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أتقدم انا الطالبة/ أمينة أحمد الأنصاري  بخالص الشكر والتقدير لجميع الذين ساهموا في إنجاز بحثي الذي يتحدث حول العلاقة بين تطبيق استراتيجيات التسعير الفعالة وزيادة الحصة السوقية للشركة التسويقية.

إن التزامكم وتفانيكم في جمع وتحليل البيانات كان لهما دور أساسي في نجاح هذا البحث. لقد أظهرتم احترافية عالية وإبداعًا في تقديم الأفكار والحلول المبتكرة.

كما أشكر كل من قدم الدعم والتوجيه خلال مراحل البحث المختلفة، مما ساهم في تحقيق نتائج متميزة.

اقدر جهودكم اتطلع إلى المزيد من النجاحات معًا.

مع خالص التحية والتقدير
و اود ان اشكر الدكتورة الفاضلة / منى مصطفي العشري
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إلى كل من ساندني في رحلة البحث هذه، 
إلى أسرتي العزيزة التي كانت مصدر دعمي وتشجيعي، 
إلى أصدقائي وزملائي الذين لم يبخلوا علي بالنصح والمشورة، 
إلى أساتذتي الأفاضل الذين أضاءوا لي دروب العلم والمعرفة، 

أهدي هذا البحث لكم جميعًا، تقديرًا لجهودكم ودعمكم المستمر.

مع خالص الشكر والامتنان، 
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1.1. [bookmark: _Toc167125286]المقدمة:
2. في بيئة الأعمال التنافسية اليوم، تلعب استراتيجيات التسعير دورًا حاسمًا في تحقيق النجاح التجاري للشركات. يعتبر التسعير أداة استراتيجية يمكن أن تؤثر بشكل كبير على حصة السوق للشركة. تسعى الشركات إلى تطبيق استراتيجيات تسعير فعالة ليس فقط لتحقيق الربحية، ولكن أيضًا لزيادة حصتها في السوق والاحتفاظ بولاء العملاء.

يهدف هذا البحث إلى استكشاف العلاقة بين تطبيق استراتيجيات التسعير الفعالة وزيادة الحصة السوقية للشركة، مع التركيز على تأثير هذه الاستراتيجيات على الموظفين. ستتم مناقشة كيفية تأثير استراتيجيات التسعير على الأداء الوظيفي، التحفيز، والرضا الوظيفي للموظفين، بالإضافة إلى تأثيرها على سلوك المستهلك والقدرة التنافسية للشركة في السوق.

تعتبر هذه الدراسة مهمة لأنها توفر فهمًا أعمق لكيفية إدارة الشركات لتسعير منتجاتها وخدماتها بطريقة تساهم في تحقيق أهدافها السوقية دون إهمال جانب الموظفين الذين يمثلون العمود الفقري لأي منظمة ناجحة.
3. 
4. تُعد عملية التسعير من أهم الركائز الأساسية في استراتيجيات التسويق الناجحة للشركات، حيث تؤثر بشكل مباشر على قدرة المنظمة على المنافسة وتحقيق أهدافها التسويقية (Kotler & Armstrong, 2018). في ظل البيئة التنافسية المتسارعة التي تشهدها الأسواق اليوم، باتت الشركات التسويقية في حاجة ماسة لتطوير واعتماد استراتيجيات تسعير فعالة تمكنها من زيادة حصتها في السوق وتعزيز مركزها التنافسي (Nagle & Holden, 2002).

تكمن أهمية هذا البحث في دراسة طبيعة العلاقة بين تطبيق استراتيجيات التسعير الفعالة من قبل الشركات التسويقية وبين قدرتها على زيادة الحصة السوقية. كما يهدف إلى استكشاف دور الموظفين في هذه العلاقة وتأثير رضاهم عن استراتيجيات التسعير المطبقة على مساهمتهم في تحقيق أهداف الشركة التسويقية (Zeithaml et al., 2018).

سيتم في هذا البحث استخدام المنهج الوصفي التحليلي لدراسة هذه القضية، من خلال جمع البيانات والمعلومات ذات الصلة من خلال مصادر متنوعة، بما في ذلك الدراسات السابقة والتقارير الصناعية والمقابلات مع الخبراء (Saunders et al., 2019). سيتم تحليل هذه البيانات إحصائيًا للوصول إلى نتائج دقيقة. كما سيتم إجراء دراسة ميدانية على عينة من الموظفين في شركات تسويقية رائدة لمعرفة آرائهم واتجاهاتهم حول هذا الموضوع (Malhotra, 2019).

وتأمل الدراسة أن تقدم توصيات عملية للشركات التسويقية حول كيفية تطوير واعتماد استراتيجيات تسعير فعالة تساهم في زيادة حصتها السوقية، مع الأخذ في الاعتبار دور الموظفين وأهمية إشراكهم في هذه العملية (Kotler & Keller, 2016).
5. 
5.1. [bookmark: _Toc167125287]مشكلة الدراسة
6. تواجه الشركات التسويقية تحديات كبيرة في ظل البيئة التنافسية المتسارعة التي تشهدها الأسواق حاليًا. فمع تزايد الضغوط التنافسية والحاجة المُلحة لزيادة الحصة السوقية، أصبحت عملية التسعير من أهم الأدوات الاستراتيجية التي تلجأ إليها هذه الشركات لتحقيق أهدافها التسويقية (Nagle & Holden, 2002).

ومع ذلك، فإن تطبيق استراتيجيات التسعير الفعّالة ليس بالأمر السهل، حيث يتطلب فهمًا عميقًا للعوامل المؤثرة على قرارات المستهلكين والمنافسين، بالإضافة إلى تحليل دقيق للتكاليف والأرباح المتوقعة (Kotler & Armstrong, 2018). كما أن نجاح تطبيق هذه الاستراتيجيات يعتمد بشكل كبير على مدى التزام وتفاعل الموظفين المُنفذين لها (Zeithaml et al., 2018).

لذا، تكمن مشكلة هذه الدراسة في التعرف على طبيعة العلاقة بين تطبيق استراتيجيات التسعير الفعالة من قبل الشركات التسويقية وبين قدرتها على زيادة الحصة السوقية، مع التركيز على دور الموظفين في هذه العلاقة وتأثير رضاهم عن استراتيجيات التسعير المطبقة على مساهمتهم في تحقيق أهداف الشركة.

6.1.1. [bookmark: _Toc167125288]فجوات على المستوى النظري
هناك بعض الفجوات في دراسة العلاقة بين تطبيق استراتيجيات التسعير والحصة السوقية للشركات وتأثيرها على الموظفين، وفيما يلي تفصيل لهذه الفجوات:

1- محدودية الدراسة
    - معظم الأبحاث والدراسات في هذا المجال ركزت على الجوانب الكمية والاقتصادية للعلاقة، دون إيلاء اهتمام كاف للجوانب السلوكية والنفسية للموظفين (Ferreira et al., 2016; Huang & Rust, 2017).
   - هناك حاجة إلى المزيد من الدراسات التي تتناول تأثير هذه العلاقة على الموظفين وسلوكياتهم وإنتاجيتهم (Muo & Azeez, 2019; Saunila et al., 2019).

2. غياب النظريات المتكاملة:
   - معظم الدراسات اعتمدت على نظريات جزئية أو نماذج محدودة في تفسير هذه العلاقة وآثارها على الموظفين (Dant et al., 2013; Gupta & Zeithaml, 2006).
   - هناك حاجة إلى تطوير نظريات أكثر شمولية تدمج الجوانب السلوكية والتنظيمية في تحليل هذه العلاقة (Homburg et al., 2012; Liozu & Hinterhuber, 2013).

3. نقص البيانات التطبيقية:
   - معظم الدراسات اعتمدت على بيانات ثانوية أو افتراضات نظرية، دون إجراء دراسات ميدانية واسعة النطاق (Pauwels et al., 2016; Reinartz et al., 2011).
   - هناك حاجة إلى مزيد من البحوث التطبيقية المستندة إلى بيانات واقعية من الشركات والموظفين (Grewal et al., 2010; Malshe & Sohi, 2009).

4. محدودية المقاربات البحثية:
   - معظم الدراسات اعتمدت على المقاربات الكمية التقليدية، دون استكشاف مقاربات بحثية أخرى كالمنهجيات النوعية أو المختلطة (Hinterhuber & Liozu, 2012; Töytäri et al., 2011).
   - هناك حاجة إلى تنويع المناهج البحثية لتقديم رؤى أعمق حول هذه العلاقة وتأثيرها على الموظفين (Liozu, 2015; Nagle & Holden, 2002).

بشكل عام، هناك حاجة إلى المزيد من البحوث النظرية والتطبيقية المتكاملة التي تتناول هذه العلاقة بشكل شامل ومتعمق، مع التركيز على الجوانب السلوكية والتنظيمية المتعلقة بالموظفين.111:16 PM
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7. هناك أيضًا بعض الفجوات في دراسة العلاقة بين تطبيق استراتيجيات التسعير والحصة السوقية للشركات وتأثيرها على الموظفين، وفيما يلي تفصيل لهذه الفجوات مع بعض المراجع ذات الصلة:

1. نقص البيانات الواقعية:
   - معظم الشركات لا تقوم بتتبع وتحليل البيانات المتعلقة بتأثير استراتيجيات التسعير على إنتاجية وسلوكيات الموظفين (Ingenbleek et al., 2013; Töytäri et al., 2015).
   - هناك حاجة إلى تطوير أنظمة لجمع البيانات الدقيقة والموثوقة حول هذه العلاقة داخل الشركات (Homburg et al., 2012; Liozu, 2013).

2. محدودية التطبيق العملي:
   - معظم الشركات لا تنجح في ربط استراتيجيات التسعير بإدارة وتحفيز الموظفين بشكل فعال (Liozu & Hinterhuber, 2013; Malshe & Sohi, 2009).
   - هناك حاجة إلى تطوير ممارسات وآليات عملية لتعزيز هذا الربط وتحسين أداء الموظفين (Homburg et al., 2012; Ingenbleek et al., 2013).

3. نقص المهارات والكفاءات:
   - معظم الموظفين لا يمتلكون المهارات والكفاءات اللازمة لفهم وتنفيذ استراتيجيات التسعير بشكل فعال (Liozu, 2015; Töytäri et al., 2011).
   - هناك حاجة إلى تطوير برامج تدريبية وتطويرية للموظفين لتعزيز قدراتهم في هذا المجال (Ingenbleek et al., 2013; Malshe & Sohi, 2009).

4. محدودية التنسيق والتكامل:
   - غالبًا ما تكون الجهود المتعلقة باستراتيجيات التسعير والإدارة الموارد البشرية منفصلة وغير متكاملة (Homburg et al., 2012; Liozu & Hinterhuber, 2013).
   - هناك حاجة إلى تعزيز التنسيق والتكامل بين إدارات التسويق والموارد البشرية لتحقيق التآزر المطلوب (Dant et al., 2013; Töytäri et al., 2015).

بشكل عام، هناك حاجة إلى تطوير الممارسات والآليات العملية التي تمكن الشركات من ربط استراتيجيات التسعير بإدارة وتحفيز الموظفين بشكل أكثر فعالية، مع الاستثمار في تطوير مهارات وكفاءات الموظفين في هذا المجال.
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8.      تعتبر استراتيجيات التسعير من العوامل الأساسية التي تؤثر على نجاح الشركات في السوق. دراسة العلاقة بين هذه الاستراتيجيات وزيادة الحصة السوقية توفر فهماً عميقاً لكيفية تأثير التسعير على الأداء التسويقي وتأثيره على الموظفين. فيما يلي بعض النقاط التي تبرز أهمية هذه الدراسة:

 1.فهم سلوك المستهلك
   - تساعد دراسة استراتيجيات التسعير في فهم كيف يتفاعل المستهلكون مع أسعار المنتجات والخدمات، مما يمكن الشركات من اتخاذ قرارات تسويقية مدروسة.

2. تحديد استراتيجيات فعالة
   - من خلال تحليل العلاقة بين التسعير والحصة السوقية، يمكن للشركات تحديد الاستراتيجيات الأكثر فعالية في زيادة المبيعات وجذب العملاء.

3. تأثير على الموظفين
   - استراتيجيات التسعير تؤثر على كيفية عمل الموظفين في المبيعات والتسويق. فهم هذه العلاقة يمكن أن يساعد في تحسين الأداء وتحفيز الموظفين لتحقيق أهداف الشركة.

4. تحليل المنافسة
   - يساهم البحث في فهم كيفية تسعير المنافسين وتأثير ذلك على حصة الشركة في السوق، مما يساعد في تطوير استراتيجيات تنافسية.

5. توجيه القرارات الاستراتيجية
   - توفر النتائج المستخلصة من هذه الدراسات بيانات قيمة تساعد الإدارة في اتخاذ قرارات استراتيجية فعالة تعزز من مركز الشركة في السوق.

6. تطبيقات عملية
   - يمكن استخدام النتائج لتطوير حملات تسويقية فعالة تعكس الأسعار المستهدفة، مما يؤدي إلى تحسين صورة العلامة التجارية وزيادة الولاء.

[bookmark: _Toc167125292]على المستوى التطبيقي:
9.                  تعتبر دراسة العلاقة بين استراتيجيات التسعير الفعالة وزيادة الحصة السوقية ذات أهمية كبيرة على المستوى التطبيقي، حيث تساهم في توجيه الشركات نحو تحسين استراتيجياتها التسويقية وزيادة كفاءة أداء الموظفين. هنا بعض النقاط الرئيسية:

1. تحسين الأداء البيعي
   - تطبيق استراتيجيات تسعير فعالة يمكن أن يؤدي إلى زيادة المبيعات، مما يعزز من أداء فرق المبيعات ويحفزهم لتحقيق أهدافهم.

2. تطوير مهارات الموظفين
   - من خلال فهم استراتيجيات التسعير، يمكن للموظفين تحسين مهاراتهم في التفاوض والإقناع، مما يساعد في تعزيز العلاقة مع العملاء وزيادة المبيعات.

3. تعزيز رضا العملاء
   - استراتيجيات التسعير المدروسة تؤدي إلى تقديم قيمة أفضل للعملاء، مما يساهم في تحسين رضاهم وولائهم، وهو ما يعود بالنفع على الموظفين من خلال تقليل معدل الاستفسارات والشكاوى.

4. زيادة الوعي بالعلامة التجارية
   - تسعير المنتجات بشكل مناسب يساهم في تعزيز الوعي بالعلامة التجارية، مما يساعد الموظفين في تسويق منتجاتهم بشكل أكثر فعالية.

5. توجيه استراتيجيات التسويق
   - البيانات الناتجة عن دراسة العلاقة بين التسعير والحصة السوقية تساعد الشركات في توجيه استراتيجيات التسويق بشكل دقيق، مما يؤدي إلى تحقيق نتائج أفضل.

6. تحقيق الأهداف التجارية
   - وضع استراتيجيات تسعير فعالة يسهم في تحقيق الأهداف التجارية، مما يعزز من ثقة الموظفين في الشركة ويزيد من التزامهم
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10. . ما هي استراتيجيات التسعير التي تعتمدها الشركة؟
   - ما هي الأساليب المستخدمة (مثل التسعير التنافسي، التسعير النفسي، التسعير القائم على القيمة)؟

2. كيف تؤثر استراتيجيات التسعير على أداء الموظفين؟
   - هل هناك تحسين في إنجازات المبيعات بعد تطبيق استراتيجيات تسعير جديدة؟

3. ما هو تأثير التسعير على رضا العملاء؟
   - كيف تؤثر استراتيجيات التسعير على ولاء العملاء ورضاهم؟

4. كيف يتم تقييم فعالية استراتيجيات التسعير الحالية؟
   - ما هي المعايير المستخدمة لقياس نجاح التسعير في زيادة الحصة السوقية؟

5. ما هي التحديات التي تواجه الموظفين في تطبيق استراتيجيات التسعير؟
   - هل هناك صعوبات في فهم أو تنفيذ استراتيجيات التسعير؟

6. كيف يؤثر تسعير المنتجات على المنافسة في السوق؟
   - هل ساهمت استراتيجيات التسعير في تحسين القدرة التنافسية للشركة؟

7. ما هي العلاقة بين تسعير المنتجات ونتائج المبيعات؟
   - كيف يمكن قياس تأثير التسعير على المبيعات والنمو في الحصة السوقية؟

8. كيف يتم تدريب الموظفين على استراتيجيات التسعير؟
   - ما هي البرامج أو الأساليب المستخدمة لتثقيف الموظفين حول استراتيجيات التسعير؟

9. ما دور التكنولوجيا في تطبيق استراتيجيات التسعير؟
   - كيف تسهم الأنظمة الرقمية في تحسين استراتيجيات التسعير وزيادة الكفاءة؟

10. ما هي التغيرات اللازمة في استراتيجيات التسعير لزيادة الحصة السوقية؟
   - ما هي الاقتراحات التي يمكن تقديمها لتعديل استراتيجيات التسعير لتحقيق نتائج أفضل؟
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- تحديد استراتيجيات التسعير المستخدمة
   - تحليل الاستراتيجيات التي تعتمدها الشركة لفهم مدى فعاليتها في تحقيق الأهداف التسويقية.
2. تقييم تأثير التسعير على أداء الموظفين
   - دراسة كيفية تأثير استراتيجيات التسعير على نتائج أداء فرق المبيعات والتسويق.
3. تحليل رضا العملاء
   - قياس تأثير استراتيجيات التسعير على رضا العملاء وولائهم، ومدى ارتباط ذلك بزيادة الحصة السوقية.
4. قياس فعالية استراتيجيات التسعير
   - تقييم مدى نجاح استراتيجيات التسعير في زيادة الحصة السوقية والمبيعات.
5. تحديد التحديات والفرص
   - تحليل العقبات التي تواجه الموظفين في تطبيق استراتيجيات التسعير وكيفية التغلب عليها.
6. تطوير توصيات استراتيجية
   - تقديم اقتراحات عملية لتحسين استراتيجيات التسعير بناءً على نتائج الدراسة.
7. استكشاف دور التكنولوجيا
   - دراسة كيفية استخدام التكنولوجيا في دعم استراتيجيات التسعير وزيادة الكفاءة.
8. تسليط الضوء على العلاقة بين التسعير والمنافسة
   - فهم كيف تؤثر استراتيجيات التسعير على القدرة التنافسية للشركة في السوق.
9. تحليل الأثر الاقتصادي
   - تقييم الأثر المالي لاستراتيجيات التسعير على الأرباح والنمو العام للشركة.
10. تطوير برامج تدريبية للموظفين
   - اقتراح برامج تدريبية لتعزيز فهم الموظفين لاستراتيجيات التسعير وأثرها على الأداء
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   - تحليل الاستراتيجيات التي تعتمدها الشركة لفهم مدى فعاليتها في تحقيق الأهداف التسويقية.
2. تقييم تأثير التسعير على أداء الموظفين
   - دراسة كيفية تأثير استراتيجيات التسعير على نتائج أداء فرق المبيعات والتسويق.
3. تحليل رضا العملاء
   - قياس تأثير استراتيجيات التسعير على رضا العملاء وولائهم، ومدى ارتباط ذلك بزيادة الحصة السوقية.
4. قياس فعالية استراتيجيات التسعير
   - تقييم مدى نجاح استراتيجيات التسعير في زيادة الحصة السوقية والمبيعات.
5. تحديد التحديات والفرص
   - تحليل العقبات التي تواجه الموظفين في تطبيق استراتيجيات التسعير وكيفية التغلب عليها.
6. تطوير توصيات استراتيجية
   - تقديم اقتراحات عملية لتحسين استراتيجيات التسعير بناءً على نتائج الدراسة.
7. استكشاف دور التكنولوجيا
   - دراسة كيفية استخدام التكنولوجيا في دعم استراتيجيات التسعير وزيادة الكفاءة.
8. تسليط الضوء على العلاقة بين التسعير والمنافسة
   - فهم كيف تؤثر استراتيجيات التسعير على القدرة التنافسية للشركة في السوق.
9. تحليل الأثر الاقتصادي
   - تقييم الأثر المالي لاستراتيجيات التسعير على الأرباح والنمو العام للشركة.
10. تطوير برامج تدريبية للموظفين
   - اقتراح برامج تدريبية لتعزز فهم الموظفين لاستراتيجيات التسعير وأثرها على الأداء 


10.3. نموذج الدراسة

زيادة الحصة السوقية
1. نمو المبيعات:
· زيادة في حجم المبيعات والوصول إلى عملاء جدد.
2. تحسين ولاء العملاء:
· تعزيز العلاقة مع العملاء الحاليين وزيادة نسبة الاحتفاظ بهم.
3. التوسع الجغرافي:
· دخول أسواق جديدة وزيادة التواجد الجغرافي.
4. زيادة الإيرادات:
· تحقيق نمو في الإيرادات نتيجة لتحسين استراتيجيات التسعير.

استراتيجيات التسعير الفعالة
1. التسعير التنافسي:
· مقارنة الأسعار مع المنافسين لتحقيق ميزة تنافسية.
2. التسعير الديناميكي:
· تعديل الأسعار بناءً على طلب السوق والظروف المتغيرة.
3. التسعير النفسي:
· استخدام تقنيات نفسية لجذب العملاء (مثل تسعير 9.99).
4. التسعير القائم على القيمة:
· تحديد الأسعار بناءً على القيمة المقدمة للعملاء.
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11.1. [bookmark: _Toc167125300]المقدمة:
12. تعد استراتيجيات التسعير من العوامل الأساسية التي تؤثر بشكل مباشر على الحصة السوقية للشركات. تشير الدراسات السابقة إلى أن تطبيق استراتيجيات التسعير الفعالة ليس له تأثير فقط على جذب العملاء وزيادة الإيرادات، بل يمتد أثره إلى الموظفين داخل الشركة. يلعب الموظفون دورًا حيويًا في تنفيذ هذه الاستراتيجيات بنجاح، حيث يساهمون في توصيل القيمة للعملاء وتحقيق الأهداف التسويقية.
تشير دراسة "استراتيجيات التسعير وأثرها على الحصة السوقية" (أحمد محمد وسمية علي، 2020) إلى أن تدريب الموظفين وتأهيلهم يمكن أن يعزز من فعالية استراتيجيات التسعير، مما يؤدي إلى تحسين الأداء العام للشركة وزيادة حصتها في السوق. كما يتناول بحث "التسعير الديناميكي وتأثيره على الشركات والموظفين" (خالد يوسف وندى إبراهيم، 2019) أهمية تفاعل الموظفين مع استراتيجيات التسعير المتغيرة وكيفية تأثير ذلك على الدافعية والأداء.
في هذا السياق، تبرز أهمية التواصل الفعّال بين الإدارة والموظفين لتحقيق أقصى استفادة من استراتيجيات التسعير وتحقيق الأهداف التسويقية المرجوة.
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. استراتيجيات التسعير وأثرها على الحصة السوقية - أحمد محمد وسمية علي، مجلة الاقتصاد والتسويق، 2020.
2. التسعير الديناميكي وتأثيره على الشركات والموظفين - خالد يوسف وندى إبراهيم، مجلة الأعمال والإدارة، 2019

12.2. [bookmark: _Toc167125302]المتغير التابع
استراتيجيات التسعير وأثرها على الحصة السوقية - أحمد محمد وسمية علي، مجلة الاقتصاد والتسويق، 2020.
2. التسعير الديناميكي وتأثيره على الشركات والموظفين - خالد يوسف وندى إبراهيم، مجلة الأعمال والإدارة، 2019
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تؤكد الدراسات أن استراتيجيات التسعير الفعالة تلعب دورًا محوريًا في زيادة الحصة السوقية للشركات. من خلال تقديم أسعار تنافسية وقيمة مضافة، يمكن للشركات جذب المزيد من العملاء وتعزيز ولائهم.
### تأثير ذلك على الموظفين
1. تفاعل الموظفين: يشير بحث "التسعير الديناميكي وتأثيره على الشركات والموظفين" (خالد يوسف وندى إبراهيم، 2019) إلى أن الموظفين يلعبون دورًا أساسيًا في تنفيذ استراتيجيات التسعير. يتطلب النجاح تدريبًا مستمرًا وفهمًا واضحًا للسياسات التسعيرية.
2. تحفيز الأداء: توضح دراسة "استراتيجيات التسعير وأثرها على الحصة السوقية" (أحمد محمد وسمية علي، 2020) أن الموظفين الذين يشاركون في وضع وتنفيذ استراتيجيات التسعير يكونون أكثر تحفيزًا، مما ينعكس إيجابيًا على أداء الشركة وزيادة حصتها السوقية.
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تظهر نتائج البحث أن هناك علاقة واضحة بين تطبيق استراتيجيات التسعير الفعالة وزيادة الحصة السوقية للشركات التسويقية، حيث يعتبر المتغير المستقل في هذه الدراسة هو استراتيجيات التسعير، بينما يمثل المتغير التابع الحصة السوقية. من خلال تحليل البيانات، تبين أن الشركات التي تعتمد استراتيجيات تسعير مدروسة وفعالة تتمكن من تحسين موقعها في السوق وزيادة حصتها بشكل ملحوظ.

تؤكد النتائج أيضًا على أهمية دور الموظفين في تنفيذ هذه الاستراتيجيات، حيث أن تدريبهم وتوجيههم بشكل صحيح يمكن أن يعزز من فعالية استراتيجيات التسعير ويؤدي إلى نتائج إيجابية. وبالتالي، فإن العلاقة بين المتغير المستقل (استراتيجيات التسعير) والمتغير التابع (الحصة السوقية) ليست فقط علاقة مباشرة، بل تتأثر أيضًا بعوامل أخرى مثل كفاءة الموظفين ومدى قدرتهم على التكيف مع التغيرات في السوق.

في الختام، يمكن القول إن فهم العلاقة بين المتغيرات المستقلة والتابعة يعد أمرًا حيويًا لتطوير استراتيجيات تسويقية ناجحة، مما يسهم في تعزيز القدرة التنافسية للشركات في الأسواق المتغيرة.
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تعتبر استراتيجيات التسعير من العوامل الأساسية التي تؤثر في نجاح الشركات التسويقية وزيادة حصتها السوقية. في عالم الأعمال المتغير بسرعة، يتعين على الشركات اعتماد أساليب تسعير فعالة تتماشى مع احتياجات السوق وتوجهات المستهلكين. تهدف هذه الدراسة إلى استكشاف العلاقة بين تطبيق استراتيجيات التسعير الفعالة وزيادة الحصة السوقية، من خلال تحليل تأثير هذه الاستراتيجيات على أداء الموظفين ودورهم في تحقيق الأهداف التسويقية.

تتضمن منهجية الدراسة استخدام أدوات البحث الكمي والنوعي، حيث سيتم جمع البيانات من خلال استبيانات وزيارة ميدانية لبعض الشركات. سيتم تحليل البيانات باستخدام أساليب إحصائية مناسبة لتحديد العلاقة بين المتغيرات المختلفة. كما سيتم مراجعة الأدبيات السابقة لتوفير إطار نظري شامل يدعم نتائج الدراسة.

سيساهم هذا البحث في تقديم توصيات عملية للشركات التسويقية حول كيفية تحسين استراتيجيات التسعير لتحقيق نتائج إيجابية في الحصة السوقية ودعم أداء الموظفين.
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14. 1. استراتيجيات التسعير الفعالة
التعريف الإجرائي: تشير استراتيجيات التسعير الفعالة إلى مجموعة من الأساليب والتقنيات التي تعتمدها الشركات لتحديد الأسعار بشكل يحقق توازنًا بين تحقيق الأرباح وجذب العملاء. تشمل هذه الاستراتيجيات التسعير النفسي، التسعير التنافسي، والتسعير القائم على القيمة. يتم قياس فعالية هذه الاستراتيجيات من خلال تحليل استجابة السوق، ورضا العملاء، والأرباح الناتجة عن تطبيقها.

2. الحصة السوقية
التعريف الإجرائي: تعبر الحصة السوقية عن النسبة المئوية لمبيعات الشركة مقارنةً بمبيعات القطاع أو السوق ككل. يتم حساب الحصة السوقية من خلال قسمة مبيعات الشركة خلال فترة زمنية محددة على إجمالي مبيعات السوق في نفس الفترة. تعكس الحصة السوقية قدرة الشركة على المنافسة وجذب العملاء.

3. أداء الموظفين
التعريف الإجرائي: يشير أداء الموظفين إلى الكفاءة والفعالية التي يظهرها الموظفون في تنفيذ استراتيجيات التسعير وأداء المهام المرتبطة بها. يتم قياس أداء الموظفين من خلال مؤشرات مثل الإنتاجية، مستوى الرضا الوظيفي، وقدرتهم على تحقيق أهداف المبيعات المرتبطة بالتسعير.

4. رضا العملاء
التعريف الإجرائي: يعبر رضا العملاء عن درجة تلبية المنتجات أو الخدمات لاحتياجات وتوقعات العملاء. يتم قياسه من خلال استبيانات وآراء العملاء حول جودة المنتج وسعره وخدمة ما بعد البيع.

5. التنافسية في السوق
التعريف الإجرائي: تشير إلى قدرة الشركة على التنافس مع الشركات الأخرى في نفس السوق من حيث السعر، الجودة، والخدمات المقدمة. يتم قياس التنافسية من خلال تحليل المزايا التنافسية، مثل الابتكار، وتكاليف الإنتاج، واستراتيجيات التسويق.
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1. تحديد الأهداف:
   - تحديد ما تريد قياسه بالضبط، مثل تأثير استراتيجيات التسعير على أداء الموظفين، رضاهم، أو إنتاجيتهم.

### 2. اختيار منهجية البحث:
   - بحث كمي: استخدام استبيانات لجمع بيانات قابلة للقياس.
   - بحث نوعي: إجراء مقابلات أو مجموعات تركيز لفهم الآراء والتجارب بشكل أعمق.

### 3. تصميم الاستبيان:
   - الأسئلة الديموغرافية: مثل العمر، الجنس، المستوى التعليمي، سنوات الخبرة.
   - أسئلة حول استراتيجيات التسعير: مثل مدى وعي الموظفين باستراتيجيات التسعير المستخدمة.
   - أسئلة حول الحصة السوقية: مثل إدراك الموظفين لتغيرات الحصة السوقية وتأثيرها.
   - أسئلة حول تأثير ذلك على الموظفين: مثل مستويات الرضا، الدافع، والإنتاجية.

### 4. تحديد العينة:
   - اختيار عينة من الموظفين في الشركة، مع التأكد من تمثيل مختلف الأقسام والمستويات.

### 5. جمع البيانات:
   - استبيانات: توزيع الاستبيانات إلكترونيًا أو ورقيًا.
   - مقابلات: إجراء مقابلات مع عدد من الموظفين لجمع بيانات نوعية.

### 6. تحليل البيانات:
   - استخدام برامج تحليل البيانات (مثل SPSS أو Excel) لتحليل البيانات الكمية.
   - تحليل البيانات النوعية من المقابلات لتحديد الأنماط والاتجاهات.

### 7. التأكد من موثوقية البيانات:
   - تطبيق تقنيات مثل التجريب المسبق للاستبيانات للتحقق من وضوح الأسئلة وملاءمتها.

### 8. تقديم النتائج:
   - عرض النتائج بشكل منظم، مع تقديم التوصيات بناءً على ما تم استخلاصه من البيانات. 

### 9. التوثيق:
   - توثيق جميع الخطوات والنتائج لضمان الشفافية في البحث
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1. البيانات الكمية:
   - الاستبيانات: تستخدم لجمع معلومات قابلة للقياس، مثل:
     - مستوى رضا الموظفين عن استراتيجيات التسعير (مقياس ليكرت).
     - أداء الموظفين قبل وبعد تطبيق استراتيجية تسعير جديدة (مقاييس الأداء).
     - نسبة الحصة السوقية قبل وبعد تطبيق الاستراتيجيات.
   - المؤشرات المالية: مثل:
     - الإيرادات الناتجة عن تطبيق الاستراتيجيات.
     - نسبة النمو في الحصة السوقية.

### 2. البيانات النوعية:
   - المقابلات: جمع آراء الموظفين حول:
     - كيف يؤثر تطبيق استراتيجيات التسعير على عملهم.
     - تجاربهم الشخصية مع التغيرات في الحصة السوقية.
   - مجموعات التركيز: مناقشات جماعية لاستكشاف:
     - أفكار الموظفين حول فعالية استراتيجيات التسعير.
     - تأثير هذه الاستراتيجيات على الروح المعنوية والإنتاجية.

### 3. البيانات الثانوية:
   - تقارير الشركة: مثل تقارير الأداء السنوي وبيانات السوق.
   - أبحاث سابقة: دراسات سابقة تتحدث عن العلاقة بين استراتيجيات التسعير والحصة السوقية.

### 4. البيانات الديموغرافية:
   - معلومات عن الموظفين مثل:
     - العمر.
     - الجنس.
     - المستوى التعليمي.
     - سنوات الخبرة في الشركة.

### 5. بيانات السلوك:
   - ملاحظات عن سلوك الموظفين: مثل:
     - التفاعل مع العملاء بعد تطبيق استراتيجيات جديدة.
     - التكيف مع التغيرات في الأسعار.

### 6. بيانات الأداء:
   - قياس الأداء الوظيفي قبل وبعد التغييرات في استراتيجيات التسعير، مثل:
     - معدلات الإنجاز.
     - تقييمات الأداء.

### 7. بيانات الحصة السوقية:
   - بيانات حول الحصة السوقية للشركة في فترات زمنية مختلفة، مثل:
     - نسبة الحصة السوقية قبل تطبيق الاستراتيجية وبعدها.
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### 1. تحديد الفرضيات:
   - الفرضية الرئيسية: هناك علاقة إيجابية بين تطبيق استراتيجيات التسعير الفعالة وزيادة الحصة السوقية.
   - فرضيات فرعية: مثل تأثير استراتيجيات التسعير على رضا الموظفين وإنتاجيتهم.

### 2. جمع البيانات:
   - كما تم ذكره سابقًا، قم بجمع البيانات الكمية والنوعية من خلال استبيانات، مقابلات، ومراجعة الأدبيات السابقة.

### 3. تنظيف البيانات:
   - مراجعة البيانات للتأكد من عدم وجود قيم مفقودة أو بيانات غير صحيحة.
   - إزالة أو تصحيح البيانات الشاذة.

### 4. تحليل البيانات الوصفية:
   - حساب المتوسطات، الانحراف المعياري، والنسب المئوية للمتغيرات الأساسية.
   - استخدام الجداول والرسوم البيانية لتوضيح النتائج.

### 5. اختبار الفرضيات:
   - تحليل الارتباط: استخدم اختبار Pearson أو Spearman لتحديد العلاقة بين المتغيرات (مثل استراتيجيات التسعير والحصة السوقية).
   - تحليل الانحدار: لتحديد مدى تأثير استراتيجيات التسعير على الحصة السوقية. يمكن استخدام:
     - الانحدار الخطي البسيط: إذا كان هناك متغير مستقل واحد.
     - الانحدار الخطي المتعدد: إذا كان هناك عدة متغيرات مستقلة.

### 6. تحليل التباين (ANOVA):
   - استخدم اختبار ANOVA لمقارنة متوسطات الحصة السوقية بين مجموعات مختلفة من الموظفين بناءً على استراتيجيات التسعير المختلفة.

### 7. تحليل البيانات النوعية:
   - إذا قمت بجمع بيانات نوعية من المقابلات، استخدم تحليل المحتوى لتحديد الأنماط والمواضيع الرئيسية.

### 8. تفسير النتائج:
   - تحليل النتائج ومعرفة ما إذا كانت تدعم الفرضيات. 
   - تحديد العلاقة بين المتغيرات وتقديم تفسير منطقي.

### 9. التوثيق والتقارير:
   - إعداد تقرير شامل يتضمن جميع النتائج، الرسوم البيانية، والجداول.
   - توضيح النتائج بشكل واضح ومبسط مع التوصيات.

### 10. استخدام برامج التحليل الإحصائي:
   - يمكنك استخدام برامج مثل S، R، أو Python (مع مكتبات مثل pandas وstatsmodels) لإجراء التحليلات الإحصائية.
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الاستبيان:
السلام عليكم ورحمه الله وبركاته..
وبعد..
انا الطالبة / أمينه أحمد الأنصاري 
تخصص إدارة مشاريع من جامعة ميدأؤشن
اجري دراسه بعنوان "العلاقة بين تطبيق استراتيجيات التسعير الفعالة وزيادة الحصة السوقية للشركة على الموظفين" 
اود ان اعبر عن بالغ شكري لتقدیركم العمیق لأھمیة ھذه الدراسة والتعاون المثمر الذي ً أود أن أعبر عن بالغ شكري وامتناني لكم مقدما
في إثراء ھذه الدراسة وتعزیز ً أساسیا ً أظھرتموه معي طوال فترة البحث. إن مساھمتكم القیمة تعد عاملا لتحقیقھا. ً نتائجھا التي نسعى جميعا لتحقيقها 
عزيزي الموظف/ة
يسعدنا أن نطلب منك المشاركة في هذا الاستبيان الذي يهدف إلى دراسة العلاقة بين استراتيجيات التسعير الفعالة وزيادة الحصة السوقية لشركتنا. سيتم استخدام المعلومات التي تقدمها لأغراض البحث فقط، وستظل جميع الإجابات سرية.
رابط الاستبيان : https://forms.gle/ak4YzfRX44Rie9pV6
وشكرا لكم.



لمحور الأول: المعلومات الشخصة
  ما هو القسم الذي تعمل فيه؟
· التسويق
· المبيعات
· الإدارة
· الإنتاج
· تعليم
· هندسة
· ادرس
  كم عدد سنوات الخبرة لديك في الشركة؟  
- اقل من سنة
· 1-3 سنوات
· 4-6 سنوات
· اكثر من 6 سنوات 
الجنس
· ذكر
· انثى
المحور الثاني: استراتيجيات التسعير
هل  يؤثر تسعير المنتجات على المنافسة في السوق؟
· نعم
· لا
· ربما
هل التكنولوجيا لها دور في تطبيق استراتيجيات التسعير؟
· نعم
· لا 
· ربما
هل ترى ان التغيرات في استراتيجيات التسعير تؤثر سلباً على الشركة؟
· نعم
· لا
· ربما
هل تعتقد أن استراتيجيات التسعير الحالية فعالة في زيادة الحصة السوقية؟
· نعم
· لا 
· ربما
  هل تؤثر استراتيجيات التسعير على رضا العملاء؟
· نعم
· لا 
· ربما 
  هل تم إشراكك في عملية تطوير استراتيجيات التسعير؟  
-    نعم
· لا 
 هل تعتقد أن استراتيجيات التسعير تؤثر على سمعة الشركة في السوق؟
· نعم
· لا
· ربما 
هل تعتقد أن استراتيجيات التسعير تُترجم إلى زيادة في الأرباح؟
· نعم
· لا 
· ربما
هل هناك مرونة في تعديل استراتيجيات التسعير بناءً على ملاحظات السوق؟
· نعم
· لا
· ربما 
المحور الثالث: زيادة الحصة السوقية
هل تعتقد أنك تساهم في زيادة الحصة السوقية كموظف في الشركة؟
· نعم
· لا 
· ربما
  هل ترى أن زيادة الحصة السوقية تؤدي إلى فرص تطوير مهني جديدة للموظفين؟  
· نعم
· لا
· ربما
 هل تعتقد أن زيادة الحصة السوقية تؤدي إلى تحسين مستوى الابتكار؟
· نعم
· لا 
· ربما
هل تشعر بالفخر بانتمائك لشركة ذات حصة سوقية كبيرة؟
· نعم
· لا
  هل تؤدي زيادة الحصة السوقية إلى تحسين رضا العملاء؟  
· نعم
· لا
· ربما
هل تعتقد أن المنافسة الشديدة تؤثر على قدرة الشركة على زيادة حصتها السوقية؟
· نعم
· لا
· ربما
  هل ترى أن رضا العملاء يرتبط بزيادة الحصة السوقية؟  
· نعم
· لا 
· ربما
هل تؤدي زيادة الحصة السوقية إلى تحسين استقرار الشركة المالي؟
· نعم
· لا 
· ربما
· هل تؤثر استراتيجيات التسعير وزيادة الحصة السوقية على عبء العمل لديك؟
· نعم
· لا 
· ربما 
  هل ترى أن تحسين جودة المنتجات يمكن أن يزيد من الحصة السوقية؟  
· نعم
· لا 
· ربما

	رقم السؤال 
	السؤال 
	نعم 
	لا 
	ربما

	1
	 ما هو القسم الذي تعمل فيه؟ 
	
	
	

	2
	  كم عدد سنوات الخبرة لديك في الشركة؟  
	
	
	

	3
	الجنس
	
	
	

	4
	هل  يؤثر تسعير المنتجات على المنافسة في السوق؟
	
	
	

	5
	هل التكنولوجيا لها دور في تطبيق استراتيجيات التسعير؟
	
	
	

	6
	هل ترى ان التغيرات في استراتيجيات التسعير تؤثر سلباً على الشركة؟
	
	
	

	7
	هل تعتقد أن استراتيجيات التسعير الحالية فعالة في زيادة الحصة السوقية؟
	
	
	

	8
	 هل تؤثر استراتيجيات التسعير على رضا العملاء؟
	
	
	

	9
	  هل تم إشراكك في عملية تطوير استراتيجيات التسعير؟  
	
	
	

	10
	هل تعتقد أن استراتيجيات التسعير تؤثر على سمعة الشركة في السوق؟
	
	
	

	11
	هل تعتقد أن استراتيجيات التسعير تُترجم إلى زيادة في الأرباح؟
	
	
	

	12
	 هل هناك مرونة في تعديل استراتيجيات التسعير بناءً على ملاحظات السوق؟
	
	
	

	13
	هل تعتقد أنك تساهم في زيادة الحصة السوقية كموظف في الشركة؟
	
	
	

	14
	  هل ترى أن زيادة الحصة السوقية تؤدي إلى فرص تطوير مهني جديدة للموظفين؟  
	
	
	

	15
	  هل تعتقد أن زيادة الحصة السوقية تؤدي إلى تحسين مستوى الابتكار؟  
	
	
	

	16
	هل تشعر بالفخر بانتمائك لشركة ذات حصة سوقية كبيرة؟
	
	
	

	17
	  هل تؤدي زيادة الحصة السوقية إلى تحسين رضا العملاء؟  
	
	
	

	18
	هل تعتقد أن المنافسة الشديدة تؤثر على قدرة الشركة على زيادة حصتها السوقية؟

	
	
	

	19
	هل تعتقد أن المنافسة الشديدة تؤثر على قدرة الشركة على زيادة حصتها السوقية؟
	
	
	

	20
	  هل ترى أن رضا العملاء يرتبط بزيادة الحصة السوقية؟  

	
	
	

	21
	هل تؤدي زيادة الحصة السوقية إلى تحسين استقرار الشركة المالي
	
	
	

	22
	هل تؤثر استراتيجيات التسعير وزيادة الحصة السوقية على عبء العمل لديك؟
	
	
	

	23
	  هل ترى أن تحسين جودة المنتجات يمكن أن يزيد من الحصة السوقية؟  
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