.2
 

 تزويد الشركات بأدوات عملية لتحسين حصتها السوقية  •

 %25تقديم حلول لزيادة كفاءة فرق المبيعات بنسبة  •
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 أسئلة الدراسة  .1.4

 
 ما أثر المنافسة الشديدة على هيكل استراتيجيات التسعير؟ •

 كيف يمكن توظيف تحليلات البيانات في تحسين أداء فرق المبيعات؟  •

 ما دور الذكاء الاصطناعي في التنبؤ بحركات المنافسين؟ •

 ما أثر استراتيجيات التسعير الديناميكي على الحصة السوقية في قطاع التجزئة السعودي؟  •

 كيف يمكن توظيف تحليلات البيانات في تحسين أداء فرق المبيعات؟  •

 ما معوقات تطبيق نماذج المبيعات الحديثة في الشركات المحلية؟  •

 كيف تقيس الشركات فعالية برامج تدريب المبيعات؟  •
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 أهداف الدراسة -1

 
تسعى هذه الدراسة إلى تحقيق مجموعة من الأهداف الاستراتيجية التي تمثل ركائز تطوير إدارة المبيعات  "

 :في البيئات التنافسية السعودية، وذلك من خلال

 :تحليل التحديات الشاملة .1

o   قطاعات رئيسية )التجزئة، الخدمات، الصناعة،   5تشخيص معوقات إدارة المبيعات في

 الصحة، التقنية( 

o تحديد الفجوات التنظيمية والتكنولوجية باستخدام منهجية SWOT  المتقدمة 

o  قياس أثر التحول الرقمي على كفاءة قنوات التوزيع 

 :تصميم إطار عمل متكامل .2

o تطوير نموذج "الذكاء التنافسي المتكامل" (ICI) يجمع بين: 

 أنظمة الإنذار المبكر لحركات المنافسين  ▪

 منصات محاكاة السيناريوهات التسعيرية  ▪

 أدوات قياس أداء فرق المبيعات في الوقت الفعلي  ▪

o بناء مؤشرات أداء قياسية (KPIs)  مخصصة للبيئة السعودية 

 :آليات تحسين تجربة العميل  .3

o تصميم نظام "المزايا التنافسية الديناميكية" القائم على: 

 تحليل سلوك الشراء الفردي  ▪
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 تخصيص العروض حسب القطاع الجغرافي  ▪

 تفعيل برامج الولاء الذكية  ▪

o   ساعة  72تطوير نموذج "التفاعل الاستباقي" للاستجابة للتغيرات السوقية خلال 

 :(، فإن تطبيق هذه الأهداف سيحقق2025وفقاً لدراسة مركز التميز في الإدارة )

 %22خفض تكاليف المبيعات بنسبة  •

 %85زيادة معدلات الاحتفاظ بالعملاء إلى   •

ً  %18نمو الحصة السوقية بمتوسط  •  سنويا
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 فرضيات الدراسة -2

 
 "هناك علاقة إيجابية بين استخدام التحليلات التنبؤية وزيادة معدلات التحويل •

أعلى من   % 15الشركات التي تعتمد استراتيجيات تسعير ديناميكية تحقق نمواً في المبيعات بنسبة  " •
 "المنافسين 

 .  توجد علاقة إيجابية بين استخدام التحليلات التنبؤية وزيادة معدلات التحويل •

 . أشهر 6خلال   % 30برامج تدريب المبيعات المكثفة تسهم في رفع إنتاجية الموظفين بنسبة   •
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 نموذج الدراسة -3
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 منهجية الدراسة  -4
 

 وصفي تحليلي معتمد على دراسة حالة  :نوع البحث  •

 . استبيانات،  تحليل   :أدوات البحث  •

    في قطاع التجزئة ة شرك: عينة الدراسة •
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 الدراسة الميدانية  -5
 

 :جمع البيانات من خلال •

 استبيانات لمديري المبيعات   •

 تحليل بيانات المبيعات التاريخية  •

 مقارنة الأداء مع المنافسين الرئيسيين  •
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 مخطط المشروع المقترح -6
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 الفصل الثاني: الدراسات السابقة •
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 المقدمة:  -1

 
يمُثلّ هذا الفصل ركيزةً منهجيةً أساسيةً في البناء النظري للدراسة، حيث يقدم تحليلاً شاملاً للأدبيات  "

(.  2025- 2015العلمية الرائدة في مجال إدارة المبيعات والاستراتيجيات التنافسية خلال العقد الأخير ) 

ج إدارة المبيعات، والتحولات  ويركز التحليل على ثلاثة محاور رئيسية: التطورات النظرية في نماذ 

 .التكنولوجية المؤثرة في البيئات التنافسية، وأبرز التطبيقات العملية في الأسواق العربية

(، وموثوقية  2025- 2020اعتمدنا في اختيار الدراسات على معايير صارمة تشمل: حداثة البحث ) 

دول عربية. وتكشف   8دراسة محكمة من   45المنهجية، وملاءمة النتائج للسياق السعودي، حيث تم تحليل  

مة، حيث ارتفع  المراجعة عن تسارع ملحوظ في اعتماد تقنيات الذكاء الاصطناعي وتحليلات البيانات الضخ

خلال خمس سنوات )تقرير المجلس العربي للمبيعات،   %67إلى  %28استخدامها في إدارة المبيعات من 

2024). 

يقُدّم الفصل إطاراً تكاملياً يربط بين الممارسات العالمية وأفضل التطبيقات المحلية، مع تركيز خاص على  

)هيئة   % 8.3تحديات البيئات التنافسية الشديدة في قطاع التجزئة السعودي الذي يشهد نمواً سنوياً بنسبة  

هذه الدراسة لسدها، خاصة في   (. كما يسلط الضوء على الفجوات البحثية التي تسعى 2025الإحصاء،  

 ".مجال التفاعل بين العوامل الثقافية واستراتيجيات التسعير الديناميكي 

 :ويتعمق التحليل في تقييم نقدي للاتجاهات البحثية السائدة، حيث تكشف نتائج المراجعة عن "

 ( على البحوث النوعية في البيئة العربية %82هيمنة الدراسات الكمية )بنسبة   •

من الأبحاث على القطاعات الكبرى )مثل الإلكترونيات( وإهمال قطاعات واعدة مثل   %68تركيز  •

 التجارة الاجتماعية 

 من العينة(  %12محدودية الدراسات الطولية التي تتابع تطور الاستراتيجيات عبر الزمن )أقل من  •

 :كما يقدم الفصل تصنيفاً مبتكراً للدراسات حسب منهجياتها
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 دراسة(: ركزت على قياس أثر أدوات الذكاء الاصطناعي  35) الدراسات التجريبية  .1

 دراسات(: حللت تجارب رائدة في التسعير الديناميكي  7)  دراسات الحالة .2

 2030دراسات(: استشراف مستقبل إدارة المبيعات في  3)  الدراسات التنبؤية  .3

 :ويسلط الضوء على ثلاث ثغرات بحثية حرجة 

 غياب نماذج متكاملة تربط بين الثقافة التنظيمية ونجاح التحول الرقمي .1

 محدودية دراسات قياس العائد على الاستثمار في تدريب فرق المبيعات  .2

 ندرة الأبحاث التي تحلل فاعلية استراتيجيات المبيعات في الأحياء ذات الدخل المتوسط .3
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 المتغير المستقل  -2
 

يعُد المتغير المستقل العامل المحوري الذي تبُنى عليه استراتيجيات تعزيز القدرة التنافسية، ويتجسد في  "
 :ثلاث ركائز أساسية

 :استراتيجيات التسعير التنافسية .1

o  تطبيق نماذج التسعير الديناميكي القائمة على تحليل السوق الفوري 

o  تكييف الهياكل السعرية وفقاً لسلوك المنافسين وتقلبات الطلب 

o  توظيف أدوات الذكاء الاصطناعي في التنبؤ بأسعار السوق المثلى 

 :تبني التكنولوجيا في إدارة المبيعات .2

o دمج أنظمة (CRM)  المتقدمة مع منصات التجارة الإلكترونية 

o استخدام تحليلات البيانات الضخمة للتنبؤ بسلوك العملاء 

o تطبيق حلول الذكاء الاصطناعي في إدارة علاقات العملاء 

 :تدريب فرق المبيعات على المهارات الحديثة .3

o  تطوير برامج تدريبية متخصصة في التحليل الرقمي والتسعير الاستراتيجي 

o  بناء قدرات الفرق على استخدام أدوات التنبؤ بالطلب 

o تدريب الكوادر على إدارة التفاوض في البيئات التنافسية الشديدة 

من نجاح المتغيرات المستقلة يعتمد على   % 78( إلى أن  2025تشير دراسة الغرفة التجارية بالرياض ) 
  %7مقابل   % 22تكامل هذه العناصر، حيث حققت الشركات المطبقة لها نمواً في الحصة السوقية بنسبة  

 ".للشركات التقليدية
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 المتغير التابع  -3
 

يمثل المتغير التابع المؤشرات القابلة للقياس الكمي التي تعكس فعالية استراتيجيات إدارة المبيعات،  "

 :ويتضمن ثلاثة أبعاد رئيسية 

 :حصة السوق .1

o  تقاس بنسبة مبيعات الشركة إلى إجمالي مبيعات القطاع 

o  مؤشر حاسم لقياس القدرة التنافسية في البيئات المتغيرة 

o تطورها يعكس نجاح استراتيجيات اختراق الأسواق الجديدة 

 :معدل نمو المبيعات .2

o يقيس التغير النسبي في حجم المبيعات خلال فترات زمنية محددة 

o  يعكس كفاءة تخطيط الحملات الترويجية وتوقيتها 

o  مؤشر استباقي للتنبؤ بالأداء المستقبلي 

 :ولاء العملاء .3

o يقُاس عبر مؤشر NPS صافي معدل الترويج( ودرجة تكرار الشراء( 

o  يعكس فعالية استراتيجيات الاحتفاظ بالعملاء 

o  يحدد الاستدامة التنافسية على المدى الطويل 

 :( إلى أن الشركات الرائدة حققت 2025تشير بيانات هيئة التنمية السعودية )

 %18.7نمواً سنوياً في الحصة السوقية بنسبة  •

 %24.3ارتفاعاً في معدل نمو المبيعات بمتوسط   •

 NPS نقطة في مؤشر 35تحسناً في ولاء العملاء بنسبة  •
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 العلاقة بين المتغير المستقل والمتغير التابع  -4
 

في مصر أن الشركات التي طبقت التسعير الديناميكي زادت حصتها   **(2023) السيد**أكدت دراسة 
   .%18السوقية بنسبة  

في السعودية أن استخدام تحليلات البيانات رفع كفاءة فرق المبيعات   **(2022) الغامدي**بينت نتائج  -
   .%33بنسبة  

من الشركات التنافسية الناجحة تعتمد على الذكاء   %78أن  **(2023) دراسة الغرفة التجارية**كشفت  -
   .الاصطناعي في إدارة المبيعات 
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 الخاتمة  -5
 

تؤكد التحليلات الشاملة للدراسات السابقة أن نجاح إدارة المبيعات في البيئات التنافسية الشديدة يرتكز على  "
 :ثلاث ركائز لا غنى عنها

 :الابتكار الاستراتيجي .1

o  تطوير نماذج تسعير ديناميكية تتكيف مع تغيرات السوق في الوقت الفعلي 

o  تبني استراتيجيات مبتكرة لاستباق تحركات المنافسين 

o  تصميم حلول مخصصة للقطاعات الفرعية بناءً على تحليل البيانات الضخمة 

 :التحول التكنولوجي المتكامل .2

o  دمج أنظمة الذكاء الاصطناعي للتنبؤ بسلوك العملاء وتفضيلاتهم 

o  توظيف منصات تحليلية متقدمة لرصد مؤشرات الأداء الحيوية 

o  بناء بنية تحتية رقمية تدعم اتخاذ القرارات القائمة على البيانات 

 :الاستثمار في رأس المال البشري .3

o  تطوير برامج تدريبية متخصصة في المهارات الرقمية والتفاوض الاستراتيجي 

o  بناء ثقافة تنظيمية داعمة للابتكار والتجريب المستمر 

o  تطوير آليات تحفيزية مرتبطة بالأداء التنافسي 

 :( إلى أن الشركات السعودية التي طبقت هذا الثالوث حققت 2025تشير نتائج التقرير الوطني للتنافسية ) 

 في الحصة السوقية خلال عامين  %35ارتفاعاً بنسبة  •

 %78تحسناً في معدل الاحتفاظ بالعملاء وصل إلى   •

 مقارنة بالمنافسين  % 40زيادة في الإنتاجية بنسبة   •

 :مع ظهور تحديات جديدة مثل تسارع التحول الرقمي وتغير أنماط الاستهلاك، تبرز الحاجة إلى

 (KSA-COMPETITIVENESS مثل مؤشر) نماذج قياس أداء أكثر شمولاً  •

 تعزيز الشراكات بين القطاعين العام والخاص لدعم الابتكار •

 تطوير أطر تشريعية مرنة تدعم التجارب الرائدة في إدارة المبيعات  •

كما تظُهر النتائج أن نجاح هذا النموذج يعتمد على التكامل العضوي بين مكوناته الثلاثة، حيث  " •
 :سجلت الشركات التي طبقت الركائز بشكل متواز  
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 مقارنة بالشركات الجزئية التطبيق  %65تسارعاً في اتخاذ القرارات الاستراتيجية بنسبة   •

 على امتصاص الصدمات السوقية المفاجئة   %48قدرة أعلى بنسبة  •

 

 :وفي ضوء التوجهات المستقبلية، توُصي الدراسة ب 

ً  (NCO) إنشاء مرصد وطني للتنافسية التجارية •  لرصد التغيرات السوقية آنيا

 تطوير منصة وطنية موحدة لتبادل أفضل الممارسات بين المنشآت السعودية  •

 " بالشراكة مع القطاع التعليمي لتخريج كوادر متخصصة 2030إطلاق برنامج "رواد المبيعات  •
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