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 الفصل الدراسي الثاني

 الفصل الأول: الإطار العام للدراسة.1
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المقدمة.1.1

شھدت السنوات الأخیرة تحولاً جذریاً في أنماط السلوك الاستھلاكي؛حیث أصبحت تطبیقات التوصیل ,لا سیما تلك  

المتعلقة بقطاع المطاعم والخدمات اللوجستیة, ركیزة أساسیة في الحیاة الیومیة للمستھلكین؛ نظراً لما تقدمھ من 

تسھیلات في الوصول للخدمات وتوفیرًا للوقت والجھد. 

ومع احتدام التنافس العالمي في ھذا القطاع، تبنت الشركات استراتیجیات متقدمة، أبرزھا "التسعیر الدینامیكي" الذي 

یھدف إلى الموازنة بین العرض والطلب.

) كعنصر حاسم Perceived Price Fairnessوفي ظل ھذا المشھد، یبرز مفھوم "التسعیر العادل المدرك" (

في العلاقة بین العمیل والتطبیق. 

ولا یقتصر ھذا المفھوم على التكلفة النقدیة المباشرة فحسب، بل یمتد لیشمل تقییم المستھلك لعدالة السعر، ومدى 

اقتناعھ بھ مقارنة بالظروف المحیطة وجودة الخدمة المقدمة، مقارنةً بالبدائل المتاحة في السوق.

وعلیھ، فإن قرارات التسعیر -خاصة تلك المتعلقة بالزیادات في أوقات الذروة أو الظروف الجویة- تضع المستھلك 

أمام خیارین: إما تفھمّ مبررات ھذا التغیر بوصفھ إجراءً تنظیمیًا، مما یعزز ثقتھ في العلامة التجاریة، أو إدراكھ لھ 

كنوع من الاستغلال، مما یدفعھ للتحول نحو المنافسین. 

ومن ھنا، تكمن أھمیة ھذا البحث في دراسة أثر التسعیر العادل والمدرك على نیة الشراء لدى المستھلكین في 

تطبیقات التوصیل، لاستكشاف كیف یمكن لھذه الشركات موازنة استراتیجیاتھا التسعیریة بما یحفظ ولاء العملاء 

ویعزز نمو أعمالھا.

مشكلة الدراسة.1.2

تتبلور مشكلة الدراسة في التباین الجوھري بین استراتیجیات التسعیر الدینامیكي التي تتبناھا تطبیقات التوصیل، 

وبین الإدراك النفسي للمستھلك تجاه ھذه الأسعار. 
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فمع الاعتماد المتزاید على الخوارزمیات الذكیة التي ترفع التكلفة تلقائیاً في أوقات الذروة أو أثناء الظروف الجویة 

القاسیة، أصبح المستھلك في حالة من عدم الیقین تجاه "منطقیة" السعر المعروض، مما یخلق فجوة في التقییم بین 

القیمة الحقیقیة للخدمة والسعر المدفوع.

ویكمن التحدي الإداري والأخلاقي في ھذا الصراع؛ حیث تسعى الشركات من خلال خوارزمیاتھا إلى تعظیم 

الأرباح وتحقیق التوازن في العرض والطلب، بینما یمیل المستھلكُ إلى البحث عن "العدالة السعریة" وتقدیر ظروفھ 

المعیشیة. 

إن ھذا الصراع یمثل نقطة المواجھة المباشرة التي تحدد مصیر العلاقة بین المنصة والمستخدم؛ فإذا لم یشعر 

المستھلك بالعدالة، یتحول السعر من مجرد أداة اقتصادیة لتنظیم السوق إلى سببًا رئیسیًا لانصرافھ عن التطبیق 

والبحث عن بدائل منافسة.

الفجوة النظریة .1.2.1

على الرغم من وفرة الأدبیات التي تناولت مفھوم "التسعیر العادل المدرك" وتأثیره على سلوك المستھلك في 

قطاعات الخدمات التقلیدیة، مثل قطاع الفنادق والطیران، إلا أن ھناك فجوة بحثیة واضحة في الدراسات المتعلقة 

بقطاع "تطبیقات التوصیل". وتتمثل ھذه الفجوة في عدة جوانب:

. حداثة القطاع وطبیعتھ الرقمیة: تركز معظم الدراسات السابقة على بیئات تقلیدیة أو قطاعات ذات طبیعة تعاقدیة 1

تختلف عن الطبیعة اللحظیة لتطبیقات التوصیل، مما یجعل نتائج تلك الدراسات غیر قابلة للتعمیم بشكل كامل على 

بیئة التطبیقات الذكیة.

. التركیز على الأسعار الثابتة: انصبت معظم الأبحاث السابقة على دراسة أثر "الأسعار الثابتة" أو "استراتیجیات 2

الخصم التقلیدیة" على سلوك المستھلك، في حین تفتقر المكتبة العربیة والأجنبیة إلى حد كبیر إلى إطار نظري یفسر 

طبیعة "التسعیر الدینامیكي" اللحظي وتفاعلھ مع الإدراك النفسي للمستھلك في بیئة الھواتف الذكیة.

. محدودیة الفھم السلوكي: لا تزال الأدبیات المتوفرة تفتقر إلى دراسات تعمق الفھم حول كیفیة تقبّل المستھلك 3

للتغیرات السعریة السریعة واللحظیة المرتبطة بظروف خارجیة (مثل: أوقات الذروة أو الظروف الجویة)، وكیف 

یؤثر ھذا التغیر في "ثقة" المستھلك في ظل وجود بدائل منافسة متوفرة بسھولة بضغطة زر.
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وبناءً على ذلك، تأتي ھذه الدراسة لسد ھذه الفجوة من خلال تقدیم تحلیل معمق لسیكولوجیة المستھلك في قطاع 

تطبیقات التوصیل، وربطھا بآلیات التسعیر الدینامیكي الحدیثة، مما یضیف قیمة معرفیة للمكتبة العلمیة ویخدم صناع 

القرار في ھذا القطاع.

الفجوة التطبیقیة .1.2.2

) باھتمام بحثي دولي واسع، إلا أن ھناك فجوة تطبیقیة Uber Eatsبینما حظیت تطبیقات التوصیل العالمیة (مثل: 

تتعلق بمدى مواءمة نتائج تلك الدراسات مع "السوق المحلي". 

إن سلوك المستھلك السعودي تجاه تطبیقات التوصیل المحلیة والإقلیمیة تتسم بخصوصیة فریدة، متأثرةً بالثقافة 

الاستھلاكیة المحلیة، ومستویات الانتشار التقني، وطبیعة الخدمات اللوجستیة التي تختلف جوھریاً عن الأسواق 

الغربیة أو العالمیة.

وتكمن الفجوة التطبیقیة في أن الاعتماد الكلي على النتائج المستمدة من دراسات أجُریت في بیئات ثقافیة واقتصادیة 

مختلفة قد لا یعكس بدقة دوافع وتوقعات المستخدم السعودي، خاصة في ظل التطور النوعي والكمي الذي تشھده 

تطبیقات التوصیل في المملكة.

أھمیة الدراسة .1.3

الأھمیة النظریة .1.2.3

سد الفجوات البحثیة: تسھمُ الدراسةُ في معالجة النقصِ في الدراسات التي تناولت "التسعیر العادل المدرك" ●

في قطاع تطبیقات التوصیل، مما یقلل الفجوة بین الدراسات التقلیدیة والواقع الرقمي المتسارع. 
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تأطیر العلاقة بین التكنولوجیا والسلوك: تعمل الدراسة على تعزیز الإطار النظري الذي یربط بین ●

"خوارزمیات التسعیر الدینامیكي" (الجانب التقني) و"سیكولوجیة المستھلك" (الجانب السلوكي)، مما یقدم 

فھماً أعمق لكیفیة تفاعل العوامل التقنیة مع المشاعر الإنسانیة.

تطویر نموذج تفسیري: تھدف الدراسة إلى بناء نموذج تفسیري یوضح آلیات تغیر سلوك المستھلك ونوایاه ●

الشرائیة بناءً على تقییمھ للعدالة السعریة، مما یوفر مرجعاً أكادیمیاً للباحثین المھتمین بھذا المجال.

تعزیز الوعي بالمصداقیة: تسھم الدراسة في تعمیق الفھم النظري للعلاقة التبادلیة بین "المصداقیة ●

المؤسسیة" و"سلوك المستخدم"، وكیف یؤثر إدراك شفافیة التسعیر على تعزیز الثقة في العلامة التجاریة.

الأھمیة التطبیقیة .1.2.4

دعم اتخاذ القرار في استراتیجیات التسعیر: تزوید مدیري تطبیقات التوصیل بأدوات ومعاییر واضحة ●

تساعدھم في وضع سیاسات تسعیر دینامیكي أكثر توازناً، تضمن تحقیق العوائد المالیة دون المساس برضا 

المستھلك.

 تعزیز الثقة وبناء الولاء: مساعدة الشركات على فھم العوامل النفسیة والسلوكیة التي تشكل "ثقة العمیل"، ●

مما یمكنھا من بناء علاقة طویلة الأمد مع المستخدمین تتجاوز حدود المعاملة المالیة الواحدة.

 تطویر التواصل التسویقي الشفاف: تمكین فرق التسویق من صیاغة رسائل توضیحیة شفافة للمستھلكین ●

حول أسباب تغیر الأسعار، مما یقلل من حدة التوتر عند رفع السعر ویحولھا من "موقف سلبي" إلى "خدمة 

مبررة".

): تقدیم حلول عملیة تساعد الشركات في تقلیل معدلات Churn Rate خفض معدلات ھجر التطبیق (●

عزوف المستخدمین عن التطبیق، من خلال تقدیم بدائل أو ممارسات تسعیریة تقلل من شعور المستھلك 

بالاستغلال، وبالتالي الحفاظ على الحصة السوقیة أمام المنافسین.
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