
 
 

 
  

                                                                                                        
 

 
 

 

 
 

 العلوم الإقتصادية أطروحة مقدمة ضمن متطلبات نيل شهادة دكتوراه الطور الثالث في
 واستشراف اقتصاديتحليل  :تخصص

 

 :بعنــــــــــوان
 
 

في إطار احتكار القلة نرنن الاسوق   
 ( 2021-2014) دراسة حالة الجزائر

 
 إشراف الاستاذ:                                                                            عداد الطالـب:إ
 أ.د: قدال زين الدين                                                                                دـممح مناد 

 
 أمام اللجنة المكونة من السادة:

 رئيســـــا جامعة مستغانم أستاذ التعليم العالي زرواط فاطمة الزهراءأ.د 
 مشرفـــــا، مقررا  جامعة مستغانم أستاذ التعليم العالي قدال زين الدينأ.د 
 ممتحنـــا جامعة الشلف أستاذ التعليم العالي مزريق عاشورأ.د 
 ممتحنـــا جامعة الشلف أستاذ التعليم العالي بن نافلة قدورأ.د 
 ممتحنـــا جامعة مستغانم أستاذ التعليم العالي عامر عامر أحمدأ.د 
 ممتحنـــا جامعة مستغانم أستاذ محاضر "أ" بوقروة مريمد. 

2022/2023السنة الجامعية:   

 -مــــستغانم–جــــــامعـة عبد الحـــــميد بن بــاديس 
 كلية العلـوم الإقتصــاديــة والتجاريـــــة وعلـــــــوم التسييـــــــر

 قســــــم العلـــــــوم الإقتصاديـــــــة



 شكــر وتقديــر

 الحمد لله الذي وفقني إلى إتمام ىذا العمل المتواضع متقدما بأسمى عبارات الشكر والعرفان والتقدير والمحبة:

 إلى الذين حملوا أقدس رسالة في الحياة...

 العلم...إلى الذين مهدوا لنا طريق 

 إلى جميع أساتذتنا الأفاضل 

 إلى أعضاء لجنة المناقشة

خصوصا الأستاذ الدكتور "قدال زين الدين" الذي لم يبخل بتوجيهاتو ونصائحو القيمة التي أثمرت انجاز ىذه 
 الأطروحة

 

 قال عمر بن عبد العزيز رحمو الله: 

 "كن عالما، 

 فإن لم تستطع فكن متعلما، 

 ب العلماء،فإن لم تستطع فأح

 فإن لم تستطع فلا تبغضهم"   

 

 
 

 



 إهــداء

 أىدي ىذا البحث المتواضع:

 إلى من كانا لهما الفضل بعد الله عز وجل وفتحا لي طريق العلم والمعرفة:

 روح والدي رحمو الله

 أمي حفظها الله وأطال في عمرىا

 إلى من بذلوا جهدا في مساعدتي وكانوا خيَر سندٍ:

 وأصدقائي.....أىلي 

 

 

 

 



IV 
 

 الفهرس المختصر

 
 
 
 
 
 
 

 الصفحة المحتويات

 أ مقدمــــــــة

 10 الفصل الأول: دراسة عامة لتنظيم السوق

 10 :  الإطار المفاهيمي للأسواقالمبحث الأول -

 22 موقع المستهلك في دراسة السوقالمبحث الثاني:  -

 22 : استراتيجية السعر في دراسة السوقالثالثالمبحث  -

 22 الفصل الثاني: نماذج عن أسواق احتكار القلة

 22 :  الإطار المفاهيمي لسوق احتكار القلةالمبحث الأول -

 01 نماذج محتكري القلة المتعلقة بقرارات الإنتاج:  المبحث الثاني -

 012 بقرارات الأسعار نماذج محتكري القلة المتعلقة: المبحث الثالث -

 011 الفصل الثالث: الإطار التنظيمي والقانوني للانترنت في الجزائر

 011 :  الإطار التنظيمي للانترنتالمبحث الأول -

 052 :  الإطار القانوني للأمن الإلكتروني في الجزائرالمبحث الثاني -

 025 الجزائر: تنظيم قطاع الاتصالات الإلكترونية في المبحث الثالث -

 001 4140-4102دراسة إحصائية وقياسية لسوق الانترنت في الجزائر  الفصل الرابع: 

 001 تحليل بيانات سوق الاتصالات الإلكترونية في الجزائرالأول: المبحث  -

 210 تقييم خدمات الجيل الثالث والجيل الرابعالثاني: المبحث  -

 221 الالعاب في نمذجة سوق انترنت الهاتف النقالتطبيق نظرية المبحث الثالث:   -

 252 خاتمــــــة

 265 قائمة المصادر والمراجع

 220 الملاحق



V 
 

 قائمة الرموز والمختصرات

 3D ثلاثي الأبعاد

 OPEC منظمة الدول المصدرة للنفط

 BMW شركة المحركات البافارية

 IATA اتحاد النقل الجوي الدولي

 TCP  بروتوكول التحكم في البث

  IP بروتوكول الانترنت

 ARPA شبكة وكالة مشاريع الأبحاث المتطورة

 NCP بروتوكول مراقبة النقل

 EFF مؤسسة التخوم الإلكترونية

 CERIST مركز البحث في الإعلام العلمي والتقني

 RINAF الشبكة الإقليمية لمجتمع المعلومات لأفريقيا

 ADSL المشترك الرقمي غير المتناظرخط 

 LAN الشبكة المحلية أو شبكة المنطقة المحلية

 WAN شبكة الاتصال الواسعة النطاق

 Web الشبكة العنكبوتية العالمية

 HTML لغة ترميز النص التشعبي

 GSM النظام العالمي لاتصالات الهواتف المحمولة

 GPRS خدمة حزمة الراديو العامة

 www العنكبوتية العالميةالشبكة 

 Kb/s إظهار سرعة الانترنت بالكيلوبايت/ الثانية

 3GPP مشروع شراكة الجيل الثالث

 3GPP2 2مشروع شراكة الجيل الثالث 

 MB/s إظهار سرعة الانترنت بالميقابايت في الثانية

 wifi تحالف توافق إيثرنت اللاسلكي

 OFDMA تقسيم التردد متعامد الوصول متعددة

 WIMAX البينيّة التشغيلية العالمية للولوج بالموجات الدقيقة

 Mhz ميجا هيرتز



VI 
 

 LTE تطور طويل الأمد

 Gb/s إظهار سرعة الانترنت بالجيغابايت/ الثانية

 5G  2121الجيل الخامس، نظام الاتصالات الدولية المتنقلة 

 IMT المتقدمة-الدولية للاتصالات المتنقلة

 3G الجيل الثالث، نظام الاتصالات المتنقلة العالمي تقنيات 

 4G الجيل الرابع من اجيال الاتصالات اللاسلكية الخلوية

 HAPS محطة منصة عالية الارتفاع

 CSMA/CD أحد أنظمة التحكم بالوصول للوسط المستخدمة في تقنيات شبكة الإيثرنت في الشبكات المحلية

 BBN شركة تقنية مُتقدّمة أميركيّة تقدّم خدمات البحث والتطويرشركة بولت وبيرانيك ونيومان 

 FTP بروتوكول نقل الملفات

 IRC بروتوكول الحوار المباشر

 PDA المساعد الشخصي الرقمي

 DNS نظام اسم المجال

 ARPCE سلطة ضبط البريد والاتصالات الالكترونية

 ATM اتصالات الجزائر للهاتف النقال

 OTA تيليكوم الجزائرأوبتيموم 

 WTA الوطنية للاتصالات الجزائر

 FAI موفرو خدمات الانترنت

 VOIP خدمات الصوت عبر بروتوكول الانترنت

 GMPCS نظام الاتصالات الشخصية العالمية المتنقلة عبر الأقمار الاصطناعية

 VSAT شبكة الاتصالات اللاسلكية عرب السواتل الثابتة

 ARPU المتوسط لكل المشتركالايراد الشهري  

 

 

 

 



VII 
 

 فهرس الجداول

 الصفحة الجداول الرقم

 25 خصائص مراحل دورة حياة المنتج 0-0

 26 الأهداف والاستراتيجيات التسويقية 0-2

 60 الطرق الرئيسية للتسعير 0-1

 22 حالات الدخول إلى السوق 2-0

 21 أهم أنواع ومظاهر حواجز الدخول إلى السوق 2-2

 010 تطور عدد مستخدمي الانترنت في العالم 1-0

 022 مزايا وحلول شبكة الانترانت 1-2

 022 أهم الفروقات بين الانترنت والانترانت 1-1

 000 2121-2102العدد الإجمالي للمتعاملين في سوق الاتصالات الالكترونية للفترة  2-0

 211 2120-2101الالكترونية الإيرادات ورقم الأعمال في سوق الاتصالات  2-2

 210 2120-2100حجم الاستثمارات ومناصب الشغل  2-1

 216 2121-2105مؤشرات شبكة الألياف البصرية في الجزائر  2-2

 212 2121-2102مشتركي شبكة الانترنت في الجزائر  2-5

 2121-2102حصص السوق لمتعاملي انترنت الهاتف النقال  2-6

 

211 

 201 المتطلبات الدنيا للخدمة الصوتية للجيل الثالث والجيل الرابع 2-2

 200 المتطلبات الدنيا لخدمة نقل الملفات في الجيل الثالث 2-1

 200 المتطلبات الدنيا لخدمة نقل الملفات في الجيل الرابع 2-0

 202 المتطلبات الدنيا للإبحار عبر الويب 2-01

 202 لخدمات تدفق الفيديوالمتطلبات الدنيا  2-00

 201 نتائج اختبار التغطية في محاور الطرق والطرق السريعة 2-02

 205 نتائج اختبار خدمة الصوت في محاور الطرق والطرق السريعة 2-01

 202 نتائج اختبار جودة خدمة نقل الملفات في محاور الطرق والطرق السريعة 2-02

 221 الجيل الرابع نتائج اختبار التغطية بشبكة 2-05

 220 نتائج اختبار خدمة الصوت في شبكة الجيل الرابع 2-06

 221 نتائج اختبار خدمة تحويل الملفات في شبكة الجيل الرابع 2-02

 222 نتائج اختبار خدمة الإبحار عبر الويب في شبكة الجيل الرابع 2-01

 226 الرابعنتائج اختبار خدمة تدفق الفيديو في شبكة الجيل  2-00

 222 ترتيب خدمات متعاملي الهاتف النقال في الجزائر 2-21

 220 موبيليس ATMنتائج تقدير نموذج الطلب على خدمة انترنت شركة  2-20

 ATMاختبارات مشاكل القياس لنموذج الطلب على خدمات انترنت شركة  2-22
 موبيليس

210 



VIII 
 

 211 جازي OTAانترنت شركة نتائج تقدير نموذج الطلب على خدمات  2-21

 OTAاختبارات مشاكل القياس لنموذج الطلب على خدمات انترنت شركة  2-22
 جازي

212 

 215 أوريدو WTAنتائج تقدير نموذج الطلب على خدمات انترنت شركة  2-25

 WTAاختبارات مشاكل القياس لنموذج الطلب على خدمات انترنت شركة  2-26
 أوريدو

216 

 212 نتائج تقدير نموذج الطلب الكلي على خدمات انترنت الهاتف النقال 2-22

اختبارات مشاكل القياس للنموذج الخاص بالطلب الكلي على انترنت الهاتف  2-21
 النقال

211 

 Mobilis-Djezzy 221نتائج تقدير نموذج الطلب على خدمات انترنت التحالف  2-20

 Djezzy Mobilis 220الطلب على انترنت التحالف اختبارات مشاكل قياس نموذج  2-11

 Mobilis-Ooredoo 222 نتائج تقدير نموذج الطلب على خدمات انترنت التحالف 2-10

 Ooredoo-Mobilis 221اختبارات مشاكل قياس الطلب الكلي على انترنت التحالف  2-12

-Djezzyنتائج تقدير نموذج الطلب على خدمات انترنت التحالف  2-11
Ooredoo  

222 

 Ooredoo-Djezzy 225 اختبارات مشاكل قياس الطلب الكلي على انترنت التحالف 2-12

 226 2122نتائج التنبؤ بحجم الطلب على خدمة انترنت الهاتف النقال لسنة  2-15

 221 حساب السعر المتوسط الشهري للتحالفات الممكنة بين أطراف اللعبة 2-16

 220 المميزة للتحالفات الممكنةالدوال  2-12

 250 قيم شابلي لعوائد المباريات الفرعية 2-11

 252 حل البرنامج الخطي لنواة المباراة 2-10

 

 

 

 

 

 

 

 



IX 
 

 فهرس الأشكال

 الصفحة الأشكال الرقم

 5 محيط السوق 0-0

 2 السوق هو نظام التداول 0-2

 1 سوق المنتج أو الخدمة 0-1

 02 السوقحدود دراسات  4-1

 01 البدائل المتاحة للوصول إلى الأسواق المستهدفة 0-5

 21 دورة حياة المنتج 0-6

 11 مستويات الملموسية واللاملموسية للسلع والخدمات 0-2

 12 نموذج جودة الخدمة 0-1

 10 عملية قرار شراء المستهلك 1-9

 21 عملية اتخاذ قرار المستهلك 0-01

 22 مفهوم السعر 0-00

 51 أنواع التكاليف 0-02

 51 علاقة مختلف الأسواق بالسعر 0-01

 52 نموذج منحنيان مفترضان للطلب 0-02

 56 مرونات الطلب المختلفة 0-05

 66 منحنى نقطة التعادل 0-06

 61 التسعير على أساس التكلفة مقابل التسعير على أساس القيمة 0-02

 12 المنشأة في سوق احتكار القلة 2-0

 12 التواطؤ في سوق احتكار القلة 2-2

 00-01 مثال لنموذج كورنو 2-1

 01 توازن كورنو 2-2

 06 استقرار توازن كورنو 2-5

 010 .هي القائدة 1ستاكلبرغ في حالة المؤسسة  -توازن ناش 2-6

 012 توازن الكارتل بوجود مؤسسات متشابهة 2-2

 000 نموذج بارتراندفي  1دالة الطلب المتبقي للمؤسسة  2-1

 002 .في المنافسة 𝑝2المقابلة لمختلف قيم  1دالة ربح المؤسسة  2-0

 001 منحنى الطلب المنكسر 2-01

 006 منحنى الطلب الفعلي المنكسر الذي يواجهه المحتكر 2-00

 002 منحنى توازن محتكر القلة 2-02

 001 منحنى توازن محتكر القلة عند زيادة التكاليف 2-01



X 
 

 022 توازن احتكار القلة وفقا لنموذج القيادة السعرية 2-02

 022 القيادة السعرية بواسطة الوحدة ذات التكلفة الأقل 2-05

 025 القيادة السعرية في حالة اختلاف التكاليف 2-06

 022 التمييز السعري من الدرجة الأولى 2-02

 020 منحنى الطلب والإيراد الحدي للأسواق الثلاثة. 2-01

 020 (2120-2110تطور مستخدمي الانترنت في الجزائر للفترة ) 1-0

 026 التنظيم العام لشبكة الانترنت والإكسترانت 1-2

 تنظيم الهيئة الوطنية للوقاية من الجرائم المتصلة بتكنولوجيا الإعلام والاتصال 1-1
 ومكافحتها

061 

 212 (2120-2115)تطور الكثافة الهاتفية في الجزائر للفترة  2-0

 212 (2120-2102) تطور مشتركي الهاتف النقال في الجزائر 2-2

 215 (2120-2101)حصص متعاملي سوق الهاتف النقال في الجزائر 2-1

 210 (2121-2102)حصص متعاملي سوق انترنت الهاتف النقال في الجزائر 2-2

 202 السريعةنتائج اختبار التغطية في محاور الطرق والطرق  2-5

 206 نتائج اختبار خدمة الصوت في محاور الطرق والطرق السريعة 2-6

 201 نتائج اختبار خدمة نقل الملفات في محاور الطرق والطرق السريعة 2-2

 221 نتائج اختبار التغطية بشبكة الجيل الرابع 2-1

 222 نتائج اختبار خدمة الصوت في شبكة الجيل الرابع 2-0

 222 نتائج اختبار خدمة تحويل الملفات في شبكة الجيل الرابع 2-01

 225 نتائج اختبار خدمة الإبحار عبر الويب في شبكة الجيل الرابع 2-00

 226 نتائج اختبار تدفق الفيديو في شبكة الجيل الرابع 2-02

 250 التمثيل البياني لقيم شابلي 2-01

 251 رسم يوضح قلب المباراة 2-02

 

 

 

 

 

 



XI 
 

 فهرس المحتويات

 الصفحة المـحتويـــات

 … شكر وتقدير

 … إهــــــــــــداء

 IV الفهرس المـــختصر

 V قائمة الرموز والمختصرات 
 VII فهرس الجــــــداول
 IX فهرس الأشكـــــــال

 XI فهرس المــحتويـات

 أ مقدمـــــــــــــــــة

  الفصل الأول: دراسة عامة لتنظيم السوق
 12 تمهيد

 12 الإطار المفاهيمي للسوق: المبحث الأول

 : ماهية السوقالمطلب الأول -0

 
12 

 مفهوم السوق -

 
12 

 15 محيط ووظائف السوق الأساسية -

 12 أعوان وتصنيفات السوق -

 : نظام دراسات السوقالمطلب الثاني -4

 

01 

 مفهوم دراسات السوق -

 
01 

 02 التسويقيةالتمييز بين دراسات السوق والدراسات  -

 01 طبيعة عمل وأهداف دراسات السوق -

 : تجزئة واستهداف الأسواقالمطلب الثالث -3

 
05 

 05 مفهوم تجزئة السوق. -

 06 قواعد ومعايير تجزئة السوق -

 01 تقنيات وطرق الوصول للأسواق المستهدفة -

 22 موقع المستهلك في دراسة السوق: المبحث الثاني

 حياة المنتج : تطور دورةالمطلب الأول -0

 
22 

 22 مفهوم وإحلال المنتج  -

 21 دورة حياة المنتج -

 25 الاستراتيجيات التسويقية لمراحل دورة حياة المنتج -



XII 
 

 : الخدمة وعوامل جودتهاالمطلب الثاني -4

 

11 

 مفهوم الخدمة -

 
11 

 12 مواصفات وتصنيف الخدمات -

 15 عوامل جودة الخدمات -

 العملية الشرائية : موقف المستهلك منالمطلب الثالث -3

 
12 

 12 سلوك المستهلك مفهوم -

 10 عملية قرار الشراء للمستهلك -

 10 العوامل المؤثرة على قرار الشراء للمستهلك -

 22 استراتيجية السعر في دراسة السوق: المبحث الثالث

 : ماهية السعرالمطلب الأول -0

 
22 

 مفهوم السعر -

-  

21 

 25 أهمية التسعير -

 25 السعريةأهداف السياسة  -

 : العوامل المؤثرة في قرارات التسعيرالمطلب الثاني -4

 

20 

 العوامل الداخلية -

-  

20 

 50 العوامل الخارجية -

 51 عامل الانترنت وأثره على تسعير الخدمات -

 استراتيجيات التسعير في السوقالمطلب الثالث:  -3

 
61 

 61 مفهوم وأسس استراتيجية السوق -

 61 الاستراتيجيةمتطلبات وعوائق تجسيد  -

 62 طرق تسعير المنتج في السوق -

 21 خلاصة الفصل الأول

  الفصل الثاني: نماذج عن أسواق احتكار القلة
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 ة:ـــــــمقدم
متسارعة ومذهلة لجميع الأسواق  د  تطورات وتقلبات ج   نهاية القرن العشرون وبداية القرن الحاليشهدت 

المقصودة قائمة على تكنولوجيا تلك التغيرات العالمية في ظل عولمة لا تعترف بالحدود الجغرافية بين الأوطان، 
شبكة ف ،منذ آلاف السنينالبشرية  حققتهما  الألفية الحالية يضاهيحيث ما حققته البشرية في المعلومات والاتصال 

واستغلالها بطريقة علمية الأنترنيت من أهم العوامل الرئيسية لهذه التغيرات الكبيرة التي أدت إلى تبادل المعلومات 
 غباتهم.قصد إشباع حاجياتهم ور الأشخاص متطلبات  وفقومنظمة بغية تكييفها 

من أهم القطاعات في جميع دول العالم لما يتسم به من خصائص تقنية الالكترونية يعتبر قطاع الاتصالات 
التكنولوجيا الحديثة مع انتشار التقنيات  الثورة في، بفضل متجددة تتغير وتتجدد باستمرار، وخدمات نوعية وكمية

ثم الطباعة، ف، الجيل الوليدة لمراحل تاريخيا بدء من الكتابة ثم البريدتبعا لما أصبح يعرف بتقنية  متزايدةالرقمية بصفة 
الحياة وساهم في تطويرها حتى  مجالاتجميع  مسالأنترنيت الذي الهاتف والفاكس، فالإعلام الآلي، ثم نظام شبكة 

في جميع  تقدمهاالدول و  تطور، بل أصبح معيارا لقياس درجة من الصعب الاستغناء عنه إن لم يكن مستحيلاأصبح 
 .  والثقافيةالاقتصادية، الاجتماعية العسكرية، السياسية،  الميادين

احتكار ما يميز بعضها أن إلا والعالم الخارجي، إن الأسواق الجزائرية ليست في منأى عن التقلبات الاقتصادية 
الذي و  ،...إلخالنقل عبر السكك الحديديةالنقل الجوي و الدولة لها على غرار الأسواق التالية: الكهرباء، الغاز، الماء، 

في اطار إصلاحات جذرية لم يمنع  هذا ،السياسة الاقتصادية المنتهجة في بعض القطاعات الاستراتيجيةإلى يعزى 
ومن أبرزها  ،المنافسة مجالفتح  عبرعلى أسواق معينة  اركبعض حالات الاحتلمست الاقتصاد الوطني من إنهاء 

وروح  إلى إضفاء الشفافية وتنظيمية تهدفار منظومة تشريعية تزامن واستصد انفتاح تدريجيسوق الاتصالات عبر 
 .المنافسة

والسياسات  السوقبدراسات ة المتعلقة اعد العامحقق دون تأطير وضبط القو لا يمكن أن يت إن ذلك
 ،لاستراتيجية تسعيرية في هذا الشأنج وموقف المستهلك من كل مرحلة تبعا التسويقية وفقا لمراحل دورة حياة المنت  

تحقيق مراعاة ضمان تعاملين الاقتصاديين المؤهلين و مييز بين جميع المفي ظل عدم التاستثمارات أجنبية  جذب قصد
 .باستقرار السوق وحماية حقوق المستهلكين المصلحة العامة

، أول لبنة قانون البريد والمواصلات في الجزائر المتضمن 5857ديسمبر  03المؤرخ في  98-57الأمر  نص
، وبعد هذا القطاع احتكارا تاما وفق تسيير إداري محض تحتكر الدولة على أن أساسية في قطاع الاتصالات

عن  5880الجزائر دخول خدمة الأنترنيت لأول مرة عام  عرفتالتكنولوجيا  التطورات التي شهدها العالم في مجال



  ةــــــمقدم
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التي دراكا منها بالتحديات وهو مركز تابع للدولة، وإ (CERIST) للمعلومات العلمية والتقنية البحثطريق مركز 
بهدف  ،سارعت الجزائر إلى إحداث ثورة اصلاحية في هذا المجالوجيا الحديثة والتغيرات الدولية لرضتها تلك التكنو ف

القانون  باستصدارالاقتصاد الجزائري،  مع خصوصياتتماشيا الذي عرفه هذا القطاع  مواكبة العالم الخارجي للتغير
المواصلات السلكية قواعد العامة المتعلقة بالبريد و الذي يحدد ال 0333أوت  37المؤرخ في  30-0333رقم 

ووفقا للامتيازات التي منحها ذات ، قطيعة بين الاحتكار والانفتاح في هذا القطاعواللاسلكية، هذا الأخير يعتبر 
السوق الجزائرية  وتبنيايداع عروضها خاصة و بدت عديد الشركات العالمية رغبتها في الدخول لهذا السوق أ القانون

 بغية لتقديم خدماتهم في هذا القطاع شركاتمنح رخص استغلال لثلاثة من خلال ، الاستثمار لفكرة جذب
 عملية التسييرضبط البريد والمواصلات التي تتولى ل السلطة المستحدثة تحت إشراف الاستثمار في الهاتف النقال

 شركة )فرع الجزائرية للاتصالات(،موبيليس ATM للهاتف النقال اتصالات الجزائر شركةوهم كالآتي:  والمراقبة
شركة الوطنية للاتصالات (، ثم سابقا وراسكوم تليكوم المصريالمملوكة لأ) جازي OTAزائر تيلكوم الجأوبتيموم 

 30-0333القانون رقم  ألغي ، بعد ذلكوطنية الكويتية، نجمة سابقا(المملوكة لل) كيوتيل OOREDOO الجزائر

يحدد الذي ، 0359مايو سنة  53الموافق  5008شعبان عام  00المؤرخ في  30-59القانون الآنف ذكره وصدر 
  .القواعد العامة المتعلقة بالبريد والاتصالات الالكترونية

والاستعمال المتباين لها بين ما هو أمثل وآخر سيئ،  نترنتأيضا، أنه أمام الانتشار الواسع للاوتجدر الإشارة 
تنامت ظاهرة الاستخدام السيئ لهذه الوسيلة في الاتصال بما يمس المتعاملين وحرية الأشخاص وأمنهم وبما فيه تهديد 

الجرائم الالكترونية، فكان لا بد من إيجاد  للدول بحد ذاتها، فنجم عن ذلك اعتداءات واختراقات أدت إلى ظهور
 طرق للوقاية منها ومكافحتها من أجل تحقيق ما أصطلح عليه بالأمن الإلكتروني أو الأمن السيبراني.

الأكثر أهمية في قطاع الاتصالات  جانب سوق الهاتف النقال والثابت إلىالقسم الثالث  يمثل سوق الإنترنيت
تكون من ثلاثة متعاملين كما سبق ذكره دون اغفال مؤسسة اتصالات تلسوق ا هوباعتبار هذفي الجزائر،  الالكترونية

سوق أو دخول في الخروج من ال الحاليينالجزائر في مجال الأنترنيت الثابت، وبالنظر للصعوبات التي تواجه المتعاملين 
ست القلة الذي أس  فإنه يتسم بظاهرة اقتصاد القلة أو ما يصطلح عليه أيضا بنموذج احتكار  متعاملين آخرين إليه

ج بقياس درجة التركز في السوق وحركية احتكار القلة دراسته على فرضيات من شأنها خلق التوازن بين السعر والمنت  
 سعيا لإمكانية تحقيق الرفاهية الاقتصادية في هذه السوق.

نظرية واحدة تشمل أكبر قدر من الجوانب الرئيسية لهذا النموذج أو أنها تتضمن  لا توجده ومناط ذلك أن
، واقعيا لا نا مشكلاالقليل من الاستنتاجات المتفق عليها والتي يمكن اعتبارها مرجعا يتم الاستناد عليه كلما صادف
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 بسبب مؤكدةنتائج غير  تحصيلوبالتالي  الموضوع ذاتنظ ر لهالتي  النماذجوإنما هناك تعدد وتنوع في  يتحقق هذا الأمر
على غرار نماذج تتعلق بقرارات الإنتاج ونماذج أخرى تتعلق ثنائي أو متعد د،  للاحتكار نموذجوجود أكثر من 
في  نترنتظل تجاذب بين سياسات كمية وسعرية وفقا لدراسة إحصائية وقياسية لسوق الافي ، بقرارات الأسعار

 المراد دراستها. 03505-0350الفترة الجزائر خلال 
 دوافع وأسباب اختيار الموضوع:

وعلاقتها بوسائل الاتصال،  نترنتترجع أسباب اختيارنا لهذا الموضوع إلى حداثته وتطوره بالنظر إل انتشار الا
على المعاملات إذ يعتبر موضوع الوقت الراهن ذو أبعاد متنوعة، اقتصادية، سياسية، أمنية وعسكرية، كما له أثر 

 اليومية للأشخاص، وأننا سعينا للبحث والتميز بتقديم ما يثري البحث العلمي الوطني.
 أهمية الموضوع:

تكمن أهمية  نولوجيا متجددة ومتطورة باستمرارتبعا للتسارع المذهل لمخرجات سوق الأنترنيت من تك
من خلال كسب أكبر عدد من  ،في السوق الجزائرية متزايدبشكل  التموقع إلى كل متعامل  سعيفي إبراز  الموضوع

خاصة وأن الأنترنيت  المناطقالتغطية بشبكة الأنترنيت إلى أقصى حد ممكن لجميع  رفع نسبة المشتركين وضمان
 .وسيلة اتصال سمعية وبصرية خلال الآونة الأخيرةأصبحت 

بالنسبة  سواء المنافسة والاحتكاروخشية محافظة كل متعامل على حصته في السوق  أن ،ومما لا شك فيه
مع مراعاة سين الآخرين في ظل احتكار القلة تختلف أو تتبع استراتيجية المنافللعارضين بانتهاجهم لاستراتيجية 

ومدى حساسيته اتجاه هذا النوع من الأسواق، وبالتالي البحث في كيفية إمكانية حدوث التوازن بإيجاد الطلب 
 .في إطار احتكار القلة نترنتالطلب على الايمكن أن يصيغ  نموذج اقتصادي أو رياضي

الأسواق والنماذج المتعددة له، لأنه  لا بد من دراسة وتحليل هذا النوع من وبغية تبيان أهمية هذا الموضوع
وفقا لعلاقة النقال إلا أنها انتشرت بقوة خلال فترة زمنية قصيرة  نترنتحداثة الاقتصاد الجزائري بتجربة الامن رغم بال

مع المتعاملين في هذه السوق، وعلى ضوء ما سبق سرده نطرح  سلطة ضبط البريد والاتصالات الإلكترونية
 الإشكالية التالية:

 ؟احتكار القلة سوقنماذج في الجزائن ل نتتننت سوق الاما مدى ملاءمة 
 :الفرعية التاليةاؤلات تسمن أجل الإجابة عن هذه الإشكالية الرئيسية يستوجب علينا الإجابة عن ال

 ؟ما هو التنظيم العام للسوق في ظل موقع المستهلك واستراتيجية السعر -
  النقال في الجزائر؟ نترنتما هي نماذج سوق احتكار القلة وإمكانية توافقها لسوق الا -
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 في الجزائر؟ نترنتفيما تتمثل آليات الأمن الإلكتروني في سوق الا -
 ؟في الجزائر نترنتالبريد والاتصالات الإلكترونية في سوق الاما مدى مساهمة سلطة ضبط  -
 النقال في الجزائر؟ نترنتما طبيعة سوق الا -

 فنضيات الدراسة:
مجموعة من الفرضيات التي يمكن  اقتراح، يتم والتساؤلات الفرعية للإجابة عن الاشكالية السابقة الذكر

 وفقا لما يلي:اعتبارها أساسية 
 سوق احتكار قلة.نماذج  أحدسوق الأنترنيت في الجزائر تعتبر  -
على سلوك  في التأثيرعلى سوق الأنترنيت  والاتصالات الالكترونيةوصاية سلطة الضبط للبريد تتجسد  -

 .الهاتف النقال في الجزائر انترنتمتعاملي 
 احتكار القلة.إلى ريادة وسيطرة المتعامل على سوق  نترنتتؤدي جودة الخدمات في سوق الا -

 أهداف البحث:
 يلي: تكمن أهداف هذه الدراسة فيما

 .القلة احتكار ونماذج لخصائص نظري استقصاء -
 في الجزائر. نترنتمعرفة تقنية جيل الا -
 .منها الوقاية وآليات نترنتالا عبر الواقعة الجرائم معرفة -
 .الجزائر في نترنتالا سوق في السيبراني الأمن تحقيق -
 .الجزائر في نترنتالا لسوق التنظيمية الهياكل إيجاد -
 .جمع أكبر قدر ممكن من المعطيات والبيانات المحيّنة ذات الصلة المباشرة بالموضوع -
للمعطيات المتاحة في هذا لسوق الأنترنيت في الجزائر وفقا  الاحصائيالنموذج الاقتصادي أو  اعتماد -

 الشأن.
إلى مجموعة من التوصيات وتقديم رؤية مستقبلية حول واقع سوق تحليل النتائج المتحصل عليها للوصول  -

 الأنترنيت في الجزائر.
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 دراسات سابقة:
نترنيت حسب نماذج احتكار القلة تميزها الندرة نظرا لحداثة مثل دراسات والأبحاث في موضوع سوق الإال

فقد تم التطرق إليه كمظهر من مظاهر تكنولوجيا الإعلام والاتصال وكثيرا ما تم ربطه بموضوع الهاتف  هذه البحوث،
 :مقاربة لهذا البحث نذكر منهاأو  تشترك في بعض المحاوردراسات هذا الأمر لم يمنع من البحث في  النقال،

، مجلة الباحث، جامعة )دراسة احصائية(واقع وآفاق الأنتتننتي  في الجزائن بختي ابراهيم، دراسة بعنوان:  -
في  نترنت، حيث تمحورت الدراسة حول تبيان خدمات واستخدامات الا07-53، ص35/0330ورقلة، العدد 

ات مرتبطة بحجم يعد حسب ذات الدراسة مشروعا مستقلا يتطلب استثمار  نترنت، فاستخدام الاأنشطة المؤسسة
إشكالية صلاحية البنية التحتية للاتصالات في الجزائر هذه الدراسة من خلال طرح الباحث المؤسسة وأنشطتها، 

ومدى قابلية خوض غمار المنافسة التجارية إلكترونيا، وبعد إجرائه لاستبيان إلكتروني في هذا الشأن، توصل إلى أن 
مجال تقديم  التغيرات الجديدة التي تعيشها الجزائر على مستويات عدة، وتشجيعها للخواص بهدف الاستثمار في

، يع د بمستقبل خدمات أحسن وبأسعار منافسة على مستوى السوق الوطنية، مما يؤدي إلى نترنتخدمات النفاذ للا
 .نترنتالزيادة في عدد مستخدمي شبكة الا

احتكار القلة ومدى انتطباقه على سوق الهاتف سعد عباس الخفاجي و د. هيثم لعيبي اسماعيل، دراسة بعنوان:  -
حيث تطرق ، 0353، سنة 90، مجلة الادارة والاقتصاد، الجامعة المستنصرية، بغداد، العدد في العناقالنقال 

الباحثان في هذه الدراسة إلى عرض أهم نماذج احتكار القلة التي تهدف إلى تحقيق أقصى الأرباح على سوق الهاتف 
عراقي هو سوق نموذجي من خلال تطبيق النقال في العراق، حيث أثبتت الدراسة أن إن سوق الهاتف النقال ال

خصائص احتكار القلة سواء من ناحية عدد المشاريع أو صعوبة الدخول والخروج من الصناعة أو علاقة التبعية 
تجانس السلعة أو التمييز السعري، كما تبين أيضا أن سوق النقال ابتدأ كنموذج لسوق احتكار قلة على  المتبادلة أو

افي لينتهي إلى سوق احتكار قلة ثنائي بعد أن بدأت كل من زين وآسيا تتنافسان على تغطية أساس التقسيم الجغر 
مناطق كثيرة مشتركة، وعلى الرغم من إن زين تتمتع بنسب انتشار أعلى من آسيا إلا أن هذه الأخيرة استطاعت 

 تحقيق نسب نمو أعلى من شركة زين خلال فترة الدراسة.
، مخبر سوق احتكار القلة للهاتف النقال في الجزائن بين الواقع والمنظورعنوان: تيقاوي العربي، دراسة ب -

تطرق الباحثان إلى التعرف على ، 525-505، ص0352-38-08، 30، المجلد 30التكامل الاقتصادي، العدد 
مدى تطابقه مع سوق الواقع النظري لاحتكار القلة والإشارة إلى التجربة الجزائرية في مجال الهاتف النقال لمعرفة 

على ثلاثة مراحل ما بين  احتكار القلة، حيث تم التوصل إلى أن ان انفتاح سوق الهاتف النقال في الجزائر مر
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ار الثنائي وصولا إلى احتكار قلة، كما بينت الدراسة التطبيقية لذات السوق أنها الاحتكار التام مرورا إلى الاحتك
قا نشطا، ويشهد صعوبة في دخول متعاملين جدد، من جهة أخرى فإن نسبة سوق تتمتع بجاذبية عالية ويعد سو 

انتشار وتغطية شركة أوراسكوم تليكوم الجزائر مرتفعة جدا من حيث المساحة المغطاة رغم وجود صعوبات في 
في مناطق معينة من الوطن، في حين شركتي موبيليس ونجمة تواجهان مشكلة من حيث التوسع لكن  الانتشار

 ماكن المتواجدة فيها تتوافر على تغطية جيدة.الأ
تحليل محمد بن مريم، أطروحة مقدمة لنيل شهادة دكتوراه في العلوم، تخصص علوم اقتصادية، بعنوان:  -

، بين المؤسسات الاقتصادية في أسواق احتكار القلة باستعمال نتظنية الألعاب الاستناتيجيةالتفاعلات 
بجامعة الشلف، حيث توصل الباحث إلى أن المنافسة المتجانسة في احتكار القلة تتميز بحقيقة أن   30/35/0355

كل المشترين لا يكون لديهم أي تفضيل مادي، زمني، مكاني، أو شخصي بالنسبة لعرض كل المؤسسات الموجودة 
أن المنافسة الفعلية في أسواق كما في السوق، وعليه، فإن قرار الشراء يتوقف في هذه الحالة فقط على السعر،  

احتكار القلة بسلع وخدمات متجانسة تمثل أيضا التكاليف الدور المركزي في مسألة دخول السوق والمنافسة المحتملة 
 .وبالتالي هيكل السوق

 :تحديد النطاق الزمني والنطاق المكانتي للدراسة
 الزمني: النطاق

التاريخية، القانونية والاقتصادية، مع التركيز على بداية الألفية تضمنت الدراسة حدود الموضوع من النواحي 
دخول سوق المواصلات اللاسلكية إلى غاية فتح المجال للمستثمرين الأجانب لالثالثة التي توافق صدور أول قانون ي

وص تجميع الذي يحدد القواعد المتعلقة بالبريد والاتصالات الالكترونية، أما بخص 30-59صدور القانون رقم 
حسب البنود  0305 ديسمبر 05 إلى غاية 0350لذات الدراسة فإنها شملت الفترة من  المعطيات والبيانات

سلطة الضبط  مصدرهاطيات ، تلك المعGSM ،3G ،4Gالخاص بمنح رخص  الشروط دفترعليها في  المنصوص
 .الشأن المختصة في هذا نترنتقع الااإضافة إلى المتعاملين في هذا الميدان ومو 

 الإطار المكانتي:
 مخططالدراسة السوق الجزائري حسب  شملتمصداقية في التحليل، دقة و من أجل الوصول إلى نتائج ذات 

 الانتشار ونسبة التغطية الدنيا للأنترنيت عبر كامل ولايات الوطن.
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 للدراسة: ةهج المتبعاالمن
وعلى ، البحثالذي يتوافق وموضوع المنهج ب نتقيد التمكن من الموضوع والجوانب الرئيسية للدراسةصد ق

 الاستنباطي والاستقرائي.تم الاعتماد على المنهجين هذا الأساس ومن أجل إجراء دراسة قي مة 
وسرد مختلف المفاهيم  حيث يعتمد المنهج الاستنباطي على الأسلوب الوصفي الذي يرتكز على وصف

 أو غير المباشرة.في إطار احتكار القلة  نترنتق الابسو ذات الصلة المباشرة  والنظريات
يستخدم المنهج الاستقرائي الأسلوب التحليلي انطلاقا من تجميع وفحص المعطيات وعرض مختلف  كما

، وصولا إلى عرض مختلف النتائج المتحصل عليها السوق لذاتصياغة النموذج الملائم  وباستقرائها تتمالاحصائيات 
 .في الجزائر نترنتالنموذج المقترح في سوق الاتقديم التوصيات التي تفيد  ومناقشتها ومن ثمم 

 الأدوات المستخدمة في البحث فهي كما يلي:المراجع و أما بخصوص 
في  نترنتبموضوع سوق الاالاعتماد على مختلف المراجع باللغتين العربية والفرنسية وحتى الانجليزية ذات الصلة  -

المؤلفات والمقالات مصادرها  معلومات نظرية حول موضوع الدراسةبغية إنشاء بنك  الجزائر إطار احتكار القلة في
إضافة إلى مختلف المواقع الرسمية عبر شبكة الأطروحات والرسائل العلمية، الجريدة الرسمية، ، الملتقيات العلمية، العلمية

 الأنترنيت.
فتم الاعتماد على سلطة ضبط البريد والاتصالات ع أما بخصوص جمع قاعدة بيانات واحصائيات عن الموضو  -

( وكذلك المعلومات ARPCE) السلكية واللاسلكية سابقا، سلطة ضبط البريد والاتصالات الالكترونية حاليا
 .وموقع الاتحاد الدولي للاتصالات المقدمة من طرف المتعاملين الثلاثة في سوق الأنترنيت

 :هيكل الدراسة
الإشكالية المطروحة، وباتباع المناهج المقترحة، تمكنا من صياغة خطة بحث مكونة من من أجل الإجابة عن 
 :أربعة فصول على النحو التالي

من خلال تقسيمه إلى ثلاثة مباحث، المبحث لإطار العام لتنظيم السوق، حيث تناولنا في الفصل الأول ا
، موقع المستهلك في دراسة السوقث الثاني حول ثم المبحالإطار المفاهيمي للسوق ونظام دراساته،  الأول حول

 .استراتيجية السعر في دراسة السوقفالمبحث الثالث حول 
الإطار  من خلال التطرق في المبحث الأول عننماذج عن أسواق احتكار القلة،  فشملالفصل الثاني أما 

تتعلق بقرارات الإنتاج، والمبحث الثالث بعض النماذج التي  ثم المبحث الثاني عنالمفاهيمي لسوق احتكار القلة، 
 عن بعض النماذج التي تتعلق بقرارات الأسعار.
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من خلال مبحث ، في الجزائر نترنتالقانوني والتنظيمي للا الإطار الثالث فتضمنت دراستهالفصل أما بخصوص 
للأمن الإلكتروني في الجزائر، ثم المبحث الثاني حول الإطار القانوني ، نترنتللا التنظيمي تطرقنا فيه إلى الإطار

 فمبحث ثالث حول تنظيم قطاع الاتصالات الإلكترونية في الجزائر.
 0305-0350في الجزائر  نترنتدراسة إحصائية وقياسية لسوق الا وكتطبيق للجانب النظري تضمن الفصل الرابع

ات الجيل الثالث والرابع وصولا إلى من خلال تحليل بيانات سوق الاتصالات الإلكترونية في الجزائر ثم تقييم خدم
 الهاتف النقال في الجزائر. انترنتالنظرية المراد تطبيقها وهي نظرية الألعاب كنموذج لسوق 
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 :تمهيد
يكتسي مفهوم السوق أهمية بالغة في تقدير نوع الأنشطة الاقتصادية الممارسة، إذ تعتبر السوق القاعدة 
الأساسية والعنصر المشترك لكل السياسات الاقتصادية، يتفاعل في إطارها، الباعة والمشترين، لينتج في خضم هذا 

  السوق. فيداولة التفاعل مستوى معين للأسعار وفقا لكميات السلع والخدمات المت
وامل جودة بخصوصية مختلفة عبر مراحل دورة حياة المنتج تتوقف على ع حيث تتميز الاستراتيجية التسويقية

 وأثره على تحديد الأسعار ضمن ذات السوق. الانترنتالخدمات وعوامل سلوك المستهلك بما فيه عامل 
باشرة وأهمية التي لها صلة مو وبهذا الصدد سنوضح من خلال هذا الفصل مجموعة من المفاهيم المتعلقة السوق، 

 .بالجزائرفي إطار احتكار القلة  الانترنتبالغة في سياق موضوع دراستنا سوق 
 هذا الفصل تكون كما يلي: مباحثوعلى هذا الأساس فإن 

 .قللسو  الإطار المفاهيمي :المبحث الأول
 موقع المستهلك في دراسة السوق الثاني:المبحث 

 استراتيجية السعر في دراسة السوق المبحث الثالث:

 .للسوق الإطار المفاهيمي :المبحث الأول
قبل الخوض في نظام دراسات السوق وتجزئتها واستهدافها، وجب علينا إزالة الإبهام حول مفهوم السوق لدى 

وفقا لوجهات نظر مختلفة، اقتصادية وقانونية، ذلك من شأنه التمييز بين الشخص العادي والشخص المحترف 
 دراسات السوق والدراسات التسويقية وفقا لقواعد ومعايير تمكننا من استهداف ذات الأسواق

 ماهية السوق المطلب الأول:
وكذا  ،يخضع لعدة عوامل وتأثيرات تختلف حسب محيط ووظائف السوق الأساسية إن تحديد مفهوم السوق

 فيه. التصنيفات المختلفة له، والأعوان الفاعلين
 السوق مفهوم-1

يختلف عن مفهوم السوق لدى الباحثين الاقتصاديين من جهة وعن  إن مفهوم السوق لدى الشخص العادي
ى، فالنظرة الاقتصادية لها زاوية معينة، ومنظمات المال والأعمال تنظر المفهوم من وجهة نظر القانون من جهة أخر 

إلى السوق من زاوية أخرى، كما أن المشتري هو الآخر له نظرة مختلفة، وبالتالي هناك جملة من التعريفات تتناول 
 مفهوم السوق.

  :لغة 1-1
 .1)تؤنث وتذكر( ع والسلع للبيع والابتياعا الموقع الذي يجلب إليه المت السوق هو

                                                           

 .264-262ص ص  2002الدولية، الطبعة الرابعة، جمهورية مصر العربية، ، مكتبة الشروق مجمع اللغة العربيةالمعجم الوسيط،  -1 
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أن السوق يعني المكان المتعارف عليه، والذي يجتمع فيه الأشخاص، بائعون  اللغوييلاحظ من هذا التعريف 
فالسوق لدى الشخص العادي هو ذلك  ا الاجتماع هو إجراء عملية تبادل،ومشترون، وأن الهدف من وراء هذ

 من السلع والخدمات. اتهم المختلفةالمكان الذي يذهب إليه الناس لشراء حاجي
 :فقها 1-2

يتباين مفهوم السوق في الفقه الاقتصادي عن الفقه القانوني، ففي الاقتصاد السوق عبارة عن مجموعة من 
اهتمت قوانين  من ناحية أخرى،، 1الذين يرغبون في شراء وبيع سلعة ما sellersوالبائعين  buyersالمشترين 

المنافسة في العالم وكذا الهيئات القضائية وهيئات المنافسة بإعطاء مفهوم "للسوق" متناسب مع دورها ضمن قانون 
 .2المنافسة

 : الاقتصاديالفقه -
لقد حظي مفهوم "السوق" بأهمية بالغة من قبل الفقه الاقتصادي، الذي وصفه بمجال التعبير عن قيم السلع 

تداولة بواسطة الأسعار المطبقة في أي جزء من أجزائه متأثرة ببعضها البعض، أو هو مجال تبادل السلع والخدمات الم
 .3والخدمات بواسطة الأسعار

بمفهوم مبسط، السوق هي:" المكان الذي يلتقي فيه البائع أي صاحب العرض والمشتري أي صاحب الطلب، 
 نأولكي يتم التبادل لا بد أن تكون الرغبة في ذلك أولا وأن يتم الاتفاق على السعر والكمية، ومعنى الاتفاق 

 .4يرضى البائع والمشتري"
حدات يعتبر نظاما أو هيكلا يسهل عمليات التبادل بين مختلف الو :" التحليل الاقتصادي السوق بأنهيعرف 

، كما يعرف أيضا 5الاقتصادية وينسق بين اختيارات المستهلكين )المشترين( والبائعين )المنتجين( ويوجه تصرفاتهم"
ون أو المستعملون بأنه:" المكان النظري الذي يتلاقى فيه العرض مع الطلب على المواد أو الخدمات التي يعتبرها المشتر 

 .6بأنها قابلة للاستبدال فيما بينها، لكن غير قابلة للاستبدال مع غيرها من الأموال والخدمات المعروضة"
يعرف السوق على أنه:" يتكون من الأفراد أو المنظمات الذين لديهم حاجات لإشباعها، والمال والإرادة 

 7لإنفاقه".
 

                                                           

 .41، ص9191، دار الأمل، الأردن، مبادئ الاقتصاد الجزئيمحمد محمود النصر وعبد الله محمد شامية،  -1 
انون أعمال، علوم في القانون، تخصص: ق ، أطروحة مقدمة لنيل شهادة دكتوراهالحماية القانونية للسوق في ظل قواعد المنافسةبوحلايس إلهام،  -2 

 .996ص الجزائر، ،2096/2092جامعة قسنطينة، 
3- Stanley Jevons, Mackay Ejan, Stéphane Rousseau, Analyse économique du Droit, Dalloz, 2ème édition, 2008, 

Paris, p106.  
  .92، ص2006المطبوعات الجامعية، الطبعة الثانية، الجزائر، ، ديوان مبادئ الاقتصاد الجزئيعبد الناصر رويسات،  -4 
 .324، ص2096، دار البداية ناشرون وموزعون، الطبعة الأولى، عمان، مبادئ الاقتصاد الجزئيحربي محمد موسى عريقات،  -5 
لوم، تخصص أطروحة لنيل شهادة دكتوراه في الع، التعسف في وضعية الهيمنة في القانون الجزائري على ضوء القانون الفرنسيغالية،  قوسيم -6 

 .29، ص2096قانون، جامعة تيزي وزو، 

 .906، ص2029، دار الأيام، عمان، الأردن، التسويق المعاصر من التخطيط إلى الرقابةفؤاد بوفطيمة،  -7 
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:" على أنه Pierre Louis Duboisديبوا  وبيار لويس Alain Jolibertألان جولبار  كل منيعرفه  
مجموعة المنتجات المحددة والمرتبطة المختارة من طرف الزبون، وأنه كذلك مجموعة الأفراد الحاليين الذين لهم علاقة 

 .1بالمنتجات الموجودة في مكان معين"
زامن سبب وجيه لنشأة الأسواق، وبالت من خلال التعريف السابق يتضح أن حاجات الأفراد والمنظمات هي

مع ذلك فإن توفر المال عنصر أساسي لتلبية هذه الحاجات، لأنه يسمح بتلبية تلك الحاجات من خلال عملية 
التبادل، ومن جهة أخرى فإن وجود الحاجة وتوفر المال دون وجود إرادة الإنفاق قد لا يكون كافيا لتواجد السوق، 

  محفزات تسويقية قصد دفع الأفراد لشراء المنتجات.الأمر الذي يتطلب تقديم
يعرف السوق على أنه:" المكان الذي تعمل فيه القوى المحددة للأسعار، والتي يتم فيها تبادل السلع ببضاعة 

تلفة والتي خحاضرة أو عقود، أو الجهاز الجامع للموارد الهامة في المجتمع وموزعها بين الاستخدامات المتنوعة والم
 .2تنافس للحصول عليها"ت

يتضح لنا من التعاريف أعلاه التي حتى وإن اختلفت في شكلها فإنها تتشارك في الجزء الأكبر من مضمونها، 
 وأنه طالما توافر لنا مشترين يمثلون الطلب وبائعين يمثلون العرض، يرغبون في شراء وبيع السلع أو المنتجات فإن هناك

السلع والمنتجات تنتج لنا انتقال ملكية هذه الأخيرة نحو الطرف الآخر، كما أنه ليس بالضرورة أن يكون  هسوقا لهذ
اتفية ارية عن طريق الاتصالات الهالسوق مكانا جغرافيا مثل سوق الصرف والبورصات أين تتم المعاملات التج

 وشبكة الانترنت.
 : القانونيالفقه -
على أن:" السوق تتألف من منتجات يمكن استبدالها ببعضها البعض  في الو.م.ألمحكمة العليا ورد تعريف ل -

 .3على نحو معقول، وذلك للأغراض التي تنتج من أجلها، السعر، الاستخدام والنوعية"
وضع مجلس المنافسة بفرنسا تعريفا للسوق، نص فيه بأن: " السوق، في نظر قانون المنافسة، هي المكان الذي  -

العرض والطلب حول منتوج أو خدمة معينة، أما السوق الجغرافية، فهي الإقليم الذي تعرض فيه المؤسسات  يلتقي فيه
 . 4السلع والخدمات المعنية وأين تكون شروط المنافسة كافية ومتجانسة

صد قالمتعلق بالمنافسة المعدل والمتمم على أنه في مفهوم هذا الأمر ي 03-03من الأمر رقم  03نصت المادة  -
 بالسوق:" كل سوق للسلع أو الخدمات المعنية بممارسات مقيدة للمنافسة وكذلك التي يعتبرها المستهلك مماثلة أو

                                                           
1- Pierre Louis Dubois et Alain Jolibert, le marketing fondement et pratique, Librairie Eyrolles, Paris, 

1998, p24. 

 .20، ص2020، الوراق للنشر والتوزيع، الطبعة الأولى، الجزائر الأردن، دراسة الأسواق تقنيات ونماذجمنى مسغوني، عزه الأزهر،  -2 

 .996، صمرجع سابقام، بوحلايس إله -3 
 .90ص نفس المرجع،بوحلايس إلهام،  -4 

https://www.eyrolles.com/Entreprise/Livre/marketing-9782717866049/
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تعويضية، لا سيما بسبب مميزاتها وأسعارها والاستعمال الذي خصصت له، والمنطقة الجغرافية التي تعرض المؤسسات 
 .1فيها السلع أو الخدمات المعنية"

التي انتهجتها التشريعات المذكورة آنفا، تقاربت من حيث تحديد العناصر التي على ضوئها حدد إن التعاريف 
مجال السوق كالسلع والخدمات والمنتجات، إضافة إلى النطاق الجغرافي الذي تمارس فيه العملية التبادلية للسلع 

هلك" تعريفه للسوق مصطلح "المستوالخدمات، أما من ناحية أخرى فنلاحظ أن المشرع الجزائري قد استعمل في 
 للدلالة على الشخص الذي يمثل الطلب في السوق.

 :الأساسية السوق ووظائف محيط-2
 محيط السوق: 2-1

 يمكن تمثيل مجموع العناصر المحددة للسوق كما في الشكل التالي:

 محيط السوق: (1-1)رقم الشكل 
 
 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

 :2الذين يشخصون سوق المؤسسة، ويمكن إيضاح مكونات هذا المحيط كما يلي، الأعوان أعلاهيمثل الشكل 
ة ويعني حالة تطور تقنيات الإنتاج، حيث أن هذا التطور له تأثير مباشر على زيادة الإنتاجي : التكنولوجيالمحيط -

 وتحسين الجودة.
طور أي هيكل المجتمع، كيفية توزيع المداخيل، نمو التشغيل، ت : والاجتماعيالمحيط الديمغرافي، الاقتصادي -

 ...الخشروط العيش الجماعية،
                                                           

، 23الجريدة الرسمية، العدد  ،3المادة ، يتعلق بالمنافسة، 92-09، المعدل والمتمم بالقانون رقم 2003يوليو  91مؤرخ في  03-03أمر رقم  -1 
 .24، ص2003الجزائر، 

 .29، صمرجع سابق عزه الأزهر، مسغوني، منى -2 

 محيط تكنولوجي محيط قانوني ونــــمنتج

Source : J.Lendrevie et autres, MERCATOR, Paris : DALLOZ, 2000, P45. 

 مــــــــؤثرون موزعـــــــون

ديمغرافي محيط 
واقتصادي واجتماعي 

 واجتماعي

 ثقافيمحيط  مشترون ومستهلكون

 حجم الاستهلاك
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 يمثل مجموع القوانين والتنظيمات واللوائح المتعلقة ببيع المنتوج )أو الخدمة( المعني. : القانونيالمحيط -
 وهو مجموع القيم المشتركة بين معظم أفراد المجتمع. : الثقافيالمحيط -
 الوظائف الأساسية للسوق: 2-2

 :1هناك عدد من الوظائف تؤديها الأسواق
في السوق فإن الأسعار هي مقياس القيمة. وهذه الأسعار هي الموجه للإنتاج   : والخدماتتحديد قيم السلع -

كما أن طلب المستهلكين هو دالة السعر. وليس طلب المستهلك هو المهم فقط، بل إن القوة الشرائية التي تدعم 
 طلب المستهلك مهمة أيضا.

ينة. تتحقق هذه الوظيفة عن طريق التكاليف، فالمنتج يسعى إلى تحقيق أكبر إنتاج بتكاليف مع : الإنتاجتنظيم -
أو إنتاج كمية معينة بأقل تكلفة ممكنة، ويتم ذلك عن طريق تخصيص الموارد بصورة مثلى. واستخدام هذه الموارد 

 مثل لإنتاج السلع والخدمات.في إنتاج السلع الأكثر ملائمة لهذه الموارد. وهذا ما يعبر عن المزيج الأ
هذه الوظيفة تتعلق بمسألة لمن يتم إنتاج السلع؟ يصبح الأفراد الأكثر إنتاجية هم أولئك الذين  : الناتجتوزيع -

 والخدمات. أكثر مقدرة على طلب السلع ويحصلون على دخول عالية ويكونون نتيجة لذلك يمتلكون الموارد المنتجة
 ين جوهر عملية التسعير لأنه يقيد الاستهلاك الجاري طبقا للإنتاج الموجود.يعتبر التقن : التقنين-
يعتبر توصيل المعلومات أحد الوظائف الهامة للسوق. ذلك لأنه لا يمكن التعرف على  : المعلوماتتوصيل -

ستهلك تفضيلات المستهلك بصورة مباشرة، لذا يتم الاعتماد على الأسعار في توصيل المعلومات عن تقويم الم
عكس اختيارات ت التي تلوحدات إضافية من هذه السلع وسلع أخرى عديدة غيرها. فالأسواق تجمع وتسجل المعلوما

 وأصحاب الموارد. فسعر السوق لمنتوج ما يعكس آلاف، بل ملايين القرارات المتخذة في مختلفالمستهلكين والمنتجين 
 .أنحاء العالم من أناس لا يعرفون ما يفعله غيرهم

بين اختيارات المشترين والبائعين  Coordinatingتقوم الأسعار بالتنسيق  : السوقتنسيق أفعال المشاركين في -
ومن ثم تحقق التوافق بين قراراتهم. فإذا عرض المنتجون من سلعة ما كمية أكبر من التي يطلبها المستهلكون عند سعر 

ة المنتجون إنتاجهم وقد ينسحب البعض من العملي السوق، فإن هذا السعر سوف ينخفض وعندها سوف يخفض
الإنتاجية، وفي الوقت نفسه، فإن انخفاض السعر يحث المستهلكين على شراء كميات أكبر من هذه السلعة، ويحصل 

 العكس في حالة قيام المنتجين بعرض كمية أقل من تلك التي يشتريها المستهلكون.

                                                           

ص ، 2001، دار المناهج للنشر والتوزيع، الأردن، الاقتصاد الجزئي، النظريات والسياسات، لاوي الفتلاوي، حسن لطيف الزبيديكامل ع -1 
 .204-202ص
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 سوق هو نظام التداولال (:2-1الشكل رقم )

 :1السوقوتصنيفات أعوان -3
 مثل أعوان السوق فيما يلي:يتأعوان السوق:  3-1
 : يليلتحديد ومعرفة ودراسة حجم الاستهلاك، لا بد من معرفة ما  : الاستهلاكحجم -
يمكن أن نعرف المنتج أو الخدمة انطلاقا من معرفة سوق المؤسسة  ج نفسه(:المنتوج أو الخدمة )تعريف المنت  -

 ا المؤسسة،لع والخدمات التي تقدمهنفسها والذي يمثل الوسط الإقليمي أو المؤسسين أين يتكون الطلب على الس
 وسوق المنتج أو الخدمة يتكون من: 

 :من  هممؤسسات أو أشخاص يتم تموينهو مجموعة المستهلكين أو الزبائن من  السوق الحالي لمنتج المؤسسة
 قبل المؤسسة بصفة انتظامية أو غير انتظامية، ويمثلون الحصة السوقية.

 :يتمثل في السوق الحالي للمهنة إضافة لغير المستهلكين نسبيا، وهو عبارة عن مجموع  السوق النظري للمنتج
 المجتمع الكلي المعني باستعمال أو استهلاك المنتج أو الخدمة. 

عملون حاليا المنتج يا أي لا يستي مجموع المستهلكين الحاليين مستعملو الخدمة أو المنتوج + غير المستهلكين نسبأ
 بب ما، ويمكن أن يستخدموه + غير المستهلكين على الإطلاق أي لا يستخدمون المنتج لأسباب مختلفة.لس
 :يفه إلى ضالذي تستطيع أن ت محتمل( هو السوق المستقبلي للمؤسسة )مرتقب أو السوق الكامن للمؤسسة

 سوقها الحالي.
                                                           

  .23، صمرجع سابقعزه الأزهر، منى مسغوني،  -1

 

 الطلب العرض        

 المكان

 الوقت

 الحاجات

 والرغبات

 المنتجات

 والخدمات

 المعلومات

Source : Elizabeth Vinay, réaliser votre étude de marché, Troisième édition 

APCE, Eyrolles, Paris, 2010, P7. 

 المعلومات
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ويشمل الزبائن الحاليين + المحتملين أي المستهلكين الذين تتطلع المؤسسة الفوز بهم سواء بقهر المنافسة أو عن طريق 
 إقناع غير المستهلكين نسبيا.

  : سوق المنتج أو الخدمة(3-1) الشكل رقم
 المستهلكين المحتملين مجموع المستهلكين الحاليين المستهلكين نسبياغير  غير المستهلكين إطلاقا

  
 

 ريـــــــالسوق النظ
 

 
 السوق الحالي

 

 

 السوق الكامن المرتقب                                
 الســــــــــــــــــكان                 

Source : M.Auriac, Economie d’entreprise, tome (1), Techniplus, Paris, 1995, P137 

لا بد من التمييز بين المستهلك الحقيقي والمشتري لمنتج، وكذا التمييز بين  لمستهلك والمشتري الحالي:ا-
 المستهلكين والمشترين الحاليين الذين استهلكوا المنتج والمستهلكين أو المشترين الكامنين.

معلومات خاصة بالمستهلكين والمشترين الحقيقيين أو الكامنين، وعموما وفي هذا الإطار تبحث المؤسسة عن 
 تهتم بعددهم وخصائصهم العامة وسلوكياتهم تجاه المنتج أو الخدمة.

ة بناء توصيف ظاهرة الاستهلاك وسلوك المستهلك، واتجاهاته المستقبلي يتم توصيف المستهلكين عن طريق
 :ما يليعلى ذلك ميع أنواعها، ويقوم بجعلى المؤثرات البيئية 

 عادات الاستهلاك أو الاستخدام )من المستهلك؟، مكان الاستهلاك؟، متى يستهلك؟، ماذا يستهلك؟(-
 عادات الإعلام العام للمستهلك والمشتري.-
 عادات وسيرورة الشراء )من يشتري؟، أين ومتى يشتري؟، كيف يتم الشراء؟(.-
 والمشتري.دوافع وسلوك المستهلك -
 معدل الاستهلاك الحالي والمتوقع من المنتجات أو الخدمات محل الدراسة )تحديد عددهم(.-
 ائص العامة للمستهلك والمشتري )الجنس، العمر، مستوى الدخل، الفئة الاجتماعية(.صتحديد الخ-
 فئة الموصفين:-

 الاستهلاك، واختيار العلامة لبعض السلع هم الأفراد الذين يقومون بدور الموصف أو الاستشارة على الشراء أو
والخدمات، ولا بد على المؤسسة جمع معلومات فيما يخص هذه الفئة حول: عددهم، ماهية خصائصهم، سلوكياتهم 

 ودوافعهم.
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وهم الأعوان الاقتصاديين الذين لهم تأثير بالغ على المستهلكين، وهم مجموعة المؤسسات المنافسة فئة المنتجين: -
 :1للمؤسسة في سوق محدد، ويتم دراسة المنافسين من جانبين

 معرفة وتحديد وتقدير الحصة السوقية لأهم المنتجين وخصائص زبائنهم. -
 تحليل السياسة التسويقية لهؤلاء المنتجين. -
اسطة و هم الأعوان الذين يقومون بعملية التوزيع، حيث تمارس هذه الفئة ضغطا على الزبائن بفئة الموزعين: -

 اختيارهم للمنتوجات التي يبيعونها.
 كما يلي:يتم تصنيف الأسواق  تصنيف الأسواق:  3-2
 : ويتم التصنيف إلى:الحجمحسب -
  كأسواق المنتجات الاستهلاكية وغالبا ما تكون وحدة قياسها بالمليار،الأسواق الكبيرة جدا 
 تتوجه نحو نوع خاص من الزبائن، وحدة قياسها بالمليون(. الأسواق الصغيرة( 
 :2يمكن تقسيم الأسواق حسب هيكلتها إلى حسب الهيكلة:-
 :الأسواق المفتوحة هي الأسواق التي من السهل الدخول إليها حيث أن  الأسواق المفتوحة والأسواق المغلقة

 ها.رة عن أسواق مهيكلة يصعب دخول المنتجين إليهذه الأسواق غير مهيكلة، بينما الأسواق المغلقة فهي عبا
 ( الأسواق المنوعةFragmentés:والأسواق المركزة حول بعض العلامات )  السوق المنوعة هي السوق

التي تحتوي على عدد كبير من العلامات التجارية، كل علامة لها حصة في السوق صغيرة جدا. أما السوق المركز 
التجارية فقط، فتكون السيرة فيه محصورة بين عدد قليل من هذه العلامات التجارية، وربما حول بعض العلامات 

 يكون محتكر من طرف علامة تجارية واحدة فقط.
 .عدد المشترين-
 : وينقسم إلى أسواق ناشئة، أسواق في النمو، أسواق ناضجة، أسواق في انحدار.على أساس دورة حياة السوق-

 السوق حسب:وتحدد درجة نضج 
 درجة إشباع حاجات المستهلكين. -
 درجة مرونة الطلب. -
 درجة النضج التكنولوجي. -
 درجة وعي المستهلكين. -
 مدى بلوغ القدرة أو الطاقة الإنتاجية القصوى. -
 ظهور المنتجات البديلة ودرجة الابتكار والتجديد. -
 درجة التأثير بالمتغيرات الموسمية والموضة. -

                                                           
1 - M.Auriac, Op.Cit., p30. 
2 - J.Lendrevie et autres, Op.Cit., p.p 50-52. 
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1 إلى: السوقينقسم حسب المنتج: -
 

 ( السوق الرئيسيPrincipal:) .يتمثل في مجموعة المنتجات والخدمات الشبيهة لمنتج المؤسسة 
 ( السوق المحيطEnvironnement:)  ،يتمثل في مجموعة المنتجات ذات طبيعة مختلفة عن المنتج الرئيسي

 لكنها تشبع نفس الحاجات والرغبات وفي نفس ظروف الاستهلاك.
 ( السوق العامGénérique:)  يتمثل في مجموعة المنتجات المرتبطة بنوع الحاجة المشبعة من طرف المنتج

 ومدى إشباع حاجة معينة.الرئيسي، فهو إذا يرتب بتخصص المؤسسة ووظيفتها 
 ( السوق الحاملSupport:)  يتمثل في مجموع المنتجات والخدمات التي يعتبر وجودها ضروريا لاستهلاك

 المنتج الرئيسي.
  2يمكننا التمييز بين هذه العلاقات حسب زاويتين، أفقية وعموديةالعلاقات بين الأسواق: حسب. 
 لا يوجد أي سوق لمنتوج ما معزول تماما عن باقي الأسواق، وهنا يظهر مفهومين: العلاقات الأفقية:-
 :وهي السلع التي تشبع نفس الحاجة التي يشبعها المنتوج الأساسي. سوق المنتجات البديلة 
 :وهي السلع التي تكمل المنتوج الأساسي. سوق المنتجات المكملة 
هو مفهوم يرتبط بتجميع مختلف الأسواق المنظمة حول نفس المنتوج، كل سوق  العلاقات العمودية )الفروع(:-

من هذه الأسواق يربط بين العارضين والطالبين، وكل هذه الأسواق تساهم في تحويل المواد الأولية إلى منتجات 
 نهائية.

 دراسات السوقنظام  المطلب الثاني:
تؤدي دراسة السوق دورا هاما في مساعدة الباحث، أو المسير صاحب القرار على التمييز بينها وبين الدراسات 
التسويقية، والتعرف على الجوانب المختلفة لسوق السلع والخدمات وصولا إلى استكشاف الفرص التسويقية المتوفرة 

 م ذلك.وبالتالي استخلاص إمكانية استمرار أي مشروع ونجاحه من عد
 3 :السوق دراسات مفهوم-1

عملية البحث العلمي تقوم بحل المشكلات عن طريق مجموعة من الخطوات المنطقية، هذه الخطوات قد 
تختلف من باحث إلى آخر أو من مجال بحث إلى مجال بحث آخر، إذ ليست هناك خطوات معينة هي فقط بعينها 

 مفاهيم تخص دراسة السوق ومنهاجه نوردها كما يلي: خطوات بحث أو منهج علمي، ووفقا لذلك وضعت عدة
" مجموعة الإجراءات الفنية المستخدمة Les études De Marché" أبحاث السوق يحدد مصطلح: 1تعريف 

لإنتاج وتقديم معلومات مفيدة وموثوقة لتقليل عدم اليقين، ومساعدة صانع القرار في جميع مجالات التسويق. كما 
 .4المعلومات لتحليل مشكلة واقتراح عدد من الحلول، أو للتحقق من كفاءات القرارات المتخذة يمكن استخدام هذه

                                                           
1 - Chantal AMMI, Le marketing : un outil de décision face à l’incertitude, Paris : ellipses, 1993, p59. 
2 - Claude Demeure, Marketing, Paris : Dalloz, 1999, p.p.32-33. 

  .43، صمرجع سابقعزه الأزهر، منى مسغوني،  -3 

4 - Daniel Caumont, les études De Marché, Dunod, 5éme édition, 2016, p9. 
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من خلال هذا التعريف يتضح أن دراسة السوق هو نظام متكامل يشمل مجموعة الأبحاث والدراسات الخاصة 
تخذي القرارات وذلك بتزويد موالمتعلقة بتسيير التسويق، من خلال المشاركة الفعالة في عملية اتخاذ القرارات، 

 بالمعلومات الدقيقة والمفيدة لوظائف التخطيط والرقابة، ومن ثم تقليل احتمالات الخطأ في اتخاذ القرارات التسويقية.
هو مجموعة أبحاث خاصة بمختلف جوانب التسويق )المنتج وصورته لدى الزبائن، دراسة المستهلك  :2تعريف 

ج، المحيط...(، وبالتالي هي عملية ضرورية لكل عملية تسويقية وتساعد على متابعة وحاجياته، التوزيع والتروي
 اتجاهات وتطورات السوق أو الأسواق حتى يتسنى للمؤسسة التعرف على حجم سوقها وتحديد وضعيتها التنافسية.

ية عن ت الضرور : دراسة السوق تهتم بدراسة وقياس وتحليل الأسواق، وذلك من خلال توفير المعلوما3تعريف 
 الأسواق وخصائصها والمستهلكين ودوافعهم وأنماط شرائهم والموزعين وكيفية تصريف المنتجات.

تعرف دراسة السوق على أنها:" مفهوم يحصر مجموعة من الأدوات والتقنيات التي تسمح بالبحث عن  :4تعريف 
وج أو خدمة حالية القرار التسويقي المتعلق بمنت معطيات كمية ونوعية لسوق معينة وتحليلها لغرض المساعدة في اتخاذ

  .1أو مستقبلية"
: دراسة السوق هي: "مختلف النشاطات المنظمة لجمع وتحليل البيانات المتعلقة بالأسواق، وبصفة أشمل 5 تعريف

سب حبالعناصر التي ترتبط بها المؤسسة لغرض إتاحة أساس للقرارات التسويقية بأقل الأخطار الممكنة، وهذا 
 ".2إجراءات مبنية على طرق علمية قصد المحافظة على موضوعية هذه المعلومات ودقتها
شمل نظام متكامل ي على أنهامن خلال التعاريف المذكورة أعلاه، يمكن وضع تعريف شامل لدراسة السوق 

تهلك لوك المسمجموعة الأبحاث والدراسات الخاصة بالسوق، اتجاهاتها، خصائصها، وحجم الاستهلاك، دراسة س
والمشتري، المنافسون، الموصفون، الموزعون، تقسيم )تجزئة السوق(.....والتي لها دور في تسيير التسويق وحل المشاكل 

 .3التسويقية، وإيجاد فرص التسويق
يجب تضمينها في تعريف دراسة السوق وهي: النظامية، الموضوعية، المعلومات، أربعة حدود وعليه، هناك 

 ار.اتخاذ القر 
 4:لإجراء دراسة السوق لا بد من الإجابة على الأسئلة التالية

 رضا العملاء لماذا؟ تعريف المنتج أو الخدمة ماذا؟
 مجال النشاط أين؟ تعريف العملاء من؟

 ظروف الشراء متى؟ معايير لشراء المنتج كيف؟

 
                                                           

1 - Claude Demeure, Op.Cit., p35. 
2 - S.Martin et J.P Vedrine, Marketing : les concepts clés, Edition d'Organisation, 4ème tirage, Paris, 1998, p60. 

  3- منى مسغوني، عزه الأزهر، مرجع سابق، ص44.
4- Elizabeth Vinay, Op.Cit., p10. 
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 بين دراسات السوق والدراسات التسويقية: التمييز-2
الكثير من الباحثين نجدهم يستخدمون البحث الأول )دراسات السوق( ويشيرون إلى البحث الثاني 
)الدراسات التسويقية( أو العكس، إلا أنه في الواقع هناك اختلاف بين البحثين من حيث موضوع البحث، غير 

 .وأنواع البحوث المستعملة في عملية البحثأنهما يتفقان في المنهج العلمي 
نجد دراسة السوق تهتم بدراسة وقياس وتحليل السوق، بينما نجد أن الدراسات التسويقية تكون موجهة  حيث

، حيث أن دراسات السوق هي جزء من 1إلى دراسة كل العوامل أو المتغيرات المرتبطة بتسويق السلع والخدمات
لتسويقية لك النهائي، بينما الدراسات اتهتم فقط بدراسة السوق أو دراسة المسته الدراسات التسويقية لأن الأولى

 .2تنطوي على أنشطة بحثية عديدة ومتنوعة تدعم عملية اتخاذ القرارات التسويقية

 حدود دراسات السوق (:4-1الشكل رقم )
 تحليل البيئة الخارجية والتنافسية         
 مشكلة تسويقية أو فرص السوق أو التهديدات.         

 
 
 
 
 
 
 
 

 
  

 
 

                     
 
 
 
 
 

 .46، صمرجع سابق، : منى مسغوني، عزه الأزهرالمصدر

                                                           

  1- منى مسغوني، عزه الأزهر، مرجع سابق، ص44.
  2- ثابت عبد الرحمان إدريس، بحوث التسويق، الدار الجامعية، الإسكندرية ،2004، ص22.

 حدود نظامية دراسة السوق

 حدود موضوعية:
جمع المعلومات، تحليلها،  

تفسيرها بطرق موضوعية 
 )عدم التحيز(

 المعلومات

 ةبغرض التخطيط والرقابجمع المعلومات 

التحليل والتفسير 
 لاتخاذ قرارات تسويقية

 مخططا ومنظما وممنهجا علميا

 الأهداف -
 حل المشكلة -
 اغتنام الفرص -
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 دراسات السوق:وأهداف طبيعة عمل -3
 1 طبيعة عمل دراسات السوق: 3-1
لسوق ابما أن صفة السوق دائمة التقلب لعدم ثبات مكوناته وتغيرها باستمرار، لذا فإن طبيعة عمل دراسات -

تتسم بالاستمرارية وعدم التوقف عند معرفة أسباب المشكلة ومعالجتها، وعليه، فهي ليست نشاطا يمارس لمرة واحدة، 
 بل هي دراسة مستمرة.

السمة الاقتصادية لعملها من خلال قدرتها على توفير قاعدة من المعلومات حول العديد من المشاكل اليومية التي -
ها، كدراسة وتحليل العرض والطلب والسلع البديلة والمكملة والأسعار والمرونات السعرية وطريقة تواجه الإدارة لمعالجت

إنتاج المنافسين، وفي كيفية تنظيم مواردها المتاحة وتشغيلها بطريقة رشيدة تحقق من خلالها الوصول إلى أهدافها 
ول فترة على ولاء المستهلكين لمنتجاتها أط بأقصى ما يمكن من الأرباح وأقل ما يمكن من التكاليف مقابل الحفاظ

 ممكنة، وعليه، فإن قرارات الإدارة تستند على التحليلات الاقتصادية في معالجة جوانب المشكلة المراد حلها.
تتسم دراسات السوق بأنها تعالج المشاكل قبل حدوثها، لذا فهي وسيلة وقائية لمنع حدوث ما يمكن توقعه في -

كل قد تواجه إدارة الإنتاج والتسويق، أو معرفة الجوانب السلبية للخلل قبل وقوع الكارثة وتدهور المستقبل من مشا 
 المشروع وتلاشيه وانحرافه عن خدمة المجتمع واستراتيجيته العامة.

قع خارج ي الذي مجال عملها الرئيسيحيث يتناول البحث كذلك، ملاحظة أخرى تتسم بها دراسات السوق، من -
حدة الاقتصادية وتحديدا في بيئتها الخاصة التي تتضمن العديد من المكونات الاقتصادية ذات الأثر المباشر نطاق الو 

 والواضح في نتائج أعمالها الاقتصادية.
 :2تهدف المؤسسة من خلال دراستها للسوق إلى ما يلي أهداف دراسة السوق: 3-2
إن دراسة السوق تلعب دور في إجراءات )خطوات( إنشاء مؤسسة أو من أجل طرح منتوج  دراسة الجدوى:-

جديد، وبالتالي تعد المدخل الرئيسي لدراسة فرص الاستثمار واتخاذ قرارات نهائية في ضوء خصائص الرغبة، 
تبر هذه عوخصائص الحاجة الملبية للرغبة، وخصائص السوق من حيث الطلب والعرض ومن حيث السعر، حيث ت

 الدراسة حجر الأساس بالنسبة لدراسة الجدوى.
 يتم توصيف السوق الحالي والمحتمل عن طريق تقدير المعالم التالية: توصيف السوق الحالي والمحتمل:-
تحديد المنتجات المنافسة والبديلة والمكملة، وأسعارها وعلاقتها السببية بالمنتجات محل الدراسة، على أساس  -

 المشاريع التي تنتمي لها هذه المنتجات وتربطها علاقة تنافس أو تعويض أو تكامل مع المشروع المعني.
 مدى التشتت أو التركيز الجغرافي. -

                                                           

لشركة اأهمية وتأثير دراسات السوق في رفع كفاءة قرارات الإنتاج في الوحدة الاقتصادية، دراسة ميدانية في ، علي جاسم العبيدي وآخرون -1 
 .939-932ص  صبغداد، ، 2001، ، مجلة الإدارة والاقتصاد، العدد الثامن والسبعون2002-1995مدة لل العامة للصناعات الكهربائية

 46، صمرجع سابقعزه الأزهر، منى مسغوني،  -2 
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 تقدير حجم العرض الحالي. -
 اتجاهات العرض الحالي مستقبلا. -
 تقدير اتجاهات الطلب مستقبلا وحجمه. -
 تقدير الفجوة بين الطلب الحالي واتجاهها مستقبلا. -
 تحديد درجة المنافسة السائدة في السوق حاليا واتجاهها مستقبلا. -
 تحديد حاجات العميل من خلال دراسة السوق. -
واق من بين الأهداف الرئيسية لهذه الدراسة هو تحديد الأسدمها المؤسسة: تحديد الأسواق المستهدفة التي تخ-

المستهدفة لهذه المؤسسة، أي تقسيم السوق إلى قطاعات لتوجيه السلعة أو الخدمة نحو مجموعة مستهدفة من 
لاجتماعية، ا المستهلكين تكون عادة متجانسة بدرجة كبيرة من حيث الخصائص: الجغرافية، الاقتصادية، الديمغرافية،

 النفسية، تفصيلات واستخدام السلع.
حيث تساعد على حسن توجيه وتركيز الجهود التسويقية وتصميم السياسات والبرامج الملائمة لكل قطاع سوقي 

 طبقا لخصائص وأهمية النسبية ودرجة المنافسة فيه.
 يتم توصيف المستهلكين عن طريق: توصيف المستهلكين الحاليين والمحتملين:-
 توصيف ظاهرة الاستهلاك وسلوك المستهلك، واتجاهاته المستقبلية بناء على المؤثرات البيئية لجميع أنواعها. -
 معدل الاستهلاك الحالي والمتوقع من المنتجات أو الخدمات محل الدراسة. -
تيار وحدات الحساب وكيفية توزيع حجم تقدير حجم الاستهلاك من خلال تعريف المنتج/الخدمة، واخ -

 الاستهلاك.
سلعها يدرك العملاء أن  يزة تنافسية حينتحقق المؤسسة مافسية وتحديد استراتيجية تسويقية: تحليل الميزة التن-

وخدماتها أفضل من تلك التي يتم تقديمها من قبل المؤسسات الأخرى التي ستكون منافسة لها، ويتم خلق هذا 
طريق عرض أسعار أقل، أو من خلال التميز في الجودة، ولتحقيق أعلى مستوى ممكن في تحقيق إشباع  الإدراك عن

 رغبات وحاجات العملاء يتم الاعتماد على ستة عوامل أساسية لتحقيق ميزة تنافسية:
 التركيز على العميل. -
 الاهتمام بالجودة. -
 الاهتمام براحة العميل. -
 التركيز على الإبداع. -
 الاهتمام بخدمة وإرضاء العميل. -
 التأكيد على السرعة. -
ديد معالم السياسة يتم تح تحديد المعالم العامة للسياسة التسويقية التي تستجيب لحاجات ورغبات العملاء:-

التسويقية عن طريق وضع سياسات المزيج التسويقي: المنتج، التسعير، الترويج، التوزيع. حيث يتمكن من وضع 
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دفة استراتيجية تسويقية عن طريق المزج بين نتائج بحوث السوق مع خطة لتطوير الميزة التنافسية في سوق معينة ومسته
 :ة إلىإضافلخلق مزيج تسويقي ناجح، 

 تقديم نماذج تقديرية لحجم المبيعات. -
 تحديد الفضاء التنافسي، نقاط ضعف وقوة المنافسين. -
 وضع استراتيجية لاقتحام السوق. -

 المطلب الثالث: تجزئة واستهداف الأسواق
إلى م اللجوء تنظرا لعدم تجانس الأفراد واختلاف حاجاتهم ورغباتهم، وقصد خدمة الزبون وتلبية رغباته ي

 عملية تجزئة السوق وفقا لقواعد ومعايير وتقنيات يتم تحديدها حسب الحالة.
 مفهوم تجزئة السوق:-1

 تعني تجزئة السوق العملية التي يتم من خلالها:
الاستراتيجية التي تتضمن تقسيم الأسواق الكبيرة والمختلفة إلى أسواق فرعية وصغيرة وأكثر تجانسا، وذلك لخدمة -

 .1الفرعية من خلال ما يعرض من منتجات تلك الأسواق
ة وفي تعريف آخر عرفت تجزئة السوق بأنها:" عملية تحديد وتحليل المشترين في سوق المنتج ذوي الخصائص المتشابه-

 .2للاستجابة مثل تكرارية الشراء أو أنها عملية فحص الاختلافات فيما بين المشترين في سوق المنتج"
أنه:" عملية تقسيم السوق الكلي لمنتج أو صنف منتج إلى قطاعات أو مجموعات  يعرف تقسيم السوق على -

 .3متجانسة نسبيا"
"يقصد بها تقسيم السوق الكلية غير المتجانسة لسلعة ما إلى شرائح متجانسة من المستهلكين، بقصد إشباع  -

ة، وهي أن كل فرضية معين حاجات ورغبات كل شريحة بواسطة برنامج تسويقي مختلف. هذا التعريف يقوم على
مجموعة بشرية في السوق الواحدة تستهويها )تجذبها( خصائص معينة في السلعة الواحدة، وأن هذا الاختلال ناتج 

تتطلب عملية  هعن عوامل عدم التجانس الديمغرافي، والنفساني والحضاري للأفراد المكونين للسوق الواحدة، إلا أن
 :4دراسة شاملة للسوق، وتتضح جليا في النقاط التالية هاتجزئة الأسواق واستهداف

التمكن من تحديد السوق تحديدا دقيقا من حيث حاجيات المستهلكين ورغباتهم مما يسهل على الإدارة فهم  -
 سلوك المستهلك ومعرفة دوافع شرائه للسلعة.

 كفاءة.جيات المستهلك بلإمكانية وضع مزيج تسويقي مناسب وفقا لخصائص السوق وبالتالي إشباع حا -
 الدراسة المستمرة لأجزاء السوق ومراقبة تقلبات الطلب لتلبيتها. -

                                                           

  1- نظام موسى سويدان، التسويق المعاصر، دار الحامد للنشر والتوزيع، الطبعة الأولى، الأردن، 2001، ص904.
2 - Cravens, David W, Strategic Marketing, 4th ed, Irwin, 1994, P83. 
3 - Ferrell O. C, Hartline M, Marketing strategy : Text and cases, 6 Edi, USA, South-Western, Cerngage 

Learning, P129. 
 .913-912ص ص ، مرجع سابقعزه الأزهر، منى مسغوني،  -4 
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 معرفة مميزات القطاع من حيث المنافسة لحسن توجيه موارد المنظمة. -
 :1وآخرون، فإن مفهوم التجزئة تستند إلى ثلاثة افتراضات Engelواعتمادا على ما طرحه 

 أن المستهلكون مختلفون.-
 اختلافات المستهلكين لها صلة باختلافات طلب السوق. أن-
 أن قطاعات المستهلكين يمكن عزلها من بين السوق الإجمالي.-

إن الهدف الرئيسي لتجزئة السوق إلى قطاعات هو أن أغلبية الباعة، ومن خلال تقديم منتجاتهم، لا يسعون إلى 
هم، وعليه، ن إجراء عمليات تنويع ما يعرضونه على زبائن، وإنما يستهدفو يق رغبات جميع الزبائن كل على حدىتحق

 فإن عملية تجزئة السوق لا يمكن استخدامها دائما.
 :قواعد ومعايير تجزئة السوق-2
 قواعد تجزئة السوق: 2-1
تتم تجزئة الأسواق وفقا لعدة معايير يتم بناء عليها دراسة السوق والمتمثلة  :2قواعد تجزئة السوق الاستهلاكي-

 في:
 :حسب هذا الأساس تقوم المؤسسة بتقسيم البلد إلى مناطق ثم محافظات ثم مدن ومراكز  الأساس الجغرافي

 وأحياء...، وينظر إلى كل وحدة ثم تقارن باستخدام عناصر جغرافية أخرى لتحديد الشرائح مثل:
 عامل المناخ: )بارد، معتدل، حار( باختلاف المناطق. -
 الكثافة السكانية: وذلك لتفاوتها من مدينة لأخرى. -
 القيم الاجتماعية: هذه القيم تختلف باختلاف مواقع الناس. -
 عامل التحضر: مدن، مجتمعات زراعية وصحراوية. -
 :امل المتوفرة لدى المؤسسة، وهي تعتبر من أهم عو ويكون بناء على المعلومات السكانية  الأساس الديمغرافي

التجزئة للارتباط الوثيق بينها وبين معدلات استخدام المنتجات، ومن هذه العوامل نذكر: الجنس، العمر، المهنة، 
 حجم الأسرة، المستوى التعليمي، مستوى الدخل.

 :عندما تقوم المؤسسة بتجزئة السوق بناء على الخصائص النفسية لأفراد الشريحة كاتجاهاتهم  الأساس النفسي
 وأسلوب حياتهم ومعتقداتهم وآرائهم والنشاطات التي يقومون بها، فإنها تلجأ لهذا الأساس، ومن بين هذه العوامل:

 شراء انتقائي.دافع الشراء: شراء وفقا لعوامل اقتصادية، شراء التفاخر، شراء نزوي،  -
 درجة الولاء: شراء متقطع للسلعة، شراء متوسط التكرار، شراء باستمرار للسلعة بنفس العلامة التجارية. -
 درجة الاستعداد للشراء: زبون فعلي، زبون محتمل، زبون اشترى السلعة لأول مرة..... -

                                                           
1 - Michael J, Baker, Marketing- an Introductory text, 5th Ed, Macmillan Press Itd, London, 1991, P165. 

 .914-912ص  ، صمرجع سابقعزه الأزهر،  منى مسغوني،-2 
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 :الإعلان اسب، الخدمات المصاحبة للسلعةوأهم متغيراتها: جودة السلعة، السعر المن قاعدة العوامل التسويقية ،
وترويج المبيعات، المكان المناسب، أسلوب التعامل مع رجال البيع، التشكيلة السلعية المتكاملة، الضمانات 

 الممنوحة، وشهرة العلامة التجارية.
الإنتاجية  قبالإضافة للأساس الجغرافي، هناك أسس أخرى خاصة فقط بالأسواقواعد تجزئة السوق الإنتاجي: -

 :1وهي
 :)إن المؤسسات التي تتشابه في مجال عملها غالبا ما يكون لها نفس الاحتياجات طبيعة عمل المؤسسة )العميل ،

والتجزئة على هذا الأساس تساعد رجال البيع المكلفين بشريحة معينة على دراية أكبر بالقطاع ومختلف احتياجاته 
 مما يساعد على خدمته بشكل أحسن.

  من حيث المبيعات )توزيع العملاء حسب قيمة مشترياتهم: زبائن كبار أو صغار(  المؤسسة )العميل(:حجم
 أو الطاقة الإنتاجية وعدد المشاريع المنفذة.

 :بإمكان المؤسسة تقسيم سوقها إلى مجموعة من الشرائح وفقا لموقفهم من شراء منتج  طبيعة موقف الشراء
 يلي:المؤسسة، وقد تكون الشرائح كما 

 عملاء حاليين، -
 عملاء مرتقبين يرغبون في الشراء قريبا، -
 عملاء مرتقبين يرغبون في معلومات قبل الشراء، -
 عملاء مرتقبين يقارنون منتج المؤسسة مع المنتج الذي يستخدمونه حاليا. -
 معايير تجزئة السوق: 2-2

 2تتوافر فيها الشروط التالية: لكي تكون المعايير المستخدمة في تجزئة السوق فعالة، يجب أن
: إن المعيار أو المعايير المستخدمة لتقسيم السوق يجب أن تؤدي إلى سهولة التحديد القابلية للقياس/ التحديد-

 )هوية في القطاع(، والقابلية للقياس )ما هو اتساع كل قطاع؟(.
قون قادرين على الحالة المثلى إلى أن يكون المسو : المعيار أو المعايير المستخدمة يجب أن تؤدي في القابلية للوصول-

 الوصول إلى الأسواق المستهدفة بمجهوداتهم التسويقية.
: المعيار أو المعايير المستخدمة يجب ان تؤدي في الحالة المثلى إلى استخراج قطاعات واسعة بشكل كاف الاعتبارية-

 يجعلها تستحق خدمتها كأسواق مستهدفة متميزة.

                                                           

 .916-914ص  ، صمرجع سابقعزه الأزهر،  منى مسغوني، -1 
2 - Lancaster G, Massingham L, Essentiels of Marketing Management, New York, Routledge, 2001, P80. 
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المعيار أو المعايير المستخدمة يجب أن تؤدي إلى استخراج قطاعات لديها حاجات وتفضيلات مختلفة،  :المعنوية-
 وتظهر تغييرات واضحة في السلوك السوقي والاستجابة للمجهودات التسويقية.

 الوصول للأسواق المستهدفة:  تقنيات وطرق-3
البدائل المتاحة أمام مديري التسويق لكيفية التعامل مع القطاعات السوقية المستهدفة  (4-9) يبين الشكل رقم

 .1بعد الانتهاء من عملية تجزئة السوق المعني، والإجراء العملي لهذه الخطوة نطلق عليه الاستهداف
 .البدائل المتاحة للوصول إلى الأسواق المستهدفة (:5-1شكل رقم )ال

 
غير المتنوعستراتيجية التسويق ا  

 

 

 

 السوق
 المزيج التسويقي 

 

 
  ستراتيجية التسويق المتنوعا

 

(9قطاع )  (9مزيج تسويقي ) 
  

 (2مزيج تسويقي ) (2قطاع )

  

(3مزيج تسويقي ) (3قطاع )  

  

ستراتيجية التسويق المركزا  
 

 (9قطاع )

 

 المزيج التسويقي  (2قطاع )

  

 (3قطاع )

 .991، صمرجع سابقنظام موسى سويدان، : المصدر

انطلاقا من الشكل أعلاه، يتضح لنا أن الاستراتيجيات المتبعة للوصول إلى الأسواق المستهدفة على النحو 
 2التالي:

                                                           

 .999، صمرجع سابقنظام موسى سويدان، -1 
  .920-999، ص ص نفس المرجعنظام موسى سويدان، -2 
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  المتنوع أو التسويق الجماهيري:استراتيجية التسويق غير  3-1
تستخدم هذه الاستراتيجية من قبل مؤسسات تنتج منتجا واحدا أو خطا إنتاجيا واحدا ليصير توزيعه على 
جميع المستهلكين باستخدام مزيج تسويقي واحد، هذه الاستراتيجية تفترض أن جميع الزبائن في السوق المستهدف 

محدد، ولهذا فإن المنظمة تستطيع أن تشبع معظم حاجات الزبائن من خلال لديهم حاجات متشابهة نحو منتج 
 .    مزيج تسويقي واحد
 فالمزيج يتكون من:

 منتج واحد مع اختلافات أو بدون اختلافات في وظائفه وخصائصه.-
 وسعر واحد.-
 وبرنامج ترويج واحد يستهدف الجميع.-
 السوق الكلي. ونظام توزيع واحد للوصول إلى معظم الزبائن في-

 تصبح استراتيجية التسويق غير المتنوع فاعلة إذا توفر لها شرطان:
: أن نسبة كبيرة من الزبائن في السوق الكلي يجب أن يكون لديهم حاجات متشابهة لمنتج محدد، وهذه الحالة الأول

 ".Homogeneous Marketيطلق عليها "السوق المتجانس 
ت المنظمة القدرة للمحافظة على تطوير مزيج تسويقي واحد بحيث يحقق الإشباع لحاجا: يجب أن يتوفر لدى الثاني

الزبائن في ذلك السوق، فالمنظمة في هذه الحالة يجب أن تكون قادرة على التحديد الدقيق لمجموعة من الحاجات 
دارية للوصول لنسبة  المهارات الإيتشابه فيها معظم الزبائن في السوق الكلي، كما يجب أن يتوفر لدى المنظمة الموارد و 

 كبيرة من حجم السوق الكلي.
 تمتاز هذه الاستراتيجية بتحقيقها وفورات الحجم الكبير )تخفيض كلفة الوحدة الواحدة من التكاليف الثابتة(.

 استراتيجية التسويق المركز: 3-2
الأسواق  المختلفة نحو المنتجات بــ"يطلق على السوق الذي يتشكل من الأفراد والمنظمات ذوي الاحتياجات 

غير المتجانسة"، والمنطلق وراء تجزئة الأسواق غير المتجانسة هو أن المنظمة أكثر قدرة على تطوير مزيج تسويقي 
فاعل في إشباع جزء )أو قطاع( صغير من السوق الكلي أكثر من قدرتها على تقديم مزيج تسويقي يصلح لجميع 

ي، فمؤسسات كمطاعم الوجبات السريعة، وشركة المشروبات الغازية، والمحلات، والمستشفيات، الأفراد في السوق الكل
 وكذلك البنوك تطبق بفاعلية تجزئة السوق.

فعندما دخل صناع السيارات لأول مرة إلى سوق الولايات المتحدة الأمريكية، قاموا باستهداف قطاع وحيد، 
( كانت موجهة لسوق السيارات الصغيرة والمنخفضة Volkswagen Beetleفالسيارة الأصلية "فولسفاغن بيتل" )
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( استهدفت قطاع ذوي الدخول العالية، واليوم، نجد أن أغلب Mercedes Benzالسعر، و"مارسيدس بانز" )
(، ونجد القليلون فقط، Volkswagenمسوقي السيارات انتقلوا إلى استراتيجية القطاعات المتعددة مثل حالة )

( تستمر في التركيز على قطاعها الوحيد الأصلي، وتكمن Ferrari( وفيراري )Rolls-Royceرويس )مثل رولز 
استراتيجية القطاع الوحيد من التوغل بعمق في السوق واكتساب السمعة كمتخصص أو خبير في هذه السوق 

 .1المحدودة
 مزايا وعيوب استراتيجية التسويق المركز:-
 ها لاستخدام استراتيجية التسويق المركز هي أنها تسمح للمنظمة بالتخصص وتركيز جهودالميزة الرئيسية  :المزايا

ومواردها لخدمة ذلك القطاع، كما أن هذا النوع من الاستراتيجية يصلح للمنظمات ذات الموارد المحدودة كي 
 تنافس المنظمات الكبيرة التي من المحتمل تجاهلها لقطاعات صغيرة معينة.

 جانب آخر، فإن عيب استخدام هذه الاستراتيجية هو:ومن : العيوب 
ير في ، حيث أن التغيرات في حجم هذا القطاع أو التغهبقطاع سوقي محدد قد يغير سلوكه ارتباط نموه المؤسسة-

 أنماط المستهلكين ربما يؤدي إلى مشاكل مالية حادة.
 السوقي نفسه. يمكن أن تهبط المبيعات كنتيجة لدخول منافسين جدد لخدمة القطاع-
في حالة تدهور حالة السوق المحتمل ذو قطاع وحيد، فإن المؤسسة قد تعاني كثيرا، لا سيما المؤسسة ذات العلامة  -

 .2والسمعة في قطاع واحد قد تجد صعوبة في التوسع إلى قطاعات أخرى
  استراتيجية التسويق المتنوع: 3-3

كل المنظمة سوف تقوم بتنمية نسخ مختلفة من المنتج القاعدي لفي استراتيجية القطاعات المتعددة، فإن 
قطاع، وقد يتم القيام بتنفيذ استراتيجية القطاعات المتعددة من دون أي تغيير في المنتج، ولكن بواسطة قنوات توزيع 

توسيع ( للمياه المعدنية Evianمنفصلة أو رسالة ترويجية منفصلة حسب كل قطاع، على سبيل المثال، تحاول )
سوقها إلى أبعد من الرياضيين والزبائن الموجهين بالرشاقة واللياقة البدنية بإعلانات موجهة إلى مجموعات أخرى، 

 3تتضمن النساء الحوامل والمؤيدين للطبيعة.
بتطبيق هذه الاستراتيجية يتم اختيار مجموعة من القطاعات السوقية بحيث يتم التعامل مع كل قطاع سوقي 

 .باستراتيجية تسويقية ملائمة له

                                                           

  .929-920، ص صمرجع سابقفؤاد بوفطيمة، -1 
 .913، صمرجع سابقمنى مسغوني، -2 

  3-فؤاد بوفطيمة، مرجع سابق، ص 929.
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تستخدم هذه الاستراتيجية من قبل مؤسسات تقدم منتجات متعددة وتستخدم لها برامج تسويقية مختلفة 
مصممة لإشباع حاجات أو قطاعات سوقية مختلفة، حيث تهدف هذه الاستراتيجية لخدمة قطاع كبير من السوق 

 الاجمالية.
 هذه الاستراتيجية تقوم على:

 ميم مزيج تسويقي لكل قطاع سوقي محدد.تص-
 اختلاف في خصائص المنتجات.-
 طرق توزيع مختلفة.-
 أسعار مختلفة.-
 وسائل ترويجية مختلفة.-

 وتمتاز هذه الاستراتيجية:
 بأنها تتيح للمنظمة خدمة جميع القطاعات.-
 الحصول على مبيعات كثيرة.-
 استغلال أفضل للطاقة الإنتاجية غير المستغلة.-
 1:المتنوع التسويقمزايا وعيوب استراتيجية -
 ينتج عن استراتيجية القطاعات المتعددة عادة حجم مبيعات أكبر من استراتيجية القطاع الوحيد، وقد  :المزايا

تكون مفيدة أيضا للمنظمات التي تواجه طلبا موسميا، والمنظمات التي لديها طاقة إنتاجية فائضة قد تسعى إلى 
 إضافية لامتصاص هذه الطاقة.وقية قطاعات س

 هذه الاستراتيجية مرتبطة بتغطية تكاليف السوق، ففي المقام الأول، التسويق لقطاعات متعددة قد  :عيوبال
يكون باهظا من حيث إنتاج وتسويق المنتجات، فحتى مع التطورات الحاصلة في التكنولوجيا، فإنه من الواضح 

 أقل تكلفة من إنتاج نماذج وألوان وأحجام متنوعة.أن انتاج كميات كبيرة من نموذج واحد 
تزيد استراتيجية القطاعات المتعددة من نفقات التسويق بطرق متعددة، فالتكاليف الاجمالية للجرد ترتفع بسبب -

عمليات الجرد لكل نموذج، وتكاليف الإعلان ترتفع بسبب أن كل قطاع من السوق يتطلب إعلانا مختلفا، وتكاليف 
تميل إلى الارتفاع لأن المجهودات تبذل لجعل هذه المنتجات متوافرة للقطاعات الأخرى، وأخيرا، النفقات  التوزيع

 الإدارية العامة تتزايد عندما يتوجب على الإدارة تخطيط وتنفيذ برامج تسويقية مختلفة.
 
 

                                                           

  .922-929، ص ص مرجع سابقفؤاد بوفطيمة،  -1 
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 موقع المستهلك في دراسة السوقالمبحث الثاني: 
للسوق ووقفنا على الغموض الذي يعتريها كان لزاما علينا التطرق إلى أهم عدما حددنا المفاهيم المختلفة ب

عنصر فاعل في هذه السوق وهو المستهلك بالموازاة مع تطور حياة المنتج مقابل الخدمات المقدمة وعوامل جودتها 
 وصولا إلى القرار النهائي للمستهلك من العملية الشرائية.

 منتجتطور دورة حياة الالمطلب الأول: 
سنحاول خلال هذا المطلب تبيان دورة حياة المنتج وعلاقته بالمستهلك وفقا للاستراتيجيات التسويقية المتبعة 

 في ذات السوق.
 :وإحلال المنتجمفهوم -1
 مفهوم المنتج: 1-1

هور ظنظرا لأهمية المنتج بالنسبة للمنظمة وللمهتمين بدراسة السوق فإنه حظي باهتمام كبير مما أدى إلى 
 العديد من التعاريف لهذا المفهوم نذكر منها:

يمثل مجموعة معقدة من الخصائص الملموسة وغير الملموسة مثل: التعبئة، على أنه: "( المنتج Stautonعرف )-
 1."اللون، السعر، شهرة المنتج ومكانة تاجر التجزئة، والذي يقبله المشتري بهدف إشباع حاجاته ورغباته

فإن المنتج يمثل أي شيء يمكن عرضه في السوق لتلبية رغبة أو حاجة ما لدى المستهلك  Kotlerلى أما بالنسبة إ-
وأن هذا المستهلك يمكن أن يضم سلع مادية: سيارة، كتاب، قلم،....الخ، أو خدمات: صالونات حلاقة، فنادق، 

 .2مرافق سياحية، أشخاص، فنانون وغيرها
 3 إحلال المنتج: 1-2

المنظمة  تصميم الموقع التنافسي المناسب للمنتج والذي ترغبهإحلال المنتج أو تحديد المكانة،  يقصد بمفهوم
ليحتل في أذهان المستهلكين مقارنة بالمنتجات المنافسة، وتتم هذه العملية بعد أن تكون المنظمة قد اختارت قطاعها 

 السوقي المستهدف".
 بها المنتج من خلال خصائص هامة لهم )موقع المنتج في أذهان ويعرف أيضا: "الطريقة التي يحدد المستهلكون-

 المستهلكين مقارنة لموقع المنتجات المنافسة(".
تباشر المنظمة عملية وضع استراتيجية ترسيخ مكانة المنتج في السوق بعد أن تحدد أولا المزايا التنافسية المحتملة التي 

 فسة.يحملها المنتج مقارنة بمزايا المنتجات المنا
وحتى تحصل المنظمة على الميزة التنافسية عليها أن تقدم للمستهلكين "قيمة أعلى" عن المنتجات للقطاعات 

 السوقية المختارة، إما من خلال أسعار مخفضة، أو من خلال مزايا وفوائد أكثر لتبرر السعر العالي.
                                                           

 .964، ص2092، دار المناهج للنشر والتوزيع، عمان، الأردن سلوك المستهلك مدخل كميمحمود جاسم الصميدعي، ردينة عثمان يوسف، -1

 .966، صنفس المرجعمحمود جاسم الصميدعي، ردينة عثمان يوسف، -2
 .922، صمرجع سابقنظام موسى سويدان،  -3
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 وباختصار، فإن تحديد المكانة تتضمن الخطوات الثلاث الآتية:
 تحديد خصائص المنتج ومزاياه التنافسية وبناء المكانة عليها.-
 اختيار أفضل المزايا التنافسية.-
 ترويج وإيصال مكانة المنتج بخصائصه المختارة إلى القطاع السوقي المستهدف. -
 دورة حياة المنتج:-2

وافق مع كل مرحلة من تي تتإن دورة حياة المنتج تفرض على المنظمة تبني استراتيجيات تسويقية ملائمة، وال
 مراحل هذه الدورة.

 ( والذي يوضحه الشكل التالي:sتعبر دورة حياة المنتج عن التاريخ التجاري للمنتج، وتأخذ شكل حرف )
 دورة حياة المنتج: (2-1رقم ) الشكل

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

Source : Kotler Ph, Keller K, Manceau D, Marketing Management, 14 Edi, 

Paris, Pearson, 2012, P353. 

  1أربع أطوار أو مراحل لدورة حياة المنتج على النحو التالي: ( يمكن تحديد6-9)رقمانطلاقا من الشكل 
اح فترة نمو ضعيف تتوافق مع التقديم التدريجي للمنتج في السوق، ويكشف منحنى الأرب: وهي مرحلة التقديم 2-1

 عن أرباح سلبية في هذه المرحلة بسبب النفقات المعتبرة التي تمت لإطلاق المنتج.
 2أهم مميزات هذه المرحلة ما يلي:

 التكاليف عالية.-
 بداية بطيئة لحجم المبيعات.-
 منافسة، حيث تراقب الشركات المنافسة مدى قبول/ أو عدم قبول السوق للمنتوج. منافسة قليلة، أو لا توجد-

                                                           
1 -Kotler Ph, Keller K, Manceau D, Op. Cit, P 353. 

 .202، صمرجع سابقد. نظام موسى السويدان،  -2 

 الزمن التقديم النمو النضج التدهور

المبيعات 
 والأرباح

 المبيعات

 الربح
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 يجب إيجاد طلب على المنتوج في السوق.-
 يجب تحفيز المستهلكين على تجربة المنتوج.-
 لا أرباح في هذه المرحلة.-
 : تتسم بالتوغل السريع للمنتج في السوق وزيادة جوهرية في الأرباح.مرحلة النمو 2-2

تمثل هذه المرحلة فترة حرجة لبقاء المنظمة بسبب ردود فعل المنافسين على النجاح الذي حققته المنظمة، فهذا 
النجاح يجذب العديد من المنافسين لدخول السوق، فيقومون بتخفيض الأسعار وإجراء بعض التعديلات على 

 :1ه المرحلة ما يليالمنتوج، وتلافي بعض السلبيات التي تكون قد ظهرت، أهم ما يميز هذ
 انخفاض في التكاليف كنتيجة لاقتصاديات الحجم.-
 تصل الأرباح ذروتها.-
 زيادة اهتمام الجمهور بالمنتج.-
 زيادة في المنافسة مع ظهور منافسين جدد في السوق.-
 زيادة المنافسة تقود إلى انخفاض في الأسعار.-
بلغ الأرباح لمنتج وصل إلى العديد من المشترين المحتملين، وت: تسجل تباطؤ في النمو، بفعل أن امرحلة النضج 2-3

 حدها الأقصى، ثم تبدأ بالانخفاض بسبب النفقات التسويقية لدعم المنتج في وجه المنافسين.
، خلال مرحلة النضج يغير المنتجون استراتيجياتهم الترويجية والتوزيعية، فيستخدمون الإعلان كأداة ترويجية بارزة

كر البعض الآخر من المنتجين في البحث عن أسواق خارجية لمنتجاتهم، أو القيام ببعض الإجراءات التالية بينما يف
 :2للمحافظة على حصصهم السوقية

 إيجاد استخدامات جديدة للمنتوج.-
 زيادة مشتريات المستخدمين أو المشترين الحاليين للمنتوج.-
 زيادة بعض خصائص المنتوج.-
 ج وبتغليف جديد.تغيير حجم المنتو -
 زيادة جودة المنتوج.-
 التغيير في سياسات المزيج التسويقي غير المرتبطة بالمنتوج.-

 3أهم ما يميز هذه المرحلة ما يلي:
 تنخفض التكاليف كنتيجة للإنتاج بالحجم الكبير وتأثيرات منحنى التعلم.-
 حجم المبيعات تصل لذروتها ويصل السوق إلى حالة التشبع.-

                                                           

 .203، صمرجع سابقنظام موسى السويدان، -1 
2 - William M, Pride and O.C.Ferrell, Marketing : concepts and Strategies, Houghtan Mifflin Co, 2000, P259. 

 .204-202، ص ص مرجع سابقنظام موسى السويدان، -3 
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 في دخول المنافسين للسوق. زيادة-
 تميل الأسعار إلى الانخفاض بسبب تكاثر المنتجات المتنافسة.-
 تميز العلامة للمنتجات وتنويع خصائصها للمحافظة على الحصة السوقية أو زيادتها.-
 انخفاض الأرباح الصناعية.-
تيجة قد دخل مرحلة الانحدار، إما ن: عندما تبدأ المبيعات بالانخفاض بسرعة، فإن المنتوج مرحلة التدهور 2-4

 :1دخول تكنولوجيا جديدة أو تغير اتجاهات السوق، أهم ما يميز هذه المرحلة ما يلي
 تأثير عكسي للتكاليف.-
 استقرار أو انخفاض حجم المبيعات.-
 تتقلص الأسعار والأرباح.-

 ( خصائص كل مرحلة من هذه المراحل:9-9يلخص الجدول )
 .خصائص مراحل دورة حياة المنتج (:1-1)رقم الجدول 

 المرحلة    
 الخصائص

 التدهور النضج النمو التقديم

 متراجعة قصوى نامية بقوة ضعيفة المبيعات
 ضعيفة ضعيفة متوسطة مرتفعة تكلفة الوحدة

 منخفضة مرتفعة نامية سلبية الأرباح
 تقليديون الأغلبية متنبئون باكرا مبتكرون الزبائن
 متراجعة كثيفة نامية محدودة المنافسة

Source : Kotler Ph, Keller K, Manceau D, Op.cit., P357. 

( فبعضها ينمو بسرعة جدا 6-9إلى أن جميع المنتجات لا تتبع بالضرورة المنحنى في الشكل )وتجدر الإشارة 
تدهورا شبه  الآخر يعرف في البداية، متجاوزا بذلك الانطلاق البطيء الذي تتصف به مرحلة التقديم، وبعضها

 فوري.
 دورة حياة المنتج: لمراحلالاستراتيجيات التسويقية -3

 الجدول التالي يلخص الأهداف التسويقية والاستراتيجيات التسويقية لكل مرحلة.
 
 
 

                                                           

 .204، صمرجع سابقد. نظام موسى السويدان،  -1 
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 الأهداف والاستراتيجيات التسويقية (:2-1) رقم الجدول
 التدهور النضج النمو التقديم المرحلة

الأهداف 
 التسويقية

ز تنمية الشهرة وتحفي
 تجربة المنتج

بناء حصة سوقية 
 قوية

زيادة الربح مع المحافظة 
 على الحصة السوقية

تقليص النفقات 
 والجني

  الاستراتيجيات التسويقية 
توسيع التشكيلة  منتج قاعدي المنتج

 والخدمات
تنوع كبير في العلامات 

 والنماذج
 التشذيب

 تخفيض السعر سعر تنافسي الاختراقسعر  مرتفع السعر
 انتقائي توسيعي أكثر توسيعي انتقائي التوزيع
 منخفض التمايز التفضيل للعلامة الشهرة الإعلان
منخفض إلى  تحقيق الولاء محدود التجربة الترويج

 الحد الأدنى
Source : Kotler Ph, Keller K, Manceau, Op.cit., P357. 

1التسويقية في مرحلة التقدم:الاستراتيجيات  3-1
  

 إن مرحلة التقديم تتصف بالانطلاق البطيء للمبيعات، والذي يفسر بعدة عوامل: 
 الفترة التي تستغرقها الزيادة في طاقة الإنتاج.-
 المشكلات التقنية لضبط المنتج.-
 القبول البطيء لتوزيع المنتج لدى تجار التجزئة.-
 ديل عاداته من أجل تبني المنتج الجديد.وجود مقاومة لدى المستهلك لتع-
 المنتجات المعقدة والمكلفة قد يكون انطلاقها بطيئا أكثر.-

خلال مرحلة التقديم، فإن الأرباح تكون منخفضة في الغالب، بل سلبية، وذلك بسبب المستوى المنخفض 
لالة النسبة المئوية من رقم مستوياتها بدللمبيعات والنفقات التسويقية المعتبرة، وتكون النفقات الترويجية في أعلى 

دى التجار،  تجربة المنتج، ولضمان توزيعه ل لإعلام المستهلكين، وتحفيزهم على الأعمال، وهي ضرورية في آن واحد
كما أنه من الضروري الاستثمار في الترويج )الاتصال(، فبعض المنظمات تخفض أسعارها إلى أقصى حد ممكن 

 السريع للمنتج. بهدف تحفيز الانتشار
في مرحلة التقديم، يمكن للمنظمة أن تختار بين أربع استراتيجيات تبعا لكثافة الجهد المبذول فيما يتعلق 

 ، وهي:والسعر بالترويج
                                                           

 .939، صمرجع سابقفؤاد بوفطيمة، -1 
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 استراتيجية الاختراق السريع: -
وتتضمن إطلاق المنتج بسعر منخفض مع ترويج قوي، وتسمح هذه الاستراتيجية بتسريع انتشار المنتج، 
وتكون هذه الاستراتيجية مبررة في حال ما إذا كان: السوق واسعا، والمشترون حساسون للسعر، ووجود منافسة 
مرتقبة قوية، وتكلفة الإنتاج الوحدوية تنخفض بقوة مع زيادة حجم الإنتاج، وهي الاستراتيجية التي استعملتها 

(Free لإطلاق )والهاتف المحمول. الانترنت 
   1الكشط السريع:استراتيجية -

وتتضمن طرح المنتج بسعر مرتفع مع ترويج قوي، هذه الاستراتيجية مبررة إذا كانت المنظمة ستواجه منافسة 
محتملة قوية ويجب أن تنمي تفضيلا سريعا لعلامتها التجارية من خلال التوجه إلى زبائن مهتمين جدا بالمنتج 

 (.iPad( و )iPhone( لإطلاق )Appleالتي تبنتها )، وهي الاستراتيجية مرتفعومستعدون لدفع سعر 
 استراتيجية الاختراق التدريجي:-

تتضمن بيع المنتج بسعر منخفض، مع قليل من الترويج، هذه الاستراتيجية تشجع قبول المنتج عندما يكون 
 عين.للموز السوق واسعا والمشترون حساسون للسعر، وهي مستعملة من قبل العديد من العلامات التجارية 

 استراتيجية الكشط التدريجي:-
وتتضمن بيع المنتج بسعر مرتفع وقليل من الترويج، وهي مبررة عندما يكون حجم السوق محدودا نسبيا ولا 

 (.3Dيوجد إطلاقا تهديد تنافسي، وهي الاستراتيجية التي استعملت لإطلاق شاشات التلفاز ثلاثي الأبعاد )
2ة في مرحلة النمو:الاستراتيجيات التسويقي 3-2

   

في مرحلة النمو، تحدث قفزة في مبيعات المنتج، فالمستهلكون الأوائل يعيدون شراء المنتج، كما يظهر زبائن 
دف وبناء عليه تتضاعف نقاط بيع المنتج، وتبدأ المنظمة بإضافة خصائص وتحسين وإتقان المنتج به كبير،جدد بعدد  

 التوجه إلى طبقات جديدة من الزبائن، ويدخل المنافسون إلى السوق منجذبين بحجمه وآفاق ربحيته.
ات على مستويات نظموتميل الأسعار إلى البقاء في مستواها أو تنخفض قليلا خلال هذه المرحلة، وتحافظ الم

الإنفاق الترويجية أو تزيد فيها بهدف إقناع المستهلك بتفوق علامتها التجارية، فالترويج لا يهدف إلى بناء شهرة 
المنتج أو تفسير ما يتضمنه المنتج، ولكن إلى تنمية التفضيل للعلامة التجارية في سياق منافسة متزايدة، وتزداد 

الإنتاج تنخفض بشكل أسرع من الأسعار كلما تقدمت المنظمة على مستوى منحنى  الهوامش الربحية لأن تكاليف
 الخبرة.

وخلال هذه المرحلة، تحاول المنظمة دعم النمو إلى أطول فترة ممكنة، ويمكنها تحقيق ذلك بطرق عديدة، 
 وهي:

 تحسين جودة المنتج أو إضافة خصائص جديدة.-
                                                           

  1- فؤاد بوفطيمة، مرجع سابق، ص931.

  2- فؤاد بوفطيمة، نفس المرجع، ص ص 920-931.
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 توسيع التشكيلة بتنمية نماذج أخرى.-
 ستهداف قطاعات سوقية جديدة، وتكثيف التوزيع والدخول في قنوات جديدة.ا-
 تحديد هدف الإقناع للإعلان وليس فقط الشهرة، بهدف تعزيز التفضيل للعلامة التجارية.-
 التخفيض التدريجي للسعر بهدف جذب قطاعات سوقية قليلة الدخل من المستهلكين.-
1النضج: الاستراتيجيات التسويقية في مرحلة 3-3

  
إن كل منتج يعرف اللحظة التي تتباطأ فيها وتيرة مبيعاته، أي يدخل في مرحلة النضج، وهذه المرحلة تدوم 

 إلى ثلاثة فترات: تقسيمهاعادة لوقت أطول من المراحل السابقة، ويمكن 
 : فترة النضج النامي: تستمر المبيعات في التطور لكن بوتيرة متناقصة.أولا
 لنضج المستقر: تبقى المبيعات في مستوى ثابت، والذي يتوافق مع تجديد شراء المنتج.: فترة اثانيا
 : فترة النضج المتدهور: تبدأ المبيعات بالانخفاض بفعل أن بعض المستهلكين يتوجهون نحو منتجات أخرى.ثالثا

طاقة فائضة  جودو وتطرح مرحلة النضج تحديات خاصة للمسوقين: فتباطؤ معدلات نمو المبيعات يؤدي إلى 
في إجمالي السوق، وهو ما يؤدي إلى اشتداد المنافسة، حيث يلجأ المنتجون إلى الخصومات والحسومات، أي 
التخفيضات في الأسعار وزيادة الموازنات الترويجية بقوة، فبعض المنظمات تزيد أيضا في موازنة البحث والتطوير بهدف 

ن مزايا عددا قليلا من المنظمات التي تتشبث بمواقعها وتبحث باستمرار ع تحسين المنتج، وكل هذه الإجراءات تترجم
 تنافسية.

ولا يجب أن ننسى إطلاقا بأن المنتجات الناضجة يمكن أن تمنح فرصا جيدة جدا، بشرط تحديد مصادر 
 جديدة لتنمية القيم، وهنا يمكن التمييز بين ثلاثة أنواع كبرى من الاستراتيجيات وهي:

 يمكن للمسوق توسيع سوقه انطلاقا من مكوني المعادلة التجارية الآتية: سوق:تعديل ال-
 معدل الاستعمال xحجم المبيعات = عدد الاستعمالات 
 والذي يؤدي إلى الاستراتيجيات الآتية:

( تحاول النمو من خلال Air Franceتحويل غير المستعملين: وذلك باستهداف الزبائن المحتملين، فشركة مثل )-
 السعي لإقناع قطاعات نشاط جديدة بمزايا النقل الجوي على الأنماط الأخرى للنقل.

اختراق قطاعات سوقية جديدة: والذي قد يتعلق بقطاعات جغرافية، اجتماعية، ديمغرافية،....إلخ، فالعلامة -
(Clarins.نجحت في توسيع هدفها من النساء إلى الرجال ) 
علامتها  افسين: ويتعلق بتحويل المستهلكين الحاليين للعلامات التجارية المنافسة إلىالاستحواذ على الزبائن من المن-

 ( بتغيير العلامة التجارية.Coca-cola( تحاول على الدوام إقناع زبائن )Pepsi-Colaالتجارية، فمثلا )

                                                           

  1- فؤاد بوفطيمة، مرجع سابق، ص ص 922-920.
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وزع مع لأجبان تزيادة تكرار الاستعمال: من خلال السعي إلى مضاعفة مناسبات الاستهلاك، فبعض علامات ا-
 منتجاتها دفاتر صغيرة تحتوي وصفات بالجبن لدفع المستهلكين إلى زيادة تكرار استعمالهم لمنتجاتها.

زيادة مستوى الاستهلاك في كل مناسبة: ويتعلق الأمر بتحفيز المستهلك على استعمال المزيد من المنتج في كل -
غ بدل 920( تبيع الياغورت في عبوات بحجم Fermière) مرة، وهو ما يزيد من الأحجام المستهلكة، فالعلامة

 غ بالنسبة للعلامات المنافسة.924
مضاعفة استعمالات المنتج: يمكن للمنظمة أن تروج لاستعمالات جديدة للمنتج، فاللوز بالشكولاتة يواكب -

 القهوة في العديد من المطاعم، وهو ما يؤدي إلى مضاعفة مناسبات استهلاك اللوز.
ين يمكن تحفيز المبيعات بتحسين الجودة، أو الخصائص، أو أسلوب المنتج، وتحاول استراتيجية تحسيل المنتج: تعد-

 المنتج زيادة الأداء الوظيفي للمنتج، أي ديمومته، أو فعاليته، أو ذوقه.
 Newنتج )لم لكن المستهلكين ليسوا دائما مستعدين لقبول المنتج المحسن، كما تشهد على ذلك القضية المشهورة

Coke( وهي النسخة المحسنة للمنتج التقليدي )Cola-Coca.1(، والذي لم يتقبله المستهلكون 
عر، يمكن تحفيز المبيعات بفضل متغيرات تسويقية أخرى إضافة للمنتج، خاصة الس تعديل المزيج التسويقي:-

 والتوزيع، وترويج المبيعات.
يات أكبر البسكويت، فإن عمليات ترويج المبيعات التي تعرض كمفي بعض فئات المنتجات مثل المشروبات أو 

2يمكن أن تزيد في الاستهلاك، بينما ترى منظمات أخرى بأن العلامة التجارية تمثل رأس مال لا ينبغي تركه يتآكل.
  

 3الاستراتيجيات التسويقية في مرحلة التدهور: 3-4
طيئة الدخول في مرحلة التدهور، وهذه الأخيرة قد تكون ب أغلبية المنتجات والعلامات ينتهي بها المطاف إلى

أو سريعة مثل منتجات الموضة، ويمكن لمبيعات المنتج أن تتدهور دون توقف أو تستقر عند مستوى منخفض جدا، 
وهي تنخفض لأسباب عديدة خاصة التطور التكنولوجي الذي يؤدي إلى ميلاد منتجات بديلة، إضافة إلى التغيرات 

 اق الزبائن.في أذو 
يؤدي التدهور إلى وجود فائض في الطاقة الإنتاجية، وحروب أسعار وانخفاض في الأرباح، ومع انخفاض 
مبيعات المنتج، فإن بعض المنظمات تنسحب من السوق، وقد لا ترغب المنظمة في التخلي عن المنتج، خاصة إذا 

الظروف  ى بأن المبيعات ستعيد الانطلاق عندما تصبححقق مبيعات قوية وأرباح مهمة في الماضي، أو أن المنظمة تر 
 الاقتصادية مواتية وملائمة أكثر.

                                                           
 .923-922، ص صمرجع سابقفؤاد بوفطيمة، -1
  .923، نفس المرجعفؤاد بوفطيمة،  -2
 .922-923، ص صنفس المرجعفؤاد بوفطيمة،  -3
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لكن الاستمرار في بيع منتج متدهور ينتهي بأن يكلف المنظمة غاليا، وتقادمه قد يلقي بظلاله السلبية على 
ويؤدي إلى  جات بديلة،صورة العلامة التجارية، وعندما لا يحذف في الوقت المناسب، فإنه يؤخر البحث عن منت

 الحصول على تشكيلة غير متوازنة تتضمن منتجات غالبيتها نجحت في الماضي وقليلا من منتجات مستقبلية.
قد تقرر بعض المنظمات الانسحاب من السوق، وأخرى تفضل البقاء فيه، وبالتالي لديها الاختيار بين عديد -

 المقاربات، وهي:
يف إلى أقصى حد ممكن والذي يؤدي إلى تعظيم الربحية، والتركيز على الفجوات حصاد السوق: أي تقليص التكال-

 الأكثر ربحية مع ترك القطاعات غير المربحة.
 الاستمرار في الاستثمار بهدف تعزيز الموقع التنافسي.-
 الجاذبية النسبية للسوق والوضعية التنافسية للمنظمة.-

لديها الاختيار بين عدة حلول، فيمكنها بيع المنتج إلى منظمة فالمنظمة التي تقرر حذف أحد منتجاتها 
 أخرى، أو ترك المنتج والتخلي عنه ببساطة، ثم يجب أن تقرر اللحظة التي توقف فيها البيع.

 الخدمة وعوامل جودتها: الثانيالمطلب 
ا عوامل من شأنها هتتوقف العملية الشرائية على مستوى الخدمات وجودتها، حيث أن هاته الأخيرة تتحكم في

 تحديد مستوى الخدمة وصنفها.
 الخدمة: مفهوم-1

" والتي تعني العبودية، أي كثرة Serviume" لغويا إلى اللغة اللاتينية "Serviceيرجع أصل كلمة الخدمة "
 1خدمة الأسياد، وبالنسبة للنشاط الاقتصادي فإن السيد هو المستهلك أو العميل.

العديد من الباحثين والأكاديميين إلى محاولة توحيد مفهوم واضح وشامل للخدمات قد تطرق ف اصطلاحاأما 
على غرار المفهوم السائد للسلع المادية، دون إغفال أن السلع والخدمات تشترك في نفس الهدف وهو إشباع حاجات 

ر الخصائص ن حصالمستهلك، غير أن تعدد تصنيفات الأسواق بحد ذاتها إضافة إلى تصنيفات الخدمات حال دو 
والسلوكيات ذات الصلة المباشرة بالخدمة، إضافة إلى التنوع الكبير في الخدمة من جهة، وشمول التكنولوجيا الحديثة 

 لميدان الخدمات من جهة أخرى، مما أدى إلى إلغاء معنى ارتباط تقديم الخدمة بالعنصر البشري.
 اريف في هذا الشأن، نذكر منها ما يلي:وعليه، سنحاول التطرق إلى أبرز ما تم تقديمه من تع

لى نتج إغير ملموسة، يتم تبادلها مباشرة من الم منتجات"بأنها: عرفت جمعية التسويق الأمريكية الخدمات -
تها لأنها زينها، وهي تقريبا تفنى بسرعة، فالخدمات في الغالب يصعب تحديدها أو معرفالمستعمل، ولا يتم نقلها أو تخ

في نفس الوقت التي يتم شراؤها واستهلاكها، فهي تتكون من عناصر غير ملموسة، متلازمة )يتعذر تظهر للوجود 

                                                           

تخصص  ، مذكرة تخرج لنيل شهادة الماجيستير في العلوم الاقتصاديةسوق خدمات الهاتف النقال في الجزائرشلالي محمد البشير، واقع وتحديات  -1 
 42، ص2094/206جامعة تلمسان، اقتصاد كمي، 
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فصلها عن مقدمها(، وغالبا ما تتضمن مشاركة الزبون بطريقة هامة، حيث لا يتم نقل ملكيتها، وليس لها لقب أو 
 .1صفة"

  خصائص معينة للخدمة من حيثإن الملاحظ من هذا التعريف أن جمعية التسويق الأمريكية قد ضبطت 
 كونها غير ملموسة، وغير قابلة للنقل أو التخزين، مع استحالة فصلها عن مقدمها.

لقد تضمن هذا التعريف احتمال ارتباط الخدمة بالسلعة، وبالتالي عدم وجود تمييز أو اختلاف بين السلعة 
رق س في تعريفها للخدمة، كما بينت وجود فوالخدمة، غير أن هناك تعاريف أخرى ركزت على الجانب غير الملمو 
 جوهري بين السلع والخدمات، ومن بين هذه التعاريف نذكر ما يلي:

( والتي تحقق منفعة للزبون Intangible( الخدمة كما يلي:" النشاطات غير المحسوسة )STANTONيعرف )-
يمها لا يتطلب أن إنتاج خدمة معينة أو تقدأو المستفيد والتي ليست بالضرورة مرتبطة ببيع سلعة أو خدمة أخرى أي 

 .2استخدام سلعة مادية"
(:" الخدمة هي نشاط أو منفعة يقدمها طرف إلى طرف آخر وتكون في Kotler and Armstrongتعريف )-

الأساس غير ملموسة أو غير محسوسة، ولا يترتب عليها أي ملكية، فتقديم الخدمة قد يكون مرتبطا بمنتج مادي 
 .3و لا يكون"ملموس أ

في تعريف الخدمة على إبراز خصائصها، فقد وضَّح خاصية الملموسية من عدمها كعنصر مهم في  Kotlerركز -
التفرقة بين السلعة والخدمة، كما أكد على أن عملية اقتنائها لا يترتب عنها انتقال للملكية، بمعنى عدم الحيازة أو 

ل الحصول عليها، وتضمن التعريف أيضا إمكانية وجود خدمات مرتبطة الانتقال المادي، وإنما ينتج انتفاع مقاب
 بشكل ما مع السلع المادية، ومن جانب آخر وجود خدمات بحتة مستقلة عن السلع المادية.

من جانب آخر، وصفت بعض التعاريف الأخرى الخدمة كنظام، وهذا الأخير عناصره هي: أشخاص )أفراد(  -
 والتقني، والمستهلك )العميل( المنتفع بهذه الخدمة، ومن بين تلك التعاريف ما يلي:المؤسسة أو دعمها المادي 

: "الخدمة تجربة زمنية يعيشها العميل أثناء تفاعله مع فرد من أفراد المؤسسة Cristopher Lovelock تعريف-
 .4أو مع دعم مادي وتقني"

و مجموعة من الأنشطة الناجمة عن تفاعل :" الخدمة نشاط أ Pierre Eiglier et Eric Langeardتعريف -
 .5شخص أو آلة من المؤسسة والمستهلك قصد إرضاء هذا الأخير"

 ومما سبق ذكره من تعاريف، فإنه يمكن استخلاص أن الخدمة هي:

                                                           
1- Bannet, Peter (dd), Dictionary of marketing Terms, Chicago : American marketing association, 1988, P184 
2 - Stanton L, Marking Nich Marketing Work, McGraw-Hill, New York, 1997, p77. 
3 - Kotler P, Amstrong, Principles of Marketing, Prentice-Hall, New Jersey, 2004, P113. 
4 - Lovelock C, services Marketing People « Technologie, Strategy », 7th édition, Prentice-Hall, New Jersey, 

2004, P14. 
5 - Pierre Eiglier, Eric Langeard, Servuction : Le Marketing des services, MC Gnaw Hill, 1991, P16. 
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 نشاط أو منفعة تعرض بصفة مباشرة للمستهلك عن طريق البيع.-
 أن يكون مستقلا عنه. نشاط غير ملموس يمكن أن يرتبط بسلعة مادية كما يمكن-
 لا يترتب عن تقديمها انتقال للملكية.-
 يحصل العميل المستفيد منها عن طريق التفاعل مع عارضها )شخص، مؤسسة، آلة(.-
 .1بأنها: "شرط مؤقت لمنتوج، أو أداة لنشاط موجه لإشباع حاجات محددة للمشترين" Russعرفها -

 يلاحظ من التعاريف المذكورة ما يلي:
 أحقية المشتري لامتلاك المنتج بعد استعماله. عدم-
 تهدف الخدمة إلى اشباع حاجات محددة للمشترين.-
 :مواصفات وتصنيف الخدمات-2
 مواصفات الخدمات: 2-1

 الخدمة تختلف عن السلعة بعدد من السمات والخصائص لا تخرج في جميع الأحوال عن النقاط التالية:
 :)اللاملموسية )اللامحسوسية 

 Physicalأبرز ما يميز الخدمة عن السلعة أنها غير ملموسة، بمعنى أنه ليس للخدمة وجود مادي )إن 

Existence فهي أبعد من أن تنتج أو تحضر ثم تستهلك أو يتم الانتفاع منها عند الحاجة، ومن الناحية العملية  )
ة أو فحص أو اللا ملموسية صعوبة معاينفإن عملية الإنتاج والاستهلاك تحدثان في آن واحد، فيترتب على خاصية 

تجربة الخدمة قبل شرائها، بمعنى آخر أن المستفيد من الخدمة لن يكون قادرا على إصدار قرارات أو إبداء رأي في 
الخدمة استنادا إلى تقييم محسوس من خلال حواس البصر، الشم، والتذوق قبل شرائه للخدمة مثلما يحصل لو أنه 

 .2اشترى سلعة مادية
ملموسية للخدمات تخلق صعوبة للعملاء، حيث لا يمكنهم تقييم جودة الخدمة قبل  عموما فإن خاصية اللا

استهلاكها، وبالتالي يستند العملاء في قرارهم الشرائي على سمعة مقدم الخدمة وصورته في السوق، ومن أبرز ما 
 :3يترتب على عدم ملموسية الخدمات ما يلي

 الخدمات المتنافسة بهدف التمييز بينها قبل الحصول عليها.صعوبة تقييم -
 ارتباط الحصول على الخدمات واستخدامها بعنصر مخاطرة عدم الرضا عنها بعد تجربتها.-
 يصبح سعرها عند الرغبة في الحصول عليها هو معيار جودتها.-

 

                                                           
1 - Russ, Fredrick A, Kirpatirick, Charles A, Marketing, Little Brown and Company, Boston, 1982, P481. 

 . 19، صمرجع سابقفريد كورتل، -2 
  .964، ص2002، الدار الجامعية، مصر، إدارة وتسويق الأنشطة الخدميةسعيد محمد المصري، -3
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 المفهوم لخدمات، وإن اشتركت فيبين الملموسية واللاملموسية في السلع وا الاختلافالشكل التالي يوضح 
 الأساسي فإنها تتيابن في المفاهيم الثانوية:

 مستويات الملموسية واللاملموسية للسلع والخدمات.: (7-1رقم ) الشكل
 

 

 
 
 

 
 

 
 
 

 
 .10فريد كورتل، مرجع سابق، ص :المصدر

 1 تتميز بما يلي:إضافة إلى صفة اللاملموسية، فإن الخدمة 
 غير قابلة للفصل عن مقدمها : 

الذين يقدمون الخدمة هم أنفسهم الخدمة، فإدراك المستهلك/ المشتري لمقدم في ذهن المشتري، فإن الأفراد 
 الخدمة يصبح إدراكه للخدمة نفسها، ولهذا فإن المشترين غير قادرين على الحكم على نوعية الخدمة قبل شرائها.

 صفة فناء الخدمة : 
كون عالية، لخدمة في فترة الرواج تنظرا لخاصية الفناء، فإن الخدمة غير قابلة للتخزين، ولهذا فإن أسعار ا

، 9112وبعدها تهبط الأسعار بشكل حاد في غير موسمها، ففي دورة الألعاب الأولمبية التي عقدت في إسبانيا سنة 
دولار للفرد الواحد لمدة أسبوع، ولهذا فإن بعض المنظمات تعرض  4400ارتفعت أسعار خدمات غرف الفنادق إلى 

خدماتها في فترة الكساد، ومثال ذلك خصومات شركات الطيران للرحلات الليلية في  خصومات كبيرة على أسعار
 فترة الركود.

 صعوبة تنميط الخدمة : 
يعتبر من المستحيل تنميط ما يقدمه من خدمة من بين البائعين لنفس الخدمة، أو حتى تنميط خدمة البائع 

 لاستحالة تنميط الخدمة المقدمة. تلانفسه، ومثال ذلك الخدمة الطبية، الهيئة التمريضية، كحا
 

                                                           

 .222-229 صص ، مرجع سابقموسى سويدان،  نظام -1 

 سيطرة الخدمة غير الملموسة

 سيطرة السلع الملموسة

كان
لإس

ا
 

يارة
الس

عة 
صنا

 

بس
لملا

ا
 

ريعة
الس

جبة 
 الو

عم
مطا

 
وي

تسا
 بال

وازن
الت

 
 

دمة
والخ

عة 
لسل

ين ا
ب

 

وي
 الج

نقل
ال

 

ليم
التع

 

لام
لإع

ت ا
كالا

و
 



 دراسة عامة لتنظيم السوق                                                                          الفصل الأول

32 
 

 اشراك المشتري: 
 يقوم المشتري بدور رئيسي في تسويق وإنتاج الخدمات.

 تقلب الجودة: 
تقلب وتغيير جودة الخدمة المقدمة هي خاصية أخرى من خصائص الخدمات لارتباط ذلك بصعوبة تنميط 

 الخدمة.
 تصنيف الخدمات: 2-2

بتصنيف الخدمات على أسس ومعايير مختلفة ومتعددة، إذ يعود ذلك بالدرجة لقد قام الباحثون والمختصون 
الأولى إلى اختلاف المدارس والأيديولوجيات إلا أن الهدف كان واحد، وهو تقسيم الخدمات المتشابهة إلى مجموعات، 

ساعد التصنيف على صياغة ي، فيعطي فهما أفضل للخدمة المعنية أنه ية البالغة للتصنيف والمتمثلة فيوذلك نظرا للأهم
 .1استراتيجيات التسويق والخطط التكتيكية

 :2وفيما يلي عرض لبعض المعايير وأنواع الخدمات وفقا لهذه المعايير
 (: تقسم إلى:حسب نوع السوق )حسب نوع الزبون-
 خدمات استهلاكية موجهة لإشباع حاجات شخصية بحتة.-
 .الأعمالخدمات منشآت تقدم لإشباع حاجات منشآت -

 تبعا لهذا المعيار تقسم الخدمات إلى نوعين: درجة كثافة قوة العمل:-

 خدمات تعتمد على قوة عمل كثيفة، مثل خدمات الحلاقة والتجميل. -
 خدمات تعتمد على المستلزمات المادية، مثل خدمات النقل العام، خدمات البيع الآلي... -
 الخدمات إلى ثلاثة أنواع وهي:حيث تقسم  :حسب درجة الاتصال بالمستفيد-
 خدمات ذات اتصال شخصي عال، مثل الخدمات الطبية.-
 خدمات ذات اتصال شخصي منخفض، مثل خدمات الصرف الآلي.-

 خدمات ذات اتصال شخصي متوسط، مثل خدمات المسرح.-
 وهي: :حسب الخبرة المطلوبة في أداء الخدمات-

 خدمات مهنية، مثل خدمات المحامين، المستشارين الإداريين... -
 خدمات غير مهنية، مثل خدمات الحراسة.-

                                                           
 .26، ص2006، منشورات جامعة دمشق، دمشق، تسويق الخدماتمحمد ناصر، غيات ترجمان،  - 1
 .22-26، ص صسابقمرجع بشير عباس العلاق، حميد عبد النبي الطائي،  - 2
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(حيث اختار خمسة أنظمة من Lovelockومن بين التصنيفات المعتمدة أيضا ذلك الذي اختاره لوفوك )
ئلة ابة على واحد من الأسالتصنيفات وعرض مضامينها التسويقية. وقد أشار إلى أن كل نظام هو محاولة للإج

 : 1التالية
 ما هي طبيعة عمل الخدمة؟-
 ما نوع العلاقة بين مؤسسة الخدمة وعملائها؟-
 كم حجم المجال المتاح للإنتاج والرقابة؟-
 ما طبيعة العرض والطلب؟-
 كيف يتم تقديم )توصيل( الخدمة؟-
 جودة الخدمات:عوامل -3

 الخدمات على شتى أنواعها، والجودة مفتاح الدخول إلى السوق وجلبعالم اليوم هو عالم يتعاقب فيه تقديم 
الزبائن، فهي تلعب دورا مهما في تصميم المنتج الخدمي وتسويقه. حيث أنها )الجودة( ذات أهمية لكل من مقدمي 

زة التنافسية. يالخدمات والمستفيدين، وقد ازداد إدراك مؤسسات الخدمة لأهمية ودور تطبيق مفهوم الجودة في تحقيق الم
وهناك العديد من التعريفات للجودة، فالعديد من الناس قد تعني لهم الجودة الأحسن أو الأفضل أو الأكثر ملائمة، 

 .2افقد يختلف العملاء في حاجاتهم وتوقعاتهم عند البحث في نوعية الخدمة المطلوبة وفي كيفية حكمهم عليه
بالنسبة لطارق طه ومحمد فريد الصحن إلى:" مدى قدرة  حيث تشير جودة الخدمة في مفهومها الحديث
 3الخدمة على مقابلة توقعات العميل وإشباع احتياجاته".

كما يرى الباحثون أن المستفيدين يحكمون على جودة الخدمة من خلال مقارنة الخدمة التي يتلقونها فعلا مع 
ض بين توقعات يعرفون جودة الخدمة على" أنها حالة التناقالخدمة التي يتوقعون أن يتلقوها وعليه فإن هؤلاء الباحثين 

 4المستفيدين وبين إدراكاتهم".
وهناك من يعرفها أنها" العلاقة بين ما يتوقع العملاء وما يحصلون عليه". فإذا خابت توقعاتهم فإن تصورهم 

ن الخدمة ستفيدين فإن تصورهم ععن الخدمة سيكون أنها ذات جودة سيئة، أما إذا تجاوزت الجودة المدركة توقعات الم
 5أنها ذات جودة عالية."

فإنه على المؤسسات التي تبحث عن الطرق والوسائل لتطوير وتحسين جودة خدماتها التي تتلاءم مع  ،وعليه
 توقعات المستفيدين وتلبي حاجاتهم أن تجيب عن السؤال التالي:" كيف يقيم المستفيدون جودة الخدمة؟"

                                                           
 .34، صسابقمرجع هاني حامد الضمور، -1
 ، مذكرة مكملة لنيل شهادة الماجيستير في العلوم-دراسة حالة قطاع الاتصالات–في مجال تسويق الخدمات  الانترنتدور بوباح عالية،  - 2

 .2090/2099، الموسم الجامعي 22التجارية، جامعة منتوري قسنطينة، ص
 .234، ص2002سكندرية، ، دار الفكر الجامعي، الإالانترنتإدارة التسويق في بيئة العولمة و محمد فريد الصح، طارق طه أحمد،  - 3
 .269، ص2002، دار زهران للنشر والتوزيع، عمان، تسويق الخدماتبشير عباس العلاق، حميد عبد النبي الطائي،  - 4

5 - Jim Blyth, Essentials of Marketing, Third Edition, Pearson Education, England, 2005, P137. 
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أن المعايير الوحيدة التي يعتمد عليها في تقييم (Zetham)و( Parasuraman)و( Berry) يرى كل من
جودة الخدمة هي تلك التي يحددها المستفيد من الخدمة حيث قام هؤلاء الباحثون بتحديد تسعة معايير يلجأ إليها 

 1: المستفيد للحكم على جودة الخدمة المقدمة إليه. وهذه المعايير هي
 لموسة.الجوانب الم-

 مدى إمكانية وتوفر الحصول على الخدمة.-

 الجدارة والكفاءة )للقائمين على تقديم الخدمة(-

 الأمان-

 صداقية: ما هي مصداقية مقدم الخدمة؟ هل هو أهل للثقة؟ هل يلتزم بوعوده؟الم-

 الاتصالات-

 درجة تفهم مقدم الخدمة لحاجات العميل.-

 على أداء الخدمة التي وعد بها بدرجة عالية من الصحة والدقة. الاعتمادية: تعني قدرة مقدم الخدمة-

 الاستجابة: مدى استعداد ورغبة مقدم الخدمة على تقديم المساعدة للمستفيد.-

 :2كما أجمع الباحثون أن هناك أربعة عوامل رئيسية تؤثر على توقعات المستفيد وهي

 الكلمة المنطوقة.-

 الحاجات والتفضيلات الشخصية.-

 الخبرة السابقة.-

 الاتصالات الخارجية-

( كيف تظهر جودة الخدمة كما حدد الفجوات التي تسبب عدم 9-9يوضح النموذج كما هو موضح في الشكل )
 النجاح في تقديم الجودة المطلوبة بخمس فجوات.

المدركة لديه،  والجودةومن الملاحظ في الواقع العملي أن هناك فجوة بين جودة الخدمة المتوقعة من المستفيد 
وزملائه ( Berry) أن هذه الفجوة من الممكن أن تكون موجبة، كما أنها من الممكن أن تكون سالبة، فلقد طور

شاكل الجودة م نموذجا يدعى بنموذج تحليل الفجوة وذلك بهدف استخدامه في تحليل تحديد مصادر 9194سنة 
 .3ومساعدة المديرين في كيفية تحسين الجودة

 
 

                                                           
1 - Jacques Lendrevie, Denis Lindon, Mercator, 5ème Edition, Dalloz, Paris, 1997, P706. 

 .269بشير عباس العلاق، حميد عبد النبي الطائي، مرجع سابق، ص - 2
 .26، صمرجع سابقبوباح عالية،  - 3



 دراسة عامة لتنظيم السوق                                                                          الفصل الأول

32 
 

 نموذج جودة الخدمة(: 8-1الشكل رقم )

Source : Jim Blyth, Op.cit. P139. 

 موقف المستهلك من العملية الشرائيةالمطلب الثالث: 
المؤثرة فيه  المستهلك والعواملإن تحديد موقف كل مستهلك من العملية الشرائية يقتضي تبيان سلوك هذا 

 ليخلص إلى اتخاذ القرار الأنسب وهو الشراء المراد تحقيقه.
 سلوك المستهلك: مفهوم-1

: "سلوك المستهلك على أنه الأفعال والتصرفات المباشرة للأفراد من أجل الحصول على ENGEL عرفه
 .1المنتج أو الخدمة ويتضمن قرار الشراء"

 :2بالإمكان أن نستنتج ما يلي ذكره،وانطلاقا مما سبق 
 تعتبر عملية الشراء النتيجة النهائية لإجراءات قرار الشراء.-
 أن المشتري يبحث عن منتج أو خدمة بهدف إشباع حاجاته ورغباته.-
 من أجل الحصول على منتج أو الخدمة يجب أن يقوم بعملية الاختيار ما بين البدائل المطروحة.-

                                                           

 .20، صسابقمرجع ردينة عثمان يوسف،  محمود جاسم الصميدعي،-1 
 .29-20صص ، نفس المرجع ردينة عثمان يوسف،محمود جاسم الصميدعي، -2

 

 الاتصالات بالكلمة المنطوقة الحاجة السابقةالخبرة 

 الخدمة المتوقعة

 الخدمة المدركة

 تسليم الخدمة بما فيها مرحلة قبل وبعد

 ترجمة الادراكات إلى مواصفات الجودة

 إدراك المسوق لتوقعات المستفيد

 اتصالات خارجية للعملاء

5الفجوة   

1الفجوة   

3الفجوة   

2الفجوة   

4الفجوة   



 دراسة عامة لتنظيم السوق                                                                          الفصل الأول

39 
 

 من اتخاذ قرار الشراء يشعر الفرد بأنه بحاجة إلى المعلومات. من أجل أن يتمكن-
يقوم المشتري بجمع المعلومات وتحليلها وانتقاء الملائم منها وفق قدراته على الانتقاء والتحليل ومن ثم يقوم باتخاذ -

 قرار الشراء وأن هذا القرار يكون فيه نوع من الخاطرة وعدم التأكد.
رار الشراء المتخذ ويقرر فيما إذا كان هذا القرار مرضي وحقق له الرضا والإشباع فإنه يقوم يقوم المشتري بتقييم ق-

بتكراره، وهنا تلعب الخبرة الدور الأساس في اتخاذ القرار، لكن إذا كان القرار غير مرضي ولم يحقق الإشباع والرضا 
 رار شراء آخر.دف اتخاذ قوم بالبحث عن المعلومات من جديد بهالمطلوب فإنه سوف يق
على أنه:" الأعمال والأنشطة التي يقوم بها الأفراد أثناء عمليات الاختيار والشراء كذلك عرف سلوك المستهلك  

 .1للسلع والخدمات التي تلبي وتشبع حاجاتهم ورغباتهم الاستهلاكية"
و خارجي حيال أأيضا على أنه:" التصرفات التي تنتج عن شخص ما نتيجة تعرضه إلى منبه داخلي  وعرف

 .2ما هو معروض عليه، وذلك من أجل إشباع رغباته وسد حاجاته"
كما عرف على أنه:" ذلك السلوك الذي يبرزه المستهلك في البحث عن السلع أو الخدمات أو الأفكار أو 

 .3الخبرات التي يتوقع أنها ستشبع رغباته، وحسب الإمكانيات الشرائية المتاحة، وشرائها واستخدامها"
 4وتشير التعاريف السابقة إلى النقاط الآتية بخصوص سلوك المستهلك:

 مجموعة من الأنشطة والتصرفات التي يقوم بها الأفراد لإشباع حاجاتهم الاستهلاكية.-
 هذه الأنشطة والتصرفات تشمل البحث والاختيار وشراء واستخدام وتقييم المنتجات.-
الأفكار، والتجارب، أي أن سلوك المستهلك يتعلق بالمنتجات بمفهومها هذه المنتجات تشمل: السلع، الخدمات، -

 الواسع وليس فقط بالسلع والخدمات.
أن هذه الأنشطة والتصرفات هي استجابة لمنبه داخلي )الشعور بالجوع أو العطش أو النوم(، أو منبه خارجي -

 )رؤية الإعلان بخصوص سلعة أو خدمة أو فكرة أو تجربة(.
ف آخر لسلوك المستهلك كما يلي:" هو الأنشطة التي يقوم بها الأفراد للحصول على السلع هناك تعري

 .5والخدمات واستهلاكها والتخلص منها"
وفي تعريف آخر مماثل:" هو السلوك الذي يظهره المستهلكون عند البحث عن شراء السلع والخدمات التي 

 .6وتقييمها والتخلص منها"يتوقعون بأنها ستشبع حاجاتهم، واستعمالها، 

                                                           

ار الحامد، ، دسلوك المستهلك واتخاذ القرارات الشرائيةمحمد منصور أبو جليل، إيهاب كمال هيكل، إبراهيم سعد عقل، عطا الله الطراونة،  -1 
 .22، ص2093عمان، 

 .3، ص2092زهران، عمان،  ، دارسلوك المستهلكحمد الغدير، رشاد الساعد،  -2 
 .923، صمرجع سابقمحمد منصور أبو جليل، إيهاب كمال هيكل، إبراهيم سعد عقل، عطا الله الطراونة،  -3 
 .22، صمرجع سابقفؤاد بوفطيمة،  -4 

5 - Blackwell R.D, Miniard P.W, Engel J.F, Consumer Behaviour, Cengage Learning, New Delhi, 2006, P18. 
6- Schiffman L-G, Kanuk L-L, Hansen H, Consumer Behaviour, 2Edi, England, Pearson ;2002, P32. 
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يختلف التعريفان السابقان عن التعاريف السابقة في أنهما ينصان على أن سلوك المستهلك لا يتعلق فقط 
بدراسة الأنشطة المرتبطة بالبحث عن المنتجات، وشرائها، واستهلاكها، أو استعمالها، وتقييمها، حيث أن بعض 

 تلك المنتجات التي يسهل التخلص منها أو من أغلفتها بالشكل الذي المستهلكين قد يكون لديهم اهتمام بشراء
غيرها من  نعيسمح بالمحافظة على البيئة وعدم تلويثها، وبالتالي يكون للمستهلك تفضيل للمنتجات من هذا النوع 

 1المنتجات التي لا تتوافر فيها هذه الميزة.
 للمستهلك: الشراء قرارعملية -2

 تؤكد على ترتيب معين للأحداث، الشكل التالي الشرائي للمستهلك على خمسة مراحلتمر عملية القرار 
 يوضح ذلك:

 عملية قرار شراء المستهلك (:9-1لشكل رقم )ا

 الشعور بالمشكلة
 

 البحث عن المعلومة
 

 تقييم البدائل
 

 قرار الشراء
 

 تقييم ما بعد الشراء
Source : Adapted From Kotler Ph, Keller K, Manceau D, Marketing 

Management, 14 Edi, Paris, Pearson, 2012, P199. 

يبين الشكل أعلاه، بأن عملية القرار الشرائي تبدأ بشعور المستهلك بالمشكلة )الحاجة( من أبسطها إلى 
ة لبحث عن المعلومة أو البدائل من مصادر مختلفأعقدها حسب الوضع الاجتماعي أو الاقتصادي، ثم ينتقل إلى ا

والتي تحل هذه المشكلة أو تشبع هذه الحاجة، ثم تقييم المعلومات المتوفرة حول المنتج المطلوب شراؤه بغية اختيار 
 لسابقة.اهذه المرحلة اتخاذ قرار الشراء فعليا، وتكمن أهمية هذه الأخيرة بالتدرج في المراحل  ليأتي بعدالبديل الأنسب، 

 أما بالنسبة للتقييم ما بعد الشراء، فيهدف إلى تحديد مدى صحة قرار الشراء ورضا المستهلك من عدمها.
 العوامل المؤثرة على قرار الشراء للمستهلك:-3

 العوامل. ذههتتفاعل عوامل عديدة في تحديد قرار شراء المستهلك النهائي، الشكل التالي يوضح مجموعة 
                                                           

 .24ص، مرجع سابقفؤاد بوفطيمة،  -1 
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 عملية اتخاذ قرار المستهلك(: 10-1)رقم الشكل 
 المزيج التسويقي للمنظمة

 المنتوج-
 السعر-
 التوزيع-
 الترويج-

 المزيج التسويقي للمنافسين 
 المنتوج-
 السعر-
 التوزيع-
 الترويج-

  
 التأثيرات النفسية

 الدوافع/الحاجات-
 الإدراك-
 التعلم-
 المواقف-
 الشخصية، مفهوم الذات-

 يةالاجتماعية الثقافالتأثيرات    
 الثقافة-
 المؤثرات الديمغرافية-
 الحالة الاجتماعية-
 الأسرة/التأثير المنزلي-
 الجماعات المرجعية-
 قادة الرأي-
 الحديث المتداول-

 عملية اتخاذ 
 قرار المستهلك

 

  
 التأثيرات الموقفية 

 المحيط المادي-
 المحيط الاجتماعي-
 الزمنيالمنظور -
 تعريف المهمة وسبب الشراء-
 الحالة المزاجية للمستهلك-

 

Source : Courtland L, Bovée and John V Thill, Marketing, Mcgraw- Hall, Inc, 

1992, P156. 

اجتماعية، فية يمكن تصنيفها إلى: عوامل ثقايتأثر قرار شراء المستهلك للمنتجات بمجموعة من العوامل، والتي 
 1شخصية، عوامل نفسية، عوامل تسويقية، وعوامل موقفية.عوامل 

 العوامل الثقافية: 3-1
 ية.تمارس الثقافة والثقافة الفرعية والطبقة الاجتماعية التي ينتمي إليها الفرد تأثيرا عميقا على سلوكياته الشرائ

                                                           

 .08ص، مرجع سابقفؤاد بوفطيمة،  -1 
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بها الفرد عضوا في هذا والتقاليد التي يكتستعتبر الثقافة على أنها:" مجموعة المعارف، والمعتقدات، والمعايير، والقيم، 
 .1المجتمع أو ذاك"

وتؤثر الثقافة بشكل أساسي على رغبات الأفراد وسلوكياتهم الشرائية، وتؤدي العائلة، ووسائل الإعلام، 
 2والمدرسة، والمؤسسات الدينية دورا كبيرا في نقل القيم، والإدراكات والتفضيلات والسلوكيات إلى الأفراد.

 العوامل الشخصية: 3-2
تتأثر القرارات الشرائية للمستهلك أيضا بخصائصه الشخصية، وخاصة السن، والمهنة، والوضعية الاقتصادية، 

 .3وقيمة الشخصية، وأسلوب حياته، وشخصيته
 العوامل النفسية: 3-3

لمنبه التسويقي لتمثل العوامل النفسية مجموعة من الأنشطة التي تحدث في ذهن المستهلك ما بين تعرضه 
 4واتخاذه للقرار الشرائي، وتتمثل هذه العوامل في: الدوافع، الإدراك، التعلم، الاتجاهات، الذاكرة.

 العوامل التسويقية: 3-4
تحقيق مبادلات مربحة، لمستهلكين و تصمم الاستراتيجيات التسويقية غالبا للتأثير على اتخاذ القرار الشرائي ل

 5لفة.سويقي )المنتج، السعر، الترويج، التوزيع( يمكنه التأثير على المستهلكين بطرق مختوكل عنصر في المزيج الت
 6يلي: فيماإن تأثيرات عناصر المزيج التسويقي على المستهلكين يمكن تلخيصها 

 :تأثيرات المنتج  

كن أن والتعقيد، يمالعديد من صفات منتج المنظمة والتي تضمن: اسم العلامة، والجودة، ودرجة الحداثة، 
تؤثر على سلوك المستهلك، والمظاهر المادية للمنتج، والغلاف، ومعلومات تبين المنتج، يمكنها أن تؤثر على ملاحظة 
المستهلكين للمنتج وتفحصه وشرائه أحد الواجبات الأساسية للمسوقين هو تمييز منتجهم عن المنتجات المنافسة، 

 أن المنتج يستحق الشراء.وتنمية الإدراك لدى المستهلكين ب
 :تأثيرات السعر  

يؤثر سعر المنتجات على ما إذا كان المستهلكون سوف يشترونها، وإذا كان كذلك، ما هو الغرض التنافسي 
( المدركة على أنها الأقل أسعارا، تجذب العديد Wal-Martالذي سوف يختارونه؟ بعض المتاجر مثل "وول مارت" )

هذا الواقع فقط، وبالنسبة لبعض المنتجات، فإن الأسعار قد لا تعيق شرائها، لأن  من المستهلكين بناء على
 المستهلكين يعتقدون بأنها عالية الجودة.

                                                           
1 - Kotler Ph, Keller K, Manceau D, Op.Cit, P182. 
2 - Brunet J, Et autre, Gestion du marketing, Chenelière Education, Montréal, 2011, P90. 

 .94، صسابقمرجع فؤاد بوفطيمة،  -3 
4 - Brunet J, et autre, Op.Cit, P 83. 
5 - Peter J.P, Donnelly J.H, Marketing Management : Knowledge and Skills, 11 Edi, Mc Grow Hill, New York, 

2013, P48. 

 .19-10ص ص ، سابقمرجع فؤاد بوفطيمة،  -6 
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 :تأثيرات الترويج  

الإعلانات، وعمليات ترويج أو تنشيط المبيعات والدعاية على ما يعتقده المستهلكون بشأن المنتج،  تؤثرقد 
 ن بها عند شراء واستعمال المنتج.وما هي العواطف التي يشعرو 

وبما أن المستهلكين سيتقبلون العديد من المعلومات من المسوقين، ويصدون جزءا كبيرا منها، فإنه من المهم 
بالنسبة للمسوقين أن يصمموا الإعلانات التي تحوي رسائل متناسقة بشأن منتجاتهم، وأن توضع هذه الإعلانات 

لمرجح أن يستعملها المستهلكون المستهدفون، ويلعب الترويج دورا حاسما في تقديم في وسائل الإعلام التي من ا
 معلومات للمستهلكين عن المنتجات، وأين يمكنهم شرائها، وفي تنمية إدراكات وصور إيجابية عن المنتج والمنظمة.

 :تأثيرات التوزيع  

 إن استراتيجية المسوق لتوزيع المنتجات يمكنها التأثير على المستهلكين بطرق مختلفة: 
: المنتجات المتاحة لشرائها في متاجر مختلفة تزيد من حظوظ إيجادها وشرائها من المستهلكين، وعندما يكون أولا

لتالي تكون ع عن العلامة، وباالناس في إطار البحث عن منتجات قليلة الأهمية، فإنهم لا ينخرطون في بحث موس
 الوفرة الفورية مهمة.

: المنتجات التي تباع في متاجر حصرية يمكن أن تدرك من قبل المستهلكين على أنها عالية الجودة، وفي الواقع، ثانيا
منافذ  من بين الطرق التي ينمي بها السوق قيمة العلامة، بمعنى الإدراكات الإيجابية للعلامة، هي من خلال بيعها في

 فاخرة.
أن المنتجات ، يمكن أن ينمي إدراكا لدى المستهلكين بالانترنت: عرض المنتجات بطرق البيع خارج المتاجر، مثل ثالثا

 مبتكرة وحصرية ومهمة خصيصا لقطاعات سوقية محددة.
 العوامل الموقفية: 3-5

، ويمكن التمييز بين خمس 1مرتبطة بالبيئة الشرائية الفورية والتي تؤثر على السلوك العوامل الموقفية هي قوى مؤقتة
، المهمة، المحيط المادي، المحيط الاجتماعي، المنظور الزمنيمجموعات من المؤثرات الموقفية على السلوكيات الشرائية )

 .2 (والحالة المزاجية
 .استراتيجية السعر في دراسة السوقالمبحث الثالث: 

يعتبر السعر عنصرا فعالا في دراسة السوق وأكثرها تجاذبا بين أطرافه، لأنه يستهدف تحصيل الإيرادات 
، حيث تتدخل مجموعة من العوامل المؤثرة في قرار التسعير بما فيها عامل بالدرجة الأولى لأي مشروع استثماري

 وفقا لاستراتيجية محكمة في التسعير بما يتوافق ومتطلبات تجسيد ذات الاستراتيجية. الانترنت

 السعر ماهيةالمطلب الأول: 
 تختلف مفاهيم السعر وفقا لوجهات نظر متباينة حسب الأهمية والهدف المرجو من السياسة التسعيرية للسوق.

                                                           
1 - Etzel M.I, Walker B.I, Stanson W.I, Marketing, Op.Cit, P106. 

 .949، صمرجع سابقنظام موسى السويدان،  -2 
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1 السعر: مفهوم-1
 

لحاجات وتحقيق فالمنفعة تمثل خاصية المنتج التي تجعله قادر على إشباع ايرتبط مفهوم السعر بالقيمة والمنفعة، 
 الرغبات.

القيمة هي المقياس الكمي لمساواة المنتج بالمنتجات الأخرى والجذابة في عملية التبادل، وأن هذه القيمة مسألة 
 .سلعةاللفرد اهي حين يتملك ار والتبمرنة قد تكون ملموسة مثل النقود والسلع أو غير ملموسة مثل الشعور بالفخ

 .2هناك منظوران لتعريف السعر أحدهما تسويقي والآخر اقتصادي

 السعر من المنظور الاقتصادي مفهوم 1-1

السعر يرتبط أيضا بكل من المنفعة والقيمة، حيث يرى الاقتصاديون أن المنفعة هي مواصفات المنتج التي 
اجب التعبير عن المنتج والتي يمكن قياسها من خلال الثمن )السعر( الو تحقق له الاشباع لاحتياجاته، والقيمة هي 

 .3على المشتري دفعه للحصول على المنفعة المرغوبة

 .4فالسعر هنا يتمثل بالقيمة النقدية اللازمة للحصول على كمية معينة من السلع أو الخدمات

 السعر من المنظور التسويقي 1-2

الرئيسية للقيمة التي هي جوهر عملية التبادل، حيث تتحدد قيمة السلع أو يعتبر السعر أحد المحددات 
الخدمات التي يقدمها المنتج إلى السوق على أساس المنفعة المدركة من جانب المشترين في السوق لهذه السلع أو 

بذلك يتضح و الخدمات وكذلك على أساس الثمن الذي يجب على المشترين دفعه مقابل الحصول على هذه المنفعة، 
 5 أن العلاقة بين المنفعة والسعر هي التي تحدد القيمة.

 وعليه، يمكن إعطاء التعريف التالي:

" هو عبارة عن القيمة التي يقوم المستهلك بدفعها مقابل الحصول على منفعة معينة وكذلك الثمن أو السعر 
 .6الذي يدفعه مقابل الحصول على هذه المنفعة"

يد السليم لمفهوم السعر يتطلب تحديد المعنى الأوسع له من وجهة نظر المستهلك، يرى البعض أن التحد
ة فالسعر الذي يدفعه المستهلك يعبر عن تقييمه لمجموعة المنافع قد تتمثل في: الجودة، الائتمان، الخدمة، القيمة المعنوي

 .7للسلعة، الصيانة...، وبالتالي فإن هناك سعر نقدي وسعر حقيقي لها

                                                           

   .929ص، سابقمرجع  ردينة عثمان يوسف،محمود جاسم الصميدعي،  -1 

 ،الجزائر-تلمسان ،الجديد الجامعي النشر ،والمتوسطة الصغيرة بالمؤسسات المعلومات تكنولوجيا ظل في الالكتروني التسعير موسى، بار بن -2
 .99-90ص، 2020

 .299، ص2004، الدار الجامعية، الإسكندرية، التسويق المعاصرثابت عبد الرحمن ادريس، جمال الدين محمد المرسي،  - 3
4 - Claude Demeure, Marketing, Édition Dalloz, paris, 4éme édition, 2003, p153. 

 .299-290صص  ،نفس المرجعثابت عبد الرحمن ادريس، جمال الدين محمد المرسي،  - 5
 .223، ص2006، دار المناهج، عمان، إدارة التسويقمحمود جاسم الصميدعي، رشاد محمد يوسف الساعد،  - 6
 .309، ص2002الأول، مؤسسة حورس الدولية للنشر والتوزيع، الإسكندرية،  ، الجزءالتسويق )المفاهيم والاستراتيجيات(عصام الدين أبو علفة،  - 7
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الفكر التسويقي والاقتصادي على أن السعر يرتبط بالقوة الشرائية التي يتمتع بها المشتري، كما أن  ويتفق
هيكل السعر لا يرتبط فقط بمواصفات المنتج، ولكن أيضا يرتبط بالشروط أو الظروف التي يتم في ضوئها التبادل 

 .1وطريقة العرض والأسلوب المستخدم مثل وقت ومكان التبادل، وطريقة الدفع والخدمات الإضافية المقدمة،

 الشكل الموالي يوضح مفهوم السعر من المنظورين التسويقي والاقتصادي:
 

 (: مفهوم السعر11-1الشكل رقم )

 )ب( مفهوم السعر                                 )أ( مفهوم السعر                    

 من المنظور الاقتصادي                             من المنظور التسويقي                   

 

 
 
 

 
 
 
 
 
 

ن، ، دار وائل للنشر، عمان، الأردأساسيات التسعير في التسويق المعاصر: إبراهيم عبيدات محمد، المصدر
 .2002، 3ط

 جهة أخرى، فإن للسعر مفاهيم أخرى حسب وجهات نظر كل من البائع، المنظمة، المستهلك.من 
من وجهة نظر البائع، السعر هو مبلغ المال الذي يدفعه له المشتري مقابل الحصول على السلعة أو الخدمة، ف

لمشتري، هو ما جهة نظر اومن وجهة نظر المنظمة، هو الوسيلة لتغطية تكاليفها )مصاريفها( وتحقيق الربح، ومن و 
 2يتخلى عنه الزبون أو ما هو مستعد للتضحية به من أجل الحصول على مجموعة من المنافع.

، وبالمفهوم تبادل السلعة أو الخدمةإجراء مقابل فيه  المرغوبالمال  يقصد بهإذا، فالسعر بالمفهوم الضيق، 
 السلعة أو الخدمة. ستخداماأو  بتملكمن المزايا المرتبطة  للانتفاعالتي يقوم بها الزبون  التنازلاتالواسع، يمثل مجموع 

 
 

                                                           

 . 299، ص مرجع سابقثابت عبد الرحمن ادريس، جمال الدين محمد المرسي، -1 

 .944ص ،مرجع سابقفؤاد بوفطيمة،  - 2

 القيمة

 السعر المنفعة

 

 المنفعة

 تخلق

 القيمة

وتقاس عن 
 طريق السعر
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 أهمية التسعير:-2

 يعتبر التسعير أحد أهم القرارات الاستراتيجية التي تساهم في نجاح المؤسسة، فبالإضافة إلى دور قرارات التسعير
 مات.نوعية السلع والخد في زيادة الربحية، يمكن أن يساهم أيضا في جذب مستهلكين جدد للمؤسسة حسب

 :1من الأسباب التي أدت إلى تعاظم أهمية السعر نذكر ما يلي

إن مشكلة تحديد الأسعار تواجه المؤسسة في أوقات عديدة، كما أنها تخص كافة المؤسسات سواء كانت تهدف -
 إلى الربح أو لا تهدف إليه.

 باحها.إلى حد كبير على كل من مبيعات المؤسسة، وأر  إن تسعير المنتجات أو الخدمات التي تقدمها المؤسسة يؤثر-

 إن السعر يؤثر إلى حد كبير على المركز التنافسي للمؤسسة في السوق.-

 :2السعرية ةهداف السياسأ-3
ات التسعير تحقيقها من وراء التسعير، ولما كانت قرار  إلى نعني بأهداف التسعير، الغايات التي تسعى المنظمة

وأهدافه تتصل وتؤثر بشكل كبير على المجالات الوظيفية الأخرى كالمالية والمحاسبة والإنتاج، فإنه من الضروري أن 
3.تتناغم وتنسجم هذه الأهداف مع غايات المنظمة الكلية

 

السياسات السعرية إلى دفع الأفراد إلى اتخاذ  بشكل عام نجد أن المنظمة تهدف وبشكل أساسي من رسم
قرار شراء وكسب أكبر عدد من الزبائن وأن جميع الأهداف الأخرى للمنظمة تتحقق من خلال تحقيق هذا الهدف، 

 حيث أنها تهدف من السياسة السعرية إلى ما يلي:

 زيادة كمية المبيعات )أي زيادة عدد الزبائن(.-

 الزبائن الذين يشترون منتجها(تحقيق حصة سوقية )عدد -

المحافظة على حصتها السوقية )المحافظة على الزبائن الذين يشترون منتجها والاحتفاظ بهم وعدم ترك المجال للمنافسة -
 من جذبهم(.

 اختراق السوق المستهدفة )أي كسب زبائن جدد(.-

 تقليل التكاليف )وذلك يكون من خلال زيادة كمية المبيعات(.-

 فظة على استقرار المبيعات )المحافظة على الزبائن(.المحا-

تختلف أهداف التسعير باختلاف السياسات التسويقية، فهناك أهداف تتعلق بالربحية، وأخرى تتعلق 
 4 بالمبيعات، وغيرها، سنتناولها فيما يلي:

 

                                                           

 . 301، صمرجع سابقعصام الدين أبو علفة، -1 

 .992-993ص ص، سابقمرجع  ،ردينة عثمان يوسفمحمود جاسم الصميدعي، - 2
  3 -نظام موسى سويدان، مرجع سابق، ص 262  

 .29، صمرجع سابقبن بار موسى، - 4
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 :الأهداف المتعلقة بالربحية 3-1

 :: تحقيق عائد مناسب على الأموال المستثمرةأولا

العديد من المؤسسات تحاول تحديد نسبة من العائد على استثماراتها أو مبيعاتها الصافية، ويعتبر هذا الهدف 
أكثر قبولا للمؤسسات كبيرة الحجم والتي تتمتع بمركز قيادي في السوق واستقلالية في تحديد أسعارها، وتحاول العديد 

صير، ائد على المبيعات الصافية كهدف سعري في الأجل القمن متاجر الجملة والتجزئة تحقيق نسبة معينة من الع
 .1وفي هذه الحالة تبقى نسبة الربح ثابتة ولكن ربح الوحدة النقدية يتغير مع الكمية المباعة

 2إن العائد على الاستثمار يرتبط مباشرة بما يلي:
 الربح:  

م لمالكي المنظمة، إلا أن هدف تعظي بالرغم من ادعاء جميع منظمات الأعمال بأن هدفها هو تعظيم الأرباح
الأرباح هو معيار غير عملي لأنه يصعب قياسه، وبسبب هذه الصعوبة فإن المالكين والإدارة يرضون بمعيار "الأرباح 

 المعقولة".

 :العائد على الاستثمار 

عائد على  جميع المنظمات بتحقيق وترغب-الربح–بالنقطة السابقة  يرتبط هدف العائد على الاستثمار
الاستثمار مقبولا لدى الملاك وحملة الأسهم، والمعيار المقبول ألا يقل عن مستوى الفائدة الممنوحة من المؤسسات 

 المالية على الودائع السنوية.  

الربح
رأس المال المستثمر

=  العائد على الاستثمار

 :: تحقيق العائد على المبيعاتثانيا

الاستخدام من قبل تجار الجملة والتجزئة في المدى القصير حيث يقوم هؤلاء بتحديد نسبة  أسلوب شائع
 مثل هذه الحالة ع تكاليف التشغيل المتوقعة وتحقيق الربح المطلوب، وفييإضافية على المبيعات تسمح لهم بتغطية جم

 المباعة. فإن نسبة الربح تظل ثابتة، ولكن قيمة الربح ستختلف باختلاف عدد الوحدات

إن هذا الأسلوب يتميز بسهولة التطبيق من الناحية العملية لارتباطه بكمية المبيعات المتوقعة وتكاليف هذه 
النهاية  مش ربحي محدد لكل نوع من أنواع السلع بحيث تتمكن المؤسسة فياالمبيعات والنسبة التي تريدها المؤسسة كه

وء بيعاتها، وهكذا تستطيع أن تتكيف مع أوضاع السوق، وعلى ضمن تحقيق الهدف التسعيري النهائي لمجموع م
 .3المتغيرات الاقتصادية التي تواجه كل سلعة من المزيج السلعي للمؤسسة

                                                           
 .246، ص2009، الدار الجامعية، الإسكندرية، التسويقفريد الصحن، إسماعيل السيد،  - 1
 .269ص ، مرجع سابقنظام موسى سويدان،  -2 

-922، ص ص 9111، دار زهران للنشر والتوزيع، عمان، الأردن، استراتيجيات التسويقبشير العلاق، قحطان العبدلي، سعد غالب ياسين،  - 3
923. 
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 :: تعظيم الربحثالثا

ويمثل أحد الأهداف التي تسعى المؤسسات إلى تحقيقها، وقد يعبر عنه بالرغبة في تحقيق أرباح عالية، ووضع 
ستوى الذي يمكن أن يتحمله السوق، وتحقيق أقصى ربحية ممكنة لا يعني فرض أسعار مرتفعة في الأسعار عند الم

جميع الحالات بل قد تكون الأسعار المنخفضة هي الوسيلة لتحقيق ذلك أحيانا عن طريق زيادة حجم المبيعات مع 
وفرات الإنتاج  حجم الإنتاج وتحقيق انخفاض نسبة الربحية المحققة من كل وحدة، إذ قد تنعكس هذه الزيادة في زيادة

 .1الكبير بانخفاض تكلفة الوحدة مما يؤدي إلى زيادة الأرباح
 :الأهداف المتعلقة بالمبيعات 3-2

 : زيادة المبيعاتأولا

قد تهدف المؤسسة إلى زيادة مبيعاتها وتحقيق حجم كبير منها حيث يحقق لها ذلك نوعا من الوفرات 
خدم الوفرات تؤدي إلى تخفيض تكلفة الوحدة المباعة، فبزيادة المبيعات يمكن للمؤسسة أن تستالاقتصادية، ومثل هذه 

طاقتها استخداما كاملا، الأمر الذي يخفض أو يقضي على الطاقة العاطلة لديها، كذلك قد يؤدي هذا إلى زيادة 
ة إلى ذلك خزون للوحدة، بالإضافمعدل دوران مخزونها من المنتجات والذي يؤدي إلى انخفاض تكلفة الاحتفاظ بالم

فإن البيع بكميات كبيرة يؤدي إلى الشراء بكميات كبيرة من الموردين مما يجعلها تحصل على خصم كمية، وإذا لم 
 .2يصاحب هذه الوفرات أي زيادة في بنود التكاليف الأخرى فإنها سوف تؤدي إلى زيادة ربحية المؤسسة

 : زيادة الحصة السوقيةثانيا

 نصيب المؤسسة من مبيعات السوق أحد المؤشرات الجيدة للحكم على مركزها ومدى تحقيقها لأهداف يعتبر
النمو والاستمرار، فمعظم المؤسسات تسعى للحصول على نصيب معين من مبيعات السوق الذي تعمل فيه، 

 .3اى لاغتنامهويكون هذا الهدف ملائما إذا كان السوق ينمو، وكانت هناك فرص مستقبلية للمؤسسة تسع
تهتم العديد من المنظمات بوضع الحصة السوقية كهدف من أهدافها في المحافظة عليها وزيادتها، وتقاس الحصة 

 4السوقية كما يلي:
 

(𝑥)مبيعات الشركة من منتوج
(𝑥)إجمالي مبيعات جميع الشركات من المنتوج

=  الحصة السوقية 

 
 
 

                                                           
 .392-399، ص ص مرجع سابقعصام الدين أبو علفة،  - 1

 .232ص، 2003/2002، الدار الجامعية، الإسكندرية، التسويقإسماعيل السيد، نبيلة عباس،  - 2
 .242-246، ص مرجع سابقفريد الصحن، إسماعيل السيد،  - 3

  4 - نظام موسى سويدان، مرجع سابق، ص 262-269.
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 :أهداف أخرى 3-3

 : البقاءأولا

هدف البقاء كهدف رئيسي لها إذا كانت لديها مشاكل خاصة بالمنتج والقابلية الإنتاجية، تضع المؤسسات 
 المنافسة الشديدة ورغبات المستهلكين المتغيرة.

من أجل زيادة الطلب على منتجاتها، ففي هذه الحالة الربح أقل  منخفضةإن عمل المؤسسة أن تحدد أسعارا 
ير، أما على المدى البعيد فعلى المؤسسة أن تتعلم كيفية إضافة القيمة وإلا أهمية من البقاء وهذا على المدى القص

 .1فإنها سوف تواجه الانقراض
يعد عنصر البقاء واحدا من الأسباب الرئيسية لإقامة منظمات الأعمال بشكل عام، ويستلزم هذا العنصر 

نة في دث أن تتحمل المنظمة خسائر معيوضع أسعار تدعم المنظمة واستمراريتها من وراء تحقيق الأرباح، ولكن يح
2المدى القصير على أمل أن تعوض هذه الخسائر في المستقبل من خلال زيادة حجم المبيعات.

 

 : المحافظة على الوضع الراهنثانيا

ا أضرار في سياسات تسعيرية قد تلحق به الخوضعندما تكون المؤسسة مقتنعة بوضعها وغير متطلعة إلى 
غير منظورة، فإن المحافظة على وضعها بصورته الراهنة قد يكون أفضل الخيارات المتاحة للمؤسسة،  بالغة أو خسائر

وهنا قد تلجأ إلى تسعير منتجاتها بأسعار مساوية أو قريبة من أسعار المنافسين، ولكن ليس أقل منها بشكل ملحوظ، 
ت هجومية، ين، إنها سياسة سعرية دفاعية وليسهنا تكون المؤسسة تابعة لمؤسسات أخرى قائدة، وتحاول تقليد الآخر 

 وينبغي عدم اتباعها على المدى الطويل، ويمكن أن يكون هذا الأسلوب مقبولا في الحالات التالية:

 في حالة عدم الرغبة في الدخول بمواجهة مباشرة مع المنافسة.-

 عندما تكون السوق الكلية مستقرة نسبيا، وفرص النمو طفيفة.-

 تكون السلع نمطية إلى حد كبير بحيث يصعب تمييز أي منها بخصائص خاصة.عندما -
، في بعض الحالات، أنها في موضع مرغوب ولا ترغب بما هو أكثر، ولهذا فهي تحدد المؤسساتقد تجد بعض 

3هدفها بالمحافظة على الوضع الراهن والذي يركز على عدة أبعاد:
 

 المحافظة على حصة سوقية معينة،-

 ة المنافسة )بدون صراع(،مواجه-

 تحقيق استقرار في الأسعار،-

 المحافظة على صورة إيجابية لدى عامة الناس.-

                                                           
 .294، ص2002، دار الحامد، عمان، الأردن، استراتيجيات التسويق "مدخل كمي وتحليلي"محمود جاسم محمد الصميدعي،  - 1

  2 - نظام موسى سويدان، مرجع سابق، ص 269.
  3 - نظام موسى سويدان، نفس المرجع، ص 262.
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فهدف الوضع الراهن "كهدف تسعيري" يمكن أن يقلل من درجة مخاطرة المنظمة من خلال مساعدته في 
 استقرار الطلب على منتجاتها.

 ثالثا: المحافظة على مستوى عال من الجودة

تطرح بعض المؤسسات منتجات ذات نوعية عالية على سبيل المثال: السيارات الراقية مثلا )مرسيديس 
رايس( ناتجة عن استثمار عال وتكاليف عالية في الإنتاج والمستلزمات المرافقة والأيدي العاملة  ورولز BMWو

الكفؤة والمهارة التي تقدم خدماتها بشكل راق إلى زبائنها، وعليه، فإن الأسعار المطبقة تكون عالية أيضا وملائمة 
وفنادق الدرجة  ق على شركات النقل الجوي والبحريمع طبيعة المنتجات المقدمة إلى المستهلكين، الحالة نفسها تنطب

 .1الممتازة
تمثل جودة المنتوج هدفا من أهداف التسعير إذا رغبت المنظمة في تحديد هدف لها في قيادة الصناعة التي 

عليه، يين، وبناء يصاحب ذلك من تكاليف بحثية وتطوير عال اق جودة المنتوج بالسعر العالي لمتمثلها، وغالبا ما تتراف
 2تحافظ المنتجات عالية الجودة على بقائها واستمراريتها في السوق.

 العوامل المؤثرة في قرارات التسعير :الثانيالمطلب 
قرار التسعير من شأنه إتمام العملية الشرائية، لكن ذلك متوقف على العوامل الداخلية والعوامل الخارجية 

 التطور والتقدم التكنولوجي وأثرها فيه.الفاعلة في تحديده والمواكبة لعوامل 

، يطرتهاوجد عوامل أخرى تقع خارج ستوجد بعض العوامل التي يمكن للمؤسسة أن تتحكم فيها، في حين ت
 سنتطرق إلى أهم هذه العوامل الداخلية والخارجية فيما يلي:

 العوامل الداخلية-1

 :أهداف التسعير 1-2

ا المؤسسة التي ترغب في تحقيقها من وراء سياسة التسعير التي سوف تقررهكما سبق لنا الإشارة فإن أهداف 
ا تعتبر أحد العوامل المؤثرة في تحديد السعر، أي أن قرارات التسعير تتأثر حسب ارتباطها بهدف المؤسسة التي تم تناوله

 سابقا.

 :استراتيجية المزيج التسويقي 1-2

ت تستخدمه المؤسسة لبلوغ أهدافها، ويتعين أن تنسجم قرارا السعر هو أحد عناصر المزيج التسويقي الذي
التسعير مع قرارات في مجالات أخرى مثل تصميم المنتج، التوزيع، الترويج، بما يشكل برنامجا تسويقيا منسجما وفعالا،  

لذين يوزعون ا كما أن القرارات الخاصة بعناصر أخرى للمزيج التسويقي قد تؤثر على قرارات التسعير فمثلا المنتجون

                                                           
 .223، ص2006، دار اليازوري العلمية للنشر والتوزيع، عمان، الأردن، الأسس العلمية للتسويق الحديثحميد الطائي وآخرون،  - 1
 .262، ص مرجع سابقنظام موسى سويدان،  - 2 
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منتجاتهم من خلال موزعين، ويتوقعون أن يبذل هؤلاء الموزعون قصارى جهدهم لترويج منتجاتهم، قد يراعون 
 .1تضمين السعر هامش ربح عال للموزعين

 :التكاليف 1-3

 يعتبر السعر الأداة التي تستخدمها المؤسسة لكي تحقق معدلات العائد على الاستثمارات المستهدفة، الأمر
الذي يستوجب أن يغطي السعر إجمالي تكلفة المنتج بالإضافة إلى هامش ربح مخطط، وتشمل إجمالي تكلفة المنتج 

 . 2نصيب المنتج من كل تكاليف الإنتاج المتغيرة والثابتة، وتكلفة التسويق والتكاليف الإدارية والتمويلية

 :3وعموما يمكن تصنيف التكاليف التي تتحملها المؤسسة كما يلي

 ( :التكاليف الثابتةFixed costs):  وهي التكاليف التي لا تتغير بتغير مستوى الإنتاج أو المبيعات مثل
 الإيجارات، الرواتب، الفوائد.... 

 ( :التكاليف المتغيرةVariable costs):  وهي التكاليف التي تتغير بتغير مستويات الإنتاج مثل تكاليف
 المواد الأولية، التغليف وغيرها.

 وهذه التكاليف تكون مساوية لكل وحدة يتم إنتاجها، وسميت متغيرة لأن مجموعها يتغير بتغير الوحدات المنتَجة.

 ( :التكاليف الكليةTotal costs): وى ابتة والتكاليف المتغيرة عند مستوهي عبارة عن مجموع التكاليف الث
إنتاج محدد، وترغب المؤسسة في وضع السعر الذي يغطي على الأقل تكاليف الإنتاج الكلية عند مستوى إنتاج 

 محدد.

 المنحنى البياني التالي يوضح مختلف التكاليف:

 أنواع التكاليف(: 12-1) رقم الشكل

 
 

 
 
 

 

، ديوان المطبوعات الجامعية، بن عكنون، الجزائر، مبادئ الاقتصاد الجزئي الوحدويعمر صخري،  المصدر:
 .90، ص9119

                                                           
 .230دون دار نشر، دون سنة طبع، ص، إدارة فن التسويقأحمد سيد مصطفى، محي الدين الأزهري،  - 1
 .990، ص2003، التسويق الدولي، الجزء الرابع، مؤسسة طيبة للنشر والتوزيع، القاهرة، اتجاهات تسويقية معاصرةعصام الدين أبو علفة،  - 2

 .999، ص2000دار الفكر للطباعة والنشر والتوزيع، عمان، الأردن،  مبادئ التسويق،فهد سليم الخطيب، محمد سليمان عواد،  - 3

 TC منحنى التكاليف الكلية

 VC منحنى التكاليف المتغيرة

 FC منحنى التكاليف المتغيرة

Q 

C 

 الإنتاج

 التكاليف
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 :الاعتبارات التنظيمية في التسعير 1-4

المستويات التنظيمية بها سيحدد الأسعار، وتختلف اتجاهات المؤسسات في هذا  يتعين أن تحدد المؤسسة أي
يق الصدد. ففي بعض المؤسسات تتولى الإدارة العليا مهمة التسعير باعتباره قرارا تسعيريا يأخذ بالاعتبار الإنتاج والتسو 

 التشريعية والسياسية.والإدارة المالية من منظور شامل، فضلا عن الاعتبارات البيئية، الاقتصادية، 

وفي بعض المؤسسات يعهد إلى مدير التسويق بمهمة التسعير، وفي المؤسسات التي تبيع سلعا صناعية كالآلات 
قد يتاح لرجال البيع أن يتفاوضوا مع العملاء ضمن مدى سعري معين، وحتى في هذه الحالة تكون الإدارة العليا قد 

 .توافق على ما يقترحه رجال البيع ا ماصممت أهداف التسعير وسياساته، وغالب

وفي المؤسسات التي يكون السعر حاسما بالنسبة لأدائها الإداري مثل شركات المقاولات، والبترول غالبا ما 
تخصص إدارة للتسعير تتولى تحديد الأسعار أو تساعد إدارة التسويق أو الإدارة العليا في هذا المجال من خلال ما 

 .1تعده من تقارير
 :دورة حياة المنتج 1-5

بما ينسجم مع الأهداف التسويقية والاستراتيجية العامة  2سياسة التسعير تتغير وفقا لدورة حياة المنتج
للمؤسسة، ففي مرحلتي التقديم والتطور إذا كان الهدف من عملية التسعير هو زيادة المبيعات فمن الأفضل اتباع 

، أما في 3دف منها هو زيادة الحصة السوقية فيلجأ إلى سياسة السعر المنخفضسياسة السعر المرتفع، أما إذا كان اله
ى إلى تخفيض خفض ويستقر، وفي مرحلة التدهور فإن المؤسسة تسعنمرحلة النضج التي تعتبر أطول مرحلة في السعر ي

 .4أسعارها أكثر

 :العوامل الخارجية-2

الذي  المؤسسة، لذلك عليها أن تتكيف لها بالشكل تمثل عوامل البيئة المحيطة، وتكون خارج نطاق سيطرة
 يساهم في إنجاح سياستها السعرية ومن أهم هذه العوامل:

 :طبيعة السوق والطلب 2-1

إن اختلاف طبيعة السوق وتعدد أنماطه أدى إلى التأثير في القرارات السعرية، ويميز الاقتصاديون بين أربعة 
 تسعيريا مختلفا.سوق يمثل كل منها تحديا من الأنواع 

 :5يقوم على عدة فروض أهمها سوق المنافسة الكاملة: 

وجود عدد كبير من المنتجين يتنافسون بينهم حيث يسيطر كل منهم على جزء صغير جدا من الإنتاج الكلي -
 وبالتالي لا يستطيع التأثير في السوق.

                                                           
 .232ص مرجع سابق،أحمد سيد مصطفى، محي الدين الأزهري،  - 1

2 - Malcocolm McDonald, Les plans Marketing, de boeck, Bruxelles, 2004, p371. 
3 - Jean-Pierre HELFER&Jacques ORSONI, Marketing, Librairie Vuibert, Paris, 2005, 9éme p.p (245-246) 
4 - Malcocolm McDonald, Op.Cit, p383. 

 .320، ص2006، 2، دار المطبوعات الجامعية، بن عكنون، الجزائر، طالتحليل الجزئيكساب علي، النظرية الاقتصادية،   - 5
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 من في سعر السوق بالجزء الصغير وجود عدد كبير جدا من المشترين حيث لا يستطيع أي مشتري أن يؤثر-
 المشتريات.

 تجانس المنتجات فهي تؤدي نفس الوظيفة.-

حرية الدخول إلى الصناعة والخروج منها، حيث يجب أن تتوفر هذه الحرية بالنسبة للمنتجين، وكذلك بالنسبة -
 نا.لمختلف عوامل الإنتاج حيث يكون انتقال عوامل الإنتاج بين الاستعمالات البديلة مر 

 العلم التام بأحوال السوق، أي ظروف التأكد.-

نفقات النقل معدومة فرضا بسبب قرب المنتجين من بعضهم البعض، ففي حالة سوق المنافسة التامة فإن البحث -
التسويقي وتطوير المنتج والتسعير والإعلان وتنشيط المبيعات لا يلعبون دورا هامشيا بل لا يوجد لهم أي دور يذكر 

هذا النوع من الأسواق، وبناء على هذه النتيجة فإن المسوقين لا يصرفون وقتا كبيرا في إعداد الاستراتيجيات في 
 .1التسويقية

 سوق المنافسة الاحتكارية: 

تتميز المنافسة الاحتكارية بوجود عدد كبير من المنتجين كل منهم ينتج جزءا بسيطا من مجموع الإنتاج وأن 
 متشابهة ولكنها ليست متجانسة، أي أن السلع التي يتعامل بها المتنافسون الاحتكاريون هي السلع المنتجة هي سلع

سلع بعضها بديل للآخر ولكنه بديل غير تام، وكنتيجة لهذا التمايز في المنتجات المتشابهة فإن المنافسة الاحتكارية 
السوق أو الخروج منها ممكن إلا أنه قد تتميز بوجود درجة محدودة من التحكم في الأسعار، كما أن الدخول إلى 

يكون صعبا، وهو حتما أقل سهولة منه في حالة المنافسة التامة، ويتم التنافس في السوق بوسائل أخرى غير السعر 
وتكون الوسيلة الأساسية في التنافس هي إبراز الصفات والخواص الثانوية التي تتميز بها السلع وذلك باستعمال 

 .2والإعلانوسائل الدعاية 

 سوق احتكار القلة: 

حيث يوجد عدد قليل من المنتجين للسلعة، تؤثر قرارات أي منافس بتغيير السعر على سلوك وتصرفات 
المنافسين الآخرين، فإن هذا يعني أنه إذا قام أحد المنافسين بتخفيض أسعاره، فإن رد فعل الآخرين سيكون مماثلا، 

المتوقع عدم قيام الآخرين برفع أسعارهم، وقد تخسر المؤسسة جزءا كبيرا من حصتها أما إذا قام برفع السعر فإنه من 
في السوق إذا قامت برفع السعر، وهذا يفسر نسبيا كيف أن الأسعار تميل إلى الاستقرار النسبي أو الثبات في حالة 

ميع المؤسسات قيا بالنسبة لجاحتكار القلة إلا إذا انخفضت تكلفة الصناعة بحيث يصبح انخفاض الأسعار أمرا منط
 .3العاملة في السوق

 

                                                           
 .992ص مرجع سابق،حميد الطائي وآخرون، - 1
 .992، صمرجع سابقعمر صخري، - 2
 .321، ص2009، مكتبة ومطبعة الإشعاع الفنية، مصر، التسويق وجهة نظر معاصرةعبد السلام أبو قحف، - 3
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 سوق الاحتكار الكامل: 

ويكون في الحالة التي لا يوجد فيها إلا منتج واحد في قطاع معين أو في حالة صعوبة الحصول على منتج بديل، 
 :1حيث السعر يحدد من طرف المنتج، ويظهر الاحتكار لعدة أسباب نذكر منها

 ج سلعة بسبب احتكار مادة أولية تدخل في إنتاج هذه السلعة )احتكار شراء وإنتاج(.احتكار مؤسسة لإنتا  -

 احتكار مؤسسة لإنتاج سلعة معينة نتيجة براءة الاختراع التي تمتلكها )احتكار انتاج(. -

 احتكار التجارة الخارجية لحماية الإنتاج الوطني. -

 الاحتكار رغبة في تحقيق الوفرات الاقتصادية. -

 الشكل الموالي يلخص الأنماط المختلفة للأسواق ومدى تأثير كل منها على السعر:

 .30، صمرجع سابقبن بار موسى،  المصدر:

                                                           
 .21، صمرجع سابقبن بار موسى،  - 1

 علاقة مختلف الأسواق بالسعر (:13-1الشكل رقم )

 

الاحتكار 
 الكامل

 سوق احتكار القلة

 سوق المنافسة الاحتكارية

 المنافسة الكاملةسوق 

 عدد كبير جدا

 عدد المنتجين/البائعين

 واحد

 التحكم في السعر

 الاستقرار النسبي في الأسعار

 محدودية التحكم في الأسعار

عدم التحكم في 
 الأسعار
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 إدراك المستهلك للسعر 2-2

لى من اللازم فإنه أنه سعر أع، فلو أن السعر يراه المستهلك على على السعر تأثيرا هامايعد تأثير المستهلك 
يمتنع عن القيام بعملية الشراء مما يؤدي إلى انخفاض الطلب على منتج المؤسسة، وفي هذه الحالة فإن المؤسسة قد 
تدفع إلى القيام بتخفيض سعرها، فقدرة المستهلك على شراء المنتج تعد عاملا هاما ومؤثرا بشكل كبير على نجاح 

، فإدارة التسويق يجب أن تكون على درجة من الوعي هنا للتفرقة بين عنصرين 1تقوم بها المؤسسةالتسعير التي  عملية
 :2هامين لقوى تأثير المستهلك على الأسعار وهما

  :ويتعلق بالأسلوب الذي من خلاله يرى المستهلك ويفسر السعر وهنا يجب على إدراك المستهلك للسعر
ر  ديد إدراك المستهلك للسعر وتوقعاته للسعر والعلاقة بين الجودة والسعإدارة التسويق أن تعمل على دراسة وتح

 كما يراها المستهلك في المنتَج.

 :إذا كانت إدارة التسويق ترغب في تحديد الأسعار وفقا للطريقة الموجهة  استجابات المستهلك للسعر
لكين عند الأسعار اسية المستهبالمستهلك )تطبيقا للمفهوم التسويقي( فإنه يجب أن تكون على معرفة بحس

 المختلفة، وكذلك على معرفة بحساسية المستهلكين للتغيرات في الأسعار )المرونة السعرية للطلب(.

 تحليل العلاقة بين السعر والطلب 2-3

سيؤدي كل سعر تحدده المؤسسة إلى مستوى أو حجم للطلب يختلف عما يهيئه سعر آخر، ويوضح الشكل 
تناقص عدد حيث ي الاتجاه المألوف للطلب، وبالتالي( العلاقة بين السعر ومستوى الطلب المحقق، 92-9رقم )

في فترة زمنية مع تزايد السعر، ففي الحالات العادية تكون علاقة السعر والطلب عكسية  التي تم شراؤهاالوحدات 
 .3بمعنى أنه كلما زاد السعر قل الطلب

 فترضان للطلبنموذج منحنيان م(: 14-1الشكل )
 
 
 
 
 

 

 .32ص، مرجع سابقبن البار موسى، : المصدر
                                                           

 .232، ص2003/2002، الدار الجامعية، الإسكندرية، التسويقإسماعيل السيد، نبيلة عباس، - 1
 .39-30، صمرجع سابقبن البار موسى، - 2
 .39، صنفس المرجعبن البار موسى، - 3

 الكمية
 2ك

 2س

 9س

 السعر

 9ك

 معظم السلع

 9س

 2س

 3س

 2ك 9ك

 سلع التفاخر

 الكمية

 السعر
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لسلع "لكن بالنسبة "، السلعمعظم "نحدر معظم خطوط أو منحنيات الطلب لأسفل كما في الشكل وت
لعطور أنها ، فقد وجدت شركة لسلع التفاخرقد يتجه الطلب لأعلى مع زيادة السعر كما يوضح الشكل  "التفاخر

، حيث اعتقد المشترون أن السعر الأعلى يعني عطرا أفضل، ومع 2إلى س 9لسعر من سا باعت أكثر عندما رفعت
 .1(2عما كان عليه عند )س إلى الانخفاضستوى الطلب بمأدى ( 3)س فعندما ارتفع السعر إلىذلك 

 مرونة السعر اتجاه الطلب 2-4

يعتبر الاقتصادي "ألفريد مارشال" أول من تكلم عن المرونة السعرية في إطار واضح فعرفها:" بأنها عبارة عن 
 ن:، فإذا رمزنا لها بالرمز م فإ2نسبة التغير في الكمية إلى التغير النسبي في السعر"

∆س

س
∆ك

ك
⁄ =  م

 حيث: 

 ك: الكمية المطلوبة، س: السعر.

: التغير في السعر، ويكون المعامل م بإشارة سالبة لطبيعة العلاقة العكسية بين السعر ∆س: التغير في الكمية، ∆ك
 :3والكمية، كما يمكن أن نميز الحالات التالية للمرونة

 |1| >  طلب غير مرن، م

|1| <  طلب مرن، م

|1| =  طلب متكافئ المرونة، م

، 9حالة الطلب المرن )كبير المرونة(: إذا كانت نسبة التغير في الكمية أكبر من نسبة التغير في السعر أي: م <-
 (-9-)الحالة 

 ،9السعر أي: م = نسبة التغير في حالة الطلب متكافئ المرونة: إذا كانت نسبة التغير في الكمية المطلوبة تساوي-
 (-2-)الحالة 

حالة الطلب غير المرن )قليل المرونة(: إذا كانت نسبة التغير في الكمية المطلوبة أصغر من التغير في السعر أي م -
 (-3-)الحالة ، 9>

حالة الطلب مرن تماما )مرونة كبيرة جدا(: الكمية تتغير تغيرا كبيرا جدا إذا تغير السعر بشكل قليل جدا أي: م -
 (-2-)الحالة  ،∞= +

                                                           
 .236، صمرجع سابقأحمد سيد مصطفى، محي الدين الأزهري، - 1
، الجزائر، بن عكنون، ديوان المطبوعات الجامعية نظرية السعر واستخداماتهادونالدسن، واتسون، ماري أ. هولمان، ترجمة ضياء مجيد الموسوي، - 2

 .64-63، ص ص 9112
 .33-32ص ، ص مرجع سابقن البار موسى، ب- 3
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الطلب عديم المرونة )غير مرن تماما(: وهي الحالة التي تبقى فيها الكميات المطلوبة ثابتة مهما تغير السعر حالة -
 (-4-)الحالة ، 0أي: م=

 

 مرونات الطلب المختلفة.(: 15-1الشكل )

 السعر 

 2ك 9ك الكمية

 2س

 9س

 -9-الحالة 

 مرن

 السعر

 2ك 9ك الكمية

 2س

 المرونةمتكافئ  9س

 ط

 ط

 -2-الحالة 

 

 الكمية

 السعر

 9ك 2ك

 2س

 9س

 م م

 م

 ط

 غير مرن

 -3-الحالة 

 

 الكمية

 السعر

 م

 -2-الحالة 

 

 س

 ط
 تام المرونة

 -4-الحالة 

 

 الكمية

 السعر

 ك

 عديم المرونة

 ط

 م

 69، صمرجع سابقدونالدس واتسن، ماري أ، هولمان،  المصدر:
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 أسعار وعروض المنافسين: 2-5

يجب على إدارة التسويق أن تدرس بعناية ردود أفعال المنافسين لقرارات التسعير الخاصة بمنتجات المؤسسة، 
ة،  أن المنافسين ربما يقومون بتسعير منتجاتهم بأسعار مماثلة أو أقل من سعر منتجات المؤسسونشير هنا باختصار إلى 

كما أنهم ربما لا يتبعونها في سياستها الخاصة بتخفيض الأسعار، أو ربما يكون رد فعلهم متمثلا في إتباع استراتيجية 
 .1ةأخرى غير سعرية من خلال زيادة الترويج أو تقديم خطوط منتجات جديد

 عوامل بيئية أخرى 2-2

 :في أوقات الرواج قد تزداد قدرة المنتج على الحصول على نسبة أو هامش ربح أعلى في  الأحوال الاقتصادية
الوحدة، أو قد تزداد قدرته على تحقيق أرقام مبيعات أكبر مما يمكنه من تخفيض هامش الربح في الوحدة والمحافظة 

نتج إلى وسمي فقد يضطر المفي نفس الوقت على إجمالي أرباحه أو زيادتها، أما في وقت الكساد الدوري أو الم
يرة تخفيض سعر البيع والاكتفاء بمساهمته في تغطية جزء من التكاليف الثابتة فقط أو حتى تغطية التكاليف المتغ

فقط دون التكاليف الثابتة، وقد ينتج عن ذلك القدر من المبيعات ذات السعر المنخفض دون علامته التجارية 
 لا تؤثر على سلعته الأصلية بعد انتهاء فترة الكساد ولنفس السبب قد الأساسية أو تحت علامات أخرى حتى

يلجأ المنتجون في هذه الفترة إلى تخفيض السعر بطرق غير مباشرة لبعض الفئات أو تقديم بعض الخدمات بالمجان 
 .2أو زيادة التسهيلات الائتمانية أو توزيع سلع مجانية، أو غير ذلك من الوسائل

  قد تتدخل الدولة بوسائلها القانونية لوضع ضوابط للسلوك، وترشيد التصرفات ودرء وإبعاد  نية:العوامل القانو
الصراعات بين المؤسسات وتوفير أسعار عادلة للمستهلكين، وجعل هؤلاء المستهلكين بمنأى عن أساليب الخداع 

لى تحديد ويجية، أو تعمل عوالتدليس المختلفة، ويظهر هذا التدخل بشكل أو بآخر عند تحديد الأسعار التر 
هامش ربح محدد، وقد يكون التدخل من خلال المؤسسات التي تنتمي إليها المؤسسة، صاحبة المنتج، فمثلا 

( أسعار تذاكر الطائرات ولا يجوز للمؤسسة تخفيض الأسعار أو زيادتها إلا بالرجوع إلى 3تحدد منظمة )الاياتا
 .4)الاياتا(

 تجات يلعب التقدم العلمي والتقني السريع دورا فعالا في ازدياد أعداد وأنواع المنسريع: التقدم العلمي والتقني ال
المقدمة للسوق، مما أدى إلى اشتداد المنافسة، وإلى دخول منتجات كثيرة ومتنوعة للسوق، مما يؤثر على عمر 

يث أنها لا تعمل ة للمؤسسة حالمنتجات، لذلك يعتبر من العوامل المهمة في التأثير على تحديد السياسة السعري
 .5من فراغ وإنما ضمن الإطار الذي تعمل به المؤسسات

                                                           
 .922، صمرجع سابقدلي، سعد غالب ياسين، ببشير العلاق، قحطان الع- 1
 (.299-292، ص ص )9114، دار الفكر العربي، مصر، التسويق الفعالمحي الدين الأزهري، - 2
التي تعني الاتحاد الدولي للنقل الجوي، ( International Air Transport Association" اختصار للعبارة الإنجليزية )IATAالاياتا: " - 3

 م، مقرها في مونتريال بكندا.9124وهي منظمة للخطوط الجوية الدولية المنتظمة في العالم، تأسست الإياتا عام 
 .34، صمرجع سابقن بار موسى، ب- 4
 .909، صمرجع سابقمحمود جاسم الصميدعي، ردينة عثمان يوسف، - 5
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 وأثره على تسعير الخدمات: الانترنت عامل-3

، ومع ينبغي أن تنسجم مع المبادئ الأساسية والجوهرية لأعمال المؤسسة الانترنتإن استراتيجية التسعير عبر 
 أهدافها الاستراتيجية، ومع الوعود التي تقطعها المؤسسة على نفسها تجاه العملاء.

هدفة وإجراء المست ومن جانب آخر، ينبغي القيام بعمليات مستمرة لجمع البيانات والمعلومات عن الأسواق
سي. رفة حدود الأسعار الفاعلة. كما ينبغي اعتماد نظم التسعير القادرة على تحقيق التسعير التنافاختبارات سوقية لمع

على توفير معلومات عن الأسعار للبائعين والمشترين في أي مكان وزمان أدى إلى ظهور مفهوم  الانترنتفقدرة 
 جديد للتسعير وهو التسعير المرن أو الرشيق.

1:تمكن المؤسسة من تعزيز أرباحها عبر أساليب متعددة منها الانترنتبر إن مرونة عملية التسعير ع
 

 وهذه الدقة ناجمة عن القدرة العالية للمؤسسة في الحصول على البيانات :في تحديد مستويات الأسعار الدقة 3-1
لأسعار تؤدي إلى تحقيق اوالمعلومات اللازمة لرسم معالم استراتيجية التسعير الالكتروني إن الدقة في تحديد مستويات 

عوائد كافية لمنظمات الأعمال الالكترونية التي تعمل على وضع مستويات أسعار تستقطب حجما مناسبا ومجديا 
 من الأسواق المستهدفة وتجعلها قادرة على الاحتفاظ بحجم معتدل من الزبائن.

وث بسبب ما تتيحه هذه الشبكة من تسهيلات لإجراء بحوث السوق وبح الانترنتودقة التسعير تحقق عبر 
يمنح  لانترنتاالتسويق بسرعة عالية وتكاليف منخفضة جدا مقارنة بها في ميدان الأعمال التقليدية. إن البيع عبر 

 للبائع فرصة إجراء دراسات دقيقة حول حساسية الزبون للسعر.
مات كافية ودقيقة يؤدي إلى نجاح المؤسسة في وضع الأسعار بصورة وخلاصة القول إن توفير بيانات ومعلو 

 دقيقة تقرب من المثالية وإلى تحديد ناجح وواضع للمدى السعري الذي يحقق أهداف المؤسسة.
ؤسسة من التكيف يمكن الم الانترنتإن التسعير عبر  السوقية:التكيف السريع في الاستجابة للتغيرات  3-2

السريع خلال مدة زمنية قصيرة جدا استجابة للتغيرات في السوق مثل التغيرات في مستويات أسعار المنافسين والتغير 
وفقا  ... إذ يمكن أن يتغير السعر خلال ساعات أو اقل البديلةفي الظروف الاقتصادية للأسواق ومنافسة المنتجات 

رها يجعلها على تحقيق التكيف السريع في مستوى أسعا الانترنتقدرة المؤسسة العاملة عبر لحالة وظروف السوق. إن 
 قادرة على تحقيق ربحية أفضل مما يحققه المنافسون وهذا يرتبط بسرعة المنظمة في تحقيق عملية التكيف.

ل تلجأ إلى جمع سعير باستراتيجية واحدة في الت الانترنتلا تعتمد المؤسسات العاملة عبر  تجزئة السوق: 3-3
قطاعات السوقية المختلفة ومن مصادر متعددة وتحدد القطاعات أو القطاع الذي تستهدفه الالبيانات والمعلومات عن 

 بالأسعار التي تناسبها وتحقق فيها أهدافها.
والخدمات  يترتب عليه توفر عدد كبير جدا من المنتجات الانترنتإن ممارسة عمليات البيع والشراء عبر شبكة 

فقد باتت  .نترنتالاالمتشابهة على الشبكة. وهذه المنتجات تتنافس مع بعضها البعض في سوق واحدة هي سوق 

                                                           
 .913-991صص ، 2002، الطبعة الأولى، دار وائل، -الانترنتعناصر المزيج التسويقي عبر  –التسويق الالكتروني يوسف أحمد أبو قارة،  - 1
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 الإدارة التسويقية غير قادرة على صناعة قرارات التسعير بالاعتماد فقط على محددات السعر التقليدية، حيث برزت
قرار تسعير أي منتوج )سواء كان سلعة أو خدمة(، يجري طرحه  ذارى جديدة لابد من مراعاتها في اتخل أخعوام

 :1وبيعه في إطار منهج الأعمال الالكترونية وفيما يأتي أهم هده المحددات

 مستوى توفر خدمات ما بعد البيع.-
 مدى القيام بعمليات التطوير والتحسين للمنتوج.-
 التسويقية بتخصيص اسم تجاري لكل صنف من الأصناف.قيام الإدارة -
 المتغيرة بسرعة كبيرة. الانترنتظروف سوق -
 عنصر الطلب يلعب دور حاسما ومهما في تحديد سعر المنتوج.-
 .الانترنتانتشار أسلوب تسعيرة المزادات على -
 أسعار المنتجات المنافسة.-
 .الانترنترية العاملة على العوامل القانونية التي تحكم المنظمات التجا-
 درجة الإلحاح في الحاجة إلى المنتوج.-
 هامش الربح الذي يحدده البائع الالكتروني.-
 مستوى الابتكار الذي يتمتع به المنتوج المحدد.-
 .الانترنتالقوة التفاوضية والتساومية للمشترين عبر -

بأنها عملية  نتالانتر التي تباع عبر شبكة  (تتسم عملية تسعير المنتجات )من سلع وخدمات و أفكار، الخ 
 ديناميكية ومرنة وغير ثابتة، والأسعار قد تتغير يوميا وأحيانا قد تتغير في اليوم الواحد.

ناميكي، أهمها: التسعير الديأدت إلى ظهور مناهج جديدة للتسعير  الانترنتإن وبشكل عام يمكننا القول 
 والمزادات.

 التسعير الديناميكي :أولا
هي الأسعار التي يمكن تحديثها في الوقت الحقيقي وفقا لنوع  (chaffey et alيعرفه شافي وزملاؤه " )

2العملاء أو ظروف التسويق الحالية
 

التسعير الديناميكي عبارة عن استراتيجية عرض أسعار مختلفة لزبائن مختلفين. وتستخدم المؤسسات هذه 
للوصول بإدارة المخزون إلى حد الكمال ولتجزئة الزبائن حسب استخدام المنتج أو حسب متغيرات الاستراتيجية 

 أخرى.

                                                           

  .919-912، ص صمرجع سابقيوسف أحمد أبو قارة،  -1 
2- Dave Chaffey، et all, internet marketing (strategey- implementation and practice), Third édition, England 

2006,p 336. 
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وينطوي التسعير الديناميكي على حقيقة مفادها أن المنتجات سوف تباع بأسعار غير أسعارها المعلقة. 
 .1و انخفاض الأسعارأ عدي إلى ارتفا فالأسعار تتحدد ديناميكيا بالاستناد إلى طلب السوق على ذلك المنتج، وهذا يؤ 

  2ادات: المز ثانيا

 على جميع أنواع ، وتطبقالانترنتتحديد السعر عن طريق المزادات يصبح مألوف أكثر فأكثر، وبخاصة على 
 .المنتجات
 المزادات أنواع، وهي:و  

 :)والعديد من المشترين، تطبق على الأشياء القديمة، والسلع غير وتضم بائع المزادات التقليدية )الصاعدة 
 ( على هذا المبدأ. eBayالمنقولة، والأنعام والتجهيزات المستعملة، ويعمل موقع )

 :ن: تستند على تخفيض تدريجي في السعر، يمكن أن تجمع بين بائع وعدة مشتري المزادات النازلة أو المعكوسة
بهذا  ن سعر مرتفع للمنتج، ثم يخفضه تدريجيا إلى أن يعلن مشتري رغبته في الحصول على المنتجالبائع يعلن ع

 السعر.

 :تستعمل خاصة من قبل الدولة، الجماعات المحلية، والمنظمات  إجراءات طلبات تقديم العروض أو المناقصات
الأقل لعرض اعلى العقد هو الذي قدم  العمومية وبعض المنظمات الخاصة لمشترياتها المهمة، والبائع الذي يحصل

 سعرا.

وعلى عكس إجراءات سابقة، فإن البائع لا يشارك إلا مرة واحدة، إذ يجب عليه أن يجري تحكيما بين توقعاته 
 لعروض المنافسين وتكاليفه الخاصة.

 في السوق استراتيجيات التسعير: الثالثالمطلب 
الفاعلة في  بالغة من شأنها التأثير في قرارات وخيارات المؤسساتتكتسي استراتيجية التسعير في السوق أهمية 

لذلك فإن تحديد متطلبات وعوائق تجسيد هذه الاستراتيجية تمكن من خلق طرق تسعير مختلفة للمنتج  ،ذات السوق
رارية والاستقرار لاستما محيطا خصبا للعمليات الشرائية المناسبة لقرار التسعير، والتي تضمن تجعل من هذه الاستراتيجية

 في السوق ومختلف المؤسسات الوافدة عليه.

 السوق استراتيجيةوأسس مفهوم -1

  :ستراتيجيةالامفهوم  1-1
"، وتعني فنون  Strategos" إلى الكلمة اليونانية "إستراتيجوس، Strategyيرجع أصل كلمة استراتيجية "

 الحرب وإدارة المعارك.

                                                           

، دار اليازوري العلمية للنشر والتوزيع، عمان، مدخل تسويقي استراتيجي"» والتطبيقالخدمات الالكترونية بين النظرية شير عباس العلاق، ب - 1
 .42، ص2002الأردن، 

 .964-962، ص ص مرجع سابقفؤاد بفطيمة،  -  2
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الاستراتيجية على أنها علم تخطيط  Websters New World Dictionaryويعرف قاموس ويبستر 
 .1وتوجيه العمليات العسكرية

فمفهوم الاستراتيجية ارتبط في الماضي بالخطط المرتبطة بالعمليات العسكرية وإدارة قوى الحرب ووضع الخطط 
ث أخذت معنى المجالات الإدارية حيالعامة في المعارك، وتزايد استخدام هذا المصطلح بعد الحرب العالمية الثانية في 

جديدا وصارت مفضلة لدى المؤسسات خاصة العملاقة منها والرائدة وتلك التي تهتم بتحليل البيئة وتستجيب لها 
 .2وتؤثر وتتأثر بها

كون لكل طرف فها، أين يإضافة إلى أن مفهوم الاستراتيجية يرتبط بالحرب وأبعادها، كميدان المعركة وأطرا
ا المعركة، ويستشرف من خلالها نتائجه، هذه النظرة تحكمها ضوابط موضوعية متعلقة بالمحيط الذي به رنظرة يدي

يؤثر مباشرة في المعركة كالعدة والعتاد، ونفسية المحارب، أو غير مباشرة كحالة الطقس والتضاريس...، هذه النظرة 
يغيرها كلية   أن يسلم بهذه المعطيات فهو لا يستطيع أنتستقي مبرراتها من هذا المحيط، إذ لا يمكن لقائد المعركة إلا

ولكنه يستطيع أن يتأقلم معها. في السوق لا يختلف الأمر كثيرا، فساحة المعركة هي السوق، وأطرافها المؤسسات، 
ف دومحيطهم كل ما يتصل بهم )الزبائن، الموردين، الإدارة، المجتمع...(، وإذا كان هدف المحارب الانتصار فإن ه

المؤسسة غالبا هو تحقيق الأرباح، إن في هذا الوصف بيئة مثلى لتوالد الأفكار للبحث عن الإمكانيات المحتملة 
للانتصار أو تحقيق الأرباح ومن هذه المنطلقات يبدأ مفهوم الاستراتيجية يتسع ليحتوي على أبعاد أكثر تعقيدا 

ة المعطيات التي أمامه، ومن هنا يمكن التساؤل عن ماهية بالنظر إلى الزاوية التي يرى منها واضع الاستراتيجي
 الاستراتيجية.

 :بعضها على النحو التاليمن بين التعريفات التي تناولت الاستراتيجية نذكر 
إعداد الأهداف والغايات الأساسية طويلة الأجل لمؤسسة واختيار : "Alfred CHANDLERألفريد تشاندلر -

3."الضرورية لبلوغ هذه الغاياتخطط العمل وتخصيص الموارد 
 

" خطة موحدة متكاملة وشاملة وتربط بين المزايا التنافسية : GLUECK & JAUCHجلويك وجاوش -
للمنظمة والتحديات البيئية والتي تم تصميمها للتأكد من تحقيق الأهداف الأساسية للمؤسسة من خلال تنفيذها 

 .4الجيد بواسطة المؤسسة"

                                                           
شر والتوزيع، المنصورة، مصر، ، المكتبة العصرية للنالتخطيط الاستراتيجي بقياس الأداء المتوازنعبد الحميد عبد الفتاح المغربي، رمضان فهيم غريبة،  - 1

 .94، ص2006
، 2006لمنصورة، مصر، والتوزيع، ا ، المكتبة العصرية للنشرالإدارة الأصولية العلمية والتوجهات المستقبليةعبد الحميد عبد الفتاح المغربي،  - 2

 .322ص
 .9، ص2009، ديوان المطبوعات الجامعية، بن عكنون، الجزائر، الإدارة والتخطيط الاستراتيجيناصر دادي عدون،  - 3

 .2099 ،42والتوزيع، الإسكندرية، مصر، ص ، مكتب الإشعاع للطباعة والنشرأساسيات الإدارة الاستراتيجيةعبد السلام أبو قحف،  - 4
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الاستراتيجية تعني تحليل الوضع الحالي وتغييره إذا تطلب الأمر، ويتضمن ذلك فرز الموارد ": (Druckerدريكر )-
 .1"المتاحة لغرض استخدامها بما يحقق الأهداف المرجوة

هي عبارة عن مخطط استخدام وتوزيع الموارد المتاحة، بهدف : "(B.C.G 1970مجموعة مستشاري بوسطن )-
 .2"وتثبيته لصالح المؤسسة محل الاعتبارتغيير التوازن التنافسي، 

 من خلال ما سبق يمكن أن نعرف الاستراتيجية بأنها:

" صور الرؤى المستقبلية للمنظمة ورسم رسالتها وتحديد غاياتها على المدى البعيد وتحديد أبعاد العلاقات المتوقعة 
ة لها، وذلك بهدف ونقاط القوة والضعف المميز  هم في بيان الفرص والمخاطر المحيطة بها.ابينها وبين بيئتها بما يس

 .3اتخاذ القرارات الاستراتيجية المؤثرة على المدى البعيد ومراجعتها وتقويمها"
نظرا لتعدد ميادين الاستراتيجيات واختلاف قطاعاتها، مخططاتها وسلوكياتها، فإنه ومن خلال بحثنا هذا سنحدد 

 عليه،و تي تنتهجه المؤسسات والمنظمات بصفة عامة في المجال الاقتصادي، إطار الاستراتيجية من خلالها السلوك ال
 4سنتطرق للمفاهيم القاعدية للسلوك الاستراتيجي للمؤسسة على النحو الآتي:

لسلوك الاستراتيجي للمؤسسات في صناعة ما، السياسات التي تتبعها هذه المؤسسات في ظل هيكل الصناعة ا
وسلوكها اتجاه المؤسسات الأخرى المنافسة لها في الصناعة من أجل تحقيق أهداف السائد وظروف الطلب فيها 

الطويل خاصة، وتشمل أهم السياسات السلوكية للمؤسسات في الصناعة: سياسة التسعير،  المؤسسة وذلك في المدى
 ك.سياسة تحديد كمية الإنتاج، سياسة تنمية الإنتاج أو المبيعات، سياسة البيع....إلى غير ذل

السلوك الاستراتيجي مجموعة القرارات المتخذة من قبل المؤسسة التي تهدف إلى التأثير على محيط السوق 
لزيادة أرباحها، حيث أن محيط السوق يشمل جميع العوامل التي تؤثر على متغيرات السوق )السعر، الكمية، الربح، 

 المستهلكين والمؤسسات الأخرى، عدد المنافسين الفعليينالرفاهية،...إلخ(، كما أنه يشمل كذلك كل من تصورات 
أو المحتملين، التكنولوجيا، التكاليف وسرعة الدخول والخروج من السوق، فمن خلال التلاعب في محيط السوق 
 تستطيع المؤسسة زيادة أرباحها، حيث يعتمد توازنها بشكل حاسم على توقعات كل سلوك المؤسسات المنافسة لها.

عة هذه التعاريف يعتبر السلوك الاستراتيجي التي تتبناه المؤسسات حلقة صلة بين الهيكل السائد في الصنا وبموجب
بأبعاده الثلاثة الرئيسية: درجة التركيز الصناعي، عوائق الدخول إلى الصناعة والتمييز في المنتجات، وبين مستويات 

 الكفاءة الإنتاجية ومعدل التطور التقني أو الفني.الأداء للمؤسسات في الصناعة وأهمها: مستوى الربحية و 
 
 

                                                           
 .39، ص2002، عمان، 9، دار وائل للنشر، طالإدارة الاستراتيجيةطاهر منصور الغالي، وائل إدريس،  - 1

2 - Ahmed Hamadouche, Méthodes et outils d’analyse stratégique, édition Chihab, Alger, Algérie, 1997, p25. 
 .322ص، مرجع سابقعبد الفتاح عبد الحميد المغربي،  - 3
أطروحة دكتوراه  ،بين المؤسسات الاقتصادية في أسواق احتكار القلة باستعمال نظرية الألعاب الاستراتيجيةتحليل التفاعلات محمد بن مريم،  - 4

 . نسخة إلكترونية.62-63، ص2096/2092علوم، كلية العلوم الاقتصادية والتجارية وعلوم التسيير، جامعة الشلف، 
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  أسس الاستراتيجية: 1-2
1تقوم الاستراتيجية العامة للمؤسسة على مجموعة الأسس التالية:

 

 .امتلاك المؤسسة لمشروع عام يشمل معظم العناصر والأفراد، والذي يمتد لفترة زمنية طويلة 

  بإنجاز المهام المختلفة المدرجة في إطار هذا المشروع العام، كما أن إن سعي المؤسسة لتحقيق هذا المشروع يتم
إنجاز هذه المهام يتم في إطار المنافسة مع غيرها من المؤسسات، بحيث يتعين على المؤسسة أن تتخذ الإجراءات 

 الملائمة لمواجهة منافسيها.

 مل غير معروفة النتائج، بمعنى أن ع إن الأعمال المنجزة من قبل المؤسسة سعيا لتحقيق أهدافها، هي أعمال
 المؤسسة معرض للنجاح، كما هو معرض للفشل.

 .المشروع عرضة للتغير لمواجهة التغيرات التي تحيط به، وذلك سعيا منه لتحقيق أهدافه 

 .يهدف المشروع من وضع الاستراتيجية إلى تحقيق هدف يتمثل في تحقيق المكاسب 

 :يجيةمتطلبات وعوائق تجسيد الاسترات-2

 :الاستراتيجية متطلبات تجسيد 2-1
في ظل عدم يقين المعطيات المعتمد عليها في بناء الاستراتيجية، ومن ثم عدم التأكد من نجاحها أم لا، يمكن 

 2للمخطط الاستراتيجي توفير جملة من الشروط التي قد تضمن نجاح الاستراتيجية، تتمثل هذه الشروط في:

وضع استراتيجية محددة وواضحة، يمكن للجهات المختلفة المسؤولة عنها تنفيذها، فهمها، ومن ثم العمل على -
 التنفيذ. محلوضعها 

 استغلال المعلومات والفرص المتاحة داخليا وخارجيا، والتي ترتبط بالمؤسسة ارتباطا وثيقا.-

 لمحتملة.يسمح بتسيير تلك الموارد في ظل المخاطر اضرورة وضع استراتيجية تتوافق وإمكانات المؤسسة، بشكل -

اعتماد الإدارة العليا للمؤسسة في وضع الاستراتيجية، اعتمادا على واقع وإمكانيات الإدارات الدنيا، بشكل يضمن -
 تناسق وتعاون تلك الأطراف لتحقيق الهدف العام.

ا في ظل اعتماد في مختلف مستوياتهم، وهذ ةالمؤسس ضرورة توافق الاستراتيجية مع القيم الثقافية لإطارات وعمال-
 جملة من الحوافز التي تشجع على العمل، وبهذا تضمن المؤسسة مشاركة الجميع في العمل، مما يوفر شروط النجاح.

 توافق استراتيجية المؤسسة مع متطلبات محيطها والمجتمع الذي تعمل على تحقيق رغباته.-

هداف يذ الاستراتيجية وتصحيح الأخطاء، التي يمكن أن تظهر خلال السعي إلى تحقيق الأاعتماد معايير لمتابعة تنف-
 في الوقت المناسب.

 
 

                                                           
1 -Henri Duhamel, Stratégie et direction de l'entreprise, édition Clet, Paris, France, 1986, P15. 

  .29-20صص ، ابقمرجع سناصر دادي عدون،  -2 
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 عوائق تجسيد الاستراتيجية: 2-2
 1تواجه الاستراتيجية جملة من العوائق التي تحد من تجسيدها، يمكن حصر أهم هذه العوائق فيما يلي:

د يصعب التنفيذ عملية صعبة لتعدد مكوناتها، واشتراطها توفر معلومات قتعتبر عملية وضع الاستراتيجية موضع -
 جمعها في الوقت المناسب وبالشكل المطلوب.

باعتبار أن المؤسسة تعمل في وسط متغير، فإن ذلك سيؤدي إلى تغير المعطيات التي من شأنها التأثير على قدرة -
 المؤسسة في بلوغ أهدافها المسطرة في البداية.

رغم من استشارة الأطراف المعنية بالاستراتيجية، خلال مرحلة إعدادها، إلا أنه قد تظهر خلال مرحلة التنفيذ بال-
معارضة تأخذ أبعادا مختلفة، وتؤثر على سير الاستراتيجية، مما يستدعي إعادة النظر في تلك الأهداف بالنظر إلى 

 تلك المعارضة.

نفيذ تظافر مختلف الجهود في مختلف المستويات، ومن ثم فإن وضع ت إن اتساع الاستراتيجية وتعقدها، يتطلب-
الاستراتيجية في ظل الصعوبات المذكورة سابقا تتطلب توفر الشخص المسؤول عن تنفيذها والمتمتع بمهارة عالية، 

توافر ت تسمح له باتخاذ الإجراءات الملائمة، اعتمادا على خبرته، تخمينه، حدسه، حسن استنتاجاته، وهي عناصر
 بفعل التجربة والثقافة والاطلاع.

 تسعير المنتج في السوق:طرق -3

 توجد عدة مداخل لتحديد السعر وهي:
 التسعير على أساس التكلفة 3-1

تعتمد الطرق الموجودة تحت هذه المجموعة عنصر التكلفة كأساس في إقرار السعر حيث يحدد سعر بيع الوحدة 
ن التعبير عنها ، ويمك2يف المترتبة على إنتاجها وتسويقها مضافا إليها مقدارا من الربحالواحدة مساويا لإجمالي التكال

 .بالعلاقة التالية

 السعر = التكاليف الكلية + مقدار من الربح.

وعلى الرغم من بساطة المعادلة المستخدمة في احتساب السعر بموجب طريقة التكلفة إلا أن هناك العديد 
 :3تطبيق الطريقة ونذكر منها من العيوب التي ترافق

 لا تعطي هذه الطريقة اهتماما كافيا لقدرة المشتري على الدفع.-

 تتصف هذه الطريقة بصعوبة تخصيص التكاليف غير المباشرة بدقة لكل وحدة من الوحدات.-

                                                           
لعلوم الاقتصادية ا، أطروحة دكتوراه علوم، كلية التحالف الاستراتيجي كخيار للمؤسسة الجزائرية دراسة حالة مؤسسة التبغ والكبريتزغدار أحمد،  - 1

 .12، ص2004-2002وعلوم التسيير، جامعة الجزائر، 
 .922، ص2006، دار اليازوري العلمية للنشر والتوزيع، عمان، الأردن، التسويق، أسس ومفاهيم معاصرةثامر البكري،  - 2
 .946-944، ص ص 2004، دار وائل للنشر والتوزيع، عمان، الأردن، التسويق الصناعيأحمد شاكر العسكري،  - 3



 دراسة عامة لتنظيم السوق                                                                          الفصل الأول

64 
 

الآخر(، إذ نعلم بتستخدم طريقة المنطق الدائري )أي السعر وحجم المبيعات والتكلفة لأنها عوامل مرتبط بعضها -
أن السعر يحدد على أساس تكاليف الوحدة من السلعة إلا أن هذا السعر هو العامل الأساسي في تحديد حجم 
المبيعات من السلعة، وحجم المبيعات يؤثر على نصيب الوحدة الواحدة من التكاليف الثابتة، لذلك فإن حجم 

والتكلفة  ى بدوره على التكاليف، لذا فالسعر وحجم المبيعاتالمبيعات يعتمد بدوره على السعر، والسعر يعتمد عل
هي عوامل مرتبطة يصعب فصل كل منها عن الآخر، ويؤثر بعضها على الآخر، لذلك فإنه عند احتساب التكلفة 

 لتحديد السعر يجب ملاحظة أن السعر من الناحية الأخرى يؤثر على حجم المبيعات وبالتالي التكلفة.

لطريقة في حالة رغبة الإدارة في استخدام السعر كوسيلة فعالة لكسب بعض الأسواق، فقد تقوم لا تصلح هذه ا-
 المؤسسة ببيع سلعها بأقل من تكاليف إنتاجها كما تنجح في الترويج بجميع مفردات الخليط.

سلعة من مرحلة إلى لكما أن هذه الطريقة لا تأخذ في الحسبان والاعتبار التغيرات المطلوبة في السعر عند انتقال ا-
أخرى من مراحل دورة حياتها، ففي مرحلة تقديم السلعة تتميز بارتفاع التكاليف من جانب وانخفاض المبيعات من 

 جانب آخر، في حين في مرحلة التدهور التي تنخفض فيها المبيعات فإن السعر يصبح سلاح المنافسة الأساسي.

 أساس لتحديد السعر نذكر ما يلي: ومن أبرز الطرق التي تعتمد على التكلفة ك

 : طريقة نسبة الإضافةأولا

نسبة الإضافة هي المبلغ الذي يضيفه المنتج أو الوسيط حتى يتم حساب السعر النهائي للمنتج وتأخذ نسبة 
 . 1الإضافة أحد الشكلين، إما تحسب من سعر البيع أو تحسب من التكلفة

2 ي:ويتم حساب هذه النسبة في كل حالة كما يل
 

 نسبة الإضافة من التكلفة = المبلغ الذي يتم إضافته للكلفة/الكلفة

 نسبة الإضافة من سعر البيع = المبلغ الذي يتم إضافته للكلفة / سعر البيع

 : طريقة تحليل نقطة التعادلثانيا

و خسارة، أ تمثل نقطة التعادل المرحلة التي تتساوى فيها الإيرادات مع التكاليف بحيث لا يوجد هناك ربح
لكنها تتحمل خسارة قبل الوصول إلى نقطة التعادل، وكلما انخفض مستوى حجم المبيعات كلما كبرت الخسائر، 
أما لو تعدت هذه النقطة فإن الربح يبدأ في الظهور، ويرتفع بارتفاع مستوى المبيعات، ومن المفيد جدا أن تكون 

ة رتفعة، حيث كلما ارتفعت نقطة التعادل كلما قلت فرصنقطة التعادل في مستوى منخفض بدلا من أن تكون م
المؤسسة في تحقيق الأرباح خلال فترة زمنية قادمة، وهذا يتوقف أساسا على العلاقة بين التكاليف الثابتة والمتغيرة، 

في  نفكلما كانت التكاليف الثابتة أكبر من المتغيرة ارتفع المستوى الذي تكون عليه نقطة التعادل والعكس يكو 
 .3حالة تغيير النسبة حيث تنخفض نقطة التعادل

                                                           
 .320ص مرجع سابق،عصام الدين أمين أبو علفة، التسويق )المفاهيم، الاستراتيجيات(،  - 1
 .32، صمرجع سابقبن بار موسى،  - 2
 .32، صنفس المرجعبن بار موسى،  - 3
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( يوضح تحديد نقطة التعادل بيانيا، كما يمكن استخدام الأسلوب الرياضي في تحديد نقطة 96-9الشكل )
التعادل على أساس الوحدات المباعة أو مقاسة بالمبالغ حيث عندها نساوي الإيرادات والتكاليف وفق المعادلتين 

 التاليتين:

)مجموع التكاليف المتغيرة / مجموع قيمة  – 9طة التعادل بالوحدات النقدية = مجموع التكاليف الثابتة/ نق-
 المبيعات(.

ة المتغيرة للوحدة التكلف –نقطة التعادل بالوحدات المباعة = مجموع التكاليف الثابتة / )سعر بيع الوحدة الواحدة 
  الواحدة(

 
 
 
 
 
 
 
 
 

Source : Claude Demeure, Op.cit, p 157 

1 سابقا هناك محددات متعلقة بطريقة تحليل نقطة التعادل أهمها:وبالإضافة إلى العيوب المشار إليها 
 

إذا كانت المؤسسة تتعامل أو تنتج أكثر من نوع، فلا يمكنها تطبيق والوصول إلى إيجاد نقطة التعادل لكل هذه -
لتعادل االأنواع سوية، وذلك لأن كلفة وربح كل نوع تختلف عن الآخر، وعلى هذا الأساس لا بد أن نجد نقطة 

 لكل نوع على حدى، وهذا أمر مطول نوعا ما.

تفترض نقطة التعادل وجوب تحقيق علاقة ثابتة ما بين أسعار البيع وحجم المبيعات، وهذا أمر غير ممكن التحقيق -
 عادة لوجود عامل الخصم التجاري وتغير نسبته تبعا لتغير حجم المبيعات.

ائع أوضاع معينة داخلية وخارجية في المؤسسة كالأجور وأسعار المواد والبضاستخدام نقطة التعادل تفترض استمرارية -
كون صعبا  قليلة إلا أنه ي بيعوغيرها، وهذا الأمر يمكن أن يكون صحيحا في الأمد القصير وفي حدود مستويات 

 .مستويات البيعكلما طالت الفترة الزمنية واتسعت حدود 

                                                           
 .992-999، ص ص مرجع سابقثامر البكري،  - 1

 الكمية المباعة

 الإيرادات

 التكاليف

 التكاليف الثابتة

 التكاليف الكلية

 الإيرادات

 الربح

 الخسارة
رقم الأعمال 
للوصول لنقطة 

 أ

 منحنى نقطة التعادل(: 12-1رقم )الشكل 

 نقطة التعادل
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1:: طريقة معدل العائد المستهدفثالثا
 

باستخدام هذا المدخل يحاول المنتج أن يحصل على نسبة عائد محددة مقدما على كمية الأموال المستثمرة في 
إنتاج وتسويق السلعة أو كمبلغ إجمالي محدد.....أو بمعنى آخر أن هذه الطريقة تربط نسبة الإضافة أو هامش الربح 

ة ثم سعر في هذه الحالة يجب أولا حساب نسبة الإضافبمعدل العائد المخطط على رأس المال المستثمر، ولتحديد ال
 جمعها مع متوسط التكلفة للوحدة وذلك على النحو التالي:

 معدل العائد المخطط على الاستثمار. ×نسبة الإضافة = )رأس المال المستثمر/التكلفة الكلية( 

ه يهمل جانب الطلب في الوقت نفسوتتميز هذه الطريقة كسابقتها بالبساطة والوصول بالعائد المطلوب ولكنه 
 وأسعار المنافسين الآخرين في هذا المجال.

 تحديد السعر على أساس المنافسين 3-2

في هذه الطريقة فإن المؤسسة تضع أسعارها على أساس أسعار المنافسين، أي على أساس السعر السائد في 
و أقل أو سة أسعارا مساوية لأسعار المنافسين أالسوق، ولا تعطي أهمية كبيرة للتكاليف والطلب، وقد تضع المؤس

 أعلى.

وتقوم المؤسسة بتعديل أسعارها اعتمادا على تغيير أسعار المنافسين الرئيسيين لها وليس على أساس التغير في 
 الطلب أو على منتجاتها أو التكاليف.

لحروب لطلب، وتجنب اهذه الطريقة شائعة الاستخدام لأسباب منها صعوبة تقدير التكاليف، ومرونة ا
 .2السعرية

 

 التسعير على أساس الطلب 3-3

ويكون التسعير في هذه الطريقة مناسبا لمستوى الطلب، ففي حالة الطلب الكثير تفرض أسعار عالية، وفي 
حالة الطلب القليل تحدد أسعار منخفضة بصرف النظر عن حجم الكلفة الحقيقي، وهذه الطريقة تحتاج إلى بيانات 

عن حجم المستهلكين والمنافسين والسلع البديلة وطبيعة السوق، لذلك فإنه من الصعب تحديد ذلك بالنسبة  واسعة
 .3للسلع الجديدة، أما السلع القديمة فإنه أيضا يصعب قياس أثر رفع السعر أو خفضه على الطلب مسبقا

 التسعير على أساس القيمة 3-4

ات لقيمة السلعة وليس على أساس التكلفة، حيث تستخدم متغير وهنا تنظر المؤسسة إلى إدراك المستهلكين 
غير سعرية في مزيجها التسويقي لبناء صورة ذهنية )قيمة مدركة( في أذهان المستهلكين، ويتم وضع السعر الذي يلائم 

                                                           
 .31، صمرجع سابقبن بار موسى،  - 1
 .999، صمرجع سابقفهد سليم الخطيب، محمد سليمان عواد،  - 2
ص ص  ،2002 ، دار الثقافة للنشر والتوزيع، الدار العلمية الدولية للنشر والتوزيع، عمان، الأردن،أسس التسويق الحديثعبد الجبار منديل،  - 3

906-902. 
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وم ق، إن النقطة الأساسية في طريقة التسعير على أساس القيمة هي أن رجل التسويق لا ي1هذه الصورة الذهنية
بتصميم المنتج فهو واحد من عناصر المزيج التسويقي، وجزء أساسي في أي برنامج تسويقي، ولا بد من دراسة 
السعر وعلاقته بخصائص ومنافع ذلك المنتج، وما سيقدمه من قيمة للزبون، ثم يتم وضع التصميم وما يقابل ذلك 

ون، فالسعر وكم المنافع المتوقعة والمدركة من قبل الزبالتصميم من سعر يكون موازيا لقيمته الاستعمالية والنفسية 
بموجب هذه الطريقة يبدأ من الخطوات الأولى في وضع وتخطيط المنتج وليس كمرحلة أخيرة تسبق مرحلة دخول 

 .2المنتج السوق

يجة اقتنائه المستهلك ومستوى إدراكه للقيمة والمنافع التي يتوقعها نتفنقطة الانطلاقة هنا في تحديد السعر هو 
للمنتج وليس الكلفة التي تتحملها المؤسسة ويمكن مقارنة هذا المدخل مع مدخل التكلفة من خلال الشكل رقم 

(9-92.) 

 التسعير على أساس التكلفة مقابل التسعير على أساس القيمة(: 17-1الشكل رقم )

 
 
 

 
 

 
 .222، ص2002، 2، دار وائل للنشر، عمان، الأردن، طالتسعير مدخل تسويقيعلي عبد الرضا الجياشي،  المصدر:

 :عد دراستنا لطرق التسعير السابقةوب
 على أساس التكلفة،-
 على أساس الطلب،-
 على أساس المنافسة،-
 على أساس المستهلك.-
 يمكننا تلخيصها في الجدول التالي: 
 

                                                           

 .999، صمرجع سابقفهد سليم الخطيب، محمد سليمان عواد،   - 1
 .222-223ص ص ، مرجع سابقعلي عبد الرضا الجياشي،  - 2

 الزبون القيمة السعر الكلفة المؤسسة

 الزبون القيمة السعر الكلفة المؤسسة

 على أساس الكلفة التسعير

 التسعير على أساس القيمة
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 الطرق الرئيسية للتسعير(: 3-1الجدول رقم )

 طرق التسعير

 نواحي المقارنة

 التسعير على 

 أساس التكلفة

 التسعير على

 أساس الطلب 

 التسعير على 

 أساس المنافسة

 التسعير على 

 المستهلكأساس 

إضـافة نسبة معينة  - أساس الطريقة
أو هــامش ربح محــدد 

 إلى التكلفة.

تحــديــد الســــــــــــــعر بنــاء  -
عــلـــى حـــجــم المـــطـــلـــوب 
والمـعروض من المنتج في 

 السوق.

تحــــــديــــــد الســــــــــــــعر  -
يســـــــاوي أو أعلى من 
أو أقــل من أســــــــــــــعــار 

 المنافسين.

ــــــد الســــــــــــــعر  - تحــــــدي
يـعـكـس قـيمـــــــة المنتج 
ــــــظــــــر  مــــــن وجــــــهـــــــة ن

 المستهلك.

الــــــوصــــــــــــــــــــول إلى  - الطريقةأهداف 
 إجمالي ربح معين.

المحافظة على الحالة  - تعظيم الربح. -
 الراهنة للمنشأة.

زيــــــادة نصــــــــــــــيــــــب  -
 المنشأة من السوق.

 تعظيم الربح. -

طــــريــــقـــــــة محـــــــددة  - مزايا الطريقة
وواضــــــــــــــحــة لتحــديــد 

 السعر.

تمكن المنشـــــــــــــــــــأة من  -
 تحقيق أعلى عائد ممكن.

أخـــــــــــذ ظـــــــــــروف  -
 .الاعتبارالسوق في 

تهـــــــتـــــــم بـــــــالمـــــــركـــــــز  -
 التنافســــــــــي للمنتج في

 السوق.

تتســــــــــــــم بــــالواقعيــــة  -
وأخــــــذ قــــــدرة العمــــــل 
ــــــــع في  ــــــــدف ــــــــى ال عــــــــل

 الاعتبار.

قد يصـــعب تحديد  - عيوب الطريقة
التكــــــاليف في بعض 

 الأحيان.

لا تــــــــــأخـــــــــذ في  -
الاعـــــــــتـــــــــبـــــــــار قـــــــــدرة 
المســــــــــــــتـهــلـــــــك عـلــى 

 الدفع.

 صعبة التطبيق. -

ــــانــــات كثيرة  - تحتــــاج بي
 تخضــــــــــــــع عن عوامــــل لا

 لسيطرة المنشأة.

قــــد لا تحقق الربح  -
الــــــذي تســــــــــــــتهــــــدفــــــه 

 المنشأة.

تحــــــــدث بحــــــــدوث  -
 الأسعار. حرب

قد لا تكون أسعار  -
المنــــــافســــــــــــــين محـــــــددة 

 بدقة.

 صعبة الاستخدام. -

قــــــد تختلف قيمــــــة  -
منفعـــــة المنتج الواحـــــد 
من مســــــــــــــتهلــــــك إلى 

 آخر.

 .329، صمرجع سابقالتسويق )المفاهيم، الاستراتيجيات(، : عصام الدين أبو علفة، المصدر
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 خلاصة الفصل الأول:
حاولنا خلال هذا الفصل التطرق إلى مختلف المفاهيم الأساسية المتعلقة بموضوع المذكرة فيما يتعلق بماهية 
السوق من خلال تحديد مفهومه ومحيطه ووظائفه وأعوانه، فهو ذلك المكان الذي يلتقي فيه البائع أ ي صاحب 

 التبادل بالاتفاق على السعر والكمية، كما أنه ليس بالضرورة أن يكونالعرض والمشتري أي صاحب الطلب بغرض 
السوق مكانا جغرافيا أين تتم المعاملات التجارية عن طريق الاتصالات الهاتفية وشبكة الانترنت مثل التعاملات في 

ت التسويقية ساالبورصة وفي سوق الصرف، كما أننا قمنا بالتمييز بين السوق وبين نظام دراسات السوق والدرا
حسب طبيعة وعمل وأهداف كل منها، حيث أن دراسات السوق هي جزء من الدراسات التسويقية، فهي تهتم 
بدراسة المستهلك النهائي بينما الدراسات التسويقية تشمل جميع الأنشطة البحثية التي تدعم عملية اتخاذ القرارات 

كل حسب   اد يتم اللجوء إلى تجزئة السوق وفقا لمعايير وتقنياتالتسويقية، ونظرا لاختلاف رغبات واحتياجات الأفر 
 الحالة.

لمنتَج هو كل ما يتم عرضه في السوق لتلبية رغبات المستهلكين من سلع وخدمات، وتمر دورة أما بالنسبة ل
جية ي، فنمو، ثم نضج وتدهور، محققا بذلك أرباحا حسب كل مرحلة وفقا لاستراتحياته على عدة مراحل من تقديم

تسويقية محددة، أما الخدمة فهي منتَج غير ملموس لا يمكن تخزينه أو نقله بينما يتم تحويله مباشرة إلى المستهلك ولها 
 عدة تصنيفات تتأثر بعوامل جودتها مما يتعكس على الأفعال والتصرفات المباشرة للمستهلك قصد اتخاذ قرار الشراء.

ة  يتمثل في السعر، وهو أحد المحددات الرئيسية للقيمة أثناء عمليإن الحصول على أي منتَج له مقابل مالي
التبادل وأهم القرارات الاستراتيجية التي تساهم في ضبط تطور الربحية وفق متطلبات وطرق تجسيدها وتجاوز العوائق 

عوامل داخلية وخارجية ب الحائلة دون تحقيقها، مما يظهر الأهمية البالغة للسياسة التسعيرية والهدف من وجودها متأثرة
دون إغفال عامل الانترنت الذي يعطي أكثر مرونة لعملية التسعير من دقة في تحديد مستويات الأسعار وتكيف 

 سريع للاستجابة في التغيرات السوقية.
 
 



 

نماذج عن أسواق احتكار القلة: الثانيالفصل   



 الفصل الثاني                                                                    نماذج عن أسواق احتكار القلة

 

72 

 

 تمهيد:

كل الجوانب عن سوق احتكار القلة أو تتضمن القليل من   متفق عليها تمس نظرية إن الحديث عن وجود
ل هذا في النظريات التي تدور حو  زخم  بل هناك أمر صعب التحقيقحتكار   ذات الاحول  الموحدةالاستنتاجات 

الموضوع  فبالرغم من أن هذا النموذج من الأسواق من النماذج الشائعة في الحياة الاقتصادية العملية مثل منظمة 
(  شركات صناعة السيارات  شركات الاتصالات... إلا أن هذه السوق تحمل في OPECالدول المصدرة للنفط )

م من ار القلة  تختلف أهداف المحتكرين وتتباين استراتيجياتهم في ذات السوق  فمنهمختلفة من احتك نماذجطياتها 
يسعى إلى تعظيم الأرباح  ومنهم من يستهدف قيادة السوق  وآخرون يتبنون قرارات تتعلق بالإنتاج والأسعار قصد 

 فعل منافسيهم. معرفة رد

 النظريات المتضمنة سوق احتكار القلةو  يمالمفاهمن خلال هذا الفصل جملة من  نعرضوعلى هذا الأساس  
التي تحاول كل منها تجسيد نمط لسلوك اقتصادي معين للمؤسسات والشركات التي تنشط في ظروف احتكار قلة لا 

اهتمام المؤسسات الأخرى التي تأخذها بعين الاعتبار أثناء اتخاذها  خارجسيما وأن تصرفات أي مؤسسة ليست 
 هذا الفصل تكون كالآتي: مباحثلأي قرار  وعليه  فإن 

 .الإطار المفاهيمي لسوق احتكار القلة المبحث الأول:

 نماذج محتكري القلة المتعلقة بقرارات الإنتاج. المبحث الثاني:

 نماذج محتكري القلة المتعلقة بقرارات الأسعار.المبحث الثالث: 

 المبحث الأول: الإطار المفاهيمي لسوق احتكار القلة
محاولة تحديد مفهوم سوق احتكار القلة يستلزم الوقوف على التطور التاريخي لهذا النوع من الأسواق وتمييزه إن 

عن الأسواق الأخرى مع تبيان قواعد المنافسة والسعر المنتهجة في ظل احتكار القلة  وسعيا لتحقيق التوازن في 
 ية الاقتصادية.السوق بالنظر إلى نمط كل محتكر وحركيته وموقعه من الرفاه

 المطلب الأول: ماهية سوق احتكار القلة
إذا كان المفهوم العام للسوق يقصد به التقاء مجموعة من الباعة مع مجموعة من المشترين دون تحديد عددهم  
فإن سوق احتكار القلة يقتصر على عدد معين ومحدود من الباعة مقابل عدد كبير من المشترين  ومن خلال هذا 

 سوف نبين خصائص هذه السوق وما يميزها عن الأسواق الأخرى.الأمر  

 نبذة تاريخية عن سوق احتكار القلة:-1

( أن يوضح A.Cournotاستطاع الاقتصادي ) 8181في بداية القرن التاسع عشر وبالتحديد في سنة 
ادا على بعض الفرضيات مالترابط بين المؤسسات الكبرى وبالتحديد الترابط الموجود بين مؤسستين احتكاريتين اعت

 .Hالمبسطة  ولم تظهر النظرية الحقيقية للمؤسسات الكبرى )نظرية احتكار القلة( إلا متأخرة في أعمال كل من )

Von Stackelberg( و )A.L.Bowly.بعد مائة سنة من اجتهادات كورنو ) 
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ار القلة  حيث أشار ليل ودراسة احتكظهرت في الحقيقة عدة تيارات فكرية خلال الحرب العالمية الثانية تصب في تح
 7491" عام Competition among the few( والذي يحمل عنوان: "منافسة القلة W.Fellnerمقال )

إلى إعطاء الأهمية إلى كل المجموعة التي تعمل في الفرع وليس لمؤسسة واحدة وتعظيم الربح للمجموعة هو هدف 
كار القلة الفترة نظرية الألعاب وتطبيقاتها في تحليل المنافسة في أسواق احتسياسة احتكار القلة  كما ظهرت في هذه 

( في كتابه "الاستراتيجية وهيكل السوق" حيث يبين أن سلوك المنشآت تشبه M.Shubikعلى يد الاقتصادي )
يق التوقع ر إلى حد ما سلوك المتنافسين في الألعاب  فكل منهم يرغب في الحصول على أكبر عائد من اللعبة عن ط

 الصحيح لاستراتيجية الخصم.

( الذي يواجهه Courbe de demande coudéeوفي الأخير ظهر ما يسمى بمنحنى الطلب المقوس )
( للأخذ بعين الاعتبار أن المنشآت العاملة في سوق احتكار القلة لا P.Sweezyالمحتكرين من طرف الاقتصادي )

 1يعتبر هذا الأخير غير مرن بشكل تام في الواقع العملي. يمكن لها تعديل السعر حسب هواها  وإنما

 تعريف سوق احتكار القلة:-2

يقصد باحتكار القلة:" هو وجود عدد قليل من البائعين أو المنتجين في السوق  وليس المقصود هنا بالعدد القليل -
خل السوق إذا قام أحد المنتجين دافي هذا المجال رقما معينا بل المقصود أن يكون عدد المنتجين من الصغر  بحيث 

 .2بتغيير سعره أو كمية إنتاجه  فإن هذه التغيرات قد تجد لها انعكاسا أو ردود فعل معينة لدى المنتجين الآخرين"

" هو بنية سوق  يتميز بوجود عدد قليل من المؤسسات التي تواجه عددا كبيرا من المشترين. للبائعين : القلةاحتكار -
 .3السوق ويكونون في وضع ترابط استراتيجي فيما بينهم"قدرة في 

" كما يوحي الاسم فإن هذا الشكل من أشكال السوق يعني وجود قليل من المؤسسات تحتكر  : القلةاحتكار -
 .4سوق سلعة ما وبالتالي تتحكم في سعرها"

 5ة أو متطابقة"يعرضون سلع متشابه"تنظيم السوق الذي يوجد به مجموعة قليلة من البائعين  : القلةسوق احتكار -

المفاهيم أعلاه تطرقت لتعريف سوق احتكار القلة بشكل وجيز  وعموما يعرف على أنه السوق الذي يتضمن عدد 
قليل من المؤسسات الكبيرة أو على الأقل هيمنة عدد من المؤسسات الكبيرة  تدخل هذه المؤسسات ضمن علاقة 

ن إنتاجها إما يكون متجانس أو غير متجانس )متمايز(  كما توجد قيود وعوائق اعتماد متبادل بعضها مع بعض  وأ
مهمة ضد دخول المؤسسات الجديدة المحتملة إلى الصناعة  وحالة السوق هذه واضحة في العديد من الأسواق  

                                                           
 .803  ص7002(  الجزائر  WEL EPIRوالتوزيع بالشلف )  مؤسسة النشر الاقتصاد الجزئيالبشير عبد الكريم   - 1

 .722  ص7087دار المسيرة للنشر والتوزيع  الأردن  الطبعة الثالثة   الاقتصاد الجزئي،محمود حسين الوادي وآخرون   - 2

  7001  ترجمة وردية واشد  مجد المؤسسة الجامعية للدراسات والنشر والتوزيع  الطبعة الأولى  لبنان  مدخل إلى الاقتصاد الجزئيفردريك تلون  -3
 . 827ص

 .808  ص8212  دار الأمل لنشر والتوزيع  الأردن  مبادئ الاقتصاد الجزئيمحمد محمود النصر  عبد الله محمد شامية   -4

 .867  ص7087مكتبة المجتمع العربي للنشر والتوزيع  الطبعة الأولى  عمان  الأردن   لجزئي،مبادئ الاقتصاد امصطفى يوسف كافي وآخرون   - 5
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برى مثل ككأسواق الحواسيب  أنظمة التشغيل  الهواتف المحمولة  كما أنها تشمل نعظم الصناعات التحويلية ال
 1صناعة السيارات والنفط وإنتاج الحديد والصلب...إلخ.

لا بد من الإشارة كذلك إلى أنه يمكن التمييز بين نوعين من احتكار القلة  فهناك احتكار قلة بسلع وخدمات 
 متجانسة  والذي يعني أن إنتاج كل المؤسسات في السوق متطابق  في هذه الحالة تجد المؤسسة صعوبة في تغيير

 السعر المتعارف عليه في الأسواق  وبالتالي الحل الوحيد بالنسبة للمؤسسة هو العمل على تحقيق ما يلي:

 تخفيض التكاليف.-

 الحصول على حجم أكبر من العمليات والإنتاج لأن اختيار الزبون يعتمد فقط على السعر.-

 Prixما يسمى بالسعر القيادي )رغم هذه المعطيات فإنه بإمكان بروز مؤسسة تفرض سعرا موجها وهو 
directeur حيث يعتبر سعرا مرجعيا لكل المنافسين  وأما في حالة تطور المنافسة السعرية وعدم تنامي الطلب  )

الإجمالي فسوف تشتد المنافسة وهذا ما يؤدي إلى الشروع فيما يسمى بحرب الأسعار  حيث يسعى الجميع إلى 
مؤسسة ما يكون على حساب الأخرى فتصبح بذلك المنافسة وحشية وعنيفة  اقتسام السوق  لأن رفع مبيعات 

ويظهر في حالة وجود عدد قليل من المنافسين ولكن يقدمون منتجات متمايزة جزئيا  وكمثال على ذلك صناعة 
الريادة  ىالسيارات  ويكون التمييز إما في السعر أو الجودة أو الخدمات أو التوزيع...إلخ  حيث يسعى كل منافس عل

 وميزة خاصة به قادرة على تبرير الفرق بين السعر لدى الزبون  وبالتالي في هذه الحالة فإن المؤسسة قد تسعِّر منتجاتها
 2بحرية أكبر بفعل وجود اختلافات في السلع والخدمات المقدمة.

 بين سوق احتكار القلة والأسواق الأخرى: الفرق-3

لا من المنتجين الذين يواجهون عددا كبيرا من المشترين  فالقوانين التي يجمع سوق احتكار القلة عددا قلي
 تحكم هذا النوع من الأسواق أكثر تعقيدا من النموذج التقليدي للمنافسة.

بالفعل يتضمن احتكار القلة عددا محدودا من المؤسسات لكي يكون تأثير أية واحدة منها تأثيرا على 
البائع فينتج  nπ"على ربح  qm" الخاص بكمية " mة سيكون لتأثير قرار بائع "المؤسسات الأخرى. في هذه الحال

 مستوى ربح كل مؤسسة من تلاقي قرارات كل المؤسسات الموجودة في السوق.

وتحاول كل مؤسسة أن تحدد مستوى من الإنتاج الذي يحقق لها أقصى ربح  لكن هذا الحساب عشوائي لأن 
ك المؤسسات الأخرى )تغيرات إنتاج كل مؤسسة من شأنها أن تؤثر على أسعار الربح يرتبط بصورة وثيقة بسلو 

السوق(. وسينتج السعر عن استراتيجيات اعتمدها محتكرون قلة وهو ليس معلومة خارجية )حالة المنافسة المطلقة 
ون قلائل سعر ر والكاملة( ولا متغير يتم تحديده بصورة كاملة من طرف المؤسسة )حالة المحتكر(  فإذا خفض محتك

 البيع فإن نتائج هذا القرار المنعزل يكون غير أكيد.

                                                           
1 - Gerald. W. Stone, Core Microeconomics, Worth Publishers, second edition, New York, USA, 2012, P243. 
2 - Jean Jacques Lambin : le Marketing Stratégique, édition Science International, 3ème édition, Paris, France, 

1994, P279. 
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مع احتكار القلة  نحن في حالة سوق تكون المنافسة حاضرة لكنها ضعيفة )إمكانية الاتفاق  لا تكون 
 1المنتجات متماثلة تماما(.

للسوق  ففي سوق  الأخرى ويعتبر هذا الارتباط عنصرا جوهريا للتفرقة بين سوق احتكار القلة وباقي الأنواع
المنافسة الكاملة وسوق الاحتكار المطلق والمنافسة الاحتكارية  لا يحتاج المشروع إلى دراسة ردود أفعال المشروعات 
الأخرى  ففي سوق المنافسة الكاملة يستطيع المشروع أن يبيع أي كمية عند السعر السائد في السوق دون أي 

. وفي ظل سوق الاحتكار المطلق  يكون هناك مشروعا واحدا يحتكر سوق السلعة  تأثيرات على المشروعات الأخرى
وبالتالي لا توجد مشروعات أخرى لدراسة سلوكها وردود أفعالها  أيضا في سوق المنافسة الاحتكارية  فإن وجود 

شروعات الم عدد كبير من المشروعات في سوق السلعة  يجعل من المستحيل إجراء هذه الدراسة على سلوك هذه
2 وردود أفعالها.

 

 3 يمكن إجمال خصائص سوق احتكار القلة والتي تميزه عن باقي الأسواق الأخرى كالتالي:

 وجود عدد قليل من المؤسسات يسيطر على الصناعة: 3-1

ولكن ما المقصود بــــ "عدد قليل" و "يسيطر على الصناعة"؟ لا شك أن مؤسستين أو ثلاث أو أربع  
تبر عددا قليلا  ولكن ماذا عن خمس مؤسسات  أو عشر  أو عشرين  أو خمسين مؤسسة  هل يعتبر مؤسسات يع

ذلك قليلا؟ وماذا عن مئة أو مئتين؟ من الواضح أن اختيار رقم محدد سيكون تحكميا واعتباطيا. وماذا عن السيطرة 
ة. ونقيس سسات في السوق كبير على الصناعة؟ إن بعض المؤسسات تسيطر على الصناعة إذا كانت حصة تلك المؤ 

حصة المؤسسة عادة عن طريق حجم إنتاجها أو مبيعاتها بالنسبة لإنتاج أو مبيعات السوق. فكم يجب أن تكون 
حصة المؤسسة أو المؤسسات القليلة لتتمكن من السيطرة على السوق؟ ليس هناك اتفاقا بين جميع الاقتصاديين على 

من  %00إذا كانت حصة المؤسسات الأربعة الكبرى في صناعة ما تزيد عن ذلك  ولكن معظمهم يتفق على أنه 
 إجمالي الصناعة فإن هذه الصناعة توصف بأنها احتكار قلة.

إن وجود عدد قليل من المؤسسات هو خاصية يتميز بها احتكار القلة فقط  وينجم عن هذه الخاصية 
 4 انعكاسات عديدة أهمها:

مرتفعة للمؤسسات القائمة في الصناعة  فوجود ثلاث أو أربع مؤسسات كبيرة في صناعة وجود قوة احتكارية : أولا
ما يعني أن كل واحدة منها تستطيع أن تؤثر في سعر السلعة عن طريق تحكمها في الكمية التي تنتجها من تلك 

 السلعة.

                                                           
   822  صمرجع سابقفريديريك تلون   - 1

 .868  صمرجع سابقمصطفى يوسف كافي وآخرون   - 2

 . 808ص  مرجع سابق،محمد محمود النصر  عبد الله محمد شامية  - 3

  .800ص  نفس المرجعمحمد محمود النصر  عبد الله محمد شامية  - 4
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الصناعة  فوجود ثلاث أو بين المؤسسات القائمة في  interdependence mutualوجود اعتماد متبادل  :ثانيا
أربع مؤسسات يجعل كل مؤسسة منها تعتمد في اتخاذ قراراتها على توقعاتها عن ردود فعل المنافسين الآخرين  يمكن 
تشبيه ذلك بلعبة الشطرنج  إذ أن اللاعب الماهر هو الذي يقوم قبل تحريك قطعة الشطرنج بالتفكير العميق بالنقلة 

   ويتصرف على ضوء ذلك.التي سيقوم خصمه بتحريكها

وجود حافز للاتفاق أو التواطؤ بين المؤسسات القائمة  فوجود قليل من المؤسسات في الصناعة يقدم حافزا : ثالثا
لتلك المؤسسات بالاتفاق أو التواطؤ لتثبيت السعر أو تقسيم المناطق الاستهلاكية بينها أو تحديد كمية الإنتاج مما 

  يؤدي إلى زيادة أرباحها.

 تجانس السلع:  3-2

إن السلع المنتجة في سوق احتكار القلة أما أن تكون متجانسة فتكون المنافسة بين المنشآت العاملة في هذه 
". أو تكون السلع Pure Oligopolyالسوق منافسة سعرية  ويسمى هذا السوق بسوق "احتكار القلة البحت 

 Differentiatedذه السوق سوق "احتكار القلة المميزة غير متجانسة فتكون المنافسة غير سعرية  وتسمى ه

Oligopoly وهنا تكون النوعية والطراز والإعلانات أسلحة لهذه المنافسة. إلا أننا في التحليل لا نميز بين أي  "
 .1من السوقين

 :2عملية تحديد السعر 3-3

قين وضع الأسعار وهم ليسوا متلالشركات المتواجدة في سوق احتكار القلة يكون لها القدرة على عملية 
للأسعار  بعبارة أخرى أنه عندما لا يوجد اتفاق أو شبه اتفاق بين المشاريع القليلة المحتكرة فهذا يعني ببساطة إن  
كل مشروع سيكون حرا في تقدير سياسته السعرية والتي تتضمن تحقيق أهدافه  وفي مثل هذه الحالة ستلجأ المشاريع 

 الحرب باتجاه تخفيض الأسعار أو تجميدها:إما إلى ما يشبه 

 :إن سلوك المشاريع القليلة المحتكرة بقطاع معين يتم على أنه لا يوجد اتفاق فيما بينها  فهي في  حرب الأسعار
حالة حرب  حيث تقوم الشركات بتبادل التخفيضات في الأسعار فيما بينها وإن كانت النتيجة قد تكون خسارة  

راراته سليمة والإدارية حيث تكون قكافة المشاريع  وربما خروج أحد المشاريع منتصرا بسبب كفاءته الإنتاجية 
 ولديه وفرة في مجال الأصول السائلة وقدرة عالية في الاقتراض من الجهاز المصرفي...إلخ.

 :في بعض المجالات وبسبب مضي مدة طويلة على نشاط المشاريع في سوق احتكار القلة  تكون  جمود الأسعار
سبيا تغيرها صعبا بل تكون جامدة لفترة غير قصيرة ن بعض المشاريع قد وصلت إلى مستوى من الأسعار يكون

 وهي في نفس الوقت مقبولة من حيث تحقيق الأرباح  وهنا يكون شبه اتفاق بين المشاريع.

 

                                                           
 .  722  ص7080  دار المناهج للنشر والتوزيع  الأردن  الاقتصاد الجزئي النظريات والسياساتكامل علي الفتلاوي  حسن لطيف الزبيدي  - 1

عدد الرابع اد  ال  مجلة الإدارة والاقتصاحتكار القلة ومدى انطباقه على سوق الهاتف النقال في العراقيثم لعيبي  هسعد عباس حمزة الخفاجي   -2
 .6  ص7080والثمانون  الجامعة المستنصرية  بغداد  العراق  
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 وجود عوائق مرتفعة لدخول السوق: 3-4

تهان سبالرغم من أنها ليست بنفس ضخامة عوائق الدخول في سوق الاحتكار التام  إلا أنها تشكل مانعا لا ي
به لدخول السوق. ولعل وفرات الحجم هي أهم عوائق الدخول في حالة احتكار القلة. كما أن براءات الاختراع 

  كما أن وجود عدد  1والسيطرة على الموارد الإنتاجية التي تفرضها الحكومة عوائق تحول دون دخول منتجين جدد
لمؤسسات فاع متوسط تكلفة الإنتاج وبالتالي خروج اكبير منهم سوف يضطرهم لإنتاج كميات قليلة مما يعني ارت

الزائدة. وهذا ما نسمعه أحيانا على لسان بعض رجال الأعمال من أن: "السوق لا يحتمل وجود أكثر من ثلاث 
 أو أربع مؤسسات".

لسوق  اتطبق المؤسسة القائمة الحواجز الاستراتيجية لمنع المنافسين المحتملين من الدخول غير المسدود إلى 
(  في المنافسة المتجانسة من خلال السعر deterred entryنتكلم في هذه الحالة عن منع الدخول إلى السوق )

مثلا  إذا وقعت التكاليف الوحدوية للمنافس المحتمل تحت سعر الاحتكار للمؤسسة القائمة  تستطيع في هذه الحالة 
سة ثبيت سعر محدود من الأعلى بالتكاليف الوحدوية للمؤسالمؤسسة القائمة أن تدافع ضد الدخول إلى السوق بت

المحتملة التي ترغب الدخول  والتي من خلال تثبيت سعر مماثل لتكاليفها الوحدوية لا تستطيع من تحقيق أي ربح. 
لتي اإذا كان منع الدخول ممكن فإنه لا يكون دائما ذو فائدة بالنسبة للمؤسسات القائمة المدافعة  في هذه الحالة 

  2(.accomodated entryيكون فيها المنع ممكن ولكنه غير مهم  نتكلم على الدخول إلى السوق الحر )

 يلخص الجدول التالي بصفة عامة مختلف حالات الدخول إلى السوق:

 حالات الدخول إلى السوق.(: 1-2الجدول رقم )

 الدخول إلى السوق مسدود

(Blockaded entry) 

بالنسبة للمؤسسة المحتملة في حالة لا تنفذ المؤسسة  لا يكون الدخول مهم
 القائمة أي جهد لمنع الدخول.

 منع الدخول إلى السوق

(Deterred entry) 

تستطيع المؤسسة القائمة منع الدخول وتجد أن هذا الإجراء مربح  غير أنه لا 
 بد أن تقبل بخسارة جزء من الربح مقارنة بحالة الاحتكار التام.

 الدخول إلى السوقحرية 

(Accomodated entry) 

 تستطيع المؤسسة القائمة منع دخول المنافس ولكن هذا التصرف ليس مربح.

Source : Wilhem pfahler et Harad Wiese, Op.Cit, p36. 
يعتمد الخطر القادم من المنافسين المحتملين بالنسبة للمنافسين الفعليين على طبيعة وأهمية حواجز الدخول إلى 
السوق وامكانيات منعهم من الدخول. عموما هناك مجموعة كبيرة من حواجز الدخول التي يمكن تصنيفها بشكل 

                                                           
  النظريات والسياسات  دار المناهج للنشر والتوزيع  عمان  الٍأدن  سنة الاقتصاد الجزئيكامل علاوي الفتلاوي  حسن لطيف الزبيدي  - 1

 .722  ص 7080

2 - Wilhem pfahler et Harad Wiese, Op.Cit, p36. 
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للسوق: قانونية وإدارية  هيكلية واستراتيجية  ( إلى ثلاثة أنواع من حواجز الدخول Bain )1956عام حسب 
 :1ومظاهر هذه الأنواع المختلفة منظمة بشكل عام في الجدول التالي

 أهم أنواع ومظاهر حواجز الدخول إلى السوق(: 2-2رقم ) الجدول

 المظهر نوع الحاجز )المانع( من الدخول

والترخيص وحقوق التأليف : براءات الاختراع حقوق الملكية  حواجز قانونية وإدارية 
 والنشر...

 المعايير التقنية  الصحة  السلامة  الأمن...تنظيم من طرف الدولة : 

 من جانب العرض:  حواجز هيكلية

المرتبطة  لميزةا-  الكبير )كتلة التكاليف الثابتة( متطلبات رأس المال -
 منحنى التعلم. أثر-  بحجم المؤسسة

 مزايا التعاضد والتكامل. -

 عدم الموائمة أو تكاليف التحول. -

 إمكانية الوصول إلى قنوات التوزيع. -

 :من جانب الطلب 

 الشبكات. آثار-  النوعية وولاء العملاء سمعة-  تمايز المنتوج -

 المنافسة المتجانسة:  حواجز استراتيجية

 استراتيجية السعر المحدود. -

 استراتيجية الكمية المحدودة. -

 رات المحدودة.استراتيجية القد -

 استراتيجية براءات الاختراع المحدودة. -

 :المنافسة غير المتجانسة 

 استراتيجية العدد المحدود للتغيرات. -

 استراتيجية الاشهار المحدود. -

 استراتيجية النوعية المحدودة. -

Source : Wilhem pfahler et Harad Wiese, les stratégies des entreprises –une 

analyse par la théorie des jeux, traduire de l’allemand par Laurent Dubin, 

édition Spriger-Lehrbuch, Allemagne, 2008, P35. 

                                                           
سات دراسة حالة بعض المؤس–تحليل التفاعلات الاستراتيجية بين المؤسسات الاقتصادية في أسواق احتكار القلة مد بن مريم  مح -1

 . 18  ص7082  أطروحة مقدمة لنيل شهادة دكتوراه علوم  شعبة العلوم الاقتصادية  جامعة حسيبة بن بوعلي الشلف  الجزائر  الجزائرية
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1 صعوبة تحديد منحنى الطلب: 3-5
 

بسبب وجود علاقة التبعية المتبادلة بين المشروعات في سوق احتكار القلة نجد أنه من الصعب تحديد منحنى 
 الذي يواجهه المشروع وذلك بسبب عدم وجود نمط معروف وواضح لسلوك المشاريع في هذه الصناعة. الطلب

وبشكل عام يمكن القول إن هذا المنحنى يتحدد من أعلى اليسار إلى أسفل اليمين  مما يعني إن المشروع 
إذا أراد تخفيض  على سعر أعلىيتمكن من زيادة الكمية التي يبيعها إذا ما خفض السعر  كما أنه يستطيع أن يحصل 

الكمية المعروضة  وعادة ما تكون مرونة الطلب عالية وذلك بسبب وجود المشاريع المنافسة التي تنتج سلعة بديلة 
 بشكل تام.

2:التمييز السعري 3-6
 

 هو تحديد سعرين مختلفين أو أكثر لنفس المنتوج بدون أن يكون هناك مبرر من حيث التكلفة  مثل أن تقوم
مؤسسات الكهرباء بوضع سعر منخفض للمنشآت الصناعية بينما تمنح المستهلكين العاديين في البيوت السكنية 
سعرا أعلى لنفس الكيلو واط  أو أن تقوم شركات الهاتف النقال بوضع سعر للمكالمات الهاتفية أثناء النهار أعلى 

 من سعر المكالمات الهاتفية أثناء الليل.

لا بد أن تتوفر حتى ينجح التمييز السعري كوجود قوة احتكارية  حيث يجب أن تتمتع  على أن ثمة شروط
شركات احتكار القلة بمركز احتكاري حتى تتمكن من رفع السعر لبعض المشتركين  كذلك فإن التمييز السعري 

لب سعرية رونة طيكون ناجحا في حال إمكانية تجزئة السوق أو المستهلكين إلى مجموعتين أو أكثر لكل منهم م
مختلفة على السلعة )مثل إمكانية تقديم سعر كهرباء منخفض لأصحاب المنشآت الصناعية حتى لا يتحولوا إلى شراء 
مولدات خاصة كبدائل(  أما الشرط الأخير فيرتبط بعدم إمكانية إعادة بيع السلعة بين المشتركين أنفسهم )فلا يمكن 

 ع من شراء خط فاتورة لاختلاف مستوى الدخل بينهم(.للشخص الذي يريد شراء خط مسبق الدف

ويستطيع محتكر القلة من خلال التمييز السعري  وإذا توفرت الك الشروط  تعظيم إيراداته وأرباحه حيث 
يمكن أن يفرض أسعارا أعلى على الزبائن الذين تكون لديهم مرونة الطلب منخفضة وسعر أقل على الزبائن الذين 

 مرونة الطلب مرتفعة.تكون لديهم 

 المطلب الثاني: استقرار الأسعار في سوق احتكار القلة
يقوم كل نموذج اقتصادي على مجموعة من الفرضيات تتجاذب من خلالها قوى الطلب وقوى العرض في 

 تحديد الكميات والأسعار  وفي خضم المنافسة في ذات السوق تسعى لخلق توازن لاحتكار القلة.
 
 
 

                                                           
 .0  صرجع سابقملعيبي   هيثمفاجي  سعد عباس حمزة الخ -1

 .01ص نفس المرجع،لعيبي   هيثمسعد عباس حمزة الخفاجي   -2
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 الأساسية لنموذج المنافسة في أسواق احتكار القلة:الفرضيات -1

بغية تحقيق مقاربة واقعية لكيفيات المنافسة في أسواق احتكار القلة  لا بد من تجاوز بعض الجوانب التي تؤثر 
في هذا الأمر  حيث أنه سيتم تحليل المنافسة المتجانسة في احتكار القلة بواسطة نموذج خطي بسيط لدالة طلب 

هذا النموذج يؤدي كذلك إلى تكاليف متوسطة حدية وثابتة  كما يتميز هذا النموذج بالافتراضات الأساسية  السوق 
 1التالية:

 من جانب العرض: 1-1

  :في سوق السلع يتكون عرض السوق هيكل السوقA  ( فقط )منتجتين( كحد أقصى من مؤسستينi=1,2 )
  وبالتالي إما يكون هناك حالة احتكار أو احتكار ثنائي  في سوق السلع الإنتاجية فإن q1Q=q+2أي أن: 

 monopsonyالمؤسسات تتصرف بشكل آخذة للسعر  أي ليس لديها أي قوة احتكار للشراء أو الطلب 
 aucun pouvoirوزيادة على ذلك لا تمتلك في مجموعها أي قوة احتكار القلة من جانب الطلب )

d’oligopsone وبشكل عام لا تستطيع أي مؤسسة من إنشاء مزايا على التكاليف بفضل الوصول الأحسن  )
 أو الأرخص إلى سوق عوامل الإنتاج.

  :لا تنتج المؤسسات سوى منتج واحد فقط  وبالتالي لن يتم الأخذ بعين تنتج المؤسسات منتج واحد فقط
تجة عن تعدد الخدمات  على وجه الخصوص ليس هناك أي الاعتبار لخيارات سياسة المؤسسة والتعقيدات النا

 ميزة مرتبطة بالتكاليف فيما يتعلق بمزايا التجميع أو التعاضد.

  :وفقا لتقييم المستهلكين تعرض المؤسسات منتوج متجانس  أي لا يوجد أي تمييز مكاني  أو تجانس العرض
 زماني  أو مادي للمنتجات المباعة في السوق.

 لة تتوفر المؤسسات على فترة واحدة فقط للإنتاج وتسويق منتجاتها )غير قاب لفترات الإنتاج: البعد الزمني
للتخزين(  تمثل هذه الفترة أيضا فترة تنفيذ المزايا التنافسية )وضع القدرات  ابتكار في العمليات الإنتاجية...(  

 أو إبرام اتفاقات الكارتل.

 :نتاج المؤسسات )في المدى القصير( خطية على الشكل التالي: دوال تكاليف إ تكاليف الإنتاج الجاري 

i+ cfi qi)=ci(q iC عموما سوف يتم إهمال التكاليف الثابتة  iCf  للإنتاج الجاري  وبالتالي فإن التكلفة الحدية
 i)=ci(qi)=Cui(q iCm)(i=1,2)..…:  للإنتاج ستتطابق مع التكلفة المتوسطة المتغيرة أي

  وكانت 2و1ولكن قد تختلف هذه التكاليف الحدية والمتوسطة للمؤسسات  فمثلا في حالة وجود مؤسستين 
 كقائدة بواسطة التكاليف. 1  فإننا نصف المؤسسة 2c>1cالتكاليف للمؤسستين: 

                                                           
1 - Wilhelm Pfahler et Harad Wies, Op.Cit., PP 14-15. 
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  :الاعتبار   عموما فإن التكاليف الثابتة الإضافية التي تدخل فيالتكاليف الثابتة للدخول أو الخروج من السوق
إما تزيد من صعوبة الدخول أو الخروج من السوق  أو أنها تدعم عملية منع أحد المنافسين المحتملين الذي يرغب 

 في دخول السوق  عموما ستهمل هذه التكاليف الثابتة الإضافية.

  :اسطة الكميات و يفترض في المنافسة في أسواق القلة في فترة واحدة بقيود القدرات الإنتاجية وتكاليف وضعها
أو الأسعار )أي المنافسة في الأجل القصير( أن تكون القدرات متوفرة ولا تشكل أي عقبة  أما في حالة المنافسة 

 بعدة فترات بواسطة القدرات يتم وضعها بتكاليف حدية ثابتة.

  :كنولوجيا ت إذا أرادت المؤسسات تحسين تكاليف الإنتاج الجاري من خلال تحسينتكاليف البحث والتطوير
 الإنتاج  بمعنى من خلال الابتكار في أساليب الإنتاج  لا بد من تنفيذ نفقات إضافية للبحث والتطوير.

 :( 2)وبالمثل للمؤسسة  1 تبحث المؤسسات على تعظيم أرباحها  يتم تعريف الربح للمؤسسة تعظيم الربح
 للفترة الحالية في النموذج الخطي كما يلي:

Π1(q1, q2) = p(q1, q2). q2 − C1(q1) 
                    = (p(q1 + q2) − C1). q1 

,Π1(q1حيث يمثل  q2)  هامش الإنتاج الجاري الذي نطرح منه التكاليف الثابتة للإنتاج الجاري ومن المحتمل
p(q1تكاليف دخول السوق من أجل الحصول على الربح  بشكل مشابه  + q2) − C1 .يمثل الهامش الوحدوي 

 نطرح تكاليف )رأسمال( وضع القدرات وكذلك نفقات البحث والتطوير.للحصول على الربح الكلي يجب علينا أن 

 :تعلم كل المؤسسات بيقين كل عناصر السوق  بما في ذلك حالة ومستوى تكاليف بعضها  اليقين وعدم اليقين
 البعض وكذا طلب السوق.

 من جانب الطلب: 1-2

  :ليين أو المحتملين يعني أن جميع الطالبين الفعتسيطر الشفافية الكلية على السوق  مما شفافية السوق واليقين
 على علم تام وبشكل موثوق بكل شروط العرض )السعر  الكمية  العروض والخدمات( للمؤسسات.

 :إذا غيرر المستهلك منتوج عارض ما  فلا يتحمل أي تكلفة تحول التي يمكن أن تغير السعر. تكاليف التحول 

  :خطي على الشكل التالي: -من أجل التبسيط–وق إن الطلب )المعكوس( للسطلب السوق 

p(Q) = a − b. Q = a − b. (q1 + q2) 

aيمثل السعر الباهظ  بمعنى الحد الأقصى للسعر الذي لا يكون أي مستهلك على استعداد لدفعه  و aحيث أن: 

b
 :

 تمثل كمية التشبع.

 1السعر والناتج في ظل احتكار القلة:-2

ل من تحديد سعر منتوجه الذي يعظم الربح ببساطة عن طريق تقدير كالمنتج في سوق احتكار القلة لا يمكنه 
 الطلب على سلعته وتكاليف إنتاجها لارتباط سلوكه بردود أفعال المنشآت الأخرى.

                                                           
 .718-721ص-  صمرجع سابقحسن لطيف الزبيدي  كامل علاوي الفتلاوي  - 1
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نستنتج من ذلك أن حالة عدم التأكد تكون متغيرة من حالة إلى أخرى  فعندما تتوقع المنشأة ردود أفعال 
نها يمكن أن تحدد منحنى الطلب الذي تواجهه  أما إذا كانت المنشأة لا تملك المنشآت الأخرى بشكل سليم فإ

 المعلومات عن ردود أفعال المنشآت الأخرى فإن منحنى الطلب يكون اتفاقيا.

إن عدم الإمكانية بالتنبؤ بردود أفعال المنشآت يجعل المنشآت العاملة في سوق احتكار القلة تواجه مشاكل 
سعار والناتج. مع ذلك فقد وضع بعض الاقتصاديين نماذج لتحديد السعر مثل نموذج كورنو  متعددة في تحديد الأ

 تشامبرلن  ادجورث...

لنفترض إن السوق فيها بضع منشآت )سبع أو ثمان( متنافسة في إنتاج كل الكمية في السوق  ومع وفورات 
نشأة معينة في سوق احتكار القلة بالأجل يوضح م (8-7الحجم والمنتجات متماثلة والتكاليف نفسها في الشكل )

 الطويل.

 إن معرفة السعر الذي سوف يسود هنا يقودنا إلى قبول إحدى الفرضيتين الآتيتين:

إن كل منشأة تحدد السعر الخاص بها  وبشكل مستقل عن المنشآت الأخرى. وليس هناك تواطؤ  الفرضية الأولى:-
ذلك فإن  بحه ويسعى إلى كسب المستهلكين من المنافسين  وعلى وفقبين المنشآت  فكل منتج يسعى إلى تعظيم ر 

حيث إن المنشآت تستطيع تغطية التكاليف  ولكن ما الذي يحدث لو إن إحدى  cPالسعر ينخفض إلى الحد 
المنشآت عملت على رفع سعرها؟ هذا الأمر يؤدي إلى تحول المستهلكين إلى منتجات المنشآت الأخرى  بذلك 

 لمنشأة عند رفع سعرها.سوف تخسر ا

 المنشأة في سوق احتكار القلة: (1- 2رقم ) الشكل

 
 
 
 

  

 
 
 
 
 
 
 

 

 722  صمرجع سابقكامل علاوي الفتلاوي  حسن لطيف الزبيدي  : المصدر

وفي ظل المرونة العالية لمنحنى الطلب فإن تخفيض السعر سوف يؤدي   فإنه CPأما لو كان السعر أعلى من 
 إلى زيادة الكميات المباعة  ومن ثم زيادة الأرباح  لكن الأرباح سوف تتلاشى عند هذا السعر.
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في سوق احتكار القلة عندما تبدأ حرب الأسعار فإن السعر سوف ينخفض إلى مستوى تكاليف الفرضية الثانية: -
إلا أن هناك دافعا قويا لحصول تواطؤ بين المنتجين في هذه السوق لرفع السعر وتقييد كمية الإنتاج  الأمر الإنتاج. 

الذي يدعو للتعاون فيما بينهم لتعظيم الربح الكلي للصناعة التي يعملون فيها  ولهذا يكونون اتحادات فيما بينهم 
 مثل "اتحاد المنتجين".

 7-7نوني في معظم الدول  مع ذلك فإنه في حالة حدوثه كما في الشكل إلا أن التواطؤ يعد عمل غير قا
وأن المنتجين لا ينتجون الوحدات التي يقل عندها  Dيقع أسفل منحنى الطلب  MRفإن منحنى الإيراد الحدي 

والتي عندها  mqوهم بذلك يحددون الكمية عند  MCعن منحنى التكلفة الحدية  MRمنحنى الإيراد الحدي 
MR=MC  ويرتفع السعر إلى المستوىmp .وبذلك يعمل التواطؤ إلى رفع الأسعار وتحقيق أرباح أعلى 

إلا أن  ACإن الواقع يشير إلى منتجي احتكار القلة يرفضون حرب الأسعار التي تؤدي إلى أن يكون السعر عند 
 هناك عوائق للتواطؤ  كما أن هناك أيضا دوافع للتواطؤ.

 التواطؤ:دوافع وعوائق  2-1

التواطؤ يناهض المنافسة لأنه يعني التعاون بين البائعين ضد مصالح المستهلكين  وأن المنتج في احتكار القلة 
 يستطيع تحقيق أرباح أعلى من خلال تقييد الناتج ورفع السعر  وهذا مبرر لهم وفق النظرية الاقتصادية.

 هناك عدة عوامل تساعد على حصول التواطؤ منها: 

 ل المنافسة بين المنشآت يجعلها تتصرف تصرفا اقتصاديا وتزيد الأرباح تقلي-

 التنسيق بين المنشآت يمكن لها أن تستبعد أي منشآت تتصرف بشكل مخالف -

 التواطؤ يساعد على سد الطريق أمام دخول منشآت جديدة.-

ظ للمنتجين ل غير ملحو ومع ذلك  فإن المحتكر لديه الدافع للقيام بالخداع من خلال تخفيض السعر بشك
 الآخرين  وهذا يعمل على:

 جذب مستهلكين لا يشترون من المنشآت الأخرى )مستهلكين جدد(.-

 جذب المشترين من المنشآت الأخرى.-

ولهذا فالطلب الذي يواجه المنشأة في احتكار القلة سوف يكون أكثر مرونة مقارنة بالطلب الذي تواجهه 
 الصناعة أو السوق ككل.

( السعر الذي يعظم الربح للصناعة هو أعلى من السعر الذي تحدده المنشأة الفردية 7-7الشكل ) يوضح
 الذي هو أقل من سعر الاتفاق  وهذا سوف يؤدي إلى زيادة أرباح المنشأة.

وعليه  فإن هناك دافعان للمنشأة في سوق احتكار القلة  الدافع الأول هو التعاون والتواطؤ والاتفاق مع 
 يها ليستطيعوا تعظيم أرباحهم  مع هذا فإن لديها الدافع للغش والخداع سرا وبعيدا عن الاتفاقات.منافس

 لهذا فإن اتفاقيات التواطؤ غالبا ما تكون غير مستقرة سواء كانت تلك الاتفاقيات قانونية أو غير قانونية.
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التواطؤ في سوق احتكار القلة (:2-2) الشكل رقم  

 718  صمرجع سابق : كامل علاوي الفتلاوي  حسن لطيف الزبيدي المصدر

 1ومع ذلك فإن عوائق التواطؤ نذكرها كما يلي:

 كلما كان عدد المنشآت كبيرا كلما كان التواطؤ أقل احتمالا.-

ذه الحالة فإن التواطؤ في هعندما لا تكون لدى المنشآت القدرة على كشف الأعمال السرية في تخفيض السعر -
 يكون أقل جاذبية

 عندما تكون عوائق الدخول إلى الصناعة أقل صعوبة فإن هذا يعني أن اتفاقيات التواطؤ قد تكون غير ممكنة.-

 عدم استقرار الطلب.-

 عندما تكون قوة التصرفات المناهضة للتجمعات الاحتكارية قوية فإن تكاليف التواطؤ تكون عالية.-

ا  إن الأسعار في ظل احتكار القلة لا تصل إلى أسعار الاحتكار ولا إلى أسعار المنافسة التامة فهي وأخير 
 أعلى من الأخيرة وأقل من الأولى.

 توازن سوق احتكار القلة:-3

ستحاول كل مؤسسة أن تتوقع ردود أفعال منافسيها قبل أن تنتهي من إعداد استراتيجيتها  وتستطيع 
قراراتها بشكل مستقل عن بعضها البعض )توازن غير تعاوني( أو على خلاف ذلك تحاول أن  المؤسسات أن تتخذ

 تجد اتفاقا )توازن تعاوني(.

من مصلحة مؤسسات احتكار القلة أن تتفادى حرب الأسعار باللجوء إلى اتفاق ضمني  حيث يعلم كل 
 إذا رفع الأسعار.منتج أن منافسيه سيقتدون به إذا خفض أسعاره بينما لن يفعلوا ذلك 

                                                           
 .  717  صسابقمرجع حسن لطيف الزبيدي  كامل علاوي الفتلاوي    - 1
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إذا وجدت كل مؤسسة نفسها في وضع يؤدي فيه انخفاض سعرها إلى أن يقتدي به المحتكرون القلائل بينما  
كل زيادة لا تؤدي إلى تغيير في أسعار المؤسسات المنافسة. وهكذا من المحتمل جدا أن يصبح منحنى الطلب الذي 

 منتجه فإننا نستطيع أن نميز بين منحنيين من الطلب. يوجه إلى المؤسسة مرفقيا  وإذا ميز محتكر القلة

عندما يكون السعر أعلى من سعر التوازن  يكون منحنى الطلب هو منحنى المؤسسات الفردية )التي تكون 
مرونته أكبر من منتجات احتكار القلة التي تعتبر منتجات بديلة بعيدة عن منتجات المؤسسات الأخرى(  وعندما 

 من سعر التوازن يكون منحنى الطلب هو منحنى قطاع النشاط بما أن المؤسسة التي تخفض سعرها يكون السعر أدنى
 تكون عرضة للتقليد من طرف كل المؤسسات وتكون غير قادرة على تحسين حصتها السوقية.

إن وجود منحنى مرفقي هو تفسير ممكن لاستقرار الأسعار التي نلاحظها غالبا خارج كل اتفاق صريح أو 
1ضمني في وضع احتكار القلة.

 

 : موقع احتكار القلة من الرفاهية الاقتصاديةالمطلب الثالث
يسعى محتكري القلة إلى كسب حصص سوقية وفقا لمقاييس من شأنها خلق تباين في المبيعات  الأمر الذي 

هية الاقتصادية لا الرفا يعزى إلى سلوك المحتكر اتجاه الآخرين ورد فعل هذا الأخير أمام سعي المستهلك للبحث عن
 سيما فيما يتعلق بالأسعار ومدى تحقيق مسعى الرفاهية الاقتصادية.

2قياس درجة التركز في السوق:-1
 

المقصود بتركز السوق تركز الإنتاج في صناعة ما في أيدي عدد محدود من المؤسسات  وبصفة عامة يكون 
 الإنتاجية التي تتكون منها الصناعة أو كلما زاد التباين بينسوق احتكار القلة أكثر تركزا كلما قل عدد الوحدات 

حصصها )أنصبتها( السوقية  وعلى العكس تقل درجة تركز السوق كلما زاد عدد الوحدات الإنتاجية في الصناعة 
 أو قل التباين بين حصصها السوقية أي كلما تقاربت أحجامها  وفيما يلي نعرض بعض مقاييس درجة التركز:

 قياس نسبة التركز:م 1-1

( من أكبر الوحدات الإنتاجية في إجمالي انتاج الصناعة  mيعكس هذا المقياس النسبة المئوية لمساهمة عدد )
( تمثل إجمالي انتاج الصناعة و X( رقم اختياري يحدده الباحث الذي يقيس درجة التركز  فإذا كانت )mحيث )

(ix تمثل انتاج المؤسسة )i فإن نسبة  ( التركزmCR:تكون ) 

CRm =
∑ xi
m
i=1

X
=∑si

m

i=1

× 100, si ∈ [0,1], i = 1,…… ,m 

Siحيث أن:  =
xi

X
( حيث كان العرض الكلي لهم m=4  فإذا اخترنا مثلا أربع أكبر مؤسسات في الفرع )

فإن معامل التركز في هذه الحالة يساوي إلى  800وحدة  وكان إجمالي إنتاج الصناعة )أو طلب السوق(  10هو 
80%=4 CR بمعنى أن الأربع مؤسسات تستحوذ على حصة كبيرة من السوق  كما أن هيكل السوق لهذا الفرع  

                                                           
  810-822ص-  صمرجع سابقفردريك تلون   -1

 878-878ص -  صمرجع سابقمحمد بن مريم   -2
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يقترب من سوق احتكار القلة  وفي المقابل إذا كان عدد كبير من المنشآت العاملة في الفرع لا تستحوذ إلا على 
ة  تامة أو المنافسة الاحتكاريحصة قليلة من السوق  فإن ذلك يدل على أن السوق يكون قريب من المنافسة ال

يكون  CR 4%70>>%00يمكن اعتبار أن السوق منخفض التركيز  أما عند:  CR 4%50=وعموما إذا كان 
 نقول أن السوق عالي التركيز. CR 4%70<السوق متوسط  التركيز  وأخيرا إذا كان 

 رغم سهولة حساب هذا المقياس إلا أنه يحمل مجموعة من الملاحظات منها:

-nلا يعطي هذا المقياس أي معلومات عن الحجم النسبي لأي من الوحدات الإنتاجية التي لم يتم اختيارها أي )-

m ،) 

الذي يمثل قصورا في هذا المقياس أنه لن يعكس أي تغيرات كتحويل للمبيعات أو أي اندماجيات بين تلك -
( الذي تم mثرها لأنها تخرج عن عدد الوحدات )الوحدات لأنها ستؤثر بالضرورة على درجة التركز  ولكن يظهر أ

 اختيارها.

( )عدد الوحدات الإنتاجية الكبيرة( لمعيار موضوعي  ولكنه يتحدد بطريقة mعدم خضوع وسيلة تحديد العدد )-
1عفوية تختلف من باحث إلى آخر.

 

 Hershman & Herfindahlمقياس هيرشمان وهيرفندال:  1-2

عند تحليل أسواق احتكار القلة  ويأخذ هذا المقياس في الاعتبار على عكس مقياس لهذا المقياس أهمية خاصة 
نسبة التركز كل مؤسسات الصناعة في الاعتبار  ويحسب بمجموع مربعات الحصص )أو الأنصبة( النسبية لجميع 

 ( حيث يساوي إلى:Hالمؤسسات العاملة بالصناعة  ويرمز له بالحرف )

H =∑(
xi
X
)
2

N

i=1

=∑si
2

N

i=1

 

 ( عدد المؤسسات العاملة بالصناعة.Nثل )حيث يم

إن تربيع الحصص النسبية للمؤسسات العاملة في الصناعة يعطي وزنا أكبر للمؤسسات الكبيرة  فإذا كان 
  %3  %7: عدد الوحدات الإنتاجية العاملة في الصناعة هو عشرة وكانت الأحجام النسبية لإنتاج الوحدات هي

  على التوالي فيكون مجموع مربعات الأنصبة النسبية للوحدات 78%  81%  80%  88%  1%  6%  6%  0%
 كما يلي: Hالعشر المكونة للصناعة ومن ثم مقياس التركز 

H=0.0529+0.0324+0.0225+0.0169+0.0064+0.0036+0.0036+0.0025+0.0016+0.000
4=0.1428 

من إنتاج الصناعة   %88وإذا تصورنا اندماج الوحدات الإنتاجية الستة الصغيرة في وحدة إنتاجية واحدة تساهم بــ 
 H=0.0529+0.0324+0.0225+0.0169+0.0961=0.2208نجد أن درجة التركز ترتفع إلى: 

                                                           
1 -Emmanuel Combe, Economie et politique de la concurrence, édition DALLOZ, 1ère 

édition, Paris, France, 2005, P345. 



 الفصل الثاني                                                                    نماذج عن أسواق احتكار القلة

 

87 

 

لمؤسسة )متوسط ا ويمكن التعبير عن هذا المقياس بطريقة تبين مميزاته بوضوح  فإذا عررفنا متوسط حجم
X̅إنتاجها( بأنه:  =

1

N
× ∑ xi

N
i=1:ومن ثم يكون تباين حجم إنتاج المؤسسات هو                           

δX
2 =

1

N
× ∑ Xi

22
i=1 − X̅2 

             ( كما يلي:θإلى مقياس مستقل عن وحدة القياس لتباين حصص المؤسسات ) نصل وبذلك
θبوضع  =

δx

X̅
θ2ومن ثم:    =

δx
2

X̅
θ2: وعليه فإن   =

1

N
× ∑

Xi
2

X̅2
− 1N

i=1 

Hوبإعادة ترتيب الرموز جبريا نجد أن:  =
θ2+1

N
 

(  ومن ثم نجد N( وعلى عددها )θ2( يعتمد على تباين حصص المؤسسات )Hوهكذا نجد أن المقياس )
θ2)( تتراوح بين الصفر في حالة المنافسة الكاملة  حيث: H)أن قيمة  = 0)  (N →   وبين الواحد الصحيح (∞

θ2)في حالة الاحتكار  حيث أن:  = 0)  (N =   ويلاحظ أنه إذا كانت المؤسسات في الصناعة متساوية (∞
θ2الحجم فإن تباينها يساوي الصفر  وفي هذه الحالة تكون: ) = H( ومن ثم )0 =

1

N
(  ويمكننا الاستفادة من 

1( أي )Hمقلوب )هذه الحالة )حالة تساوي أحجام إنتاج المؤسسات( بقيمة 

H
( حيث يعطينا عددا متميزا هو 

Hبالتحديد عدد الوحدات الانتاجية متساوية حجم الإنتاج والذي بإحلاله في المعادلة ) =
θ2+1

N
( يعطينا قيمة 

( مؤسسة متساوية 00( في صناعة معينة فذلك يعادل وجود )H=0.025(  فمثلا إذا كانت )Hمعينة للمقياس )
( 0.00( فمعنى ذلك أن )000الصناعة  أما إذا كان عدد المؤسسات الفعلية في الصناعة هو)حجم الإنتاج في هذه 

( يرجع إلى التباين في حجم العرض  وذلك لأنه لو كانت المؤسسات الفعلية 0.000( المشاهدة وهي )Hمن قيمة )
Hأي المائتين المكونة للصناعة متساوية العرض لكانت قيمة ) =

1

200
= ( الفعلية Hدامت ) (  ولكن ما0.000

( ترجع إلى H( من قيمة )0.00=0.000-0.000( في ظل المائتي مؤسسة فمعنى ذلك أن )0.000تساوي )
التباين في حجم العروض  كذلك مثلا إذا كانت درجة التركز طبقا لهذا المقياس في إحدى الصناعات هي 

(H=0.2968( علما بأن )( من قيمة )343090H يرجع إلى التباين ) بين أحجام مؤسسات تلك الصناعة  تكون
( وعليه  يمكن 343.30=343090-3434.0( فيما لو كانت مؤسسات الصناعة متساوية الحجم هي )Hقيمة )

1معرفة عدد المؤسسات العاملة في هذه الصناعة بالنسبة 

0.0220
 1مؤسسة. .7=

 سلوك المجموعة وحركية احتكار القلة:-2

 2 سلوك المجموعة: 2-1

كل من نظرية المنافسة التامة  الاحتكار  وحتى المنافسة الاحتكارية  الأخذ بافتراضات السلوك البشري   تجنبت
المعقدة التكوين  ففي المنافسة التامة والمنافسة الاحتكارية ينظر إلى سلوك الجمهور مع الأخذ بافتراض تحقيق أقصى 

                                                           
  ص 822  مؤسسة شباب الجامعة للنشر  الإسكندرية  مصر  الاقتصاد التحليلي الوحدوينعمة الله نجيب إبراهيم  النظرية الاقتصادية:  - 1

 .832-830ص

 . 862-861  صمرجع سابقدونالد س. واتسن  ماري أ. هولمان  ترجمة ضياء مجيد الموسوي   - 2
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إذ لا يؤثر ذلك على التحليل العام لهذه الأسواق  سواء   الأرباح  كما لا ينظر إلى سلوك المنظم في هذه الأسواق 
كان هذا المنظم أو ذاك بطيء الاستجابة تجاه ارتفاع في السعر  أو أن المنظم اعتاد على ارتكاب الأخطاء  أو أنه  

غي لكثير الجشع  فالمهم في هذه الأسواق هو الأخذ بافتراض تحقيق أقصى الأرباح الذي يغطي كل هذه المشاكل  وي
الافتراضات الفردية حوله  ويقود إلى تحقيق نتائج جيدة  وكذلك حالة المحتكر التام الذي يمثل أقصى حالات 

 التطرف  فهو أيضا يهدف إلى تحقيق أقصى الأرباح عن طريق فرض السعر الممكن أن يتحمله السوق.

هنا يمكن أن ك الجمهور أو الفرد  و تعبر نظرية احتكار القلة عن نظرية سلوك المجموعة  فهي لا تعبر عن سلو 
تتضمن المجموعة إثنين  ثلاثة  أربعة  أو سبعة...الخ. إلا أنه مهما كان العدد فإنه يعبر عن عدد قليل  بحيث أن  
كل واحد من محتكري القلة يدرك أن أي شيء يقوم به سيؤثر على سلوك المجموعة في سوق احتكار القلة  لكنه 

من نظرية تتناول سلوك المجموعة تحظى بالقبول العام  وهنا تثار الأسئلة بمثل هل هناك من سوء الحظ ليس هناك 
أهداف عامة متفق عليها من قبل أعضاء المجموعة؟ وإذا كان الأمر كذلك  كيف يتم الربط بين الأهداف الفردية 

ة معينة؟ ة ذات قواعد سلوكيوالأهداف العامة؟ وهل يوجد لدى المجموعة تنظيم خاص  مهما كامت صفته غير الرسمي
وما هو مدى قوة العلاقات داخل المجموعة؟ وهل يوجد قائد يفرض سيطرته على المجموعة؟ وإذا حصل ذلك  كيف 
ينمكن من أن يحصل على انقياد الأعضاء الآخرين له؟ وهذه هي بعض الأسئلة التي تجيب عليها نظرية سلوك 

 المجموعة.

1 :حركية احتكار القلة 2-2
 

تماما مثلما تتغير حالة الاحتكار عندما ينظر إليه وهو في حالة حركة مستمرة عبر الزمن  يحصل نفس الشيء 
 لاحتكار القلة.

وما عدا نموذج دخول المؤسسات في الأمد الطويل  كما تعتبر فترة الأمد الطويل الفترة الزمنية كافية لنمو 
ستثمرين يل كافية لانتقال الموارد بين الصناعات  ويكون باستطاعة المالصناعة أو تقلصها  كما تعتبر فترة الأمد الطو 

 خلال هذه الفترة  وكذلك العمال الجدد المنخرطين في قوة العمل  القيام بعملية الاختيار بين الصناعات.

لتقني ا إضافة إلى ما ورد أعلاه  ففي الأمد الطويل  وفي الكثير من صناعات احتكار القلة  يتحقق أيضا التغير
ويحصل تحولا في طلبات المستهلكين  فتدخل السوق منتجات جديدة تصبح بحوزة المستهلكين  وتدخل في دوال 

 انتاج المؤسسات مكائن جديدة  عمليات جديدة  وموارد أولية جديدة.

  يمكن موبالرغم من تعقيدات التغير الحركي التي تحول دون تقديم الصورة الأكيدة الحصول  إلا أنه بشكل عا
الاستنتاج بأن توزيع الموارد في ظل احتكار القلة يمكن أن يكون قريبا إلى حالة الكفاءة  حيث تكون دوافع تخفيض 
التكاليف قوية ويكون الإنتاج حسب احتياجات المستهلكين  إلا أنه قد تحصل بعض الاستثناءات حتى عندما 

                                                           
 .  700  صمرجع سابقجمة ضياء مجيد الموسوي  دونالد س. واتسن  ماري أ. هولمان  تر  -1
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فات عن معيار الكفاءة في الأمد القصير رغم استمرار الأمد تكون الفترات الزمنية طويلة  إذ يمكن حصول الانحرا
 الطويل على دفع السعر والإنتاج نحو حالة الكفاءة.

 1:الرفاهية الاقتصادية في إطار احتكار القلة-3

طالما يشير التوازن في ظل المنافسة التامة إلى تحقيق معيار الكفاءة في توزيع الموارد الاقتصادية  لذلك لا يمكن 
ن يتفق احتكار القلة وتحقيق الرفاهية الاقتصادية القصوى  لأنه في ظل احتكار القلة تكون الأسعار  كما يبدو  أ

أعلى من مستوى المنافسة التامة  ويكون مستوى الإنتاج أقل من مستوى إنتاج المنافسة التامة  على افتراض توفر 
اما مثلما في تحقيق خسارة في الرفاهية الاقتصادية  تم نفس دوال الطلب والتكاليف  وبهذا يتسبب احتكار القلة

 يحصل في ظل الاحتكار.

فما هو مقدار هذه الخسارة؟ وكم هي قوة تأثير هذه الخسارة على الرفاهية  بحيث يستوجب  بطريقة أو 
 بأخرى  اتخاذ بعض الإجراءات التنظيمية بخصوص احتكار القلة؟

القلة حيث تتدرج هذه النماذج من تلك التي تكون فيها الأسعار  يمكن الاستعانة بترتيب نماذج احتكار
ومستويات الإنتاج مقاربة إلى مستويات المنافسة التامة إلى تلك التي تكون فيها الأسعار ومستويات الإنتاج مماثلة 

ج لآخر  فإذا  ذ إلى حالة الاحتكار  وعلى ذلك  فلا بد أن تختلف خسارة الرفاهية الناجمة عن احتكار القلة من نمو 
كانت الأسعار ومستويات الإنتاج تقع بين تلك التي في ظل الاحتكار وتلك التي في ظل المنافسة التامة  عندئذ 

 تكون خسارة الرفاهية الناجمة عن احتكار القلة أقل من خسارة الرفاهية الناجمة عن الاحتكار.

ة معقدة  ناعات احتكار القلة يثير مشاكل تحليليإن الكلام عن الرفاهية في حالة المنافسة اللا سعرية في ص
فعند الأخذ بافتراض أن المؤسسات في الصناعة تتحمل تكاليف أكبر لإنتاج نوعية أفضل من الإنتاج  وأن الطلب 
على نوعية الإنتاج الأفضل يكون أكبر  وأنه رغم عدم تغير السعر  إلا أن النتيجة تتمثل في تحقيق أرباح أكبر 

 للمؤسسات.

فعند الأخذ بجميع هذه الافتراضات نرى أن المؤسسات ستكون هي المستفيدة وكذلك المستهلكين  وإلا 
سوف لن يقدموا على شراء المزيد من هذا الإنتاج  وهناك أيضا مشكلة أخرى حول الرفاهية تتعلق بمنافسة الإنتاج 

الأشكال  التصاميم  ستهلكين يفضلون التنويع )المتمثلة في تنويع المنتجات من نفس الإنتاج  بشكل عام يبدو أن الم
الحجوم .. إلخ(  والسؤال المطروح هل أن المكسب من التنويع أكبر أو أقل من تكلفتها؟ وهل أن درجات التنويع 
هي القصوى؟ وبعبارة أخرى  هل أن تعدد أنواع الإنتاج الواحد يؤدي إلى توسع الاختيارات أمام المستهلك أو أنها 

ستهلك وتجعل عملية الاختيارات عنده أكثر تعقيدا؟ تعددت الآراء حول هذه الأمور وما زالت مساهمة تربك الم
 النظرية في هذا المجال قليلة جدا حتى الآن.
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 نماذج محتكري القلة المتعلقة بقرارات الانتاجالمبحث الثاني: 
تعلق مفسرة لردود أفعال المحتكرين فيما يإن البحث ودراسة سوق احتكار القلة أفرزت عدة نماذج ونظريات 

 .بالإنتاج وتعظيم الأرباح  حيث اقتصرت ذات الدراسة على نموذج كورنو  ونموذج ستاكلبرغ  ونموذج اتفاق التواطؤ

 المطلب الأول: الاحتكار الثنائي لكورنو

من خلال دراسته  راد تبيانهيعتبر نموذج كورنو من بين نماذج سوق احتكار القلة في إطار الاحتكار الثنائي الم
 تحليله وتأثر سلوك المحتكرين المتباينة من خلال آليات التوازن التي تحدد كمية الإنتاج والأرباح لكل محتكر.و 

 نبذة عن نموذج كورنو:-1

( الأساس لتحليل أسواق احتكار القلة التي كانت موضوع العديد من التفسيرات  فاهتم 7000وضع كورنو )
لاحتكار الثنائي الذي ينطوي على وجود مؤسستين في السوق تنتجان منتوج متشابه  ولديهما نفس دالة تحديدا با

التكاليف. كل مؤسسة منهما تعتقد أنه مهما كان الإنتاج الخاص بها  فإن الأخرى لا تغير مستوى إنتاجها  وهو 
مية ستعتمد قق أقصى ربح ممكن  هذه الكمستوى معلوم لكل منهما  كل مؤسسة تختار الكمية التي تنتجها والتي تح

B:1و Aعلى ما تنتجه المؤسسة المنافسة لها  ولفهم أكثر هذه الحالة نأخذ مثالا لمؤسستين 
 

 (: مثال لنموذج كورنو3-2الشكل رقم )

 

 11الحالة رقم 

  

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

 

                                                           
1 - Nabyla DAIDJ, Abdelhakim HAMOUDI, Les apports de la théorie des jeux au management stratégique, 

communication à la 6éme conférence de l’AIMS (Association International de Management Stratégique), Nice, 

France, 28-31 Mai 2008, p p9-10. (https://www.strategie-aims.com/events/conferences/6-xviieme-conference-de-

l-aims/communications/1708-les-apports-de-la-theorie-des-jeux-au-management-strategique/download) 
 

   
 
 
 
 
 
 
 

7-الشكل  - 

 

 

 

 

 

 

 

التكلفة 
 الهامشية

 الإيراد الهامشي

A تعتقد أن B لم تنتج أي وحدة 

 لم تنتج أي وحدة B منحنى الطلب إذا

 السعر

 A إنتاج المؤسسة

https://www.strategie-aims.com/events/conferences/6-xviieme-conference-de-l-aims/communications/1708-les-apports-de-la-theorie-des-jeux-au-management-strategique/download
https://www.strategie-aims.com/events/conferences/6-xviieme-conference-de-l-aims/communications/1708-les-apports-de-la-theorie-des-jeux-au-management-strategique/download
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 12الحالة رقم 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

 13الحالة رقم 

 
 

 
 
 
 
 
 
 

Source : Nabyla DAIDJ, Abdelhakim HAMMOUDI , Op.Cit., p9 

 

 التالي:تتوافق الأشكال الثلاثة السابقة مع ثلاث حالات نستعرضها على النحو 

لم تنتج شيئا  لذلك فإن منحنى الطلب على  Bتعتقد أن المؤسسة  A(  المؤسسة 1في الحالة الأولى )الشكل-
 Aمنتجاتها يكافئ منحنى طلب السوق الاجمالي )تكون هنا في حالة احتكار(  لتعظيم أرباحها تختار المؤسسة 

 وحدة في الشهر. 151مستوى الانتاج الذي يكون عنده الإيراد الحدي يساوي التكلفة الحدية: هذا الإنتاج هو 

وحدة  لذلك فإن منحنى الطلب على  111تنتج  Bتعتقد أن المؤسسة  A(  المؤسسة 2)الشكل  الثانيةفي الحالة -
أن مستوى المبيعات المقابلة  Aقع المؤسسة وحدة  حيث عند أي سعر  تتو  111منتجاتها ينتقل إلى اليسار بـ 

قد أنتجتها  ولتعظيم أرباحها تختار  Bوحدة المفترض أن المؤسسة  111للطلب الاجمالي في السوق سيطرح منه الـ 

   
 
 
 
 
 
 
 

3-الشكل                                   -  

التكلفة 
 الإيراد الهامشي الهامشية

  A إنتاج المؤسسة

 733أنتجت  B تعتقد أن A  السعر
 وحدة

 لم تنتج أي وحدة B منحنى الطلب إذا

وحدة 733أنتجت  B منحنى الطلب إذا  

100 

   
 
 
 
 
 
 
 

0-الشكل                                 -  

التكلفة 
 الإيراد الهامشي الهامشية

  A إنتاج المؤسسة

وحدة 333أنتجت  B تعتقد أن A  السعر  

الطلب إذامنحنى   B لم تنتج أي وحدة 

وحدة 333أنتجت  B منحنى الطلب إذا  

200 

200 
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وحدة  111مستوى الانتاج الذي يكون عنده الإيراد الحدي مساوي للتكلفة الحدية: هذا الإنتاج هو  Aالمؤسسة 
 في الشهر.

وحدة  فإن منحنى الطلب ينتقل إلى  211تنتج  Bأن المؤسسة  A(  تعتقد المؤسسة 3الحالة الثالثة )الشكل وفي -
أن المبيعات المقابلة للطلب الإجمالي  Aوحدة إلى الحد المقابل لمختلف الأسعار  أين تتوقع المؤسسة  211اليسار بـ 

مستوى الإنتاج  Aأنتجتها  ولتعظيم أرباحها تختار المؤسسة  Bوحدة التي فرضا أن  211للسوق سيكون أقل بـ 
 وحدة في الشهر. 51أين الإيراد الحدي يساوي التكلفة الحدية: هذا الإنتاج هو 

وفقا لكورنو يتحقق التوازن عند النقطة التي تتقاطع فيها منحنيات رد فعل )الاستجابة( للمؤسستين  في هذه 
وحدة توازن ناش  لأن التوقع لكل مؤسسة بشأن إنتاج  b 100و Aالحالة تمثل النقطة التي تنتج عندها كل من 

غيير طة  كما أنه ولا مؤسسة تسعى أو تهتم بتالمؤسسة الأخرى صحيح ولأن كل منهما تعظم أرباحها عند هذه النق
سلوكها أو تغيير مستوى عرضها بمفردها )من جانب واحد( لأنه سيؤدي إلى انخفاض في أرباحها  إذا أخذنا 

 ناش.-مصطلحات نظرية الألعاب  فإن هذا الحل خاص بلعبة غير تعاونية  الذي يسمى توازن كورنو

ذه الفرضية ع ثبات إنتاج منافسه وبالتالي يقوم بتحديد إنتاجه بناء على هويفترض هذا النموذج أن المنتج يتوق
وعلى حجم الطلب الكلي في السوق  ويخلص النموذج إلى أن المشاريع العاملة في الصناعة ستنتج كمية أكبر من 

 .1تلك التي سينتجها المحتكر ولكنها أقل من تلك المنتجة في ظل المنافسة الكاملة

 لمؤسستين اللتين وصفهما كورنو الأرقام واحد واثنان  نحصل على التكاليف التالية:إذا أسندنا ل

Cm1  التكلفة الحدية (Qt1C)1: التكلفة الإجمالية 08رقم  =
dCt1

dq1
 

Cm2  التكلفة الحدية (Qt2C)2: التكلفة الإجمالية( 07رقم  =
dCt2

dq2
 

qيكتب إنتاج الفرع كما يلي:   = q1 + q2  :تابع الطلب  P = P(q) = −a. q + b  

𝑏)علما أن:  > 𝑎 و0 > 0) 

π1فيما يتعلق بالمؤسسة الأولى  يكتب الربح كما يلي:  = P. q1 − ct1(q1)  

Pمع  = −a. (q1 + q2) + b  :ومنه  π1 = [−a. (q1 + q2) + b]. q1 − ct1(q1) 

 عند النقطة المثلى يبلغ الربح أقصاه عندما تكون المشتقة الأولى معدومة:

𝑑𝛱1

𝑑𝑞1
= −0𝑎𝑞1 − 𝑎𝑞2 + 𝑏 − 𝑐𝑚1(𝑞1) = معلوم( كيف أن المؤسسة  𝑞2  تشير هذه المعادلة )عندما يكون  0

 لتحصل على أقصى ربح. 𝑞1تكيف كميتها المنتجة  08رقم 

 تابع رد فعل من نمط: 07للمؤسسة رقم 

dπ2 = dq2 = −0aq2 − aq1 + b − cm2(q2) = 0 
 
 
 

                                                           
 . 836  ص7003  مكتبة الفلاح للنشر والتوزيع  الطبعة الأولى  الكويت  ي الجزئيمبادئ التحليل الاقتصادحسن العمر   -1
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توازن كورنو :(4-2الشكل رقم )  

 
 
 

 
 

 
 
 

 
 
 

 .818  صمرجع سابق: فردريك تلون  المصدر

1R   يتم إنشاء هذا المستقيم انطلاقا من المعادلة: 7لقرارات المؤسسة رقم  8يمثل رد فعل المؤسسة رقم( 

 −0aq1 − aq2 + b − cm1(q1) = )مستقيم  8لقرارات المؤسسة رقم  7يمثل رد فعل المؤسسة  R2أما   0
0aq2−يتم إنشاؤه انطلاقا من المعادلة:  − aq1 + b − cm2(q2) = 0 

E :.نقطة توازن الاحتكار الثنائي 

 :الافتراضات وسلوك البائعين في نموذج كورنو-2

 افتراضات نموذج كورنو: 2-1

لتكاليف  ايفترض نموذج "كورنو" وجود اثنان من المنتجين  يقومان بإنتاج منتجات متماثلة  ويتحملان نفس 
وهنا يعتبر معدل التكلفة ثابتا ضمن أي مستوى من الإنتاج يتناوله موضوع البحث  وأن الطلب الكلي الذي 
يتقاسمه المنتجان يكون خطيا  وأن كلا منهما يعرف تماما ما هو مقدار الطلب الكلي في السوق  فيكون باستطاعة  

 كل منهما إدراك وجود أي نقطة على منحنى الطلب.

ترض أيضا أن يكون سلوك كل واحد منهما متشابها  إذ يستهدف كل منهما تحقيق أقصى الأرباح  مهما  ويف
كانت الظروف المحيطة به  كما يفترض بهما ألا يتآمران  ولا يتفقان  ولو ضمنيا  فكل واحد منهما ينظر إلى سلوك 

قوم كل جراء التعديل على إنتاجه  أي يالآخر وكأنه سيستمر في اتباع نفس السلوك  وعلى هذا الأساس يقوم بإ
 منهما بإجراء التعديل على مستويات إنتاجهما وليس على مستوى أسعارهما.

ومن الملاحظ أن التحليل أدناه ستتكرر فيه العبارة: إذا كان الطلب خطيا ومعدل التكاليف ثابتا  عندئذ 
 نصف حجم الإنتاج في ظل المنافسة  ولأغراضيكون الإنتاج الاحتكاري الذي يحقق أقصى ربح مساو تماما إلى 

«  opportunity output »حالية يمكن أن يطلق على حجم الإنتاج في ظل المنافسة التامة اسم إنتاج الفرصة 
في مفهوم المحتكر  حيث السعر يساوي التكلفة الحدية )ومعدل التكاليف(  فالمحتكر لا يرغب إطلاقا إنتاج أكثر 

q2 

8إنتاج المؤسسة   

7إنتاج المؤسسة   

q1 

E 

0 

R1 

R2 
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في ظل المنافسة التامة  أو إنتاج الفرصة  لأنه إذا فعل ذلك ستصبح تكلفة الوحدة أكبر من من مستوى الإنتاج 
 1السعر  وبالتالي يكون المستوى الأمثل لإنتاجه مساو إلى نصف إنتاج الفرصة.

 سلوك البائعين في نموذج كورنو: 2-2

احد منهما ث يتأثر كل و في ظل نموذج كورنت يقوم كل بائع بتكيف إنتاجه حسب إنتاج المنافسة  حي
بالآخر  وعلى ذلك  يراقب الواحد الآخر  والآن لنفترض أن كل واحد من البائعين يحاول فرض سيطرته على جميع 

 السوق أو جزء منه ليصبح هو القائد.

 لقد أدى التحليل النظري حول توضيح الكيفية التي يتم بها رد فعل البائعين اتجاه الواحد الآخر  وحول "دوال
 :2رد الفعل" التي يواجهونها  إلى التوصل إلى استنتاجات معينة  يمكن إدراجها كما يلي

: إذا كان سلوك إثنين من البائعين يتأثر أحدهما بسلوك الواحد الآخر  وإذا اعتقد كل واحد منهما بأن الآخر أولا
سيتبع سلوكا معينا  ومن ثم إذا تكيف كل واحد للآخر  عندئذ سيقود مثل هذا السلوك إلى استقرار مستويات 

ج كورنت والإنتاج تماما مثل ما هي عليه في نموذ  الأسعار والإنتاج  وبالطبع سوف لن تكون هناك مستويات الأسعار
يقود إلى تحقيق نفس النتائج بشكل  the follower-follewer reactionالبسيط  إلا أن رد فعل التابع للتابع 

 عام.

: إذا كانت إحدى المؤسستين تمثل القائد والأخرى تمثل التابع  وإذا أدرك كل واحد منهما هذه الحقيقة وعمل ثانيا
 ا  ففي هذه الحالة ستتحقق أيضا مستويات مستقرة من الأسعار والكميات.به

: إذا حاولت كل من المؤسستين أن تصبح هي القائد  عندئذ ستكون النتيجة إما حرب أسعار أو فوضى  وفي ثالثا
 الأخير ستتمكن المؤسسة ذات التكلفة الأقل من طرد المؤسسة الأخرى من السوق.

3والاقتصادي لنموذج كورنت لاحتكار القلة:التحليل الرياضي -3
 

(  ونفترض أن المنتج الأول من يبدا بالعملية فيتطلع إلى حالة السوق  12نفترض أنه لدينا منتجين اثنين )
أي أنه ينظر إلى حالة الطلب  ويقوم بإنتاج وبيع نصف كمية إنتاج الفرصة  لأنه بعمله هذا يحقق أقصى الأرباح  

المنتج الأول في إنتاج وبيع  رومن ثم يظهر المنتج الثاني وينظر إلى إنتاج المنتج الأول  وهنا يفترض المنتج الثاني استمرا
نفس حجم الإنتاج  وعليه سيكون النصف الثاني من إنتاج الفرصة من حصة المنتج الثاني  ومن أجل تحقيق أقصى 
الأرباح يقوم المنتج الثاني بإنتاج وبيع كمية مساوية إلى نصف النصف  أي الربع  من إنتاج الفرصة  وعندئذ يرى 

  لذا الثاني يبيع الآن ربع إنتاج الفرصة  ونظرا لأن عملية المنتج الثاني أدت إلى خفض السعرالمنتج الأول بأن المنتج 
وجب على المنتج الأول أن يعيد النظر في مبيعاته  وهنا سيفترض استمرار المنتج الثاني في إنتاج الكمية المساوية إلى 

تساوي  تاج الفرصة  علما أن نصف الثلاثة أرباعالربع  ومن ثم سيكون نصيبه من السوق مساو إلى ثلاثة أرباع إن
                                                           

 .  828-820  ص مرجع سابقدونالد س. واتسن  ماري أ. هولمان  ترجمة ضياء مجيد الموسوي  - 1

 .  828ص نفس المرجع،دونالد س. واتسن  ماري أ. هولمان  ترجمة ضياء مجيد الموسوي  - 2

   .706-708  صنفس المرجعتسن  ماري أ. هولمان  ترجمة ضياء مجيد الموسوي  دونالد س. وا- 3
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ثلاثة أثمان  وعلى ذلك سيقوم المنتج الأول بتقليص إنتاجه  ومن ثم يأخذ المنتج الثاني بتوسيع إنتاجه....وهكذا 
تستمر العملية إلى أن يصل أخيرا كل واحد منهما إلى إنتاج ثلث إنتاج الفرصة  أي ثلث كمية الإنتاج في ظل 

1التامة. المنافسة
 

1بإنتاج   Aتبدأ الشركة 

2
3كمية السوق  ثم يتم تخفيضه إلى     

8
11ثم إلى    

32
...إلخ  ويمكن التعبير عن هذه   

1الكميات المتناقصة من الإنتاج بالصيغة التالية:  −
1

2
−
1

8
−

1

32
 أو بالصيغة الأخرى التالية: 

1 − (
1

0
+
1

8
+
1

20
+⋯) = 1 − [

1

0
(1 +

1

0
+
1

11
+
1

10
+⋯)] 

 وتعبر الأرقام في القوسين أعلاه عن متتالية لا نهائية  حيث مجموعها عبارة عن المقدار: 

 𝑎(1 + 𝑟 + 0𝑟 + 2𝑟 𝑎والذي يساوي  (⋯+

1−𝑟
0عندما يتحقق الشرط    < 𝑟 <  حيث: 1

𝑎 =
1

2
  𝑟 =
1

4
1  وطالما أن المقدار 

4
 يقع بين الصفر والواحد  فإن:  

1يساوي:  Aمن هنا يتضح أن مستوى الإنتاج التوازني عند  −
2

3
=

1

3
1بإنتاج  B  وتبدأ الشركة 

4
الكمية  

0في السوق  ثم تزيد إنتاجها إلى المقدار 

12
21وإلى 

24
   ...إلخ. 

1كما يلي:  Bوتتمثل المتتالية اللانهائية عند الشركة 

4
+

1

12
+

1

24
 وأن مجموعها يساوي:  ⋯+

𝑎

1−𝑟
=

1 4⁄

1 4⁄ −1
=

1

3
   

قد طرحت الكثير من الآراء الجديدة المتعددة حول نموذج كورنت  غير أن أبسط هذه الآراء المأخوذ بها و 
2 حاليا هو الرأي الذي تقدم به الاقتصادي "وليام فلنز" كما يلي:

 

يفترض أولا دالة طلب خطية  وصفر من التكاليف  تماما مثلما هو عليه في نموذج كورنو للماء المتحصل 
pعليه من العيون المعدنية  ويتم التعبير عن دالة طلب السوق بالمعادلة:  = a − bQ  حيثp  السعر :Q :

 𝑞1حد من محتكري القلة يتمثل في ثوابت موجبة  وأن إنتاج كل وا bو  aالإنتاج الكلي لاثنين من محتكري القلة  
pعلى التوالي  ومنه يصبح السعر مساو إلى:  𝑞2و = a − b(q1 + q2) على افتراض أن محتكر القلة الأول  

 على أنها ثابتة  والعكس صحيح. 2qينظر إلى 

pq1وأن الإيراد الكلي لمحتكر القلة الأول يساوي:  = aq1 − bq1
2 − bq1q2  

𝐶𝑚1طالما أن  𝐶𝑚مع التكلفة الحدية  𝑅𝑚ولتحقيق أعلى ربح يقوم المحتكر الأول بمساواة إيراده الحدي  =

𝑅𝑚1فإن:  0 =
𝑑𝑃 𝑞1

𝑑𝑞1
= 𝑎 − 0𝑏𝑞1 − 𝑏𝑞2 =   وبالمثل يمكن التعبير عن أعلى ربح يحققه محتكر القلة  0

𝑅𝑚2الثاني بالمعادلة التالية:  = 𝑎 − 0𝑏𝑞2 − 𝑏𝑞1 = قيام بحل معادلتي الإنتاج الآنيتين أعلاه   وعند ال0

                                                           
 .  828  صمرجع سابقدونالد س. واتسن  ماري أ. هولمان  ترجمة ضياء مجيد الموسوي  - 1

2 - William Fellner, competition among the few (New York, Knopt, 1949), pp 60-62. 
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𝑞1نحصل على: = 𝑞2 =
2𝑎

3𝑏
من المنتجين( بدلا من اثنين   n  ومن الملاحظة عند توفر عدد من محتكري القلة )

𝑄عندئذ نحصل على:  =
𝑛𝑎

(𝑛+1)𝑏
 . 

𝑞2وعلى كل حال يتم الحصول على الناتج الاحتكاري عند إحلال  =  في المعادلة: 0
 𝑎 − 0𝑏𝑞1 − 𝑏𝑞2 = 𝑞ومن ثم يصبح مقدار الناتج الاحتكاري مساو إلى المقدار:  0 =

𝑎

2𝑏
  وعند 
المقارنة مع حجم الناتج في ظل المنافسة التامة يتبين أنه في ظل المنافسة التامة يتم الحصول على مستوى الإنتاج عند 

𝑝صفر  ومن ثم فإن وضع السعر = التكاليف  وطالما يفترض في هذا النموذج أن التكاليف تساوي ال = وعليه  0
𝑎فإن  − 𝑏𝑞 = 𝑄  ومن ثم يصبح مستوى الإنتاج في ظل المنافسة التامة عبارة عن المقدار: 0 =

𝑎

𝑏
 . 

ويتضح من خلال هذا التحليل أنه عندما تكون الدوال خطية يصبح الإنتاج الاحتكاري مساو إلى نصف 
 .aبدلا من  a-cتكاليف الثابتة يصبح المقدار الإنتاج في ظل توفر المنافسة التامة  وعند إدخال ال

فإن كمية الإنتاج في ظل الاحتكار الثنائي تكون أقل من كمية الإنتاج في ظل المنافسة التامة  إلا  ا واختصار 
أنه أكبر من مستوى الإنتاج في حالة توفر الاحتكار المطلق  وكلما زاد عدد المنتجين  كلما أصبح إنتاج احتكار 

 بر.القلة أك

ة التي التسوية على الكميات  وقد قدر كورنو أن الاحتكارات الثنائي أما بالنسبة لاستقرار توازن كورنو فترتكز
 تتفادى حرب الأسعار يمكن أن تؤدي بها إلى الإفلاس.

استقرار توازن كورنو :(5-2) رقم الشكل  

 
 
 

 
 
 
 
 
 

 
 813  صمرجع سابق: فردريك تلون  لمصدرا

𝑞2تنتج  7إذا كانت المؤسسة رقم 
𝑎 تستجيب بأن تنتج  8  فالمؤسسة رقم𝑞1

𝑎   لتحقق أقصى ربح
𝑞2مخطط إنتاجها بأن تصنع  7وهكذا تغير المؤسسة رقم 

𝑏  بــــ 8وتجيب المؤسسة رقم𝑞1
𝑏  إلخ  وتميل سيرورة....

 لتتحقق توقعات كل مؤسسة ونقصد هنا التوقعات باختيار المؤسسة المنافسة. Eالتسوية نحو النقطة 

𝒒2
𝒃 

8إنتاج المؤسسة   

R1 

R2 

8المؤسسة  إنتاج  

𝒒2
𝒂 

E 

𝒒1
𝒃 𝒒1

𝒂 0 
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إن جدوى هذا النموذج الذي يمثل أهمية من وجهة نظر تطور تاريخ التفكير الاقتصادي محدودة  بالفعل  
دو هذه اجزة عن توقع توجه المؤسسة المنافسة لفترة طويلة الأمد  وتبيفترض كورنو أن كلاَّ من هاتين المؤسستين ع

1الفرضية قليلة المصداقية بما أن منتجا ما سيعدل سلوكه عندما يدرك أنه ارتكب أخطاء تقدير بصورة منتظمة.
 

 المطلب الثاني: الاحتكار الثنائي لستاكلبيرغ
إحدى  القلة في إطار الاحتكار الثنائي الذي يفترض أنيعتبر نموذج ستاكلبرغ من بين نماذج سوق احتكار 

المؤسستين الموجودتين في السوق في وضع مهيمن مقارنة بالأخرى  حيث أنه ستتم دراسته وتحليله وتأثر سلوك ووضع 
 الطرف المنافس من خلال آليات التوازن التي تحدد كمية الإنتاج والأرباح لكل محتكر.

 :نبذة عن نموذج ستاكلبرغ-1

يعود تحليل المنافسة المتعاقبة )أو المتتابعة( بواسطة الكميات إلى الاقتصادي الألماني هنرك فون ستاكبرغ 
(Heinich Von Stackelberg 1934 لذلك يدعى بنموذج ستاكلبرغ  والتي تعتبر كدراسة ناقدة لتحليل )

هناك احتكار ثنائي  تلفان في القوة وبالتاليالمنافسة وفق نموذج كورنو  حيث يعتقد في هذه الحالة أن المؤسستين تخ
وهي التي تتحرك أولا في  Leaderغير متناظر عكس تحليل كورنو  ويترتب عبى ذلك أن تكون إحداها قائدة 

بمفهوم ستاكلبرغ والتي تتحرك في المرحلة الثانية  كما أن هذه الأخيرة لا تعرف  followerالمنافسة والأخرى تابعة 
اصة بها وهي تشبه المؤسسة التي وضفها كورنو في تحليله للاحتكار الثنائي  أما المؤسسة القائدة فهي رد الفعل الخ

2التي تعظم ربحها بناء على سلوك الأخرة كتابعة  أي بناء على دالة رد فعلها.
 

𝑞𝑖فالتابع سوف يتقيد بدالة رد فعله 
𝑅(𝑞𝑗) قصى د الأبحيث يقوم بتعديل مستوى انتاجه للحصول على الح

من الربح واضعا في تقديره كمية إنتاج خصمه القائد بالنسبة له )الذي يتحرك أولا( والتي تكون معروفة لديه  أما 
القائد فإنه لا يتقيد بدالة رد فعله فقط إنما يفترض أن خصمه سوف يتصرف كتابع له  وبذلك سيحاول الحصول 

دور  iه يعرف تماما رد فعل خصمه التابع له  فإذا لعبت المؤسسة على الحد الأعلى من الربح واضعا في اعتباره أن
حقيقي ومؤكد وسوف تقوم بتعويض هذه الدالة ضمن  jالقائد فإنه يتحتم عليها أن تفرض أن دالة رد فعل المؤسسة 

𝛱𝑖(𝑞𝑖دالة ربحها  التي تأخذ الشكل التالي:  + 𝑞𝑗
𝑅(𝑞𝑖)) وبهذا يصبح ربح المؤسسة  i  القائدة بدلالة𝑞𝑖  فقط  ويمكن

تحقيق ربحها الأقصى لافتراض أنها  jالحصول على حده الأقصى بالنسبة لهذا المتغير الواحد فقط  وتستطيع المؤسسة 
القائدة  iالقائدة التي تتقيد بدالة رد فعلها  وعليه  نتحصل على الربح الأقصى للمؤسسة  iتتصرف كتابعة للمؤسسة 

من  jيض حجم الإنتاج الأمثل للمؤسسة التابعة في دالة رد فعلها  وعلى الحد الأقصى لربح المؤسسة من التابع بتعو 
. فكل مؤسسة تقرر مستوى ربحها jفي دالة رد فعل المؤسسة  iالقائد بتعويض مستوى الإنتاج الأمثل للمؤسسة 

                                                           
 . 813  صسابقمرجع فردريك تلون   -1

  .801ص مرجع سابق،البشير عبد الكريم   -2
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ربح  در عليها بالكمية القصوى من الالخاص على أساس أنها قائدة أو تابعة إذا ترغب في أن تلعب الدور الذي ي
  :عموما يقودنا هذا إلى تمييز أربع حالات من الاحتكار الثنائي

 المؤسسة الأولى )الثانية( قائدة والثانية )الأولى( تابعة  -

 كلا المؤسستين قائدتين أو تابعتين في نفس الوقت -

دد  فمثلا الحصول من خلاله على توازن مح ينتج عن الحالتين الأولى والثانية تصرفات متناسقة حيث يتم 
بالنسبة للحالة الأولى تتوقع المؤسسة الأولى أن المؤسسة الثانية ستتصرف كتابعة لها وأن المؤسسة الثانية تتوقع أيضا 

 أن المؤسسة الأولى ستتصرف كقائدة وأنهما سوف يفضلان هذا بالتأكيد.

 أن عنها أيضا توازن محدد  أما في حالة أن كلاهما يرغب في نفس الشيء بالنسبة للحالة الثانية التي ينتج
يكون تابعا فإن توقعاتهما سوف لن تتحقق لأن كل واحد منهما يفترض أن الآخر سيتصرف كقائد وعلى هذا 
الأساس فإن عليهما أن يعدلا من توقعاتهما  فنجد أنه تحت افتراضات ستاكلبرغ فإن حل كورنو سيتحقق إذا رغب  

ا في أن يتصرف كتابع واضعا في اعتباره أن خصمه سيتصرف كتابع أيضا  أما إذا رغب كل منهما في أن كل منهم
يتصرف كقائد فإن كل منهما سيفترض أ ن دالة رد فعل منافسه ستتحكم في تصرفاته ولكن في الحقيقة لا يتبع أي 

وازن هذه غ  ولقد اعتقد ستاكلبرغ أن حالة التمنهما دالة رد فعل الآخر وبهذا نواجه حالة عدم توازن لمسألة ستاكلبر 
هي التي تحدث في أغلب الأحيان وأن النتيجة النهائية لعدم التوازن هذا لا يمكن التنبؤ بها مسبقا  فلو كان ستاكلبرغ 
محقا في هذه الحالة سوف ينتج عنها حالة حرب اقتصادية ولا يمكن تحقيق التوازن إلا إذا خضع أحد المحتكرين 

1ادة خصمه أو اتفاقا يحصل بينهما.لقي
 

 للسوق:  ستاكلبرغ-ناشتوازن -2

إن توازن السوق في هذه الحالة )توازن ستاكلبرغ( هو عبارة عن الحل للعبة متعاقبة  باستخدام الرجوع بالخلف 
وصولا إلى نقطة بداية اللعبة أي الحل "بالاتجاه المعاكس" والذي يمثل حل ناش التام للألعاب الفرعية  لذلك يسمى 

هي القائدة بواسطة الكميات )أو القائدة لستاكلبرغ( وأن  1ستاكلبرغ  بفرض أن المؤسسة  -هذا الحل بتوازن ناش
هي التابعة بمفهوم ستاكلبرغ  لابد أولا من تحديد الحل بالنسبة للمؤسسة التابعة )الكمية المثلى( التي  2المؤسسة 

ش ستاكلبرغ اتعظم ربح المؤسسة الأولى القائدة والتي تأخذ في الاعتبار دالة رد الفعل للتابع  عندها يتحدد توازن ن
 :2للسوق كما يلي

  وعليه  فإن مشكل 1التابعة على تعظيم ربحها بالأخذ بعين الاعتبار إنتاج المؤسسة  2تبحث أولا المؤسسة -
 هو كما يلي: 2تعظيم ربح المؤسسة 

 

                                                           
  المملكة   دار المريخ للنشر  الرياضنظرية اقتصاديات الوحدة: أسلوب رياضيجيمس أندرسون  ريتشارد كواندت  ترجمة متوكل عباس مهلهل   - 1

 .762-760  ص ص 8218العربية السعودية  
2 - Murat YILDIZOGLU, Introduction à la microéconomie, Creative Commons-Edition, France, 2009, PP 213-

215. 
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max𝛱1 (𝑞1, 𝑞2) = 𝑝(𝑞1 + 𝑞2). 𝑞1 − 𝐶1(𝑞1) 

𝑆𝐶: 𝑞2 = 𝑞2
𝑅(𝑞1) 

⇔ 

           max𝛱1 (𝑞1, 𝑞2
𝑅(𝑞1)) = 𝑝(𝑞1 + 𝑞2

𝑅(𝑞1)). 𝑞1 − 𝐶1(𝑞1) 

 إن الكمية المعروضة التي تعظم ربح القائد هي نتيجة لشروط الدرجة الأولى للتعظيم  وهي من الشكل:

𝑑𝛱1(𝑞1, 𝑞2
𝑅(𝑞1))

𝑑𝑞1
=
𝑑𝛱1(𝑞1, 𝑞2

𝑅(𝑞1))

𝑑𝑞1
+
𝑑𝛱1(𝑞1, 𝑞2

𝑅(𝑞1))

𝑑𝑞2
×
𝑑𝑞2

𝑅

𝑑𝑞1
 

1بشكل أكثر تفصيل نتحصل على:
 

𝑑𝛱1
𝑑𝑞1

= 0 → 𝑅𝑀1(𝑞1) − 𝑐𝑚1(𝑞1) 

                                                       =  𝑝(𝑞) +
𝑑𝑝(𝑄)

𝑑𝑄
∙ 𝑞1 +

𝑑𝑝(𝑄)

𝑑𝑄
∙  
𝑑𝑞2

𝑅(𝑞1)

𝑑𝑞1
∙ 𝑞1 − 𝑐𝑚1(𝑞1) = 0.........1 

 أثر التابع غير المباشر             أثر مباشر                        

    ⟹ 𝑝(𝑞) +
𝑑𝑝(𝑄)

𝑑𝑄
(1 +

𝑑𝑞2
𝑅(𝑞1)

𝑑𝑞1
) ∙ 𝑞1 = 𝑐𝑚1(𝑞1) 

𝑀𝑃𝐶1 2كذلك نجد أن:
𝑆 =

𝑝−𝑐𝑚1(𝑞1)

𝑝
= [

𝑆1

𝑒𝑄,𝑃
(1 +

𝑑𝑞2
𝑅(𝑞1)

𝑑𝑞1
] 

𝑆1حيث أن:  =
𝑞1

𝑄
𝑒𝑄,𝑃  1تمثل حصة السوق للمؤسسة   = −

𝑑𝑄

𝑑𝑃
∙
𝑃

𝑄
 : مرونة الطلب بالنسبة للسعر 

𝑀𝑃𝐶1
𝑆 التكلفة للمؤسسة القائدة بمفهوم ستاكلبرغ.-: هامش السعر 

  نلاحظ أن الإيراد الحدي )أو التكلفة الحدية عند التوازن( للقائد يتكون من أثرين   1من خلال المعادلة رقم
بداية أن زيادة وحدة إضافية منتجة ترفع الإيراد الحدي أقل من السعر  فتخفيض السعر لبيع الوحدة الإضافية لا بد 

فاض في عرضها القائد تؤدي إلى انخأن يطبق على كل الوحدات السابقة )أثر مباشر(  ثانيا أن كل وحدة إضافية ي
. هذه الاستجابة التكييفية المثلى من التابع تخفض  مع ثبات العوامل الأخرى  3معروض التابع بناء على دالة رد فعله

 العرض الكلي للسوق وبالتالي لها تأثير إيجابي على السعر وإيراد القائد الذي سيرتفع )أثر التابع الاستراتيجي أو غير
شر(. بفضل هذا الأثر الاستراتيجي فإن أي عرض للقائد سيكون أكبر من ذلك الموجود في منافسة كورنو المبا

المترجم من خلال انخفاض في إيراده الحدي  ولذلك فإن الربح الحدي للقائد في نموذج ستاكلبرغ يكون أكبر تماما 

                                                           
1 - Rrnaud Bourlès, Economie Industrielle, notes de cours, Ecole centrale Marseille, France, 2014-2015, site : 

http://www.trolleydocs.com/detail-pdf/economie-industrielle-renaud-bourles, p38. 
 تم الحصول على هذه الصيغة كما يلي: -2

 
𝑑𝛱1

𝑑𝑞1
= 0 ⟹ 𝑝(𝑞) +

𝑑𝑝(𝑄)

𝑑(𝑄)
(1 +

𝑑𝑞2
𝑅(𝑞1)

𝑑𝑞1
).𝑞1 = 𝑐𝑚1(𝑞1) 

⟹ 𝑐𝑚1(𝑞1) = 𝑝(𝑄) ∙ [1 +
𝑑𝑝(𝑄)

𝑑(𝑄)
∙
𝑄

𝑄
∙
𝑞1
𝑝(𝑄)

(1 +
𝑑𝑞2

𝑅(𝑞1)

𝑑𝑞1
] ⟹ 𝑝(𝑄) ∙ [1 −

𝑆1
𝑒𝑄,𝑃

(1 +
𝑑𝑞2

𝑅(𝑞1)

𝑑𝑞1
] = 𝑐𝑚1(𝑞1) 

⇒
𝑝(𝑄) − 𝑐𝑚1(𝑞1)

𝑝(𝑄)
= [

𝑆1
𝑒𝑄,𝑃

(1 +
𝑑𝑞2

𝑅(𝑞1)

𝑑𝑞1
] = 𝑀𝑃𝐶1

𝑆 

 
0>: في الحالة الخطية بنصف وحدة حيث أن - 3

𝑑𝑞2
𝑅

𝑑𝑞1
= −

1

2
 

http://www.trolleydocs.com/detail-pdf/economie-industrielle-renaud-bourles
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عتبر المعادلة ض أعلى كميته في توازن كورنو  تمن الصفر عند نقطة الاحتكار الثنائي لكورنو  بحيث أن القائد يعر 
 كافية لتحديد المستويات المثلى لإنتاج المؤسستين وبالتالي توازن ستاكلبرغ. 1

 التحليل الرياضي والاقتصادي لتوازن ناش ستاكلبرغ:-3

 يمكن توضيح أكثر كيفية الحصول على التوازن بالاعتماد على دالة الطلب الخطية:

𝑝 = 𝑎 − 𝑏. 𝑄  , 𝑄 = 𝑞1 + 𝑞2 

i=1,2/ 𝐶𝑇𝑖ودوال التكاليف الكلية للمؤسستين من الشكل:  = 𝐶𝑖(𝑞𝑖) = 𝑐𝑖 ∙ 𝑞𝑖   بذلك تكون دوال الربح
 1للمؤسستين كما يلي:

{
𝛱1(𝑞1, 𝑞2) = 𝑝(𝑞1 + 𝑞2) ∙ 𝑞1 − 𝑐(𝑞1) = (𝑎 − 𝑏 ∙ (𝑞1 + 𝑞2)) ∙ 𝑞1 − 𝑐1 ∙ 𝑞1

𝛱2(𝑞1, 𝑞2) = 𝑝(𝑞1 + 𝑞2) ∙ 𝑞2 − 𝑐(𝑞2) = (𝑎 − 𝑏 ∙ (𝑞1 + 𝑞2)) ∙ 𝑞2 − 𝑐1 ∙ 𝑞2
 

 𝑞1التي نحقق لها أقصى ربح بعد ملاحظة الكمية  𝑞2التابعة بمفهوم ستاكلبرغ الكمية المثلى  2تختار المؤسسة -
 القائدة من خلال دالة رد فعلها والتي رأيناها في تحليل كورنو وهي: 1المنتجة من طرف المؤسسة 

𝑞2
𝑅(𝑞1) = arg𝑚𝑎𝑥𝑞2(𝛱2(𝑞1, 𝑞2)) =

𝑎 − 𝑐2
0𝑏

−
1

0
𝑞1 

𝑞2التابعة بواسطة الكميات من خلال دالة رد فعلها  2القائدة سلوك المؤسسة  1تعلم المؤسسة -
𝑅(𝑞1) وبالتالي  

 فهي تعظم ربحها بناء على دالة رد فعل المؤسسة التابعة أي:

𝛱1(𝑞1) = 𝑝(𝑞1 + 𝑞2
𝑅(𝑞1)) ∙ 𝑞1 − 𝑐1 ∙ 𝑞1 = (𝑎 − 𝑏(𝑞1 + 𝑞2

𝑅(𝑞1)) ∙ 𝑞1 − 𝑐1 ∙ 𝑞1

= (𝑎 − 𝑏 (𝑞1 +
𝑎 − 𝑐2
0𝑏

−
𝑞1
0
)) ∙ 𝑞1 − 𝑐1 ∙ 𝑞1

=
𝑎

0
∙ 𝑞1 −

0𝑐1 − 𝑐2
0

∙ 𝑞1 −
𝑏

0
∙ 𝑞1

2 

يصل الربح إلى أقصى قيمة عندما فقط   𝑞1نلاحظ أن دالة ربح المؤسسة القائدة تصبح بدلالة كمية إنتاجها 
𝑑𝛱1(𝑞1)تنعدم المشتقة الأولى أي: 

𝑑𝑞1
=

𝑎

2
−

2𝑐1−𝑐2

2
− 𝑏 ∙ 𝑞1 = 0 

𝑞1 2:ومنه  فإن كمية العرض التي تعظم ربح القائد هي
𝑠 =

𝑎−2𝑐1+𝑐2

2
……… 

 كن الحصول على الكمية المعروضة من طرف التابع بتعويض هذه الكمية في دالة رد فعله كما يلي:يم

𝑞2
𝑅(𝑞1) =

𝑎 − 𝑐2
0𝑏

−
1

0
∙
𝑎 − 0𝑐1 + 𝑐2

0𝑏
=
𝑎 + 0𝑐1 − 2𝑐2

0𝑏
= 𝑞2

𝑠 

وعليه  فإن الاستراتيجيات المثلى للكميات المتكونة من كمية ستاكلبرغ للقائد ودالة رد الفعل للتابع عند 
𝑞1)التوازن هي: 

𝑠, 𝑞2
𝑠) = (

𝑎−2𝑐1+𝑐2

4𝑏
,
𝑎+2𝑐1−3𝑐2

4𝑏
) 

 أما كمية الإنتاج الكلية عند التوازن فهي: 

𝑄𝑆 = (𝑞1
𝑠 + 𝑞2

𝑠) = (
𝑎 − 0𝑐1 + 𝑐2

0𝑏
+
𝑎 + 0𝑐1 − 2𝑐2

0𝑏
) =

2𝑎 − 0𝑐1 − 𝑐2
0𝑏

 

                                                           
 .806  صمرجع سابقمحمد بن مريم   -1
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𝑝(𝑄𝑠) بالتعويض في دالة الطلب نحصل على: = 𝑎 − 𝑏 ∙ 𝑄𝑠 =
1

4
(𝑎 + 0𝑐1 + 𝑐2) 

 وعليه فإن ربح المؤسستين عند توازن ستاكلبرغ سيكون: 

{
 

 𝛱1
𝑠 =

1

8
∙
(𝑎 − 0𝑐1 + 𝑐2)

2

𝑏

𝛱1
𝑠 =

1

11
∙
(𝑎 + 0𝑐1 − 2𝑐2)

2

𝑏

 

بتكاليف متوسطة  ةيمكن أن نوضح نموذج ستاكلبرغ بيانيا كما في الشكل التالي  بافتراض أن الدوال الخطي
وحدية ثابتة ومتساوية للمؤسستين  حيث يبحث القائد أن يتموقع على منحنى الربح المتكافئ الموافق لأعلى ربح 
ممكن الذي لديه على الأقل نقطة تماس مع دالة رد فعل التابع  حيث أن دالة الربح المتكافئ للقائد في هذه الحالة 

,𝛱1(𝑞1  1ية:تكون معطاة من خلال العلاقة التال 𝑞2) = 𝛱1̅̅ ̅ ⟺ 𝑞2 = 𝑓(𝑞1, 𝛱1̅̅ ̅)
  في حالة مثالنا 2

 البسيط لدالة الطلب والتكاليف الخطية نجد أن:

 (𝑎 − 𝑏(𝑞1 + 𝑞2) − 𝑐1) ∙ 𝑞1 = 𝛱1̅̅ ̅ ⇒ 𝑞2(𝑞1, 𝛱1̅̅ ̅) =
(𝑎−𝑐1)∙𝑞1−𝑏𝑞1

2

𝑏𝑞1
−

𝛱1̅̅ ̅̅

𝑏𝑞1
   

q2(q1,π1̅̅��: حيث أن ̅̅ )

𝜕π1̅̅ ̅̅
< 0  

 .هي القائدة 1في حالة المؤسسة  ستاكلبرغ-ناشتوازن (: 6-2الشكل رقم ) 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

Source : Hal R. Varian, Analysis  Microeconomics, Norton company, 3rd ed, 

USA, 1992, P298. 

(  أما توازن ستاكلبرغ يقع في النقطة التي cناش عند نقطة تقاطع منحنى رد الفعل )النقطة -يقع توازن كورنو
 القائدة. 1التابعة مماس لأحد دوال الربح المتساوي للمؤسسة  2يكون فيها منحنى رد فعل المؤسسة 

بحكم  1بما أن منحنيات الربح المتساوية المنخفضة تمثل مستويات أعلى من الربح  وعليه  ترغب المؤسسة 
والتي  2أنها القائدة بمفهوم ستاكلبرغ والتي تقوم بأول حركة أن تعمل عند النقطة الموجودة في منحنى رد فعل المؤسسة 

                                                           
1 - Murat YILDIZOGLU, Op.Cit., p213. 

 
 
 
 
 
 
 

 

 

 

 

7دالة رد فعل المؤسسة  : 𝑞2
𝑅(𝑞1) 

7دالة رد فعل المؤسسة  : 𝑞1
𝑅(𝑞2) 

ناش-توازن ستاكلبرغ  

7دوال الربح المتكافئة للمؤسسة   
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القائدة التي تقوم  1تمنحها أعلى مستوى ممكن من الربح  كذلك يلاحظ من الشكل أن مستوى إنتاج المؤسسة 
𝑞1بأول حركة  أي أنها المهيمنة بواسطة الزمن  أنها تعرض مستوى الإنتاج 
𝑠  أعلى من كمية إنتاجها لكورنو𝑞1

𝑐   وكذا
𝑞2برغ كمية إنتاج المؤسسة التابعة عند توازن ستاكل

𝑠 يعود ذلك كما رأينا سابقا إلى سبب التأثير الاستراتيجي )أو  
غير المباشر( مما يمكنها من تحقيق كمية ربح أعلى  أما التابع فإنه يعرض أقل من حالة الاحتكار الثنائي لكورنو  

1وذلك بسبب ميل دالة رد فعله.
 

 المطلب الثالث: نموذج اتفاق التواطؤ
التواطؤ من بين نماذج سوق احتكار القلة المراد تبيانه من خلال دراسته تحليله وتأثر سلوك إن نموذج اتفاق 

 المحتكرين المتنافسين فيما بينهم بموجب اتفاق من خلال آليات التوازن التي تحدد كمية الإنتاج والأرباح لكل محتكر.

 مفهوم الكارتل:-1

ة حول يأخذ الصفة الرسمية  يتم بين المؤسسات المستقليعرف الكارتل بأنه عبارة عن اتفاق صريح  وعادة 
تحديد الأسعار  كميات الإنتاج  وأحيانا يتضمن مسائل أخرى مثل تقسيم المبيعات بين الأقاليم  وبشكل عام لا 
يسمح قانونا بوجود الكارتلات في الولايات المتحدة الأمريكية  ومع ذلك هناك بعض الحالات الشاذة التي تسمح 

د الكارتلات ولا يمكن الاستهانة بأهميتها  فعلى سبيل المثال  يتم تحديد سعر الحليب في العديد من المجتمعات بوجو 
المنتجين الذين يتخذون قرارات السعر في ظل الرعاية الاجتماعية التي تمارسها  -كارتلات-بواسطة اتحادات

 الحكومات.

 كار القلة شكل من أشكال منافسة المؤسسات فيما بينها إن علاقة الكارتل باحتكار القلة تعزى إلى أن احت
فإما أن تتنافس أو لا تتنافس  والسؤال هنا لم التنافس إذا كانت هذه المؤسسات تعمل بموجب اتفاق فيما بينها  
وهل يستوجب ذلك تحليلها كمحتكر؟ الجواب هو أنه أصبح من المعتاد أن ينظر إلى الكارتلات تحت موضوع 

قلة  ومن الملاحظ أن الكارتلات تتميز في أن حياتها في الغالب تكون قصيرة  إذ تؤدي الرغبة لدى احتكار ال
المؤسسات نحو تحقيق الأرباح المشتركة الكبيرة إلى توفر الدافع لديها لتشكيل الكارتلات  إلا أنه قد يحصل خلاف 

 2ظيمات الكارتل.بين المؤسسات حول حصصها في الأرباح المشتركة مما يؤدي إلى حل تن

إن الانتماء إلى الكارتيل إرادي وفي نطاقه تحافظ المؤسسات المشاركة على إرادتها الخاصة وأهدافها )على 
خلاف التروست(  وتكون عملية التروست من خلال سياسة سعر مشتركة أو الحد من الكميات المنتجة أو مشاطرة 

 الأسواق.

ة بفضل الأسعار المرتفعة الممارسة أو الإقلال من الكميات المفروضة يؤدي الكارتل إلى زيادة أرباح كل مؤسس
 على كل عنصر.

                                                           
 .801ص مرجع سابق،محمد بن مريم   - 1
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إن حل التوازن لاحتكار قلة ينتمي إلى الكارتيل يحدد بنفس الطريقة التي يحدد بها احتكار ذو عدة منشآت  
كبر حصة من الربح أ يمكن أن تضطر المؤسسات الأكثر تنافسا إلى أن تدفع لبعض المنتجين الذين تكون تكاليفهم

1لمنعهم من الإنتاج.
 

 وبهذا الصدد يوجد نوعين من الكارتل:

 الكارتل التام: 1-1

الكارتل التام عبارة عن اتفاق بين المؤسسات في الصناعة يؤدي إلى تحقيق أقصى الأرباح المشتركة للمؤسسات 
بيل المثال المعلومات التامة  ولتكن على س الأعضاء  وتتوفر لدى مجلس الإدارة  الذي يتم تأسيسه من قبل الكارتل

المعلومات التامة حول الطلب على إنتاج الصناعة عند أي مستوى من الأسعار  وبذلك يكون بوسع مجلس الإدارة 
احتساب الإيراد الحدي للصناعة  كما يفترض بالمجلس أن يكون عارفا بالتكاليف الحدية التي تواجهها كل من 

ارتل  وبهذا يكون باستطاعة الكارتل احتساب التكلفة الحدية لأي حجم من الإنتاج في المؤسسات أعضاء الك
 الصناعة.

يقوم مجلس إدارة الكارتل التام بوضع الإيراد الحدي مساو إلى التكلفة الحدية في الصناعة  وبهذا يتحدد السعر 
دية ج الذي عنده تكون التكلفة الحوالإنتاج  ومن ثم يخصص مجلس الإدارة لكل مؤسسة ذلك المستوى من الإنتا 

 للمؤسسة مساوية إلى مستوى التكلفة الحدية للصناعة الذي أختير لتحقيق أقصى الأرباح المشتركة.

تعتبر الكارتلات وليدة ظاهرة الكساد الاقتصادي  لأن الدافع نحو القيام بعمل مشترك يكون أقوى عند 
ح لدى المؤسسات كثيرا من الطاقة الفائضة  عندئذ يطلب مجلس انكماش الطلب على انتاج الصناعة  وعندما يصب

الإدارة من المؤسسات ذات التكلفة العالية اغلاق أبوابها كليا  رغم استمرار هذه المؤسسات في الحصول على الحصة 
قيق أدنى المتفق عليها من الأرباح المشتركة  ويقوم مجلس الإدارة بتوزيع انتاج الصناعة على المؤسس بحيث يتم تح

التكاليف  وبهذا ستواجه كل مؤسسة مستمرة على الإنتاج بنفس التكاليف الحدية  وعليه  يؤدي تحقي أدنى 
 2التكاليف في الصناعة إلى ضمان تحقيق أقصى الأرباح المشتركة.

 الكارتلات غير التامة: 1-2

ع يحقق د الشامخ  لأنه في الواقمن بين مجموعة النماذج النظرية للكارتلات ينتصب الكارتل التام كالعمو 
أقصى الأرباح المشتركة  وبموجبه تكون اتخاذ القرارات من قبل المؤسسات خاضعة لإدارة الكارتل  ويعرف الكارتل 
في الغالب على أنه اتفاق بين المؤسسات من شأنه الإبقاء على شخصية واستقلالية المؤسسات  إلا أن توفر عدم 

 سسات وعدم رغبتها في التخلي عن كامل سلطتها يجعل من غير الممكن استمرار بقاء الكارتلالثقة المتبادل بين المؤ 
 التام لفترة طويلة  وعليه  تتخذ الكارتلات دائما شكل كارتلات غير تامة.
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بعد عملية تحديد السعر يقوم الكارتل بتحديد حصص المبيعات أو الإنتاج  ولكن لا يتطلب من الكارتل 
ذا العمل إذا كان الطلب الذي تواجهه الصناعة ينمو بنفس سرعة التوسع في إنتاج الصناعة أو أعلى القيام بمثل ه

منه  إلا أنه عادة يستوجب تحديد حصص الإنتاج للمحافظة على السعر الذي يفرضه الكارتل  وتعتبر طرق تحديد 
غير قانونية   ذا كانت اتفاقية الكارتلالحصص وتقسيم الأرباح المشتركة سببا لتجزئة الكارتل  إضافة إلى ذلك  إ
 عندئذ يصبح من الصعب إيجاد الطرق الكفيلة بفرض الطاعة على الأعضاء.

قد تكون من مصلحة العضو في الكارتل تخفيض سعر إنتاجه سرا لأنه حتى لو كان الطلب الذي تواجهه 
 عالية عند مستويات الأسعار الأقل الصناعة غير مرن  إلا أن الطلب الذي تواجهه أي مؤسسة يصبح ذات مرونة

من سعر الكارتل  إذ يمكن أن تكون المبيعات الإضافية  في ظل التفاوض السري حول أسعار منخفضة  مربحة 
1بحيث تعتبر الزيادة في المبيعات دافعا قويا لدى المؤسسة في الإقدام على إجراء مثل هذا التفاوض السري.

 

 وعوائق بقاءه: تكوين الكارتل-2

 تكوين الكارتل: 2-1

تحاول المؤسسات الكبيرة أن تضم نشاطات كانت خارجية )التموين  التوزيع( لمواجهة الشك وعدم استقرار 
الأسواق  أي لتحمي نفسها ضد شكل من اللا فعالية الإنتاجية  ويمكن أن يصبح هذا البحث عن الاستقرار حافزا 

يادة حصتها في السوق  وفي هذه الحالة  ولتفادي حروب أسعار أقوى من البحث عن تحقيق أقصى ربح أو إرادة ز 
 هالكة وسباق مشتت إلى الابتكار وبما أن بقاء المؤسسة وراحة مدراءها يمكن تحقيقها بالاتفاق أو تكوين كارتيلات.

نافسة مويمكن أن تحاول العديد من المؤسسات التي تنتمي إلى النطاق نفسه أن تحاول أن تتفق من أجل إلغاء كل 
 بينها  ونتحدث في هذه الحالة عن تواطؤ أو تضارب أو تعاون.

إن إنشاء كارتيل يطابق شكلا من السوق يكون قريبا من الاحتكار كما يؤدي إنشاء كارتيل الحد من عدد 
مؤسسة موجودة في السوق أن  nمؤسسة من بين  hالمؤسسات المستقلة على مستوى الإنتاج  فإذا قررت عدد 

. يمكن أن تسمح موافقة الكارتيل رفع سعر (h-n)r+8 ( إلىn)rرتيل سيقل عدد مؤسسات الفرع من تنشأ كا
 الاحتكار إذا وافقت المؤسسات على الحصص التي خصصت لها.

 عوائق بقاء الكارتل: 2-2

لكارتيل اإن الكارتل في معظم البلدان غير قانوني )يحارب الاتفاقيات من طرف السلطات العامة(  ولم يصبح 
الشكل الغالب للسوق بسبب عدم طبيعته غير المستقرة  يجب على الكارتيلات أن تواجه أنواعا عديدة من 

 الصعوبات:

 عدم الوقوع تحت وطأة سياسة معارضة التروست التي تقودها الدولة.-
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جل تحقيق النظام من أجعل كل مؤسسة تحترم نظام الكارتيل )يمكن أن يكون بعض الأعضاء ميالين إلى إلغاء هذا -
 أقصى ربح على الأمد الطويل(.

 مواجهة منافسة المنتجين الرافضين للانتماء إلى الكارتيل.-

مفاوضة توزيع جديد لحصص الإنتاج عندما تتغير بنى تكاليف عناصر الكارتيل نتيجة ظهور تقنيات إنتاجية -
 جديدة.

 السوق. ردع دخول المؤسسات التي لا تنتمي إلى الكارتيل إلى-

مقاومة ظهور المنتجات البديلة بسعر قريب من التكلفة الحدية للكارتيل  وبما أن المؤسسات التي تنتمي إلى الكارتيل -
1تقترح سعرا أعلى من التكلفة الحدية )سعر الاحتكار( فإنها ضعيفة.

 

من  باحها ستكون أعلىما يثبت ذلك أنه إذا كانت كل المؤسسات تحترم نظام الحصص أو نظام الأسعار فإن أر 
نفقات المؤسسات الأخرى التي تحتفظ بسلوك قانوني  بيْدَ أنه إذا تحررت عدة مؤسسات من القيود فإننا سنجد 

 وضعا قريبا من المنافسة وتتناقص أرباح كل مؤسسة وأرباح الصناعة.

 يصبح بقاء الكارتل سهلا في الحالات التالية:

 حواجز عند الدخول. تكون المؤسسات قليلة العدد وتوجد-

يوجد منتج مهيمن يملك فائضا من إمكانيات إنتاجية يمكنه استخدامها كوسيلة رادعة  سيكون هذا المنتج رئيس -
  وترتكز الأعضاء الآخرين في احترامهم لالتزاماتهم-بواسطة التهديد–خط الكارتيل وسيلعب دور مراقب بأن يعيق 

 2جاته مع خطر انهيار الأسعار.قوته على قدرته على إغراق السوق بمنت

 توازن الكارتل:-3

إذا كان الاتحاد ممكن بين مؤسستين في المنافسة المتجانسة بواسطة الكميات  أي إذا أسست المؤسسات  
كارتل لتثبيت كمياتها المعروضة  سيصبح هدف الكارتل هو تعظيم ربحهم الجماعي المشترك  بعدها سيقتسمون هذا 

مؤسسة في  م بهاوبنفس الطريقة التي تقو  ظم  وعليه  ستصبح مشكلتهم تعظيم الربح الجماعيالربح الجماعي الأع
maxq1q2Π1 3وضع الاحتكار والذي يتكون من جزأين أي: + Π2:4  حيث أن 

𝛱 = 𝛱1 +𝛱2 = [𝑅𝑇1(𝑞1) − 𝐶𝑇1(𝑞1)] + [𝑅𝑇2(𝑞2) − 𝐶𝑇2(𝑞2)]               
= 𝑝(𝑞1 + 𝑞2). (𝑞1 + 𝑞2) − 𝐶1(𝑞1) − 𝐶2(𝑞2) 

 الأمثلية وبالتالي قاعدة العرض للكارتل في هذه الحالة:تتمثل الشروط 

                                                           
 . 828  صمرجع سابقفردريك تلون   -1

  .820  صنفس المرجعفردريك تلون  -2

𝐶𝐼في الحقيقة لا يمكن تحقيق ذلك إلا إذا كانت التكاليف المتوسطة للمؤسستين أقل من السعر الباهظ  -3 < 𝑎, 𝑖 = (  كذلك على الرغم من )(1,0
كن في يم قيادة أي مؤسسة بواسطة التكاليف في المنافسة بواسطة الكميات لا يمكن أن تفرض نفسها كمحتكرة  وبعبارة أخرى  فإن اتفاقات الكارتل لا

ب أن تين على الأقل  من جهة أخرى يجحالة التوازن بوجود مؤسستين عارض-في المنافسة لكورنو بواسطة الكميات–الواقع أن تتم إلا إذا كان هناك 
Π𝑖: يكون

𝑘 > Π𝑖
𝑐 , (𝑖 = 1,0). 

4  - Murat YILDIZOGLU, Op.Cit., pp221-223 
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{
 
 

 
 𝜕Π

𝜕q1
= 0 ⇔ 𝑝(q1 + q2) + (q1 + q2).

𝜕p

𝜕q1
= cm1(q1)

𝜕Π

𝜕q2
= 0 ⇔ 𝑝(q1 + q2) + (q1 + q2).

𝜕p

𝜕q2
= cm2(q2)

 

  لا dqiيتضح من خلال هذه الشروط أنه إذا قررت كل مؤسسة مشتركة في الكارتل زيادة إنتاجها بمقدار 
بد أن تأخذ بعين الاعتبار أن أثر انخفاض الأسعار نتيجة زيادة انتاجها الخاص سيؤثر في نفس الوقت زيادة على 

p��إيرادها الخاص )بمعنى: 

𝜕qi
∙ qi < p��(  على إيراد المؤسسة الأخرى كذلك )بمعنى: 0

𝜕qi
∙ qi < (  j ≠iمع 0

 سة مشاركة في الكارتل لمستوى إنتاجها.وعليه  فإن إيراد الكارتل سيتأثر من خلال تغيير أي مؤس

تدل هذه الشروط للأمثلية كذلك على أن الإيرادات الحدية للمؤسستين لا بد أن تكون مساوية  وينتج على 
cm1(q1ذلك أن التكاليف الحدية للمؤسستين 

k) = cm2(q2
k) .ستكون متساوية عند التوازن 

𝑐1ليف حدية ومتوسطة ثابتة لكلا المؤسستين )إذا أخذنا حالتنا الخطية كما في نموذج كورنو  بتكا = 𝑐2 = 𝑐  )
 سيصبح المشكل اذا كما يلي:

Π = Π1 + Π2 = (a − b(q1 + q2)) ∙ (q1 + q2) − c ∙ (q1 + q2) 

}ومنه:         

𝜕Π

𝜕q1
= 0 ⇔ (a − b(q1 + q2)) − 𝑏 ∙ (q1 + q2) = cm1 = 𝑐

𝜕Π

𝜕q1
= 0 ⇔ (a − b(q1 + q2)) − 𝑏 ∙ (q1 + q2) = cm2 = 𝑐

 

a: 1بذلك يصبح شرط تساوي الإيراد الحدي مع التكلفة الحدية كما يلي − 0b(q1
k + q2

k) = c  مما
q1يعني أن: 

k + q2
k =

a−c

2b
= QM   

pkكذلك نحصل على:   =
a+c

2
  

Πkوعليه يصبح ربح الكارتل هو:  =
(a−c)2

4b
= ΠM والذي يطابق لحل الاحتكار  إذا بالاتحاد تكون  

المؤسستين قادرتين على الحصول على ربح الاحتكار  كما تنتج المؤسستين نفس الكمية )نصف كمية الاحتكار( 
هذا إذا كانت التكاليف متشابهة  أما إذا كان لأحد المؤسستين ميزة على التكلفة  بحيث يقع منحنى التكلفة الحدية 
أسفل من منحنى المؤسسة الأخرى  وبالتالي سوف تنتج حتما هذه المؤسسة أكثر من الإنتاج في حالة توازن الكارتل  

لتي لديها بتة  وفي حالة تعظيم الربح الجماعي  فإن المؤسسة اففي حالة نموذجنا الخطي بتكاليف حدية ومتوسطة ثا
  2أقل التكاليف ستنتج كامل كمية الكارتل حيث أن:

Qk = qn
M =

a−cn

2b
pk  وكذلك: =

a+cn

2
 

يظهر هذا جليا من خلال الشكل التالي  الذي يوضح منحنيات الربح المتساوي لكلا المؤسستين  تمثل نقطة 
تماس هذه المنحنيات نقاط تعظيم ربح الكارتل  حيث يحاول الكارتل تعظيم الربح الكلي للمؤسستين  يترتب على 

                                                           
 على توازن الكارتل. Kيدل المؤشر -1

 على المؤسسة ذات التكاليف الأقل. nحيث يدل المؤشر  -2
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يدفع تاج يجب أن يكون متساوي  وإلا فإنه سذلك أن الأرباح الحدية التي تتحصل عليها كل مؤسسة من زيادة الإن
المؤسسات لزيادة الإنتاج الخاص إذا كانت أكثر ربحية  وهذا بدوره يعني أن ميل منحنيات الربح المتساوي يجب أن 
يكون متساوي لكلا المؤسستين  أي يجب أن تكون منحنيات الربح المتساوي مماسة لبعضها البعض  وبالتالي فإن 

ط الذي يربط هي تلك التي تقع على طول الخ -حل الكارتل–الإنتاج التي تعظم الأرباح الإجمالية  مختلف تركيبات
 كما هو موضح في الشكل التالي:  1نقاط التماس 

 

 (: توازن الكارتل بوجود مؤسسات متشابهة.7-2الشكل رقم )

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

Source :Hal R. Varian, Intermediate Microeconomics : A Modern Approach, 

8th edition, www.Norton&Company Publishing, USA, 2010, P516. 

نستنتج من خلال الشكل أنه لتعظيم أرباح الكارتل بوجود مؤسستين متشابهتين يجب تساوي ربحهما الحدي 
بنفس الكمية  وهذا يعني أن منحنيات الربح المتساوي يجب أن تكون متماسة لبعضها  عند ارتفاع مستوى انتاجها

 2البعض عند مستويات الإنتاج التي تعظم الربح الكلي.

 نماذج محتكري القلة المتعلقة بقرارات الأسعار المبحث الثالث:
عظيم نماذج موازية لنماذج تإن البحث والدراسة لردود أفعال المحتكرين في إطار سوق احتكار القلة خلقت 

الأرباح  وهي نماذج محتكري القلة المتعلقة بقرارات الأسعار  وشملت الدراسة على نموذج برتراند  نموذج الطلب 
 المنكسر  ونموذج القيادة السعرية.

 
 

                                                           
1 -Hal R. Varian, Intermediate Microeconomics : A Modern Approach, Op.Cit, P515. 

 .  861  صمرجع سابقمحمد بن مريم   -2

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

 

K 

7دوال الربح المتساوي للمؤسسة   

 تركيبات الإنتاج التي تعظم ربح الكارتل

 نقطة توازن الكارتل بتركيبات إنتاج متساوية

3دوال الربح المتساوي للمؤسسة   

𝑞1 

𝑞2 

𝑞2
𝑀 −

𝑎 − 𝑐2
0𝑏

 

1

0
𝑞2
𝑀 

0 
1

0
𝑞1
𝑀 𝑞1

𝑀 −
𝑎 − 𝑐1
0𝑏

 

http://www.norton&company/
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 المطلب الأول: نموذج برتراند
وضيحه وتحليله  الاحتكار الثنائي المراد دراسته  تيعتبر نموذج برتراند من بين نماذج سوق احتكار القلة في إطار 

وتأثر سلوك المحتكر الثاني الذي يبقي على ثبات سعر منافسه وفقا لفرضية المحتكر الأول في هذا الشأن والتي تحدد 
 آليات التوازن في هذه السوق.

 نبذة عن نموذج برتراند:-1

وك المنتجين في حالة الاحتكار الثنائي  ويفترض نموذجا لسل 8118طور الاقتصادي "جوزيف برتراند" عام 
هذا النموذج أن المنتج يتوقع ثبات سعر بيع منافسه  وهو بالتالي مشابه لنموذج "كورنو" من حيث المبدأ  إلا أن 
النتيجة تختلف بشكل جذري حيث أن السعر والكمية المنتجة ستكون تلك المحققة في ظل المنافسة الكاملة  ويعود 

 أن المستهلك سيختار السلعة الأقل سعرا  مما يعني أن المنتجين في هذه الحالة سينتجون الكمية التي يتساوى ذلك إلى
 .1عندها السعر مع التكلفة الحدية  وهو الحل التنافسي  وذلك بافتراض أن السلع المنتجة متشابهة إلى درجة كبيرة

فة الحدية والأسعار عارضة بين المحتكرين الثنائيين إلى جعل التكلالنموذج التنافسي حيث تؤدي الم برترانديطابق توازن 
 متساويتين.

أن تخفض  8أعلى من التكلفة الحدية  وإذا قررت المؤسسة  iPلنفترض أن المؤسستين تبيعان إنتاجيهما بسعر 
بينما تحافظ المؤسسة الأخرى على سعرها ثابتا  وهكذا سيفضل المستهلكون الشراء من المؤسسة  𝑃∆سعرها بملغ 

نفس السلوك  ونتيجة  7وتكون هذه الأخيرة الرابحة الكبيرة من هذه العملية لكن يمكن أن يكون للمؤسسة   8
 لوحيد الممكن هو النموذجلذلك لا يمكن أن يكون سعر أعلى من سعر التكلفة الحدية سعر توازن والتوازن ا

 التنافسي.

تكون هذه النتيجة صالحة فقط إذا شاركت المؤسستان في سيرورة المزادات التنافسية وإذا لم يكن لديها إمكانية 
 2تكوين تحالف وإذا كانت تتمتع بنفس القدرة على التفاوض.

 افتراضات نموذج برتراند:-2

)احتكار ثنائي( تحاول كل منهما تحديد  2و 1قط في السوق وجود مؤسستين ف برتراندعموما يفترض نموذج 
السعر الذي يحقق لها أرباح ممكنة في ظل السعر الذي تثبته المؤسسة الأخرى من المعطيات  وثمة افتراض آخر هو 
تجانس المنتجات  كذلك بافتراض أن متوسط التكاليف الكلية متساوية وثابتة )أي نفس الكفاءة الإنتاجية(  

 3طلوب في ظل هذه الافتراضات تحديد السعر الذي يعظم ربح كل مؤسسة.والم

                                                           
 . 832  صمرجع سابقحسين العمر   -1

 .  810  صمرجع سابقفردريك تلون   -2
3 - Hervé DEFALVARD, préface de ROGER Guesnerie, Fondements de la microéconomie, vol 2 : l’équipe des 

marchés, 1ère édition, édition De Boeck université, Bruxelles, Belgique, 2003, p135. 
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يكون من الطبيعي اعتبار نموذج بارتراند كلعبة ذات جولة واحدة أين يلعب اللاعبون في نفس الوقت واللعبة 
احد و لا تتكرر  من جهة أخرى بما أن المنتوجات المعروضة في السوق متجانسة فلا يمكن أن يكون هناك إلا سعر 

في السوق  كما يشتري المستهلكون دائما من المؤسسة التي لديها السعر الأدنى والتي يفترض أنها تكون قادرة على 
تلبية كامل طلب السوق عند هذا السعر  كما أنه إذا حددت أكثر من مؤسسة السعر الأدنى فإن كل المؤسسات 

بل أي أما المؤسسة التي سعرها ليس هو الأدنى لا تستقستقوم بالمثل وتتقاسم الطلب عند هذا السعر المتساوي  
 :1طلب ولا تنتج أي عرض  وباختصار فإن لعبة احتكار القلة لبرتراند هي اللعبة الاستراتيجية التالية

 اللاعبين: المؤسسات -

 الخيارات أو الاستراتيجيات: مجموعة إجراءات المؤسسة وهي مجموعة الأسعار الممكنة -

 من خلال أرباحها التي تساوي إلى: iو العوائد: يتم تمثيل تفضيلات المؤسسة التفضيلات أ-

Π𝑖 = 𝑝𝑖 ∙
𝑞(𝑝𝑖 , 𝑝𝑗)

𝑚
− 𝑐𝑖 ∙ (

𝑞(𝑝𝑖 , 𝑝𝑗)

𝑚
) 

إذا كان  m=1التي ثبتت أقل سعر )بحيث أن:  mهي واحدة من المؤسسات  iوذلك إذا كانت المؤسسة 
 Q(p). أين يمثل 𝑝𝑖وهو الأدنى(  ويساوي صفر إذا كان سعر المؤسسة الأخرى أقل من  𝑝𝑖هو  iسعر المؤسسة 

 2الطلب الإجمالي.

 :برترانددالة الطلب المتبقي ودوال الربح في نموذج -3

 3 دالة الطلب المتبقي )الطلب الموجه( للمؤسسة: 3-1

بوضع نفس الافتراضات السابقة كما في نموذج كورنو أي النموذج الخطي البسيط للاحتكار الثنائي: وجود 
مؤسستين فقط في السوق تنتجان منتوج متجانس  ممنوع الدخول لأي منافسين محتملين  فترة واحدة  نفس دوال 

𝑐𝑚𝑖التكاليف المتوسطة )المتغيرة فقط( والحدية الثابتة والمتساوية  أي  = 𝐶𝑈𝑖 =
𝑐𝑖

𝑖
, 𝑖 =   الاختلاف 1,0

الوحيد في هذه الحالة هو أن تهتم المؤسسات من الآن بالسعر بدلا من الكمية  وعليه  سيتم الاعتماد على دالة 
𝑄الطلب الخطية  = 𝑄(𝑝):بدلا من دالة الطلب العكسية كما في نموذج كورنو  أي   

 𝑝(𝑄) = 𝑎 − 𝑏 ∙ 𝑄 ⟹ 𝑄 =
𝑎−𝑝

𝑏
, 𝑄 = 𝑞1 + 𝑞2ر باهظ   بسعa  وكمية التشبع تساوي إلى𝑎

𝑏
  كما 
تتوفر كل مؤسسة على قدرات إنتاجية كافية بحيث تستطيع أن تلبي أي طلب موجه إليها عند السعر المثبت  ففي 
منافسة كورنو تهتم المؤسسات بحجم الكمية المعروضة أما السعر يتحدد في السوق لذلك تواجه المؤسسات نفس 

لذلك  ر بحيث تحدد كل مؤسسة سعر معين خاص بها دالة الطلب  عكس نموذج بارتراند أين تهتم المؤسسات بالسع

                                                           
 .  826  صمرجع سابقمحمد بن مريم   -1

2 - Martin J. Osbone, An Introduction to game Theory, international édition, Oxford University Press, USA, 

2003, p p 61-62. 
 .821-822ص -  صبقمرجع سامحمد بن مريم   -3
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يختلف الطلب لكل مؤسسة عند مختلف الأسعار المطبقة والذي يعرف بالطلب المتبقي الذي يمثل بأنه الطلب الموجه 
 لهذه المؤسسة دون غيرها.

,𝑞1(𝑝1  فإن الطلب الموجه لكل مؤسسة يعطى من خلال: 𝑝2و 𝑝1فإذا طبقت المؤسستان السعر  𝑝2) 
,𝑞2(𝑝1و 𝑝2) وبما أن السلع متجانسة )أي لا يفرق المستهلكين بين منتجات المؤسستين( وتستطيع كل مؤسسة  

بأكمله إلى المؤسسة التي لديها أدنى سعر  وهذا  (Q)pأن تلبي كل الطلب الموجه إليها  فسيتحول طلب السوق 
إذا طبقت كلا المؤسستين نفس السعر عندئذ  يعني أن المؤسسة التي لديها أقل سعر تحدد طلب السوق  أما

سيتقاسمان الطلب الكلي  يمكن على سبيل المثال اعتبار أن كلا المؤسستين تتقاسمان الطلب الكلي بالتساوي  
1وبالتالي تكون الطلبات الفردية الموجهة لكل مؤسسة كما يلي:

 

{
  
 

  
 𝑝1 < 𝑝2 ⇒ {

𝑞1(𝑝1, 𝑝2) = 𝑄(𝑝1)

𝑞2(𝑝1, 𝑝2) = 0        

𝑝1 > 𝑝2 ⇒ {
𝑞1(𝑝1, 𝑝2) = 0

𝑞2(𝑝1, 𝑝2) = 𝑄(𝑝2)

𝑝1=𝑝2 = 𝑝 ⇒ {
𝑞1(𝑝1, 𝑝2) = 𝑄(𝑝) − 𝑞2(𝑝1, 𝑝2)

𝑞2(𝑝1, 𝑝2)𝜖[0, 𝑄(𝑝)[

 

,𝑞1(𝑝1في الحالة الأخيرة مثلا قد يكون:  𝑝2) = 𝑞2(𝑝1, 𝑝2) =
1

2
𝑄(𝑝)ه    بالتالي يمكن استنتاج أن

(  فمن مصلحة هذه المؤسسة خفض سعرها 𝑐1مثلا ) 1كلما كان السعر أعلى من التكلفة المتوسطة للمؤسسة 
المنافسة لها. بالنسبة للحالة الخطية البسيطة لدالة  2لجلب كل الطلب إليها  إلا أن هذا ينطبق كذلك على المؤسسة 
ساوي تسمان بالتساوي طلب السوق في حالة تالطلب وبافتراض أن للمؤسستين تكاليف متماثلة وأنهما ستق

 ( تكون كما يلي:2)وبشكل مشابه للمؤسسة  1الأسعار  في هذه الحالة فإن دالة الطلب الموجه للمؤسسة 

q1(p1, p2) =

{
 
 

 
 𝑄(p1) =

a − p1
b

       𝑠𝑖   p1 < p2

1

0
𝑄(p1) =

a − p1
0b

    𝑠𝑖    p1 = p2

0                                   𝑠𝑖     p1 > p2

 

 من هذه المعادلة بأن دالة الطلب المتبقي تعتمد على خصائص دالة السوق وعلى سعري المؤسستين.يتضح 

  يظهر أن هذا المنحنى ليس 1تتضح هذه العلاقة في الشكل التالي الذي يبين منحنة دالة الطلب المتبقي للمؤسسة 
 ثابت بحيث يشهد حدوث انكسار عند تساوي أسعار المحتكرين.

                                                           
1 -Dominique HENRIET, Microéconomie, Note de cours, ENSAE (école nationale de la statistique et de 

l’administration économique), Site : Dhenriet.perso.centrale-marseille.fr/microep.pdf, Marseille, France, 2004-

2005, p70. 
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 في نموذج بارتراند. 1دالة الطلب المتبقي للمؤسسة (: 8-2الشكل رقم )

 .821  ص مرجع سابقمحمد بن مريم   :المصدر

𝑝1يكون عمودي عند  1يظهر من خلال هذا الشكل أن الطلب الموجه للمؤسسة  = 𝑝2 كما أن نصف  
لا تبيع في هذه الحالة إلا نصف الكمية الاجمالية المطلوبة  أما إذا   1الخط العمودي متقطع للإشارة إلى أن المؤسسة 

𝑝1كان  > 𝑝2  2فسيتحول الطلب للمؤسسة. 

 دوال الربح 3-2

تسعى كل مؤسسة في نموذج بارتراند إلى تحقيق أقصى قدر من الأرباح بواسطة سعرها  إذا حددت المؤسستان 
,𝑞1(𝑝1  فإن الطلب الموجه إلى كل مؤسسة يعطى من خلال: P2و P1السعر  𝑝2) و𝑞2(𝑝1, 𝑝2) إذا كانت .

 :1ظيم الربح لكل مؤسسة بالصيغة التالية  وبالتالي تعطى مشكلة تع𝑐2و 𝑐1التكاليف المتوسطة للمؤسستين ثابتة 

{
𝑀𝑎𝑥Π1(p1, p2) = p1. q1(p1, p2) − c1(q1(p1, p2)) = (p1 − c1). q1(p1, p2)

𝑀𝑎𝑥Π2(p1, p2) = p2. q2(p1, p2) − c2(q2(p1, p2)) = (p2 − c2). q2(p1, p2)
 

بالنظر لدوال الطلب الموجه المشار إليه أعلاه  فإن ربح المؤسسة في المنافسة بواسطة السعر يعتمد على الأسعار 
,q1(p1المطبقة من طرف كلا المؤسستين  لأنها هي التي تحدد مستوى المبيعات:  p2) وq2(p1, p2) وكذا  

,c1(q1(p1مستوى التكاليف:  p2))  c2(q2(p1, p2))  للمؤسستين  بالنسبة للحالة الخطية وبافتراض أن
p1ستحقق الربح  1  فإن المؤسسة cتكلفة إنتاج كل وحدة هي متساوية بالنسبة للمؤسستين ومساوية إلى  − c 

  2( كما يلي:2)وبشكل مشابه للمؤسسة  1على كل وحدة تبيعها  وبالتالي يكون ربح المؤسسة 

                                                           
1- Murat YILDIZOGLU, Op.Cit., p216. 

 .822  ص مرجع سابقمحمد بن مريم   - 2
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Π1(p1, p2) =

{
 
 

 
 (p1 − c). q1(p1, p2) = (p1 − c). (

a − p1
b

) p1 إذا  < p2

1

0
(p1 − c). q1(p1, p2) = (p1 − c). (

a − p1
0b

) p1 إذا  = p2

0

 

 والمطبقة أيضا من قبل المنافس  والمتمثلة بالشكل التالي: 1والتي تمثل دالة الربح المعتمدة من قبل المؤسسة 

 في المنافسة. 𝒑𝟐المقابلة لمختلف قيم  1دالة ربح المؤسسة (: 9-2الشكل رقم )

  

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 
Source : Martin J. Osborne, Op.Cit., P63. 

دالة الربح لا تتميز بالثبات  الأمر الذي يعزى إلى دالة الطلب  من المنحنيات الثلاثة أعلاه  يتضح أن
 المتبقي غير الثابتة  بالموازاة مع ذلك يظهر حدوث طفرة )قفزة( في حالة تماثل سعري للمحتكرين.

 المطلب الثاني: نظرية الطلب المنكسر

يث يفسر   حيادة السعريةأحد نماذج القأيضا من ويعتبر قدم هذا النموذج الاقتصادي الفرنسي )سويزي( 
هذا النموذج سلوك محتكري القلة فيما يتعلق بتحديد قرارات الأسعار عندما تكون السلعة المنتجة لكل محتكر متميزة 

 وغير متماثلة.

ولكن ينبغي التنويه إلى أن الاهتمام الرئيسي لهذا النموذج هو تفسير أو وصف حالة جمود الأسعار التي يتسم 
 1ر القلة في بعض الصناعات بسبب حالة عدم اليقين والتأكد من ردود أفعال المحتكرين.بها سوق احتكا

 مفهوم الطلب المنكسر:-1

من أهم ما يميز احتكار القلة عدم مرونة الأسعار  فالمشاريع لا تلجأ إلى تغيير أسعارها تلقائيا مع تغيرات 
الطلب والتكاليف إلا إذا كانت هذه التغييرات كبيرة بدرجة قد تعرض معها المشاريع العاملة للخسارة )ارتفاع حاد 

                                                           
 .877  ص7087  الأمين للنشر والتوزيع  صنعاء  مقدمة في الاقتصاد الجزئيمحمد أحمد الأفندي   -1
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ينها لى خشية هذه المشاريع من قيام حرب أسعار فيما بفي التكاليف أو انخفاض كبير على الطلب(  ويعود ذلك إ
في حالة تغيير أحد منهم لأسعاره  ويعتبر هذا هو الأساس لما يطلق عليه بنظرية الطلب المنكسر لاحتكار القلة التي 

 طورها الاقتصادي "جون سويزي".

خرين لة عدم تغيير المنتجين الآ( منحنى الطلب الذي يواجهه المنتج في حاD1ففي هذا النموذج يمثل المنحنى )
( منحنى الطلب الذي سيواجهه المنتج في حالة قيام المنتجين الآخرين D2لأسعار منتجاتهم  في حين يمثل المنحن )

 بمحاكاة في تغيير أسعار هذا المنتج.

 منحنى الطلب المنكسر :(11-2الشكل رقم )

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

 
 .831  صمرجع سابقحسين العمر   :المصدر

الملاحظ أن المنحنى الأول أكثر مرونة من المنحنى الثاني كما هو موضح في الشكل  وهذا يعني أن المنتج في 
وقية مع انخفاض طريق تغيير سعر بيع سلعته حيث تزداد حصته السالحالة الأولى يستطيع تغيير حصته السوقية عن 

السعر والعكس  في حين أن الحالة الثانية تشير إلى ثبات الحصة السوقية للمنتج  وأن أي زيادة في حجم إنتاجه 
ين ر تعكس الزيادة في حجم طلب السوق ككل وليس في حصته السوقية  ونظرا لتوقع المنتج أن يقوم المنتجين الآخ

بخفض أسعارهم في حالة قيامه بزيادة سعره  فإن منحنى الطلب الذي سيواجهه هذا المنتج سيكون المنحنى المنكسر 
(ABD2( ويلاحظ من هذا الشكل أن توازن المشروع لن يتغير مع تغير التكلفة الحدية من )MC1( إلى )MC2 )

لى التوالي  فبالرغم من بساطة التحليل إلا أنه يعاني ( عP0( و)Q0فإن حجم الإنتاج والسعر التوازنيان بقيا عند )
 من مشكلة عدم قدرته على توضيح كيفية تحديد السعر والكمية التوازنيان في البداية.

إن منحنى الطلب على منتجات المنشأة التي تعمل في ظل احتكار القلة لا يعتمد على ظروف وأحوال السوق 
 خرى  لذا لا بد من أن يأخذ المنتج في هذه السوق المسألة بنظر الاعتبار.فحسب بل على ردود أفعال المنشآت الأ

 لكن ما هو ردود فعل المنافسين تجاه التغير في السعر؟
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لو افترضنا أن هناك منشأة قائدة في الصناعة )المنشأة المسيطرة( فإن المنشآت الأخرى قد تتعاون فيما بينها 
غير المنتجين في سوق احتكار القلة غير متأكدين مما سيفعله الآخرون عند ت وتؤدي إلى تغيير سعرها  ومع ذلك فإن

السعر  لذا فإن يعلن أغلبهم عن نية في تغيير الأسعار لمعرفة ردود أفعال الآخرين  آنذاك من الصعوبة تحديد 
تجاريها عند رفع  الاستجابة وعندما تكون هناك منشأة مسيطرة فإن المنشآت الأخرى تجاريها عند تخفيض السعر ولا

1السعر.
 

أما إذا كانت المنشأة غير مسيطرة وعملت على رفع سعرها فإن أرباحها سوف تنخفض ويتحول المشترون 
إلى المنشآت الأخرى  ويرتفع نصيب مبيعاتها. وعند تخفيض السعر بنسبة كبيرة جدا فإن المنتج سوف يكون متأكدا 

خفضت بنفس النسبة فليس من المرجح زيادة مبيعات منشأة على من أن المنشآت الأخرى سوف تجاريه  فإذا 
 حساب أخرى.

إن منحنى الطلب المنكسر يقوم على إظهار خصائص ردود الفعل  والفكرة الأساسية لمنحنى الطلب المنكسر 
 هي أن منحنى الطلب لمحتكر قلة سوف يكون:

 لى نفس أسعارها.مرنا بشكل كبير في السعر  وذلك بسبب كون المنشآت سوف تبقي ع 

 .غير مرن جدا وذلك بسبب استجابة المنشآت الأخرى لتغيير أسعارها 

 افتراضات نموذج الطلب المنكسر:-2 

2يفترض نموذج الطلب المنكسر ما يلي:
 

قرارات تحديد الأسعار لكل محتكر مستقلة عن الآخر  ولكن كل محتكر يأخذ بعين الاعتبار ردود أفعال المنافسين -
 حتكار القلة.في سوق ا

وجود ثلاثة محتكرين على الأقل  حيث يضع أحدهم وليكن المحتكر الأول السعر آخذا بعين الاعتبار ردود أفعال -
 المحتكرين الآخرين في السوق  ولكنه لا يعرف بالدقة اتجاه ردود الأفعال.

عتمد على ردود محتكري القلة يالكميات المطلوبة من السلعة في السوق وبالتالي شكل منحنى الطلب الذي يواجه -
أفعال بقية المحتكرين تجاه بعضهم البعض  وهناك ثلاثة احتمالات لردود أفعال المحتكرين عندما يقوم أحدهم بتغيير 

 سعر السلعة زيادة أو نقصانا.

 هولتوضيح طريقة تفسير النموذج لسلوك المحتكرين في سوق احتكار القلة واستنتاج منحنى الطلب الذي يواج
(  وأن الكمية المطلوبة في السوق السائدة 0Pمحتكري القلة  نفترض أن السعر الحالي السائد في سوق القلة هو )

 (.0Qحاليا هي )

في هذه الحالة  نفترض أن هناك ثلاثة احتمالات رئيسية لردود أفعال محتكري القلة عندما يقوم أحدهم  
 زيادة أو نقصانا  وهي كالآتي:وليكن المحتكر الأول  بتغيير سعر السلعة 

                                                           
 .  717صمرجع سابق، حسن لطيف الزبيدي  كامل علاوي الفتلاوي  -1

 .873-877  ص ص مرجع سابقمحمد أحمد الأفندي   -2
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  المتابعة: احتمال :أولا
في هذه الحالة   فع سعر السلعة وعندما يخفض السعرأي أن بقية محتكري القلة يتابعون المحتكر الأول عندما ير 

( ويكون منحنى الإيراد الحدي 2D2Dيكون منحنى اللب الذي يواجه المحتكر الأول هو منحنى اللب غير المرن )
 . r2Mهو  2D2Dالذي يقابل منحنى الطلب 

عندما يرتفع سعر السلعة في هذه الحالة  فإن كل المحتكرين يفقدون بعض حضهم في السوق  أي أن الكميات -
 المطلوبة تنخفض بنسبة قليلة.

نسبة قليلة  يات المطلوبة تزيد ولكن بوعندما يخفض المحتكر الأول سعر السلعة ويتبعه كذلك الآخرون  فإن الكم-
 (.2D2Dولذلك يكون منحنى الطلب غير مرن في هذه الحالة )

 احتمال عدم المتابعة: : ثانيا
في هذه   يغير سعر السلعة زيادة أو نقصاناأي أن محتكري القلة الآخرين لا يتبعون المحتكر الأول عندما 

(  ويكون منحنى الإيراد 1D1Dالمحتكر الأول هو منحنى الطلب المرن )الحالة يكون منحنى الطلب الذي يواجه 
 .r1Mالحدي الذي يقابله هو 

(  ولا يتبعه في ذلك الآخرون  يفقد المحتكر الأول جزء  0Pعندما يقوم المحتكر الأول بزيادة سعر السلعة )أكبر من -
 الأول.كبير من حصته في السوق لأن سعرهم أصبح أرخص من سعر المحتكر 

( ولا يتبعه في ذلك الآخرون  يكسب المحتكر الأول 0Pوعندما يخفض المحتكر الأول سعر السلعة إلى )أقل من -
 حصة أكبر في السوق ويزيد بالتالي الكميات المطلوبة من المحتكر الأول  لأن سعر سلعته أصبح أرخص.

 (:الاحتمال الأكثر واقعية )استنتاج منحنى الطلب المنكسر: ثالثا

عندما يقوم المحتكر الأول بزيادة السعر  فإن المحتكرين الآخرين لن يتبعوه في رفع السعر  ويكون بالتالي منحنى -
 (.eعلى يسار النقطة ) e1Dالطلب الذي يواجه هذا المحتكر هو الجزء الأعلى من منحنى الطلب المرن = 

أما عندما ينخفض السعر  فإن المحتكرين الآخرين يتبعوه في ذلك ويخفضون السعر حتى لا يفقدوا حصتهم في -
السوق  وبالتالي يكون منحنى الطلب الذي يواجه هذا المحتكر هو الجزء الأسفل من منحنى الطلب غير المرن = 

2eD  ( على يمين النقطةe.) 

حتمال الثالث( نستطيع أن نستنتج أن منحنى الطلب الفعلي الذي يواجه ومن هذا الاحتمال الأكثر واقعية )الا-
(. حيث يلاحظ أن هذا المنحنى له نقطة انكسار عند النقطة 2eD1Dالمحتكر الأول )صانع السعر( هو المنحنى )

(e.) 

ون أسعارهم ض( فإن المحتكر يتوقع من المنافسين الآخرين له أن يتبعوه ويخف0Pأي أنه عند أي سعر أعلى من )-
 أيضا  وبالتالي تزيد المبيعات طالما أدى انخفاض السعر إلى زيادة الطلب الإجمالي للسوق على السلعة.

من ثلاثة  يتكون 2eD1Dيلاحظ كذلك أن منحنى الإيراد الحدي الذي يقابل منحنى الطلب الفعلي المنكسر 
 أجزاء هي:
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 .e1Dالذي يقابل الجزء الأعلى من منحنى الطلب الأكثر مرونة  r1Mالجزء السميك من -

 . 2eDالذي يقابل الجزء الأعلى من منحنى الطلب الأكثر مرونة  r2Mالجزء السميك من -

 بمحاكاة في تغيير أسعار هذا المنتج. .0Qويلاحظ وجود جزء عمودي من منحنى الإيراد الحدي عند الكمية -

منحنى الطلب الفعلي المنكسر الذي يواجهه المحتكر :(11-2الشكل رقم )  

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

 

 .873 مرجع سابق، الأفندي  أحمد محمد :المصدر

 المنكسر:توازن احتكار القلة وتأثير تغير السعر في ظل الطلب -3
 توازن احتكار القلة: 3-1

إن شرط توازن المحتكر  كما هو الحال في الأسواق الأخرى هو أن يكون الإيراد الحدي مساويا للتكلفة 
الحدية  من أجل تحقيق أرباح غير عادية فلا بد أن تكون التكلفة المتوسطة الكلية أقل من الإيراد المتوسط  أي أقل 

 1من السعر.
 2:( يوضح هذا التوازن وفقا لما يلي87-7رقم )الشكل 

 .eوله نقطة انكسار عند النقطة   2ed1Dمنحنى الطلب المنكسر هو -

 .rMمنحنى الايراد الحدي غير المتصل هو -

 (  أي أن الإيراد الحدي = التكلفة الحديةaمنحنى الإيراد الحدي يتقاطع مع منحنى التكلفة الحدية عند النقطة )-

التي تعطي المحتكر أرباحا غير عادية حجمها يساوي مساحة  0Pهي حجم الإنتاج عند السعر  0Qالكمية -
(  e) المقابل للنقطة 0P( أقل من السعر b  حيث تكون التكلفة المتوسطة الكلية عند النقطة )ecb0Pالمستطيل 

 (.bالنقطة )( أكبر من التكلفة المتوسطة الكلية عند eأي أن الإيراد المتوسط عند النقطة )

 
                                                           

 .870  ص مرجع سابقمحمد أحمد الأفندي   -1

 .876  ص نفس المرجعمحمد أحمد الأفندي   - 2
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منحنى توازن محتكر القلة :(12-2الشكل رقم )  

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

 870  صمرجع سابقمحمد أحمد الأفندي   :المصدر

 :)1توازن المحتكر عند زيادة التكاليف )حالة جمود الأسعار 

تقوم ظاهرة الجمود  على ضوء الافتراضات التي يحملها منحنى الطلب المنكسر  على اعتقاد المؤسسة بخصوص 
ب المنكسر الغالب يقال عن منحنى الطلالطلب على إنتاجها وردود الفعل التي تتوقعها من منافسيها  إلا أنه في 

بأنه غير موضوعي )إذ أنه موجود في مخيلة الشخص الذي يتخذ القرار  إذ قد يكون منحنى الطلب الفعلي الذي 
يواجهه المحتكر  أي المنحنى الموضوعي مختلفا(  إلا أن الجمود المفروض بالطلب غير الموضوعي يعزز من قبل منحنى 

2التكلفة.
 

عندما تزيد التكاليف الكلية للمحتكر  فإن التكاليف الحدية تزيد  أي أن منحنى التكلفة الحدية سيرتفع إلى 
مثلا  وكذلك  إذا انخفضت التكاليف الكلية  فإن منحنى التكلفة الحدية ينخفض وينتقل إلى أسفل  1Mcأعلى إلى 

 مثلا. 2Mcإلى 

ر التوازن أو انخفاضها إلا أن توازن المحتكر لم يتغير  ولم يتغير سع يلاحظ أنه بالرغم من زيادة التكاليف الحدية
(0P( وكذلك كمية التوازن  )0Q أي إنه عندما تتغير التكاليف الحدية وينتقل منحنى التكلفة الحدية إلى أعلى أو  )

امدا لا يتغير عر يكون جإلى أسفل في إطار الجزء العمودي من الإيراد الحدي  فإن سعر التوازن لن يتغير  أي أن الس
 بالرغم من تغير التكاليف الحدية.

هذه النتيجة تنسجم مع طبيعة نموذج الطلب المنكسر الذي يهتم بصورة رئيسية كما ذكرنا في البداية تفسير 
حالة جمود الأسعار في سوق احتكار القلة  ولذلك أطلق على هذا النموذج بالنموذج المفسر لحالة جمود الأسعار 

 سوق احتكار القلة.في 

                                                           
 .876محمد أحمد الأفندي  مرجع سابق  ص  -1

 .  817  صمرجع سابقدونالد س. واتسن  ماري أ. هولمان  ترجمة ضياء مجيد الموسوي   2
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 منحنى توازن محتكر القلة عند زيادة التكاليف :(13-2الشكل رقم )

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

 876 الأفندي  مرجع سابق  ص أحمد محمد :المصدر

منحنى الطلب المنكسر لسلوك احتكار القلة عن ظاهرة تعقل المؤسسات في الحفاظ على جمود يعبر نموذج 
الأسعار  إلا أن النموذج يعاني من خلل جسيم  إذ لا يوجد في النموذج شيء يبين الكيفية التي يتم بها تحديد سعر 

1الجمود  كما لا يوضح النموذج كيفية تكوين انكسار جديد حول سعر جديد.
 

هذا النموذج قد انتقد من الناحية النظرية والعملية  فالنموذج لا يبين كيف يتم تحديد نقطة الانكسار إن 
(e ولم تؤكد الدراسات التطبيقية من جهة أخرى حالة جمود الأسعار في صناعة احتكار القلة  كما لم تؤكد هذه  )

سعر وك المحتكرين من حيث متابعة انخفاض الالدراسات دقة وجود الافتراض الأساسي لهذا النموذج المتعلق بسل
وعدم متابعة المحتكرين لحالة رفع السعر  عندما بقوم أحد المحتكرين برفع سعر السلعة أو تخفيضها  وبمعنى أخر  فإن 

لا الدراسات التطبيقية لم تثبت بدرجة حاسمة أن بعض محتكري القلة سيتبعون المحتكر الرئيسي في تخفيضه للسعر و 
 2ه في حالة رفع السعر.يتبعو 

 3تأثير تغير السعر في ظل الطلب المنكسر:-3-2

 pricesقد يعتبر نموذج الطلب المنكسر من أشهر نماذج احتكار القلة  لأنه يوضح ظاهرة جمود الأسعار 

rigdity .في ظل احتكار القلة 

عندما تتحدد الأسعار في ظل احتكار القلة تبقى في الغالب ثابتة لعدة أشهر في كل مرة  وفي بعض الأحيان 
تبقى ثابتة لعدة سنوات  ومثال ذلك  أسعار سلع الاستهلاك الدائم  حيث يبقى سعر الجملة ثابتا خلال سنة 
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 الغالب والمستلمة  ففي فترات كساد الطلب تقدم فيالموديل  إلا أن الأسعار المحددة لا تمثل دائما الأسعار الفعلية 
 بعض التساهلات في الأسعار المحددة  سواء تم إعطاء هذه التساهلات بشكل ظاهر أو بصورة خفية.

تطلق كلمة "جمود" على الأسعار في ظل احتكار القلة التي تستمر فترة طويلة دون تغير  وكلمة "جمود" هي 
ق على أسعار السوق في الصناعات التي يكون سلوكها مشابها إلى سلوك المنافسة نقيض كلمة "مرونة" التي تطل

 التامة  ومن الملاحظ أنه قل ما تتغير أسعار الجمود  وإذا تغيرت فإن التغيير فيها يكون عادة بمقادير قليلة.

لطلب ة في االمقصود بفكرة الجمود هنا هو أن تكون أسعار الجمود قادرة على مقاومة التغيرات الحاصل
والتكاليف  إذ لا يوجد هناك سببا قويا  سواء من وجهة نظر نظرية المؤسسة التي ترمي إلى تحقيق الربح أو من وجهة 
نظر الرفاهية الاقتصادية  يستوجب تغير الأسعار إلى الأعلى أو الأدنى عند كل تغير بسيط في الطلب ومع كل تغير 

 حالة المؤسسة الكبيرة يمكن أن يكون إجراء التغير في الأسعار باهض بسيط في التكاليف  ومن الملاحظ أنه في
الثمن  إذ يتطلب من المؤسسة إصدار قوائم جديدة وإعلام التجار بالتغير الحاصل في السعر وما إلى ذلك من 

لطلب أو ا الأمور  وعليه  لا بد من التمييز بين ثبات الأسعار وجمودها )أي انعدام الحركة عند حصول تغيرات في
 في التكاليف  أو في الإثنين معا(.

يقدم منحنى الطلب المنكسر وما يتضمنه من تحليل نمطا من السلوك التجاري حيث لا يتوفر الدافع لدى 
المؤسسة في رفع أو خفض سعرها  إذ يعتمد سلوك المؤسسة على توقعها حول ردود الفعل الممكنة من قبل المنافسين 

ؤسسة أنه بالرغم من أن منافسيها لا يسلكون سلوكها عندما تقوم برفع سعرها  إلا أنهم في الواقع لها  وهنا تعتقد الم
يسلكون سلوكها عند قيامها بتخفيض سعرها  ولهذا السبب تتمسك المؤسسة بسعرها المحدد  ولا ترى سببا في 

 الطلب أو في صول تحول رئيسي فياللجوء إلى تغييره إلا إذا حصل شيء عام يستوجب القيام بمثل هذا التغير كح
 التكاليف مثلا.

السعر الذي عنده   Bيبين الشكل )منحنى الطلب المنكسر للمؤسسة(  حيث يحصل الانكسار عند النقطة 
يتمثل منحنى الطلب كما تراه المؤسسة في  Bوعند سعر أعلى من السعر   Q0تقوم المؤسسة بإنتاج وبيع الكمية 

 الجزء من المنحنى ذو مرونة عالية.  ويكون هذا ABالجزء 

من منحنى  ABيكون موجبا  ويكون الجزء  MRكما يلاحظ أن الجزء المناظر له من منحنى الإيراد الحدي 
الطلب مرنا نظرا لاعتقاد المؤسسة بأن منافسيها لن يتبعونها إذا رفعت سعرها  وعليه  تعتقد المؤسسة أن خسائرها 

 ون كبيرة  أي أن إيرادها الكلي وأرباحها سينخفضان.الناجمة عن زيادة السعر ستك

من المنحنى قليل المرونة ويصبح غير مرن عند مستوى الأسعار المنخفضة  كما يظهر من  2BDيكون الجزء 
حيث يصبح سالبا بعد الوصول إلى حد معين  وهنا تعتقد المؤسسة أن  MRمنحنى الإيراد الحدي الخاص به 

سيؤدي بالمؤسسات المنافسة إلى تخفيض أسعارها  وعلى الرغم من أن المؤسسة  Bتوى انخفاض السعر دون المس
 ستتمتع ببعض الزيادة في المبيعات  إلا أن أرباحها ستكون قليلة.
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والغريب في الشكل البياني لمنحنى الطلب المنكسر هو الفجوة الموجودة في منحنى الإيراد الحدي الناجمة عن 
 رونة العالية إلى المرونة المنخفضة لأجزاء منحنى الطلب  وتتمثل الفجوة بالخط المنقط العموديالتحول المفاجئ من الم

في الشكل أعلاه  وهنا يقطع منحنى التكاليف الحدية الفجوة التي يمكن النظر إليها على أنها  2MCو 1MCبين 
 الجزء العمودي من الإيراد الحدي.

 المطلب الثالث: نموذج القيادة السعرية
ما يتعلق لردود قعل المحتكرين في ةمن بين نماذج سوق احتكار القلة المفسر يعد إن نموذج القيادة السعرية 

لال آليات من خ في ذات السوق بقرارات الأسعار  حسب التغيرات المحدثة في السعر من طرف المؤسسة القائدة
 التوازن المرغوب فيها.

 السعرية:تعريف وافتراضات نموذج القيادة -1

 1 تعريف القيادة السعرية:-1-1

يقصد بالقيادة السعرية خضوع المؤسسات داخل الصناعة إلى قيادة مؤسسة واحدة  فعندما تكون منتجات 
متجانسة  تكون الأسعار عادة متماثلة  إلا أنه في حالة تمايز المنتجات يمكن إخضاع الأسعار إلى نمط معين من 

   فتقوم المؤسسة القيادية  من وقت لآخر  بالإعلان عن التغير في السعر  كارتفاع فيالاختلافات أو حتى توحيدها
مثلا  وعليه  ففي اليوم التالي  أو الأسبوع الثاني  تقوم المؤسسات الأخرى برفع أسعارها بمقدار  %80السعر قدره 

80%. 

القيادة السعرية  دة السعرية البارومترية وأصبح من المعتاد حاليا التمييز بين نوعين من القيادة السعرية: القيا
 المسيطرة التي بموجبها تقوم مؤسسة واحدة في الصناعة بفرض سيطرتها على باقي المؤسسات.

ففي ظل القيادة السعرية البارومترية تكون إحدى المؤسسات الأول من يعلن عن التغير في السعر  إلا أن 
ن ؤسسات  وبالتالي تصبح المؤسسة البارومترية هي الأول من يعلن عهذه المؤسسة لا تمتلك السلطة على باقي الم

تغير السعر  وبهذا لا يختلف عمل المؤسسة البارومترية كثيرا عن عمل القوى المنافسة التي تقود إلى تحديد السعر من 
 وقت لآخر.

يض التكاليف التي ة في تخفأما بالنسبة للقيادة السعرية المسيطرة فيمكن أن تمثل الأسس اللازمة لهذه القياد
 تواجهها المؤسسة القيادية  أو في حجمها الأكبر  أو في سلوكها العدائي  أو تركيبة من هذه الأسس.

فإذا كانت إحدى المؤسسات ولتكن ثلاثة ذات منتجات متجانسة تواجه تخفيضا في التكاليف  ففي هذه 
الأرباح   ديد سعر إنتاجها بحيث تتمكن من تحقيق أقصىالحالة يمكن لهذه المؤسسة أن تعمل كمحتكر  فتقوم بتح

ومن ثم يستوجب على المؤسستين المتبقيتين القيام بتحديد أسعارهما عند نفس المستوى  وبهذا سيقبلان بأرباح أقل 
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  لمن أقصى الأرباح  وهذا يعني قيامهما بإنتاج كمية أكبر مما يرغبان لو لم تكن هناك مؤسسة ثالثة ذات تكلفة أق
 وبذلك يصبح إنتاج الصناعة ككل أكبر مما هو عليه في حالة الاحتكار.

مما سبق ذكره  نستخلص أن القيادة السعرية تعني أن شركات أو مشاريع احتكار القلة تتبع مشروع أو شركة 
ين المنتجين ب واحدة معينة  فإذا كانت السلع متجانسة وبدائل تامة فإن الأسعار تكون متساوية أو متقاربة ومتناسقة

Prices are usually uniform  والقائد السعري في الصناعة هو الذي يقود التغير في الأسعار ويكون بمثابة
وقد لا يكون القائد السعري بالضرورة أقل المنتجين كلفة  Barametric price leadershipبارومتر الصناعة 

1أو باعتباره المنتج الأكبر وإنما قد تكون عوامل أخرى غير هذه أو معها مجتمعة تحدد القائد السعري في الصناعة.
 

 افتراضات نموذج القيادة السعرية:-1-2

فيما يتعلق  اق الضمني بين محتكري القلةيعتبر نموذج القيادة السعرية لتحديد الأسعار صورة من صور الاتف
بسياسات الأسعار  ولكن يصعب في كثير من الحالات التوصل إلى اتفاق ضمني حول الأسعار  لذلك فإن النموذج 

2وعليه  يفترض هذا النموذج ما يلي: ،يشكل بديلا مناسبا لتجاوز صعوبات الاتفاق على الأسعار
 

 (.Dominant firmطرة تضع السعر للسلعة )وجود محتكر أو مؤسسة احتكارية مسي-

 (.price followersوجود عدد محدود من المحتكرين الآخرين يتبعون المحتكر القائد في السعر الذي يحدده )-

يحدد المحتكر المسيطر )المؤسسة المسيطرة( السعر الذي يحقق له أقصى أرباح مع السماح للمحتكرين الآخرين بالبيع -
في  يرغبون بها عند ذلك السعر  وبالتالي فإن المحتكر القائد يبيع الكمية التي تلبي الطلب المتبقيبالكميات التي 

 السوق.

 يتصرف المحتكرون الآخرون )التابعين( كما لو كانوا يعملون في سوق المنافسة الكاملة.-

يطرة )المحتكر المس حيث كل محتكر أو مؤسسة تستطيع بيع أي كمية مرغوبة عند السعر المحدد من المؤسسة
القائد(. أي أن هؤلاء المحتكرين التابعين يواجهون منحنى طلب لا نهائي المرونة )أفقي(  وهو نفسه منحنى الإيراد 
الحدي وبمعنى آخر  فإنهم يبيعون الكميات التي يكون فيها الإيراد الحدي=التكلفة الحدية=السعر المحدد من المحتكر 

 القائد.

تكرين التابعين يساوي التجميع الأفقي لمنحنيات التكاليف الحدية لكل محتكر  أي أن إن منحنى عرض المح
 (.MSFمنحنى العرض هو منحنى التكلفة الحدية للمحتكرين التابعين )

 التوازن وأثر التكلفة في إطار نموذج القيادة السعرية:-2

 توازن احتكار القلة في إطار نموذج القيادة السعرية:-2-1

 ( توازن احتكار القلة وفقا لنموذج القيادة السعرية.11-2الشكل )يبين 
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 توازن احتكار القلة وفقا لنموذج القيادة السعرية(: 11-2الشكل رقم )

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

 .872   صمرجع سابقمحمد أحمد الأفندي   :المصدر

 1حيث أن:

 يمثل منحنى طلب السوق. DDمنحنى -

 يمثل التكلفة الحدية الإجمالية للمحتكرين التابعين وهو بالتالي يمثل منحنى عرض المحتكرين التابعين MSFمنحنى -
(SF.) 

( وعرض DD( باعتباره الفرق بين طلب السوق )DLمنحنى طلب المحتكر )المؤسسة( القائد أو المسيطر )يتحدد -
 (.SFالمحتكرين التابعين )

( فإن عرض المحتكرين 1P(  نفترض أنه عند السعر)DLولتوضيح كيف يتحدد منحنى طلب المحتكر المسيطر )-
 القائد لن يبيع شيئا عند هذا السعر.التابعين يساوي إجمالي طلب السوق  أي أن المحتكر 

( لا يستطيع المحتكرين التابعين بيع أي كمية )لن يبيعوا شيئا( 2P( أو أي سعر أقل من )2Pأما عند السعر )-
 (.DDوبالتالي فإن المحتكر المسيطر يواجه لوحده طلب السوق )

 .DLفإن المحتكر المسيطر يواجه منحنى الطلب  2Pو  1Pولكن من ناحية أخرى  فإن أي سعر يقع بين -

هو منحنى  MCL  وكذلك فإن MRLهو  DLإن منحنى الإيراد الحدي الذي يقابل منحنى طلب المحتكر القائد 
 التكلفة الحدية للمحتكر القائد.

( التي يكون عندها: QLيتحدد توازن المحتكر المسيطر الذي يحقق له أقصى ربح عند إنتاج الكمية )-
MCL=MRL  النقطة(d( عند السعر  )0P.المحدد من المحتكر القائد ) 

 التي يكون عندها: Qfيتحدد توازن المحتكرين التابعين عند إنتاج الكمية -
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 (.cالنقطة  السعر المحدد من المحتكر القائد )عند =التكلفة الحدية الإجمالية للمحتكرين التابعين = الإيراد الحدي 

 (Cعند النقطة ) 0P= MCS=MRFأو: 

 حيث السعر هو نفسه الإيراد الحدي في سوق منافسة كاملة.

 CQأن إجمالي الكمية المباعة عند التوازن في هذا النموذج =-

 QL+QfCQ=أو: كمية بيع المحتكر المسيطر + كمية بيع المحتكرين التابعين  أو: 

 أثر التكلفة في إطار نموذج القيادة السعرية: 2-2
  السعرية بواسطة الوحدة ذات التكلفة الأقل:القيادة 

إذا كانت الوحدات الإنتاجية متقاربة أو متساوية في الحجم إلا أنها مختلفة في مستويات تكاليف الإنتاج فإن 
الوحدة الإنتاجية ذات التكلفة الأقل سوف تستطيع قيادة السوق والتغير السعري في الصناعة وتحاول أن تنتج بمقدار 

( ddحيث يمثل المنحنى ) (80-7الشكل رقم )الوحدة أو الوحدات الإنتاجية ذات التكلفة الأعلى  ففي أكبر من 
طلب السوق أو الطلب الكلي في الصناعة. والوحدة  (DDطلب الوحدة الإنتاجية في الصناعة  ويمثل المنحنى )

( الإنتاجية ذات 7بينما تقوم الوحدة )( 2OP( وتبيع بالسعر )2QQالإنتاجية ذات التكلفة الأقل تنتج الكمية )
( وهذا بسبب 1OP( وتبيع بسعر أعلى من الوحدات الإنتاجية السابقة وهو )1QQالتكلفة الأعلى بإنتاج الكمية )

تكلفتها العالية نسبيا  وتضطر الوحدة الإنتاجية ذات التكلفة الأعلى اتباع خطوات الوحدة الإنتاجية ذات التكلفة 
( للوحدة الإنتاجية ذات التكلفة الأقل يتقاطع 2MCحظ من الشكل المذكور أن التكاليف الحدية )الأقل  حيث نلا

مع منحنى التكلفة الحدية للوحدة الإنتاجية ذات التكلفة الأعلى وهذا ما يفسر لنا قدرة وميزة الوحدة ذات التكلفة 
تتبعها الوحدات ين إلا أنها تقوم بقيادة السوق لالأقل بأن تبيع بأسعار أدنى وبالتالي يمكن لها استقطاب زبائن آخر 

الإنتاجية الأخرى ذات التكاليف العالية نسبيا وهذا ما يبرز أيضا الكفاءة العالية في الإنتاج للقائد السعري الذي 
سيحصل على نصيب أكبر من طلب السوق ويستطيع تحقيق تعظيم الربحية عند المستوى السعري الذي يحدده إلا 

دات الأخرى لا تستطيع تعظيم ربحيتها عند المستوى السعري الذي يتم اتباعه  وهذا يحصل بسبب اختلاف أن الوح
الكفاءة الإنتاجية بين الوحدتين )ذات التكلفة الأعلى وذات التكلفة الأدنى(  والتي تعكسها منحنيات التكاليف 

( أن تبيع عند أي Efficient firmة )( لكل منهما  ويمكن للوحدة الإنتاجية الكفؤ 2MC( و )1MCالحدية )
مستوى سعري يقع فوق منحنى التكاليف الحدية والذي يعني أن الإيراد الحدي أكبر منها وهو بذلك يمكن أن يحدد 

  1(.3Pالسعر )
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القيادة السعرية بواسطة الوحدة ذات التكلفة الأقل (:15-2الشكل رقم )  

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

 
 .708ص مرجع سابق،: طارق العكيلي  المصدر

 

 :القيادة بواسطة السعر في حالة اختلاف التكاليف 

 تثبت المؤسسات سعرها في السوق أولا  ثميصف نموذج القائد بواسطة السعر الحالة التي تثبت فيها أحد 
1بعد ذلك المؤسسة الأخرى في المرحلة الثانية سعرها والتي تعتبر سعر المؤسسة الأولى كمعطيات.

 

  لذلك فإن التابع سيأخذ هذا السعر كمعطيات ويختار كمية الإنتاج التي p1نفترض أن القائد قد حدد السعر -
p1تعظم ربحه عند هذا السعر أي  = p2  وهو أساسا نفس السلوك الذي تتبناه مؤسسة في حالة المنافسة التامة  

حيث نجد في نموذج المنافسة التامة أن كل مؤسسة تأخذ السعر  أي أنها لا تتحكم فيه لأنها تمثل جزء صغير فقط 
ه محدد مسبقا من قبل نمن السوق  بالمثل في نموذج القيادة السعرية يأخذ التابع السعر باعتباره خارج عن سيطرته لأ

.maxq2p1القائد  وبالتالي يرغب في تعظيم دالة الربح التالية:  q2 − c2(q2) 

يقود هذا إلى الحالة المعروفة للتوازن في المنافسة التامة  أين سيرغب التابع في هذه الحالة اختيار مستوى الإنتاج 
الموضح في الشكل  S2(p1)الذي يكون عنده السعر مساوي إلى تكلفته الحدية  يحدد هذا المنحنى العرض التابع 

 التابعة في هذه الحالة عبارة عن منحنى عرضها التنافسي. أدناه  بناء على ذلك نجد أن دالة رد الفعل للمؤسسة

  S2(p1)  فإن التابع سيعرض p1ننتقل الآن إلى المشكلة التي تواجه القائد  وهو يدرك أنه إذا حدد السعر -
R(p1)وهذا يعني أن كمية انتاج القائد التي سيبيعها في هذه الحالة هي:  = Q(p1) − S2(p1) تمثل هذه  

                                                           
 .818  ص مرجع سابقمحمد بن مريم   -1

D السعر، التكاليف 
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  ومن 𝑐1القائدة  وبافتراض أن للقائد تكلفة حدية ثابتة  1منحنى الطلب المتبقي الموجه للمؤسسة  R(p1)الدالة 
 يعطى من خلال الصيغة التالية:  𝑝1ثم فإن الربح الذي يحققه عند أي سعر 

Π1(p1) = (p1 − c1). [Q(p1) − S2(p2)] = (p1 − c1). R(p1) 

القائدة تشبه لحالة تعظيم ربح المحتكر إلا أنه في  1يظهر في هذه الحالة بأن مشكل تعظيم الربح للمؤسسة 
  وعليه  من أجل تعظيم الربح يرغب القائد في اختيار التركيبة من R(p1)هذه الحالة يواجه منحنى الطلب المتبقي 

ون كالسعر والإنتاج التي تحقق شروط الدرجة الأولى للأعظمية  أو المساواة بين الإيراد الحدي والتكلفة الحدية  لكن ت
الإيرادات الحدية في هذه الحالة عبارة عن الإيرادات الحدية المتبقية المشتقة من منحنى الطلب المتبقي )المنحنى الذي 
يبين مقدار الناتج المتبقي المقابل لكل سعر معين(  بفرض أن منحنى الطلب المتبقي خطي  فإن منحنى الإيراد 

 مودي ومضاعف الانحدار  كما يظهر في الشكل التالي:الحدي المرتبط به سيكون له نفس التقاطع الع

 القيادة السعرية في حالة اختلاف التكاليف(: 16-2الشكل رقم )

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

Source : H. Varian, Intermediate Microeconomics AModern Aproach, Op.Cit., P505. 

 التابعة. 2إن منحنى الطلب المتبقي الموجه للقائد عبارة عن منحنى طلب السوق مطروح منه منحنى عرض المؤسسة 

q1يختار القائد لإنتاج الكمية المثلى -
التي يكون عندها الإيراد الحدي المتبقي مساوي إلى تكلفته الحدية  كمية  ∗

q1الإنتاج المعروضة الكلية في السوق هي: 
∗ + q2

p1ا سعر السوق فهو:   أم∗
∗. 

 بوضع نفس الافتراضات السابقة للنموذج الخطي البسيط  حيث أن منحنى الطلب المعكوس هو:-

 Q(p) = a − bp   :دالة تكلفة القائد هيc1(q1) = c1. q1 أما دالة تكلفة التابع في هذه الحالة تعطى  
c2(q2)من خلال الصيغة التالية:  =

q2
2

2
. 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

 

 منحنى عرض التابع

 منحنى الطلب الموجه للقائد
 (منحنى الطلب المتبقي)

MR الموجه للقائد 

CM الخاص بالقائد 

 طلب السوق

 السعر، التكاليف

 الكمية

𝑝1
∗ 

𝑞2
∗ 𝑞1

∗ 𝑞1
∗ + 𝑞2

∗ 

0 
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c2(q2)  يرغب التابع الإنتاج أين يكون السعر يساوي التكلفة الحدية إذا كانت تكلفته p1عند أي سعر - =
q2
2

2
  

𝑐𝑚2(𝑞2)وبجعل السعر يساوي التكلفة الحدية نتحصل على:  = 𝑝1 = 𝑞2 يعطي هذا الحل منحنى عرض .
q2التابع التالي:  = S2(p1) = p1. 

 كما يلي:   منحنى الطلب المتبقي الذي يواجهه القائد في هذه الحالة يكون-

R(p1) = Q(p1) − S2(p1) = a − bp1 − p1 = a − (b + 1)p1 

   نتحصل على:𝑞1كدالة في إنتاج القائد   𝑝1والذي يشبه تماما مشكلة الاحتكار العادية  بجعل 

p1 =
a

b + 1
−

1

b + 1
q1 

التي تمثل دالة الطلب المتبقي التي يواجهها القائد  منحنى الإيراد الحدي المرتبط به يكون لديه نفس التقاطع إلا أنه 
Rm1مضاعف الميل  هذا يعني أنه يعطى من خلال الصيغة التالية:  =

a

b+1
−

2

b+1
q1 

Rm1بوضع الإيراد الحدي يساوي التكلفة الحدية نجد:  =
a

b+1
−

2

b+1
q1 = cm1 = c1 

q1عادلة لإيجاد الإنتاج الذي يعظم ربح القائد  نتحصل على كمية توازن القائد التالية: بحل الم
∗ =

a−c1(b+1)

2
 

p1السابقة  نجد أن:  𝑝1بتعويض هذه النتيجة في المعادلة 
∗ =

a+c1(b+1)

2(b+1)
=

a

2(b+1)
+
c1

2
 

 1والتي تمثل سعر التوازن في نموذج القيادة السعرية.

 السعري:تعريف وشروط التمييز -3

 تعريف التمييز السعري:3-1

التمييز السعري هو قدرة المنتج على بيع السلعة أو بيع وحدات مختلفة من السلعة أو الخدمة بأسعار مختلفة 
وبدرجات مختلفة  ليس بسبب اختلاف التكاليف وإنما بهدف زيادة الأرباح وتحقيق الكفاءة الاقتصادية عند توفر 

 2السعري.شروط نجاح التمييز 

 3نستخلص من هذا التعريف جملة من الملاحظات المتعلقة بالتمييز السعري نوردها على النحو التالي:

: يتطلب بيع السلعة أو الخدمة بأسعار مختلفة توفر القدرة على وضع أسعار مختلفة  وهذا غير ممكن في أسواق أولا
نتج أو آخذ للسعر ولا يستطيع صناعة السعر لأنه مجرد مالمنافسة الكاملة  لأن كل منتج في هذا السوق هو متلقي 

 من بين عدد كبير من المنتجين  حيث يتحدد السعر نتيجة تفاعل قوى الطلب والعرض.

وبمعنى أخر  فإن التمييز السعري هو صفة لصيقة بأسواق الاحتكار حيث تتوفر القدرة أو القدرة الاحتكارية 
 أسعار مختلفة لوحدات مختلفة من السلعة. للمنتج في صنع السعر وبالتالي وضع

وتبلغ القوة الاحتكارية أعلى درجاتها في سوق الاحتكار التام يليها سوق احتكار القلة ثم سوق المنافسة 
 الاحتكارية.

                                                           
1-  H. Varian, Intermediate Microeconomics AModern Aproach, Op.Cit., pp 504-506 

 .888  ص مرجع سابقمحمد أحمد الأفندي   - 2
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أي أن التمييز السعري ليس سمة خاصة بسوق الاحتكار التام  وإنما بأسواق الاحتكار بشكل عام حيث 
 ارية للمنتجين في هذه الأسواق.تتوفر القوة الاحتك

 درجات التمييز السعري:-ثانيا

إن بيع السلعة أو وحدات مختلفة من السلعة والخدمة بأسعار مختلفة كما ورد في التعريف يشير إلى وجود درجات 
 مختلفة للتمييز السعري أشار إليها الاقتصاديون  وهي:

 :التمييز السعري من الدرجة الأولى 

 وحدات مختلفة من السلعة أو الخدمة بأسعار مختلفة تختلف من شخص إلى آخر.ويقصد به بيع 

ويسمى هذا النوع بالتمييز السعري التام وهو نادر في التطبيقات العملية  ولكن توجد بعض الأثلة أو 
 التطبيقات العملية مثل:

خص على الدفع من الشالطبيب ذو التخصص النادر الذي يتقاضى أجورا على خدمته تتوقف على القدرة -
 المستفيد.

المحامي المخضرم الذي يتقاضى أجور مختلفة على أتعاب المحاماة تختلف باختلاف نوع القضية التي يترافع عنها  -
فمثلا قد يطلب أجرة مرتفعة للقضايا الكبيرة وأجرة متوسطة للقضايا ذات المستوى المتوسط وأجور منخفضة للقضايا 

 الصغيرة....

سة المحتكر لهذا النوع من التمييز السعري يكون بهدف الاستحواذ على فائض المستهلكين  وهذا لن يكون إن ممار -
ممكنا وناجحا إلا إذا كان منحنى الطلب لكل مستهلك معروفا عند المحتكر وبالتالي يكون قادرا على وضع أسعار 

 :تمييز السعري من الدرجة الأولىالشكل التالي يوضح طبيعة ال  سلعة تعتمد على القدرة على الدفعلل

 التمييز السعري من الدرجة الأولى(: 17-2الشكل رقم )

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

 887   صمرجع سابقمحمد أحمد الأفندي   :المصدر
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ويحصل بالتالي على إجمالي إيرادات  0Pبسعر  0Qيلاحظ من الشكل أعلاه  أن المحتكر يستطيع أن يبيع الكمية -
 .eQ00Pتساوي مساحة المستطيل 

كذلك يستطيع أن يطلب أسعار مرتفعة لوحدات مختلفة من السلعة ويحصل بالتالي على إيرادات إضافية تساوي -
 تمثل إجمالي فائض المستهلكين الذي استحوذ عليه المحتكر.   وهذه المنطقةed0Pمساحة المثلث 

للمستهلك الذي يقدر على دفع  0Pوهو أعلى من  3P( بسعر 3Qعلى سبيل المثال  سيبيع المحتكر الوحدة الأولى )
( للمستهلك القادر على دفع هذا السعر  3P)وهو أعلى من  2P( بسعر 2Qهذا السعر  ويبيع الوحدة الثانية )

( للمستهلك الذي يقدر على دفع هذا السعر 2P)وهو أعلى من  1P( بسعر 1Qك يبيع الوحدة الثالثة )وكذل
 المرتفع.

 :التمييز السعري من الدرجة الثانية 

يقصد بهذا النوع من التمييز السعري  بيع وحدات مختلفة من السلعة بأسعار مختلفة ولكنها لا تختلف من 
النوع إعطاء خصم في السعر عند شراء كمية معينة من السلعة أو كلما زادت شخص إلى آخر  ومن أمثلة هذا 

 الكمية التي يشتريها المستهلك عن نسبة معينة.

 :التمييز السعري من الدرجة الثالثة 

ويقصد بهذا النوع من التمييز السعري  بيع السلعة أو الخدمة إلى أشخاص )أو مستهلكين( مختلفين وذلك 
رائح مختلفة من المستهلكين  ولكن كل وحدة من السلعة ستباع بنفس السعر لكل شخص في بأسعار مختلفة لش

 الشريحة المعنية من المستهلكين.

كذلك يستهدف التمييز السعري من الدرجة الثالثة  البيع بأسعار مختلفة في أسواق مختلفة  ويعتبر هذا النوع 
 كثيرة ومن أمثلة هذا النوع ما يلي:من التمييز السعري أكثر شيوعا وله تطبيقات عملية  

تقدم شركات الكهرباء سعرا منخفضا للمشروعات الصناعية وأسعارا على للمستهلكين في المنازل لنفس الكيلو -
 واط من الكهرباء.

أو تبيع شركات الكهرباء الوحدات الأولى من الكهرباء بأسعار منخفضة لذوي الدخل المحدود  وما زاد على حجم -
 من الوحدات الأخرى يباع بأسعار مرتفعة.معين 

 تبيع شركات الطيران وبعض المطاعم تذاكر أو بعض الوجبات بسعر منخفض للأطفال  وبسعر أعلى للبالغين.-

يتطلب نجاح هذا النوع من التمييز السعري أن يكون المحتكر قادرا على تقسيم المستهلكين إلى شرائح مختلفة أو إلى 
 يكتسب البيع بأسعار مختلفة في أسواق منفصلة أهمية خاصة وله تطبيقات عملية في قضاياأسواق منفصلة حيث 

 التجارة الدولية.

الشكل التالي يوضح أسلوب البيع بأسعار مختلفة في أسواق منفصلة في إطار الدرجة الثالثة من التمييز 
 السعري.
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منحنى التكلفة  ة الكلية ثابتة  أي أن كلا منلنفترض وللتبسيط أن كلا من التكلفة الحدية والتكلفة المتوسط
الحدية ومنحنى التكلفة المتوسطة يأخذ الشكل الخطي الأفقي  ولنفارض أيضا أن مرونة الطلب في السوق الأول 

 أقل من مرونة الطلب في السوق الثاني.

 منحنى الطلب والإيراد الحدي للأسواق الثلاثة.(: 18-2الشكل رقم )

 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 .883   صمرجع سابق محمد أحمد الأفندي  :لمصدرا

 المعلومات التالية: ما يمكن استنتاجه من الشكل أعلاه 

في غياب التمييز السعري  يقوم المنتج بإنتاج الكمية التي تكون فيها التكلفة الحدية = الإيراد الحدي الإجمالي -
 .0Pعند السعر  0Qللسوق الموحد  أي الكمية 

تساوى فيها كلا ي في ظل التمييز السعري  سيقوم المنتج ببيع كميتين مختلفتين بسعرين مختلفين  وعند النقطة التي-
 من التكلفة الحدية والإيراد الحدي في كل سوق.

في السوق الأول  1Q  كذلك سيبيع الكمية 2Pفي السوق الثاني بسعر  2Qأي أن المنتج سيبيع الكمية 
 .1Pبسعر 

 .يلاحظ أن الكمية التي تباع في السوق الأول تباع بسعر أعلى من سعر الكمية التي تباع في السوق الثاني-

 ويلاحظ كذلك  أن منحنى الطلب على السلعة في السوق الأول أكثر انحدارا من منحنى طلب السوق الثاني.-

أي أن مرونة الطلب على البن في السوق الأول أقل من مرونة الطلب في السوق الثاني  وهذا ما يفسر لماذا تباع -
 ض في السوق الثاني.الكمية بسعر أعلى في السوق الأول مقارنة بسعر البيع المنخف

وبمعنى آخر  فإن المنتج يعظم أرباحه عندما يضع سعرا مرتفعا على المستهلكين الذين يكون طلبهم على السلعة -
غير مرن )لأن الإيراد الكلي يزيد مع زيادة السعر(  بينما يضع سعرا منخفضا على المستهلكين الذين يكون طلبهم 

 ي يزيد مع انخفاض السعر في هذه الحالة(.على السلعة مرنا )لأن الإيراد الكل
 

P P P 

Q Q Q Q0 Q2 Q1 

P1 

P2 P0 

السوق الأصلي )الموحد( في  السوق الثاني السوق الأول
 حالة غياب التميز السعري

MC=Ate 
 الثاني
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1شروط التمييز السعري: 3-2
 

 أشار التعريف السابق إلى أن نجاح التمييز السعري يتطلب توافر عدد من الشروط هي:

توفر القدرة للمنتج لوضع أسعار مختلفة للسلعة المنتجة وهذه لا تتوفر إلا في حالة امتلاك المنتج لقوة احتكارية -
 معينة.

 القدرة على تقسيم المستهلكين إلى شرائح مختلفة وإمكانية التعرف على هذه الشرائح.-

 إمكانية الانفصال بين الأسواق أو إمكانية تجزئة الأسواق.-

 اختلاف مرونة الطلب السعرية بين الشرائح المختلفة للمستهلكين وفي الأسواق المنفصلة.-

 اق الأخرى.بسبب طبيعة السلعة أو ارتفاع تكلفة إعادة البيع في الأسو  صعوبة إعادة بيع السلعة بين المستهلكين-

 إن غياب الشروط السابقة ستجعل سياسة التمييز السعري غير ممكنة وغير فعالة وبالتالي فاشلة 

فإذا لم تكن هناك قوة احتكارية فلن يتمكن أي منتج من تغيير السعر وهذا ما يحدث في سوق المنافسة الكاملة -
 ث تغيب القوة الاحتكارية.حي

وإذا كان هناك صعوبة في التعرف على الشرائح المختلفة للمستهلكين أو في إمكانية تجزئة الأسواق سيكون التمييز -
 السعري غير ممكن.

وإذا كانت مرونة الطلب السعرية ليست مختلفة بين الشرائح في الأسواق المختلفة  فلن تنجح سياسات التمييز -
 السعرية.

 
 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

                                                           
 .882  ص مرجع سابقمحمد أحمد الأفندي   -1
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 خلاصة الفصل الثاني:
عين أو قليل من البائمن خلال دراستنا لهذا الفصل تبين لنا أن سوق احتكار القلة يتميز بوجود عدد 

المؤسسات في مواجهة عدد كبير من المشترين في وضعية ترابط استراتيجي فيما بينهم  وتختلف بنية هذا السوق عن 
باقي الأسواق من حيث عملية تحديد السعر ووجود عوائق مرتفعة للدخول أو الخروج منه إضافة إلى صعوبة تحديد 

 ار وتحديد الأسعار في سوق احتكار القلة.منحنى الطلب  وهذا ما أثر على استقر 
ة ضمنها من جانب بافتراض نماذج المنافس بغية تحديد مقاربة واقعية لكيفيات المنافسة في سوق احتكار القلة 

الطلب والعرض  حيث أن المنتِج في هذه السوق لا يمكنه تحديد سعر منتوجه الذي يسعى إلى تعظيم الربح عن 
لعرض فقط  وإنما يرتكز على ردود أفعال المنافسين الآخرين اتجاه سلوكهم المنتهج في ذات تقدير كل من الطلب وا

فسين تحقيق التوازن فيه نظرا لارتباط أي قرار يتخذه أي محتكر بالاستراتيجية المتبعة من طرف المنا يصعِّبالسوق مما 
 الآخرين.

عار والإنتاج احتكار القلة بسبب تباين مستويات الأسإن تحقيق الرفاهية الاقتصادية التامة لا يتناسب وسوق 
في ظل سلوك محتكري القلة المتضمن قرارات الإنتاج على غرار نموذج كورنو  نموذج ستاكلبرغ  نموذج الكارتل  

 .ةوسلوك محتكري القلة المتعلق بقرار الأسعار على غرار نموذج برتراند  نموذج الطلب المنكسر  ونموذج القيادة السعري
 
 



 

 الإطار التنظيمي والقانوني: الثالثالفصل 

 رـفي الجزائ للانترنت
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 :تمهيد

القرن الماضي أين تغلغل  منذ منتصف نترننت للتحديات التي فرضتها التطورات المتسارعة في تكنولوجيا الا تبعا
نتشاطها في كافة نتواحي الحياة، ونتظرا لعدم مسايرتها لتلك التطورات في حينها، فإن الجزائر عكف  منذ بداية الألفية 
الثالثة على وضع نمط جديد لتنظيم قطاع الاتصالات الإلكرنونتية يتماشى ومتطلبات الأوضاع الاقتصادية 

منية، حيث أصبح هذا الأمر يشكل أولوية قصوى بالنسبة للسلطات العمومية كون أن خدمات والاجتماعية وحتى الأ
ذات نتطاق اقتصادي كبير يشكل وسيلة هامة لتسريع وتعزيز التوازنتات الداخلية والخارجية للبلاد، دون  نترننت الا

ريمة الإلكرنونتية، صالات بالجإغفال الاستعمال السلبي والمغرِض لتلك الخدمات الذي أصبح يوصف في أدبيات الات
وعليه، تم إصدار عديد النصوص التشريعية والتنظيمية تستهدف تطوير وتقديم خدمات نتوعية مضمونتة في ظروف 
موضوعية وغير تمييزية بين المتعاملين،  والوقاية من الجرائم ذات الصلة المباشرة بتكنولوجيا الاتصالات الالكرنونتية 

 ني واستقرار المعاملات، ولتحقيق ذلك نتص المشرع الجزائري على استحداث هيئة تعُنى بالوقايةالماسة بالأمن الإلكرنو 
من الجرائم المتصلة بتكنولوجيا الإعلام والاتصال، من جهة، وتح  نهج عدم تدخل الدولة المباشر، نتص القانتون 

رس لهيئة اقبة من ينتهك قواعدها يكُالجزائري أيضا على أن تأطير سوق الاتصالات وإدارة حركتها، ومراقبتها ومع
مستقلة إداريا وماليا تسمى بـ "سلطة الضبط"، من جهة أخرى، وعليه، فإنتنا سنحاول من خلال هذا الفصل التطرق 

 الآتية: المباحثإلى 

 .نترننت الإطار التنظيمي للا المبحث الأول:

 الإطار القانتوني للأمن الإلكرنوني في الجزائر. المبحث الثاني:

 تنظيم قطاع الاتصالات الإلكرنونتية في الجزائر. لمبحث الثالث:ا

 نترنتالمبحث الأول: مفاهيم خاصة بالا

لوجيا عرفتها أحدث تكنو  كما أنها تعتبر، عالم منفتح التطلعات والآفاق إلى أبعد الحدود نترننت شبكة الا
مذهل خلال  والتجديد، والتطور المتواصل بشكلالبشرية خلال القرن العشرين، وسايرها العقل البشري بالتحديث، 

عقدين من الألفية الحالية، حتى أصبح  النظام الذي يجمع جل وسائل الاتصالات ويوفر على مستخدميه الوق  
 والجهد والتكاليف.

 نترنتالمطلب الأول: نشأة وتطور الا

ترابط الوسائل  تصالي مبني علىتغيرت وتطورت أشكال الاتصالات، ونتتج عنها نتظام ا نترننت بفعل شبكة الا
الإلكرنونتية بطرق مختلفة، الأمر الذي أطلق ثورة معلوماتية لا يمكن حصرها أفض  إلى إمكانتيات تواصل عالية الدقة 

 في مختلف أنحاء العالم حتى أضح  من أفضل طرق تداول المعلومات والمعاملات حاليا. نترننت بين مستخدمي الا
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 :ترنتنمفهوم وخصائص الا-1

 :نترنتمفهوم الا 1-1

 حسب التطور التكنولوجي الذي لحق بها، بالرغم من تسمياتها المختلفة "الشبكة نترننت تعددت تعاريف الا
العنكبوتية، شبكة الشبكات، شبكة المعلومات الالكرنونتية، شبكة الاتصالات الإلكرنونتية، شبكة المعلومات 

 روة ذات أهمية بالغة تجاوزت كافة وسائل الاتصال المتاحة حاليا.الدولية..."، فإنته يوجد اتفاق على أنها ث

 :نترننت فيما يلي أهم تعريفات الا

 نترنتالا (Internet لغويا مشتقة من شبكة المعلومات الدولية اختصارا للاسم الإنجليزي :)international 
–net work ،" ويطلق عليها مسميات عديدة مثل: الشبكةthe net الشبكة العالمية ""، أوworld net "

 .super information high way"1"، أو الطريق السريع للمعلومات "the webأو شبكة العنكبوت "

 :ء هي الشبكة التي تصل بين الآلاف من شبكات الكمبيوتر المنتشرة في جميع أنحا نترننت الا وفي تعريف آخر
بكة ر التي تتألف منها الشبكة، ولكن الشبكة عبارة عن شأجهزة الكمبيوت نترننت العالم، ولا تمتلك شبكة الا

تتكون من أجهزة كمبيوتر يملكها أفراد ومؤسسات ومدارس ووكالات حكومية، ومعاهد بحثية منتشرة في كل 
نتتيجة حاجة مستخدمي أجهزة الكمبيوتر للمشاركة في المعلومات  نترننت مكان في العالم، وقد نتشأت شبكة الا

 .2هزة الكمبيوترالتي تختزنها أج

 ( عرفها ريتش البرنسونRich Albertson:وآخرون )  بأنها شبكة شبكات الكمبيوتر، وهي الشبكة"
 .3العنكبوتية مرنامية الأطراف، والتي تقدم لمستخدميها قدرا هائلا من المعلومات في كل أنحاء العالم"

ائرة معارف يشير إلى أنها:" عبارة عن د نترننت وهناك تعريف آخر يمكن أن يكون أشمل وأفضل بالنسبة لتعريف الا
عملاقة يمكن للمشرنكين فيها الحصول على معلومات حول أي موضوع في شكل نتص مكتوب أو مرسوم أو خرائط 
أو الرناسل عن طريق البريد الإلكرنوني، لأنها تضم ملايين من أجهزة الكمبيوتر تتبادل المعلومات غيما بينها، 

" للنقل والسيطرة ولغرض تأمين Protocolرات المرتبطة بالشبكة بما يعرف تقنيا بالبروتوكول "وتستخدم الكمبيوت
 .4الاتصالات الشبكية"

 :5فيما يلي نترننت الصيغة المتعددة الأبعاد للا (E.KROLLYوقد اختصر الباحث الأمريكي كرولي ) -

                                                           
 .82، ص8002، الدار المصرية اللبنانتية، الطبعة الأولى، بيروت، الانترنت والصحافة الإلكترونية "رؤية مستقبلية"ماجد سالم تربان، - 1

 .311، ص8000، الطبعة الأولى، القاهرة، الصحافة الإلكترونية في عصر المعلوماتسوزان القليني، - 2

3- Rich Albertson, Jeffry fire and mike zender, designer’s (1995), Guide to the internet, Hayden Books, USA, 

1995, P6. 
 . 38، ص3991، ترجمة مركز التعريب والبرمجة، الدار العربية للعلوم، بيروت، كيف تستعمل الانترنت؟ماريتا تريرن، - 4

5 -KROLLE E., Qu’est-ce que l’internet RFC 1462 du 24 Juin 1993, In BENHAMOU B, Organiser l’architecture 

de l’internet, Revue esprit, Mai 2006, Paris, P1 
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 .TCP/IP 1توكولات هي شبكة الشبكات وهي تؤدي وظيفتها بالاعتماد على برو  نترننت لاا-

 هي تجمع لأشخاص يستعملون ويطورون هذه الشبكات.-

 وهي مجموع الموارد الموضوعة تح  تصرف هذا المجتمع.-

  الذي  8032مايو سنة  30المؤرخ في  01-32من القانتون رقم  30عرفها المشرع الجزائري حسب نتص المادة
يحدد القواعد العامة المتعلقة بالبريد والاتصالات الإلكرنونتية بأنها:" شبكة معلوماتية عالمية تتشكل من مجموعة 

وتعمل معا بهدف تقديم  IPشبكات وطنية وإقليمية وخاصة، موصولة فيما بينها عن طريق برتوكول الاتصال 
 واجهة موحدة لمستعمليها".

 :نترنتخصائص الا 1-2

 :2نتذكرها على سبيل المثال لا الحصر كما يلي نترننت مجموعة من خصائص الاهناك 

 :من أهم خصائص هذه الوسيلة أنها تتسم بطابع التفاعل الذي يمكن أن يربط المستخدم  التفاعليةUser  بمنتج
ليها ومناقشا لها عالمحتوى ومحرره، بما يجعل ثمة نتوع من التواصل الذي يجعل الزائر موجها للمادة التحريرية ومعلقا 

ولا يقف فقط موقف المتلقي السلبي من هذا المحتوى، ولعل ذلك ما تجلى في عدة أمور تطبيقية أهمها إيلاء 
الاهتمام الكافي لاهتمامات المستخدم ومشاكله الحقيقية، ومن ثمة تطوير آلية الوقوف على ما يريده الجمهور 

ة تواصل ة لهذا الجمهور ومعالجة مشكلات حياته، بالإضافة لخلق مساحباتجاه تلبية الاحتياجات الحقيقية الإنمائي
 Webmasterما بين منتج المحتوى ومستهلكه عبر قنوات مثل البريد المتخصص للصفحات، وبريد عموم الموقع 

،  بالإضافة لما اعتمدت عليه الشبكة من وسائل مباشرة لمعرفة Discussion Boards 3ومساحات الحوار 
اتجاهات الزوار حيال الموقع ومضمونته وشكله من آليات الاستبيانتات الدورية. وكل تلك الاعتبارات كانت  
تستخدم كل عام في التخطيط للعام الذي يليه، وهو ما جعل عملية إنتتاج المحتوى عملية جدلية بين منتج المحتوى 

 .4ومستقبله أو متلقيه

  :خصائصها تعبير عن تجمع كل الوسائط الاتصالية والإعلامية  في أحد لأهم نترننت الاالوسائط المتعددة
المختلفة في أداة جديدة وفريدة في خصائصها، حيث يمكن في هذا الصدد أن نتقرن المعلومة النصية التي نترى أنته 
لا بد من إنتتاجها خصيصا لمواجهة حدث ما أو ملف توضيحي، فضلا عن الحدود غير المتناهية في التعامل مع 

 .5رة بتقنياتها المهنية الإعلامية المختلفةالصو 

                                                           
 ات التي تستخدم للاتصال وتتحكم فيه، بالإضافة إلى التفاعل بين الحاسبات المختلفة على الشبكة، وهذه البروتوكولاتمجموعة من القوانتين والإجراء- 1

 هي محرك الانترننت ، ومن أهم دعائمها ومن خلالها يستطيع المستخدم الدخول إلى الشبكة العالمية واستغلال خدماتها.

2 - FLICHY Patrice : L’imaginaire d’internet, Paris, La découverte, 2001, p36. 
3 - FLICHY Patrice, Op.Cit. p, 360. 
4 - GRAS Alain et MARICOT Caroline (dir) : Technologies du quotidien. La complainte du progrès, Paris : 

Autrement, 1992. PP, 108-111. 
 .318، صمرجع سابقهارون منصر، - 5
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  :وى عما عداها من وسائط الإعلام بالقدرة العالية على تخزين المحت نترننت تتميز الاالقدرة التخزينية العالية
ا وأرشفته في الوق  الذي يمكن فيه التعاطي مع المادة التي سبق إنتتاجها باعتبارها تمثل عمقا اسرناتيجيا معلوماتي

ر الذي لم نتكن نتكتفي حيال تعاطينا مع الأحداث التي تهمه عبر تغطية هذه الأحداث فقط، بل نتزوده للزائ
وع بقاعدة معلوماتية وتحليلية متكاملة حول تلك الأحداث تربطه بما أنتتجته قريحة الخبراء فيما يتعلق بالمحتوى موض

 .1التي تتيحها هذه الوسيلة yper LinkingHالمعالجة مع الاستعانتة في هذا الصدد بآلية الارتباط التشعبي 

 :الدلالة هي تجمع  في أحد تعريفاتها المحدودة نترننت فالا قدرة الزائر على الاختيار من بين بدائل بالغة الضخامة
عدد ضخم جدا من المواقع التي تقدم كافة أنتواع وأشكال المحتوى، وهذا ما يمثل تحد بالغ الأهمية. فما لم تكن 

رة على تقديم محتوى يتسم بالتميز والصدقية واستيعاب الأطروحات الأخرى والالتزام في نتفس الوق  الشبكة قاد
بغاية الموقع، فإن النتيجة الحتمية لن تكون سوى ضغطة زر من قبل المستخدم تنقله من الشبكة إلى غيرها من 

استيعاب الأطروحات والإبهار والتفاعلية و المواقع. ولهذا تحرى فريق العمل في الشبكة مواصفات من قبيل المصداقية 
الأخرى والتجديد في العرض والتجديد في الأفكار بما يخرج الشبكة عن إطار الوعظ لصالح أفق أكثر رحابة 

 .2نترننت نتتيجة الأبعاد الإعلامية للا

 :نترنتالتطور التاريخي للا-2

على عدة مراحل أدت إلى ظهورها وتطورها بالشكل التقني الحالي، ولعل أبرز تلك التطورات  نترننت مرت الا
 3في هذا الشأن يتم عرضها على النحو التالي:

(: تم تطوير آلة حسابية على أيدي مجموعة من المهندسين المتخصصين من شركة 3919-3911بعد انتتهاء الفرنة )-
(، بدأت تتبلور رؤية جديدة للنظام الحاسبي International Business Machines)آي بي إم( الأمريكية )

 آنتذاك، كنظام يعتمد على الإدخال والإخراج والعمليات بطريقة آلية صرفة.

(، Scientific Advisor، نتصح المستشار العلمي )3911بعد ذلك في عام واحد فقط وتحديدا في يوليو -
(، مقالا يطرح فيه رؤية آلة تحاكي آلية التفكير لدى الإنتسان، Rooseveltللرئيس الأمريكي الأسبق روزفل  )

 نترننت يراها بعض الباحثين أنها كانت  رؤية مستقبلية في عملية التفكير وبداية تصورية حقيقة لما يعرف الآن بتقنية الا
 .4على وجه الخصوص

                                                           
1 - LABORDE Aurélie : «Du télégraphe optique à l’internet : «oubli» de l’intermédiaire technique et 

avènement d’un monde nouveau» ،Revue Communication ،Québec, 2003 ،p207. 
 .311، صمرجع سابقهارون منصر، - 2
مركز دراسات  ،ي في الآلية التقنية للانترنت ونمذجة منظومتها الاجتماعيةاجتماعية، بحث تحليل-الانترنت والمنظومة التكنومحمد رحومة،  علي  3

 .310-311، ص ص8001الوحدة العربية، الطبعة الأولى، بيروت، لبنان، 

 (، نتشر مقالة بعنوان: "كيف يمكن أن نتفكر"، أنتظر:Vannevar Bushالمستشار هو فانتيفر بوش )- 4

Vannevar Bush, « As We May Think », Atlantic Monthly (Julay 1945), and Peter Palmer, Adam Schneider and 

Anne Chenette, The Web Server Handbook (Englewood Cliffs, NJ) : PTR Prentice Hall, 1996, p7. 
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لومات حتى نتوعية في مجال تقنية المع تلاحق  بعدئذ تطورات أدت إلى نتشأة الحاسوب الحديث وتحقق  نتقلات-
 ، حين تم استخدام تقنية التخزين المغناطيسي.3911العام 

أطلق الاتحاد السوفياتي )سابقا(، أول قمر اصطناعي يدور حول الأرض يسمى "سبوتنيك"  3912في عام -
(Sputnikوذلك في إطار الحرب الباردة بين الولايات المتحدة الأمريكية والاتحاد ،)  د فعل السوفياتي، فكان ر

حكومة الولايات المتحدة الأمريكية بعد نحو عام واحد تقريبا، أن أنتشأت وكالة خاصة للبحث العلمي المتقدم تابعة 
"وكالة  –( Advanced Reearch Projects Agency) (ARPAلإدارة الدفاع الأمريكية، وهي: )

قات ق التقدم والقيادة الأمريكية في العلم والتقنية والتطبيمشروعات الأبحاث المتقدمة"، لأجل العمل على تحقي
 العسكرية.

(، ليدل على النص الذي يحوي Hypertext، المصطلح التقني الجديد "نتص تشعبي" )3911ظهر في عام -
( في عام Ted Nelsonوصلات وروابط مباشرة للمعلومات الأخرى، وقد صاغ هذا المصطلح قبله، تيد نتيلسون )

 معلنا أه أداة أساسية للتفكير الإنتساني.، 3918

عن ربط أربع عقد حاسوبية متباعدة )أجهزة  3919بعد ذلك، حدث  عدة تطورات، أسفرت في شهر أبريل عام -
(، تعتبر تاريخيا أول شبكة حاسوب بين Four-Node Experimental Computer Networkحواسيب( )

يفورنتيا علمية أمريكية هي: جامعة كاليفورنتيا في لوس أنجلس، وجامعة كالعقد شبكات بحثية علمية في أربع مؤسسات 
( Processorsفي سانتتا باربارا، ومعهد ستانتفورد للبحوث، وجامعة يوتا. وكان ذلك باستخدام معالجات )

بالرسائل، وهي أجهزة حواسيب مخصصة لإرسال الرسائل فيما بينها، وتعرف هذه الشبكة بشبكة آربا 
(ARPANET ،كانت  هذه الشبكة الأولى التي ربط  بين شبكات الحواسيب الأكاديمية، والعسكرية، والدفاعية )

لتبادل البيانتات ودراسة إمكانتية استمرار الاتصال في حالة وقوع هجوم نتووي محتمل من الاتحاد السوفياتي في ذلك 
(، ونتقل الملفات Remote Logon) الوق ، وكان ذلك التطور محددا في الاتصال عن بعد للدخول إلى الشبكة

(File Transfer( والبريد الإلكرنوني ،)Electronic Mail( والقوائم البريدية ،)Mailing Lists.) 

(، شبكتي اتصال أرضي وفضائي، كما طورت شركة DARBA، طورت مؤسسة داربا )3920في بداية -
منتصف العام، وفي العام نتفسه أيضا، كان (، في Coaxial(، شبكة محلية بكابل محوري )XEROXاكسيروكس )

(، وهو عبارة عن "مجموعة قواعد فنية" لشبكة آربا، يسمى Originalأول نتشر لبروتوكول الاتصال الأرضي )
(، وتم بعد ذلك استعمال Host-Host Communication Protocolمضيف" )-"بروتوكول الاتصال مضيف
 (، من قبل آربانت .Network Control Protocol) (NCPبروتوكول تحكم الشبكة )

 Bolt Beranek and) (BBN(، من شركة )Ray Tomlinson، ابتكر راي توملينسون )3923في عام -

Newman برنتامج بريد إلكرنوني ،)Email( لإرسال الرسائل عبر شبكة موزعة ،Distributed Network.) 

  ،ك توحد قواعد الاتصال الفني بين عدة شبكات، بدأ ذلكان النجاح الباهر حين أمكن تطوير تقنية اتصالية
 3921(، حين نتشرا في عام Venit Cerf and Bob Khanعلى يد كل من فيني  سيرف وبوب خان )
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(، والذي A Protocol for Network Interconnection"بروتوكول الربط المتبادل لحزم الشبكات" )
 (.Transmission Control Program) (TCPحدد تفصيلا تصميم "برنتامج تحكم الإرسال" )

 نترننت ، وظهر إذا بروتوكول الاIP (Internet Protocolو ) TCPإلى  TCP، تم تقسيم 8791في عام -
(TCP/IP وهو الذي حقق ظهور شبكة الشبكات بمفهومها الحالي، في سهولة نتقل المعلومات بطريقة مشرنكة ،)

 Common Computerشبكات ضمن "منصة فنية مشرنكة" )بين الآلات، وحقق التعامل بين عدة 
Platform.) 

 Defense( "وكالة الاتصالات الدفاعية الأمريكية" )DCA، كل من )دي سي آ 3928أعلن  في عام -
Communication Agency وآربا ،)ARPA أن يكون البروتوكول ،TCP/IP هو البروتوكول القياسي ،

(Standard لشبكة ،)ARPANET. 

، توفق  آربانت  عن خدماتها، بينما أنتشئ  مؤسسات أخرى، مثلا "مؤسسة الحدود الإلكرنونتية" 3990ام ع-
(Electronic Frontier Foundation) (EFF ،كما استمرت شبكات أخرى تقدم خدماتها المعلوماتية ،)

عة الفائقة، (، ذات السر NSFnet National Sciences Foundationمثل "شبكة إن إس إف الأمريكية" )
 وانتتشرت الخدمات التجارية، والثقافية، وخاصة بعد ظهور "شبكة الويب العالمية".

وث العتاد ونجاحاتها المتلاحقة، إنما يرجع في معظمه إلى نجاح بح نترننت ويلاحظ أن التسارع الكبير في تطور الا
البرامجية، وانتدماجها مع البحوث الاتصالية في التوصل إلى إنجاز تقنية موحدة الأهداف والآليات وتقديم خدمات 

 مشرنكة.

(، وفرنتسا Hardwareإضافة إلى تقدم دول بعينها في مجالات محددة، مثل تطور اليابان في صناعة العتاد )
في الاتصالات، إلى جانتب إسهام بعض الدول التي قد تعتبر من الدول الصغيرة في المجال التقني، مثل سنغافورة 
 وتقدمها في تقنية المعلومات كدخل رئيسي لثروتها القومية، والهند في صناعة البرمجيات وصناعة "البيوسيليكون".

مانتينات عن إسهاماتها التقنية المعلوماتي على مدى حقبة السبعينات والث لقد وفرت هذه الدول العمالة الرخيصة فضلا
 .1من القرن الماضي

باشر إلى ما هي عليه الآن، حيث كان لها الأثر الم نترننت تلكم هي أبرز التطورات والخطوات التي أوصل  الا
وهذا ما يوضحه الجدول أدنتاه ( 8083-8000في العالم، لا سيما خلال الفرنة ) نترننت في تطور عدد مستخدمي الا

 على النحو الآتي: 

 
 
 

                                                           
افة والفنون والآداب، الكوي ، لمجلس الوطني للثق، عالم المعرفة، االثقافة العربية وعصر المعلومات: رؤية لمستقبل الخطاب الثقافي العربينتبيل علي، -1

 .21، ص21، ص8003
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 في العالم. نترنت(: تطور عدد مستخدمي الا1-3الجدول رقم )

 عدد السكان المنطقة

 2221سنة  

نسبة عدد 
السكان 

)%( 

 نترنتمستخدمو الا

 2221مارس  31

نسبة 
 المستخدمين 

)%( 

معدل النمو 
2222-
2221 

نسبة 
المستخدمين 

  الإجمالية

 % 1141 % 813141 % 1142 8 218 322 131 % 1149 1 182 111 283 آسيا

 % 3141 % 10341 % 2248 211 991 112 % 3041 211 232 980 أوروبا

 % 3341 %31012 % 1148 191 002 009 % 3241 3 121 121 131 افريقيا

أمريكا 
 الجنوبية/الكراييب

188 211 119 241 % 331 112 192 2141 % 811241 % 941 % 

 % 142 % 88349 % 9149 112 931 182 % 142 120 188 191 أمريكا الشمالية

 % 149 % 191141 % 2149 392 210 310 % 141 811 122 113 الشرق الأوسط

 % 041 % 89242 %1949 10 121 123 % 041 11 121 211 أستراليا

 % 300 %311349 % 1141 1 312 220 102 %300 2 221 211 122 مجمل العالم

 الإلكرنوني الموقع ،https://www.internetworldstats.com/stats.htm#google_vignette :المصدر
   8088-03-81تاريخ الاطلاع:  العالم في نترننت الا لإحصائيات

كندا( و من خلال قراءتنا لإحصائيات الجدول أعلاه، فإن منطقة أمريكا الشمالية )الولايات المتحدة الأمريكية 
من مجموع سكانها خلال  %91باحتلالها المرتبة الأولى بنسبة قارب   نترننت هي أكثر شعوب العالم استخداما للا

وهذا ، %888( حيث أنها شكل  معدلا للنمو هو الأدنى مقارنتة بالشعوب الأخرى قدر بــ 8083-8000الفرنة )
لى لدى ساكنة موطن نتشأتها منذ السنوات الأو  نترننت إن دل على شيء إنما يؤكد على مدى اتاحة وتوفير شبكة الا

وتليها منطقة  ، %22ت بنسبة تجاوز  نترننت لظهورها، وتحتل منطقة أوروبا المرتبة الثانتية من حيث استخدام شعوبها للا
 .نترننت وبنسبة مقاربة لهذه الأخيرة يستخدم شعوب منطقة الشرق الأوسط الا، %21أمريكا الجنوبية بنسبة تجاوزت 

على  %1949و % 1142في نتفس السياق فإن باقي مناطق العالم سجل  نتسبا متفاوتة على غرار آسيا وأسرناليا 
بة استخدام لم في العالم بتسجيلها لأدنى نتس نترننت الرنتيب، في حين تذيل  منطقة إفريقيا قائمة مستخدمي الا

خلال ذات الفرنة مقارنتة بالمناطق الأخرى،  بالرغم من تسجيلها لأعلى معدل نمو( % 1148تتجاوز نتصف سكانها )
 من إجمالي عدد السكان. 1141%في العالم يشكلون نتسبة  نترننت ليصبح مستخدمو الا

عدد الإجمالي إلى ال نترننت من نتاحية أخرى، فإن تفاوت النسب وترتيب المناطق من حيث عدد مستخدمي الا
 سكانتية لمناطق العالم.من المستخدمين فإنته يعزى إلى التفاوت في الكثافة ال

 في الجزائر: نترنتتطور الا-3

بطة بها، عبر والتقنيات المرت نترننت سع  السلطات العمومية في الجزائر إلى الاستفادة من خدمات شبكة الا
 مراحل متعددة نتسرد أهمها على النحو الآتي:
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المؤرخ في  11-21بموجب المرسوم رقم  3921( عام CERISTتم إنتشاء مركز البحث والإعلام العلمي والتقني )-
وكان تح  وصاية رئيس مجلس الوزراء وكانت  مهمته الرئيسية متابعة أي بحث له صلة بإنتشاء،  3921مارس  31

المرسوم رقم  في وق  لاحق، تم إلحاقه بالمحافظة العليا للبحث في وضع وتطوير النظام الوطني للإعلام العلمي والتقني،
  .3921نتيسان  2المؤرخ في  21-21

وتجدر الإشارة إلى أنته تم اعتبار المركز مؤسسة عامة ذات طابع علمي وتكنولوجي، تح  وصاية وزير التعليم 
يد وتعديل ثم تحد ،8001كانتون الأول عام  3المؤرخ  111-01العالي والبحث العلمي في المرسوم التنفيذي رقم 

، وبالفعل، تم تنظيم المركز على شكل 8001سبتمبر  8القرار المؤرخ في  النظام الداخلي للمركز في القرار المؤرخ في
ركز مكاتب جهوية أقسام إدارية وتقنية وأقسام بحث إلى جانتب المكتب المركزي ومقره في الجزائر العاصمة، ويضم الم

 1 ومكاتب الاتصال موزعة جغرافيا على مستوى ثلاثة أقطاب رئيسية للوطن.

س السنة  ، ففي نتفنترننت تقدما ملحوظا في مجال الاهتمام والاشرناك والتعامل مع الا 3991عرف  الجزائر منذ سنة -
حرف ثنائي في الثانتية  9100عن طريق إيطاليا، حيث قدرت سرعة الارتباط بـــ  نترننت كانت  الجزائر مرتبطة بالا

9.1Ko ، وهي سرعة جد ضعيفة، وقد تم ذلك في إطار مشروع تعاون مع منظمة اليونتسكو بهدف إقامة شبكة
 ، وتكون الجزائر هي النقطة المحورية في شمال إفريقيا.2(RINAFمعلوماتية في إفريقيا تسمى بـــ)

 ألف حرف في الثانتية، يمر عن طريق العاصمة الفرنتسية باريس. 11، وصل  سرعة الخط إلى 3991سنة  في-

-8000، المعدل بالمرسوم التنفيذي رقم 39923أوت  81المؤرخ في  812-92بعد إصدار المرسوم التنفيذي رقم -
ظهر مزودون  واستغلالها،، يضبط شروط وكيفيات إقامة خدمات "أنترننتات" 80004أكتوبر 31المؤرخ في  102

جدد خواص وعموميين إلى جانتب مركز البحث في الإعلام العلمي والتقني، مما زاد في عدد مستخدمي الشبكة، 
 ، 80035رخصة حتى نهاية  11وقد وصل عدد الرخص الممنوحة إلى الخواص عبر القطر الجزائري إلى 

 Mégaميغاباي  في الثانتية ) 03مر الصناعي بقدرة ، تم ربط الجزائر بواشنطن عن طريق الق3992في نهاية -
Bytes ميغاباي  في الثانتية، وتم إنتشاء أكثر  8في الجزائر بقوة  نترننت ، أصبح  قدرة الا3999(، وفي شهر مارس
خطا هاتفيا جديدا من خلال نتقاط الوصول التابعة للمركز والمتواجدة عبر مختلف ولايات الوطن )الجزائر  10من 

 .6سطيف، ورقلة، وهران، تلمسان( والمربوطة بنقطة خروج وحيدة هي الجزائر العاصمة العاصمة،

                                                           
 .39/08/8088الاطلاع بتاريخ  ،www.cerist.dzhttp//:الموقع الرسمي لمركز البحث والاعلام العلمي والتقني، - 1

2- Savoy Jacques, les Sources des hypertextes : une bibliographie commentée, Technique et 

sciences informatiques, 2000, vol. 9, n°6, pp. 516-524.  
 .01، ص3992، 11الجريدة الرسمية، عدد ،3992أوت  81مؤرخ في  812-92رقم  مرسوم تنفيذي- 3

 .31، ص8000، سنة 10الجريدة الرسمية، عدد  ،8000أكتوبر  31مؤرخ في  102-8000رقم  مرسوم تنفيذي- 4

 .311ص مرجع سابق،هارون منصر، - 5

 .319، صنفس المرجعهارون منصر، - 6

http://www.cerist.dz/doc/decret86.pdf
http://www.cerist.dz/doc/decret86.pdf
http://www.cerist.dz/doc/decret86.pdf
http://www.cerist.dz/doc/arete.pdf
الموقع%20الرسمي%20لمركز%20البحث%20والاعلام%20العلمي%20والتقني،%20http:/www.cerist.dz،%20الاطلاع%20بتاريخ%2019/02/2022.
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يحدد القواعد العامة المتعلقة بالبريد والاتصالات  8000أوت  01المؤرخ في  01-8000إصدار القانتون رقم -
ية تهدف إلى فتح جوهر السلكية واللاسلكية، يعتبر أبرز إصلاح قام  به السلطات العمومية لما حمله من تغييرات 

باب المنافسة في سوق الاتصالات السلكية واللاسلكية، لتتوالى بعدها عديد النصوص التنظيمية والتشريعية في هذا 
 المجال، وسنتطرق إليها لاحقا كل حسب الحالة وموضوع الدراسة.

-8003فرنة )ر خلال الإلى الكثافة السكانتية في الجزائ نترننت أما بالنسبة لتطور نتسبة عدد مستخدمي الا
 ( يوضحه الجدول التالي: 8083

 (.2221-2221في الجزائر للفترة ) نترنت(: تطور مستخدمي الا1-3الشكل رقم )

 

 

: من إعداد الطالب بناء على إحصائيات الديوان الوطني للإحصائيات وسلطة ضبط البريد والاتصالات الإلكرنونتية للفرنة المصدر
(8003-8083) 

ة في الجزائر نتلاحظ تطورا طفيفا في استخدام شبك نترننت قراءة في تطور نتسبة مستخدمي الامن خلال 
، حيث 8083-8003من الكثافة السكانتية للجزائر خلال الفرنة  %9.01و %0.11الثاب  انحصرت بين  نترننت الا

مشروع عدة مشاريع ك أنها لم تشهد بعد تطوراً حقيقيًا وهذا رغم الجهود التي بذلتها الدولة من خلال إطلاق
. حيث تراوح عدد ADSLوكذلك التخفيضات في أسعار أجهزة الكمبيوتر وتعريفة  Ousratic"أسرتك" 

مستخدم، حسب تقديرات ذات  1018312ومستخدم  800000خلال ذات الفرنة بين  نترننت مستخدمي الا
بيان ذي يعزى إلى عدم القيام باستطلاع أو استالسلطة المذكورة آنتفا، وهو الرقم الذي لا يزال أقل من الواقع الأمر ال
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في  8031سنة  النقال ابتداء من نترننت في هذا الشأن، ومن جهة أخرى إلى ولوج تكنولوجيا الجيل الثالث والرابع للا
 الجزائر.

بسبب  النقال عرف تجاوبا كبيرا من طرف شريحة كبيرة من الجزائريين نترننت بالمقابل من ذلك، فإن استخدام الا
، وقلة التكلفة، وتوافر الثاب  نترننت سهولة الاشرناك مقارنتة بالإجراءات الإدارية التي يتطلبها الحصول على اشرناك للا

النقال في الفرنة  نت نترن لوسائل الاستعمال ما بين هواتف ذكية ولوحات إلكرنونتية، حيث تراوح  نتسبة استخدام الا
 نترننت على الرنتيب، ما يؤكد على التقدم التدريجي والجدي في سوق الا %98.1و %83.21( بين 8031-8083)

 النقال في الجزائر.

 عن الشبكات الأخرى نترنتالمطلب الثاني: تمييز شبكة الا

ها مع للجميع، وتداخل أحدث شبكة اتصال وتعامل إلكرنوني، شاملة ومتاحة نترننت إن اعتبار شبكة الا
 المفاهيم الأخرى جعلنا ملزمين بالتمييز بينها وبين ما يلتبس بها من شبكات أخرى في ذات المجال.

 :Intranetوالأنترانت  نترنتالاشبكة -1

وعدم محدودية نتطاقها، لم يمنع من إيجاد نتظام اتصال يستخدم القواعد والبيانتات  نترننت شمولية شبكة الا
 والمعطيات في مجال معين ومحدود.   

 ماهية الإنترانت:  1-1

( جديد، وتسمى بالشبكة الداخلية والشبكة الشخصية الفعلية، ببساطة هي Intranetمصطلح الأنترنانت  )
هذه  ، لكن على نتطاق شبكة خاصة بمؤسسة أو شركة، وتتميزنترننت ا الاتطبيق للأعراف والتقنيات التي توظفه

الدوائر بأنها تعطي مظهرا منتظما لقواعد بيانتات العملاء، ولفات الاتصال ومعلومات المنتجات، مما يعني أنها أسهل 
ت لتسهيل اإلى المؤسس نترننت استخداما من قبل الموظفين، ويهدف بناء الشبكات الداخلية لإدخال تقنيات الا

 1تسيير أعمالها اليومية.

ؤمن ، وإنما تانترننت (، لا يشرنط أن تكون متصلة بشبكة WAN( أو واسعة )LANالأنترنانت  شبكة محلية )
على مستوى المؤسسة، ومن خلال برامج المتصفحات توفر شبكة  نترننت وظائف مشابهة لوظائف وخدمات الا

خدم للعمل الجماعي وتقاسم المعلومات وتبادلها بكل شفافية وتست انترنانت  بيئة ملائمة لموظفي وأعوان المؤسسة
مزودات ويب في شبكات إنترنانت  لنشر المعلومات ذات البنية التشعبية، بشكل بسيط ومتجانتس، وتوفيرها للموظفين 

روع وأقسام فعلى الخط، دون الاعتماد على المطبوعات الورقية المكلفة والتي تستغرق وقتا طويلا لتوزيعها على كافة 
 .2المؤسسة عند كل تعديل

الأنترنانت  عبارة عن شبكة معلوماتية محلية خاصة بمؤسسة معينة تستعمل البروتوكولات والقواعد التي يبنى 
، وذلك كي يمكن للأفراد والعاملين في تلك المؤسسة من الاتصال ببعضهم البعض والوصول إلى نترننت عليها الا

                                                           
 .18ص ،8039 الجزائر، قسنطينة، للوثائق، ألفا ،والاتصال الإعلام تكنولوجيا مجاني، باديس- 1

 .810-889، صمرجع سابقهارون منصر، - 2
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. وهي كذلك شبكة المؤسسة 1كفاءة وأقل تكلفة من الأساليب التقليدية المعتادة  المعلومات وذلك بأسرع وأفضل
لومات والتي تصمم لتلبية احتياجات العاملين من المعلومات الداخلية والمع نترننت الخاصة التي تستخدم تقنيات الا
 .2عن عمليات وأنتشطة المؤسسة

 أهمية الأنترانت: 1-2

لى المعلوماتية وتقاسم الوثائق والعمل بالتعاون على المشاريع والوصول إتسمح الأنترنانت  بتبادل المعطيات 
 قاعدة البيانتات ولوائح القيادة والاجتماعية الافرناضية والبريد الالكرنوني، وبالتالي تشجع الشفافية وسهولة الاتصالات

 .3الداخلية والعمل الجماعي
قرارات  ح للمؤسسة ببناء منظمة ذكية تستطيع اتخاذوإذا كانت  شبكة الأنترنانتي  معدة بشكل جيد فإنها تسم

دقيقة ومناسبة عن طريق استغلال التدفق الهائل والسريع للمعلومات في تحقيق متطلبات الجودة، بالإضافة إلى مزايا 
 :4أخرى نتذكر منها

 تحكم في المعلومة غير المهيكلة،ال-

 تطبيقات العمل الجماعي والتعاوني،-
 مشاريع على حسب أهداف المهن المعرفة،تسيير يتمحور حول -
 طرق جديدة في التنظيم تتأقلم مع آفاق المنافسة، -
 أحسن موزع للزبائن وتعبئة قصوى للكفاءات،-
 استثمار المعارف التي تتعلق بالمدة، وليس لوظيفة المستخدمين المشكلين للمؤسسة في مرحلة معينة.-
 لأوامر والتعليمات،الاقتصاد في الوق  وسرعة إصدار وتنفيذ ا-
 اقتصاد التكاليف المختلفة كتكاليف الهاتف والفاكس،-
 توفير خدمات لعمال المؤسسة كالبريد الالكرنوني، التحاور في الوق  الحقيقي،-

فشبكة الانترنانت  وضع  حلول عملية وسريعة لعدة مشاكل نتاجمة عن الوسائل الاتصالية التقليدية وهذا ما  
 يمكن ملاحظته من خلال الجدول التالي:

 
 
 
 
 
 
 

                                                           
 .11، ص8001، ديوان المطبوعات الجامعية، بن عكنون، التجارة الالكترونية مفاهيم واستراتيجيات التطبيق في المؤسسةإبراهيم بختي، - 1

، 8001، القاهرة، ، المنظمة العربية للتنمية الإداريةجال التجارة النقالةتكنولوجيا المعلومات والاتصالات وتطبيقاتها في مبشير عباس العلاق، - 2
 .11ص

3  - GILLES B. CHRISTIAN K., Economie d’entreprise, édition Dalloz, Paris, 2000, P119. 
4  - SOLANGE C H, Sécurité internet stratégie et technologie, Dunod, Paris, 2000, P22. 



 الإطار التنظيمي والقانوني للانترنت في الجزائر                                                  الفصل الثالث

311 

 

 (: مزايا وحلول شبكة الانترانت2-3الجدول رقم )

 حلول الأعمال التقليدية حلول الانترانت

 تعددية هياكل الملفات والمعلومات المعلوماتهيكل عام أو مشرنك لتبادل ملفات 

قاعدة بيانتات مشرنكة مبنية على الجهاز الخادم لشبكة العنكبوت 
 الدولي.

 تعددية قواعد البيانتات ومحليتها واستقلاليتها

 عدم توافق منصات تشغيل الحاسوب الاستقلالية عن منصة التشغيل

 ضعف وسائل إدارة وتأمين الملفات لدقة والاحرنافوسائل الإدارة وتأمين الملفات على درجة من ا

 .11ص، 8002، دار المناهج، عمان، الأعمال الالكترونيةسعد التكريتي، بشير العلاق، المصدر: 

 والأنترانت: نترنتالفرق بين الا 1-3

ستخدم تلقد أصبح  شبكة الأنترنانت  بالنسبة للعديد من المؤسسات العمود الفقري لسير العمل، وبدأت 
بشكل واسع نتظرا لدقتها وسرعتها في تبادل المعلومات داخل المؤسسة معتمدة في ذلك على نتفس الوسائل التي 

 : 1تلخيصه فيما يلي والانترنانت  يمكن نترننت للقيام بوظائفها، لكن الفرق بين الا نترننت تستعمل في تكنولوجيا الا

 والأنترانت نترنت(: أهم الفروقات بين الا3-3الجدول رقم )

 الأنترانيت نترنتالا

 هو ملك للمؤسسة التي تستضيفه غير مملوك لأحد

 وصول الأشخاص المسموح لهم فقط أي شخص يمكنه الوصول إليه

 يحتوي على معلومات ومواضيع خاصة بالمؤسسة يحتوي على مواضيع ومعلومات مختلفة ومتعددة

 .11، صمرجع سابقإبراهيم بختي، المصدر: 

 (:Extranetوالإكسترانت ) نترنتالاشبكة -2

الممكن توافرها لدى جميع الأشخاص، وإمكانتية الولوج السهل لها، فتحا مجالا  نترننت إن خصوصية شبكة الا
 لظهور شبكة الإكسرنانت  مخصصة لفئات معينة قصد التعامل فيما بينها وفقا لقواعد محددة وأهداف مشرنكة.

 بنية شبكة الإكسترانت: 2-1

تتشكل شبكة الاكسرنانت  بتوسيع وتمديد الأنترنانت  إلى أبعد من النطاق الداخلي للمؤسسة )العاملين( حيث 
يتم شمول عملاء وموزعي وحتى منافسي المؤسسة بخدماتها، وتتم حماية الإكسرنانت  بواسطة كلمة سر لمنع وصول  

                                                           
 .  321، صمرجع سابقلحمر عباس ابن تاج، - 1
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ا في معظم الأحيان طابع تجاري يسمح والاكسرنانت  هي شبكة معلوماتية له ،1إليها نترننت كافة مستخدمي الا
 .2للمؤسسات بالاتصال فيما بينها

الخارجي  والأنترنانت ، فهي شبكة أنترنانت  مفتوحة على المحيط نترننت وتعد الاكسرنانت  نتتاج لتزاوج كلا من الا
ة بالمرور عبر سبالنسبة للمؤسسات المتعاونتة معها والتي لها علاقة بطبيعة نتشاطها، بحيث تسمح لشركاء أعمال المؤس

الجدران النارية التي تمنع ولوج الدخلاء والوصول لبيانتات المؤسسة )أو على الأقل جزء منها( وقد يكون هؤلاء شركاء 
الأعمال موردين أو موزعين، أو شركاء أو عملاء، أو مراكز أبحاث تجمعهم شراكة العمل في مشروع واحد....الخ، 

 كاء أعمالها مضمون بواسطة خطوط متخصصة تدعى الشبكة بإكسرنانت .فإذا كان الاتصال بين المؤسسة وشر 

 ويسمح الإكسرنانت  في المؤسسة بــــ:

 الخدمة الجيدة للزبائن والشركاء،-

 الحصول على معطيات ديناميكية )مساعدة تقنية، معالجة المشاكل في الوق  المحدد عن بعد(،-

 وراق(،تحقيق اقتصاديات )بأقل طبع للوثائق على شكل أ-

 اقرناح معلومات فردية دائمة،-

 الاتصال بمختلف المتعاملين مع المؤسسة،-

 تخطيط العمل وتسيير المخزونتات،-

 السماح للأجراء بالمحافظة على الاتصال والعمل مع مؤسساتهم،-

 القيام بنشاطات التكوين،-

 عدم الأخذ بعين الاعتبار البعد الذي يفصل بين مختلف أعوان المؤسسة.-

والواقع أن شبكة الاكسرنانت  تساهم في زيادة فعالية الأعمال من خلال تحسين جودة الأنتشطة، وتوفر تلقائية 
ومرونتة عالية للاتصال الفوري مع مختلف الفئات، كما تساهم في تحقيق الميزة التنافسية من خلال دورها المباشر في 

تطبيقاتها  ارنتة مع المنافسين، وشبكات الإكسرنانت  تجدإنجاز أنتشطة القيمة للمؤسسة بمستوى تكلفة منخفض بالمق
 : 3في مجالات عديدة حيث تصنف إلى ثلاثة أنتواع رئيسية وهي

  :شبكة تربط المستودعات الرئيسية للسلع مع المستودعات الفرعية بهدف إدارة العمل بصورةإكسترانت التوريد 
مال رفض زون في المستودعات، وبالتالي تقليل احتتلقائية وفورية، وللمحافظة على مستويات ثابتة من المخ

 الطلبيات بسبب عجز في المخزون، بالإضافة إلى الخدمات الأخرى المرتبطة بإدارة الموارد والرقابة على المخزون.

                                                           
 .29، ص8008، الأهلية للنشر والتوزيع، عمان، العولمة الاعلاميةمؤيد عبد الجبار الحديثي، - 1

 .328، صمرجع سابقلحمر عباس ابن تاج، - 2

 .81-81، ص ص.مرجع سابقبشير عباس العلاق، - 3
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 :تمنح هذه الشبكات صلاحيات للمتعاملين مستندة إلى حجم تعاملاتهم وتقدم لهم خدمة  إكسترانت التوزيع
وني وتسوية الحساب آليا مع التزويد الدائم بقوائم المنتجات الجديدة والمواصفات التقنية وما إلى الطلب الالكرن 

 ذلك من خدمات أخرى.

 :تعزز هذه الشبكات التنافس في القطاعات الاقتصادية، كما تمنح للمؤسسات والشركات  إكسترانت التنافسية
عزيز ء، وهذا بدوره يرفع من مستوى الخدمة ويؤدي إلى تباختلاف أنتواعها فرصا متكافئة في مجال البيع والشرا

 جودة المنتجات والقضاء على الاحتكار.

 والإكسترانت: نترنتللاالتنظيم العام -3

 (: التنظيم العام لشبكة الأنترانت والإكسترانت2-3الشكل رقم )

 
 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

Source : GILLES B. CHRISTION K, Op.Cit, P 120. 

ويمكن القول بأن الإكسرنانت  هو ذلك الجزء من الأنترنانت  والذي امتد للمستخدمين من خارج المؤسسة 
وحواجز الشبكات لخدمة الأعمال، ويبقى الهدف المشرنك بينهما هو إدارة وتسهيل عملية الاتصال وسريان المعلومات 

دمات اعد قوتها على ممارسة الأنتشطة والخداخل وخارج المؤسسة التي يرتكز تطورها على وجود الشبكات التي تس
بقدر كبير من الكفاءة، غير أن مشروع الشبكة ينبغي أن يكون مؤسس حسب حاجيات المؤسسة، وليس مفروض 

 قواعد المعطيات للمؤسسة

الإكسرنانت -بالشبكة الإنترنانت    
موزع 
 الإكسرنانت 

موزع 
 الإنترنانت 

 موردون -
 بنوك -
 نتاقلين -
-
مؤسسات 
 الزبائن
 

منتديات أو 
ساحات الحوار، 
العمل الاجتماعي، 
الاجتماعات 
المرئية، البريد 
الالكرنوني، العمل 
المتلفز، مذكرات 
 الكرنونتية
 

موزع 
 الويب

برامج ضد التطفل والدخول غير 
 المسموح

مواقع الانترننت ، بريد، الحصول 
الانترننت على   
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عليها من خلال الإعلاميين، واشرناك المستعملين والتقييم الدقيق لحاجياتهم هو ضروري حتى تشكل الشبكة أداة 
 .1عمل حقيقية في العمل

 نترنتطلب الثالث: التطور التكنولوجي لخدمات شبكة الاالم

كغيرها من وسائل الاتصالات الحديثة تطورا تقنيا وتكنولوجيا مواكبة لمتطلبات   نترننت شهدت شبكة الا
السوق، فظهرت عدة أجيال لها مساهمة في توفير خدمات وتطبيقات إلكرنونتية متنوعة حقق  المزايا والتطلعات 

 ك، فرغم ذلك اصطدم  ببعض العيوب والعوائق حال  دون الاستخدام الأمثل لها.المرجوة للمستهل

 :نترنتتقنيات أجيال شبكة الا-1

 :نترننت فيما يلي سرد مختصر لأجيال الا

1.0Web : 2 نترنتالجيل الأول للا 1-1
 

تيم بيرنترز م على يد مؤسس الشبكة العالمية 3993ظهر هذا الجيل مع بداية ظهور الويب، وذلك في عام 
 (Static( حيث اعتمدت الويب في هذه المرحلة على الصفحات الساكنة أو الثابتة  Tim Berners - Leeلی )

Pages( والتي تم تصميمها باستخدام لغة ،)HTML وقد اقتصر دور المستخدم لهذه الصفحات على مجرد .)
وى، دون وجود أي تفاعل بين المستخدم والمحتالاطلاع على المحتوى الموجود داخل هذه الصفحات الساكنة، وذلك 

(، وقد احتوت بعض هذه الصفحات على Read onlyلذا سمي  الويب في هذه المرحلة بويب القراءة فقط )
 ( والتي تمكن المستخدم من التنقل بين الصفحات المختلفة.HyperLinksوصلات فائقة )

(، حيث أصبح بالإمكان Dynamic Pagesالمتغيرة ) كما ظهر أيضا في هذا الجيل الصفحات الديناميكية أو
تغيير محتوى الصفحات بشكل تلقائي وذلك من خلال قواعد بيانتات تستمد منها هذه الصفحات محتواها، 

". وبذلك تم الانتتقال من مرحلة الصفحات Content Management Systemباستخدام نتظم إدارة المحتوى "
 الثابتة إلى الصفحات المتغيرة. 

 :Web 2.0 نترنتالجيل الثاني للا 1-2

لجيل ثان متصور من  Web 2.0يشير مصطلح م، 8001 لأول مرة في عام 8.0ظهر مصطلح الويب 
المجتمعات المبنية على أساس الويب وخدمات الاستضافة المرتبطة بها، بالإضافة إلى مواقع التشبيك الاجتماعي 

 .3ومواقع الويكي )أسلوب ويكي لقواعد بيانتات إدارة المحتوى( وقواعد بيانتات الفهرسة الإلكرنونتية

هي منصة نتشر وتشبيك في الأساس وليس  نترننت فقط على اعتبار أن الا Web 2.0ولا تقوم فلسفة 
أهمها أن البيانتات هي التي تقود عملية  Web 2.0مستودع نتشر، بل يتجاوز ذلك عدة مكونتات أخرى لرؤية 

التجديد وبناء قالب المنصة الجديدة، في الوق  الذي يملك فيها المستخدم البيانتات ويتحكم بها، كما أن الابتكار 

                                                           
 .321، صمرجع سابقلحمر عباس ابن تاج، - 1

 .38/38/8083تاريخ الاطلاع  ،ar.com/2019/11/www.html#2-https://www.research قع الإلكرنوني:المو - 2
3 - ROBERT Pascal : «Qu’est-ce qu’une technologie intellectuelle ?» ،Communication et langages, 2011 ،p123. 
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حزمة نتظم والمواقع العاملة بها ينجم عن نتوع من التشارك المقصود بين مجموعة كبيرة من مطوري والتجديد داخل كل 
 البرامج المنتشرين في أنحاء العالم مع اتسامهم بدرجة عالية من الاستقلالية في عملهم بدون تبعية مؤسسية.

التي تمول هذه الحركة  1يةويرتبط بهذا النموذج من نماذج العمل وجود مفهوم مبسط للمشروعات الاقتصاد
وتقوم تلك المشروعات على أساس الاستفادة من المحتوى أو من الخدمات التي تحملها المواقع. كما أن هذه المواقع 
تعتمد على مجموعة من البرامج تزود بها زوار الموقع باعتبارها دوما النسخة المبدئية والتي تظل مبدئية مهما تطورت، 

خدمي هذه المواقع لن يجدوا حاجة لشراء أي برنتامج ولا تكبد عناء البحث عن مفاتيح مزورة وهو ما يعني أن مست
له، كما أن البرامج التي تستخدم في هذا الصدد تجد ربحها من خلال اتساع نتطاق العلم بها خارج الدائرة الفردية 

 .2)المنظمات الاقتصادية والطوعية والحكومية(

  2.2الجيل:  

لانترننتي  و هيمنتها كأداة و وسيلة لنشر و تبادل المعلومات بسبب انتتشارها الواسع واتاحة مع تطور شبكة ا
أصناف جديدة و مبتكرة من طرق وأغراض الاتصال ، بذل مهندسو التطوير جهودا حثيثة لإتاحة خدمات تبادل 

 GSM، أين عرف 3992 ، فأسفرت هذه الجهود ثمارها سنةGSMزم باستخدام البنية التحتية لنظام  معطيات الر
تطورات عديدة تمثل  في التوجه نحو استخدام دارات تحويل البيانتات عالية السرعة الذي يسمح بالوصول إلى معدل 

الذي مثل الجيل  GPRS (General Packet Radio System)ثم طرح نتظام  ،Kb/s 12.1بيانتات أقصاه 
 .3من شبكات المحمول 8.1

، Kb/s 10و 10مع معدل بيانتات واقعي يقدر بين  Kb/s 331وفر هذا النظام معدل نتظري يصل إلى 
على تكنولوجيا الرزم  GPRSفكان الهدف منه هو دعم خدمة البريد الالكرنوني وتصفح الواب، اذ تعتمد معايير 

لبيانتات بواسطة جهاز كة على إرسال االبيانتية التي تتيح تدفق البيانتات على نحو مستمر، مع الاستعانتة بخدمات الشب
متوافقة مع شبكة الاتصالات الهاتفية الخلوية  انترننت مراسم شبكة  GPRSيعمل وفق المعايير، كما أمَّن نتظام 

GSM ما سمح بإقامة خدمات مستمرة للبريد الالكرنوني وللتجارة الالكرنونتية بواسطة الأجهزة اللاسلكية بسرعة ،
 .4مرتفعة وبكلفة منخفضة

 :Web 3.0 نترنتلجيل الثالث للاا 1-3

ف تطور مختلف يطلق لتوصي نترننت الذي يتداوله المعنيون بتطور البنية التحتية للا Web 3.0إن مصطلح 
إلى قاعدة بيانتات هائلة،  wwwاستخدام الويب والتفاعل في إطارها على أصعدة مختلفة، على رأسها عملية تحويل 

                                                           
، رسالة ماجيستير في علوم التسيير فرع لإدارة الأعمال، جامعة الجزائر، المؤسسةتكنولوجية المعلومات على الموارد البشرية في مراد رايس، - 1

 .29، ص8001/8001
2 - ROBERT Pascal ،Op.Cit. P 501. 
3 - Frank Fitzek ،Frank Reichert ،Mobile Phone Programming and It's Application To Wireless Networ-

king ،Netherland Springer, 2007 ،P10. 
 .822، ص8033، دار المستقبل للنشر والتوزيع، عمان، الأردن، الإعلام الكوني وتكنولوجيا المستقبلمجد هاشم الهاشمي، - 4
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ول تعظيم قدرة التطبيقات الحاسوبية المختلفة ومنتجات الذكاء الصناعي على الوص وتلك ليس  سوى خطوة باتجاه
صائص ، والذي تصل وفرته لدرجة السيولة التي تعوق سهولة الوصول لمحتوى ذي خنترننت للمحتوى بالغ الوفرة على الا

 .1نتوعية، هذا بالإضافة لما في ذلك من إمكانتات تسويقية عالية
تضم اليوم قدرا من المعلومات والبيانتات تجاوز في حجمه إمكانتية القياس بالميجاباي   إن الشبكة العنكبوتية

يب أو الجيجاباي  ليقدر بمقياس التيراباي ، وهو ما جعل المعلومات النفسية تختبئ بتشفيرها ولغاتها المتباينة عن حواس
لتي الكبرى لن تكون إلا تلك المواقع ابتغيير هذه الحقيقة، حيث أن المواقع  Web 3.0مستخدمي الشبكة، وتقوم 

تقدم خدمات الويب، وستكون قادرة على استخلاص المعلومات الثمينة المختبئة داخل الشبكة العنكبوتية ونتشرها 
 .2توىبث المح انترننت خدمات المحتوى وتنظيمه أكثر منها  انترننت هي  Web 3.0في العالم، وكما يرى البعض فإن 

3ث يشمل مجموعتين من الأنتظمة:إن تعبير الجيل الثال
 

 Third Generation: الهيئة التشاركية لتطوير مشروع الجيل الثالث للاتصالات )PP3Gالأولى -

Partnership project تضم كبرى الشركات المصنعة لتجهيزات الاتصالات وممثلين عن الجهات المشغلة :)
دار والحكومية المنظمة لقطاع الاتصالات، حيث تثوم بإصللشبكات، كما يشارك في نتشاطاتها أهم الجهات الرسمية 

توصيات مفصلة تتعلق بالمواصفات التي تخص كل جزء من أجزاء الشبكات، وتكمن أهمية هذه التوصيات في 
اكتسابها الصفة الرسمية الدولية نتظرا لاعتمادها من طرف الجهات الرسمية عند منح تراخيص تشغيل الشبكات وفرض 

 يرها الفنية.احرنام معاي

غير أنها تعنى على نحو أساسي بوضع الخارطة المتعلقة بتطوير نتظم  3GPPنتفس دور مهام : 2PP3Gالثانية -
 .CDMA-oneالاتصالات انتطلاقا من نتظام 

عموما، مكن الانتتقال النوعي من الجيل الثاني إلى الجيل الثالث من استخدام تقنيات جديدة أتاح  نتفاذ عدد أكبر 
كين إلى موارد وخدمات الشبكة، مع توسعة عرض النطاق الرنددي لكل مشرنك، فساعد ذلك على رفع من المشرن 

 .8MB/sمعدل نتقل المعطيات إلى 

 : الجيل الرابع 1-4

يأتي الجيل الرابع كتكملة لمعايير الهاتف النقال في الجيل الثالث، حيث يمكن اعتباره كتعديل لكلا من الجيل 
لك الاحتياجات كل ما يصبون إليه وعلى أوجه مختلفة. مع العلم أن ت  نترننت الثالث، أين يجد فيها محبي الاالثاني والجيل 

، يضمن تدفقا أكثر علوا وسرعة مقارنتة مع الجيل الثالث، وهذا لحظ المشغوفين 1في ارتفاع مستمر، وأنته، أي الجيل 

                                                           
1 - ROCHE ،L. et GRANGE ،T. Innovation et technologie: créativité ،imagination et culture technique ،Editions 

Maxima, 2010 ،p125. 
 .319، صمرجع سابقنصر، هارون م-2

 .81-88، ص8031، مكتبة الأسد دمشق، الجمهورية العربية السورية، نظم الاتصالات الخلويةهشام العرودكي، -3

 1GPPو 3GPP2تجدر الإشارة إلى وجود جهات أخرى تخصص  في تحديد تلك المعايير، غير أن الدور المركزي في تطوير نتظم الاتصالات يعزى إلى 
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سرعة اتف النقال، بما في ذلك من نتقل المعلومات ب. ضف إلى ذلك أنها توفر تدفقا عاليا جدا على الهنترننت بالا
 1 جيقا باي  / الثانتية. 3ميقا باي  /الثانتية، بمعنى آخر، أعلى من  300تدفق نتضري يتجاوز 

يهدف هذا الجيل إلى تطوير مجموعة من الحلول تدعِّم عمل الشبكات من الجيل الثاني والثالث وما بعده، 
وفير الأساسية للشبكات، بمعنى آخر إن جاز التعبير فإن المغزى من هذه التكنولوجيا هو تفتضمن الحفاظ على البنية 

أنتظمة تتيح استخدام خدمات الجيل الثالث على نتفس البنية الأساسية للجيل الثاني دون الحاجة إلى تعديلات 
 .2جذرية تستلزم تكاليف ضخمة

يا  أي وق  أو مكان وعلى أي نتطاق، مقارنتة بتكنولوجفي نترننت وأبرز ما يميز هذا الجيل اتاحة الاتصال بالا
wifi غطية المحدودة التي ضمن دائرة الت نترننت التي سمح  لمستعملي أجهزة الكمبيوتر المحمولة بالنفاذ إلى شبكة الا

 توفرها، فهي تفقد ميزتها إذا ابتعد المستخدم عن تلك الدائرة.

 :3ن أشهرها، ومOFDMAتستخدم أنتظمة الجيل الرابع تقنية 

كلم وسرعات أعلى تصل  20-10غير أنته يعمل على مسافات أبعد  wifi: يشبه فكرة WIMAXنتظام -
97MB/s  8100مع عدد أكبر من المستخدمين، برندد Mhz. 

توصيات فنية متعلقة بالإصدار الثامن الذي اعتمد تقنية  8002سنة  3GPP: حيث صدر عن LTEنتظام -
OFDMA  0777واستخدام نتطاق ترددي يصل إلىMhz مع العديد من التحسينات الأخرى، ما أتاح الوصول ،

 .877MB/sبمعدلات تبادل المعطيات إلى قيم تتجاوز 

وقد أُصطلح على تسمية الأنتظمة التي تعتمد على هذه التقنية بـ"أنتظمة الجيل الرابع" تح  اسم جامع هو 
LTE (Long Term Evolution)  الذي يحمل دلالة على أن تطور نتظم الاتصالات الخلوية سيستمر طويلا

 .3Gb/sوبخطى حثيثة ومتسارعة، حيث يضع المطوِّرون نتصب أعينهم هدف الوصول إلى معدل نتقل بيانتات يقارب 

 :4الجيل الخامس 1-2

يتُوقع أن تقوم تكنولوجيات الجيل الخامس بتوصيل  1Gالجيل الخامس من تكنولوجيات الاتصالات المتنقلة 
الأشخاص والأشياء والبيانتات والتطبيقات وأنتظمة النقل والمدن في بيئات اتصالات ذكية موصولة شبكياً. وينبغي 
أن تنقل كمية هائلة من البيانتات نتقلًا أسرع بكثير، وأن توصل عدداً كبيراً جداً من الأجهزة على نحو موثوق، وأن 

 عالج كميات كبيرة جداً من البيانتات بأقل تأخير.ت

                                                           
 .8080أبريل  02تاريخ التصفح  ،/http://www.mobilis.dz/ar/4GAR موبيليس،اتصالات الجزائر للهاتف النقال موقع المتعامل - 1

 .21، ص8031إلكرنونتية، ، المملكة الأردنتية الهاشمية، نتسخة شبكة الاتصالات الخلويةعبد الكريم حسين الموجاني، - 2

 .81، صمرجع سابقهشام العرودكي، - 3

fifth-kgrounders/Pages/5Ghttps://www.itu.int/ar/mediacentre/bac- الموقع الرسمي للاتحاد الدولي للاتصالات،- 4

generation-of-mobile-technologies.aspx  ، 8088فيفري  33تاريخ الاطلاع يوم. 

 

http://www.mobilis.dz/ar/4GAR/
https://www.itu.int/ar/mediacentre/backgrounders/Pages/5G-fifth-generation-of-mobile-technologies.aspx
https://www.itu.int/ar/mediacentre/backgrounders/Pages/5G-fifth-generation-of-mobile-technologies.aspx
https://www.itu.int/ar/mediacentre/backgrounders/Pages/5G-fifth-generation-of-mobile-technologies.aspx
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ترسم طلبات المستهلكين معالم تطور خدمات النطاق العريض المتنقلة. وستلزم حلول مبتكرة لاستيعاب 
، ولاستيعاب 8010و 8080مثل في الفرنة بين عامي  300وأمثال  30الزيادات المتوقعة في الحركة، التي تقدر بما بين 

زة والخدمات وكذلك الطلب على تعزيز القدرة على تحمل التكاليف وتحسن تجربة المستعمل. ويتُوقع نمو عدد الأجه
 فصاعداً. 8081ملياراً في أي وق  ابتداءً من عام  10إلى  نترننت أن يصل عدد الأجهزة الموصولة بالا

سم المستخدم في (، وهو الاIMT-2020) 8080-ويتُوقع أن يستمر تطوير الاتصالات المتنقلة الدولية 
فصاعداً، إذ تجرى بالفعل تجارب على الجيل الخامس وأنتشطة  8080الاتحاد لمعايير الجيل الخامس، ابتداءً من عام 

ما قبل المرحلة التجارية للمساعدة في تقييم التكنولوجيات المرشحة والنطاقات الرنددية التي يمكن أن تُستخدم لهذا 
واسع النطاق للجيل الخامس يوماً ما بعد استكمال مواصفات الاتصالات المتنقلة الغرض. ويتُوقع أول نتشر تجاري 

 .8080-الدولية 
تواجه شبكات الجيل الخامس تحديات كبيرة. إذ تتطلب زيادة السعة ومعدلات البيانتات التي يعد بها الجيل 
الخامس المزيد من الطيف وتكنولوجيات أكثر كفاءة بكثير في استخدام الطيف، تفوق ما يُستخدم حالياً في أنتظمة 

 .1Gوالجيل الرابع  1Gالجيل الثالث 
، مما ينطوي على تحديات  GHz 81يف الإضافي من نتطاقات ترددية أعلى من وسوف يأتي جزء من هذا الط

كبيرة. ويتمثل التحدي الأول في خصائص الانتتشار الجوهرية للموجات المليمرنية. ذلك أن هذه الموجات الراديوية 
( GHz 1-3تنتشر على مسافات أقصر بكثير من تلك التي تنتشر عليها في النطاقات الرنددية المتوسطة )بين 

 (.GHz 3والمنخفضة )أقل من 

 وبالتالي، ستتطلب تغطية منطقة معينة زيادة كبيرة في عدد محطات القاعدة مما سيزيد من تعقيد البنية التحتية،
بما في ذلك الحاجة إلى نتشر معدات راديوية في مرافق الشوارع، مثل أضواء إشارات المرور وأعمدة الإنتارة وأعمدة 

 ت الطاقة.المرافق وإمدادا

ويتمثل التحدي الآخر في وصلات توصيل الجيل الخامس بين محطات القاعدة والشبكة الأساسية )الوصلات 
الوسيطة(، وهي تعتمد على تكنولوجيات الألياف البصرية والتكنولوجيات اللاسلكية. وتتُطلب أعمال جديرة 

الكافية،  صلات الوسيطة اللاسلكية ذات السعةبالاعتبار لتنفيذ خدمات الألياف البصرية وضمان تيسر حلول الو 
يثما ح (HAPSبأنتظمة محطات المنصات عالية الارتفاع ) مثل الوصلات الميكروية والساتلية، مع احتمال الاستعانتة

 تنُشر.

 :نترنتخدمات وتطبيقات تكنولوجيا الا-2

 إن شبكة المعلومات العالمية تعرض العديد من الخدمات في مختلف الميادين والتخصصات، أهمها ما يلي:

 :Ethernetبروتوكول إيثرنت  2-1

بمركز البحوث  Robert Metcalfeمن طرف الباحث  3921وهي أولى التقنيات التي تم ابتكارها سنة 
لقد تم تطوير هذه التقنية لتؤمن إرسال حزم البيانتات في صيغة مجموعات وتنظم حركة تدفق  Xeroxالتابع لشركة 

https://www.itu.int/en/mediacentre/backgrounders/Pages/High-altitude-platform-systems.aspx
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البيانتات عبر شبكة محلية، وهي أكثر تقنيات الشبكات المحلية انتتشارا، تعتمد في الهيكليات الخطية والنجمية وتنقل 
للتأكد من جاهزية  CSMA/CDاي  في الثانتية، كما تعتمد البروتوكول ميغاب 30المعلومات بسرعة تدفق تقارب 

( Coaxial Cablesالوسط الناقل للإرسال ومراقبته لتفادي التصادم. وتستخدم في غالب الأحيان كوابل محورية )
ت ز ( ومع مرور الزمن تطورت هذه التقنية على مرحلتين وأفر Twisted Pairوكوابل ذات أزواج أسلاك مجدولة )

ميغاباي  في  300( التي أصبح  سرعة تدفقها تقارب Fast Ethernetفي المرحلة الأولى تقنية إيثرنت  السريعة )
( التي تتسم بسرعة Gigabit Ethernetالثانتية وتستخدم الكوابل المجدولة، وفي مرحلة ثانتية إيثرنت  جيغاباي  )

 .1لياف الضوئية كوسط لنقل البيانتاتتدفق تقارب واحد جيغاباي  في الثانتية وتستخدم أساسا الأ

 :webأو خدمة  wwwشبكة خدمة ترابط التغطية  2-2

( www( وتختصر )World Wide Webفي اللغة الإنجليزية يطلق على الشبكة العالمية العنكبوتية مسمى )
عبي النص التش( وتعني الشبكة العالمية، وهي نتظام من مستندات The Web(، وبصفة عامة يطلق عليها )w3و )
(hypertextالمرنابطة الواردة على شبكة الا ) يمكن للمرء أن يعرض صفحات 3. ومع متصفح الويب2نترننت ،

الويب التي قد تحتوي على النصوص والصور، والفيديو، والوسائل المتعددة الأخرى والتنقل بينها باستخدام الارتباط 
 ( السابق والقديم نتوعا ما.Hypertextالتشعبي )

( تم تطويرها لتكون مجموعة من المعارف البشرية، والذي من شأنته أن يسمح W3الشبكة العنكبوتية العالمية )
 .4للمتعاونتين معها في مواقع نتائية وبعيدة لتبادل الأفكار بين بعضهم البعض وجميع جوانتب المشروع المشرنك

 نترننت ية من أحدث خدمات الا، وتعتبر شبكة الويب العالمwwwأو  The webأو  3wهي نتظام نتصوص 
تشعبية بواسطتها إظهار النص المكتوب والمختلفة كما يمكن أن تتضمن بين صفحاتها  Hypertextحيث يتم 

 .5مناظر مرسومة وملفات صوتية وملفات سينمائية
ت اويقوم مبدأ هذه الشبكة على أساس خيار المستفيد لأحد الموضوعات التي تهمه، ومن ثم استعراض المعلوم

ذات العلاقة، وتعد شبكة نتسيجا لعنكبوت العالمية سهلة الاستخدام إلى حد كبير بل ربما أسهل خدمات شبكة 
 Internet explorerوبرنتامج  Seope net، ويتطلب هذا النظام برامج خاصة للإبحار منها برنتامج نترننت الا

 .6والوصول إلى فهرس المعلومات بالإضافة إلى محركا تبحث مساعدة

 
 

                                                           
 .810، صمرجع سابقهارون منصر، - 1

 .339، صنفس المرجعهارون منصر، - 2

 .312، ص1800، 30، تونتس، طالإعلام العربي حاضرا ومستقبلاالمنظمة العربية للرنبية والثقافة والعلوم، - 3
4 - G.J. Foschini ،«layered space-time architecture for wireless communication in a fading environment using 

multiple-element antennas » AT&T-Bell Labs, Tecg.Memo, Apr. 2002, p73. 
5 - WOLTON Dominique: Internet et après ? Une théorie critique des nouveaux media, Flammarion, coll. 

Champs, 2005. 
6 - BALPE, Jean-Pierre ،Hyperdocuments ،Hpertextes ،hypermédias ،Paris, Eyrolles, 2009, p453. 
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 :E-mailخدمة البريد الإلكتروني  2-3

( وهي أول خدمة توفر على الشبكات الحاسوبية منذ أوائل Electronic Mailingاختصار لكلمتي )
السبعينات، فهي تمكن كل مستخدم لحاسوب بشبكة معينة من تبادل الرسائل مع مختلف بقية المنخرطين عبر تلك 

 الشبكة بطريقة الكرنونتية.

( أول نتسخة Ray Tomlinson( راي توملنس )BBN، طور المعلوماتي بشركة )3928في شهر مارس 
حيث أضاف لها برامج  3928( في شهر جويلية Lawrence Robertsلتطبيقة الرناسل الإلكرنوني، ثم طورها )

نها أو الرد عتمكنها من التصرف في قائمة المراسلات واختيار البعض منها لقراءتها أو الاحتفاظ بها أو الاستغناء 
عليها أو متابعتها. ومنذ ذلك التاريخ وعلى امتداد عشر سنوات، أصبح الرناسل الإلكرنوني يمثل أهم تطبيقة تستعمل 

 .1على الشبكات المعلوماتية
مليون مستخدم  80إلى حوالي  3991يعد الأكثر استخداما من قبل الرواد حيث وصل عدد مستخدميه سنة 

مليار مستخدم سنة  1.3، ليرتقع العدد إلى 2مليون مستخدم 282إلى  8003عبر أنحاء العالم ووصل عددهم عام 
المتخصصة في إحصائيات البريد الالكرنوني، ليتوقع ذات التقرير  RADICATIحسب تقرير مجموعة  8083

، وعليه، فإن البريد الإلكرنوني نتوع سريع جدا 80813مليار مستخدم بحلول سنة  6.4وصول عدد المستخدمين إلى 
 متزامن والسريع للمعلومات. من أنتواع الاتصال إذ يمكنه إرسال الرسائل واستقبالها إلكرنونتيا والتبادل اللا

إن إمكانتية إرسال واستقبال الرسائل عبر البريد الإلكرنوني قد ارتفع  بشكل كبير فكثيرون هم الذين يعتبرون 
د وسيلتهم الأساسية في الاتصال بالعالم الخارجي أكثر من الهاتف والبريد العادي، الأمر الذي أدى إلى هذا البري

ظهور عدة برامج لتسيير البريد الإلكرنوني وهي مستعملة حاليا في العديد من الحواسب واستخدام البريد الالكرنوني 
ليفات ة لإرسال واستلام الرسائل لإيصال القرارات وتكمن قبل الأفراد وفرق ومجموعات العمل المعرفي كطريقة سريع

العاملين على الحاسوب وتبادل المعلومات أو الآراء أو حتى تبادل الرسائل والدراسات ما بين أفراد المعرفة، وهذا ما 
اما ديجعل البريد الإلكرنوني جزءا مهما من عمليات المكتبة وأعمالها، وهو أحد الخدمات الأساسية الأكثر استخ

 .4في العالم نترننت وانتتشارا بين مستخدمي الا

 :FTP)خدمة بروتوكول ناقل الملفات ) 2-4

(، وهو مجموعة قواعد ومقاييس تستخدم لنقل الملفات File Transfer Protocolاختصار لكلمات )
 .نترننت من حاسوب إلى آخر عبر شبكة الا

                                                           
 .811، صمرجع سابقهارون منصر، - 1

2 - Michael. Emanuel Golberg, Electronic Document Retrieval, and Vannevar Bush’s Memex, Journal of the 

American Society for Information Science, mai 2011, n°43 (4) pp.284-294. 
releases-group-radicati-https://www.einnews.com/pr_news/531951479/the- الانترننت  على الأخبار مراقبة خدمة موقع- 3

email-statistics-report-2021-2025،  33/08/8088بتاريخ تم الاطلاع. 
4 - MELISSA S, Technologies de l’information et management, hermès science publications, Paris, 2000. 
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العمل الساهر على تطوير شبكة البحث في (، المسؤول عن فريق Abbay Bhushanلقد وضع الباحث )
، الخاصيات الفنية لتطوير بروتوكول نتقل الملفات 3928(، خلال سنة ARPAالوكالة الأمريكية للبحوث المتقدمة )

1 .3921الذي أصبح جاهزا للاستغلال خلال سنة 
 

ببعضها  mainformيشير المصطلح إلى أي برنتامج أو بروتوكول يستخدم في أجهزة الكمبيوتر الضخمة 
البعض، وهو بروتوكول يسمح بالاطلاع ونتقل الملفات المحتوية على المعلومات من عدة مواقع بعد تحميلها على 
الحاسوب الشخصي في شكل ملفات ووثائق معلوماتية نتصية، فبفضلها نتستطيع نتقل أي ملف أو برنتامج بواسطة 

ح جائها، وهي تعرف باسم مواقع نتقل الملفات، كما يسممن تلك الملفات الالكرنونتية المنتشرة في أر  نترننت الا
لمختلف الأصوات  viewerبالحصول على الأدوات الضرورية لاستغلال الموارد المقرنحة لعرض الصور  ftpبروتوكول 

 Player.2أو التطبيقات 

 (:E-Forums de discussionخدمة المنتديات الإلكترونية ) 2-2

وتسمى أيضا بجماعة الأخبار أو المؤتمرات الإلكرنونتية وتسمح للمشاركين بتبادل المعلومات حول مواضيع 
 IRC (Internerمختلفة وتبادل الرسائل المكتوبة الصوتية، ويتم تقديم هذه الخدمات عبر بروتوكول للحوار المباشر 

Chat Relay بالحوار الفردي أو الجماعي بطريقة تفاعلية ، ويسمح 39983( بالاستعانتة ببروتوكول اخرنع سنة
 عبر الصوت والصورة.

 TELNET:4 خدمة الربط عن بعد 2-6

هذه الخدمة تقدم رابطا عن بعد بين الحواسيب الضخمة بحيث تجعل من الممكن استخدام البرامج الجاهزة 
للحواسيب بالأجنبية، بل وتجعلها كما لو أنها موجودة داخل الحواسيب الشخصية، بحيث لا يعرف المستفيد أثناء 

 Telnetالزبون والحاسوب عند البرنتامج  الاتصال على أي حاسوب يعمل ويسير وفق مبدأ خدمة الزبائن الذي يضع
المرغوب، أما عناوينها فتتكون من خلال نتقاط سلاسل من الأرقام مقسمة إلى أقسام يحددها الحاسب بدقة فائقة 

 .نترننت وتمكن أيضا من الاطلاع على فهارس المكتبات عبر الا

 :News groupخدمة المجموعات الإخبارية  2-7

مجموعة المناقشات الجامعية والمقالات والرسائل العامة التي يدفع بها الأفراد المجموعات الإخبارية هي 
 كوسيلة للنشر على بعض أو كل المشرنكين، ومنها المجموعات المتصلة  نترننت والجماعات والمؤسسات إلى شبكة الا

 .5اتصالا غير مباشر

                                                           
 .812، صمرجع سابقهارون منصر، - 1

 .382، صنفس المرجع، هارون منصر- 2
3 - Cotte, Dominique, Question sur le multimédia, Documentaliste-Sciences de l’information, avril-juillet 2002, 

vol.29, n°4-5, p175-181. 
 .382، صمرجع سابقهارون منصر، - 4

5 - DORION Martin : « L’internet, outil de développement social ? », cahiers de géographie du Québec 47, 

2003. Pp 277-292.  
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دة في يق الإعلانتات العامة أو البحث عن المساعوهي الأماكن التي يجتمع فيها الناس لتبادل الآراء والأفكار أو تعل
 .1موضوع معين

شأن أحد تجميع كل ما هو جديد ب نترننت هي مجموعات النقاش الإلكرنوني التي من خلالها يستطيع مستخدمو الا
الموضوعات ومناقشتها وتبادل الآراء حولها، كما يستطيعون هم أنتفسهم الاستفسار عن أية نتقطة قد تكون غامضة 

يهم في الموضوع المطروح، أو الإجابة على أحد التساؤلات المطروحة، أو الاكتفاء بمجرد الاطلاع على المادة عل
 .2المعروضة وقراءتها

 :Gopherخدمة غوفر  2-8

"غوفر" هو برنتامج لتسهيل عمليات التخاطب والبحث عن المعلومات طرحته جامعة مينسوتا بالو م أ عام 
ن ، إذ يستطيع المستفيد منترننت "غوفر" أداة مستخدمة على نتطاق واسع في الا، وقد أصبح  خدمة م3993

 .3خلالها القيام باستعراض المعلومات دون أن يتوجب عليه أن يحدد سلفا أين توجد هذه المعلومات

تسمح خدمة "غوفر" بالبحث في قوائم مصادر المعلومات وتساعد في إرسال المعلومات التي يختارها المستخدم، 
( FTPوتعد الخدمة من أكثر قوائم الاستعراض شمولية وتكاملا، إذ تسمح بالنفاذ إلى برامج أخرى محتواه ضمن )

 . 4(Telnetو )

 (:WI-FIبروتوكول ) 2-9

( بالإنجليزية، ويعني البث Wireless Fidelity( هو اختصار لكلمتي )Wi-Fiمصطلح "واي فاي" أو )
ويشير إلى تقنية تنقل خدمات شبكات المعلومات من الأسلاك والكابلات إلى اللاسلكي الفائق الدقة والسرعة. 

هوائي كبير في حي أو في أي موقع خدماتي، فيحول البيانتات من إشارات كهربية إلى موجات راديوية تركب في الهواء 
لكبير بسرعات ا في موجات دائرية لتلتقطها هوائيات وتصل بها للحاسبات الموجودة في أي مكان يغطيه الهوائي

ات ممكنا في المنزل والمكتب وحتى في الأماكن العامة كالمطاعم والمطار  نترننت عالية. وبذلك أصبح تنقل مستخدم الا
والفنادق والجامعات والمكتبات، مصحوبا بجهاز محمول مثل الحاسوب المحمول أو المساعد الشخصي الرقمي 

(PDA( أو الحاسوب اللوحي )Tablet PC ،) متحررا من أي أسلاك وكابلات، قادرا على إرسال وتلقي البريد
 ين لتأمين التوصيلة:عنصرين رئيسيبحرية كاملة، وترتكز تقنية "واي فاي" على  نترننت الإلكرنوني أو التجول في الا

ة ( التي يمكن أن تكون مدمجWireless computer cardيتمثل العنصر الأول في بطاقات الحاسوب اللاسلكية )

                                                           
 .339، صمرجع سابق، هارون منصر- 1

2 - WOLTON Dominique, Op.Cit., P, 176. 
3 - NYCE , James, KAHN, Paul, Innovation, Pragmaticism, and Technological Continuity, Vannevar Bush’s 

Memex. Journal of the American Society for information Sciences, mai 1999, n°40 (3), pp.214-221. 
4 - J.Salz and E. Zehavi, « decoding under integer metrics constraints » IEEE Trans. Commun, Vol.43, 

Feb/Mar/Apr.2010, p264. 



 الإطار التنظيمي والقانوني للانترنت في الجزائر                                                  الفصل الثالث

311 

 

( التي Access pointبالجهاز المحمول أو قابلة أن تضاف له عند الحاجة. أما العنصر الثاني فهو نتقطة الوصول )
 .1نترننت تصل الشبكات المحلية اللاسلكية بشبكة الا

 :ADSLخط المشترك الرقمي غير المتماثل  2-12

" وهي تقنية حديثة تمكن من نتقل Asymmetric Digital Subscriber Lineمختصر لما يعرف بـــــ:" 
البيانتات بسرعة عالية نتسبيا عبر خطوط الهاتف العادية، تنقل هذه التقنية البيانتات بسرعة تفوق نتقلها عبر الهاتف 
العادي، بالرغم من استخدامها للأسلاك النحاسية ذاتها المستخدمة لوصل الحرفاء بالشبكة، ويوصل هذا النوع من 

قعين معينين بشكل مشابه للخطوط المؤجرة. تمكن وصلة هذا النوع من الخطوط استقبال الخطوط عادة بين مو 
كيلوباي  في الثانتية، وهذا الفرق بين سرعتي الإرسال والاستقبال، هو المقصود  110البيانتات بسرعة تصل إلى 

 .2بكلمة "غير متماثل"

 :نترنتتقييم شبكة الا-3

من نتشأتها موجه حصريا لأغراض البحث العلمي والدفاع العسكري،  في الوهلة الأولى نترننت استخدامات الا
ليتم تعميمها لاحقا على جميع المجالات دون استثناء حتى أصبح  متاحة لدى جميع شرائح المجتمع، الأمر الذي 

 نتتج عنه استخدامات إيجابية وأخرى سلبية لها.

 :3نترنتمزايا الا 3-1

أصبح يطلق عليها شبكة الشبكات، ويمتد تأثيرها إلى عدد كبير من المستخدمين، وقد أثبت   نترننت الا
جدواها وفعاليتها واحتل  مكانتة هامة في عالم المعلومات وفرض  نتفسها بقدرتها الفائقة على توفير أي نتوع من 

 تعتبر مفيدة على هذه الشبكة والتيالمعلومات التي يحتاجها المستخدم، إضافة إلى توفير الخدمات الأخرى الشائعة 
 بالنسبة للأفراد والمؤسسات مثل البريد الإلكرنوني ومنتديات الحوار والدردشة.

يمكن بث مزيدا من التفاعل التنظيمي والقضاء على بعض السلبيات البيروقراطية   نترننت من خلال شبكة الا
ن خلال تصالات والتواصلية بين مختلف المستويات، ومكاحتكار المعلومات في أيدي قلة قليلة من الأفراد وسوء الا

الشبكة يمكن توفير المعلومات لكافة العاملين من خلال قاعدة بيانتات وتسهيل الوصول إليها داخل المؤسسة، كما 
تسهم في سرعة تبادل المعلومات واسرنجاعها، وتوفر وسائل حوارية من خلال أدوات مختلفة كالبريد 

ه، ومن فوائدها تقديم خدمة للمؤسسات من خلال ربطها بمحيطها الخارجي، وهذا يسهل التواصل الإلكرنوني...وغير 
 مع المراكز البحثية والجامعات.

 
 

                                                           
 .811-811صص ، مرجع سابقهارون منصر، - 1

 .882-881صص ، نفس المرجع، هارون منصر- 2

 .13، صمرجع سابقلحمر عباس ابن تاج، - 3
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 1على النحو التالي: نترننت من جهة أخرى، يمكن حصر أهم مزايا الا

  :امعات التجارية بسرعة كبيرة إلا أن كثيرا من المؤسسات كالج نترننت على الرغم من تطور خاصية الاقلة التكلفة
ومعاهد البحوث أصبح  منظمة بشكل كبير في توفير المعلومات ومصادرها للمستخدمين دون مقابل وفي كثير 

 من الأحيان يستفيد منها الباحثون والعلماء.

 :ات جديدة ديثة على الخصوص مستويتقدم التكنولوجيا المتقدمة وتطوير البرمجيات الح سهولة الاستخدام
 .نترننت ومتقدمة جدا للتفاعلات الديناميكية التي تساهم في سهولة استخدام الا

 :تقدم شبكة الويب العالمية لمستخدميها كل جديد يسجل عليها، وبذلك تمثل الويب أداة  الحداثة والفورية
 تساعد في تقليص المسافات. 

 : نترنتعيوب الا 3-1

والتي أتاح  فرصة الحصول على المعلومات والتجول حول  نترننت ات الإيجابية لشبكة الارغم كل الخدم
العالم، غير أن بعض المبادئ لم تتأقلم مع الشريحة العامة، حيث أن تحولها خارج العالم الأكاديمي سيولد مجموعة من 

اب العامة لعل أهمها ما يتصل بالآد لأن هذه الشبكة لا تخلو من بعض التأثيرات السلبية 2الصدامات في الاتصالات
لوجود مواقع مخلة بالآداب، بالإضافة إلى استخدام الشبكة في أعمال محرمة دوليا كتجارة النساء، وهناك سلبية 

تقن هذه مما يمثل عائق أمام المستخدم الذي لا ي نترننت أخرى مرتبطة بعامل اللغة فمازال  اللغة الإنجليزية لغة الا
 اللغة.

 3على سبيل المثال لا الحصر نتوجزها أهمها فيما يلي: نترننت فإن سلبيات الا وعليه،

  سهولة استخدام خدماتها في العمل الدعائي أو التخريبي أو اللاأخلاقي، لهذا نجد ما تتضمنه من معلومات يتم
 إعداده وفق نتظرة الجهات المسيطرة على التكنولوجيا.

 مع إمكانتية اخرناقها. نترننت عدم كفاية المعلومات المنتشرة بالا 

 .صعوبة معرفة الشخص الذي يطرح موضوعا ما وتحديد هويته 

 المبحث الثاني: الإطار القانوني للأمن الإلكتروني في الجزائر

يعتبر الأمن الإلكرنوني فرعا من فروع أمن المعلومات المطبقة على الحواسيب والشبكات، يهدف إلى حماية 
من السرقة والفساد والاخرناق، مما جعله ذو أهمية بالغة قصد الدراسة والتحيين المستمر المعلومات والممتلكات 

للمنظومة القانتونتية مسايرة بذلك الكم الهائل من الهجمات الرقمية والتهديدات السيبرانتية حفاظا على النظام الأمني 
 للدولة.

                                                           
 .81-88صص ، مرجع سابقباديس مجاني، - 1

2 - PHILIPPE C ،La communication état des savoirs ،éditions sciences humaines, Paris, 1998, 

p387. 
 .81ص مرجع سابق،باديس مجاني، - 3
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 المطلب الأول: مفاهيم ذات صلة بالأمن الإلكتروني

الدول لم يعد مرتبطا بحماية الدولة من أي تهديد عسكري، أو بالمحافظة على أمنها الاقتصادي والغذائي إن استقرار 
فقط، وقيم ومبادئ مجتمعاتها، بل تعداه إلى مجالات أخرى أصبح  أكثر من حتمية تتطلب تعزيز الجهود والتحديات 

 لتحقيقه على غرار الأمن الإلكرنوني.

 لسيبراني:أمن المعلومات والأمن ا-1

 أمن المعلومات:  1-1

إن مفهوم الأمن الالكرنوني هو من المفاهيم الحديثة ظهر نتتيجة ظهور الجرائم المعلوماتية واتساع حجم التجارة 
الالكرنونتية والأعمال الالكرنونتية، وقد عرف  المؤسسات والمجتمعات مفاهيم مختلفة مرتبطة بأمن المعلومات، وكل 

 :1نة من مراحل التطور يمكن تلخيصها فيما يليمفهوم يخص مرحلة معي

  :ظهر هذا المفهوم خلال فرنة الثمانتينات، ويتعلق بتنظيم الأمن المادي والنفوذ إلى مرحلة الأمن المعلوماتي
 البيانتات، وكذلك المسائل المرتبطة بالحريات والمعلوماتية، والغش المعلوماتي.

 :وكان هذا خلال بداية التسعينات، هي الفرنة التي صادف  التقدم  مرحلة أمن المعلومات ونظم المعلومات
يات، ، ويشمل مفهوم أمن المعلومات الحق في البرمجنترننت في مجال تكنولوجيا المعلومات والاتصالات وظهور الا

 وأمن الشبكات ومسائل التشفير.

 :ة درجة عالية مات والأعمال الإلكرنونتيوهي المرحلة التي عرف  فيها تكنولوجيا المعلو  مرحلة الأمن الالكتروني
من التقدم، حيث ظهر مفهوم الأمن الالكرنوني الذي يشمل الحفظ الالكرنوني للبيانتات وكل ما يرتبط بأعمال 

 التجارة الإلكرنونتية من عقود الإمضاء والمراقبة وأمن الأعمال الإلكرنونتية.

ني يتمحور حول حماية الأعمال الإلكرنونتية وأنتظمة المعلومات وترى وكالة الأمن القومي الأمريكي أن الأمن الالكرنو 
ضد أي ولوج للمعلومات غير مرخص به، أو ضد إجراء أي تعديل على هذه المعلومات، وضد تقديم الخدمة 
للأشخاص غير المخول لهم وتقديمها للمستخدمين المخول لهم، بالإضافة إلى إجراءات مواجهة مخاطر التطفل والغش 

 .2ونيالإلكرن 

 (:Cyber Securityالأمن السيبراني ) 1-2

يعد مفهوم الأمن السيبراني من المفاهيم الحديثة في مجال العلاقات الدولية بصفة عامة والدراسات الأمنية 
هي الظاهرة المستقبلية للاعتداءات بمختلف أبعادها )اقتصادية،  نترننت والاقتصادية بشكل خاص، سيما وأن الا

 ية...( حتى وإن كانت  لا تشكل تهديدا بشكل مباشر.اجتماعية، أمن

 :يمكن أن نتقدم هذا المفهوم من عدة جوانتب: تعريف الأمن السيبراني 

                                                           
1 - RAFALO P L ،Sécuriser l’entreprise connectée ،Edition d’organisation, Paris, 2002, P.62. 
2 - GOMEZ U A. et autres, Hacking interdit : toute les techniques des hackers enfin décryptées pour ne plus 

jamais vous laisser piéger, Micro application, Paris,2006, P724. 
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  لغة:-
وهي مأخوذة من كلمة )سيبر( وتعني صفة لأي شيء مرتبط بثقافة الحواسيب أو تقنية المعلومات أو الواقع 

التي وردت  Kybernetes(، وهي كلمة مشتقة من الكلمة اليونتانتية نترننت الافرناضي، فالسيبرانتية تعني )فضاء الا
 1في مؤلفات الخيال العلمي، وكان يقصد بها قيادة ربان السفينة.

الإنجليزي فيعرفها على أنها:" دراسة فاعلية العمل البشري بمقارنتة فاعلية الآلات  Oxfordأما قاموس 
 .2جيا المعلومات والواقع الافرناضي"الحاسبة، تتصل بسمات وخصائص الحواسيب وتكنولو 

فيما يعرفها قاموس مصطلحات الأمن المعلوماتي على أنها:" هجوم الفضاء الإلكرنوني، يهدف إلى السيطرة 
 .3على المواقع الإلكرنونتية أو بنى محمية إلكرنونتيا لتعطيلها، أو تدميرها، أو الإضرار بها"

 اصطلاحا: -
الولايات المتحدة الأمريكية تعريفا دقيقا لمصطلح الأمن السيبراني، حيث اعتبرته:" قدم  وزارة الدفاع في 

جميع الإجراءات التنظيمية اللازمة لضمان حماية المعلومات بجميع أشكالها الإلكرنونتية والمادية من مختلف الجرائم، 
 . 4والهجمات، والتجسس، والحوادث"

خرناق سيبراني أنته يعني:" قدرة النظام المعلوماتي على مقاومة محاولات الافي حين اعتبر الاتحاد الأوروبي الأمن ال
 .5أو الحوادث غير المتوقعة، التي تستهدف البيانتات"

مج يعد مفهوم الأمن السيبراني في أبسط تعريفاته التقنية:" حماية الأنتظمة المعلوماتية والشبكات الافرناضية والبرا
 .6الحكومية من الهجمات الرقمية"

" بناء الخطط واستخدام الإمكانتات والوسائل التقنية التي يتم استخدامها لمنع :كما يعرف أيضا على أنته
 الاستخدام غير المصرح به وسوء الاستغلال واستعادة المعلومات الإلكرنونتية ونتظم الاتصالات والمعلومات التي تحتويها

                                                           
، 81العدد  ، جريدة العرب الاقتصادية الدولية،لي، الرقمي"الأمن السيبراني ومعضلة حمايته، عولمة التعليم العا»سعد علي الحاج علي بكري، - 1

 .81، ص81/02/8032المملكة العربية السعودية، 

مجلة المحقق  ،الهجمات السيبرانية: مفهومها والمسؤولية الدولية الناشئة عنها في ضوء التنظيم الدولي المعاصر"أحمد عبيس نتعمة الفتلاوي، - 2
 .831، ص8031 ،العراق بابل، جامعة سياسية، العدد الرابع،الحلي للعلوم القانتونتية وال

 .301ص، 8039جامعة تبسة، ، 03، المجلد 03العدد ، مجلة مصداقية، مكانة الأمن السيبراني في منظومة الأمن الوطني الجزائريإدريس عطية، - 3
4 - Daniel Ventre, Cyberattaque et Cyberdéfense, Lavoisier, Paris, 2001, p103. 

، 8032، 12، مجلة العلوم الإنتسانتية والاجتماعية، العدد البعد الإلكتروني للسياسة الأمنية في مكافحة الإرهاببن مرزوق عنرنة، د. الكر محمد، - 5
 .11ص

تاريخ الاطلاع  ،/chaab.com/ar-http://www.ech، واقع الأمن السيبراني في الجزائر، 8083ماي  39جريدة الشعب أونتلاين ليوم - 6
38/38/8083. 

http://www.ech-chaab.com/ar/
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اذ جميع ز حماية وسرية وخصوصية البيانتات الشخصية واتخبهدف ضمان توافر واستمرارية عمل نتظم المعلومات وتعزي
 .1التدابير اللازمة لحماية المواطنين والمستهلكين من المخاطر في الفضاء السيبراني"

وانتطلاقا من ذلك فإن هدف الأمن السيبراني هو القدرة على مقاومة التهديدات المتعمدة وغير المتعمدة 
 لتحرر من الخطر أو الأضرار الناجمة عن أو إتلاف تكنولوجيا المعلومات والاتصالاتوالاستجابة والتعافي، وبالتالي ا
2بسبب إساءة استخدامها.

 

ونتظرا لأهمية الأمن السيبراني لدى مختلف الدول، وإدراجه من ضمن أولوياتها، فإن الجزائر واحدة من هذه 
ن الاعتداءات على أمنها هي مسألة تتعلق بالأمالدول التي وجه  اهتمامها لهذا النوع من الأمن حيث اعتبرت أن 

 . 3الوطني ذات بعد داخلي وخارجي يتم الب  فيها من طرف المجلس الأعلى للأمن

 تكنولوجيا المعلومات والاتصال:-2

قصد إعطاء تعريف أكثر وضوحا، جامعا لجوانتب وأبعاد تكنولوجيا المعلومات والاتصال، لا بد من التطرق 
 جيا ومفهوم تكنولوجيا الإعلام والاتصال.لمفهوم التكنولو 

 مفهوم التكنولوجيا: 2-1

والتي هي مشتقة من الكلمة اليونتانتية  Technologyإن كلمة تكنولوجيا يرجع أصل لفظها إلى اللغة اللاتينية 
Techne  ،وتعني فنا أو مهارةLogy  وهي مأخوذة منLogos ويكون معنى  ،4والتي تعني العلم أو الدراسة

الكلمة كلها علم الوسيلة التي بها يستطيع الإنتسان بلوغ مراده ونتستطيع أن نتقول بأنها توظيف العلم لخدمة مختلف 
نتواحي الحياة التطبيقية، وتجدر الإشارة هنا إلى أن مخابر البحث العلمي في الجامعات والقطاعات الأخرى التي تتطلب 

في مجال الأبحاث العلمية ترنجم من خلال إنجازات وإبداعات تساهم أموالا كبيرة، إلا أن هذه الأموال التي تصرف 
 .5في رفع معدل الإنتتاج الحقيقي وكذا التنمية الاقتصادية والاجتماعية

التكنولوجيا في شكل آلات وتجهيزات ووسائل تقنية تسهل الإتقان في الأعمال والإسراع فيها، والتكنولوجيا 
من تطوير مختلف الصناعات، القطاعات، الخدمات، والنشاطات الاقتصادية في شكل معارف تقنية وعلمية تمكن 

 .6وغيرها

                                                           
المجلة الجزائرية للعلوم  ،الرؤية الاستراتيجية للأمن العراقي في الفضاء السيبراني "مقارنة بين المعضلة الأمنية والمكنة الأدائية"حازم حمد موسى، - 1

 .110، ص8080، جامعة الجزائر، 01، العدد 12والسياسية، المجلد القانتونتية 

 .11، صمرجع سابقبن مرزوق عنرنة، د. الكر محمد، - 2

الجريدة ، 01، المادة رقم يتضمن تشكيلة المجلس الأعلى للأمن وتنظيمه وسيره، 8083ديسمبر  81مؤرخ في  119-83المرسوم الرئاسي رقم - 3
 .30-09، ص ص 8083، 99الرسمية، العدد 

4 . GEORGES E, Dictionnaire français-latin, librairie belin, Paris, 1999, P137. 
 .31، صمرجع سابقلحمر عباس ابن تاج، - 5

 .81، ص3991، ديوان المطبوعات الجامعية، بن عكنون، اقتصاد وتسيير الإبداع التكنولوجيمحمد سعيد أوكيل، - 6
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تعرف التكنولوجيا بأنها مختلف أنتواع الوسائل التي تستخدم لإنتتاج المستلزمات الضرورية لراحة الإنتسان، أو 
ي التنظيم لوجيا هاستمرارية وجوده، كذلك هي الطرق الفنية المستحدثة لإنجاز أعمال وأغراض علمية، فالتكنو 

والاستخدام الفعال والمؤثر لمعرفة الإنتسان وخبرته، من خلال وسائل ذات كفاءة تطبيقية عالية وتوجيه الاكتشافات 
 .1والقوى الكامنة المحيطة بنا بغرض التطوير وتحقيق الأداء الأفضل

تعتمد  ت الإنتتاج، فهيفالتكنولوجيا من وجهة نتظر التحليل الاقتصادي يمكن اعتبارها مدخلا من مدخلا
على المعلومات والمعارف والخبرات الجديدة التي يمكن تحويلها إلى طرق إنتتاج أو استعمالها في إنتتاج السلع والخدمات 

 .2أو استخدامها في توليد هياكل تنظيمية إنتتاجية

 :3إن مفهوم التكنولوجيا يمكن أن يرتبط باتجاهات ثلاثة، هي

  :عرفة الإنتسان العلمية المنظمة وإمكانتية العقلية والإبداعية، من أجل تحقيق أغراض تسخير مالمعرفة العلمية
 .4وتطبيقات علمية مطلوبة

 :5الأجهزة والأدوات والاكتشافات الناتجة عن التطبيق العلمي للمعرفة العلمية الاكتشافات والاختراعات. 

 :ات والأجهزة التطبيقات العلمية للمكتشف النتائج التي يحصل عليها الإنتسان من خلال التطبيقات العلمية
 والأدوات، لغرض تطوير الإنتسان وتحسين أداءه في مختلف أنتواع تطبيقات الحاسوب.

ن وعليه، يمكن القول بأن التكنولوجيا تهتم بالنواحي التطبيقية للظاهرة في الحياة العملية المتصلة بحياة الإنتسا
ل رته على إيجاد وسائل وأساليب إنتتاجية تتيح له زيادة الإنتتاجية وتقليالذي مع تطور المعرفة العلمية ازدادت قد

يح الجهد الذي يبذله، وتوفير متطلبات عيشه وحياته بدرجة أكبر وبشكل يتزايد مع تزايد معرفته التكنولوجية التي تت
وم التكنولوجيا فهله ذلك، وبالشكل الذي يحدث توسعا وتطورا في توسيع النشاطات الاقتصادية، لذلك نجد أن م

قد ارتبط بالصناعات أولا خاصة خلال عقود العصر الصناعي، ثم تحول إلى مفهوم تكنولوجيا الإعلام والاتصال في 
 .6لخ.....انترننت أواخر القرن العشرين مع ظهور مفاهيم جديدة مثل تكنولوجيا التعليم، تكنولوجيا الا

 هناك العديد من تعاريف تكنولوجيا المعلومات، نتذكر منها: مفهوم تكنولوجيا المعلومات: 2-2

  يعرفها )روجر كارتر( على أنها:" الأنتشطة والأدوات المستخدمة لتلقي، تخزين، تحليل، تواصل المعلومات في كل
 .  7أشكالها، تطبيقها لكل جوانتب حياتنا شاملة المكتب، المصنع والمنزل"

                                                           
 .11، ص8008، الوراق للنشر والتوزيع، عمان، الطبعة الأولى، تكنولوجيا المعلومات وتطبيقاتهاعامر إبراهيم قندلجي، إيمان فاضل السامرائي، - 1

 .31ص مرجع سابق،محمد سعيد أوكيل، - 2

 .11، صمرجع سابقعامر إبراهيم قندلجي، إيمان فاضل السامرائي، - 3

 المبدع في تخزين ومعالجة أكبر قدر ممكن من المعلومات واسرنجاعها بأسرع وأفضل الطرق المناسبة.مثال ذلك تفكير الإنتسان - 4

 مثال ذلك اخرناع الحاسوب، وتطوير أجياله المختلفة، بإضافة اخرناعات واكتشافات جديدة.- 5

 .31، صمرجع سابقمحمد سعيد أوكيل، - 6

 .18، ص3929دار الشروق، القاهرة،  ا،تكنولوجيا المعلومات وتطبيقاتهمحمد الهادي، - 7
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 ( أماHaag et Peterفقد عرفا تكن ) ولوجيا المعلومات على أنها:" مجموعة من الأدوات التي تساعد مستخدميها
 .  1على التعامل بالمعلومات وإنجاز الفعاليات أو الأنتشطة ذات العلاقة بمعالجة المعلومات"

 كما أن وزارة التجارة والصناعة البريطانتية قدم  تعريفا عاما وشاملا على أن تكنولوجيا المعلومات هي:" الحصول 
على البيانتات ومعالجتها وتخزينها وتوصيلها وإرسالها في صورة معلومات مصورة أو صوتية أو مكتوبة أو في صورة 

 .  2رقمية، بواسطة توليفة من الآلات الإلكرنونتية وطرق المواصلات السلكية واللاسلكية"

  اع المعلومات بواسطة وتخزين واسرنجيتفق كثيرون على أن مفهومها "يشير إلى معالجة وإرسال تكنولوجيا المعلومات
  3الحاسبات الآلية والبرامج الجاهزة."

من خلال التعريفات المذكورة، يتضح لنا أن تكنولوجيا المعلومات هي استخدام أدوات وآلات إلكرنونتية 
 لغرض جمع المعلومات بشتى أنتواعها قصد استغلالها.

 المعلومات والاتصال: 2-3

تكنولوجيا المعلومات والاتصال يعد ثورة علمية، وعليه حتى نتتمكن من استيفاء إن التطور الذي حدث في 
 مفهوم تكنولوجيا المعلومات والاتصال لا بد من التطرق إلى مفهومي ثورة المعلومات وثورة الاتصالات.

، "د بليفيد"إن للمعلومات دورها الذي لا يمكن إنتكاره في كل مناحي الحياة الإنتسانتية، حيث يؤكد الباحث 
عالم الاجتماع المشهور في جامعة هارفرد الأمريكية والعالم البريطاني "جون نتيزبيث" على عد المعلومات المورد التحويلي 
والاسرناتيجي الأساسي للمجتمعات الحديثة، وليس رأس المال فقط، وأن إنتتاج المعرفة قد أصبح مفتاح الإنتتاجية 

 .4والمنافسة والأداء الاقتصادي

  أن نتعرف ثورة المعلومات وهي "ذلك الكم الهائل من المعرفة في أشكال وتخصصات ولغات عديدة نتتيجة يمكن
زيادة وتضاعف الإنتتاج الفكري في مختلف المجالات، وقد أمكن الاستفادة من هذه الثورة في اختيار وانتتقاء 

ال أو استخدام الحاسبات المعلومات التي تناسب ظروف القرار المتخذ باستخدام إما أحد وسائل الاتص
  5الالكرنونتية."

 ( أما بالنسبة للاتصال، يقول بيل غيتسBill Gates إن الثورة في مجالات الاتصالات قد بدأت لتوها وسوف )
تستغرق تطوراتها عدة عقود قادمة، وستدفعها إلى الأمام التطبيقات الجديدة التي ستلبي غالبا حاجات غير متنبأ 

                                                           
لعباس، ، الحوار المتوسطي، جامعة سيدي بدور تكنولوجيا المعلومات والاتصال في تطوير أدوات معالجة المعلوماتفيصل مدلس، محمد عتو، - 1

 .108، ص8032، مارس 3المجلد التاسع، العدد 

 .21، ص8030، ديوان المطبوعات الجامعية، الجزائر، رةالمعلومات الإدارية داخل المنظمات المعاصبوحنية قوي، - 2

، 8002نشر، القاهرة، ، الطبعة الأولى، استيراك للطباعة والتكنولوجيا المعلومات ودورها في التسويق التقليدي والالكترونيعبد الله فرغلي موسى، - 3
 .82ص

 .81، ص8002الطبعة الأولى، دار المسيرة للنشر والتوزيع، عمان، ، اقتصاديات المعلوماتمحمد الطائي، هدى عبد الرحيم حسن العلي، - 4

جارية،  ، مذكرة مكملة لنيل شهادة الماجيستير في العلوم التفي مجال تسويق الخدمات "دراسة حالة قطاع الاتصالات " نترنتدور الا، وباح عالية - 5
 .12، ص8030/8033سنطينة، كلية العلوم الاقتصادية علوم التسيير والعلوم التجارية، جامعة ق
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السنوات القليلة القادمة هناك قرارات كبرى سيتعين على الحكومات والشركات والأفراد بها حاليا، وخلال 
 . 1اتخاذها"

 2:نترنتالبعد الأمني للا-3

في بيئة عسكرية، بشكل أساسي، لتنتقل فيما بعد إلى الأوساط العلمية  نترننت لقد كانت  بدايات الا
والأكاديمية، تمثل  في أبحاث تخدم القدرات العسكرية وتطورها، والإنجازات العلمية، التي تساهم في تفوق بلد على 

في مجال الوصول إلى  ،آخر، حيث كان التنافس على أشده بين الولايات المتحدة الأمريكية والاتحاد السوفياتي سابقا
 الفضاء الخارجي، وتطوير الأسلحة النووية.

، وكوريا الجنوبية، وإيران،  3وترناكم الأمثلة الموضحة لذلك، نتذكر منها مثلا ما حصل في جورجيا، واستونتيا
كمثال على بعض الهجمات والاخرناقات، التي ترجم  ماديا سواء بانتدلاع صراع مسلح لاحق، كالذي وقع بين 

، في استونتيا، وكذلك اخرناقات أنتظمة المنشآت النووية في إيران نترننت وسيا وجورجيا، أو بانتقطاع الاتصال بالار 
 وتحقق إمكانتية التلاعب بها مع ما يعنيه من تعرض للأمن القومي للدولة المعنية.

محذرين  8002 نةفي هذا السياق، وجه خبراء أمريكيون خطابا مفتوحا إلى الرئيس الأمريكي "جورج بوش" س
إياه من خطر الهجمات السيبرانتية على البنية التحتية الأمريكية، التي تضم إلى الدفاع إمدادات الطاقة الكهربائية، 

 .نترننت والمياه، والاتصالات السلكية واللاسلكية، والخدمات الصحية، والنقل، والا
تحديات على لسيبراني والدفاع السيبراني: رهانتات و وبهذا الصدد، بمناسبة انتعقاد أشغال الملتقى بعنوان "الأمن ا

ضوء التحولات الجديدة المتعددة الأبعاد" الذي تم تنظيمه من طرف دائرة الاستعمال والتحضير لأركان الجيش الوطني 
، أكد الخبير الدولي في مجال تكنولوجيا المعلومات والاتصالات وأستاذ جامعي، 8083ماي  81و 81الشعبي يوم 

"عند استخدام شبكات التواصل الاجتماعي، لا يجب أن نتغفل أن هنالك  4د "مالك سي محمد" على أنته:السي
سلطة   نترننتأشخاص مستخدمون هذه الفضاءات الافرناضية من أجل استغلال جمع المعلومات، وقد نتتج عن الا

يانتات من المعلومات والب تجاوزت الحدود الوطنية على غرار غوغل والفيسبوك وأمازون، حيث حصلوا على خزان
تخص الأشخاص والمؤسسات وحتى الدول، تملك هذه المجموعات قدرة إعلامية ومالية تجاوزت الحدود الوطنية التي 
قد تحل في بعض الجوانتب محل السلطة السياسية الشرعية والقانتونتية، ولمواجهة هذا الواقع لا بد من تسوية المشاكل 

 لمتحدة(".في إطار دولي )منظمة الأمم ا
 

                                                           
 .9-2، ص ص 3992، عالم المعرفة، الكوي ، مارس المعلوماتية بعد الانترنتبيل غيتس، ترجمة عبد السلام رضوان، - 1

امعة ج، المجلة الجزائرية للأمن الإنتساني، العدد الرابع، في الجزائر: السياسات والمؤسسات( Cyber Securityالأمن السيبراني )بارة سمير،  - 2
 .813-810، ص ص 8032، جويلية 3باتنة 

، وبعدها وأبخازيا جنوب أوسيتيا على مقاطعتي جورجيا بهجوم عسكري من 8002 أغسطس 2 ، بدأت رسميا يوم8002حرب أوسيتيا الجنوبية - 3
 .جورجيا بهجوم مضاد سريع على الروسية قام  القوات

 .83، ص8083، جوان 191، عدد https://www.mdn.dzوزارة الدفاع الوطني، مجلة الجيش، مجلة شهرية للجيش الوطني الشعبي، - 4

https://ar.wikipedia.org/wiki/8_أغسطس
https://ar.wikipedia.org/wiki/2008
https://ar.wikipedia.org/wiki/جورجيا
https://ar.wikipedia.org/wiki/جورجيا
https://ar.wikipedia.org/wiki/جنوب_أوسيتيا
https://ar.wikipedia.org/wiki/جنوب_أوسيتيا
https://ar.wikipedia.org/wiki/أبخازيا
https://ar.wikipedia.org/wiki/أبخازيا
https://ar.wikipedia.org/wiki/روسيا
https://ar.wikipedia.org/wiki/روسيا
https://ar.wikipedia.org/wiki/جورجيا
https://ar.wikipedia.org/wiki/جورجيا
file:///F:/2022%20الأطروحة/مسودة%20الأطروحة/ف3%20الإطار%20التنظيمي%20والقانوني%20للإنترنت%20في%20الجزائر/وزارة%20الدفاع%20الوطني،%20https:/www.mdn.dz)
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 المطلب الثاني: الجرائم الإلكترونية

لته مجالا خصبا التي جع نترننت إن مخاطر عالم الفضاء السيبراني الذي لا حدود له أصبح  متنامية بفعل الا
-09للهجمات والاعتداءات مجهولة المصدر، مما جعل الجزائر على غرار باقي الدول تفضي بإصدار القانتون رقم 

الذي يهدف إلى وضع قواعد خاصة للوقاية من الجرائم المتصلة بتكنولوجيا الإعلام  8009أوت  01 بتاريخ 01
 والاتصال ومكافحتها،

  جرائم تكنولوجيا الإعلام والاتصال:-1

1المذكور آنتفا على توضيح المفاهيم التالية: 01-09من القانتون رقم  08نتص  المادة 
 

دة في " جرائم المساس بأنتظمة المعالجة الآلية للمعطيات المحد م والاتصال:الجرائم المتصلة بتكنولوجيات الإعلا-
قانتون العقوبات وأي جريمة أخرى ترتكب أو يسهل ارتكابها عن طريق منظومة معلوماتية أو نتظام للاتصالات 

 الإلكرنونتية".

وم واحد منها أو المرتبطة، يق: أي نتظام منفصل أو مجموعة من الأنتظمة المتصلة ببعضها البعض منظومة معلوماتية-
 أو أكثر بمعالجة آلية للمعطيات تنفيذا لبرنتامج معين.

أي عملية عرض للوقائع أو المفاهيم في شكل جاهز للمعالجة داخل منظومة معلوماتية، بما معطيات معلوماتية: -
 في ذلك البرامج المناسبة التي من شأنها جعل منظومة معلوماتية تؤدي وظيفتها.

يقدم لمستعملي خدماته، القدرة على الاتصال بواسطة منظومة  أي كيان عام أو خاصمو الخدمات: مقد-
معلوماتية و/أو نتظام للاتصالات، وأي كيان آخر يقوم بمعالجة أو تخزين معطيات معلوماتية لفائدة خدمة الاتصال 

 المذكورة أو لمستعمليها.

تعلقة بالاتصال عن طريق منظومة معلوماتية تنتجها هذه أي معطيات م المعطيات المتعلقة بحركة السير:-
الأخيرة باعتبارها جزءا في حلقة اتصالات، توضح مصدر الاتصال، والوجهة المرسل إليها، والطريق الذي يسلكه، 

 ووق  وتاريخ وحجم ومدة الاتصال ونتوع الخدمة.

و إشارات أو كتابات أو صور أو أصوات أو أي تراسل أو إرسال أو استقبال علامات أالاتصالات الالكترونية: -
 معلومات مختلفة بواسطة وسيلة إلكرنونتية.

مما سبق ذكره من مفاهيم حول الجرائم المتصلة بتكنولوجيا الاعلام والاتصال، فإن يمكن أن نتستنتج أن الجريمة 
 لقانتون. الإلكرنونتية هي أي تصرف يحدث باستخدام آلة الكرنونتية أو شبكة معلوماتية مخالفا ا

 
 
 

                                                           
للوقاية من الجرائم المتصلة بتكنولوجيات الاعلام والاتصال يتضمن القواعد الخاصة ، 8009غش   01ممضي في  01-09قانتون رقم - 1

 .1، ص8009، 12، الجريدة الرسمية، العدد 08، المادة ومكافحتها
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 : نترنتأنواع جرائم الا-2

لقد تنوع  الجرائم الالكرنونتية واتخذت مظاهر مختلفة بحيث أصبح  اليوم تطرح إشكاليات خطيرة على 
الصعيد الاقتصادي، السياسي، والأمن القومي للدول، حيث أن هذه الجرائم تتميز بصعوبة كشفها نتظرا لإمكانتية 

ونتية قدرة مرتكبيها على تدمير الأدلة بسرعة فائقة، ويمكن تصنيف أهم الجرائم الالكرن ارتكابها من مسافات بعيدة مع 
 1 إلى ما يلي:

 وتتضمن هذه الجرائم الاخرناق غير المرخص به للحاسبات والشبكات،جرائم تستهدف الحاسبات والشبكات: -
 رية.وتخريب نتظم المعلومات والبيانتات، واستخدام اسم النطاق أو العلامة التجا

 تشمل التلاعب بالبيانتات واستخدام الحاسب للحصول على بيانتات بطاقات جرائم الاحتيال والسرقة والتزوير:-
الدفع الالكرنوني الخاصة بالغير دون ترخيص، وسرقة المعلومات وبيانتات الهوية واستخدامها، بالإضافة إلى تزوير 

 الوثائق والسجلات الالكرنونتية.

ويشمل هذا الصنف من الجرائم كل ما يتعلق بجرائم تخريب وتعطيل الأعمال الحكومية،  جرائم ضد الحكومة:-
 والقيام بعملية الاخرناق من أجل الحصول على المعلومات السرية وهذا ما يدخل في إطار التجسس الالكرنوني.

 أشكال الاعتداءات والاختراقات الإلكترونية:-3

 :2كرنونتية واخرناق الشبكات فيما يلييمكن تلخيص أهم أشكال الاعتداءات الال

 :تدمير  تستخدم البرامج الخبيثة في تعطيل عمل الشبكات بالإضافة إلى الاعتداء باستعمال البرامج الخبيثة
، وهو 3المواقع الالكرنونتية المختلفة وسرقة المعلومات، وهناك عدة أنتواع من هذه البرامج الخبيثة، من أهمها الفيروس

برنتامج معلوماتي يتضمن أهدافا تدميرية للحاسبات المصابة ولكل محتوياتها، ويتميز بقدرته على نتسخ نتفسه في 
البرنتامج الذي يصيبه، وعلى الانتتقال من برنتامج إلى آخر بداخل نتفس الحاسوب المصاب، وكمثال على 

 ، إضافة إلى:8001الذي ظهر في شهر أبريل  HTML_NETSKY.Pالفيروسات نتذكر فيروس 

برنتامج معلوماتي يمتاز بقدرته على التنقل عبر البريد الالكرنوني والدردشة عبر الويب،  :Worm (ver)الدودة -
 ويلعب دورا في تعطيل الشبكات المصابة من خلال شل قدرتها على التبادل.

                                                           
وله في ، أطروحة مقدمة ضمن متطلبات نتيل شهادة دكتوراه دتكنولوجيا الانترنت وتأصيل المؤسسة للاندماج في الاقتصاد العالمينتوفل حديد، - 1

 .312-311، ص8002-8001، جامعة الجزائر، علوم التسيير

 .322-328، ص ص نفس المرجعنتوفل حديد، - 2

Southern بجامعة  3921خلال تقديمه لأطروحة دكتوراه سنة  Cohen, Fتجدر الإشارة أن أول من اقرنح مصطلح الفيروس المعلوماتي هو - 3

California  تح  عنوانComputer Viruses يروس كون طريقة عمل وأعراض الفيروسات المعلوماتية تتشابه مع طريقة عمل ةقد اختار مصطلح الف
 وأعراض الفيروسات البيولوجية.
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برنتامج يتضمن إجراءات خفية يعرفها المعتدي وحده تسمح  :Trojan (Cheval de Troie)حصان طروادة -
له بالالتفاف على أنتظمة الحماية والمراقبة القائمة والقيام بالوظائف المبرمجة من قبله، ومن بين هذه الوظائف سرقة  

 كلمة مرور المستخدم.

ذه ن بعد، كما يمكن لهوهو اختصار لكلمة الآلي، ويمكن للمعتدي التحكم في هذا البرنتامج ع :Botبرنامج -
 البرامج الخبيثة أن تعمل بطريقة جماعية مكونتة ما يسمى شبكة اعتداء.

، Word ،Excel ،PowerPointبرنتامج خبيث يتواجد بداخل الملفات المكتبية مثل:  :Macroبرنامج -
 وهذا البرنتامج يعمل على تعطيل عمل الحاسبات المصابة.

برنتامج يعمل على تغيير سلوك استغلال الحاسب المصاب بحيث تجعله لا يسجل بعض  :Rootkitبرنامج -
 الملفات المعلوماتية بقاعدة سجلاته.

  :تعلقة توفر هذه البرامج للمعتدي القدرة على جمع المعلومات المالاعتداء باستعمال برمجيات وبرامج الجوسسة
بالمستخدم والتي تشمل المواقع، كلمات المفتاح، البطاقات البنكية المستعملة من طرف مستخدم الحاسب، 
بالإضافة إلى البيانتات الشخصية، وتجدر الإشارة إلى أن برامج الجوسسة تقوم بتحويل المعلومات المجمعة بطريقة 
آلية وتسهل من مهمة الحصول على المعلومات السرية وبيعها على شكل إحصائيات، وكمثال على هذا النوع 

وهناك أعداد مختلفة من البرمجيات المجانتية التي تحتوي على برامج  Software Keyloggerمن البرمجيات نتذكر 
ألف نتوع من برمجيات  300من جوسسة، حيث يرى الاتحاد العالمي للاتصالات اللاسلكية أن هناك أكثر 

برنتامج جوسسة،  82، وكل حاسب متصل بهذه الشبكة يحتوي في المتوسط على نترننت وبرامج الجوسسة بالا
 من مجموع الاعتداءات الالكرنونتية تتم من خلال هذه البرامج. %20وأن نتسبة 

 :وتحليل  يقصد به اعرناض الاعتداء باستعمال هذا الأسلوب الاعتداء باستعمال أسلوب اعتراض البيانات
البيانتات المتنقلة بداخل الشبكة والمرسلة من طرف المرسل، وهذا قبل وصولها إلى المستقبل والاستفادة من هذه 

 Snifferو Mpsnifالمعلومات بطريقة غير شرعية، وكمثال على هذا النوع من أسلوب الاعتداء نتذكر 
Ettercap .وغيرها من البرمجيات الأخرى 

 :ويقصد بهذا النوع من الاعتداء الإضرار المادي بالخادم لمنع  الاعتداء باستعمال أسلوب منع تقديم الخدمة
تقديم الخدمة، كإرسال مجموعة من الرسائل الالكرنونتية دفعة واحدة إلى البريد الالكرنوني بغرض إيقافه عن العمل، 

التي تعمل على إغراق خوادم  Floog ersببرامج ويتم الاعتماد على برامج خاصة لتحقيق هذا الهدف تسمى 
 الويب لتعطيلها.

  الاعتداء باستعمال أسلوب انتحال عنوانIP : المقصود بهذا الأسلوب تخفي المعتدي كونته ينتحل صفة
الخاص به، وهذا ما يسمح له بإخفاء كل أثر يؤدي إلى التعرف عليه في حالة  IPمستخدم آخر عن طريق تزوير 

 عتداء الذي قام به، وهذا الأسلوب يساعد على خداع نتظام الأمن المعتمد من طرف المؤسسات.اكتشاف الا
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  الاعتداء باستعمال أسلوب انتحال عنوانDNS: أوتوماتيكيا إلى  نترننت حيث يتم توجيه مستخدمي الا
اكي في تصميمها المواقع المواقع المحتوية على برامج الجوسسة، أو إلى المواقع التي تنجز من طرف المعتدين والتي تح

 التجارية والبنكية الحقيقية، ويتم استعمال الرسائل الالكرنونتية بغرض الإيقاع بالمستخدم المهيأ للقرصنة، أو تعويض
الذي يبحث عنه المستخدم والذي يمكنه أن يقع في الفخ ويزود المعتدي بالمعلومات والبيانتات الخاصة  IPعنوان 

 ة أو كلمات المرور المتعلقة بالمؤسسة.مثل رقم البطاقة البنكي

 المطلب الثالث: طرق الوقاية ومكافحة الجرائم الإلكترونية

لقد استحدث  الجزائر الهيئة الوطنية للوقاية من الجرائم المتصلة بتكنولوجيا الإعلام والاتصال ومكافحتها  
لاعتداءات لة من النصوص التي تجرِّم أفعال اكآلية من آليات الوقاية من الجرائم الإلكرنونتية، إضافة إلى تشريع جم

 التي تمس بالأمن الإلكرنوني.
 التعريف بالهيئة الوطنية للوقاية من الجرائم المتصلة بتكنولوجيا الإعلام والاتصال ومكافحتها:-1

الآنتف ذكره على أنته: "تنشأ هيئة وطنية للوقاية من الجرائم المتصلة  01-09من القانتون رقم  31نتص  المادة 
بتكنولوجيات الإعلام والاتصال ومكافحته، تحدد تشكيلة الهيئة وتنظيمها وكيفيات سيرها عن طريق التنظيم"، 

صح التعبير في  نوبالرغم من الأهمية البالغة التي يكتسيها هذا الكيان القانتوني إلا أنته حدث تأخر فادح، بل تماطل إ
حيث تم إنتشاؤها بموجب المرسوم الرئاسي  8031أكتوبر  02تطبيق أحكام هذه المادة، لرنى النور ذات الهيئة بتاريخ 

( سنوات من تاريخ الإشارة إلى 01، أي بعد أكثر من س  )8031أكتوبر سنة  02المؤرخ في  813-31رقم 
 ذلك.

ها  اية من الجرائم المتصلة بتكنولوجيات الإعلام والاتصال ومكافحتتجدر الإشارة إلى أن الهيئة الوطنية للوق
المذكور سابقا ليتم إلغاء هذا  813-31كانت  موضوعة لدى الوزير المكلف بالعدل بموجب المرسوم الرئاسي رقم 

ليها من ، أين تم الإشراف ع8039يونتيو سنة  01المؤرخ في  328-39المرسوم الرئاسي وإحلال المرسوم الرئاسي رقم 
طرف وزارة الدفاع الوطني، لتتم إعادة تنظيمها تح  وصاية سلطة رئيس الجمهورية بموجب المرسوم الرئاسي رقم 

 2مؤرخ في  119-83، ثم يعاد تنظيمها مجددا بموجب مرسوم رئاسي رقم 8080يوليو  31المؤرخ في  80-321
 .8083نتوفمبر 

ة مستقلة تصلة بتكنولوجيا الإعلام والاتصال على أنها: " سلطة إداريتعرف الهيئة الوطنية للوقاية من الجرائم الم
، يحدد مقر الهيئة بمدينة الجزائر، 1تتمتع بالشخصية المعنوية والاستقلالية المالية، توضع تح  سلطة رئيس الجمهورية

 . 3ة السلطة القضائية، كما أنها تخضع لرقاب2ويمكن نتقله إلى أي مكان آخر من الرناب الوطني بموجب مرسوم رئاسي

                                                           
يتضمن إعادة تنظيم الهيئة الوطنية للوقاية من الجرائم المتصلة بتكنولوجيات ، 8083نتوفمبر سنة  2مؤرخ في  119-83مرسوم رئاسي رقم - 1

 .1، ص8083، 21، الجريدة الرسمية، العدد 08 ، المادةالإعلام والاتصال ومكافحتها

 .1، صنفس المرجع ،01المادة ، 119-83مرسوم رئاسي رقم - 2

 .  1، صنفس المرجع، 01المادة ، 119-83مرسوم رئاسي رقم -3
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 تنظيم وسير الهيئة الوطنية للوقاية من الجرائم المتصلة بتكنولوجيا الإعلام والاتصال ومكافحتها:-2

 التنظيم: 2-1

المذكور آنتفا تح  عنوان  119-83لإنجاز المهام المكلفة بها، جاء الفصل الثاني من المرسوم الرئاسي رقم 
، حيث تضم الهيئة الوطنية للوقاية من الجرائم 39إلى المادة  01مادة، من المادة  31التشكيل والتنظيم ويتضمن 

عان حسب نتص هاته المواد مجلس التوجيه والمديرية العامة، يوض المتصلة بتكنولوجيا الإعلام والاتصال ومكافحتها
طط يفصل تشكيل نتستعرض مختح  السلطة المباشرة لرئيس الجمهورية، ويقدمان له عرضا عن نتشاطاتهما، وفيما يلي 

 هذه الهيئة.

 تنظيم الهيئة الوطنية للوقاية من الجرائم المتصلة بتكنولوجيا الإعلام والاتصال ومكافحتها (:3-3الشكل رقم )

. 

 

الهيئة الوطنية للوقاية من الجرائم المتصلة بتكنولوجيا  
 الإعلام والاتصال ومكافحتها

 

    
 مجلس التوجيه  المديرية العامة

     
 الأمين العام لوزارة الشؤون الخارجية والجالية الوطنية بالخارج ةمديرية المراقبة الوقائية واليقظة الإلكرنونتي

 الأمين العام لوزارة الداخلية والجماعات المحلية والتهيئة العمرانتية  مديرية الإدارة والوسائل

 العدلالأمين العام لوزارة  مصلحة للدراسات والتلخيص

 الأمين العام لوزارة البريد والمواصلات السلكية واللاسلكية مصلحة للتعاون واليقظة التكنولوجية
 قائد الدرك الوطني ملحقات جهوية

 المدير العام للأمن الداخلي 

 المدير المركزي لأمن الجيش لأركان الجيش الوطني الشعبي

 المدير العام للأمن الوطني

مصلحة الدفاع السيبراني ومراقبة أمن الأنتظمة لأركان رئيس 
 الجيش الوطني الشعبي

 ممثل عن رئاسة الجمهورية

 119-83: من إعداد الطالب بناء على أحكام المرسوم الرئاسي رقم المصدر
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قطاع سيادي لالملاحظ من تشكيلة مجلس التوجيه أنها تشمل بعض القطاعات السيادية بالتزامن مع غياب 
فاعل وأساسي في الاقتصاد، وبالتحديد وزارة المالية، وبالضبط الوزير المكلف بالاقتصاد الرقمي على أساس أن هذا 
الأخير هو المستهدف المباشر من الجرائم المتصلة بتكنولوجيا الاتصالات الالكرنونتية الأمر الذي يعزى إلى التوجه 

هذه  هدر لأموال الخزينة العمومية ويكلفها أعباء إضافية، وبالتالي فإن إدراجنحو الكسب غير المشروع، ويتسبب في 
 الوزارة له دور وقائي للاقتصاد الوطني.

فإن كل من المدير العام للأمن الداخلي، وقائد الدرك الوطني، والمدير العام للأمن الداخلي، ورئيس  ،في المقابل
مصلحة الدفاع السيبراني ومراقبة أمن الأنتظمة بالجيش هم تح  وصاية وزارة الدفاع الوطني، ويتم تعيينهم بموجب 

في نتفس المجلس،  ا في هذه الهيئة من قبل أربعة أشخاصمراسيم رئاسية، وبالنتيجة فإن وزارة الدفاع الوطني يتم تمثيله
( وهما الأمين العام لوزارة الداخلية ومدير الأمن الوطني، 08ومن جهة أخرى يتم تمثيل وزارة الداخلية بعضوين اثنين )

ئي بعضوية اووزارة العدل بأمينها العام، مما يستخلص أن هذه الهيئة أمنية بالدرجة الأولى مع إعطائها الطابع القض
الأمين العام لوزارة العدل، وكذا الطابع التقني بإدراج وزارة الاتصالات السلكية واللاسلكية ممثلة في الأمين العام 

ا العالم بصفة اسرناتيجية والأمنية التي يعرفه-لذات الوزارة، وترجح هذه الاختيارات إلى الأوضاع والتغييرات الجيو
 بها تمس أمن الدولة.عامة، كون الجرائم المتعلقة 

، وطريقة 39إلى المادة  31في نتفس السياق، فإن المشرع عدّد المهام الموكلة لكل مديرية وفقا للمواد من المادة 
تعيين مدير المراقبة الوقائية واليقظة الإلكرنونتية ومدير الإدارة والوسائل التي تتم بموجب مرسوم رئاسي حسب نتص 

وبقي مفهوم المديريات المكونتة للمديرية العامة في نتفس المرسوم الرئاسي  ،321-80سي من المرسوم الرئا 38المادة 
 مجهولا، 

  :مجلس التوجيه 

، هو أعلى سلطة على مستوى الهيئة، يجتمع مجلس 1يتولى الأمين العام لرئاسة الجمهورية رئاسة مجلس التوجيه
ادية،  دعاء من رئيسه، ويمكنه أن يجتمع في دورة غير عالتوجيه في دورة عادية مرة واحدة في السنة، بناء على است

، هذا 2كلما كان ذلك ضروريا، بناء على استدعاء من رئيسه أو بطلب من أحد أعضائه أو من المدير العام للهيئة
، على أن مجلس توجيه الهيئة الوطنية للوقاية من الجرائم 119-83من ذات المرسوم الرئاسي رقم  02وقد نتص  المادة 

 المتصلة بتكنولوجيات الإعلام والاتصال ومكافحتها يمارس المهام التالية:

 توجيه عمل الهيئة والإشراف عليه ومراقبته.-

دراسة كل مسألة تخضع لمجال اختصاص الهيئة، لا سيما فيما يتعلق بتوفر شروط اللجوء للمراقبة الوقائية للاتصالات -
 المذكور سابقا. 01-09من القانتون رقم  01الإلكرنونتية المنصوص عليها في المادة 

 المداولة حول الاسرناتيجية الوطنية للوقاية من الجرائم المتصلة بتكنولوجيات الإعلام والاتصال ومكافحتها.-

                                                           
 1ص ،مرجع سابق ،01المادة  ،119-83مرسوم رئاسي رقم - 1

 .2، صنفس المرجع ،02، المادة 119-83رسوم رئاسي رقم م- 2
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 دراسة مخطط عمل الهيئة والموافقة عليه.-

من تحديد مضامين  تصال للتمكنالقيام بتقييم حالة التهديد في مجال الجرائم المتصلة بتكنولوجيات الإعلام والا-
 العمليات الواجب القيام بها والأهداف المنشودة بدقة.

اقرناح كل نتشاط يتصل بالبحث وتقييم الأعمال المباشرة في مجال الوقاية من الجرائم المتصلة بتكنولوجيات الإعلام -
 والاتصال ومكافحتها.

 دراسة مشروع النظام الداخلي للهيئة والموافقة عليه.-

 تقديم كل اقرناح مفيد يتصل بمجال اختصاص الهيئة وإبداء رأيه في كل مسألة تتصل بمهامها.-

 :المديرية العامة 

على:" يدُير المديرية العامة مدير عام يعين بموجب مرسوم  321-83من المرسوم الرئاسي  09تنص المادة 
 رئاسي، وتنهى مهامه حسب الأشكال نتفسها".

الواضح من نتص هذه المادة عدم تحديد الشروط الواجب توافرها لهذا المنصب، ولا لقطاع الانتتماء، لا سيما 
 من ذات المرسوم الرئاسي على النحو التالي: 30في ظل السلطات والصلاحيات التي كرستها المادة 

ومكافحتها والسهر  ات الإعلام والاتصالاقرناح عناصر الاسرناتيجية الوطنية للوقاية من الجرائم المتصلة بتكنولوجي-
 على تنفيذها.

 إعداد مشروع ميزانتية الهيئة.-

 اقرناح مخطط عمل الهيئة والسهر على تنفيذه.-

 تنشيط أعمال هياكل الهيئة وتنسيقها ومتابعتها ومراقبتها.-

 تحضير اجتماعات مجلس توجيه الهيئة.-

 ياة المدنتية.تمثيل الهيئة لدى القضاء وفي جميع أعمال الح-

 ممارسة السلطة السلمية على مستخدمي الهيئة.-

 إعداد التقرير السنوي لنشاطات الهيئة، ورفعه إلى رئيس الجمهورية.-

 إعداد التقارير الدورية لنشاطات الهيئة ورفعها إلى رئيس مجلس التوجيه.-

 تعيين المستخدمين الذين لم تحدد كيفيات أخرى لتعيينهم.-

العام للهيئة رئيس الجمهورية، فورا، عن كل حادثة من شأنها المساس بأمن الدولة أو تلك المرتبطة يخطر المدير -
بالأعمال الإرهابية أو التخريبية، كما يخطر أيضا رئيس أركان الجيش الوطني الشعبي عندما يتعلق الأمر بمسائل تخص 

 الدفاع الوطني.

منه على أن أقسام  33في المادة  119-83وم الرئاسي رقم ولأجل أداء المهام المنوطة بها، نتص ذات المرس
 المديرية العامة مشكلة من المديريات التالية: 

 



 الإطار التنظيمي والقانوني للانترنت في الجزائر                                                  الفصل الثالث

323 

 

 مديرية المراقبة الوقائية واليقظة الإلكترونية: -

1مديرية المراقبة الوقائية واليقظة الإلكرنونتية بالمهام الآتية: تكلف
 

ت الإلكرنونتية، من أجل الكشف عن الجرائم المتصلة بتكنولوجياتنفيذ عمليات المراقبة الوقائية للاتصالات -
 الإعلام والاتصال، بناء على إذن مكتوب من السلطة القضائية وتح  مراقبتها طبقا للتشريع الساري المفعول.

 دتنفيذ طلبات المساعدة القضائية الأجنبية في مجال تدخل الهيئة وجمع المعطيات المفيدة في تحديد مكان تواج-
 مرتكبي الجرائم المتصلة بتكنولوجيات الإعلام والاتصال والتعرف عليهم.

جمع ومركزة واستغلال كل المعلومات التي تسمح بالكشف عن الجرائم المتصلة بتكنولوجيات الإعلام والاتصال -
 ومكافحتها.

المعطيات المتعلقة لمعلومات و تزويد السلطات القضائية ومصالح الشرطة القضائية، تلقائيا أو بناء على طلبها، با-
 بالجرائم المتصلة بتكنولوجيات الإعلام والاتصال.

القيام بالتدقيق والتفتيش في أي مكان أو هيكل أو جهاز يحوز أو يستعمل وسائل وتجهيزات موجهة لمراقبة -
 الاتصالات الإلكرنونتية، باستثناء تلك التابعة لوزارة الدفاع الوطني.

 ت الجهوية تح  إشراف المدير العام.تنشيط عمل الملحقا-

تنظيم و/أو المشاركة في عمليات التوعية حول استعمال تكنولوجيا الإعلام والاتصال، وحول المخاطر المتصلة -
 بها.

 السهر على إنجاز مهام اليقظة الإلكرنونتية.-

ختلافا كليا، فهو راقبة الإلكرنونتية امهام هذه المديرية واضحة ومباشرة، فنظام اليقظة الإلكرنونتية يختلف عن نتظام الم
لا يستهدف شخصا معينا أو تصرفا بذاته، وإنما يتبع كل فعل يحمل الصبغة الإجرامية والمرتكب على مستوى 
الأنتظمة المعلوماتية وبالضبط الشبكات ولعل أبرزها مواقع التواصل الاجتماعي، دون انتتهاك لخصوصيات وبيانتات 

 ة.الأفراد وحرياتهم الشخصي

 مديرية الإدارة والوسائل:-

 2تكلف مديرية الإدارة والوسائل، لا سيما بــ:

 تسيير الموارد البشرية والوسائل والمالية الخاصة بالهيئة.-

 الإسناد التمويني والإسناد التقني للهيئة.-

 صيانتة العتاد والوسائل والمنشآت القاعدية.-

 ات الميزانتية.إعداد احتياجات الهيئة في إطار تحضير تقدير -
 

                                                           
 2-2ص ص ، سابق مرجع، 31 و31المادتين  ،119-83مرسوم رئاسي رقم - 1

 .2، صنفس المرجع، 31المادة  ،119-83 رقم مرسوم رئاسي- 2
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 مصلحة الدراسات والتلخيص:-

1تُكلف مصلحة دراسات والتلخيص على الخصوص، بما يأتي:
 

 إعداد مشروع مخطط عمل الهيئة بالتشاور مع المكونتات الأخرى للهيئة.-

 القيام بتلخيص الوثائق المتعلقة بنشاطات الهيئة.-

 القيام بكل دراسة وبحث تتعلق بنشاطات الهيئة.-

 التقارير والحصائل السنوية لنشاطات الهيئة. إعداد-

 مركزة ومراقبة الإجراءات المتعلقة بالطلبات القضائية، طبقا للقواعد المنصوص عليها في قانتون الإجراءات الجزائية.-

 حفظ الوثائق والأرشيف.-

 مصلحة التعاون واليقظة التكنولوجية:-

2الخصوص، بما يأتي:تُكلف مصلحة التعاون واليقظة التكنولوجية على 
 

التعاون مع الشركاء، فيما يخص تنفيذ عمليات الوقاية من الجرائم المتصلة بتكنولوجيات الإعلام والاتصال -
 ومكافحتها.

 اليقظة الدائمة لمتابعة تكنولوجيات الإعلام والاتصال المتعلقة بنشاطات الهيئة.-

 الملحقات الجهوية:-

رائم يات المراقبة الوقائية للاتصالات الإلكرنونتية، من أجل الكشف عن الجتكلف الملحقة الجهوية بتنفيذ عمل
المتصلة بتكنولوجيا الإعلام والاتصال، بناء على إذن مكتوب من السلطة القضائية وتح  مراقبتها طبقا للتشريع 

 .3الساري المفعول

 سير الهيئة: 2-2

رار سام المديرية العامة، وذلك إلى غاية نتشر القفي ظل غياب النظام الداخلي للهيئة، وكذا كيفيات سير أق
فإنته لا يمكن التطرق إلى كيفية عمل الهيئة، هذا من  ،119-83من المرسوم الرئاسي رقم  31المشار إليه في المادة 
 الناحية الداخلية.

لقضائية اأما من الناحية الدولية فقد خصص المشرع الجزائري الفصل السادس المعنون بالتعاون والمساعدة 
 :4منه على أنته 31المذكور سابقا لهذا الغرض، إذ تنص المادة  01-09 الدولية من القانتون رقم

                                                           
 .2، صمرجع سابق، 32المادة  ،119-83 رقم رسوم رئاسيم- 1

 .2، صنفس المرجع، 32المادة  ،119-83 رقم مرسوم رئاسي- 2

 .2، صنفس المرجع، 39المادة  ،119-83 رقم مرسوم رئاسي- 3

النشر الجامعي الجديد،  ،التحقيق في الجرائم المتصلة بتكنولوجيات المعلوماتية بين النصوص التشريعية والخصوصية التقنيةنتاني لحسن، - 4
 .91، ص8032تلمسان، الجزائر، 
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"في إطار التحريات أو التحقيقات القضائية الجارية لمعاينة الجرائم المشمولة بهذا القانتون وكشف مرتكبيها 
 وني.الأدلة الخاصة بالجريمة في الشكل الإلكرن يمكن السلطات المختصة تبادل المساعدة القضائية الدولية لجمع 

يمكن، في حالة الاستعجال، ومع مراعاة الاتفاقيات الدولية ومبدأ المعاملة بالمثل، قبول طلبات المساعدة 
القضائية المذكورة في الفقرة الأولى أعلاه، إذا وصل  عن طريق وسائل الاتصال السريعة بما في ذلك أجهزة الفاكس 

 الإلكرنوني وذلك بقدر ما توفره هذه الوسائل من شروط أمن كافية للتأكد من صحتها." أو البريد

نتص هذه المادة لم يضبط السلطات المختصة بتبادل المساعدة القضائية الدولية، أي الجهة المخولة بطلب 
التي  321-80ئاسي رقم المساعدة القضائية من دولة أجنبية، غير أنته وضح ذلك ضمن المادة الرابعة من المرسوم الر 

تحدد مهام الهيئة، والتي من بينها السهر على تنفيذ طلبات المساعدة الصادرة عن البلدان الأجنبية وتطوير تبادل 
 المعلومات والتعاون على المستوى الدولي في مجال اختصاصها.

واتخاذ الإجراءات  التي جاءت تح  عنوان تبادل المعلومات 01-09من القانتون رقم  32كما نتص  المادة 
التحفظية على أنته:" تتم الاستجابة لطلبات المساعدة الرامية لتبادل المعلومات أو اتخاذ أي إجراءات تحفظية وفقا 

 للاتفاقيات الدولية ذات الصلة والاتفاقيات الثنائية ومبدأ المعاملة بالمثل"

طلبات المساعدة القضائية الدولية وهما من ذات القانتون نتص  على القيود الواردة على  32إلا أن المادة 
 1 نتوعان، مطلق وجزئي:

 ،القيد المطلق وهو في حال المساس بالسيادة الوطنية أو النظام العام 

  أما القيد الجزئي فجاء في الفقرة الثانتية من ذات المادة، إذ يمكن أن تكون الاستجابة لطلبات المساعدة مقيدة
 ات المبلغة وكذا عدم استعمالها في غير ما هو موضح في الطلب.بشرط المحافظة على سرية المعلوم

المذكور آنتفا الحالات التي يسمح فيه باللجوء إلى  01-09وقد بين المشرع في المادة الرابعة من القانتون رقم 
 المراقبة الإلكرنونتية وحددها كما يلي: 

 الجرائم الماسة بأمن الدولة.للوقاية من الأفعال الموصوفة بجرائم الإرهاب أو التخريب أو -

في حالة توفر معلومات عن احتمال اعتداء على منظومة معلوماتية على نحو يهدد النظام العام أو الدفاع الوطني -
 أو مؤسسات الدولة أو الاقتصاد الوطني.

لجارية دون ا لمقتضيات التحريات والتحقيقات القضائية، عندما يكون من الصعب الوصول إلى نتتيجة تهم الأبحاث-
 اللجوء إلى المراقبة الإلكرنونتية.

 في إطار تنفيذ طلبات المساعدة القضائية الدولية المتبادلة.-
 
 
 

                                                           
 .91، صمرجع سابقنتاني لحسن، - 1
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 مهام الهيئة الوطنية للوقاية من الجرائم المتصلة بتكنولوجيا الإعلام والاتصال ومكافحتها:-3

لتحقيق المهام المنوطة بها قانتونتا، وتح  رقابة السلطة القضائية طبقا لأحكام التشريع الساري العمل به، نتص 
يتضمن إعادة تنظيم الهيئة الوطنية للوقاية من الجرائم المتصلة بتكنولوجيات الإعلام  ،119-83المرسوم الرئاسي رقم 

 1 وص بالآتي ذكره:والاتصال ومكافحتها، على أن الهيئة تكلف على الخص

تحديد الاسرناتيجية الوطنية للوقاية من الجرائم المتصلة بتكنولوجيات الإعلام والاتصال ومكافحتها ووضعها حيز -
 التنفيذ.

 تنشيط وتنسيق عمليات الوقاية من الجرائم المتصلة بتكنولوجيات الإعلام والاتصال ومكافحتها.-

 ائم المتصلة بتكنولوجيات الإعلام والاتصال ومكافحتها.تنشيط وتنسيق عمليات الوقاية من الجر -

ضمان المراقبة الوقائية للاتصالات الإلكرنونتية قصد الكشف عن الجرائم المتعلقة بالأعمال الإرهابية أو التخريبية -
 أو التي تمس بأمن الدولة.

التشريع الساري  وط المنصوص عليها فيضمان المراقبة الإلكرنونتية عندما يتعلق الأمر بأمن الجيش، وفقا لنفس الشر -
 المفعول، بالتنسيق مع المصالح المختصة لأمن الجيش.

تجميع وتسجيل وحفظ المعطيات الرقمية للأنتظمة المعلوماتية وتحديد مصدرها ومسارها من أجل استعمالها في -
 الإجراءات القضائية.

 م والاتصال.التقنية المتصلة بتكنولوجيا الإعلا المساهمة في تكوين المحققين المتخصصين في مجال التحريات-

 المساهمة في تحيين المعايير القانتونتية في مجال اختصاصها.-

مساعدة السلطات القضائية ومصالح الشرطة القضائية في مجال مكافحة الجرائم المتصلة بتكنولوجيات الإعلام -
 برات القضائية.والاتصال، عن طريق جمع المعلومات والتزويد بها وإنجاز الخ

 تطوير التعاون مع المؤسسات والهيئات الوطنية في مجال الوقاية من الجرائم المتصلة بتكنولوجيات الإعلام والاتصال.-

السهر على تنفيذ طلبات المساعدة الصادرة عن البلدان الأجنبية وتطوير تبادل المعلومات والتعاون على المستوى -
 الدولي في مجال اختصاصها.

وة على ذلك فإن التزامات مقدمي الخدمات في إطار الوقاية من الجرائم المتصلة بتكنولوجيات الإعلام علا
والاتصال ومكافحتها، في إطار تقديم المساعدة للسلطات المكلفة بالتحريات القضائية لجمع وتسجيل المعطيات 

 2التي يستوجب عليهم حفظها، هي كما يلي:

 ف على مستعملي المستخدم،المعطيات التي تسمح بالتعر -

 المعطيات المتعلقة بالتجهيزات الطرفية المستعملة للاتصال،-

 الخصائص التقنية وكذا تاريخ ووق  ومدة كل اتصال،-

                                                           
 .1-1ص  ، صابقمرجع س، 01المادة  ،119-83 رقم رئاسي مرسوم- 1

 .2، صمرجع سابق، 33، المادة 01-09قانتون رقم - 2
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 المعطيات المتعلقة بالخدمات التكميلية المطلوبة أو المستعملة ومقدميها،-

 ليها،إليهم الاتصال وكذا عناوين المواقع المطلع عالمعطيات التي تسمح بالتعرف على المرسل إليه أو المرسل -

بالنسبة لنشاطات الهاتف، يقوم المتعامل بحفظ المعطيات المذكورة في الفقرة "أ" وكذا تلك التي تسمح بالتعرف على 
مصدر الاتصال وتحديد مكانته، كما تحدد مدة حفظ ذات المعطيات المذكورة آنتفا بسنة واحدة ابتداء من تاريخ 

 التسجيل.

1" ما يأتي:نترننت إضافة لالتزامات مقدمي الخدمات، يتعين على مقدمي خدمة "الا
 

التدخل الفوري لسحب المحتويات التي يتيحون الاطلاع عليها بمجرد العلم بطريقة مباشرة أو غير مباشرة بمخالفتها -
 للقوانتين وتخزينها أو جعل الدخول إليها غير ممكن.

اب سمح بحصر إمكانتية الدخول إلى الموزعات التي تحتوي معلومات مخالفة للنظام العام أو الآدوضع ترتيبات تقنية ت-
 العامة وإخبار المشرنكين لديهم بوجودها.

 المبحث الثالث: واقع قطاع الاتصالات الإلكترونية في الجزائر

، 8000القطاع سنة بعد مرحلة هيمنتها على قطاع الاتصالات، أنه  الجزائر حالة الاحتكار على هذا 
وجعل  منه مجالا متاحا للخواص، تسعى من خلاله لضمان التكافؤ والتوازن بين المتعاملين والمشرنكين بإقرار سلطة 

 مستقلة لضبط البريد والاتصالات الإلكرنونتية وفقا لدراسة حالة سوق الاتصالات الإلكرنونتية.

 لكترونية في الجزائرالمطلب الأول: النظام القانوني لسوق الاتصالات الإ

فتح مجال سوق الاتصالات الإلكرنونتية أمام الخواص كان له بعدا قانتونتيا يكفل قواعد وأنتظمة استغلال خاصة 
 بهذه السوق مبينا لحقوق الزبائن في هذه السوق.

 تحرير سوق الاتصالات:-1

اصلات أول نتص تشريعي يتضمن قانتون البريد والو  3921ديسمبر  10المؤرخ في  29-21يعتبر الأمر رقم 
يؤطر قطاع الاتصالات ويحدد مهامه في الجزائر، حيث منح وزارة البريد والمواصلات حق احتكار جميع خدمات 

 .8000، وقد استمر احتكار الدولة لهذا القطاع الحساس إلى غاية سنة 2القطاع

 :2222وضعية قطاع الاتصالات بعد سنة  1-1

يحدد القواعد العامة المتعلقة بالبريد والاتصالات  8000أوت  01مؤرخ في  01-800باستصدار القانتون رقم 
السلكية واللاسلكية، عكف  الجزائر على وضع نمط جديد لتنظيم قطاع الاتصالات، وقد تجسد ذلك من خلال 

حيث أصبح  ،تحرير سوق الاتصالات بإنهاء حالة الاحتكار والتوجه نحو تنظيم الانتفتاح التدريجي على باب المنافسة
هذا الأمر يشكل أولوية قصوى بالنسبة للسلطات العمومية كون أن خدمات الاتصالات ذات نتطاق اقتصادي كبير 

                                                           
 2ص ،مرجع سابق، 38، المادة 01-09قانتون رقم - 1

، 3921، الجزائر، 89الرسمية، العدد  ، الجريدة19، المادة يتضمن قانون البريد والواصلات 3921ديسمبر  10المؤرخ في  29-21الأمر رقم - 2
 .01ص
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ف تطوير وتقديم هذا التنظيم الجديد يستهد يشكل وسيلة هامة لتسريع وتعزيز التوازنتات الداخلية والخارجية للبلاد،
ري، ييزية بين المتعاملين، ولتحقيق ذلك أسدى المشرع الجزائخدمات نتوعية مضمونتة في ظروف موضوعية وغير تم

وتح  نهج عدم تدخل الدولة المباشر، تأطير سوق الاتصالات وإدارة حركتها، ومراقبتها ومعاقبة من ينتهك قواعدها 
 .01-8000من ذات القانتون رقم  30لهيئة مستقلة إداريا وماليا تسمى بـ "سلطة الضبط" تطبيقا لنص المادة 

 :2218وضعية قطاع الاتصالات بعد سنة  1-2

الآنتف ذكره تصادم وبعض الإشكالات والاختلالات في الإجراءات الإدارية  01-8000ولكون القانتون رقم 
والتنظيمية التي  خلفتها التعقيدات المتنامية للسوق والتطورات الدائمة في مجال تكنولوجيا الاتصالات بوتيرة مذهلة، 

-32زيد من التحسينات على هذه السوق توجه  السلطات العمومية إلى استصدار القانتون رقم وبهدف إدخال الم
، يحدد القواعد العامة المتعلقة بالبريد والاتصالات الالكرنونتية الذي جدّد إنتشاء سلطة 8032ماي  30المؤرخ في  01

رنونتية من خلال لبريد والاتصالات الالكضبط مستقلة للبريد والاتصالات الالكرنونتية، مهمتها ضمان تنظيم أسواق ا
اتخاذ جميع التدابير الضرورية الرامية إلى ترقية أو استعادة المنافسة الفعلية والمشروعة في هذه الأسواق، وتحسين جودة 
الخدمة لصالح الأشخاص مع ضمان حقوقهم وامتلاكهم وسائل النفاذ إلى خدمات الاتصالات الالكرنونتية لا سيما 

وتكنولوجيا الأجيال بغض النظر عن حالتهم الاجتماعية وموقعهم الجغرافي، بالإضافة إلى ضمان السيادة   نترننتالا
 الرقمية للدول باعتبار أن قطاع الاتصالات الالكرنونتية يشكل قاعدة الانتتقال الرقمي.

دف فقط  تهومواصلة لسياسة الانتفتاح الخاصة بها ورقمنة خدماتها، وضع  سلطة الضبط عدة إجراءات لا
، كإجراء ، وإنما أيضا لأن تكون في الاستماع للمشرنكيننترننت إلى تبسيط طلبات توفير الخدمات ووضعها على الا

لكرنوني لسلطة على الموقع الإ نترننت معالجة شكاوى المشرنكين، إذ أنته يُمكَّن المشرنكين من إيداع الشكاوى عبر الا
ين والمشرنكين عد إجراء تسوية النزاعات بين المتعاملين أنتفسهم وما بين المتعاملالضبط، ومرافقتهم في التكفل بها، كما ي

 1أيضا.

 2(:19-وضعية قطاع الاتصالات في ظل أزمة جائحة كورونا )كوفيد 1-3

وهذا في ظل أزمة صحية عالمية،  8080واصل قطاع البريد والاتصالات الإلكرنونتية تسجيل حيوية خلال سنة 
مكنتنا من استشراف مستقبل مغاير سواء من حيث طريقة العيش والعمل والدراسة، فلقد بينَّ قطاع هذه الأزمة 

البريد والاتصالات الإلكرنونتية قدرته على التكيف مع هذا النوع من الأوضاع والاستجابة للمتطلبات المتنامية 
 ...( ضمن سياق الجائحة.للتواصل، لضمان استمرارية النشاطات )الصحة والرنبية، العمل، التجارة.

إن كانت  الأزمة الصحية قد فرض  تغيرا في الاستخدامات، فإنها أدت إلى اللجوء المتزايد إلى شبكات 
الاتصالات الإلكرنونتية والتي أثبت  مدى قدرة تكيفها ومنحناها التصاعدي لتلبية الاحتياجات الملحة للمواطنين 

                                                           
 .01، صhttps://www.arpce.dz ،8080، التقرير السنوي لسلطة ضبط البريد والاتصالات الإلكرنونتية- 1

 .01، صhttps://www.arpce.dz، 8080 التقرير السنوي لسلطة ضبط البريد والاتصالات الإلكرنونتية،- 2

https://www.arpce.dz/
https://www.arpce.dz/
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صر كما سجيل التطورات خلال فرنة الأزمة الصحة على سبيل المثال لا الحوالمؤسسات في التواصل، وعليه، فإنته تم ت
 يلي:

 

تيراباي  في الثاني سنة  3.31مقابل  8080تيراباي  في الثانتية سنة  3.23سجل النطاق الرنددي الدولي ذروة -
 .%12.20، أي معدل نمو قدره 8039

، قد 8039مليار جيغا أوك  في سنة  1.1التي قدرت بـــ البيانتات المستهلكة في شبكات الهاتف الثاب  والنقال و  -
 .%80، مسجلة بذلك ارتفاع قدر بـــ 8080مليار جيغا أوك  في سنة  1.3انتتقل  إلى 

ميغاهيرتز، تسمح هذه  8300( ميغاهيرتز في الحزمة 1تخصيص سلطة الضبط لكل من المتعاملين الثلاثة، خمسة )-
 ات.ة الخدمة على شبكاتهم وبالتالي الاستجابة لتوقعات المستخدمين والمؤسسالذبذبات للمتعاملين بتحسين جود

 إطلاق سلطة الضبط حملات مراقبة التغطية وجودة الخدمة لشبكات الهاتف النقال.-
 قواعد وأنظمة استغلال الاتصالات الإلكترونية:-2

إضفاء نتوعية راقية ومضمونتة في سوق المذكور آنتفا جملة من القواعد الرامية الى  01-32حدد القانتون رقم 
الاتصالات الإلكرنونتية، كما يهدف إلى تحديد الشروط العامّة لاستغلال نتشاطات الاتصالات الإلكرنونتية من طرف 

 المتعاملين.

 قواعد استغلال الاتصالات الإلكترونية: 2-1

صالات ديم خدمات الاتيخضع انتشاء واستغلال شبكات الاتصالات الإلكرنونتية المفتوحة للجمهور وتق
 :1الإلكرنونتية للجمهور إلى التقيد واحرنام الشروط التالية

المداومة ونتوعية الخدمات والوفرة وأمن وسلامة الشبكة والخدمات، وكذا جميع المتطلبات الأخرى الجوهرية كما  -
 هي محددة في دفاتر الشروط،

 شبكات الاتصالات الإلكرنونتية. خصوصية البيانتات والمعلومات التي تم إيصالها بواسطة -

 حماية الحياة الخاصة للمشرنكين والبيانتات ذات الطابع الشخصي. -

 الاستعمال الرشيد والفعال لطيف الذبذبات اللاسلكية الكهربائية وموارد الأرقام. -

 حماية حقوق مشرنكي خدمات الاتصالات الإلكرنونتية. -

 الات الإلكرنونتية.معايير ومواصفات الشبكات وخدمات الاتص -

 المقتضيات التي تتطلبها حماية الصحة والبيئة والتي تحدد عن طريق التنظيم. -

المقتضيات التي تفرضها أهداف تهيئة الإقليم والعمران، بالإضافة إلى كيفيات تقاسم المنشآت القاعدية والتجوال  -
 الوطني.

 عام والدفاع الوطني والأمن العمومي.المقتضيات التي تتطلبها ضرورة الحفاظ على النظام ال -

                                                           
الرسمية،  ، الجريدة92ة ، الماديحدد القواعد العامة المتعلقة بالبريد والاتصالات الالكترونية، 8032مايو  30مؤرخ في  01-32القانتون رقم - 1

 . 39ص ،8032، الجزائر، 82العدد 
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 الإيصال المجاني لنداءات الطوارئ وتوفير معلومات مجانتية لمصالح الطوارئ تتعلق بتحديد موقع المتصل. -

الإيصال المجاني لاتصالات السلطات العمومية الموجهة للجمهور لتنبيهه بحلول خطر وشيك أو لتخفيف آثار  -
 الكوارث الكبرى.

 ان توافقية الخدمات.ضرورة ضم -

الضمانتات التي من شأنها تمكين المشرنكين ذوي الاحتياجات الخاصة من النفاذ لخدمات الاتصالات الإلكرنونتية  -
 ولخدمات الطوارئ، بشكل مساوِ لذلك الذي يستفيد منه أغلبية المشرنكين.

 أنظمة استغلال الاتصالات الالكترونية: 2-2

بط لمهامها على أحسن وجه، خول المشرع للسلطة التنفيذية وبعد استشارة سلطة ضبغية تحقيق سلطة الضبط 
البريد والاتصالات الالكرنونتية، صلاحية استصدار القرارات لاستغلال مختلف الخدمات في ذات السوق، هذه 

 القرارات تأخذ شكل رخصة، أو ترخيص عام أو تصريح بسيط.

 :نظام الرخصة 

ة لممارسة نتشاط مقنن، كما تعني الرخصة كتقنية شاع استعمالها في القانتون هو ترخيص صادر عن الإدار 
الإداري على أنها ترخيص، تختص الإدارة وحدها بمنحه في مقابل مالي، من أجل استغلال نتشاط يدخل ضمن 

 .1النشاطات المقننة
المذكور  01-32رقم  بالنسبة لرخصة استغلال الاتصالات الالكرنونتية، فقد نتص الفصل الثاني من القانتون

سابقا، على أنها تمنح لكل شخص طبيعي أو معنوي يرسى عليه المزاد إثر إعلان المنافسة مع التزامه باحرنام الشروط 
المحددة في دفرن الشروط، مدتها محددة، وتسلم مقابل دفع مبلغ مالي، تمنح بصفة شخصية ولا يجوز التنازل عن 

 افقة الهيئة المانحة بإعداد رخصة جديدة تمنح لصالح المتنازل له.الحقوق المرنتبة عنها إلا بعد مو 

، 8083جانتفي سنة  32المؤرخ في  11-83من المرسوم التنفيذي رقم  01من جهة أخرى، فقد نتص  المادة 
يحدد نتظام الاستغلال المطبق على كل نتوع من أنتواع الشبكات الممنوحة للجمهور وعلى مختلف خدمات الاتصالات 

" يخضع إنتشاء و/أو استغلال شبكات الاتصالات الالكرنونتية المفتوحة للجمهور، وتوفير -رنونتية، على أنتهالالك
 خدمات الاتصالات الالكرنونتية، مهما كانت  التكنولوجيا المستعملة، للحصول على رخصة ...."

 :نظام الترخيص العام  

يقصد بالرنخيص بمعناه الواسع، الإذن الذي تمنحه السلطة الإدارية أو القضائية لشخص ما، للقيام بعمل 
قانتوني معين، لا يستطيع هذا الشخص اعتياديا القيام به بمفرده، إما بسبب عدم أهليته، أو بسبب حدود سلطاته 

                                                           
، مجلة روعةفي حماية المنافسة المش دور سلطة الضبط للبريد والاتصالات عن بعد في الجزائرالطاهر ميمون، فاتح غلاب، بوبكر رزيقات، - 1

 .810، ص8032، الجزائر، مارس 01التنمية والاقتصاد التطبيقي، جامعة المسيلة، العدد 
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اط أو التمتع سلطة إدارية لمستفيد، بممارسة نتش العادية أو صلاحياته، أما بالمفهوم الضيق، فهو عمل تسمح بموجبه
 . 1بحقوق ممارسته

بالنسبة للرنخيص العام الذي تمنحه سلطة الضبط بعد رأي بالموافقة من السلطات المؤهلة في مجال الدفاع 
المذكور آنتفا، لاستغلال الاتصالات  11-83الوطني والأمن العمومي حسب أحكام المرسوم التنفيذي رقم 

على أنته يمنح بصفة شخصية، ولا يمكن التنازل  01-32ونتية، فقد وضحه الفصل الثاني من نتفس القانتون الالكرن 
عنه للغير، لكل شخص طبيعي أو معنوي يلتزم باحرنام شروط إنتشاء واستغلال و/أو توفير خدمات الاتصالات 

ن مساهمة سنوية موجهة للتكويالالكرنونتية، بمقابل مالي وإتاوة حسب كل نتشاط ممارس على حدة، إضافة إلى 
 والبحث والتقييس في مجال الاتصالات الالكرنونتية ومساهمة أخرى سنوية لتمويل الخدمة الشاملة.

 :نظام التصريح البسيط  

يعتبر نتظام التصريح البسيط النظام الأقل إكراها مقارنتة بنظام الرخصة ونتظام الرنخيص، لأن الأمر يرتبط 
رناطه عامل بالقيام بها، ولا عائق يعارض رغبته، فالتصريح هنا يلعب دور الإعلام والتسجيل، واشبمجرد شكلية يلُزم المت

قبل إنجاز الاستثمار لا يمنحه طابع الرنخيص، وسلطة الإدارة تكون مقيدة، خاصة إذا استوفى المصرح الشروط 
علام بالعزم على ا سلبيا، يتجسد حقها في الإالشكلية المطلوبة؛ لذا فالإدارة لا تتمتع بسلطة فعالة، وإنما يكون دوره

 .2القيام بنشاط معين قبل الشروع فيه
، فإنته يلزم كل شخص 01-32بالنسبة لسلطة الضبط، وحسب الفصل المذكور سابقا من نتفس القانتون 

لاستغلال اطبيعي أو معنوي يريد استغلال خدمة اتصالات الكرنونتية خاضعة لنظام التصريح البسيط بإيداع رغبته في 
( من 8التجاري لهذه الخدمة، لدى سلطة الضبط، مقابل دفع الأتاوى المحددة عن طريق التنظيم في أجل شهرين )

 تاريخ استلام التصريح.

 3 حقوق المستهلك في سوق الاتصالات الالكترونية:-3

رنونتية، عمدت الكعلى غرار ما سع  إليه مختلف القوانتين في تأمين حقوق المستهلك في ظل وجود أسواق 
 سلطة الضبط إلى تكريس جملة من الحقوق في سوق الاتصالات الإلكرنونتية:

 الحق في الشكوى: 3-1

على المشرنك أن يودع شكوى لدى متعامله، في حالة ما إذا كان رد هذا الاخير على شكوى المشرنك غير 
 الإلكرنونتية.  سلطة ضبط البريد والاتصالاتمرضي أو إذا لم يتحصل على إجابة من طرفه، يمكن للمشرنك التوجه إلى

 
 

                                                           
 .810، صمرجع سابقالطاهر ميمون، فاتح غلاب، بوبكر رزيقات، - 1

صص قانتون ، مذكرة ماجيستير غير منشورة، تخالجزائرالنظام القانوني للاستثمار في مجال المواصلات السلكية واللاسلكية في سليمة مشيد، - 2
 .8001، 92، بن عكنون، ص3الأعمال، كلية الحقوق، جامعة الجزائر 

 .0083:على الساعة  32/02/8083تم الاطلاع بتاريخ  ،www.arpce.dz الموقع الرسمي لسلطة ضبط البريد والاتصالات الإلكرنونتية- 3

http://www.arpce.dz/
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 الحق في الحصول على معلومة: 3-2

يتوجب على المتعامل إعطاء معلومات دقيقة حول العروض التي يسعى لإطلاقها، وإعلام مشرنكيه عن 
الشروط و التغييرات الحاصلة حول العروض وهذا قبل وضعها في السوق، إضافة إلى إعلام مشرنكيه بنشر تعريفاته 

العامة لعروض الخدمة، كما أنته ملزم بإعلام المشرنك عن أسعاره والتغييرات التي تخص الأسعار الجديدة ودخولها حيز 
 التنفيذ، ويمنع عليه المساس بالمصلحة المادية والمعنوية للمستهلك.

 الحق في احترام الحياة الخاصة: 3-3

 حماية المعلومات الإسمية: 

 اتخاذ الإجراءات الكفيلة بضمان حماية وسرية المعلومات الاسمية التي يحصل عليها والتي يتوجب على المتعامل
 يعالجها، وذلك مع احرنام الأحكام القانتونتية والتنظيمية المعمول بها.

 سرية المكالمات: 

ها على ز يتوجب على المتعامل اتخاذ الإجراءات التي من شأنها أن تضمن سرية المكالمات والمعلومات التي يحو 
زبائنه، وألا يسمح بوضع أي ترتيبات بغرض اعرناض الاتصالات والمبادلات الإلكرنونتية دون إذن مسبق من السلطة 

 القضائية وفقا للتشريع المعمول به.

 حماية الأطفال والأشخاص الضعفاء: 

الخدمة التي تسمح  ةيلتزم المتعامل بوضع حلول تكنولوجية وتنظيمية على الخصوص، لعرضها على زبائنه ولرنقي
لهم بحماية أطفالهم أو الأشخاص الضعفاء الموجودين تح  وصايتهم، وذلك عبر تقييد النفاذ إلى وجهات أو محتويات 

 غير مرغوب فيها.

 الحق في نوعية الخدمات: 3-4

من أجل ضمان استمرارية الخدمة لا يمكن للمتعامل توقيف توفير الخدمات دون ترخيص مسبق من سلطة 
 81لضبط إلا في حالة قوة قاهرة تعاين قانتونتا، وذلك احرناما الاستمرارية. على المتعامل ضمان دوام الخدمات ا

أيام. وينبغي ألا يتجاوز متوسط المدة المرناكمة لانتعدام شاغلية مجمل الشبكة  2أيام على  2ساعة و 81ساعة على 
 ساعة في السنة خارج حالات القوة القاهرة. 81

 في الخدمة الشاملة: الحق 3-2

مجموع الحد الأدنى من الخدمات، بما فيها خدمة أو عدة خدمات ذات قيمة مضافة، تحدد عن طريق التنظيم، 
ذات نتوعية معينة ومتوفرة لجميع السكان على مستوى الرناب الوطني بأسعار متاحة، حيث أن الخدمة الشاملة 

 الإلكرنونتية.تهدف إلى زيادة عدد الاسر التي تمتلك الخدمات 
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 في الجزائر (ARPCE) المطلب الثاني: سلطة ضبط البريد والاتصالات الإلكترونية

السابق الذكر، تعمل على ضبط سوقين، سوق البريد وسوق  01-32إن السلطة المنشأة بموجب القانتون 
ونتية في ظل الاتصالات الإلكرن الاتصالات الإلكرنونتية، لما لهما من تداخل عملي، لكن دراستنا اقتصرت على سوق 

 السلطة المنوطة بها.

 التعريف بسلطة ضبط البريد والاتصالات الالكترونية في الجزائر: -1

المؤرخ  01-32هي هيئة مستقلة تتمتع بالشخصية المعنوية والاستقلالية المالية أنتشئ  بموجب القانتون رقم 
زءا الات الالكرنونتية، والتي تعتبر الاتصالات الالكرنونتية جيحدد القواعد العامة للبريد والاتص 8032ماي  30في 

 من سلطتها في تعزيز نمو القطاع من خلال نتشاطات مختلفة.

يستشيرها الوزير المكلف بالبريد والاتصالات الالكرنونتية لتحضير كل مشروع نتص يتعلق بقطاع البريد 
ل المتعلقة ودفاتر الشروط. كما تبدي رأيها حول المسائوالاتصالات الالكرنونتية، لاسيما تحضير النصوص التنظيمية 

بالخدمة الشاملة للبريد والاتصالات الالكرنونتية، نتاهيك على أنّها مخولة من طرف القانتون لصياغة كل توصية للسلطة 
المختصة قبل منح الرخص أو تعليقها أو سحبها أو تجديدها، حيث تتكفل سلطة الضبط كذلك بتحضير إجراء 

ء المرشحين لاستغلال رخص الاتصالات الالكرنونتية، وبتقديم مساهمتها في إعداد التمثيل الجزائري في المفاوضات انتتقا
رئاسة الشبكة العربية لهيئات  8083ماي  80. كما أنها تباشر منذ 1الدولية في مجال البريد والاتصالات الالكرنونتية

  2 توليها الأمانتة الدائمة لذات الشبكة العربية. تنظيم الاتصالات وتقنية المعلومات، بالإضافة إلى

 تنظيم سلطة ضبط البريد والاتصالات الالكترونية:-2

المذكور آنتفا، سلطة ضبط البريد  01-32لتحقيق المهام المنوطة بها قانتونتا، وبصفة فعالة، دعم القانتون رقم 
 القانتون على النحو التالي:من نتفس  39والاتصالات الالكرنونتية بهيئتين حددتهما المادة 

 مجلس سلطة الضبط بصفته هيئة المداولة، -

 المديرية العامة لسلطة الضبط بصفتها هيئة مسيرة.  -

وبهذا الصدد، فإن صفة عضو في مجلس سلطة الضبط وصفة المدير العام لسلطة الضبط تتنافى مع أي نتشاط مهني 
غير مباشر لمصالح في مؤسسة تابعة لقطاعات البريد  أو منصب عمومي آخر وكذا مع كل امتلاك مباشر أو
 .3والاتصالات الالكرنونتية والسمعي البصري والإعلام الآلي

  مجلس سلطة الضبط: 2-1

( أعضاء من بينهم الرئيس، يعينهم رئيس الجمهورية بناء على 02يتشكل مجلس سلطة الضبط من سبعة )
ة لعهدة بما فيهم الرئيس وفقا لكفاءاتهم التقنية والقانتونتية والاقتصادي اقرناح من الوزير الأول، يتم اختيار الأعضاء

                                                           
 .2، صwww.arpce.dz/ar/file/j0z5o5 ،8039، 8039تقرير النشاط السنوي لسلطة ضبط البريد والاتصالات الالكرنونتية لسنة - 1

 .89/02/8083بتاريخ: تم الاطلاع  ،www.arpce.dz الموقع الرسمي لسلطة ضبط البريد والاتصالات الإلكرنونتية- 2

 .33، صمرجع سابق، 81، المادة 01-32القانتون رقم - 3

http://www.arpce.dz/ar/file/j0z5o5
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( سنوات قابلة للتجديد مرة واحدة، وفي حالة شغور منصب أحد الأعضاء، يتم استخلافه باتباع 1مدتها ثلاث )
1 نتفس الأشكال.

 

ي لهذه السلطة زئرئيس مجلس سلطة الضبط هو الآمر بالصرف الرئيسي، كما يمكنه منح تفويض كلي أو ج
 ، وعليه، تتمثل مهام مجلس سلطة الضبط فيما يلي:2للمدير العام بصفة آمر بالصرف ثانتوي

يتمتع المجلس بكل السلطات والصلاحيات الضرورية للقيام بالمهام المخولة لسلطة الضبط، وتكون مداولات  -
3 المناسبة فإنته يقوم أيضا بــ:( من أعضائه، على الأقل، وبهذه 1المجلس صحيحة بحضور خمسة )

 

اتخاذ قراراته بالأغلبية البسيطة لأصوات الأعضاء الحاضرين، وفي حالة تساوي الأصوات يكون صوت الرئيس  -
 مرجحا.

( المواليين لدخول القانتون رقم 8إعداد النظام الداخلي للمجلس في النشرة الرسمية لسلطة الضبط خلال الشهرين ) -
 ره حيز التنفيذ، الذي يحدد على الخصوص قواعد عمله وحقوق وواجبات أعضائه والمدير العام.السابق ذك 32-01

 المديرية العامة لسلطة الضبط:  2-2
يسير المديرية العامة مدير عام، يعينه رئيس الجمهورية، ويتمتع بكل السلطات لتسيير سلطة الضبط وضمان 

 4 ل به في ممارسة المهام الآتية:عملها ضمن الإطار التشريعي والتنظيمي المعمو 

 السهر على متابعة تنفيذ قرارات ومداولات مجلس سلطة الضبط. -

 المشاركة، بصوت استشاري، في اجتماعات المجلس وتولي أمانتته التقنية. -

 التصرف باسم سلطة الضبط وتمثيلها أمام القضاء وفي كافة تصرفات الحياة المدنتية. -

 العمومية والتوقيع على العقود والاتفاقيات واتفاقات سلطة الضبط.إبرام الصفقات  -

ونخلص إلى أن الهيكل التنظيمي لسلطة الضبط يتشكل من قسمين: الأول اسرناتيجي ويصدر القرارات )المجلس(، 
  5 والثاني عملياتي )المديرية العامة(، حيث تتشكل هذه الأخيرة من:

 وتتمثل في:مديريات قلب النشاط ، 

 المديرية التقنية، -

 مديرية المتعاملين ومقدمي الخدمات، -

 مديرية الاقتصاد والمنافسة والاستشراف، -

 مديرية البريد، -

                                                           
 . 33، صنفس المرجع، 80، المادة 01-32القانتون رقم -1

 .09، صمرجع سابق، 8039تقرير النشاط السنوي لسلطة ضبط البريد والاتصالات الالكرنونتية لسنة - 2

 .  33ص ،مرجع سابق، 88و83تين ، الماد01-32القانتون رقم - 3

  .33ص ،المرجع نفس، 81، المادة 01-32القانتون رقم - 4

 .09، صمرجع سابق، 8039تقرير النشاط السنوي لسلطة ضبط البريد والاتصالات الالكرنونتية لسنة - 5



 الإطار التنظيمي والقانوني للانترنت في الجزائر                                                  الفصل الثالث

321 

 

 مديرية التصديق الالكرنوني. -

 ،وتتمثل في: مديريات الدعم 

 مديرية الإدارة والموارد البشرية، -

 مديرية المالية والمحاسبة، -

 مديرية الشؤون القانتونتية، -

 مديرية الإعلام الآلي والأنتظمة المعلوماتية. -

 موارد سلطة الضبط: 2-3

إن امتلاك سلطة الضبط لمصادر تمويل مستقلة عن إعانتات الدولة يجسد فعليا استقلالها المالي، هذا الأخير 
 " تنشأ سلطة ضبط-السالف ذكره والتي نتص  على أنته 01-32من القانتون  33مكرس قانتونتا بموجب المادة 

 مستقلة للبريد والاتصالات الالكرنونتية، تتمتع بالشخصية المعنوية والاستقلال المالي...".

" تشمل موارد سلطة الضبط ما يلي: -الفقرة الأولى من ذات القانتون فقد نتص  على 82وبالرجوع إلى المادة 
المصادقة على صاريف المتعلقة بمكافآت مقابل الخدمات، الأتاوى، المصاريف المتعلقة بمنح الأرقام وتسييرها، الم

تجهيزات البريد والاتصالات الالكرنونتية، نتسبة مئوية من نتاتج المقابل المالي المستحق بعنوان الرنخيص والرخصة 
 من هذا القانتون على التوالي والمحددة طبقا لقانتون المالية". 313و 381و 11والرنخيص العام المنصوص عليه في المواد 

وى المادتين المذكورتين أعلاه، أن المشرع منح لسلطة ضبط البريد والاتصالات الالكرنونتية استقلالية الملاحظ من فح
مالية، غير أنته ولظروف استثنائية فإنته عند الحاجة، تقيد الاعتمادات الإضافية والضرورية لسلطة الضبط لتمكينها 

 المعمول بها.من أداء مهامها، في الميزانتية العامة للدولة وفق الإجراءات 

 :مهام سلطة ضبط البريد والاتصالات الالكترونية-3

المحدد للقواعد العامة المتعلقة بالبريد والاتصالات الالكرنونتية، تتمحور  01-32وفقا لأحكام القانتون رقم 
 :1مهام سلطة الضبط حول ما يلي

ابير الضرورية كرنونتية باتخاذ كل التدالسهر على وجود منافسة فعلية ومشروعة في سوقي البريد والاتصالات الإل-
 لرنقية أو استعادة المنافسة في هاتين السوقين.

 السهر على تجسيد تقاسم منشآت الاتصالات الإلكرنونتية، في ظل احرنام حق الملكية.-

 المصادقة على العروض المرجعية للتوصيل البيني والنفاذ إلى شبكات الاتصال الإلكرنونتية.-

العامة لإنتشاء و/أو استغـــلال شبكات الاتصالات الإلكرنونتية وتوفير خدمات الاتصالات منح الرناخيص -
 الإلــكــتــرونتــيــة وتـراخـيص الشبـكـات الخاصة، وكـذا تـراخـيص تقديم خدمات وأداءات البريد.

                                                           
 .33-30، صمرجع سابق، 31و 31، المادتين 01-32القانتون رقم -1
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ـاذ وتـقـاسم المنشآت لــتـوصيـل الـبـيـني والـنـفالفصل في النزاعات التي تنشأ بين المتعاملين عــنــدمــا يــتــعــلــق الأمــر بــا-
 والتجوال الوطني.

 تسوية النزاعات التي تنشا بين المتعاملين والمشرنكين.-

 الحصول من المتعاملين على جميع المعلومات الضرورية للقيام بالمهام المخولة لها.-

 نتظمة.البريد والاتصالات الإلكرنونتية بصفة مإعداد ونتشر التقارير والإحصائيات الموجهة للجمهور المتعلقة ب-

ة لخصوصية ـإعداد ونتشر تقـــريــر سنــوي يــتضمــن قــراراتــهــا وآراءهـــا وتـــوصيـــاتها، مع احــتــرام واجب الــتــحــفــظ حــمــايـ-
 لالكرنونتية.بالبريد والاتصالات ا وسرية الأعمال، ويرسل إلى البرلمان بغرفتيه، والوزارة الأولى، والوزارة المكلفة

السهر على احرنام متعاملي البريد والاتصالات الالكرنونتية للأحكام القانتونتية والتنظيمية المتعلقة على الخصوص -
 بالبريد والاتصالات الإلكرنونتية والأمن السيبراني.

 ومرتفقي البريد.السهر على حماية حقوق المشرنكين في خدمات الاتصالات الإلكرنونتية -

 المشاركة في تمثيل الجزائر في المنظمات الدولية المختصة في مجالي البريد والاتصالات الإلكرنونتية.-

إضافة إلى المهام التي يقرها القانتون، فإن سلطة ضبط البريد والاتصالات الالكرنونتية تتم استشارتها من طرف 
 من ذات القانتون: 31، وفقا لما نتص  عليه المادة الوزير المكلف بالبريد والاتصالات الالكرنونتية

 تحضير كل مشروع نتص تنظيمي يتعلق بقطاعي البريد والاتصالات الالكرنونتية،  -

 تحضير دفاتر الشروط، -

 تحضير إجراء انتتقاء المرشحين لاستغلال رخص الاتصالات الالكرنونتية، -

 صالات الالكرنونتية،ملائمة أو ضرورة اعتماد تنظيم يتعلق بالبريد والات -

 صياغة كل توصية للسلطة المختصة قبل منح الرخص أو تعليقها أو سحبها أو تجديدها، -

 تحضير الموقف الجزائري في المفاوضات الدولية في مجالي البريد والاتصالات الإلكرنونتية، -

 كل مسألة تتعلق بقطاع البريد والاتصالات الالكرنونتية.   -

 3111ربيع الثاني عام  33المؤرخ في  01-31من القانتون رقم  10لأحكام المادة  علاوة على ذلك وطبقا
يحدد القواعد العامة المتعلقة بالتوقيع والتصديق الإلكرنونتيين، تم تكليف سلطة الضبط  8031الموافق أوّل فبراير سنة 

 تية:بمهمة السلطة الاقتصادية للتصديق الالكرنوني، وعليه، تم اسنادها بالمهام الآ

إعداد سياستها للتصديق الإلكرنوني وعرضها على السلطة الوطنية للتصديق الإلكرنوني للموافقة عليها والسهر -
 على تطبيقها؛

 منح الرناخيص لمؤديي خدمات التصديق الإلكرنوني بعد موافقة السلطة الوطنية للتصديق الإلكرنوني؛-

 خدمات التصديق الإلكرنوني والسهر على تطبيقها؛ الموافقة على سياسات التصديق الصادرة عن مؤديي-

 نتشر شهادة التصديق الإلكرنوني للمفتاح العمومي للسلطة الوطنية للتصديق الإلكرنوني؛-
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اتخاذ التدابير اللازمة لضمان استمرارية الخدمات في حالة عجز مؤدي خدمات التصديق الإلكرنوني عن تقديم -
 خدماته؛

  الرناخيص مع سياسة التصديق الإلكرنوني بنفسها أو عن طريق مكاتب تدقيق معتمدة؛التحقق من مطابقة طالبي-

السهر على وجود منافسة فعلية ونتزيهة باتخاذ كل التدابير اللازمة لرنقية أو استعادة المنافسة بمؤديي خدمات -
 التصديق الإلكرنوني؛

قا للتشريع وني فيما بينهم أو مع المستعملين طبالتحكيم في النزاعات القائمة بمؤديي خدمات التصديق الإلكرن -
 المعمول به؛

إعداد دفرن الشروط الذي يحدد شروط وكيفيات تأدية خدمات التصديق الإلكرنوني وعرضه على السلطة الوطنية -
 للتصديق الإلكرنوني للموافقة عليه؛

خدمات  يحدد شروط وكيفيات تأديةإجراء كل مراقبة طبقا لسياسة التصديق الإلكرنوني ودفرن الشروط الذي -
 التصديق الإلكرنوني؛

 إصدار التقارير والإحصائيات العمومية وكذا تقرير سنوي يتضمن وصف نتشاطاتها مع احرنام مبدأ السرية.-

 في الجزائر النقال الهاتفشركات المطلب الثالث: 
والمتضمن تحديد الإجراء  8003مايو سنة  09المؤرخ في  381-03بناء على أحكام المرسوم التنفيذي رقم 

المطبق على المزايدة بإعلان المنافسة من أجل منح رخص في مجال المواصلات السلكية واللاسلكية، تم إرساء المزاد 
شركات اتصالات الهاتف النقال ( 01ثلاث )الذي أعدته سلطة ضبط البريد والمواصلات السلكية واللاسلكية على 

 الآتي ذكرها:
 ت الجزائر للهاتف النقال، شركة اتصالا-
 شركة أوراسكوم تيليكوم الجزائر، -
 الوطنية للاتصالات النقالة.-
 :للهاتف النقال شركة اتصالات الجزائر-1

شركة "اتصالات الجزائر" شركة ذات أسهم، متصرفة باسم شركة "اتصالات الجزائر للهاتف النقال" ولحسابها، 
تحصل  لأول مرة على سبيل التسوية على رخصة إقامة شبكة عمومية للمواصلات اللاسلكية الخلوية من نتوع 

GSM غش   01، ابتداء من تاريخ 1لشبكةواستغلالها وتوفير خدمات المواصلات اللاسلكية للجمهور على هذه ا

                                                           

الموافقة على سبيل التسوية على رخصة إقامة شبكة عمومية للمواصلات  يتضمن 8008مايو سنة  81مؤرخ في  321-08رسوم تنفيذي رقم م-1 
، الجزائر، 12الرسمية، عدد الجريدة  ،03المادة  ،واستغلالها وتوفير خدمات المواصلات اللاسلكية للجمهور GSMاللاسلكية الخلوية من نوع 

 .8008، 30ص
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 8083، ليرتفع سنة 2مليار دج 81بــ  8032، وهي مؤسسة عمومية اقتصادية، برأس مال قدّر سنة 80031سنة 
، باب الزوار، 89و 82و 82، قطعة 01مليار دينار جزائري، ويقع مقرها بحي الأعمال بالجزائر، مجموعة  300إلى 
 .3الجزائر

يعني متعامل المواصلات السلكية واللاسلكية الذي حول  إليه نتشاطات المواصلات "اتصالات الجزائر": 
، إن 01-8000من القانتون  38السلكية واللاسلكية التي كانت  تابعة لوزارة البريد والمواصلات تطبيقا للمادة 
لمدة خمسة عشر  ، تمنح الرخصة4"اتصالات الجزائر" مشكّلة في صيغة شركة ذات أسهم خاضعة للقانتون الجزائري

، ويمكن تجديد الرخصة مرة أو عدة مرات لفرنات لا تتعدى 8003غش  سنة  01( سنة ابتداء من تاريخ 31)
( شهرا على الأقل من 38عشر ) اثني( سنوات، وذلك بطلب يودع لدى سلطة الضبط قبل 1الواحدة منها خمس )
 .5نهاية صلاحية الرخصة

، 6( سنوات1لمدة خمس ) 302-32ولى بموجب المرسوم التنفيذي رقم وقد تم تجديد ذات الرخصة للمرة الأ
، ليليها الموافقة على تجديد 80317غش  سنة  1من توقيع دفرن الشروط من طرف صاحب الرخصة بتاريخ  ابتداء

، وتوفير خدمات GSMرخصة إقامة واستغلال شبكة الاتصالات الإلكرنونتية المفتوحة للجمهور، خلوية من نتوع 
 1، ابتداء من تاريخ 1128-83تصالات الإلكرنونتية للجمهور على هذه الشبكة بموجب المرسوم التنفيذي رقم الا

، كما يمتلك "مجمع اتصالات الجزائر، شركة ذات أسهم"، كل رأس 9( سنوات1ولمدة خمس ) 8083غش  سنة 

                                                           

 يتضمن 8008مايو سنة  81المؤرخ في  321-08رقم  مرسوم تنفيذي، يتمم 8001سنة  يناير 31مؤرخ في  11-01تنفيذي رقم مرسوم -1 
واستغلالها وتوفير خدمات  GSMالموافقة على سبيل التسوية على رخصة إقامة شبكة عمومية للمواصلات اللاسلكية الخلوية من نوع 

 .8001، 02الجزائر، ص، 01الرسمية، عدد الجريدة مكرر،  01المادة ، المواصلات اللاسلكية للجمهور
يتضمن الموافقة على تجديد رخصة لإقامة واستغلال شبكة عمومية ، 8083سنة  سبتمبر 32، مؤرخ في 112-83مرسوم التنفيذي رقم -2 

ولتوفير خدمات المواصلات اللاسلكية للجمهور الممنوحة لشركة "اتصالات الجزائر للهاتف  GSMللمواصلات اللاسلكية الخلوية من نوع 
 .8083، 9زائر، ص، الج28، الجريدة الرسمية، العدد 03المادة  دفرن الشروط، ،النقال"، شركة ذات أسهم

يتضمن الموافقة على تجديد رخصة لإقامة واستغلال شبكة عمومية للمواصلات ، 8032سنة  مارس 2، مؤرخ في 302-32رقم  مرسوم تنفيذي- 3
ركة شولتوفير خدمات المواصلات اللاسلكية للجمهور الممنوحة لشركة "اتصالات الجزائر للهاتف النقال"،  GSMاللاسلكية الخلوية من نوع 

 .8032، 1، الجزائر، ص32، الجريدة الرسمية، العدد 03المادة دفرن الشروط،  ،ذات أسهم

 .31ص ،مرجع سابق، 03المادة دفرن الشروط، ، 321-08رقم  مرسوم تنفيذي- 4
 .82، صالمرجع نفس، 12المادة دفرن الشروط،  ،321-08رقم  مرسوم تنفيذي- 5
 .1، صنفس المرجع، 03المادة  ،302-32رقم  مرسوم تنفيذي- 6

 .9، صنفس المرجع، 12المادة  ،302-32رقم  مرسوم تنفيذي-7 
، يتضمن الموافقة على تجديد رخصة إقامة واستغلال شبكة اتصالات إلكترونية 8083سبتمبر سنة  32مؤرخ في  112-83رقم  مرسوم تنفيذي-8 

الاتصالات الإلكترونية للجمهور الممنوحة لشركة "اتصالات الجزائر للهاتف النقال، ، وتوفير خدمات GSMمن نوع  خلويةمفتوحة للجمهور 
 .8083، 1، الجزائر، ص28، الجريدة الرسمية، العدد 03المادة  ،شركة ذات أسهم"

 .83ص ،نفس المرجع، 12، المادة 112-83رقم  مرسوم تنفيذي-9 
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ت الجزائر، كل رأس مال "مجمع اتصالا  مال "اتصالات الجزائر للهاتف النقال" وحقوق التصوي  فيها، وتمتلك الدولة
 .1شركة ذات أسهم"، وحقوق التصوي  فيها

 رخصة الجيل الثالث: 1-1
، فقد حازت عليها شركة "اتصالات الجزائر للهاتف النقال" بموجب مرسوم 3Gبالنسبة لرخصة الجيل الثالث 

 اللاسلكية من الجيل الثالث وتوفير خدماتقصد إقامة واستغلال شبكة عمومية للمواصلات  101-31تنفيذي رقم 
ديسمبر  08( ابتداء من تاريخ 31، لمدة خمس عشرة سنة )2المواصلات اللاسلكية للجمهور على هذه الشبكة

( سنوات، وذلك بطلب يودع 1يمكن تجديدها مرة أو عدة مرات لفرنات لا تتعدى الواحدة منها خمس ) 8031
وفي حالة قبول الطلب، يتم  ( شهرا على الأقل من نهاية صلاحية الرخصة38لدى سلطة الضبط قبل اثني عشر )

تجديد الرخصة ضمن الشروط التي أعدت فيها وصودق عليها، وفق التشريع والتنظيم المعمول به، ولا يرنتب على 
 .3 التجديد تحصيل مقابل مالي

 :4المقابل المالي المتعلق برخصة الجيل الثالث 
 لى دفع مقابل مالي مكون من جزأين:يخضع صاحب الرخصة إ

( 80( دينار جزائري، ويدُفع الجزء الثاب  في أجل عشرين )1000000000مبلغه خمسة ملايير ) الجزء الثابت:-
يوم عمل ابتداء من تاريخ تسليم تبليغ الموافقة على الرخصة بالدينار الجزائري عن طريق التحويل لفائدة الخزينة 

 العمومية.
من رقم أعمال المتعامل المحقق بواسطة خدمات الجيل الثالث، محسوب من طرف  %3يساوي  المتغير:الجزء -

سلطة الضبط والمبلغ إلى صاحب الرخصة يجب دفعه من طرفه إلى الخزينة العمومية عن طريق التحويل في أجل أقصاه 
 ديسمبر من السنة الموالية. 13

 على القيمة المضافة طوال مدة الرخصة المدفوعة. كما أن المقابل المالي غير خاضع للضريبة
 :طبيعة رخصة الجيل الثالث 

الرخصة شخصية بالنسبة لصاحبها، لا يمكن التنازل عنها أو تحويلها لفائدة الغير إلا وفق الشروط والإجراءات 
 التي يحددها التنظيم.

                                                           

 .88، صسابقمرجع  الملحق الأول، ،112-83رقم  مرسوم تنفيذي-1 

يتضمن الموافقة على رخصة لإقامة واستغلال شبكة عمومية للمواصلات ، 8031ديسمبر سنة  8مؤرخ في  101-31مرسوم تنفيذي رقم -2 
، 03المادة  ،اللاسلكية من الجيل الثالث وتوفير خدمات المواصلات اللاسلكية للجمهور الممنوحة لشركة "اتصالات الجزائر للهاتف النقال"

 .8031، 1، الجزائر، ص10الجريدة الرسمية، العدد 

 .81، صنفس المرجع، 19المادة دفرن الشروط،  ،101-31رقم  مرسوم تنفيذي-3 

 .80، صنفس المرجع، 13المادة دفرن الشروط،  ،101-31رقم  مرسوم تنفيذي-4 
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وفضلا عن ذلك ومع مراعاة التطورات القانتونتية المستقبلية الممكنة والمتعلقة بحق الاستثمار، يخضع كل تغيير 
أو تعديل أو تنازل أو تحويل يمس الاشرناكات في رأس المال الخاص بالمتعامل، خلال فرنة الرخصة، إلى أحكام الأمر 

 والمتمم.، المعدل 8003غش  سنة  80المؤرخ في  01-03رقم 
مع مراعاة أحكام الشكل القانتوني لصاحب الرخصة، يعتبر بمثابة تنازل عن الرخصة تغيير الوضع القانتوني 

 1لصاحب الرخصة، لا سيما بإنتشاء مؤسسة جديدة أو إثر عملية دمج اقتناء مؤسسة.
 رخصة الجيل الرابع: 1-2

، فقد تحصل  عليها شركة "اتصالات الجزائر للهاتف النقال" بموجب 4Gأما بالنسبة لرخصة الجيل الرابع 
قصد إقامة شبكة عمومية للمواصلات اللاسلكية من الجيل الرابع واستغلالها وتوفير  811-31مرسوم تنفيذي رقم 

 1( ابتداء من تاريخ 31، لمدة خمس عشرة سنة )2خدمات المواصلات اللاسلكية للجمهور على هذه الشبكة
( سنوات، وذلك بطلب 1يمكن تجديدها مرة أو عدة مرات لفرنات لا تتعدى الواحدة منها خمس ) 8031مبر سبت

( شهرا على الأقل من نهاية صلاحية الرخصة، وفي حالة قبول الطلب، 38يودع لدى سلطة الضبط قبل اثني عشر )
ه، ولا يرنتب ع والتنظيم المعمول بيتم تجديد الرخصة ضمن الشروط التي أعدت فيها وصودق عليها، وفق التشري

 .3على التجديد تحصيل مقابل مالي
 :4المقابل المالي المتعلق برخصة الجيل الرابع 

 الجزائر للهاتف النقال نتظير هذه الرخصة إلى دفع مقابل مالي مكون من جزأين: تتخضع شركة اتصالا
( 80جزائري، ويدُفع الجزء الثاب  في أجل عشرين )( دينار 1000000000مبلغه خمسة ملايير ) الجزء الثابت:-

يوم عمل ابتداء من تاريخ تسليم تبليغ الموافقة على الرخصة بالدينار الجزائري عن طريق التحويل لفائدة الخزينة 
 العمومية.

من رقم أعمال المتعامل المحقق بواسطة خدمات الجيل الرابع، محسوب من طرف  %3 يساوي الجزء المتغير:-
لطة الضبط والمبلغ إلى صاحب الرخصة يجب دفعه من طرفه إلى الخزينة العمومية عن طريق التحويل في أجل أقصاه س
 ديسمبر من السنة الموالية. 13

 كما أن المقابل المالي غير خاضع للضريبة على القيمة المضافة طوال مدة الرخصة المدفوعة.
 :5 طبيعة رخصة الجيل الرابع 

                                                           

 .81، صمرجع سابق ،10المادة دفرن الشروط،  ،101-31رقم  مرسوم تنفيذي-1 
يتضمن الموافقة على رخصة إقامة شبكة عمومية للمواصلات اللاسلكية النقالة ، 8031سنة  سبتمبر 1مؤرخ في  811-31رقم  مرسوم تنفيذي-2 

وتوفير خدمات المواصلات اللاسلكية للجمهور الممنوحة لشركة "اتصالات الجزائر للهاتف النقال" شركة  ( واستغلالها4Gمن الجيل الرابع )
 .8031، 1، الجزائر، ص18، الجريدة الرسمية، العدد 03دفرن الشروط، المادة  ،ذات أسهم

 .81، صنفس المرجع ،19المادة  دفرن الشروط، ،811-31رقم  مرسوم تنفيذي-3 
 .88، صنفس المرجع ،13المادة دفرن الشروط،  ،811-31رقم  مرسوم تنفيذي-4 
 .81ص، نفس المرجع ،10المادة  دفرن الشروط، ،811-31رقم  مرسوم تنفيذي-5 
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بالنسبة لصاحبها، لا يمكن التنازل عنها أو تحويلها لفائدة الغير إلا وفق الشروط والإجراءات الرخصة شخصية 
 التي يحددها التنظيم.

وفضلا عن ذلك ومع مراعاة التطورات القانتونتية المستقبلية الممكنة والمتعلقة بحق الاستثمار، يخضع كل تغيير 
مر أس المال الخاص بالمتعامل، خلال فرنة الرخصة، إلى أحكام الأأو تعديل أو تنازل أو تحويل يمس الاشرناكات في ر 

 ، المعدل والمتمم.8003غش  سنة  80المؤرخ في  01-03رقم 
مع مراعاة أحكام الشكل القانتوني لصاحب الرخصة، يعتبر بمثابة تنازل عن الرخصة تغيير الوضع القانتوني 

 عملية دمج اقتناء مؤسسة.لصاحب الرخصة، لا سيما بإنتشاء مؤسسة جديدة أو إثر 
 الجزائر: أوبتيموم تليكومشركة -2

شركة "أوراسكوم تليكوم القابضة" شركة ذات أسهم، متصرفة باسم شركة "أوراسكوم تليكوم الجزائر" 
ولحسابها، تحصل  لأول مرة على رخصة إقامة واستغلال شبكة عمومية للمواصلات اللاسلكية الخلوية من نتوع 

GSM  يوليو سنة  13ابتداء من تاريخ  ،1خدمات المواصلات اللاسلكية للجمهور على هذه الشبكةوتوفير
شارع  33ملايين دينار يوجد مقرها في  1وهي شركة ذات أسهم خاضعة للقانتون الجزائري برأس مال قدره ، 80032

 العاصمة. يجي بلحياة، حيدرة، الجزائر
، ويمكن تجديد الرخصة مرة أو 8003يوليو سنة  13( سنة ابتداء من 31تمنح الرخصة لمدة خمسة عشر )

 اثني( سنوات، وذلك بطلب يودع لدى سلطة الضبط قبل 1عدة مرات لفرنات لا تتعدى الواحدة منها خمس )
ة ، ويتم التجديد بقوة القانتون طالما يستجيب صاحب الرخص( شهرا على الأقل من نهاية صلاحية الرخصة38عشر )
وتوفير الخدمات المقررة في دفرن الشروط، ولا يرنتب عن التجديد  GSMع الالتزامات المتعلقة باستغلال شبكة لجمي

 .3تحصيل مقابل مالي
لمدة خمس  391-32للمرة الأولى بموجب المرسوم التنفيذي رقم  GSMوقد تم تجديد ذات الرخصة من نتوع 

، ليليها الموافقة 80314غش  سنة  1من توقيع دفرن الشروط من طرف صاحب الرخصة بتاريخ  ابتداء( سنوات، 1)
، وتوفير GSMعلى تجديد رخصة إقامة واستغلال شبكة الاتصالات الإلكرنونتية المفتوحة للجمهور، خلوية من نتوع 

                                                           

شبكة عمومية للمواصلات واستغلال قامة لإالموافقة على رخصة  يتضمن ،8003سنة  يوليو 13مؤرخ في  839-30رقم  مرسوم تنفيذي-1 
الجزائر، ، 11الرسمية، عدد الجريدة ، 03المادة ، واستغلالها وتوفير خدمات المواصلات اللاسلكية للجمهور GSMاللاسلكية الخلوية من نوع 

 .8003، 1ص
 .82ص، نفس المرجع، 12المادة  دفرن الشروط، ،839-03رقم  مرسوم تنفيذي-2 
 .82ص، نفس المرجع، 12المادة دفرن الشروط، ، 839-03رقم  مرسوم تنفيذي-3 

يتضمن الموافقة على تجديد رخصة لإقامة واستغلال شبكة عمومية للمواصلات ، 8032يونتيو سنة  33مؤرخ في  391-32رقم  مرسوم تنفيذي- 4
ولتوفير خدمات المواصلات اللاسلكية للجمهور الممنوحة لشركة "أوبتيموم تيليكوم الجزائر"، شركة ذات  GSMاللاسلكية الخلوية من نوع 

 .8032، 30ص ، الجزائر،12الجريدة الرسمية، العدد ، 12المادة دفرن الشروط، ، أسهم
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، ابتداء من 112-83قم خدمات الاتصالات الإلكرنونتية للجمهور على هذه الشبكة بموجب المرسوم التنفيذي ر 
 ، 1( سنوات1ولمدة خمس ) 8083غش  سنة  1تاريخ 

 :GSMالمقابل المالي لرخصة  2-1
على: " يخضع صاحب الرخصة إلى تسديد مقابل مالي  839-03رقم  يمن المرسوم التنفيذ 13نتص  المادة 

 2مبلغ المقابل المالي يتم كما يلي:( دولار أمريكي"، أداء ذات 212000000بمبلغ سبعمائة وسبعة وثلاثين مليون )
( دولار أمريكي في غضون أيام العمل 368500000أي ثلاثمائة وثمانتية وستون مليونتا وخمسمائة ألف ) 10%-

 ( بعد الإشعار بالمرسوم التنفيذي لمنح الرخصة إلى صاحبها.30العشرة )
 13( دولار أمريكي يوم 112100000ألف ) أي ثلاثمائة وثمانتية وستون مليونتا وخمسمائة %10المبلغ الباقي، -

، ويتم الدفع بالدولار الأمريكي عن طريق تحويل لفائدة الخزينة المركزية في الحساب الجاري 8001ديسمبر سنة 
 للخزينة المفتوح بسجلات بنك الجزائر.

 :طبيعة الرخصة 
لصاحبها، ولا يمكن التنازل عنها أو تحويلها لفائدة الغير إلا وفق الشروط المحددة  ةالرخصة شخصية بالنسب

والمتضمن تحديد الإجراء المطبق على  8003مايو سنة  9المؤرخ في  381-03من المرسوم التنفيذي رقم  39في المادة 
  كية.المزايدة بإعلان المنافسة من أجل منح رخص في مجال الاتصالات السلكية واللاسل

يعتبر بمثابة تنازل عن الرخصة تغيير الوضع القانتوني لصاحب الرخصة، لا سيما بإنتشاء مؤسسة جديدة أو 
 3 مؤسسة. اقتناء-دمجعلى إثر عملية 

 رخصة الجيل الثالث: 2-2
، فقد حازت عليها شركة "أوراسكوم تليكوم الجزائر" بموجب مرسوم تنفيذي 3Gبالنسبة لرخصة الجيل الثالث 

قصد إقامة واستغلال شبكة عمومية للمواصلات اللاسلكية من الجيل الثالث وتوفير خدمات  102-31رقم 
ديسمبر  08( ابتداء من تاريخ 31، لمدة خمس عشرة سنة )4المواصلات اللاسلكية للجمهور على هذه الشبكة

( سنوات، وذلك بطلب يودع 1يمكن تجديدها مرة أو عدة مرات لفرنات لا تتعدى الواحدة منها خمس ) 8031
وفي حالة قبول الطلب، يتم  ( شهرا على الأقل من نهاية صلاحية الرخصة38لدى سلطة الضبط قبل اثني عشر )
                                                           

يتضمن الموافقة على تجديد رخصة إقامة واستغلال شبكة اتصالات إلكترونية ، 8083سبتمبر سنة  81مؤرخ في  112-83رقم  مرسوم تنفيذي-1 
ذات  شركة ،أوبتيموم تليكوم الجزائر، وتوفير خدمات الاتصالات الإلكترونية للجمهور الممنوحة لشركة "GSMمن نوع  خلويةمفتوحة للجمهور 

 .8083، 18، الجزائر، ص28الجريدة الرسمية، العدد ، 12المادة ، أسهم"
 .81، صمرجع سابق، 13المادة  ،839-30رقم  تنفيذي مرسوم-2 
 .39، صنفس المرجع، 12المادة  دفرن الشروط، ،112-83رقم  مرسوم تنفيذي-3 
الموافقة على رخصة لإقامة واستغلال شبكة عمومية للمواصلات يتضمن ، 8031ديسمبر سنة  8مؤرخ في  102-31مرسوم تنفيذي رقم -4 

الجريدة ، 03 المادة، اللاسلكية من الجيل الثالث وتوفير خدمات المواصلات اللاسلكية للجمهور الممنوحة لشركة "أوراسكوم تيلكوم الجزائر"
 .8031، 18، الجزائر، ص10الرسمية، العدد 
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لا يرنتب على تنظيم المعمول به، و تجديد الرخصة ضمن الشروط التي أعدت فيها وصودق عليها، وفق التشريع وال
 .1 التجديد تحصيل مقابل مالي

وبمقتضى توصية سلطة ضبط البريد والمواصلات السلكية واللاسلكية والمتضمنة قبول مشروع التنازل عن 
الممنوحة لشركة "أوراسكوم تيلكوم الجزائر، شركة ذات أسهم" لفائدة  3Gالحقوق المرنتبة عن رخصة الجيل الثالث 

ركة "أوبتيموم تيلكوم الجزائر، شركة ذات أسهم"، وبعد موافقة رئيس الجمهورية تم  الموافقة على رخصة إقامة ش
واستغلال شبكة عمومية للمواصلات اللاسلكية من الجيل الثالث وتوفير خدمات المواصلات اللاسلكية للجمهور 

 ، 2تيلكوم الجزائر، شركة ذات أسهم" على هذه الشبكة، الممنوحة على سبيل التنازل لشركة "أوبتيموم
 :3المقابل المالي المتعلق برخصة الجيل الثالث 

 يخضع صاحب الرخصة إلى دفع مقابل مالي مكون من جزأين:
( 80( دينار جزائري، ويدُفع الجزء الثاب  في أجل عشرين )1000000000مبلغه ثلاثة ملايير ) الجزء الثابت:-

ة تسليم تبليغ الموافقة على الرخصة بالدينار الجزائري عن طريق التحويل لفائدة الخزينيوم عمل ابتداء من تاريخ 
 العمومية.

من رقم أعمال المتعامل المحقق بواسطة خدمات الجيل الثالث، محسوب من طرف  %3يساوي  الجزء المتغير:-
ويل في أجل أقصاه ة عن طريق التحسلطة الضبط والمبلغ إلى صاحب الرخصة يجب دفعه من طرفه إلى الخزينة العمومي

 ديسمبر من السنة الموالية. 13
 كما أن المقابل المالي غير خاضع للضريبة على القيمة المضافة طوال مدة الرخصة المدفوعة.

 :طبيعة رخصة الجيل الثالث 
لشروط والإجراءات االرخصة شخصية بالنسبة لصاحبها، لا يمكن التنازل عنها أو تحويلها لفائدة الغير إلا وفق 

 التي يحددها التنظيم.
وفضلا عن ذلك ومع مراعاة التطورات القانتونتية المستقبلية الممكنة والمتعلقة بحق الاستثمار، يخضع كل تغيير 
أو تعديل أو تنازل أو تحويل يمس الاشرناكات في رأس المال الخاص بالمتعامل، خلال فرنة الرخصة، إلى أحكام الأمر 

 ، المعدل والمتمم.8003غش  سنة  80المؤرخ في  01-03رقم 
مع مراعاة أحكام الشكل القانتوني لصاحب الرخصة، يعتبر بمثابة تنازل عن الرخصة تغيير الوضع القانتوني 

 4لصاحب الرخصة، لا سيما بإنتشاء مؤسسة جديدة أو إثر عملية دمج اقتناء مؤسسة.
                                                           

 .28-23، ص ص مرجع سابق، 19المادة الشروط،  ، دفرن102-31مرسوم تنفيذي رقم -1 
يتضمن الموافقة على رخصة لإقامة واستغلال شبكة عمومية للمواصلات ، 8031نتوفمبر سنة  30مؤرخ في  138-31رقم  مرسوم تنفيذي-2 

كوم الجزائر، لشركة "أوبتيموم تيلاللاسلكية من الجيل الثالث وتوفير خدمات المواصلات اللاسلكية للجمهور الممنوحة على سبيل التنازل 
 .8031، 1، الجزائر، ص 20، الجريدة الرسمية، العدد 03، المادة شركة ذات أسهم

 .29، صنفس المرجع، 13دفرن الشروط، المادة  ،102-31رقم  مرسوم تنفيذي-3 
 .28، صنفس المرجع، 10المادة  دفرن الشروط، ،102-31رقم  مرسوم تنفيذي-4 
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 :رخصة الجيل الرابع 2-3
، فقد تحصل  عليها شركة "أوبتيموم تيليكوم الجزائر، شركة ذات أسهم" 4Gأما بالنسبة لرخصة الجيل الرابع 

قصد إقامة شبكة عمومية للمواصلات اللاسلكية من الجيل الرابع واستغلالها  812-31بموجب مرسوم تنفيذي رقم 
( ابتداء من تاريخ 31دة خمس عشرة سنة )، لم1وتوفير خدمات المواصلات اللاسلكية للجمهور على هذه الشبكة

( سنوات، وذلك 1يمكن تجديدها مرة أو عدة مرات لفرنات لا تتعدى الواحدة منها خمس ) 8031سبتمبر  1
( شهرا على الأقل من نهاية صلاحية الرخصة، وفي حالة قبول 38بطلب يودع لدى سلطة الضبط قبل اثني عشر )

 شروط التي أعدت فيها وصودق عليها، وفق التشريع والتنظيم المعمول به، ولاالطلب، يتم تجديد الرخصة ضمن ال
 .2يرنتب على التجديد تحصيل مقابل مالي

 :3المقابل المالي المتعلق برخصة الجيل الرابع 
 الجزائر للهاتف النقال نتظير هذه الرخصة إلى دفع مقابل مالي مكون من جزأين: تتخضع شركة اتصالا

( 80( دينار جزائري، ويدُفع الجزء الثاب  في أجل عشرين )1000000000مبلغه أربعة ملايير ) الجزء الثابت:-
يوم عمل ابتداء من تاريخ تسليم تبليغ الموافقة على الرخصة بالدينار الجزائري عن طريق التحويل لفائدة الخزينة 

 العمومية.
، محسوب من طرف 4Gمن رقم أعمال المتعامل المحقق بواسطة خدمات الجيل الرابع  %3يساوي  الجزء المتغير:-

سلطة الضبط والمبلغ إلى صاحب الرخصة يجب دفعه من طرفه إلى الخزينة العمومية عن طريق التحويل في أجل أقصاه 
 ديسمبر من السنة الموالية. 13

 ضافة طوال مدة الرخصة المدفوعة.كما أن المقابل المالي غير خاضع للضريبة على القيمة الم
 :4 طبيعة رخصة الجيل الرابع 

الرخصة شخصية بالنسبة لصاحبها، لا يمكن التنازل عنها أو تحويلها لفائدة الغير إلا وفق الشروط والإجراءات 
 التي يحددها التنظيم.

ار، يخضع كل تغيير الاستثموفضلا عن ذلك ومع مراعاة التطورات القانتونتية المستقبلية الممكنة والمتعلقة بحق 
أو تعديل أو تنازل أو تحويل يمس الاشرناكات في رأس المال الخاص بالمتعامل، خلال فرنة الرخصة، إلى أحكام الأمر 

 ، المعدل والمتمم.8003غش  سنة  80المؤرخ في  01-03رقم 

                                                           

يتضمن الموافقة على رخصة إقامة شبكة عمومية للمواصلات اللاسلكية النقالة ، 8031سنة  سبتمبر 1مؤرخ في  811-31 رقم تنفيذيمرسوم -1 
وتوفير خدمات المواصلات اللاسلكية للجمهور الممنوحة لشركة "اتصالات الجزائر للهاتف النقال" شركة  ( واستغلالها4Gمن الجيل الرابع )

 .8031، 1، الجزائر، ص18، الجريدة الرسمية، العدد 03المادة ، ذات أسهم

 .29، صنفس المرجع ،19المادة دفرن الشروط،  ،812-31رقم  مرسوم تنفيذي-2 
 .22-21ص ص ، نفس المرجع ،13المادة دفرن الشروط،  ،812-31رقم  مرسوم تنفيذي-3 
 .81، صمرجع سابق ،10المادة دفرن الشروط،  ،811-31رقم  مرسوم تنفيذي-4 
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 عمول بهما.والتشريع المكما تحتفظ الدولة، في حالة التنازل أو التحويل، بحق الشفعة طبقا للتنظيم 
مع مراعاة أحكام الشكل القانتوني لصاحب الرخصة، يعتبر بمثابة تنازل عن الرخصة تغيير الوضع القانتوني 

 لصاحب الرخصة، لا سيما بإنتشاء مؤسسة جديدة أو إثر عملية دمج اقتناء مؤسسة.
 :الوطنية للاتصالات الجزائرشركة -3

الجزائر، شركة -شركة ذات أسهم، متصرفة باسم شركة "الوطنية للاتصالات شركة "الوطنية للاتصالات النقالة"
ذات أسهم" ولحسابها، تحصل  لأول مرة على رخصة إقامة شبكة عمومية للمواصلات اللاسلكية الخلوية من نتوع 

GSM ناير ي 33، ابتداء من تاريخ 1واستغلالها وتوفير خدمات المواصلات اللاسلكية للجمهور على هذه الشبكة
، وهي شركة ذات أسهم برأسمال برأس مال قدره ثلاثة وأربعون مليارا وسبعة وستون مليونتا وأربعمائة 80012سنة 

 11( يوجد مقرها الاجتماعي بــدج11012111321.00وخمسة وخمسون ألفا ومائة وخمسة وثمانتون دينارا جزائريا )
 .3طريق أولاد فاي ، الشراقة، الجزائر

( سنوات، 1لمدة خمس ) 11-80وقد تم تجديد ذات الرخصة للمرة الأولى بموجب المرسوم التنفيذي رقم 
 .80394يناير سنة  31من توقيع دفرن الشروط من طرف صاحب الرخصة بتاريخ  ابتداء

 رخصة الجيل الثالث: 3-1
، فقد حازت عليها شركة "الوطنية للاتصالات الجزائر" بموجب مرسوم 3Gبالنسبة لرخصة الجيل الثالث 

قصد إقامة واستغلال شبكة عمومية للمواصلات اللاسلكية من الجيل الثالث وتوفير خدمات  101-31تنفيذي رقم 
ديسمبر  08( ابتداء من تاريخ 31، لمدة خمس عشرة سنة )5المواصلات اللاسلكية للجمهور على هذه الشبكة

( سنوات، وذلك بطلب يودع 1يمكن تجديدها مرة أو عدة مرات لفرنات لا تتعدى الواحدة منها خمس ) 8031
وفي حالة قبول الطلب، يتم  ( شهرا على الأقل من نهاية صلاحية الرخصة38لدى سلطة الضبط قبل اثني عشر )

                                                           

الموافقة على رخصة إقامة شبكة عمومية للمواصلات اللاسلكية الخلوية  يتضمن 8001سنة  يناير 33رخ في مؤ  09-01رقم  مرسوم تنفيذي-1 
 .8001، 01، الجزائر، ص01الرسمية، عدد الجريدة ، 03المادة ، واستغلالها وتوفير خدمات المواصلات اللاسلكية للجمهور GSMمن نوع 

 .81، صنفس المرجع ،12المادة  ،09-01رقم  مرسوم تنفيذي-2 
يتضمن الموافقة على تجديد رخصة لإقامة واستغلال شبكة عمومية للمواصلات ، 8080مارس سنة  31مؤرخ في  11-80مرسوم تنفيذي رقم - 3

ولتوفير خدمات المواصلات اللاسلكية للجمهور الممنوحة لشركة "الوطنية للاتصالات اتصالات الجزائر،  GSMاللاسلكية الخلوية من نوع 
 .8080، 13، الجزائر، ص32الجريدة الرسمية، العدد  ،دفرن الشروطالملحق الأول ل شركة ذات أسهم"،

 .10، صنفس المرجع، 12المادة الشروط،  دفرن، 11-80رقم  مرسوم تنفيذي-4 
يتضمن الموافقة على رخصة لإقامة واستغلال شبكة عمومية للمواصلات ، 8031ديسمبر سنة  8مؤرخ في  101-31رقم  مرسوم تنفيذي-5 

، الجريدة 03لمادة ، االلاسلكية من الجيل الثالث وتوفير خدمات المواصلات اللاسلكية للجمهور الممنوحة لشركة "الوطنية للاتصالات الجزائر"
 .8031، 11، الجزائر، ص10د الرسمية، العد
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لا يرنتب على ظيم المعمول به، و تجديد الرخصة ضمن الشروط التي أعدت فيها وصودق عليها، وفق التشريع والتن
 1 . التجديد تحصيل مقابل مالي

 :2المقابل المالي المتعلق برخصة الجيل الثالث 
 يخضع صاحب الرخصة إلى دفع مقابل مالي مكون من جزأين:

( 80( دينار جزائري، ويدُفع الجزء الثاب  في أجل عشرين )1000000000مبلغه خمسة ملايير ) الجزء الثابت:-
عمل ابتداء من تاريخ تسليم تبليغ الموافقة على الرخصة بالدينار الجزائري عن طريق التحويل لفائدة الخزينة يوم 

 العمومية.
من رقم أعمال المتعامل المحقق بواسطة خدمات الجيل الثالث، محسوب من طرف  %3 يساوي الجزء المتغير:-

 أجل أقصاه إلى الخزينة العمومية عن طريق التحويل في سلطة الضبط والمبلغ إلى صاحب الرخصة يجب دفعه من طرفه
 ديسمبر من السنة الموالية. 13

 كما أن المقابل المالي غير خاضع للضريبة على القيمة المضافة طوال مدة الرخصة المدفوعة.
 :طبيعة رخصة الجيل الثالث 

شروط والإجراءات ة الغير إلا وفق الالرخصة شخصية بالنسبة لصاحبها، لا يمكن التنازل عنها أو تحويلها لفائد
 التي يحددها التنظيم.

وفضلا عن ذلك ومع مراعاة التطورات القانتونتية المستقبلية الممكنة والمتعلقة بحق الاستثمار، يخضع كل تغيير 
لأمر اأو تعديل أو تنازل أو تحويل يمس الاشرناكات في رأس المال الخاص بالمتعامل، خلال فرنة الرخصة، إلى أحكام 

 ، المعدل والمتمم.8003غش  سنة  80المؤرخ في  01-03رقم 
مع مراعاة أحكام الشكل القانتوني لصاحب الرخصة، يعتبر بمثابة تنازل عن الرخصة تغيير الوضع القانتوني 

 3لصاحب الرخصة، لا سيما بإنتشاء مؤسسة جديدة أو إثر عملية دمج اقتناء مؤسسة.
 رخصة الجيل الرابع: 3-2

الوطنية للاتصالات الجزائر " بموجب مرسوم  ، فقد تحصل  عليها شركة "4Gأما بالنسبة لرخصة الجيل الرابع 
قصد إقامة شبكة عمومية للمواصلات اللاسلكية من الجيل الرابع واستغلالها وتوفير خدمات  811-31تنفيذي رقم 

 8031سبتمبر  1( ابتداء من تاريخ 31سنة ) ، لمدة خمس عشرة4المواصلات اللاسلكية للجمهور على هذه الشبكة

                                                           

 .18، ص، مرجع سابق19الشروط، المادة  دفرن ،101-31رقم  مرسوم تنفيذي-1 

 .10، صنفس المرجع، 13الشروط، المادة  دفرن ،101-31رقم  مرسوم تنفيذي-2 

 .18، صنفس المرجع، 10 المادةالشروط،  دفرن ،101-31رقم  مرسوم تنفيذي -3 
يتضمن الموافقة على رخصة إقامة شبكة عمومية للمواصلات اللاسلكية النقالة ، 8031سبتمبر سنة  1مؤرخ في  811-31رقم  مرسوم تنفيذي-4 

( واستغلالها وتوفير خدمات المواصلات اللاسلكية للجمهور الممنوحة لشركة " الوطنية للاتصالات الجزائر، شركة ذات 4Gمن الجيل الرابع )
 .8031، 11، الجزائر، ص18الجريدة الرسمية، العدد ، 03، المادة أسهم"
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( سنوات، وذلك بطلب يودع لدى سلطة 1يمكن تجديدها مرة أو عدة مرات لفرنات لا تتعدى الواحدة منها خمس )
( شهرا على الأقل من نهاية صلاحية الرخصة، وفي حالة قبول الطلب، يتم تجديد الرخصة 38الضبط قبل اثني عشر )
 دت فيها وصودق عليها، وفق التشريع والتنظيم المعمول به، ولا يرنتب على التجديد تحصيلضمن الشروط التي أع

 1 .مقابل مالي
 :2المقابل المالي المتعلق برخصة الجيل الرابع 

 الجزائر للهاتف النقال نتظير هذه الرخصة إلى دفع مقابل مالي مكون من جزأين: تتخضع شركة اتصالا
( 80( دينار جزائري، ويدُفع الجزء الثاب  في أجل عشرين )1000000000مبلغه ثلاثة ملايير ) الجزء الثابت:-

يوم عمل ابتداء من تاريخ تسليم تبليغ الموافقة على الرخصة بالدينار الجزائري عن طريق التحويل لفائدة الخزينة 
 العمومية.

من رقم أعمال المتعامل المحقق بواسطة خدمات الجيل الرابع، محسوب من طرف  %3يساوي  الجزء المتغير:-
سلطة الضبط والمبلغ إلى صاحب الرخصة يجب دفعه من طرفه إلى الخزينة العمومية عن طريق التحويل في أجل أقصاه 

 ديسمبر من السنة الموالية. 13
 ة طوال مدة الرخصة المدفوعة.كما أن المقابل المالي غير خاضع للضريبة على القيمة المضاف

 3 :رخصة الجيل الرابعطبيعة 
الرخصة شخصية بالنسبة لصاحبها، لا يمكن التنازل عنها أو تحويلها لفائدة الغير إلا وفق الشروط والإجراءات 

 التي يحددها التنظيم.
وفضلا عن ذلك ومع مراعاة التطورات القانتونتية المستقبلية الممكنة والمتعلقة بحق الاستثمار، يخضع كل تغيير 
أو تعديل أو تنازل أو تحويل يمس الاشرناكات في رأس المال الخاص بالمتعامل، خلال فرنة الرخصة، إلى أحكام الأمر 

 مم.، المعدل والمت8003غش  سنة  80المؤرخ في  01-03رقم 
مع مراعاة أحكام الشكل القانتوني لصاحب الرخصة، يعتبر بمثابة تنازل عن الرخصة تغيير الوضع القانتوني 

 لصاحب الرخصة، لا سيما بإنتشاء مؤسسة جديدة أو إثر عملية دمج اقتناء مؤسسة.
 
 
 
 
 
 
 
 

                                                           

 .12، صنفس المرجع، 19لمادة الشروط، ا دفرن ،811-31رقم  مرسوم تنفيذي-1 
 .11-11ص ص، نفس المرجع، 13لمادة الشروط، ا دفرن ،811-31رقم  مرسوم تنفيذي-2 
 .12ص ،نفس المرجع، 10لمادة الشروط، ا دفرن ،811-31رقم  مرسوم تنفيذي-3 
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 خلاصة الفصل الثالث:
إن معظم الدراسات لا تخلو من الإطار التنظيمي والقانتوني بغية الإلمام بجميع جوانتب الموضوع، وهذا ما 
جعلنا البحث في الإطار التنظيمي والقانتوني للانترننت  والذي خلصنا من خلاله إلى أن الانترننت  هي الشبكة التي 

ية الثانتية المنتشرة في جميع أنحاء العالم، وقد عرف  تطورات تاريخية منذ نهاية الحرب العالم تصل بين شبكات الكمبيوتر
إلى غاية يومنا هذا حسب الشكل المتواجد عليه حاليا والتي تتميز بالتفاعلية والوسائط المتعددة ذات القدرة التخزينية 

طاق وهذا ما حة باعتبارها شبكة عالمية غير محدودة النالعالية التي تمكن المتصفح من الاختيار بين بدائلها المطرو 
ت الأخرى كالانترنانت  والاكسرنانت ، فهي ذات تقنيات تكنولوجية عرف  تطورا من الجيل يميزها عن باقي الشبكا

الثاني الذي عرفته سابقا إلى الجيل الخامس المنتظر دخوله حيز الخدمة، حيث أن تطبيقاتها وخدماتها شمل  نتقل 
 فات والبيانتات والابحار عبر الويب والخدمة الصوتية والبصرية.المل

إن الانتتشار الواسع وما له من تداعيات في ظل سوق احتكار القلة على غرار سوق الانترننت  في الجزائر لم 
ا لميجعلها في منأى عن مواجهة التحديات الاقتصادية والأمنية والاسرناتيجية، فسع  إلى إيجاد منظومة تشريعية 

اية منها خرناقات الإلكرنونتية وسبل الوقاصطلح عليه بالأمن السيبراني محددة بذلك جميع أشكال الاعتداءات والا
 ومكافحتها بما في ذلك استحداث الهيئة الوطنية للوقاية من الجرائم المتصلة بتكنولوجيا الإعلام والاتصال ومكافحتها.

ائر على تحديد النظام القانتوني لسوق الاتصالات الإلكرنونتية في الجز لقد دأب  الجزائر مثل باقي دول العالم 
 أنتظمة استغلال ذات الاتصالات بما يضمن حقوق المستهلكمن الاحتكار التام إلى تحرير السوق وضبط القواعد و 

طة إنتشاء سل ثم تجديد، -سابقا–سلطة ضبط البريد والاتصالات السلكية واللاسلكية  استحداثفيها من خلال 
ضبط البريد والاتصالات الإلكرنونتية تهدف إلى وجود منافسة فعلية ومشروعة في سوق الاتصالات الإلكرنونتية بين 

(، أوبتيموم تيليكوم الجزائر ATMالمتعاملين الذين استهدفوا هذه السوق وهم: اتصالات الجزائر للهاتف النقال )
(OTA( الوطنية للاتصالات الجزائر ،)WTA.) 
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 :تمهيد
إن تحديد النظام القانوني لسوق الاتصالات الإلكترونية في الجزائر وتحديد القواعد التي أوجدت سلطة ضبط 

مستحدثة  في ظل نصوص وقواعد وهيئات نترن البريد والاتصالات الإلكترونية، جعلتنا نتساءل عن حالة سوق الا
ا وتوزيع حسب نوع التكنولوجي نترن ضمنه من خلال تحليل بيانات واحصائيات تخص متعاملي ومشتركي الا

الحصص السوقية، وهذا بغية الوقوف على المؤشرات الاقتصادية لذات السوق، إضافة إلى تقييم خدمات شبكتي 
ذ الالتزامات ي الهاتف النقال وفقا لمعايير ومتطلبات دنيا مكنتنا من معرفة مدى تنفيالجيل الثالث والجيل الرابع لمتعامل

 التعاقدية لكل متعامل في هذا الإطار.
إن تحقيق ما سبق ذكره، لا سيما الحصة السوقية والسياسة السعرية يتطلب اقتراح نموذج يتوافق وطبيعة سوق 

 المراد تبيانها في هذا الفصل. في الجزائر على غرار نظرية الألعاب نترن الا
 وعليه، سنتطرق من خلال هذا الفصل إلى المباحث التالية:

 .تحليل بيانات سوق الاتصالات الإلكترونية في الجزائرالمبحث الأول: 
 تقييم خدمات الجيل الثالث والجيل الرابع.المبحث الثاني: 
 الهاتف النقال بالجزائر. انترن تطبيق نظرية الألعاب في نمذجة سوق المبحث الثالث: 

 .تحليل بيانات سوق الاتصالات الإلكترونية في الجزائر: المبحث الأول
إن تحليل بيانات سوق الاتصالات الإلكترونية في الجزائر تتطلب معرفة وضعية هذه السوق والتي سنركز على 

 .نترن إلى سوق الاأهم سوقين ضمنها وهما سوقي الهاتف الثاب  والهاتف النقال إضافة 
 وضعية سوق الاتصالات الإلكترونية المطلب الأول:

على سوق الاتصالات الإلكترونية  89المذكورة أعلاه في فقرتها  10-81من ذات القانون رقم  81عرف  المادة 
لاستبدال فيما بينها اأنها" جزء من السوق يحتوي على كل المنتوجات و/أو الخدمات التي تعد نسبيا قابلة للتبادل أو 

من طرف المستهلك، بفعل المنافسة بين المتعاملين أو من قبل المورّد بسبب خصائص المنتجات وسعرها واستعمالها 
 المعتاد".

 : سوق الاتصالات الإلكترونية متعاملي -1

معنوي  " كل شخص طبيعي أو-على أن المتعامل هو 18في فقرتها  10-81من القانون رقم  81نص  المادة 
 ."يستغل شبكة الاتصالات الإلكترونية المفتوحة للجمهور و/أو يقدم للجمهور خدمة الاتصالات الإلكترونية

، حصول المتعاملين في ذات السوق 0108ديسمبر  18لقد أحصى سوق الاتصالات الالكترونية إلى غاية 
من المرسوم التنفيذي رقم  1حكام المادة على التراخيص المستوفاة للشروط التنظيمية، إضافة إلى ذلك، وطبقا لأ

، المحدد لنظام الاستغلال المطبق على كل نوع من أنواع الشبكات بما 0181ديسمبر سنة  81المؤرخ في  81-01
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الإجمالي  ، يبين الجدول التالي العددالالكترونيةفيه اللاسلكية الكهربائية، وعلى مختلف خدمات الاتصالات 
1 ، موزعة كالآتي:0108ديسمبر  18 غاية للتراخيص المسجلة إلى

 

 .4140-4102العدد الإجمالي للمتعاملين في سوق الاتصالات الالكترونية للفترة  :(1-4الجدول رقم )

 

 4140 4141 4102 4102 4102 4102 4102 4102 المتعامل/السنة
 Centre d’appel 860 69 10 16 19 18 10 66عدد مراكز النداء 
 Audiotex 16 11 11 11 11 16 16 16الاستعلام الصوتي 
 01 01 09 09 11 81 81 16 (FAI) نترن للا موفر الدخول

متعاملي نقل الصوت عبر بروتوكول 
 (VOIP) نترن الا

11 11 11 10 10 18 18 18 

الاتصالات الخاصة الشاملة للنقال عبر 
 (GMPCS)الأقمار الاصطناعية 

11 11 10 18 18 18 18 18 

المحطات المطرفية ذات الفتحة الصغير 
VSAT 

11 11 11 10 11 10 10 10 

 81 81 / / / / / / الإيواء والحوسبة السحابية
 18 18 18 18 18 18 18 18 الهاتف الثاب 
 GSM 11 11 11 11 11 11 11 11الهاتف النقال 

 11 11 11 11 11 11 11 11 الهاتف النقال الجيل الثالث
 11 11 11 11 11 11 / / الهاتف النقال الجيل الرابع

 .0108-0180لفترة ل https://www.arpce.dz: من إعداد الطالب بتوظيف إحصائيات الموقع المصدر

ال وفقا الذين تحصلوا على رخص في هذا المجفي الجزائر  مقدمي الخدمات في مجال الاتصالات الالكترونيةإن 
 :هم على النحو التالي 18/80/0108إلى غاية للشبكة محل الاستغلال 

                                                           
 دليل مختصرات الجدول: - 1

 VSAT ،شبكة الاتصالات اللاسلكية عبر السواتل الثابتة : 

GMPCS  ،نظام الاتصالات الشخصية العالمية المتنقلة عبر الأقمار الاصطناعية : 

VOIP . خدمات الصوت عبر بروتوكول الانترن : 

FAI) ISP) . موفرو خدمات الانترن : 

تنظيم يتمثل نشاطها الأساسي في الرد عبر الهاتف على عدد هائل من المكالمات أو إصدار عدد هائل من المكالمات حسب : هو مؤسسة أو مركز النداء
 إجراء معين وذلك لفائدة زبون أو عدة زبائن.

Audiotex تعادة الرسائل الصوتية.كلام واس: خدمة الاتصال وحيدة الاتجاه أو تفاعلية بين مشترك الشبكة الهاتفية وآلة ذاتية التشغيل للتعرف على ال 

GSM  ،منظومة عالمية للاتصالات النقالة : 

LTE  تطور طويل المدى ويقصد به تكنولوجيا متطورة على المدى الطويل بحسب المواصفات الأولية لمجموعة :GPP3. 

 

https://www.arpce.dz/
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إقامة واستغلال شبكة عمومية للاتصالات السلكية واللاسلكية وتوفير الخدمات الهاتفية الثابتة الدولية وما بين  - 
 المدن وفي الحلقة المحلية في الجزائر الممنوحة إلى شركة اتصالات الجزائر، شركة ذات أسهم.

يكوم الجزائر، وشركة اتصالات الجزائر ، الممنوحة إلى كل من شركة أوبتيموم تيلGSMإقامة واستغلال شبكة  -
 للهاتف النقال وشركة الوطنية للاتصالات الجزائر.

، الممنوحة إلى كل من شركة اتصالات الجزائر للهاتف النقال وشركة 3Gإقامة واستغلال شبكة الجيل الثالث  -
 الوطنية للاتصالات الجزائر وشركة أوبتيموم تيليكوم الجزائر.

، الممنوحة إلى كل من شركة اتصالات الجزائر للهاتف النقال وشركة 4Gشبكة الجيل الثالث  إقامة واستغلال -
 الوطنية للاتصالات الجزائر وشركة أوبتيموم تيليكوم الجزائر.

 ، الممنوحة لكل من الشركتين أوبتيموم تيليكوم الجزائر واتصالات الجزائر الفضائية.VSATإقامة واستغلال شبكة  -

 1، الممنوحة لشركة اتصالات الجزائر الفضائية.GMPCSإقامة واستغلال شبكة  -

 :ورقم الأعماليرادات الإ-4
على غرار السنوات الماضية تحولات كبيرة في سلوك المستهلكين قصد اشباع حاجاتهم  0108نهاية سنة  عرف 

الأمر الذي له علاقة مباشرة بحجم الطلب المحقق في هذه  من خدمات مختلفة في سوق الاتصالات الإلكترونية
 :جلةالإيرادات ورقم الأعمال المس، الجدول التالي يبين السوق وبالتالي تحقيق إيرادات ورقم الأعمال متباينة

 .4140-4102 في سوق الاتصالات الالكترونية ورقم الأعمال الإيرادات :(4-2) رقم الجدول

 4140 4141 4102 4102 المؤشر/السنة

 1869 8961 8901 8161 الإيراد الشهري المتوسط لكل مشترك للثاب  )دج/للشهر(
 118 188 100 101 الإيراد الشهري المتوسط لكل مشترك للنقال)دج/للشهر(

 114,54 881710 816766 9676 رقم أعمال شبكة الثاب  )مليار دج(
 294,38 069718 010710 09070 رقم أعمال شبكة النقال )مليار دج(

 4,42 0789 0796 676 )مليار دج( VSATإيرادات شبكة 
 0,47 1711 1710 1710 )مليار دج( GMPCSإيرادات شبكة 

 8,40 6761 1766 88799 إيرادات الحائزين على التراخيص )مليار دج(
لى الموقع ع النشاط السنوي لسلطة ضبط الاتصالات الالكترونية تقاريرمن إعداد الطالب بالاعتماد على  المصدر:
 .0108-0181للفترة  ،www.arpce.dz الإلكتروني:

بلغ الإيراد الشهري المتوسط لكل مشترك  0189خلال السنة (، فإنه 0-0حسب معطيات الجدول رقم )
 أيضا الإيراد الشهري المتوسط، كما عرف 0181مقارنة مع سنة  %1710، أي بنمو بلغ  نسبته 8901للثاب  

                                                           

 81تاريخ الصدور ، https://www.arpce.dz/ar/file/s4q1n0 ،0108التقرير السنوي لسلطة ضبط البريد والاتصالات الإلكترونية لسنة  -1 
 .81، ص0100أكتوبر 

https://www.arpce.dz/ar/file/s4q1n0
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، وهنا تجدر الإشارة على أنه بالرغم %1711بلغ   0181مقارنة بسنة  0189لكل مشترك للنقال نموا طفيفا سنة 
من أن الإيراد الشهري المتوسط لكل مشترك للثاب  أكبر من الإيراد الشهري المتوسط لكل مشترك للنقال بأكثر 

ات شبكة الثاب  أقل من إيرادات شبكة النقال والسبب يعزى إلى الفارق أضعاف ونصف إلا أن إيراد 11من 
 الكبير لعدد المشتركين في كل شبكة.

مليار دينار  016761بالنسبة لإيرادات سوق الاتصالات الالكترونية فهي تشير إلى تحقيق رقم أعمال قدر بـ 
 لى رخص لإقامة واستغلال الشبكات المفتوحةمليار دينار حققه المتعاملون الحائزون ع 191716، منه 0189سنة 

من إجمالي رقم الأعمال، كما أن  %96716(، أي ما يمثل GMPCS ،VSATللجمهور )النقال، الثاب ، 
وعليه، وبالرغم من أن ، %96711متعاملي الهاتف الثاب  والنقال يمثلون حصة الأسد من إجمالي رقم الأعمال بـ 

عدد  تطور يبينوهذا ما ، 0189لسنة  %8718-إجمالي المؤشرات تبقى مستقرة على العموم بتغير طفيف يقدر بــ 
 تشبع واستقرارها خلال هذه الفترة من الدراسة.الحالة  يتجه نحوالمشتركين في هذه السوق 

مليار دج  880.11 الجزائر، فقد بلغ رقم الأعمال الذي حققته اتصالات 0108 ديسمبر 18بتاريخ أما 
وبخصوص الإيراد الشهري ، %1.66، محققا بذلك نموا طفيفا بلغ  نسبته 0101مليار دج في سنة  881.10مقابل 

مسجلا  دج/ الشهر 8169إلى  0101هر سنة دج/ الش 8961(، فقد انتقل من ARPUالمتوسط لكل مشترك )
، كما حقق سوق الهاتف النقال تطورا لرقم الأعمال الخاص بمتعاملي الهاتف النقال  %1.1انخفاضا سنويا قدره 

، هذا وقد 0101مقارنة برقم الأعمال المسجل في سنة  %1.10مليار دج، أي بارتفاع نسبته  090.11قدر بــ 
،  0101مقارنة مع سنة  %1.01ارتفاع نسبته مليار دج بتحقيق  VSAT 0.00سجل رقم أعمال متعاملي رخصة 

مليار دج  1.11مليار دج مقابل  GMPCS 1.06كما بلغ رقم الأعمال الذي حققه المتعاملون أصحاب رخصة 
، وسجل  مداخيل أصحاب التراخيص ارتفاعا في رقم الأعمال %6.18، أي بانخفاض بلغ  نسبته 0101في سنة 
 1.مليار دج 1.01مليار دج إلى  6.61حيث انتقل  من  0101مقارنة بسنة  %01.66قدر بـــ 

 الاستثمارات ومناصب الشغل:-3
  الجدول التالي يبين حجم الاستثمارات وعدد مناصب الشغل في سوق الاتصالات الالكترونية:

 .4140-4102 حجم الاستثمارات ومناصب الشغل :(3-2) رقم الجدول

 4140 4141 4102 المؤشر/السنة

 66.11 11.91 11.90 الاستثمارات
 10111 10911 01100 مناصب الشغل

لى الموقع ع النشاط السنوي لسلطة ضبط الاتصالات الالكترونية تقاريرمن إعداد الطالب بالاعتماد على  المصدر:
 .0108-0189للفترة  ،www.arpce.dz الإلكتروني:

                                                           

  1- لتقرير السنوي لسلطة ضبط البريد والاتصالات الإلكترونية لسنة 0108، مرجع سابق، ص81.



 4140-4102دراسة إحصائية وقياسية لسوق الانترنت في الجزائر        الرابع                        الفصل 

010 
 

 0189شهد قطاع الاتصالات الإلكترونية تسجيل تراجع في حجم الاستثمارات ومناصب العمل منذ سنة 
، الأمر الذي يعزى إلى التغييرات السياسية والاقتصادية التي عرفتها الجزائر دون إغفال الأزمة 0108إلى غاية سنة 

المستجد التي عرفتها البلاد على غرار باقي دول العالم، حيث تراجع  -89-الصحية العالمية فيروي كورونا كوفيد 
 خلال هذه الفترة. %80.01مليار دج، أي ما نسبته  88.86مجل الاستثمارات في هذه السوق بــ 

في عدد موظفي المتعاملين ومقدمي الخدمات الذين ينشطون في قطاع الاتصالات  تحسنفيما تم تسجيل 
مقارنة  %6، أي بارتفاع قوة عاملة يقدر بأكثر من 0101موظف سنة  10911مقابل  عامل 10111الإلكترونية 
 . 01100أين بلغ عدد العمال  0189مقارنة بسنة  لم يصل إلى مستوى عدد العمال، غير أنه 0101مع سنة 
 وضعية سوق الهاتف في الجزائر :الثانيالمطلب 

ف الجزائر، سوق الهاتف الثاب  وسوق الهاتف النقال بمختلتندرج ضمن سوق الاتصالات الإلكترونية في 
 أصنافها وتكنولوجياتها.

 مشتركي الهاتف الثابت والهاتف النقال-0
بمشتركي الخاصة  (8م )الملحق رقلمعرفة تطور حظيرة الهاتف في الجزائر قمنا بتجميع الإحصائيات المبينة في 

 .                                      0108سنة  نهايةإلى غاية  0111للفترة الممتدة من سنة ونفاذ الأسر للهاتف الثاب  الهاتف الثاب  والهاتف النقال 
 (4140-4112(: تطور الكثافة الهاتفية في الجزائر للفترة )0-2)رقم الشكل 

 
اتف مرصد سوق الهمن إعداد الطالب بالاعتماد على تقارير سلطة ضبط الاتصالات الالكترونية،  المصدر:

 .0108إلى غاية سنة  0111أعداد مختلفة من سنة  https://www.arpce.dz/ar/doc/tf، الثابت
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 شبكة الهاتف الثابت: 0-0

  رصد الهاتف لسلطة الضبط فإن الكثافة الهاتفية للثاب  يقصد هاا عدد الأفراد مشتركي الهاتف الثابوفقا لم
أن عدد المشتركين الذين يملكون النفاذ إلى  (8-0ل رقم )، حيث نلاحظ من خلال الشك1نسمة 811في كل 

، إلا 18/80/0108مليون مشترك بتاريخ  11أكثر من إلى  0111مليون مشترك سنة  071الهاتف الثاب  ارتفع من 
 0108من سنة  الرابعللثلاثي  %88716إلى  0111سنة  %671أن الكثافة الهاتفية أحدث  قفزة طفيفة لتنتقل من 

مليون نسمة  00ليرتفع إلى  0111نسمة سنة  1079ـ وهذا راجع إلى تزايد عدد سكان الجزائر والذي بدوره قدر ب
 حسب إحصائيات الديوان الوطني للإحصائيات. 0108مارس  18بتاريخ 

هذا الرقم خمسة ملايين مشترك في نهاية  وتجاوزمليون مشترك،  070بلغ  0186حيث أنه مع حلول عام 
، كما سجل تطور عدد المشتركين في ذات الشبكة خلال السنوات الثلاث الأخيرة 0108من سنة  الرابعالثلاثي 
 نموا إيجابيا.

فإنه خلال السنوات الخمس الأخيرة تم ملاحظة زيادة في عدد المشتركين في شبكة الهاتف الثاب  في نفس السياق، 
أين عرف  تراجعا طفيفا في عدد المشتركين السبب الذي يعود إلى إنهاء استعمال تكنولوجيا  0186باستثناء سنة 

زويد هذا تماشيا مع استراتيجية الدولة لت( التي كان  موجهة للمناطق الريفية، و WLLالاتصالات اللاسلكية الثابتة )
 .LTE 2وG 4هذه المناطق ببنية تحتية للاتصالات أكثر كفاءة وفعالية مثل 

سنة  %46,12و 5002سنة  %33من جهة أخرى، فإن نسبة الأسر التي تمتلك خط هاتفي تراوح  بين 
، بالرغم من تزايد عدد السكان خلال هذه الفترة إلا أن نسبة نفاذ الهاتف الثاب  للأسر في الجزائر بقي أقل 5062

التي عرف  طفرة  0119وسنة  %1070أين عرف  هذه النسبة تراجعا ملحوظا بلغ  0181من المتوسط ما عدا سنة 
 .%0176استثنائية قدر من خلالها نسبة الأسر التي لديها خط هاتفي 

عرف  0108من سنة  الرابعإلى غاية الثلاثي  0186كما تم ملاحظة أنه خلال الخمس سنوات الأخيرة من 
بتاريخ  %69708وبلغ  0186سنة  %01701امتلاك الأسر لخطوط هاتفية ثابتة تطورا ملحوظا انتقل من 

دة من مكالمات والمتمثلة في الاستفا، بفضل التسهيلات الممنوحة من طرف المتعامل اتصالات الجزائر 18/80/0108
 .3مجانية وغير محدودة نحو الهاتف المحلي والوطني، بالإضافة إلى أسعار تفضيلية نحو الأرقام المحمولة المفضلة

 شبكة الهاتف النقال: 0-4

عرف  الكثافة الهاتفية للنقال في الجزائر تطورا ملحوظا خلال الفترة (، 8-0من خلال نفس الشكل رقم )
 %9971إلى التغطية الكاملة للكثافة السكانية تقريبا والمقدرة بـ ـ 0111سنة  %0871محل الدراسة، حيث انتقل  من 

  .نمو في معدل ف، بمعنى امتلاك كل فرد في الجزائر لهاتف نقال دون إغفال تسجيل تراجع طفي0180مع نهاية سنة 
                                                           

 .10، ص0186، الهاتف الثابت بالجزائر مرصد، pce.dzwww.arتقرير سلطة الضبط للاتصالات الالكترونية،  - 1

 .0181قراءة في تقرير المديرية العامة للاقتصاد الرقمي بوزارة البريد والمواصلات السلكية واللاسلكية والتكنولوجيات والرقمنة لسنة  - 2

 .81/11/0108، تم الاطلاع يوم zwww.algerietelecom.d الموقع الرسمي لاتصالات الجزائر،- 3

http://www.algerietelecom.dz/
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 .%8711-بـ  0181وسنة  %0706-قدر بـ  0111الكثافة الهاتفية للنقال سنة 
 0181بين سنتي  %6718واصل  في الارتفاع لتعرف نموا بـ  %811بعد بلوغ الكثافة الهاتفية للنقال نسبة 

حيث يعود السبب في ذلك إلى إيقاف تشغيل شرائح  %0760-يقدر بـ  0181، لتشهد انخفاضا سنة 0180و
 . 1من طرف متعاملي الهاتف النقال المعرفينالمشتركين غير النشيطين وغير 

كحد أدنى  0181لسنة  %810788تراوح  الكثافة الهاتفية للنقال بين  0181وسنة  0181بين سنة 
المتعدد لشرائح الهاتف النقال من قبل كحد أقصى، ويفسر هذا الاتجاه بالاستخدام  0181سنة  %880788و

الأشخاص من جهة، وكذا الاستقرار بتشبع سوق الهاتف النقال في الجزائر من جهة أخرى، لتعرف بعدها هذه 
، هذا الانخفاض راجع إلى استقرار سوق الهاتف النقال وتزايد عدد السكان 0101و 0189الكثافة انخفاضا سنتي 

 .%816768بنسبة بلغ   0108رتفاع ذات الكثافة مرة أخرى مع نهاية سنة ، ويتم استدراك افي الجزائر
 الهاتف النقال حسب نوع التكنولوجيا: مشتركي-4

-0180بمشتركي الهاتف النقال حسب نوع التكنولوجيا للفترة ( الخاصة 0انطلاقا من معطيات الملحق رقم )
 :وفقا للشكل التالي بيانياقمنا بتمثيلها  0108

 (4140-4102: تطور مشتركي الهاتف النقال في الجزائر )(4-2) رقم الشكل

 
من إعداد الطالب بالاعتماد على تقارير سلطة ضبط الاتصالات الالكترونية، مرصد سوق الهاتف النقال،  المصدر:

https://www.arpce.dz  0108إلى سنة  0180أعداد مختلفة من سنة.  

                                                           

 .1، ص0180، بالجزائر سوق الهاتف النقالةمرصد ، https://www.arpce.dzتقرير سلطة الضبط للاتصالات الالكترونية،  - 1
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 GSM 26,91 أحص  حظيرة مشتركي 0181في سنة أنه ، نلاحظ (0-0رقم )حسب الشكل البياني 
، ويرجع ذلك أساسا إلى الهجرة إلى 0180بالمقارنة مع سنة  %00761مليون مشترك، أي بانخفاض قدرت نسبته 

 .0180مقارنة بسنة  0181(، كما أن الحضيرة الهاتفية للجيل الثالث تضاعف  تقريبا سنة 1Gشبكة الجيل الثالث )

إلى غاية نهاية الثلاثي  0180وبنسبة اجمالية منذ سنة  GSMيل انخفاض متواصل في عدد مشتركي تم تسج
مليون  10761من  0180سنة  GSMحيث تراجع عدد مشتركي ، %18761-قدرت بـ  0108الأول من سنة 
مليون مشترك، يفسر هذا التراجع بانتقال المشتركين نحو شبكات التكنولوجيا الحديثة للجيل  6711مشترك إلى 

مليون مشترك  1711الثالث والجيل الرابع أين سجل  حضيرة هذه الأخيرة  تطورا ملحوظا في عدد المشتركين من 
فمن  0108مارس  18تاريخ أضعاف، وعليه، وب 10مليون مشترك في نفس الفترة أي بمعدل نمو قارب  19766إلى 
مقابل  %81716بنسبة  GSMهم مشتركون في شبكة  67118مليون مشترك نشيط، نجد أن  067106بين 

، مع ملاحظة استقرار في حظيرة الهاتف  %16780مليون مشترك في شبكات الجيل الثالث والرابع بنسبة  19766
 غرار البلدان الأخرى.الأمر الذي يبرر بتشبع هذه السوق على  0186النقال سنة 

 :توزيع حصص السوق لمتعاملي الهاتف النقال-3
ثلاثة في للمتعاملين البالنسب المئوية بتوزيع الحصص السوقية الخاصة  (1معطيات الملحق رقم ) إلى استنادا

 :وفقا للشكل التالي بيانياقمنا بتمثيلها  0108-0181سوق الهاتف النقال للفترة 
 (4140-4103حصص متعاملي سوق الهاتف النقال في الجزائر): (3-2)رقم الشكل 

 

 من إعداد الطالب بالاعتماد على تقارير سلطة ضبط الاتصالات الالكترونية، مرصد سوق الهاتف النقال، المصدر:
https://www.arpce.dz  0108إلى سنة  0181أعداد مختلفة من سنة. 
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المتعاملين، شدة المنافسة أو موقع المتعامل في قطاع السوق، إن تحليل حصص السوق يسمح بقياس أداء 
 . 1ويتم حساب حصة السوق من خلال اعتبار النسبة بين عدد اشتراكات كل متعامل وإجمالي الاشتراكات

يتضح لنا أنه خلال السنوات الثلاث الأولى على التوالي استحوذ المتعامل ( 1-0رقم )الشكل  من خلال
( 0181-0181الجزائر على الحصة الأكبر بالموازاة مع تراجع في حصته السوقية خلال نفس الفترة )أوبتيموم تليكوم 

 .واتصالات الجزائر للهاتف النقال لصالح المتعاملين الوطنية للاتصالات الجزائر

تفسر هذه الوضعية بالإضافة إلى كون المتعامل أوبتيموم تليكوم الجزائر الوافد الأخير في سوق الجيل الثالث، 
 . 4G2والجيل الرابع  3Gقبل قدوم تكنولوجيات كل من الجيل الثالث  GSMفهو كان يمتلك أكبر حضيرة لمشتركي 

انية الفترة السابقة في التراجع للمرتبة الث بدأ المتعامل المستحوذ على السوق خلال 0186ابتداء من سنة 
بحصة  0108لصالح المتعامل اتصالات الجزائر للهاتف النقال، هذا الأخير حافظ على مركزه الأول إلى غاية سنة 

وبالتالي تأكيده كرائد في السوق للعام السادس على التوالي، وتبقى شركة الوطنية للاتصالات  %00786سوقية تقدر ب ـ
خلال السنوات الثلاث الأخيرة مع  %06الجزائر في مؤخرة الترتيب طوال الفترة محل الدراسة بحصة سوقية لم تتجاوز 

 .%00.06بـ  0186تسجيلها لأضعف حصة سوقية سنة 

 في الجزائر نترنتسوق الاوضعية  :الثالثالمطلب 
التطور على في الجزائر تطورا للبنية التحتية وكذا تقنيات تكنولوجية جعلتها محلا للتغيير و  نترن عرف  سوق الا

 النحو التالي:

 (:4141-4102شبكة الألياف البصرية )-0
ناق الوطن بذات مسع  الجزائر في السنوات الأخيرة إلى توسعة شبكة الألياف البصرية قصد ربط مختلف 

 .0101-0181ول التالي يبين تطور طول الألياف البصرية خلال الفترة دالشبكة، الج
 .(4141-4102مؤشرات شبكة الألياف البصرية في الجزائر) :(2-2) رقم الجدول

 4141س.أ  4102س.أ  4102 4102 4102 4102 المؤشر

طووووووووووووووووووول الأليوووووووووووووووووواف 
 البصرية )كم(

61611 66180 806160 801801 860111 818010 

عرض النطاق الدولي 
 )ميغابايت/ثانية(

011811 611811 8181001 1160066 1160116 86101801 

تقرير  ،https://www.mpt.gov.dz.dz الموقع الرسمي لوزارة البريد والمواصلات السلكية واللاسلكية المصدر:
 .6، ص4141في الجزائر للسداسي الأول  نترنتالهاتف والاالتنمية لسوق 

                                                           
، وزارة البريد والمواصلات مديرية الإحصاء الدراسات والاستشراف، 0101تقرير التنمية لسوق الهاتف والانترن  في الجزائر للسداسي الأول  - 1

 .1، ص0101السلكية واللاسلكية، 

 .0، ص0181، بالجزائر سوق الهاتف النقالةمرصد ، zhttps://www.arpce.dقرير سلطة الضبط للاتصالات الالكترونية، ت -2

https://www.mpt.gov.dz.dz/
https://www.arpce.dz/
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أنه في إطار عصرنة البنية التحية وتحسين الخدمات، تتواصل  (،0-0رقم ) يتبين لنا من قراءة لمعطيات الجدول
، حيث بلغ طول 0189الجهود المبذولة لتمديد شبكات الاتصال بالألياف البصرية، في السداسي الأول لعام 

 818010فقد بلغ طول الألياف المنجزة بـ  0101كلم، أما بالنسبة للسداسي الأول 860111الألياف البصرية 
 .%0769كلم بزيادة 

جيغاباي /ثانية، أي  86101الدولية بقدرة  نترن ، بلغ عرض نطاق الا0101في السداسي الأول لسنة 
ا التحسن الكبير نتيجة الجهود المبذولة من ناحية تحسين جودة ، وهذ0189بالنسبة لسنة  %61بزيادة قدرها 
 مع زيادة في التدفق بزيادة نشر الكوابل الدولية الجديدة وزيادة استغلالها. نترن خدمات الا

 حسب نوع التكنولوجيا: نترنتمشتركي شبكة الا-4
في الجزائر تزايدا ملحوظا مع تسجيل تفاوت من حيث عدد المشتركين حسب  نترن عرف تطور مشتركي الا

 .0101-0180خلال الفترة  نوع التكنولوجيا، الجدول التالي يجمع الإحصائيات الخاصة بذلك
 (4141-4102في الجزائر ) نترنتمشتركي شبكة الا: (2-2)رقم الجدول 

 ADSL 

 والألياف

G4  للثابت
 وويماكس

 نترنتالا
 3Gالنقال 

 نترنتالا
 4Gالنقال 

إجمالي مشتركي 
 نترنتالا

 التطور

 )%( 

4102 8181609 10680 1119111 / 81881196 / 

4102 8111090 001011 86189106 / 81110116 +11711% 

4102 0111880 666011 01080610 8060188 09119881 +11796% 

4102 0006981 908199 08190161 9166668 10601118 +86701% 

4102  0891061 8169111 86000180 81901019 19610166 +80716% 

4102 0166801 8890116 88919816 00900068 01011610  2,22+% 

4141 0161006 8011160 9061610 09116111 00118161 +1780% 

4140 2656942 1743957 6060616 10116100 46 181 098   +6.16% 
 ،نترن من إعداد الطالب بالاعتماد على تقارير سلطة ضبط الاتصالات الالكترونية، مرصد سوق الا المصدر:

https://www.arpce.dz  0108إلى غاية سنة  0180أعداد مختلفة من سنة. 

 0181شهدت زيادة كبيرة في عدد المشتركين سنة  نترن نلاحظ أن سوق الا( 1-0رقم )من خلال الجدول 
والجيل  النقال من الجيل الثالث نترن ، وترجع هذه الزيادة بصورة رئيسية إلى إطلاق خدمات الا0180مقارنة بسنة 

خلال نفس السنة، أدى إلى انتقال  %11،11الثاب ، فقد عرف  هذه السوق نموا كبيرا نسبته  LTE 4Gالرابع 
 86،189، منهم 0181مليون مشترك سنة  81،111إلى  0180مليون مشترك سنة  81،88من  نترن حضيرة الا

  .3Gالنقال للجيل الثالث  نترن مليون مشترك في الا

 .نتيجة الزيادة المستمرة في عدد %11796مسجلة زيادة قدرها  0186نموها سنة  نترن واصل  حضيرة الا
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 ADSL انترن الجيل الرابع للثاب ،  انترن من جهة، وزيادة حضيرة مشتركي  3Gمشتركي الجيل الثالث للنقال 
وعلى نفس الشاكلة الزيادة في ذات  حيز الخدمة من جهة أخرى، 4Gالجيل الرابع للنقال  انترن والألياف، ودخول 

لجيل ا انترن مع لف  الانتباه إلى تراجع عدد مستخدمي  0108ية نهاية سنة الحضيرة مستمرة بنسب مختلفة إلى غا
 الجيل الرابع ويعزى ذلك إلى دخول أجهزة الهواتف من انترن لفائدة مستخدمي تكنولوجيا  0186الثالث منذ سنة 

الجيل الرابع التي تدعم خدمات الجيل الثالث في حين أن هذه الأخيرة لا تتوافق إلا مع هواتف نفس الجيل، مما 
 التدفق. يشكل توجها طبيعيا في اختيار التكنولوجيا التي تقدم أفضل فعالية وسرعات

 :الهاتف النقال انترنتلمتعاملي حصص السوق  توزيع-3
مرحلة منافسة القلة  0108إلى  0181الهاتف النقال في الجزائر خلال الفترة الممتدة من  انترن عرف  خدمة 

، وعلى نفس الشاكلة 10/80/0181بحكم منح رخصة الجيل الثالث للمتعاملين الثلاثة في نفس التاريخ الموافق لــ 
، وأصبح التنافس مرتكزا على تحسين خدمة الشبكة، 10/19/0186منح رخصة الجيل الرابع لذات المتعاملين بتاريخ 
 وضمان التغطية وتنويع العروض الترويجية.

 (4141-4102) الهاتف النقال انترنتحصص السوق لمتعاملي : (2-2) رقم الجدول

اتصووووووووووووووووالات الوووجوووزائووور  السنوات
 ATMللهاتف النقال 

أوبووتوويوومووو  توويوولووكووو  
  OTAالجزائر 

الوطنية لاتصالات 
 WTAالجزائر 

 المجموع

4102 13 709 805 8 922 325 8 828 404 31 460 534 
4102 15 611 921 11 259 211 9 471 469 36 342 601 
4102 15 741 319 11 271 088 9 899 021 36 911 428 

 783 967 36 518 120 10 846 898 10 419 948 15 4141الأول السداسي 
مديرية الإحصاء الدراسات ، 0101في الجزائر للسداسي الأول  نترن : تقرير التنمية لسوق الهاتف والاالمصدر

 0101، 9، صوالاستشراف وزارة البريد والمواصلات السلكية واللاسلكية
 يبين البياني التالي الذيالشكل (، نستعمل 6-0الجدول رقم )ولإجراء ترتيب للمتعاملين حسب معطيات 

 .0101إلى غاية السداسي الأول من سنة  0186الهاتف النقال في الجزائر منذ سنة  انترن حصص كل متعاملي 
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 (4141-4102الهاتف النقال في الجزائر) انترنتحصص متعاملي سوق : (2-2) رقم الشكل

 
 (.6-0الطالب بناء على معطيات الجدول رقم ): من إعداد المصدر

، يتضح لنا أن المتعامل اتصالات الجزائر للهاتف النقال لا زال متصدرا المركز (0-0رقم )لشكل استنادا إلى ا
الأول متبوعا بأوبتيموم تيلكوم الجزائر والوطنية للاتصالات الجزائر، وعلى هذا الأساس فإنه يعتبر الرائد في هذا المجال 

 لى اتباعه. وبالتالي يصبح أداة لوضع أي استراتيجية مما يؤدي بالمتعاملين الآخرين إ
 .تقييم خدمات الجيل الثالث والجيل الرابع :الثانيالمبحث 

خدمات  الهاتف النقال في الجزائر وما خلصنا إليه، قادنا إلى الخوض في تقييم انترن إن تحليلنا لبيانات سوق 
الجيل الثالث والجيل الرابع لمتعاملي الهاتف النقال من خلال الاعتماد على معايير ومتطلبات محددة في دفتر الشروط 

 الخاص بالخدمات المذكورة سابقا.
 معايير ومتطلبات تقييم الخدمات: المطلب الأول

تتمثل معايير تقييم الخدمات لشبكتي الجيل الثالث والجيل الرابع في المتطلبات الدنيا للخدمة الصوتية، 
 والمتطلبات الدنيا لخدمة نقل الملفات، والمتطلبات الدنيا للإبحار عبر الويب وتدفق الفيديو.

 المتطلبات الدنيا للخدمة الصوتية:-1
 ويتم اختبارها وفقا لما يلي:الخدمة الصوتية تتمثل في نجاح المكالمات، انسدادها، وانقطاعها، 

نسبة الانسداد تعني احتمال عدم مرور المكالمة في ساعات الذروة. وتمثل هذه النسبة حاصل قسمة عدد محاولات -
 النداءات المسدودة على العدد الكلي لمحاولات النداء المرسلة.
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الانقطاع تعني احتمال انقطاع المكالمة قبل نهاية دقيقتين، وتمثل هذه النسبة حاصل قسمة عدد النداءات التي نسبة -
 1تم قطعها على العدد الكلي للنداءات المرسلة.

فتر الشروط وشبكة الجيل الرابع حددها د لمتطلبات الدنيا لخدمة الصوت في شبكة الجيل الثالثبالنسبة ل
 :التالي حسب الجدول

 المتطلبات الدنيا للخدمة الصوتية للجيل الثالث والجيل الرابع: (2-2)رقم الجدول 
 

 المؤشر
 

 المحيط
 المتطلبات الدنيا

نسبة النجاح 
 والحفاظ

نسبة 
 الانسداد

نسبة 
 الانقطاع

نسبة نجاح المكالمات منذ 
المحاولة الأولى والحفاظ على 

 (0المكالمة لمدة دقيقتين)

وخارج العمارات وفي في المدن داخل 
الأماكن العامة التي لا تقع في 

 المنشآت الأساسية

أكثر أو يساوي 
91% 

أقل أو يساوي 
0% 

أقل أو 
 %0يساوي 

نسبة نجاح المكالمات منذ 
المحاولة الأولى والحفاظ على 

 (0المكالمة لمدة دقيقتين )

على الطرقات من داخل السيارة أو 
ول القطار في حالة حركة مع تجهيز مح
 دون زيادة قوة الأجهزة المطرفية

أكثر أو يساوي 
لسرعة  11%
 كلم/سا11

أقل أو يساوي 
1% 

أقل أو 
يساوي 
81% 

 .01، صمرجع سابق، 011-81الملحق الأول، مرسوم تنفيذي رقم المصدر: 

 لمدة دقيقتين في نسبة النجاح والحفاظ على المكالمات، فإن (6-0رقم )من خلال قراءة في نسب الجدول 
إجمالي المكالمات من  %91المدن والعمارات وفي الأماكن العامة التي لا تقع في المنشآت الأساسية يجب أن يتجاوز 

التي يقوم هاا مشتركي الهاتف النقال، مع تسجيل نسبة انسداد أي عدم مرور المكالمات أو نسبة انقطاع للمكالمات 
ات حتى يمكن القول باحترام المتعاملين في سوق الهاتف النقال للمتطلبات الدنيا من إجمالي المكالم %0لا تتجاوز 

للخدمة الصوتية في شبكتي الجيل الثالث والرابع، أما بالنسبة للمكالمات التي يجريها المشتركون من داخل السيارات 
 مكالمات المشتركيننجاح  فإنه يشترط على ذات المتعاملين ضمانكلم/سا،  11بسرعة أو القطار في حالة حركة 

 .%81، ونسبة انقطاع لا تتجاوز %1ونسبة انسداد لا تتجاوز ، %11والحفاظ عليها بنسبة لا تقل عن 
 :المتطلبات الدنيا لخدمة نقل الملفات-4

المتطلبات الدنيا لخدمة نقل الملفات بطريقة الرزم تختلف من الجيل الثالث إلى الجيل الرابع، فقدد حددت 
 دفتر الشروط على النحو التالي:حسب 
 

                                                           

 .01، صمرجع سابق، 011-81الملحق الأول، مرسوم تنفيذي رقم  -1 
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 بالنسبة للجيل الثالث: 4-0
 نترن االمؤشرات المعتمد عليها في تحديد المتطلبات الدنيا لخدمة نقل الملفات لمشتركي الجدول التالي يبين 

 الجيل الثالث.
 لخدمة نقل الملفات في الجيل الثالثالمتطلبات الدنيا : (2-2)رقم الجدول 

 المتطلبات الدنيا المؤشر
 %91أكثر من  ثوان 81نسبة الوصلات الناجحة في أجل أقل من 
 كيلوباي  /ثا Mo 180 1التدفق المتوسط للتحميل / استلام ملفات 
 كيلوباي  / ثا Mo 016 8التدفق المتوسط المرسل / إرسال ملفات 

 .06، صمرجع سابق، 011-81الملحق الأول، مرسوم تنفيذي رقم المصدر: 
اجحا نفي مجال اتصالات الهاتف النقال ، أنه يعتبر المتعامل (1-0رقم )يتبين لنا من خلال معطيات الجدول 
الوصلات الناجحة  من %91الجيل الثالث إذا حقق نسبة تجاوزت  انترن وملتزما بتقديم خدمة نقل الملفات بواسطة 

تدفق  بسرعة Mo 1جم بحثوان، والتي يقصد هاا استلام المشترك في تقنية الجيل الثالث لملفات  81في أجل أقل من 
 016بسرعة تدفق متوسط للإرسال قدرها  Mo 8، وإرسال ملفات حجم s/kb 180قدرها متوسط للتحميل 

s/kb  ثوان. 81في المدة المحددة بـ 
 :الرابعبالنسبة للجيل  4-4

 نترن االمؤشرات المعتمد عليها في تحديد المتطلبات الدنيا لخدمة نقل الملفات لمشتركي الجدول التالي يبين 
 الجيل الرابع.

 المتطلبات الدنيا لخدمة نقل الملفات في الجيل الرابع: (2-2)رقم الجدول 
 المتطلبات الدنيا المؤشر

 %91أكثر من  ثوان 81نسبة الوصلات الناجحة في أجل أقل من 
 ميغاباي  /ثا Mo 0 1التدفق المتوسط للتحميل / استلام ملفات 
 كيلوباي  / ثا  Mo 180 8التدفق المتوسط المرسل / إرسال ملفات 

 .01، صمرجع سابق، 101-86الملحق الأول، مرسوم تنفيذي رقم المصدر: 
، يعتبر المتعامل في مجال اتصالات الهاتف النقال ناجحا وملتزما (9-0رقم )من خلال قراءة لمعطيات الجدول 

من الوصلات الناجحة في أجل  %91الجيل الرابع إذا حقق نسبة تجاوزت  انترن بتقديم خدمة نقل الملفات بواسطة 
بسرعة تدفق متوسط  Mo 1ثوان، والتي يقصد هاا استلام المشترك في تقنية الجيل الثالث لملفات بحجم  81أقل من 

في  s/Mb 512بسرعة تدفق متوسط للإرسال قدرها  Mo 8، وإرسال ملفات حجم s/Mb 0للتحميل قدرها 
 ثوان. 81المدة المحددة بـ 
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 المتطلبات الدنيا للإبحار عبر الويب وتدفق الفيديو:-3
 المتطلبات الدنيا للإبحار عبر الويب: 3-0

ستخدمي شبكة الجيل لم توفيرها من قبل متعاملي الهاتف النقالالمتطلبات الدنيا الواجب الجدول التالي يبين 
 .الثالث حسب مؤشرات خدمة الإبحار عبر الويب

 المتطلبات الدنيا للإبحار عبر الويب: (01-2) رقم الجدول
 المتطلبات الدنيا المؤشر

 %91أكثر من  1نسبة نجاح النفاذ لموقع الويب
 %91أكثر من  2الإبحار الناجحةنسبة 

 .01، صمرجع سابق، 101-86الملحق الأول، مرسوم تنفيذي رقم المصدر: 
يتبين لنا من خلال مؤشرات المتطلبات الدنيا للإبحار عبر الويب، أنه يستوجب على المتعامل في مجال 

ثوان  81ن تحميل الصفحة الأولى كاملة في أجل يقل ع بضمانالالتزام  بعنوان الجيل الثالثاتصالات الهاتف النقال 
اعتبار الإبحار ناجحا  من مجموع محاولات النفاذ لمواقع الويب، ويتم %91بنسبة لا تقل عن  منذ المحاولة الأولى

 .دقائق دون انقطاع الوصل أو عدم إمكانية الاستمرار في الإبحار 1عندما تتم المحافظة عليها نشطة خلال مدة 
 (:Vidéo streamingمتطلبات الدنيا لخدمات تدفق الفيديو )ال

يل المتطلبات الدنيا الواجب توفيرها من قبل متعاملي الهاتف النقال لمستخدمي شبكة الجالجدول التالي يبين 
 الثالث والجيل الرابع حسب مؤشرات خدمة تدفق الفيديو.

 الفيديوالمتطلبات الدنيا لخدمات تدفق : (00-2) رقم الجدول
 المتطلبات الدنيا المؤشر

 91% (Vidéo streamingنسبة نجاح مقاطع تدفق الفيديو )
 .01، صمرجع سابق، 101-86الملحق الأول، مرسوم تنفيذي رقم لمصدر: ا

وفقا لدفتر الشروط الخاص بمتعاملي الهاتف النقال بعنوان شبكة الجيل الثالث والجيل الرابع، فإنه يستوجب 
 من تدفق مقاطع الفيديو لدى مستخدمي ذات الشبكة. %91ضمان نسبة نجاح لا تقل عن 

نقطاع بعد التوصيل استلم مقطع مدته دقيقتان بجودة عالية وبدون يعتبر تدفق مقطع فيديو ناجحا عندما ي  و  
 3بموقع خدمات بث تدفق خاص بالجمهور العريض دون تشويش أو إزعاج حين مشاهدته.

                                                           

 ثوان منذ المحاولة الأولى. 81يتم اعتبار النفاذ لموقع الويب ناجحا عندما يتم تحميل الصفحة الأولى كاملة في أجل يقل عن  -1 
 .دقائق دون انقطاع الوصل أو عدم إمكانية الاستمرار في الإبحار 1عندما تتم المحافظة عليها نشطة خلال مدة يتم اعتبار الإبحار ناجحا  -2 

 .01، صمرجع سابق، 101-86تنفيذي رقم الرسوم الملحق الأول بالم -3 
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 المطلب الثاني: تقييم خدمات الجيل الثالث
عمدنا إلى تقييم وقياس خدمات الجيل الثالث من خلال دراسة نسبة التغطية وخدمة الصوت وخدمة نقل 

 الملفات على النحو التالي:
 :التغطية خدمةتقييم -0

تمحورت عملية تقييم التغطية وجودة خدمتها حول محاور الطرق والطرق السريعة طبقا لأحكام دفتر الشروط 
GSM  محاور ، 01081أوت  81جوان إلى غاية  81والجيل الثالث الخاصة بالمتعاملين، خلال الفترة الممتدة من
 .(0في الملحق رقم )والطرق السريعة المعنية هاذا الاختبار مدونة الطرق 

لمتحصل عليها في ا بشبكة الجيل الثالث الجدول التالي يوضح نتائج اختبارات سلطة الضبط لنسبة التغطية
 محاور الطرق والطرق السريعة.

 في محاور الطرق والطرق السريعةالتغطية  نتائج اختبار: (04-2) رقم الجدول

 النسبة المطلوبة ATM OTA WTA محاور الطرق والطرق السريعة
 %80 %91,06 %92,09 %85,58 غرب-شرق

 %80 %93,98 %65,89 %91,84 جنوب-شمال

 %80 %89,10 %100,00 %90,97 معبر مستغانم

 %80 %95,96 %92,35 %95,30 22الطريق الوطني رقم 

 %80 %100,00 %100,00 %91,81 32الطريق الوطني رقم 

 %80 %94,95 %79,98 %92,19 02الطريق الوطني رقم 

 %80 %73,88 %39,02 %80,45 2الطريق الوطني رقم 

 %80 %94,81 %99,44 %92,89 2الطريق الوطني رقم 

 %80 %95,38 %98,01 %89,45 2الطريق الوطني رقم 

 %80 %80,18 %71,33 %85,37 3الطريق الوطني رقم 

 %80 %40,12 %90,90 %94,85 4الطريق الوطني رقم 

 %80 %71,50 %71,19 %77,23 0الطريق الوطني رقم 

يان سلطة ضبط البريد والاتصالات الالكترونية مؤرخ ب ،www.arpce.dz/ar/file/k6r7v :الموقع الإلكتروني المصدر:
 .0108أكتوبر  00في 

                                                           

 نوفمبر 08تاريخ الاطلاع  ،/1k6r7vwww.arpce.dz/ar/file، 0108أكتوبر  00يان سلطة ضبط البريد والاتصالات الالكترونية مؤرخ في ب -1 
0108. 

http://www.arpce.dz/ar/file/d1v8g0
http://www.arpce.dz/ar/file/d1v8g0
http://www.arpce.dz/ar/file/d1v8g0
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نستخدم الشكل  (80-0رقم )ولتوضيح أكثر لنتائج اختبارات سلطة الضبط المتحصل عليها في الجدول 
 البياني التالي:

 في محاور الطرق والطرق السريعة نتائج اختبار التغطية: (2-2) الشكل رقم

 
 (.80-0معطيات الجدول رقم ) من إعداد الطالب بالاعتماد على المصدر:

بكة أعلاه مدى التزام المتعاملين الثلاث بالنسبة المطلوب توفيرها في ضمان التغطية بش يوضح الشكل البياني
تحقيق أحسن  ATMحيث سجل المتعامل ، %11والممثلة بالمستقيم الثاب  عند نسبة ثابتة تقدر بــ  الجيل الثالث

بضمانه للتغطية بشبكة الجيل الثالث في  OTAوالمتعامل WTA نتائج خدمة في هذا الاختبار مقارنة بالمتعامل
أين تم تسجيل نسبة  18أغلب محاور الطرق والطرق السريعة محل اختبار سلطة الضبط باستثناء الطريق الوطني رقم 

 .%66.01قدرت بــ 
محاور الطرق والطرق السريعة من  19تمكن من توفير التغطية في شبكة الجيل الثالث في  WTAالمتعامل إن 
طريق تم  فيه عملية الاختبارات والمعاينة من طرف سلطة الضبط، حيث أنه لم يلتزم هذا المتعامل من  80أصل 

، خلافا لما 11، والطريق الوطني رقم 10، الطريق الوطني رقم 18ضمان ذات الخدمة في كل من الطريق الوطني رقم 
 نص  عليه بنود دفتر الشروط في هذا الشأن.
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 نى التزام بتوفير التغطية في شبكة الجيل الثالث، حيث أنه لم يتمكن من التقيد ببند دفترسجل أد OTAالمتعامل 
، جنوب-( محاور طرق والطرق السريعة )محور الطريق شمال11في خمسة ) %11الشروط الذي ينص على بلوغ نسبة 

 .86، 16، 11، 18الطرق الوطنية رقم: 
 تقييم خدمة الصوت:-4

يل التزام معاملي الهاتف النقال في توفير خدمة الصوت بشبكة الجنتائج اختبارات سلطة الضبط لنسبة  إن
في محاور الطرق والطرق السريعة مقارنة مع النسبة المطلوبة والمنصوص عليها في دفتر الشروط الخاص بمنح  الثالث

 يوضحها الجدول التالي: رخصة شبكة الجيل الثالث
 نتائج اختبار خدمة الصوت في محاور الطرق والطرق السريعة: (03-2) رقم الجدول

 النسبة المطلوبة ATM OTA WTA محاور الطرق والطرق السريعة
 %85 %91,82 %86,99 %83,87 غرب-شرق

 %85 %92,00 %86,36 %87,04 جنوب-شمال

 %85 %100,00 %100,00 %100,00 معبر مستغانم

 %85 %93,94 %92,06 %93,24 22الطريق الوطني رقم 

 %85 %100,00 %100,00 %84,21 32الطريق الوطني رقم 

 %85 %92,64 %81,29 %94,74 02الطريق الوطني رقم 

 %85 %81,40 %67,69 %87,61 2الطريق الوطني رقم 

 %85 %94,29 %95,15 %92,63 2الطريق الوطني رقم 

 %85 %94,51 %94,22 %91,10 2الطريق الوطني رقم 

 %85 %86,97 %86,90 %89,73 3الطريق الوطني رقم 

 %85 %91,18 %85,92 %83,33 4الطريق الوطني رقم 

 %85 %73,09 %81,00 %89,66 0الطريق الوطني رقم 

 مرجع سابق. ،www.arpce.dz/ar/file/k6r7v الموقع الإلكتروني: المصدر:

( من قبل سلطة الضبط بمناسبة اختبار مدى جودة 81-0المتحصل عليها في الجدول ) النتائجوقصد تحليل 
 الصوت وضمانها لمشتركي شبكة الجيل الثالث نستخدم الشكل البياني التالي:

 
 
 

http://www.arpce.dz/ar/file/d1v8g0
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 نتائج اختبار خدمة الصوت في محاور الطرق والطرق السريعة: (2-2) الشكل رقم

 
 (.81-0معطيات الجدول رقم ) من إعداد الطالب بالاعتماد على المصدر:

 صوصبخ، تتبين نتائج اختبارات سلطة الضبط التي توصل  إليها (6-0رقم )انطلاقا من الشكل البياني 
اختبارات )محاور  81تمكن من النجاح في  WTAجودة خدمة الصوت في شبكة الجيل الثالث إلى أن المتعامل 

والطريق  18اختبار )ما عدا الطريق الوطني رقم  80من أصل  %11طرق وطرق سريعة( بتوفيره للنسبة المطلوبة 
 (.16الوطني رقم 

بلوغ النسبة المطلوبة في توفير جودة خدمة  من OTAو ATMتم ملاحظة عدم تمكن كل من المتعاملين 
-اختبار، ويتعلق الأمر بكل من محور الطريق شرق 80الصوت في شبكة الجيل الثالث في ثلاثة اختبارات من أصل 

، الطريق 18، والطريق الوطني رقم ATMبالنسبة للمتعامل  11، الطريق الوطني رقم 18غرب، الطريق الوطني رقم 
 .86لطريق الوطني رقم ، ا16الوطني رقم 

في توفير خدمة جودة خدمة الصوت  %811تجدر الإشارة إلى أن المتعاملين الثلاث تمكنوا من تحقيق نسبة 
 بمعبر مستغانم.
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 نقل الملفات: تقييم خدمة-3
بشبكة الجيل  لفاتتقييم جودة نقل الممعاملي الهاتف النقال في  تقيدنتائج اختبارات سلطة الضبط لنسبة  إن
في محاور الطرق والطرق السريعة مقارنة مع النسبة المطلوبة والمنصوص عليها في دفتر الشروط الخاص بمنح  الثالث

 رخصة شبكة الجيل الثالث يوضحها الجدول التالي:
 نتائج اختبار جودة خدمة نقل الملفات في محاور الطرق والطرق السريعة: (02-2) رقم الجدول

 النسبة المطلوبة ATM OTA WTA الطرق والطرق السريعةمحاور 
 %90 %67,88 %70,81 %48,92 غرب-شرق

 %90 %74,00 %47,73 %79,63 جنوب-شمال

 %90 %70,00 %100,00 %27,27 معبر مستغانم

 %90 %78,79 %71,43 %67,57 00الطريق الوطني رقم 

 %90 %91,18 %91,43 %81,58 11الطريق الوطني رقم 

 %90 %63,80 %67,10 %45,03 86الطريق الوطني رقم 

 %90 %65,99 %61,14 %70,99 6الطريق الوطني رقم 

 %90 %69,52 %76,70 %47,00 1الطريق الوطني رقم 

 %90 %73,63 %81,50 %59,69 0الطريق الوطني رقم 

 %90 %71,52 %67,24 %50,15 1الطريق الوطني رقم 

 %90 %73,33 %80,28 %73,08 0الطريق الوطني رقم 

 %90 %51,45 %73,52 %75,14 8الطريق الوطني رقم 

 .مرجع سابق ،www.arpce.dz/ar/file/k6r7v الموقع الإلكتروني: المصدر:
( من قبل سلطة الضبط بمناسبة اختبار جودة نقل 80-0وبغية تحليل للنتائج المتحصل عليها في الجدول )
 الشكل البياني التالي: إلىالملفات لمشتركي شبكة الجيل الثالث نترجم ذات النتائج 

 
 
 
 
 
 

http://www.arpce.dz/ar/file/k6r7v
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 نتائج اختبار خدمة نقل الملفات في محاور الطرق والطرق السريعة: (2-2) الشكل رقم

 
 (.80-0معطيات الجدول رقم ) من إعداد الطالب بالاعتماد على المصدر:

، يظهر لنا جليا عدم (6-0رقم )لشبكة الجيل الثالث، ووفقا الشكل البياني  FTPبالنسبة لجودة خدمة 
في جميع محاور الطرق والطرق السريعة، وعلى نفس الشاكلة  %91من بلوغ النسبة المحددة بـــ ATMتمكن المتعامل 

، في حين لم يتمكن 11باستثناء تحقيقه من ذات النسبة في محور الطريق الوطني رقم  WTAبالنسبة للمتعامل 
المطلوبة سوى في اختبارين فقط وهما معبر مستغانم، والطريق الوطني  FTPمن تحقيق جودة خدمة  OTAالمتعامل 
خرى الخدمات الأالثالث هي الأضعف تحقيقا من بين  الجيل لشبكة FTP خدمة ، ويمكن القول بأن جودة11رقم 

 محل اختبارات سلطة الضبط.
 تقييم خدمات الجيل الرابع: الثالثالمطلب 

خدمة  تطرقنا في تقييمنا للجيل الرابع على نحو مماثل لما تم تبيانه في الجيل الثالث مع خصوصية الجيل الرابع في
 الإبحار عبر الويب وخدمة تدفق الفيديو.

 تقييم خدمة التغطية:-0
السالف ذكره، وطبقا لأحكام دفاتر  10-81في إطار ممارستها للمهام المخولة إليها بموجب القانون رقم 

( الخاصة بمتعاملي الهاتف النقال، قام  سلطة الضبط بعملية مراقبة وتقييم تغطية شبكة 4Gشروط الجيل الرابع )
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الجزائر )أوريدو(  لكوم الجزائر )جيزي( والوطنية لاتصالاتالجيل الرابع وجودة الخدمة التي يقدمها المتعاملون أوبتيموم تي
، ومس  0101مارس  80فبراير إلى غاية  86واتصالات الجزائر للهاتف النقال )موبيليس(، خلال الفترة ما بين 

 1 ( ولايات )البليدة، الجلفة، تلمسان، أدرار وقسنطينة( بعنوان السنة الثالثة التي تصادف تاريخ1العملية خمس )
  0189.1سبتمبر 

تجدر الإشارة إلى أنه يتم الإعلان عن تغطية موقع بشبكة الجيل الرابع إذا بلغ  الاختبارات التي أجري  على 
 هذا الموقع على الأقل ما يلي من النتائج:

 ( اختبارات تم التخطيط لها،1( تدفق ناجحين من ضمن ثلاثة )0اختبارين )-
 ( اختبارات تم التخطيط لها،1ضمن ثلاثة ) ( ابحار ناجحين من0اختبارين )-
 2 ( اختبارات تم التخطيط لها.1( اختبارات ناجحة لتحويل الملفات من ضمن خمسة )1ثلاثة )-

( 4Gحسب دفتر الشروط الملحق بإقامة واستغلال شبكة عمومية للمواصلات اللاسلكية من الجيل الرابع )
زامات لمختلف شركات اتصالات الهاتف النقال في الجزائر، فتحدد الت وتوفير خدمات المواصلات اللاسلكية للجمهور

التغطية على أساس نسبة تغطية السكان المتوفرين على نفاذ نقال ذي تدفق فائق السرعة نحو شبكة الجيل الرابع 
(4G بواسطة جهاز شبكة نقالة يسمح بأقصى تدفق نظري لنفس المستعمل يقدر بــ )لأقل، ميغاباي /ثا على ا 61

ميغاباي /ثا لكل مستعمل عندما تكون الشبكة  0في الاتجاه النازل تدفق متوسط للتحميل في الاتجاه النازل يفوق 
( لصاحب 4Gمكتظة، ويعبر عن التزامات التغطية في صيغة نسبة تغطية سكان ولاية ما مغطاة بشبكة الجيل الرابع )

  3الرخصة مقارنة بالعدد الإجمالي لسكان الولاية.
 بالنسبة لنتائج التغطية لشبكة الجيل الرابع لمتعاملي الهاتف النقال في الجزائر نوضحها في الجدول التالي:

 
 
 
 
 

                                                           

ديسمبر 81تاريخ الاطلاع  ، www.arpce.dz/ar/pub/d1v8g0،0101ماي  11لالكترونية مؤرخ في بيان سلطة ضبط البريد والاتصالات ا-1 
0101. 

ديسمبر  81: الاطلاعتاريخ  ،/k6j9j1www.arpce.dz/ar/file، 0101ماي  11لالكترونية مؤرخ في والاتصالات ا بيان سلطة ضبط البريد-2 
0101. 

 .09، صمرجع سابق، 1، الملحق 011-86مرسوم تنفيذي رقم  -3 

http://www.arpce.dz/ar/file/
http://www.arpce.dz/ar/file/
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 التغطية بشبكة الجيل الرابعنتائج اختبار : (02-2) رقم الجدول
 المتعامل      
 الولاية

OTA ATM WTA 

 نسبة التغطية إلزامية التغطية ةالتغطينسبة  إلزامية التغطية نسبة التغطية إلزامية التغطية
 %31,85 %20 %25,03 %20 %89,34 %90 قسنطينة

 %30,33 %30 %21,47 %20 %15,86 %30 أدرار
 %30,65 %30 %20,30 %20 %42,98 %50 الجلفة
 %25,20 %20 %5,49 %20 %32,26 %40 تلمسان
 %16,49 %20 %17,12 %20 %36,51 %70 البليدة

 وني:عبر الموقع الإلكتر  من إعـــداد الطـــالـــب بنـــاء على تجميع الإحصــــــــــــــــائيـــات من نتـــائج مراقبـــة التغطيـــة المصدر:

www.arpce.dz/ar/file/k6j9j1 ،81/80/0101الاطلاع يوم  تم. 

بمناسبة اختبار المناطق ( وتوضيحها 81-0في الجدول رقم ) وهادف إجراء مقارنة بين النتائج المتحصل عليها
 الخمس المذكورة بعنوان التغطية بشبكة الجيل الرابع نستخدم الشكل البياني التالي:بالولايات 

 نتائج اختبار التغطية بشبكة الجيل الرابع: (2-2) الشكل رقم

 
 (.81-0معطيات الجدول رقم ) من إعداد الطالب بالاعتماد على المصدر:
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اتف النقال بإلزامية نسبة التغطية بين متعاملي الهيتضح من الشكل البياني أعلاه وجود تفاوت في التقيد 
لشبكة الجيل الرابع للولايات محل اختبارات سلطة الضبط، كما أنه لم يسجل أي متعامل تقيدا تاما بنسبة التغطية 

 الملزمة له في الولايات الخمس: قسنطينة، أدرار، الجلفة، تلمسان، البليدة، قسنطينة.
من احترام إلا نسبة إلزامية تغطية  OTAل أوبتيموم تيلكوم الجزائر للهاتف النقال حيث أنه لم يستطع المتعام
ولايات موضوع الاختبارات،  11في حدود ارتياب بسيط( من أصل  %89,34ولاية واحدة فقط )قسنطينة بنسبة 

من ضمان إلزامية التغطية بثلاث ولايات  ATMفي مقابل ذلك تمكن المتعامل اتصالات الجزائر للهاتف النقال 
)قسنطينة، أدرار، الجلفة(، وسجل أيضا أضعف نسبة تغطية في حدود ربع النسبة الملزم هاا بولاية تلمسان والمقدرة 

 .%5,49بـــ 
فقد تمكن من ضمان إلزامية التغطية المحددة له لشبكة  WATأما بالنسبة للمتعامل الوطنية لاتصالات الجزائر 

يل الرابع لأربع ولايات )قسنطينة، أدرار، الجلفة، تلمسان( من أصل خمس ولايات )باستثناء ولاية البليدة(، وعليه، لج
يحتل هذا المتعامل صدارة احترام إلزامية نسبة التغطية المنصوص عليها في دفتر الشروط الخاص باستغلال شبكة من 

 الجيل الرابع في الجزائر.
 :خدمة تحويل الملفاتتقييم خدمة الصوت و -4
 تقييم خدمة الصوت: 4-0

داد نسب النجاح للمكالمات المستمرة لمدة دقيقتين، ونسبة الانساختبار بالنسبة لخدمة الصوت، فإن نتائج 
 ونسبة الانقطاع للولايات مبينة في الجدول التالي:

 شبكة الجيل الرابعخدمة الصوت في نتائج اختبار : (02-2) رقم الجدول
 المتعامل

 
 الولاية

OTA ATM WTA 

نسبة 
 النجاح

نسبة 
 الانسداد

نسبة 
 الانقطاع

نسبة 
 النجاح

نسبة 
 الانسداد

نسبة 
 الانقطاع

نسبة 
 النجاح

نسبة 
 الانسداد

نسبة 
 الانقطاع

 %1,45 %0 %98,55 %0 %20,37 %79,63 %0 %2,22 %97.78 أدرار

 %0 %3,25 %96,75 %2,22 %25,29 %72,41 %0 %1,08 %98,92 الجلفة

 %0 %0 %100 %1,59 %61,90 %36,51 %0 %0,57 %99,43 قسنطينة

 %1,11 %0 %98,89 %2,30 %1,33 %96 %0 % 0 %100 تلمسان

 %1,23 %0 %98,77 %1,33 %6,67 %92 %1,79 %0,79 %98,41 البليدة

رابع وجودة تغطية شبكة الجيل النتائج عملية مراقبة وتقييم  تجميع من إعداد الطالب بالاعتماد على المصدر:
 .81/80/0101تم الاطلاع يوم  ،www.arpce.dz/ar/file/k6j9j1 الخدمة،

 
 

http://www.arpce.dz/ar/file/
http://www.arpce.dz/ar/file/
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( الصادرة عن سلطة الضبط بمناسبة اختبار المناطق بالولايات الخمس 86-0وهادف تحليل نتائج الجدول )
 التغطية بشبكة الجيل الرابع وإجراء مقارنة بين المتعاملين نستخدم الشكل البياني التالي:المذكورة بعنوان 

 نتائج اختبار خدمة الصوت في شبكة الجيل الرابع: (2-2) الشكل رقم

 
 (.86-0بناء على معطيات الجدول رقم )من إعداد الطالب بالاعتماد  المصدر:

 :نسبة نجاح المكالمات 
لم يتمكن من تسجيل  ATMيتبين لنا من الشكل البياني أعلاه أن المتعامل اتصالات الجزائر للهاتف النقال 

نسبة نجاح مكالمات مشتركيه في المدن داخل وخارج العمارات وفي الأماكن العامة التي لا تقع في المنشآت الأساسية 
على الأقل  %91منذ المحاولة الأولى لمدة دقيقتين على الأقل حسب المتطلبات الدنيا لخدمة الصوت المحددة بنسبة 

لجزائر لايتين فقط )تلمسان والبليدة(، مقارنة مع المتعاملين الآخرين، أوبتيموم تيلكوم الشبكة الجيل الرابع، إلا في و 
OTA  والوطنية لاتصالات الجزائرWTA  اللذين تمكنا من ضمان نجاح ذات المكالمات عبر جميع الولايات محل

 اختبارات سلطة الضبط.
 :نسبة الانسداد 

والوطنية لاتصالات الجزائر  OTAملين أوبتيموم تيلكوم الجزائر في نفس الشكل البياني، يتضح لنا أن المتعا
WTA  يواصلان التزامها التقيد بنسبة انسداد المكالمات في المدن داخل وخارج العمارات وفي الأماكن العامة التي

أدرار الجلفة
قسنطي
نة تلمسان ةالبليد أدرار الجلفة

قسنطي
نة تلمسان ةالبليد أدرار الجلفة

قسنطي
نة تلمسان ةالبليد

OTA ATM WTA
نسبة النجاح 97,7 98,9 99,4 100% 98,4 79,6 72,4 36,5 96% 92% 98,5 96,7 100% 98,8 98,7
نسبة الانسداد 2,22 1,08 0,57 0% 0,79 20,3 25,2 61,9 1,33 6,67 0% 3,25 0% 0% 0%
نسبة الانقطاع 0% 0% 0% 0% 1,79 0% 2,22 1,59 2,30 1,33 1,45 0% 0% 1,11 1,23
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لا تقع في المنشآت الأساسية منذ المحاولة الأولى لمدة دقيقتين على الأقل حسب المتطلبات الدنيا لنسبة الانسداد 
على الأقل لشبكة الجيل الرابع في الولايات محل اختبارات سلطة الضبط، باستثناء ولاية أدرار أين لم  %0المحددة بـــ 

من ضمان  WTAص عليها، وولاية الجلفة أين لم يتمكن المتعامل من ضمان النسبة المنصو  OTAيتمكن المتعامل 
 نسبة الانسداد الواجب عدم تجاوزها.

 :نسبة الانقطاع 
تسجيل نتائج سلبية  ATMمن ذات الشكل البياني، يواصل المتعامل اتصالات الجزائر للهاتف النقال 

للمتطلبات الدنيا لخدمة الصوت، من خلال عدم امتثاله لنسبة انقطاع المكالمات في المدن داخل وخارج العمارات 
وفي الأماكن العامة التي لا تقع في المنشآت الأساسية منذ المحاولة الأولى لمدة دقيقتين على الأقل حسب المتطلبات 

على الأقل لشبكة الجيل الرابع في الولايات محل اختبارات سلطة الضبط، باستثناء  %0ـــ الدنيا لنفس النسبة المحددة ب
ولاية أدرار، من جهة أخرى تم ملاحظة الالتزام التام بذات النسبة الدنيا لانقطاع المكالمات بالنسبة للمتعاملين 

WTA وOTA ى مستوى أربع ولايات: ( للمكالمات عل%1، حيث أن هذا الأخير لم يسجل أي انقطاع )نسبة
 أدرار، الجلفة، قسنطينة، تلمسان.

 تقييم خدمة تحويل الملفات: 4-4
 فإن نتائج النجاح للولايات المذكورة سابقا مبينة في الجدول التالي: ،FTP بالنسبة لخدمة تحويل الملفات

 نتائج اختبار خدمة تحويل الملفات في شبكة الجيل الرابع: (02-2) رقم الجدول
 المتعامل           

 الولاية
 FTPخدمة تحويل الملفات نسبة نجاح  

OTA ATM WTA 

 %78,26 %87,78 %77,33 أدرار

 %86,67 %88,28 %80,97 الجلفة

 %58,10 %59,00 %86,55 قسنطينة

 %69,63 %31,20 %89,23 تلمسان

 %83,90 %71,20 %95,71 البليدة

ة نتائج عملية مراقبة وتقييم تغطية شبكة الجيل الرابع وجود تجميع من إعداد الطالب بالاعتماد على المصدر:
 .81/80/0101تم الاطلاع يوم  ،www.arpce.dz/ar/file/k6j9j1 الخدمة،

بمناسبة اختبار المناطق بالولايات الخمس ( الصادرة عن سلطة الضبط 86-0وبغرض تحليل نتائج الجدول )
المذكورة بعنوان خدمة تحويل الملفات في شبكة الجيل الرابع وإجراء مقارنة بين المتعاملين في هذا الشأن نستخدم 

 الشكل البياني التالي:

http://www.arpce.dz/ar/file/
http://www.arpce.dz/ar/file/
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 نتائج اختبار خدمة تحويل الملفات في شبكة الجيل الرابع: (01-2) الشكل رقم

 
 (.86-0نتائج الجدول رقم ) من إعداد الطالب بالاعتماد على المصدر:

حسب المتطلبات الدنيا المنصوص عليها والمقدرة بـ  FTPإن نتائج تدقيق نسبة نجاح خدمة تحويل الملفات 
، أفض  إلى عدم تمكن نجاح الاختبارات التي أجرتها سلطة الضبط في هذا الشأن بالنسبة لجميع المتعاملين 91%

الذي سجل نسبة نجاح هذه الخدمة بأكثر  OTAوجميع الولايات الخمس باستثناء المتعامل أوبتيموم تيلكوم الجزائر 
بار بتمركز جميع النسب المسجلة في هذا الاختبولاية البليدة، وهذا ما يوضحه أكثر الشكل البياني  %91من 

 للولايات الخمس المعنية أسفل الخط المستقيم الذي يمثل النسبة المطلوبة باستثناء قيمة واحدة ذكرت آنفا.
 :تقييم خدمة الإبحار عبر الويب وخدمة تدفق الفيديو-3
 تقييم خدمة الإبحار عبر الويب: 3-0

 الويب، فإن نتائج النجاح للولايات المذكورة سابقا مبينة في الجدول التالي:بالنسبة لخدمة الإبحار عبر 
 نتائج اختبار خدمة الإبحار عبر الويب في شبكة الجيل الرابع: (02-2) رقم الجدول

 المتعامل          
 الولاية

 خدمة الإبحار عبر الويبنسبة نجاح 

OTA ATM WTA 

 %100,00 %100,00 %100,00 أدرار

 %96,75 %90,80 %94,62 الجلفة

 %98,41 %88,33 %97,70 قسنطينة

 %97,53 %84,00 %94,87 تلمسان

 %100,00 %53,33 %94,44 البليدة

ة نتائج عملية مراقبة وتقييم تغطية شبكة الجيل الرابع وجود تجميع من إعداد الطالب بالاعتماد على المصدر:
 .81/80/0101تم الاطلاع يوم  ،www.arpce.dz/ar/file/k6j9j1 الخدمة،
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( الصادرة عن سلطة الضبط بمناسبة اختبار المناطق بالولايات الخمس المذكورة 81-0تحليل نتائج الجدول )ل
النسب مقارنة بين المتعاملين في مدى تقيدهم ببعنوان خدمة الإبحار عبر الويب في شبكة الجيل الرابع وإجراء 

 المنصوص عليها نستخدم الشكل البياني التالي:
 نتائج اختبار خدمة الإبحار عبر الويب في شبكة الجيل الرابع: (00-2) الشكل رقم

 
 (.81-0معطيات الجدول رقم ) من إعداد الطالب بالاعتماد على المصدر:

وأوبتيموم تيلكوم  WTAتقيد المتعاملين الوطنية لاتصالات الجزائر ( 88-0)نلاحظ من خلال الشكل رقم 
في جميع الولايات  %91بنسبة المتطلبات الدنيا لخدمة الإبحار عبر الويب الملتزم هاا والتي تجاوزت  OTAالجزائر 

 مل اتصالاتفي حين أنه لم يمتثل المتعا ،WTAالخمسة محل اختبارات سلطة الضبط مع تسجيل أفضلية للمتعامل 
 الجزائر للهاتف النقال إلى تحقيق ذات المتطلبات الدنيا سوى في ولايتين فقط أدرار والجلفة.

 :خدمة تدفق الفيديوتقييم  3-4
(، فإن نتائج النجاح للولايات المذكورة سابقا مبينة في الجدول Vidéo streamingبالنسبة لخدمة تدفق الفيديو )

 التالي:
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 نتائج اختبار خدمة تدفق الفيديو في شبكة الجيل الرابع: (02-2) رقم الجدول
 المتعامل
 الولاية

 (Vidéo streamingخدمة تدفق الفيديو ) 

OTA ATM WTA 

 %100,00 %98,15 %91,11 أدرار

 %98,89 %88,51 %84,41 الجلفة

 %96,75 %80,00 %84,48 قسنطينة

 %90,48 %54,67 %87,18 تلمسان

 %90,12 %92,00 %90,48 البليدة

ة نتائج عملية مراقبة وتقييم تغطية شبكة الجيل الرابع وجود تجميع من إعداد الطالب بالاعتماد على المصدر:
 .81/80/0101تم الاطلاع يوم  ،www.arpce.dz/ar/file/k6j9j1 الخدمة،

( الصادرة عن سلطة الضبط بمناسبة اختبار المناطق بالولايات الخمس 89-0هادف توضيح نتائج الجدول )
المذكورة بعنوان خدمة تدفق الفيديو في شبكة الجيل الرابع، وإجراء مقارنة بين المتعاملين لمعرفة مدى التزامهم بتوفير 

 هذه الخدمة نستخدم الشكل البياني التالي:
 الفيديو في شبكة الجيل الرابعنتائج اختبار تدفق : (04-2) الشكل رقم

 
 .(89-0)معطيات الجدول رقم  من إعداد الطالب بالاعتماد على المصدر:
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(Vidéo streaming)نسبة نجاح خدمة تدفق الفيديو  النسبة المطلوبة
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من تحقيق نتائج إيجابية  WTA، يتمكن المتعامل الوطنية لاتصالات الجزائر السابقمن خلال الشكل البياني 
 Vidéoتدفق الفيديو )في جميع الولايات موضوع اختبارات سلطة الضبط حيث تواجدت نسب خدمة 

streaming) 91الخط المستقيم الذي يمثل المتطلبات الدنيا لنسبة نجاح مقاطع تدفق الفيديو المحددة بـــ  فوق% ،
من تجاوز  ATMواتصالات الجزائر للهاتف النقال  OTAفي حين لم يتمكن المتعاملين أوبتيموم تيلكوم الجزائر 

 سوى في ولايتين فقط أدرار والبليدة.النسبة المحددة في هذا الاختبار 
عاملين الثلاثة حول مدى التزام المت لما تم التوصل إليه من توضيحات لنتائج اختبارات سلطة الضبطاستنادا 

 خلال فترة إجراء ، يمكننا تلخيص ترتيب المتعاملينالرابعتوفير خدمات الجيل لبنسب المتطلبات الدنيا المحددة لهم 
 ت على شبكة الجيل الرابع في الولايات الخمس المذكور آنفا في الجدول التالي:عملية الاختبارا

 ترتيب خدمات متعاملي الهاتف النقال في الجزائر: (41-2) رقم الجدول
 WTA OTA ATM الخدمة/ترتيب المتعامل

 1 0 8 التغطية بالشبكة

 1 8 0 نسبة نجاح المكالمات

 1 0 8 أدنى نسبة انسداد المكالمات

 1 8 0 أدنى نسبة انقطاع المكالمات

 FTP 0 8 1تحويل الملفات 

 1 0 8 الإبحار عبر الويب

 1 0 8 تدفق الفيديو

 .من إعداد الطالب استنادا إلى ما سبق ذكره المصدر:
( مرات ترتيب المتعاملين 10أربع ) ATMأفرز الجدول أعلاه تصدر المتعامل الوطنية لاتصالات الجزائر 

الثلاثة حول مدى امتثالهم للمتطلبات الدنيا لخدمات الجيل الثالث، في حين تمكن المتعامل أوبتيموم تيلكوم الجزائر 
OTA ( ثلاثة مرات، في حين لم يتمكن المتعامل اتصالات الجزائر للهاتف 11من تحقيق الصدارة لذات الخدمات )

 ن الخدمات المذكورة في نفس الجدول.النقال من تصدر ولا خدمة م
للنسب المحددة في دفتر  OTAو WTAوتجدر الإشارة إلى أن هذه المقارنة لا تعني الامتثال التام للمتعاملين 

الشروط في جميع الولايات، وإنما مقارنة بين المتعاملين لمدى التزامهم بنسب المتطلبات الدنيا في توفير خدمات الجيل 
الرابع، حيث أنه طبقا لنتائج التدقيق والتقييم التي أجرتها سلطة ضبط البريد والاتصالات الإلكترونية أثناء عملية 

 عا للنتائج التي تم تسجيلها بخصوص عدم الالتزام في بعض الولايات بخصوص مختلف الخدمات،الاختبارات، وتب
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فرض  سلطة الضبط في إطار الصلاحيات المنوطة هاا حصريا، عقوبات مالية تعكس صحة ما تم التوصل إليه 
 1لي:دج، موزعة كما ي172 519 352.85بخصوص ترتيب المتعاملين، قدرت العقوبات المالية بـــ 

 دج.63 918 956.02 (:ATMاتصالات الجزائر للهاتف النقال )-
 دج.82 580 952 .38 (:OTAأوبتيموم تيلكوم الجزائر )-
  ج.د26 019 444.45 (:WTAالوطنية لاتصالات الجزائر )-

 الهاتف النقال بالجزائر انترنتنمذجة سوق في لعاب الأ ةنظري تطبيق: الثالثالمبحث 
 ظل احتكار في نترن سوق الا حالة حولهداف المسطرة من خلال هذه الدراسة التي تتمحور الأ لمتابعة بلوغ

من الحصه السوقية  2(%98الهاتف النقال الذي يمثل ما نسبته ) انترن حجم سوق تم التركيز ، في الجزائر القلة
، بالإضافة الى توفر خاصية احتكار القلة 0108-0180خلال الفترة في الجزائر وذلك بصفة عامة  نترن لخدمة الا

موبيليس -اقتصاديين )شركة اتصالات الجزائر للهاتف النقال  ثلاثة متعاملينوالتي تنحصر في  في هذه السوق
ATM-جازي -أوبتيموم تيليكوم الجزائر  ، شركةOTA- أوريدو -، شركة الوطنية للاتصالات الجزائرWTA-.) 

تصاديين في بحجم الحصص السوقية للمتعاملين الاقة التنبؤ في هذا المبحث محاولا سبق، يتم وتأسيسا على م
، بالإضافة الى تحليل التنافس بين مؤسسات الاتصالات 0100 ةخلال سنالهاتف النقال بالجزائر  انترن سوق 

ة من طرف  أخرى محاوله تحليل الاستراتيجية المنتهج ةالثلاث المذكورة سلفا حسب ما تقدمه نظرية الالعاب، وبعبار 
اتف النقال في لله نترن كل لاعب )شركات الاتصالات الثلاث( بما يضمن تحقيق التوازن والكفاءة في سوق الا

 الجزائر.
 نترنتنموذج الانحدار المقدر للطلب على خدمات الا ول:المطلب الأ

 نترن خدمات الا على الطلبسيتم التركيز من خلال هذا المطلب على محاولة التقدير القياسي لدوال 
عدد )التقدير القياسي للطلب الإجمالي بالإضافة الى ، حدىاتصالات على  شركةللهاتف النقال الخاصة بكل 

 الهاتف انترن التي تضم مشتركي  (1على معطيات الملحق رقم )وذلك بالاعتماد  على ذات الخدمات،المشتركين( 
( والتحقق من  OLSالمربعات الصغرى العادية ) طريقةوبتطبيق  ،0108إلى غاية  0180النقال لكل متعامل من 

النماذج المقدرة من الناحيتين الإحصائية والقياسية بما يضمن الوصول الى تنبؤات بدرجات عالية من الدقة ة كفاء
 والموثوقية.
  :تفترض في نموذج الانحدار ما يليمحل الدراسة هي ظاهرة اقتصادية، ن الظاهرة إ

 الجزء الثاب  له قيمة موجبة،-
                                                           

، www.arpce.dz/ar/pub/v7u0q9K، الموقع الإلكتروني 0101سبتمبر  11بيان سلطة ضبط البريد والاتصالات الالكترونية مؤرخ في  -1 
 .01/80/0108تاريخ الاطلاع: 

من مشــــــتركي  %9.16النقال مقابل  نترن في الجزائر هم مشــــــتركي الا نترن من مجموع مشــــــتركي الا %91.90، 0108ديســــــمبر 18إلى غاية  - 2
 الصادر عن سلطة ضبط البريد والاتصالات الإلكترونية. 0108للثلاثي الرابع سنة  نترن الثاب  حسب مرصد سوق الا نترن الا

http://www.arpce.dz/ar/pub/v7u0q9K
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معامل الانحدار أو الميل له قيمة موجبة أيضا، بالرجوع إلى معادلة الانحدار المقدرة يمكن أن نلاحظ عدم وجود -
 خدمات التقدير القياسي للعلاقة بين عدد المشتركين فيتعارض بين الشروط النظرية للظاهرة محل الدراسة ونتائج 

 .للهاتف النقال وبين التطور الزمني نترن الا
 :موبيليس ATMشركة  انترنت خدمات على للطلب المقدر الانحدار نموذج-0

موبيليس، حيث تم  ATMشركة  انترن  يمثل الجدول الموالي النمذجة القياسية لدالة الطلب على خدمات
التقدير باستعمال طريقة المربعات الصغرى العادية وبدلالة الزمن، فتحصلنا على النتائج المبينة في الجدول التالي 

 :Eviews 12بالاستعانة ببرنامج 

 موبيليس ATMشركة  انترنتدير نموذج الطلب على خدمة نتائج تق: (40-2الجدول رقم )
Method: Least Squares 

Sample: 2014 2021 

  Included observations: 8 

Variable Coefficient Std. Error t-Statistic Prob.   

T 1975833. 424185.9 4.657942 0.0035 
C 3629054. 2142034. 1.694209 0.1412 
R-squared 0.783366     Mean dependent var 12520304 
Adjusted R-squared 0.747260     S.D. dependent var 5468192. 
S.E. of regression 2749039.     Akaike info criterion 32.70372 
Sum squared resid 4.53E+13     Schwarz criterion 32.72358 
Log likelihood -128.8149     Hannan-Quinn criter. 32.56977 
F-statistic 21.69643     Durbin-Watson stat 1.082755 
Prob(F-statistic) 0.003475  

 Eviews 12 : من إعداد الطالب بالاعتماد على مخرجات برنامجالمصدر
 :للنموذج التحليل الاحصائي 0-0

ذا لهفيما يلي سيتم التحقق من المعنوية الجزئية والكلية للنموذج المقدر أعلاه بالإضافة الى القدرة التفسيرية 
 ، وفقا لاختبار فرضيات كل من المعنوية الجزئية للنموذج كما يلي:النموذج

 : تنص على عدم وجود علاقة بين المتغير التابع )الزمن( والمتغير المستقل )عدد المشتركين(،(0H)فرضية العدم -
 تركين(.المستقل )عدد المش: تنص على وجود علاقة بين المتغير التابع )الزمن( والمتغير (1H)الفرضية البديلة -

( المحسوبة مع القيمة الجدولية statT) القرار في هذا الشأن يستند إلى مقارنة إحصائية ستودين  إن اتخاذ
(th >TcalT أو القيم الاحتمالية المرتبطة هاذه الإحصائية لمعلمتي النموذج التي تكون أقل من القيمة الحرجة ،)
 وقبول الفرضية البديلة على هذا الأساس.(، فيتم رفض فرضية العدم 0002)

( لاختبار معنوية النموذج المقدر ككل، Fأما بالنسبة للمعنوية الكلية للنموذج، فنستخدم اختبار فيشر )
 إضافة إلى اختبار معنوية معامل التحديد.
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دد المشتركين(، المستقل )ع: تنص على عدم وجود علاقة بين المتغير التابع )الزمن( والمتغير (0H)فرضية العدم 
 وبالتالي النموذج غير معنوي.

لمشتركين(، ا: تنص على وجود علاقة بين المتغير التابع )الزمن( والمتغير المستقل )عدد (1H)الفرضية البديلة 
 وعليه، النموذج معنوي.

   قيمة الجدوليةالمحسوبة مع ال( STATF) واتخاذ القرار في هذا الشأن يستند إلى مقارنة إحصائية فيشر
(th >FcalF)( فيتم رفض 1.11، أو القيمة الاحتمالية المرتبطة هاذه الإحصائية التي تكون أقل من القيمة الحرجة ،)

 فرضية العدم وقبول الفرضية البديلة على هذا الأساس.
 :المعنوية الجزئية للنموذج 

لأن القيمة  من الناحية الاحصائيةليس لها معنوية الثاب  ة بالرجوع الى الجدول السابق يظهر أن كل من معلم
 (، وبالتالي لا يمكننا تفسير النموذج بالاعتماد عليها.1.11( أكبر من القيمة الحرجة )1.808الاحتمالية لها )

حصائية باعتبار من الناحية الا ذات معنوية علمة الميلالاحصائية لستيودن  بالنسبة لممقابل ذلك، فإن القيمة 
(، 1711)الحرجة ( وهي اقل تماما من القيمة 1.1111الاحتمالية المرتبطة هاما بلغ  على الترتيب ) ةلقيمان ا

متعامل الهاتف النقال لل انترن وبالتالي فإن زيادة وحدة واحدة )مرور سنة واحدة( يقابله زيادة عدد مشتركي 
ATM  مشترك. 8961111موبيليس بــ 

 المعنوية الكلية للنموذج: 
المقابلة لها عند مستوى  وهي أكبر من القيمة الجدولية )21.69statF= (بلغ  القيمة الاحصائية لفيشر

( 1711ن القيمة الاحتمالية المرتبطة هاذه الإحصائية أقل تماما من القيمة الحرجة )أعلى اعتبار  ،(%5)أقل معنوية 
 .الفرضية البديلة لاختبار فيشر نقبلي أننا أ( 17111والتي بلغ  )

 جودة توفيق النموذج: 
𝑅2) بلغ  قيمه معامل التحديد = وهي قيمة مرتفعة ومقبولة من الناحية الاحصائية حيث تعبر ( 0.78

النقال  الهاتف نترن اتفسير المتغير التابع )عدد الاشتراكات في خدمة  علىعن قدرة المتغير المستقل في النموذج 
( من التغيرات في الحصة السوقية لشركة موبيليس ℅61ن عامل الزمن يفسر ما نسبته )أ لشركة موبيليس(، حيث
 النموذج ولكنها خرى غير مدرجة فيأعوامل ومتغيرات بالنقال، والنسبة الباقية تفسر  نترن الافيما يتعلق بخدمة 
 .مدرجة هاامش الخطأ

 اختبارات مشاكل القياس: 0-4
رضيات متشاهاة على ف الجداول أدناه الخاصة باختبار مشاكل القياسترتكز الاختبارات الثلاث الموضحة في 

 مشاكل القياس وبالتالي: غيابللاختبارات تنص على  0H الى حد ما حيث أن الفرضية الصفرية
 بواقي نموذج الانحدار تتبع التوزيع الطبيعي -
 بين الأخطاء، الارتباط الذاتيعدم وجود  -       
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 تباين المتغير العشوائي.ثبات تجانس  -
والتي تنص على وجود المشكلة، ومنه النموذج يعاني من مشاكل القياس السابق  1Hمقابل الفرضية البديلة 

 ذكرها.
حيث أن طريقة عديله، تنموذج من الناحية القياسية أو رفضه أو التعتبر هذه المرحلة أساسية فيما يتعلق بقبول 

 حالة وجودها والتي تؤدي في ،المربعات الصغرى العادية تشترط مجموعة من الافتراضات في النماذج المقدرة وفقها
الى الوصول الى مقدرات زائفة ومتحيزة لمعلمات الانحدار الخطي، والجدول الموالي يلخص نتائج اختبارات مشاكل 

 .ثبات تباين الأخطاء،  الأخطاءالارتباط الذاتي بين، التوزيع الطبيعيثة: الثلاالقياس 
 موبيليس. ATM شركة انترنت اتالطلب على خدمنموذج القياس لاختبارات مشاكل  (:44-2الجدول رقم )

 Eviews 12من اعداد الطالب بالاعتماد على مخرجات برنامج  المصدر:
رفض أو قبول فرضية  بيرا في-جاكبالنسبة لاختبار التوزيع الطبيعي لبواقي نموذج الانحدار، نستخدم اختبار 

 .(1.11القيمة الاحتمالية له مع القيمة الحرجة ) المحسوبة مع القيمة الجدولية، أو العدم من خلال مقارنة القيمة
-Obs*R( فسيتم التركيز فقط على إحصائية )Harvey, Breush-Godfreyبالنسبة لاختباري )

squaredوذلك لكفاءة هذه الإحصائية مقارنة ) ( بإحصائيتيF-stat; Scaled explained SS كما أنها )
 في الأدبيات التطبيقية بشكل عام.الأكثر استخداما 

 يمكن تسجيل الملاحظات التالية: (08-0)من خلال النتائج الموضحة في الجدول 
 (J-B=0.45 :)حصائية لـالإبالنسبة للاختبار الأول والخاص بالتوزيع الطبيعي لبواقي التقدير فقد بلغ  القيمة -

ن القيمة الاحتمالية المرتبطة هاذه أ اعتبارعلى (%1) وهي أقل تماما من القيمة الجدولية المقابلة لها عند مستوى دلالة

 الاختبار القيم الإحصائية والاحتمالية

Jarque-Bera 1.561164 اختبار التوزيع الطبيعي للبواقي 
Probability 0.458139 
F-statistic 0.675184  

   اختبار الارتباط الذاتي بين الأخطاء

Breusch-Godfrey Serial Correlation LM Test 

Prob. F(2,4) 0.5589 
Obs*R-squared 2.019103 
Prob. Chi-Square(2) 0.3644 
F-statistic 1.745934  

 
 

 اختبار عد  ثبات التباين

 Heteroskedasticity Test Harvey 

Prob. F(1,6) 0.2345 
Obs*R-squared 1.803200 
Prob. Chi-Square(1) 0.1793 
Scaled explained SS 0.897721 
 Prob. Chi-Square(1) 0.3434 
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قبول فرضية العدم لاختبار جاك  يتموبالتالي (، 1.11وهي أكبر من القيمة الحرجة ) (1.61) الأخيرة تساوي الى
 النموذج تتبع التوزيع الطبيعي. هذا ن بواقي تقديرأ نص علىتي تبيرا وال
بواقي تقدير هذا النموذج لا تعاني من مشكل الارتباط الذاتي فيما  أن( Breush-Godfreyظهر اختبار )أ-

𝑥2 (Obs*R-squaredحصائية )الاحتمالية لإبينها حيث بلغ  القيمة  = تماما من القيمة  وهي أكبر  0.36
 (.1.11الحرجة )

-Obs*R)عدم ثبات التباين، بلغ  القيمة الاحتمالية لإحصائية الخاص ب( Harveyووفقا لاختبار )-

squared) 𝑥2 = لتي ا قبول الفرضية الصفرية يتم( وبالتالي 1.11كبر تماما من القيمة الحرجة )أ وهي  0.17
 مفاده أن هذا النموذج لا يعاني من عدم تجانس تباين حد الخطأ.

النموذج المقدر  فإن( Mobilisالخاص بشركة)لهذا النموذج بناء على نتائج التحليل الاحصائي والقياسي 
ن أة بالإضافة الى ة الجزئية والكليذو كفاءة عالية من الناحية الإحصائية والقياسية حيث يتوفر على الشروط المعنوي

هذه  تعاني من أي مشكلة من مشاكل القياس المعتمدة في، وبواقي تقديره لا ةالقدرة التفسيرية لهذا النموذج عالي
دقة والموثوقية لوبالتالي يمكن قبول النموذج من الناحيتين الإحصائية  والقياسية واعتماده بدرجة عالية من ا، الدراسة

 :و التاليبه على النحيمكن  كتابة الصيغة الرياضية للمعادلة المقدرة والخاصة ، وعليه، في عملية التنبؤ
MOBILIS = 1975833.T+3629054 

عدد المشتركين في خدمات ب الخاصة 0100نحصل على قيمة التنبؤ لسنة  (9)بالقيمة  (T)وبتعويض الزمن 
 .مشترك 21411551والتي قدرت بـــ:  MOBILISالنقال للمتعامل  الهاتف انترن 

 :جازي OTAشركة  انترنتنموذج الانحدار المقدر للطلب على خدمات -4
في الخطوة السابقة سيتم في هذه المرحلة تقدير ونمذجة دالة الطلب على خدمات  المتبعةبنفس الطريقة 

فيما  ذه الشركةها، وبالتالي تقدير نموذج قياسي لتطور الحصة السوقية الخاصة جازي OTA الخاصة بشركة نترن الا
، وهو ما (OLS) النقال بدلالة الزمن بالاعتماد على طريقه المربعات الصغرى العادية الهاتف انترن دمات بخيتعلق 

  يوضحه الجدول الموالي:
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 جازي OTA شركة انترنت خدمات على الطلب نموذج تقدير نتائج (:43-2الجدول رقم )
 Dependent Variable: DJEZZY  

Sample: 2014 2021 

Included observations: 8 

Variable Coefficient Std. Error t-Statistic Prob.   

T 1320577. 139442.2 9.470427 0.0001 

C 3150690. 704148.7 4.474467 0.0042 

R-squared 0.937297     Mean dependent var 9093288. 

Adjusted R-squared 0.926846     S.D. dependent var 3341188. 

S.E. of regression 903688.8     Akaike info criterion 30.47868 

Sum squared resid 4.90E+12     Schwarz criterion 30.49854 

Log likelihood -119.9147     Hannan-Quinn criter. 30.34473 

F-statistic 89.68898     Durbin-Watson stat 1.690369 

Prob(F-statistic) 0.000079  

 Eviews12 : من إعداد الطالب بالاعتماد على مخرجات برنامجالمصدر
 للنموذج:التحليل الاحصائي  4-0

الناحية  ويتين منمعنكل من الثاب  والميل   معلمتيبالرجوع الى النتائج الموضحة في الجدول أعلاه يظهر ان 
ب ن القيم الاحتمالية لإحصائية ستيودن  بالنسبة للمعلمتين سالفتي الذكر على الترتيأعلى اعتبار ، الإحصائية
قبول الفرضية البديلة لاختبار  يتموبالتالي ( 1.11)ل تماما من القيمة الحرجة أقوهي  (1.110,1.1118) بلغ 

 .من الناحية الإحصائية ذات معنويةن المعلمتين المقدرتين أستيودن  والتي تنص على 
على  إحصائيا معنوية( وهي 89.68STATF=)فيشر بالنسبة للمعنوية الكلية فقد بلغ  قيمة إحصائية أما

وبالتالي يمكن قبول الفرضية  (1.11)ل من القيمة الحرجة أق (0.00007)اعتبار ان القيمة الاحتمالية المرتبطة هاا 
 نموذج من الناحية الإحصائية.الكلية للعنوية المالبديلة لاختبار فيشر أيضا والتي تنص على 

 لمشتركي المتعامل النقال الهاتف انترن بلغ  القدرة التفسيرية للنموذج الخاص بتطور الطلب على خدمات 
(Djezzy)  بالنسبة المستقل في تفسير المتغير التابع لهذا النموذج و  وهي قيمة تعبر عن قدرة المتغير (%91)قيمة

 عوامل أخرى غير مدرجة في النموذج ولكنها مدرجة هاامش الخطأ. إلىفتعود  (%6)للقيمة المتبقية 
اتف النقال اله انترن  وفقا لهذا النموذج فإن زيادة وحدة واحدة )مرور سنة واحدة( يقابله زيادة عدد مشتركي

 مشترك. 8101166جازي بــ  للمتعامل
 اختبارات مشاكل القياس: 4-4

 .الهاتف ترن انالجدول ادناه يلخص مشاكل القياس الكلاسيكية الثلاث للنموذج الخاص بتطور الطلب على خدمة 
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 :جازي OTA لمتعامللالنقال  
 .جازي OTA شركة انترنت اتالطلب على خدمنموذج القياس لاختبارات مشاكل  (:42-2الجدول رقم )

 الاختبار القيم الإحصائية والاحتمالية

Jarque-Bera 0.765031  

 Probability 0.682143 اختبار التوزيع الطبيعي للبواقي
F-statistic 0.059097  

 اختبار الارتباط الذاتي بين الأخطاء  
Breusch-Godfrey Serial Correlation LM 

Test 

Prob. F(2,4) 0.9434 
Obs*R-squared 0.229602 
Prob. Chi-Square(2) 0.8915 
F-statistic 0.528950  

 
 

 اختبار عد  ثبات التباين 
Heteroskedasticity Test: Harvey 

Prob. F(1,6) 0.4944 
Obs*R-squared 0.648129 
Prob. Chi-Square(1) 0.4208 
Scaled explained SS 0.263055 
Prob. Chi-Square(1) 0.6080 

 Eviews12 مخرجات برنامج: من إعداد الطالب بالاعتماد على المصدر
ما هي ن القيم الاحتمالية للاختبارات الثلاثة بلغ  على الترتيب كأالجدول أعلاه يظهر نتائج بالرجوع الى 

وبالتالي يمكن قبول الفرضيات  (1.11)وهي كلها أكبر من القيمة الحرجة ، (1.00، 1.19، 1.61)في الجدول 
الصفرية للاختبارات الثلاث الموضحة في الجدول أعلاه والتي تنص على ان النموذج لا يعاني من أي مشكلة من 

 مشاكل القياس الثلاث.
ن أيمكن القول ب Djezzy وكنتيجة عامة للتحليل الاحصائي والقياسي للنموذج المقدر والخاص بحالة شركة

فة الى خلو تقديره بالإضا، الخصائص المطلوبة من هذه الناحيةالنموذج ذو كفاءة عالية من الناحية الاقتصادية بتوفر 
 أي يمكن الاعتماد عليه بدرجة عالية من الموثوقية في عملية التنبؤ بحجم الحصة السوقية ،من مختلف مشاكل القياس

 لي:كما يتابة الصيغة الرياضية للنموذج الخاص هاذه الشركة  ك  مما يمكننا من، 0100سنة  Djezzyللمتعامل 
DJEZZY = 1320577.T + 3150690 

اتف النقال اله انترن لعدد مشتركي  يمكن الحصول على القيمة التنبؤية( t)في متغير الزمن (9)بتعويض القيمة 
 مشترك. 81111111ــ والتي تقدر ب 0100 سنة DJEZZYللمتعامل 

 :أوريدو WTAشركة  انترنتنموذج الانحدار المقدر للطلب على خدمات -3
 لشركةلنقال ا الهاتف انترن الجدول الموالي يوضح نتائج النمذجة القياسية الخاصة بالطلب على خدمات 

WTA  باستخدام طريقة المربعات الصغرى:بدلالة الزمن أوريدو 
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 أوريدو WTA شركة انترنت خدمات على الطلب نموذج تقدير نتائج (:42-2الجدول رقم )
Dependent Variable: ooredoo 

Sample: 2014 2021 

Included observations: 8 

Variable Coefficient Std. Error t-Statistic Prob.   

T 1228200. 162947.6 7.537394 0.0003 
C 2268278. 822845.1 2.756629 0.0330 
R-squared 0.904477     Mean dependent var 7795180. 
Adjusted R-squared 0.888557     S.D. dependent var 3163341. 
S.E. of regression 1056021.     Akaike info criterion 30.79023 
Sum squared resid 6.69E+12     Schwarz criterion 30.81009 
Log likelihood -121.1609     Hannan-Quinn criter. 30.65628 
F-statistic 56.81231     Durbin-Watson stat 0.964678 
Prob(F-statistic) 0.000283  

 Eviews12 : من إعداد الطالب بالاعتماد على مخرجات برنامجالمصدر
 للنموذج:حصائي التحليل الإ 3-0

من الناحية  ات دلالةذفيما يخص المعنوية الجزئية فيظهر أن كل من المعلمتين المرتبطتين بالثاب  والميل 
 وهما )6.11و  0.61)الاحصائية حيث بلغ  قيم احصائية ستيودن  بالنسبة للمعلمتين سالفة الذكر على الترتيب 

تين الاحتمالي تينوذلك على اعتبار أن القيم (%1)أكبر تماما من القيم الجدولية المقابلة لها عند مستوى دلالة 
 (1.11)وهي أقل تماما من القيمة الحرجة (1.1111 ;1.11)الذكر بلغ  على الترتيب  السالفتينبالمعلمتين  تينالمرتبط
كل من  المقابل فإن إشارة  فيتم قبول الفرضيات البديلة لاختبار ستيودن  بالنسبة للمعلمتين محل الدراسة، يوبالتالي 

والتي  . مر الذي يدل على أن النتائج لا تتعارض مع الشروط النظرية للظاهرة محل الدراسةالميل والثاب  موجبة الأ
 مفادها أن تطور عدد المشتركين يتناسب طرديا مع عامل الزمن. 

( 1110.1)بقيمة احتمالية تساوي  (56.81STATF=)المعنوية الكلية فقد بلغ  قيمة إحصائية  بخصوص أما
، وبالتالي فالقيمة المحسوبة لإحصائية فيشر أكبر من القيمة الجدولية المقابلة (1.11)وهي أقل تماما من القيمة الحرجة 

 موذج كليا معنوين النأقبول الفرضية البديلة لهذا الاختبار والتي تنص على  يتمأي أنه  (%1)لها عند مستوى دلالة 
 .احصائيا

وهي قيمة  (R²=0.90)التفسيرية للنموذج فبلغ  قيمة معامل التحديد لهذا النموذجالقدرة وفيما يتعلق ب
في حجم الاشتراكات  تفسير التغير فيمرتفعة ومقبولة من الناحية الإحصائية، حيث تعبر هذه القيمة على قدرة الزمن 

مفسرة  (%81)ن النسبة الباقية أفي حين  (%91)والتي قدرت بــ  Ooredooة الهاتف النقال بالنسبة لشرك نترن لا
 من قبل عوامل أخرى غير مدرجة في النموذج لكنها مدرجة هاامش الخطأ.
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اتف النقال اله انترن وفقا لهذا النموذج فإن زيادة وحدة واحدة )مرور سنة واحدة( يقابله زيادة عدد مشتركي 
 مشترك. 8001011للمتعامل أوريدو بــ 

 اختبارات مشاكل القياس: 3-4
ات دموذج الخاص بالطلب الكلي على خدناه يلخص نتائج اختبارات مشاكل القياس بالنسبة للنمأالجدول 

 أوريدو: WTA الهاتف النقال بالنسبة للمتعامل انترن 
 أوريدو. WTA شركة انترنت اتالطلب على خدمنموذج القياس لاختبارات مشاكل  (:42-2الجدول رقم )

 الاختبار القيم الإحصائية والاحتمالية

Jarque-Bera 0.937565  

 Probability  0.625764 اختبار التوزيع الطبيعي للبواقي
F-statistic 0.405600  

 اختبار الارتباط الذاتي بين الأخطاء
 Breusch-Godfrey Serial Correlation LM Test 

Prob. F(2,4) 0.6912 
Obs*R-squared 1.348853 
Prob. Chi-quare(2) 0.5094 
F-statistic 0.323167  

 

 اختبار عد  ثبات التباين
Heteroskedasticity Test: Harvey 

Prob. F(1,6) 0.5903 
Obs*R-squared 0.408867 
 Prob. Chi-quare(1) 0.5225 
Scaled explained SS 0.331696 
Prob. Chi-Square(1) 0.5647 

 Eviews 12 من إعداد الطالب بالاعتماد على مخرجات برنامج المصدر:
 أنمن الناحية الإحصائية على اعتبار  ذات دلالةوهي  (J-B=1.96) جاك بيراالإحصائية لـ بلغ  القيمة

وبالتالي يمكن قبول الفرضية ( 1.11) أكبر تماما من القيمة الحرجة (1.60)القيمة الاحتمالية المرتبطة هاا تساوي 
 ي.بيعبواقي تقدير هذا النموذج تتبع التوزيع الط أنالصفرية لهذا الاختبار والتي تنص على 

بواقي تقدير هذا النموذج لا تعاني من مشكل الارتباط  أن( Breush-Godfreyاختبار ) تظهر نتائج
𝑥2 (Obs*R-squaredحصائية )الاحتمالية لإالذاتي فيما بينها حيث بلغ  القيمة  = تماما  ،وهي أكبر 0.50

 (.1.11الحرجة )من القيمة 
-Obs*R)لغ  القيمة الاحتمالية لإحصائية ن، فقد ب( لعدم ثبات التبايHarveyوحسب اختبار )

squared) 𝑥2 = لتي ا قبول الفرضية الصفرية يتم( وبالتالي 1.11كبر تماما من القيمة الحرجة )أ وهي  0.40
 أن هذا النموذج لا يعاني من عدم تجانس تباين حد الخطأ. امفاده
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الية من ذو كفاءة عأنه يظهر جليا ، درنموذج المقلوكملخص عام لنتائج التحليل الاحصائي والقياسي ل
كلية لالناحية الإحصائية فهو لا يعاني من أي مشكلة من مشاكل القياس إضافة الى توفر خواص المعنوية الجزئية وا

ويمكن صياغة  في عملية التنبؤ بدرجة عالية من الموثوقية، عليهوبالتالي يمكن الاعتماد ، ة التفسيرية العاليةوالقدر 
 المعادلة الرياضية لهذا النموذج المقدر على النحو التالي:

OREDOO = 1228200.T + 2268278 
عامل الهاتف النقال للمت انترن لعدد مشتركي  على القيمة التنبؤيةنحصل  (9) بقيمة (T)بتعويض الزمن 

Ooredoo  مشترك 13322078والتي تقدر بــ:  0100سنة. 
 نترن اإن تقدير النماذج السالفة الذكر، قادتنا في البحث عن تقدير نموذج الطلب الكلي على خدمات 

لهاتف ا انترن ت على خدماالإجمالي يمثل الجدول الموالي النمذجة القياسية لدالة الطلب و الهاتف النقال في الجزائر، 
 ، أي ان النموذج المقدر أدناه يمثل الطلب الإجمالي الذي يضم المتعاملين الثلاث )المتعاملفي الجزائر بشكل عامالنقال 

ATM  موبيليس، المتعاملOTA  جازي، المتعاملWTA المربعات الصغرى العادية ة التقدير بطريقوتم(، أوريدو 
 بدلالة الزمن.

 الهاتف النقال انترنتعلى خدمات  نتائج تقدير نموذج الطلب الكلي(: 42-2الجدول رقم )

 Eviews 12 من إعداد الطالب بالاعتماد على مخرجات برنامج: المصدر

 :لنموذج الطلب الكليالمعنوية الجزئية -
بالنسبة لمعلمتي الميل والثاب  في النموذج المقدر والموضح في ( STATT)بلغ  القيم الإحصائية لستيودن  

، %)1) وهما أكبر تماما من القيمة الجدولية عند مستوي دلالة (2.86)و  (7.22)على الترتيب  الجدول أعلاه
 أقل تماما من القيمة الحرجة (1.1011و 1.1110هاما ) تينالمرتبط ينالاحتمالي تينوذلك على اعتبار أن القيم

Dependent Variable: MOB_ORD_DJZ 

Sample: 2014 2021 

Included observations: 8 

Variable Coefficient Std. Error t-Statistic Prob.   

T 4524611. 626247.1 7.224962 0.0004 
C 9048022. 3162393. 2.861132 0.0288 
R-squared 0.896907     Mean dependent var 29408772 
Adjusted R-squared 0.879725     S.D. dependent var 11702620 
S.E. of regression 4058545.     Akaike info criterion 33.48287 
Sum squared resid 9.88E+13     Schwarz criterion 33.50273 
Log likelihood -131.9315     Hannan-Quinn criter. 33.34891 
F-statistic 52.20007     Durbin-Watson stat 0.636042 
Prob(F-statistic) 0.000357  
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المقدرتين في  قبول الفرضية البديلة لاختبار ستيودن  بالنسبة للمعلمتينيتم رفض فرضية العدم و وبالتالي ، (1.11)
 .مفادها وجود معنوية إحصائية لهاتين المعلمتينالنموذج الخاص بالطلب الكلي والتي 

اتف النقال اله انترن وفقا لهذا النموذج فإن زيادة وحدة واحدة )مرور سنة واحدة( يقابله زيادة عدد مشتركي 
 مشترك. 0100688للمتعاملين الثلاث بــ في الجزائر 

 :لنموذج الطلب الكليالمعنوية الكلية -
المقابلة لها عند مستوى دلالة ( وهي أكبر تماما من القيمة الجدولية 52.20STATF=بلغ  قيمة إحصائية )

( وهي أقل تماما من القيمة 1.1111( وذلك على اعتبار أن القيمة الاحتمالية المرتبطة هاذه الإحصائية بلغ  )1%)
 ( وبالتالي يمكن قبول الفرضية البديلة لاختبار فيشر والتي تنص على أن النموذج كليا معنوي.1.11الحرجة )

 :الكلينموذج الطلب جودة توفيق -
( وهي قيمة مرتفعة ومقبولة من الناحية الإحصائية والتي تدل على R²=0.89بلغ  قيمة معامل التحديد)

 نترن ا من التغيرات في الحصة السوقية الكلية لمتعاملي %19أن المتغير المفسر )الزمن( يساهم في تفسير ما نسبته 
 .فتعود الى عوامل أخرى %88الهاتف النقال الثلاثة النشطين في الجزائر وذلك بشكل إجمالي، أما بالنسبة للباقي 

 :لنموذج الطلب الكلي اختبارات مشاكل القياس-
 اتدمموذج الخاص بالطلب الكلي على خدناه يلخص نتائج اختبارات مشاكل القياس بالنسبة للنأالجدول 

 في الجزائر. الهاتف النقال انترن 
 قالالهاتف الن انترنتعلى  الطلب الكليللنموذج الخاص بالقياس اختبارات مشاكل  (:42-2الجدول رقم )

 الاختبار   القيم الإحصائية والاحتمالية

Jarque-Bera  1.019439 اختبار التوزيع الطبيعي للبواقي 
Probability  0.600664 
F-statistic 2.284048  

 اختبار الارتباط الذاتي بين الأخطاء
 Breusch-Godfrey Serial Correlation LM Test 

Prob. F(2,4) 0.2179 
Obs*R-squared 4.265215 
Prob. Chi-Square(2) 0.1185 
F-statistic 0.368513  

 اختبار عد  ثبات التباين
Heteroskedasticity Test: Harvey 

Prob. F(1,6) 0.5661 
Obs*R-squared 0.462918 
Prob. Chi-Square(1) 0.4963 
Scaled explained SS 0.146619 
Prob. Chi-Square(1) 0.7018 

 Eviews12من إعداد الطالب بالاعتماد على مخرجات برنامج : المصدر
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( بقيمة J-B=1.02) ابير -جاك إحصائيةفيما يخص مشكلة عدم التوزيع الطبيعي لبواقي التقدير فقد بلغ  
( J-Bقبول الفرضية الصفرية لاختبار) يتم( وبالتالي 1.11كبر تماما من القيمة الحرجة )أ( وهي 1.61احتمالية )

والتي تنص على أن بواقي تقدير النموذج الخاص بالطلب الكلي تتبع التوزيع الطبيعي، من جهة ثانية فقد اظهر 
( إن بواقي تقدير هذا النموذج لا تعاني من مشكل الارتباط الذاتي فيما بينها حيث Breush-Godfreyاختبار )

𝑥2  كاي مربع  (Obs*R-squared)الاحتمالية لإحصائية بلغ  القيمة  = تماما من القيمة  أكبر وهي  0.11
 (.1.11الحرجة )

القيمة الإحصائية لهذا الاختبار ( عدم ثبات التباين، بلغ  Harveyوعلى نفس الشاكلة، ووفقا لاختبار )
لنموذج التي مفاده أن هذا ا قبول الفرضية الصفرية يتم( وبالتالي 1.11كبر تماما من القيمة الحرجة )أ ( وهي1.09)

 لا يعاني من عدم تجانس تباين الخطأ.
خاصيتي المعنوية على اعتبار توفر ( 01-0)بشكل عام يمكن قبول النموذج المقدر والموضح في الجدول رقم 

 ،الكلية والجزئية وارتفاع القدرة التفسيرية للنموذج بالإضافة الى عدم وجود أي مشكل في بواقي تقدير النموذج
 على النحو التالي: لهذا النموذجيمكن الصياغة الرياضية بالتالي و 

MOB_ORD_DJZ = 4524611.T + 9048022 
عدد المشتركين في خدمات الخاصة ب 0100( نحصل على قيمة التنبؤ لسنة 9( بالقيمة )Tوبتعويض الزمن )

 .كمشتر  09669108نحو  النقال للمتعاملين الثلاث في السوق الجزائري بشكل اجمالي الهاتف انترن 
 تحالف الثنائي.ال انترنتللطلب على خدمات نموذج الانحدار المقدر  :الثانيالمطلب 

نماذج الهاتف النقال في الجزائر وكذا ال نترن الذي يحدد الطلب على خدمة الابعد تقدير النموذج الكلي 
، سيتم في المراحل (Djezzy-mobilis-Ooredoo)المفردة الخاصة بالمتعاملين الثلاث للاتصالات في الجزائر 

ث المذكورين سلفا  الثلاالموالية محاولة محاكاة وتقدير النماذج الخاصة بالتحالفات الممكنة لكل ثنائية من المتعاملين
، أين تم جمع الطلب على (Mobilis-Djezzy;Mobilis-Ooredoo;Djezzy-Ooredoo)وهي كالتالي: 
للهاتف النقال بالنسبة لكل متعامل بشكل مفرد وتقدير نماذج قياسية خاصة هاذه المتغيرات  نترن خدمة الا

 .(OLS)الصغرى العادية  بالاعتماد على طريقة المربعات يةالمستحدثة بين كل ثنائ
 :جازي-لتحالف موبيليسا انترنت خدمات على للطلب المقدر الانحدار نموذج-0

نتائج التقدير الخاصة بالثنائية ، فيما يلي (OLS)بالاعتماد على طريقة المربعات الصغرى العادية 
(Mobilis-Djezzy):  
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 (Mobilis-Djezzy)التحالف  انترنت خدمات على الطلب نموذج تقدير نتائج (:42-2الجدول رقم )
Dependent Variable: MOB_DJZ 

Sample: 2014 2021 

Included observations: 8 

Variable Coefficient Std. Error t-Statistic Prob.   

T 3296411. 486219.5 6.779677 0.0005 
C 6779743. 2455288. 2.761282 0.0328 
R-squared 0.884535     Mean dependent var 21613592 
Adjusted R-squared 0.865291     S.D. dependent var 8585376. 
S.E. of regression 3151062.     Akaike info criterion 32.97670 
Sum squared resid 5.96E+13     Schwarz criterion 32.99656 
Log likelihood -129.9068     Hannan-Quinn criter. 32.84275 
F-statistic 45.96402     Durbin-Watson stat 0.776412 
Prob(F-statistic) 0.000503  

 Eviews12 الطالب بالاعتماد على مخرجات برنامج إعدادمن  المصدر:

 :للنموذج المقدرالتحليل الاحصائي  0-0
أن المعلمتين المرتبطتين بكل من الثاب  والميل في النموذج لنا يظهر  (09-0رقم )الجدول  إلى نتائجبالرجوع 

على  (6.66;0.66)أين بلغ  القيم المحسوبة لإحصائية ستيودن  بالنسبة لهما على الترتيب  إحصائية دلالةذات 
قبول  يتموبالتالي  ،(1.11)من القيمة الحرجة  ( أقل1.111، 1.111)ا ماعتبار أن القيم الاحتمالية المرتبطة ها

الفرضية البديلة لإحصائية ستيودن ، وفي نفس السياق يظهر أن إشارة كل من المعلمتين المقدرتين موجبة وهو ما 
 يتوافق مع الشروط النظرية لعملية النمذجة القياسية لحالة النموذج الذي بين أيدينا.

( 11.111) تساوي احتمالية بقيمة( 45.96STATF=) إحصائية قيمة بلغ  فقد الكلية المعنوية أما بخصوص
 المقابلة لجدوليةا القيمة من أكبر فيشر لإحصائية المحسوبة فالقيمة وبالتالي ،(1.11) الحرجة القيمة من تماما أقل وهي
 كليا نموذجال نأ على تنص والتي الاختبار لهذا البديلة الفرضية قبول يتم أنه ، أي(%1) دلالة مستوى عند لها

 .معنوي
ل المستق وهي تعبّر عن قدرة المتغير( %11)فيما يخص القدرة التفسيرية للنموذج فهي تعتبر مرتفعة أين بلغ  

، أما (Mobilis-Djezzy)النقال للتحالف بين الشركتين  الهاتف انترن حجم اشتراكات في على تفسير التغير 
فهي تفسر من قبل عوامل أخرى ومتغيرات غير مدرجة في النموذج ولكنها مدرجة في هامش  (%80)النسبة الباقية 

 الخطأ.
اتف النقال اله انترن وفقا لهذا النموذج فإن زيادة وحدة واحدة )مرور سنة واحدة( يقابله زيادة عدد مشتركي 

 مشترك. 1096088جازي بــ -للتحالف موبيليس
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  اختبارات مشاكل القياس: 0-4
 التحالف انترن على  الطلب الكليموذج ناختبارات مشاكل القياس بالنسبة ليلخص نتائج  التاليالجدول 

(Djezzy -Mobilis) 
- Djezzy) التحالف انترنتعلى  الطلب الكلي قياس نموذجاختبارات مشاكل  (:31-2الجدول رقم )

Mobilis) 

 الاختبار القيم الإحصائية والاحتمالية

Jarque-Bera 1.076163 اختبار التوزيع الطبيعي للبواقي 
Probability  0.583867 
F-statistic 1.228526 اختبار الارتباط الذاتي بين الأخطاء 

 Breusch-Godfrey Serial Correlation LM Test Prob. F (2,4) 0.3838 
Obs*R-squared 3.044178 
Prob. Chi-Square(2) 0.2183 
F-statistic 0.758534 اختبار عد  ثبات التباين 

 Heteroskedasticity Test Harvey  Prob. F (1,6) 0.4173 
Obs*R-squared 0.897868 
 Prob. Chi-Square (1) 0.3434 
Scaled explained SS 0.321900 
 Prob. Chi-Square (1) 0.5705 

 Eviews12من اعداد الطالب بالاعتماد على مخرجات برنامج المصدر: 
من خلال النتائج الموضحة في الجدول السابق يمكن قبول الفرضيات الصفرية في اختبارات مشاكل القياس 

ذه له الاحتماليةحيث أن القيم  ،وعدم ثبات التباين(  الثلاثة )التوزيع الطبيعي للبواقي، الارتباط الذاتي بين الاخطاء
وبالتالي يمكن  (1.11)كلها أكبر تماما من القيمة الحرجة ( 1.10، 1.08، 1.11)الاختبارات بلغ  على التوالي 

قبول الفرضية الصفرية لهذه الاختبارات والتي تنص على ان النموذج المقدر والخاص بنمذجة الطلب على خدمة 
لا يحتوي على أي مشكلة من مشاكل القياس  Mobilisو Djezzyالنقال للتحالف بين شركتي  الهاتف انترن 

 الكلاسيكية.
بناء على نتائج التحليل الاحصائي واختبارات مشاكل القياس فالنموذج مقبول جدا من الناحية الإحصائية 

 ينالنقال للتحالف ب الهاتف انترن في شبكة  والقياسية ويمكن الاقتداء بنتائجه في عملية التنبؤ بحجم الاشتراكات
  الف:صيغة النموذج الرياضي لهذا التحبدرجة عالية من الدقة والموثوقية، وفيما يلي  Mobilisو Djezzy شركتي

MOB_DJZ = 3296411.T + 6779743 
الهاتف  انترن في شبكة  0100لسنة  في متغير الزمن نحصل على حجم الاشتراكات( 9)بتعويض القيمة 

 .مشترك 36447442والذي قدر بــــــــ:  Mobilisو Djezzy بين شركتيالنقال للتحالف 
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 :أوريدو-موبيليس لتحالفا انترنت خدمات على للطلب المقدر الانحدار نموذج-4
نتائج التقدير الخاصة بالثنائية ، فيما يلي (OLS)بالاعتماد على طريقة المربعات الصغرى العادية 

(Mobilis-Ooredoo):  
 (Mobilis-Ooredoo)التحالف  انترنت خدمات على الطلب نموذج تقدير نتائج (:30-2الجدول رقم )

Dependent Variable: MOB_ORD 

Sample: 2014 2021 

Included observations: 8 

Variable Coefficient Std. Error t-Statistic Prob.   

T 3204034. 547267.9 5.854599 0.0011 
C 5897332. 2763567. 2.133956 0.0768 
R-squared 0.851029     Mean dependent var 20315484 
Adjusted R-squared 0.826201     S.D. dependent var 8507472. 
S.E. of regression 3546701.     Akaike info criterion 33.21325 
Sum squared resid 7.55E+13     Schwarz criterion 33.23311 
Log likelihood -130.8530     Hannan-Quinn criter. 33.07930 
F-statistic 34.27633     Durbin-Watson stat 0.737072 
Prob(F-statistic) 0.001097    

 Eviews12 من اعداد الطالب بالاعتماد على مخرجات برنامج المصدر:
 التحليل الاحصائي للنموذج المقدر: 4-0

من الناحية ا معنوية ليس لهالثاب   معلمةباستقراء الأرقام الموضحة في الجزء العلوي في الجدول أعلاه يظهر أن 
(، وبالتالي لا يمكننا تفسير النموذج 1.11( أكبر من القيمة الحرجة )1.166لأن القيمة الاحتمالية لها )الاحصائية 

 بالاعتماد عليها.
حصائية باعتبار من الناحية الا ذات معنوية علمة الميللم المقابلةالاحصائية لستيودن  مقابل ذلك، فإن القيمة 

 .(1711)الحرجة قل تماما من القيمة أ( وهي 1.1188بلغ  )ا الاحتمالية المرتبطة ها ةان القيم
( بقيمة احتمالية  34.27STAT-F=(فيما يخص المعنوية الكلية للنموذج فقد بلغ  قيمة إحصائية فيشر

وبالتالي فإن النموذج معنوي من الناحية الإحصائية  (1.11)وهي أقل تماما من القيمة الحرجة  (1.118)تساوي إلى 
 الكلية.

أي أن المتغير المستقل لهذا النموذج فسِّر ( R²=85) بلغ  القدرة التفسيرية للنموذج الموضح في الجدول أعلاه
ركتي للهاتف النقال للتحالف الخاص لش نترن ت في حجم الاشتراكات في شبكة الامن التغيرا (%11)ما نسبته 

Mobilis وOoredoo  أما النسبة الباقية فهي تعود الى عوامل أخرى غير مدرجة في النموذج ولكنها مدرجة في
 هامش الخطأ.



 4140-4102دراسة إحصائية وقياسية لسوق الانترنت في الجزائر        الرابع                        الفصل 

001 
 

للتحالف  الهاتف النقال انترن وعليه، فإن زيادة وحدة واحدة )مرور سنة واحدة( يقابله زيادة عدد مشتركي 
 مشترك. 3204034موبيليس بــ -أوريدو

 اختبارات مشاكل القياس: 4-4
 التحالف نترن اعلى  الطلب الكليموذج ناختبارات مشاكل القياس بالنسبة ليلخص نتائج  التاليالجدول 

(Ooredoo -Mobilis) 
 (Ooredoo-Mobilis) التحالف انترنتعلى  الطلب الكليقياس اختبارات مشاكل  (:34-2الجدول رقم )

 Eviews12: من اعداد الطالب بالاعتماد على مخرجات برنامج المصدر
الف بين شركتي لتحا انترن بالطلب على الخاص  هذا النموذجأن  تظهرلنتائج الموضحة في الجدول أعلاه إن ا

(Mobilis-Ooredoo)  لا يعاني من أي مشكلة من مشاكل القياس حيث أن القيم الاحتمالية للاختبارات
)التوزيع لطبيعي للبواقي، عدم ثبات التباين، الارتباط الذاتي بين الأخطاء(، أكبر  1.00، 1.80، 1.10: الثلاث

التي تنص ثلاث سالفة الذكر و وبالتالي يمكن قبول الفرضية الصفرية للاختبارات ال (1.11)تماما من القيمة الحرجة 
 ن النموذج محل الدراسة لا يعاني من أي مشكلة من مشاكل القياس الكلاسيكية الثلاث في بواقي تقديره.أعلى 

بناء على نتائج التحليل الاحصائي والقياسي للنموذج المقدر والخاص بنمذجة الطلب الكلي على خدمة 
جودة عالية من الناحية  ذو Ooredooو Mobilisبين شركتي للهاتف النقال بالنسبة للتحالف  نترن الا

ياغة الص فتتموالدقة، بدرجة عالية من الموثوقية  0100الإحصائية ويمكن الاعتماد عليه في التقدير لعملية التنبؤ لسنة 
 الرياضية للنموذج المقدر كما يلي:

MOB_ORD = 3204034.T+5897332 

 الاختبار القيم الإحصائية والاحتمالية

Jarque-Bera 1.279355 اختبار التوزيع الطبيعي للبواقي 

Probability  0.527462 
F-statistic 2.188224 اختبار الارتباط الذاتي بين الأخطاء 

  Breusch-Godfrey Serial Correlation LM Test     Prob. F(2,4) 0.2280 
Obs*R-squared 4.179765 
    Prob. Chi-Square(2) 0.1237 
F-statistic 1.198320 اختبار عد  ثبات التباين 

 Heteroskedasticity Test: Harvey     Prob. F(1,6) 0.3156 
Obs*R-squared 1.331777 
    Prob. Chi-Square(1) 0.2485 
Scaled explained SS 0.450859 
    Prob. Chi-Square(1) 0.5019 
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بين شركتي  لفلتحاالهاتف النقال ل انترن عدد مشتركي ب نستطيع التنبؤ( t( في الزمن)9بتعويض القيمة )
Mobilis وOoredoo ك.مشتر  10611611 عددهم بـــ:والمقدر  0100 سنة 

 :أوريدو –جازي لتحالف ا انترنت خدمات على للطلب المقدر الانحدار نموذج-3
نائية )أوريدو، النقال يضم الث الهاتف انترن يمثل الجدول الموالي النمذجة القياسية لدالة الطلب على خدمات 

 المربعات الصغرى العادية وبدلالة الزمن. ةجازي( حيث تم التقدير بطريق
 (Djezzy-Ooredoo)التحالف  انترنت خدمات على الطلب نموذج تقدير نتائج :(33-2) الجدول رقم

Dependent Variable: ORD_DJZ 

Sample: 2014 2021 

Included observations: 8 

Variable Coefficient Std. Error t-Statistic Prob. 

T 2548778. 286711.8 8.889686 0.0001 
C 5418968. 1447824. 3.742837 0.0096 
R-squared 0.929434 Mean dependent var 16888468 
Adjusted R-squared 0.917673 S.D. dependent var 6475873. 
S.E. of regression 1858105. Akaike info criterion 31.92033 
Sum squared resid 2.07E+13 Schwarz criterion 31.94019 
Log likelihood -125.6813 Hannan-Quinn criter. 31.78638 
F-statistic 79.02651 Durbin-Watson stat 1.197595 
Prob(F-statistic) 0.000113  

 Eviews 12 من اعداد الطالب بالاعتماد على مخرجات برنامج المصدر:
 التحليل الاحصائي للنموذج المقدر: 3-0

 من خلال النتائج الموضحة في الجدول أعلاه ممكن تسجيل الملاحظات التالية:
الطلب الكلي يدمج  النموذج أعلاه والذيببالنسبة للمعنوية الجزئية فيظهر أن المعلمتين الثاب  والميل الخاصتين -

من الناحية  معنوية Ooredoo وشركة Djezzyة للهاتف النقال بالنسبة للتحالف بين شرك نترن على خدمة الا
الترتيب  لإحصائية ستيودن  بالنسبة للمعلمتين سالفتي الذكر بلغ  على تينالاحتمالي تينالقيم لأن ،الإحصائية

قبول الفرضية البديلة لاختبار ستيودن   يتموبالتالي  (1.11)وهي أقل تماما من القيمة الحرجة ( 1.11;1.119)
 .والتي تنص على معنوية هاتين المعلمتين من الناحية الإحصائية

وهي أكبر تماما من القيمة ( 79.02STATF=)بالنسبة للمعنوية الكلية للنموذج فقد بلغ  قيمة إحصائية فيشر -
وهي  (1.1118)على اعتبار أن القيمة الاحتمالية المرتبطة هاا تساوي  (%1)الجدولية المقابلة لها عند مستوى دلالة 

 .(1.11)أقل تماما من القيمة الحرجة 
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 (%90)سِّر ما نسبته يفأي أن المتغير المستقل في هذا النموذج  (R²=0.92)بلغ  القدرة التفسيرية للنموذج أعلاه -
والنسبة ، (Ooredooو Djezzy) الثنائيللهاتف النقال بالنسبة للتحالف  نترن من التغيرات في اشتراكات الا

 تعود إلى عوامل أخرى غير مدرجة في النموذج ولكنها مدرجة هاامش الخطأ. (%11)المتبقية 
للتحالف  الهاتف النقال انترن فإن زيادة وحدة واحدة )مرور سنة واحدة( يقابله زيادة عدد مشتركي  وعليه،

 مشترك. 0101661أوريدو بــ -جازي
 اختبارات مشاكل القياس: 3-4

 التحالف نترن اعلى  الطلب الكليموذج ناختبارات مشاكل القياس بالنسبة ليلخص نتائج  التاليالجدول 
(Ooredoo -Djezzy) 

 (Ooredoo-Djezzy) التحالف انترنتعلى  الطلب الكليقياس اختبارات مشاكل  (:32-2الجدول رقم )

 الاختبار القيم الإحصائية والاحتمالية

Jarque-Bera  0.822697 اختبار التوزيع الطبيعي للبواقي 
Probability  0.662756 
F-statistic 0.147748  

 اختبار الارتباط الذاتي بين الأخطاء
  Breusch-Godfrey Serial Correlation LM Test 

Prob. F(2,4) 0.8671 
Obs*R-squared 0.550336 
Prob. Chi-Square(2) 0.7594 
F-statistic 5.34E-05  

 اختبار عد  ثبات التباين
 Heteroskedasticity Test: Harvey 

Prob. F(1,6) 0.9944 
Obs*R-squared 7.12E-05 
Prob. Chi-Square(1) 0.9933 
Scaled explained SS 2.86E-05 

Prob. Chi-Square(1) 0.9957 

 Eviews12 من اعداد الطالب بالاعتماد على مخرجات برنامج المصدر:
يمكن القول بغياهاا  (10-0)رقم لخص نتائج اختباراتها الجدول يلمشاكل الكلاسيكية الثلاث والتي بالنسبة ل

بيعي بمشاكل القياس الثلاث )التوزيع الطعن هذا النموذج، وذلك بناء على القيم الاحتمالية للإحصاءات الخاصة 
 وهي( 1.99، 1.61، 1.66)الارتباط الذاتي بين الأخطاء، عدم ثبات التباين( والتي بلغ  على الترتيب  ،للبواقي

أي يمكن قبول الفرضية الصفرية لهذه الاختبارات، وبشكل عام وبناءً على  ،(1.11)تماما من القيمة الحرجة  كبر أ
اسي والاحصائي للنموذج فهو مقبول من الناحية الإحصائية لتوفر المعنوية الجزئية والكلية وكذا القدرة التحليل القي

 بالإضافة الى خلو بواقي تقديره من مشاكل القياس الكلاسيكية الثلاثة. (%90) التفسيرية للنموذج والتي تجاوزت
 على النحو التالي:يمكن كتابة الصياغة الرياضية للنموذج المقدر أعلاه وعليه، 

ORD_DJZ = 2548778.T + 5418968 
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 بشركتي لتحالف الخاصا انترن اشتراكات الطلب على التنبؤ بحجم  نستطيع (9)بالقيمة  (t)بتعويض الزمن 
Ooredoo وDjezzy  مشترك. 28357970 يتوقع بلوغهاوالتي  (0100)خلال سنة 

 اذج التحالفات الممكنة والنماذج الخاصة بكل شركة على حدىانطلاقا مما سبق التوصل إليه من تقدير لنم
ضافة إلى إذات جودة عالية من الناحيتين الإحصائية والقياسية جميعها  نستنتج بأن، الطلب الكلينموذج وكذا 
تركين شلشروط النظرية المفترضة في عملية التقدير، وبالتالي يمكن تلخيص نتائج التنبؤ بحجم أو عدد الممع ا توافقها

 بالنسبة لكل متعامل ولكل تحالف في الجدول الموالي: 0100الهاتف النقال في الجزائر خلال سنة  انترن في خدمة 
 4144لسنة النقال  الهاتف انترنتنتائج التنبؤ بحجم الطلب على خدمة  (:32-2الجدول رقم )

 التحالف عدد المشتركين (%النسب المئوية )

100,00 49769521 (Djezzy -Mobilis -Ooredoo) 

43.02 21411551 Mobilis 

30,21 81111111 Djezzy 

26,76 13322078 Ooredoo 

73,43 36447442 (Djezzy -Mobilis) 

69,22 10611611 (Mobilis-Ooredoo) 

22,22 28357970 (Ooredoo-Djezzy) 

 .من اعداد الطالب بالاعتماد على نتائج التقدير في الخطوات السابقة المصدر:
للهاتف  نترن من خلال النتائج الموضحة في الجدول السابق من المتوقع ان يبلغ عدد المشتركين في خدمة الا

 (Mobilis)مشترك، اين احتل  شركة 49769521ما يقارب  0100النقال في الجزائر بشكل كلي خلال سنة 
تليها شركة  ،% 01 الهاتف النقال بالجزائر وذلك بنسبة تتجاوز نترن لارتبة الأولى فيما يتعلق بالحصة السوقية الم
(Djezzy ) في حين جاءت شركة  %11.08بـ والتي حقق  نسبة من السوق تقدر(Ooredoo ) في المرتبة الأخيرة

 .%06.66وذلك بنسبة قدرت بــ 
يحقق أعظم حصة ( Djezzy-Mobilis)أما في حالة وجود تحالفات ثنائية فان التحالف بين المتعاملين 

-Mobilisمن حجم السوق المحلي، يلي ذلك التحالف بين المتعاملين ) (%61.01)سوقية وبنسبة تقدر بـ 

Ooredoo ) أما المرتبة الأخيرة فيما يتعلق بالتحالفات فهي تضم شركتي     (%69.69)وبحصة سوقية قدرت بــ
 (.%16.96)وذلك بنسبة تبلغ  (Ooredoo-Djezzy)الهاتف النقال 
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  تطبيق نظرية الألعاب في تحليل السياسة السعرية :الثالثالمطلب 
 1 :نظرية المباريات المتعددة الأطراف-0

إن الواقع العملي يتضمن العديد من الحالات التي يمكن التعبير عنها بمباريات يزيد عدد الأطراف المشتركة 
عن اثنين تتعاون فيما بينها لتعظيم عوائدها أو تقليل خسارها، ويفترض عادة في مثل هذه المباريات إمكانية تحالفات 

لحة تكوين تحالف بين أي عدد من الأطراف الذين بينهم مصبين الأطراف المشتركة في المباراة، بمعنى أنه يمكن 
، ويفترض الرشد الاقتصادي في جميع الأطراف المشاركة في المباراة، ومن الطبيعي Grand Coalitionمشتركة 

أيضا أن يفضل الفرد الدخول في تحالف مع شخص أو أشخاص إذا كان العائد الذي يتحصل عليه من اشتراكه في 
 أكبر أو على الأقل مساو للعائد الذي يحصل عليه في حالة انفصاله عنه.التحالف 

 وتتكون المباراة من:
I :  عدد اللاعبين حيث: 𝐼𝑖∈𝑁 = {1, … , 𝑛} ،𝑆𝑖  فضاء الاستراتيجيات المطلقة المتاح لكل لاعب :i  

i€ I 𝑆𝑖حيث: = {𝑠1, … , 𝑠𝑛} ،𝑢𝑖  دالة العوائد تمثل عائد كل لاعبi  عندما يختار اللعب بالاستراتيجيات
,𝑠1)المطلقة  … , 𝑠𝑛) . :وللدلالة على المباراة نكتبها بالصيغة التالية𝐺 = (𝐼, 𝑆𝑖 , 𝑢𝑖) 

 الدالة المميزة للمباريات المتعددة الأهداف: 0-0
 :الدالة المميزة لــ مفهو  الدالة المميزةG ( تعرف بالزوج(𝑣, 𝑁  :حيث𝑁 = {1,2, … , 𝑛}  مجموعة غير

:𝑣محدودة من اللاعبين و  2𝑁 → 𝑅   هي دالة مميزة تقوم بتعيين لكل ائتلاف𝑆 ⊆ 𝑁  عدد حقيقي𝑣(𝑆) ،
 2يسمى قيمة التحالف. 𝑣(𝑆)حيث العدد 

المستمدة تعكس أي سيناريو تعاوني، لأن هناك العديد من التفسيرات الممكنة  𝑣يجب أن تكون الدالة المميزة 
للدالة المميزة بالإضافة إلى ذلك يمكن ملاحظة أن الدالة المميزة للعبة تعطينا قيمة )عائد( للتحالف )ائتلاف( ككل، 

لا تملي علينا كيفية تقسيم القيمة  𝑣(𝑆)ولا تعطينا قيمة لأفراد التحالف كل على حدى، وبالتالي الدالة المميزة للعبة 
، في الواقع إن مسألة تقسيم القيمة الائتلافية هي موضوع بحث أساسي في نظرية المباريات Sالائتلافية بين الأعضاء 

بوصفها جانبا من  The Shapley Valueالتعاونية، وسنرى بعض الإجابات في شكل مفاهيم قيمة شابلي 
هو أن القيمة الائتلافية يمكن أن  𝑣(𝑆)أن هناك افتراض ضمني في الدالة المميزة للمباراة الموضوع، وتجدر الإشارة 
يختارون الطريقة أو الكيفية التي يتم هاا تقسيم  Sبأي حال من الأحوال، إلا أن الأعضاء  Sتقسم بين الأعضاء 

 Transferable Utility( TUG)العائد الكلي، وتسمى هذه الخاصية في المباراة بخاصية تحويل منفعة المباراة 
Games ائتلاف في المباراة عائده يساوي  ∅، ومن الطبيعي أن نعتبر الدالة المميزة للمجموعة الخالية𝑣(∅) = 0 

افتراض آخر عموما )ليس دائما( يجب توفره في هذا النوع من المباريات وهو العقلانية الجماعية  كما أن هناك
                                                           

-0221) دراسة حالة الاقتصاد الجزائري خلال-تصادي أثر التحرير المالي والتطور المالي على النمو الاقبوسيالة محمد نشيد، بلّاغ سامية،  -1 
 .0108، 011، الجزائر، ص0108ديسمبر  81، 0، عدد 81، مجلة الاقتصاد والاحصاء التطبيقي، مجلد  (4102

2- Chalkiadakis G, Elkind E, Wooldridge M, Computational Aspects of cooperative Game Theory, 

Morgan&Claypool publishers, USA, P11, 2012. 
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مع  sو Tونقصد هاا أنه إذا وجد تحالفين  (Superadditivity)للإضافة بشكل أعلى  Gالمباراة  وقابليةللاعبين 
منفرد،  العائد الذي يحصل عليه بشكلأي عضو مشترك في المباراة يحقق عائد بعمل مشترك على الأقل يساوي 

𝑆 نعبر عنه رياضيا كالآتي: ∩ 𝑇 = ,𝑆 و ∅ 𝑇 ⊆ 𝑁 لجميع  𝑣(𝑆 + 𝑇) ≥ 𝑣(𝑠) + 𝑣(𝑡) 
هذا يعني أن اثنين من المجموعات الجزئية من اللاعبين يمكن دائما أن تحقق عائد أفضل من خلال الانضمام 

 1معا وتنسيق استراتيجياتهم أفضل مما تحصل عليه منفردة.
قبل القيام بعملية تحديد الدوال المميزة لكل التحالفات الممكنة بين المتعاملين الاقتصاديين للاتصالات في 

 التحالفات الممكنة لذات المتعاملين على النحو التالي:الجزائر 
23عدد التحالفات الممكنة هو: - = 𝑐3عدد التحالفات الفردية هو ، 8

1 = 𝑐3عدد التحالفات الثنائية: ، 3
2 =

𝑐3تحالف كل المتعاملين هو  ، 3
3 =  .8عدم وجود أي تحالف هو ، 1

حساب السعر المتوسط الشهري والذي يرغب ويستطيع المشترك دفعه إذا تحالف  كل المؤسسات  ننتقل إلى
 .0100مع بعضها وبالتالي تحديد السوق الاجمالي المتوقع الحصول عليه خلال سنة 

لال شهر للهاتف النقال خ نترن يدفعه الزبائن للحصول على خدمات الايمثل الجدول الموالي متوسط ما 
 الف:للمبلغ المستحق خلال الشهر حسب كل تح نترن واحد على افتراض ان الخصائص الخاصة بحجم وتدفق الا

 2حساب السعر المتوسط الشهري للتحالفات الممكنة بين أطراف اللعبة(: 32-2الجدول رقم )
 التحالفات والمتعاملين )دج( الأسعار

8181.6091119 Mobilis 

 Ooredoo 8686.1101111 المتعاملين

8966.8611600 Djezzy 

8190.1011160 (Djezzy -Mobilis) 

 التحالفات
8661.1111080 (Mobilis-Ooredoo) 

8106.1080091 (Ooredoo-Djezzy) 

8116.9818061 (Mobilis-Ooredoo-Djezzy) 

 .81لى الملحق رقم من اعداد الطالب بالاعتماد ع :المصدر
                                                           

1 - Colman A, Game Theory and Its Applications in the social and Biological sciences, Psychology Press, USA, 

Third Edition, P163, 1999. 
 (.8لمعرفة كيفية حساب هذه المبالغ انظر الملحق رقم ) 2

 (.8انظر الملحق رقم )لمعرفة خصائص منتجات المؤسسات الثلاث 
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هي الأدنى مقارنة مع  (Mobilis-Ooredoo)نلاحظ من خلال الجدول أعلاه أن أسعار التحالف بين 
باقي التحالفات وباعتبار السوق محل الدراسة هو سوق احتكار قلة فقد يكون سبب هذا الانخفاض هو خصائص 

 بالإضافة الى النوعية بشكل عام. الخدمة المقدمة من هذا التحالف
ومن الجدير بالذكر أيضا أن التطرق للدوال المميزة لكل تحالف يتطلب مجموعة من الافتراضات يمكن تلخيصها 

 فيما يلي:
كل قرار يتخذ في أي مؤسسة عقلاني أي يتميز مسيرو هذه المؤسسات بالعقلانية تتأثر كل مؤسسة بقرارات -

 وتؤثر فيهم، المؤسسات المنافسة لها
 كل تحالف لصالح المؤسسة يأخذ بعين الاعتبار كونه يقدم الإضافة لها،-
 كل قرار ينضرب بأي مؤسسة تقوم برد فعل تجاه باقي المؤسسات،-
 السعر هو عامل التأثير الأكبر في تحقيق أهداف المؤسسة،-
 كل تحالف يتفق على تقسيم العوائد قبل بدء المباراة.-

 الدوال المميزة للتحالفات الممكنة(: 32-2الجدول رقم )

 التحالفات والمتعاملين الأسعار عدد المشتركين 𝒗(𝑺) الدوال المميزة

𝒗(𝑴𝒐𝒃𝒊𝒍𝒊𝒔)̅̅ ̅̅ ̅̅ ̅̅ ̅̅ ̅̅ ̅̅ ̅̅  38875434127 21411551 0911198181.6  Mobilis 

لين
عام

لمت
ا

 

𝒗(𝑫𝒋𝒆𝒛𝒛𝒚)̅̅ ̅̅ ̅̅ ̅̅ ̅̅ ̅̅ ̅̅  29728550536 15035883 8966.8611600 Djezzy 

𝒗(𝑶𝒐𝒓𝒆𝒅𝒐𝒐)̅̅ ̅̅ ̅̅ ̅̅ ̅̅ ̅̅ ̅̅ ̅̅ ̅ 22868071346 13322078 8686.1101111 Ooredoo 

𝒗(𝑴𝒐𝒃𝒊𝒍𝒊𝒔 − 𝑫𝒋𝒆𝒛𝒛𝒚)̅̅ ̅̅ ̅̅ ̅̅ ̅̅ ̅̅ ̅̅ ̅̅ ̅̅ ̅̅ ̅̅ ̅̅ ̅̅ ̅̅ ̅ 61961110106 16006010 8190.1011160 (Djezzy -

Mobilis) 

ال
ات

حالف
ت

 

𝒗(𝑴𝒐𝒃𝒊𝒍𝒊𝒔 − 𝑶𝒐𝒓𝒆𝒅𝒐𝒐)̅̅ ̅̅ ̅̅ ̅̅ ̅̅ ̅̅ ̅̅ ̅̅ ̅̅ ̅̅ ̅̅ ̅̅ ̅̅ ̅̅ ̅̅ ̅̅  68111900911 10611611 8661.1111080 (Mobilis-

Ooredoo) 

𝒗(𝑶𝒐𝒓𝒆𝒅𝒐𝒐 − 𝑫𝒋𝒆𝒛𝒛𝒚)̅̅ ̅̅ ̅̅ ̅̅ ̅̅ ̅̅ ̅̅ ̅̅ ̅̅ ̅̅ ̅̅ ̅̅ ̅̅ ̅̅ ̅̅ ̅ 10160816618 01116961 8106.1080091 (Ooredoo

-Djezzy) 

𝒗(𝑴𝒐𝒃𝒊𝒍𝒊𝒔 − 𝑶𝒐𝒓𝒆𝒅𝒐𝒐
−𝑫𝒋𝒆𝒛𝒛𝒚)

̅̅ ̅̅ ̅̅ ̅̅ ̅̅ ̅̅ ̅̅ ̅̅ ̅̅ ̅̅ ̅̅ ̅̅ ̅̅ ̅̅ ̅̅ ̅
 98060116119 09669108 8116.9818061 

(Mobilis-

Ooredoo-

Djezzy) 

 من إعداد الطالب اعتمادا على ما سبق ذكره المصدر:
للهاتف النقال  نترن الجدول السابق يظهر أن المبلغ المتوقع الإجمالي لسوق الابناء على النتائج الموضحة في 

 تقدر بــمن هذا العائد  قيمةمن أعلى  Mobilisتستفيد شركة ج، د 98060116119لكل شهر هو 
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على الترتيب بالمبالغ التالية  Ooredooو Djezzyتليها كل من شركتي ، دج11161010806
 دج. 00161168106، دج09601111116

يحقق حصة الأسد لهما أكثر من  Djezzy شركة مع Mobilisشركةأما بالنسبة للتحالفات نجد ان تحالف 
 أي تحالف آخر ومن خلال ما سبق تعطى الدوال المميزة للتحالفات على النحو التالي:

𝑣(𝑀𝑜𝑏𝑖𝑙𝑖𝑠)̅̅ ̅̅ ̅̅ ̅̅ ̅̅ ̅̅ ̅̅ = 38875434127 
𝑣(𝐷𝑗𝑒𝑧𝑧𝑦)̅̅ ̅̅ ̅̅ ̅̅ ̅̅ ̅̅ ̅̅ = 29728550536 

𝑣(𝑂𝑜𝑟𝑒𝑑𝑜𝑜) = 22868071346 
𝑣(𝑀𝑜𝑏𝑖𝑙𝑖𝑠 − 𝐷𝑗𝑒𝑧𝑧𝑦)̅̅ ̅̅ ̅̅ ̅̅ ̅̅ ̅̅ ̅̅ ̅̅ ̅̅ ̅̅ ̅̅ ̅̅ ̅̅ ̅ = 68978352546 

𝑣(𝑀𝑜𝑏𝑖𝑙𝑖𝑠 − 𝑂𝑜𝑟𝑒𝑑𝑜𝑜)̅̅ ̅̅ ̅̅ ̅̅ ̅̅ ̅̅ ̅̅ ̅̅ ̅̅ ̅̅ ̅̅ ̅̅ ̅̅ ̅̅ ̅̅ = 61305924938 
𝑣(Ooredoo − Djezzy)̅̅ ̅̅ ̅̅ ̅̅ ̅̅ ̅̅ ̅̅ ̅̅ ̅̅ ̅̅ ̅̅ ̅̅ ̅̅ ̅̅ = 52372106701 

𝑣(𝑀𝑜𝑏𝑖𝑙𝑖𝑠 − 𝑂𝑜𝑟𝑒𝑑𝑜𝑜 − 𝐷𝑗𝑒𝑧𝑧𝑦)̅̅ ̅̅ ̅̅ ̅̅ ̅̅ ̅̅ ̅̅ ̅̅ ̅̅ ̅̅ ̅̅ ̅̅ ̅̅ ̅̅ ̅̅ ̅̅ ̅̅ ̅̅ ̅̅ ̅̅ ̅̅ = 91472056009 
 ومؤشر بانروز: حساب قيم شابلي-4
 :(Shapley) حساب قيم شابلي 4-0

إن صياغة الدالة المميزة للمباراة ليس  بالمهمة السهلة، حيث يتطلب الأمر إيجاد قيمة العائد لكل لاعب 
إذا كان يعمل بصفة مستقلة، وكذلك إيجاد العائد لكل تحالف جزئي ممكن وللتحالف التام، وقد أثب  شابلي أنه 

,𝜑1توجد مجموعة واحدة من العوائد  … . . , 𝜑𝑛   تستوفي الافتراضات ويسمى العائد𝜑𝑖  قيمة شابلي للمباراة
  1ويمكن الحصول عليها بتطبيق المعادلة التالية: 𝑖بالنسبة للاعب 

𝜑𝑖(𝑁, 𝑣) =
1

𝑁!
∑ (𝑁 − 𝑆)! (𝑠 − 1)! [𝑣(𝑠 ∪ {𝑖}) − 𝑣(𝑆)]

𝑆⊂𝑇/{𝑖}

 

 اللاعبين في التحالف. عدد 𝑆تمثل عدد اللاعبين في المباراة، و   𝑁حيث: 
 Expected Averageوتفسير قيم شابلي كما تحددها المعادلة السابقة هي أنها العوائد المتوسطة المتوقعة 

Payeffs .للاعبين 
 2تستند المباريات المتعددة الأطراف التعاونية على استيفاء مجموعة من المسلمات يحددها شابلي كما يلي:

جميع اللاعبين، وتسمى هذه المسلّمة بمسلّمة الكفاءة المشتركة،  بين 𝑣(𝑁)يتم تقسيم عائد المباراة الكلي : أولا
إلى عدة ائتلافات،  𝑁عبارة عن أكبر عائد يمكن الحصول عليه من خلال تقسيم  𝑣(𝑁)لأنه في كثير من المباريات 

 .𝑣(𝑁)حيد و وهذه المسلمة مبررة لأن اللاعبون يريدون تقسيم فيما بينهم كل ما يمكن تحقيقه في المباراة عند ت
 .تماثل اللاعبين في الحصول على عوائد متساوية، تسمى هذه المسلّمة بمسلّمة التماثل لأسباب واضحة ومعقولة: ثانيا

                                                           

 .011ص  ،مرجع سابقبوسيالة محمد نشيد، بلّاغ سامية،  -1 
علوم دراسات وأبحاث المجلة العربية للأبحاث والدراسات في الدراسة تحليلية لبعض حلول المباريات المتعددة الأطراف، ونوقي يحي وآخرون،  -2 

  .0108، 610، ص18، عدد0الإنسانية والاجتماعية، مجلد 
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لأن اللاعبين يسعون إلى تقسيم عادل سيكون مقبولا من جميع اللاعبين، وبالتالي تجنب المساومة بينهم إذ تصبح  
ة ائد من هذا القبيل لا يميز بين لاعب وما لديه، بل بالمساواة التي تكون مقبولالمساومة غير مبررة لأن تقسيم العو 

 للجميع.
إذا أمكننا تقسيم المباراة الأصلية إلى عوائد مباريات فرعية، فيجب أن يكون تقسيم العوائد بين اللاعبين في : ثالثا

 في المباريات الفرعية.اللعبة الأصلية يساوي مجموع عوائد التقسيمات التي تم الحصول عليها 
  :نلاحظ أن المباراة محل الدراسة تستوفي الشروط التي تم ذكرها من قبل شابلي، وفيما يلي حساب قيم شابلي

 لعوائد المباريات الفرعية قيم شابلي(: 32-2الجدول رقم )

 
 .(R Studio)بالاعتماد على برنامج من إعداد الطالب  المصدر:

 التمثيل البياني لقيم شابلي: (03-2) الشكل رقم
 
 
 
 
 
 
 

 
 R Studio مخرجات برنامج من إعداد الطالب اعتمادا على :المصدر

 بناء على القيم الحدية لكل تحالف يمكن عرض نتيجة المباراة كما يلي:وعليه، فإنه 
(26063172361، 26469146570، 38939737079) 

وهذه النتيجة تعتبر منطقية بالنسبة للمتعامل موبيليس مقارنة مع مساهمة هذا المتعامل في السوق، اما فيما 
، في المقابل تراجع عوائد (%81)يخص المتعامل أوريدو فقد عرف  إيراداته زيادة ملحوظة الى حد ما بنسبة تتجاوز 

 الإشارة الى أن هذه المبالغ هي شهرية وليس  سنوية.، كما تجدر (0100)خلال سنة  (80)%المتعامل جازي بنسبة 
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 : The Penroseمؤشر  4-4
و مؤسسة اقتصادية من بين مؤسسات الاتصالات المدرجة في هذه أالمقياس يقيس قوة كل متعامل هذا 

 الدراسة في التأثير في المباراة.
 يلي: حدى كمايتم حساب هذا المؤشر لكل مؤسسة على 

𝛽𝑀(𝑣) =
𝛽𝑀

∗ (𝑣)

∑ 𝛽𝑀
∗ (𝑣)𝑁

𝑖=1

=
38875434127

91472056009
= 0,424 

𝛽𝐷(𝑣) =
𝛽𝐷

∗ (𝑣)

∑ 𝛽𝐷
∗ (𝑣)𝑁

𝑖=1

=
29728550536

91472056009
= 0.325 

𝛽𝑂(𝑣) =
𝛽𝑂

∗ (𝑣)

∑ 𝛽𝑂
∗ (𝑣)𝑁

𝑖=1

=
22868071346

91472056009
= 0.25 

تستطيع التأثير في المباراة  (Mobilis)إن مؤسسة  (Penrose)لاحظ من خلال النتائج الخاصة بمؤشر ن
وبالتالي من مصلحة شركتي جازي ونجمة التحالف معها بقصد الحصول على استقرار الأسعار  (% 00.0)بنسبة 
 .الرائد فيهن أي رد فعل منها سيقلب موازين السوق باعتبارها لأ
 المباراة:ونواة قلب -3
 قلب المباراة: 3-0

للحصول على قلب لهذه المباراة نقوم بتقديم البرنامج التالي الذي يعبر عن القيمة المتوقع الحصول عليها  
 :شهريا لكل تحالف كما يلي

𝑋𝑀 ≥ 38875434127 
 𝑋𝐷 ≥ 29728550536 
 𝑋𝑂 ≥ 22868071346 

𝑋𝑀 + 𝑋𝐷 ≥ 68978352546 

𝑋𝑀 + 𝑋𝑂 ≥  61305924938 

𝑋𝐷 + 𝑋𝑂 ≥  52372106701 

𝑋𝑀 + 𝑋𝐷 + 𝑋𝑂 =   91472056009 

وهادف تسهيل الحسابات وتحليل النتائج سيتم تحويل هذه القيم الى نسب مئوية من خلال قسمتها على 
 ( لنحصل على المنظومة الجديدة كما يلي:دج91472056009الحجم الكلي للسوق )

𝑋𝑀 ≥ 42,49979264 
𝑋𝐷 ≥ 32,50014467 
 𝑋𝑂 ≥ 25,00006269 

𝑋𝑀 + 𝑋𝐷 ≥ 75,40920753 

𝑋𝑀 + 𝑋𝑂 ≥  67,02147914 

𝑋𝐷 + 𝑋𝑂 ≥  57,25476062 

𝑋𝑀 + 𝑋𝐷 + 𝑋𝑂 =  100 
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 ونتحصل على رسم لقيمة المباراة كما يلي: 
 رسم يوضح قلب المباراة (:02-2الشكل رقم )

 

 GeoGebraمن اعداد الطالب بالاعتماد على برنامج  المصدر:
ن تقسيمة النقاط التي يصعب حلها وبالتالي نبحث عنلاحظ أن قلب المباراة غير فارغ يحتوي على العديد من 

 .مرضية لجميع الأطراف بطريقة أخرى
 نواة المباراة: 3-4

كما رأينا سابقا فيما يتعلق بنواة المباراة فهي تتمركز حول تقليص الفارق بين أطراف المباراة قدر الإمكان 
والمعرف   قالمباراة، وتأسيسا على البرنامج الخطي السابحتى تعطي حل وحيد مرضي يتضمن الاستقرار لجميع أطراف 

 كما يلي:
𝑀𝐼𝑁(𝑋𝑀, 𝑋𝐷, 𝑋𝑂) 

𝑋𝑀 ≥ 42,49979264 

𝑋𝐷 ≥ 32,50014467 

 𝑋𝑂 ≥ 25,00006269 

𝑋𝑀 + 𝑋𝐷 ≥ 75,40920753 

𝑋𝑀 + 𝑋𝑂 ≥  67,5843 

𝑋𝐷 + 𝑋𝑂 ≥   57,25476062 

𝑋𝑀 + 𝑋𝐷 + 𝑋𝑂 =  100 

𝑋𝑀, 𝑋𝐷 , 𝑋𝑂 > 0 
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 وبحل هذا البرنامج الخطي وفق طريقة السمبليكس تم التوصل الى النتائج التالية:
 حل البرنامج الخطي لنواة المباراة (:32-2) الجدول رقم

 
 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

 TORAمخرجات برنامج  المصدر:
، تليها مؤسسة جازي وذلك بنسبة %01نواة المباراة هي أن يتحصل المتعامل موبيليس على نسبة قدرها 

 .%01تأتي مؤسسة أوريدو في المرتبة الاخيرة بنسبة وقدرها  10%
 النتيجة وهذه سين،المناف من الفعل ردود وتجنب الأسعار استقرار وتحقق تضمن التي الوحيدة هي النتيجة هذه
يجب  لذا جازي ؤسسةم مع تحالفها حال في تأثيرها قوة تزيد كما السوق في موبيليس المتعامل تأثير لقوة منطقية
 .التسعيرية السياسة تغيير حال في الأفعال ردود وتجنب القسمة هذه قبول جميع المؤسسات على
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 خلاصة الفصل الرابع:
بعد الانتهاء من الدراسة النظرية لموضوع البحث، استوجب علينا اتمامها بدراسة إحصائية وقياسية لسوق 

قصد تسليط الضوء على أهم تطبيقات هذه  0108-0180الانترن  في إطار احتكار القلة دراسة حالة الجزائر 
وق الاتصالات الإلكترونية من متعاملين ومقدمي الخدمات الدراسة والتي خلصنا من خلالها إلى بيان وضعية س

اصب الشغل ومن ،رقم أعمال لمختلف الشبكاتو  ،حجم الاستثماراتمن  لهذه السوق مستندين لمؤشرات اقتصادية
املين لكل من سوق الهاتف وسوق الانترن  وتوزيع للحصص السوقية لمختلف المتع ،والإيرادات المحققة لها ،المستحدثة

 وحسب نوع التكنولوجيا.
ن تحليل سوق الانترن  في إطار احتكار القلة وتقييم جودة خدمة شبكة الانترن  يتوقف على مدى التزام إ

متعاملي الهاتف النقال في الجزائر بالشروط والمتطلبات الدنيا لكل من نسبة التغطية والخدمة الصوتية وخدمة نقل 
مة شبكة فتر شروط الموافقة على منح رخصة إقاالملفات والإبحار عبر الويب وتدفق الفيديو، وذلك حسب بنود د

لمتعاملين ا( يتصدر ترتيب WTAالجيل الثالث والجيل الرابع، فتوصلنا إلى أن المتعامل الوطنية للاتصالات الجزائر )
 من حيث جودة الخدمات المذكورة آنفا.

-0180ن  خلال الفترة كي الانتر ضلة وترتيب متعاملي انترن  الهاتف النقال في الجزائر وفقا لمشتر غير أن المفا
حسب الأسعار والعروض قادنا إلى اختبار نظرية الألعاب كقياس في دراسة هذه الحالة من خلال تطبيق  0108

نموذج الانحدار المقدر للطلب على خدمات الانترن  لكل متعامل على حدى، ثم على الطلب الإجمالي، ثم تقدير 
ا من التنبؤ لمقدرة لكل حالة والتي مكنتنذات الطلب بالنسبة للتحالفات الممكنة أين توصلنا إلى تحديد النماذج ا

ولضمان استقرار الأسعار في سوق الانترن  حسب ذات النماذج، وباستخدام ، 0100بعدد المشتركين لسنة 
للمباريات المتعددة الأهداف خلص  الدراسة إلى تقسيم الحصة السوقية على النحو التالي:  النموذج الرياضي الموافق
 .(%01)، الوطنية للاتصالات الجزائر (%10)، أوبتيموم تيليكوم الجزائر (%01)اتف النقال اتصالات الجزائر لله

 
 

 



 

ةـخاتم  
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 :ةـــــــخاتم

-4102في إطار احتكار القلة دراسة حالة الجزائر  نرنن من خلال انجازنا لهذه الدراسة المتعلقة بسوق الا
 ، خلصنا إلى عدة نتائج منها ما هو متعلق بالجانب النظري، ومنها ما هو متعلق بالجانب التطبيقي على النحو التالي:4144

 النظري:النتائج المتعلقة بالجانب -أ
يعتبر السوق النظام المؤطر لتبادل السلع والخدمات بين المشرني والبائع في مكان معين وفقا لكميات محددة 
وأسعار متفق عليها مسبقا، ومن بين وظائفه الأساسية تحديد قيم السلع والخدمات وتنظيم الإنتاج قصد توزيع الناتج 

تصين نسيق أفعال المشاركين في السوق، حيث يشرف على ذلك أعوان مخوفقا للقوانين المحدِّدة وتوصيل المعلومات لت
بأدوار مختلفة كل حسب اختصاصه بين ما هو مستهلِك، أو موصف، أو منتَج، أو موزع، تماشيا وحجم الاستهلاك 

 .وطبيعة السوق كل حسب هيكله وحجمهالمتوقع 
تم السوق والدراسات التسويقية التي تهإن تحديد مفهوم دراسات السوق مكننا من التمييز بين دراسات 

بأنشطة بحثية عديدة ومتنوعة تدعم عملية اتخاذ القرارات التسويقية على غرار دراسات السوق التي تهتم بدراسة 
وقياس وتحليل السوق وهي جزء منها، حيث تهدف هذه الأخيرة إلى تحديد وتوصيف ودراسة وتحليل كل ما يتعلق 

 بالسوق.

يا وق من خلال عملية تحديد وتحليل المشرنين في السوق وفقا لقواعد استهلاكية متباينة جغرافتتم تجزئة الس
وديمغرافيا ونفسيا وتسويقيا، وقواعد أخرى إنتاجية تستند على طبيعة عمل وحجم المؤسسة وموقف المشرنين منها، 

 هدفة.صول إلى الأسواق المستبالإضافة إلى معايير تجزئة لذات السوق يشرنط فيها القابلية للقياس والو 

إن تحديد موقع المستهلك في دراسة السوق يستوجب دراسة لحياة المنتَج من خلال أن هذا الأخير كل ما 
يمكن عرضه في السوق بداية من تقديمه وزيادة الطلب عليه إلى أقصى حد ممكن ليستقر بعدها الطلب، ثم يرناجع 

 لمراحل السابقة الذكر لاسرناتيجيات تسويقية معينة حسب كل مرحلة.مستواه في السوق، وتخضع من خلال ذلك ا

المنتَج يكون إما سلعة أو خدمة، هذه الأخيرة تتميز بمواصفات وتصنيفات تختلف عن السلعة، وتخضع لعدة معايير 
يث يتأثر ح تحدد جودتها، كما أن الحصول على الخدمة يتم وفقا لتصرفات وأفعال المستهلك المتضمنة قرار الشراء،

 هذا الأخير بعوامل متباينة بين ما هو تسويقي، تنافسي، نفسي، اجتماعي، وثقافي.

يتوقف قرار الشراء بالدرجة الأولى على السعر الذي يعتبر من أبرز المؤثرات على سلوك المستهلك بصفته 
نمو المبيعات أو له سواء تعلق  بالتثمين الفعلي للسلعة أو الخدمة، ويتطلب تحديده إبراز الأهداف المرجوة من خلا

تحقيق الربحية، أو زيادة الحصة السوقية وضمان بقاءها، وغيرها من الأهداف، ويتأثر قرار التسعير بعوامل داخلية 
تتضمن عناصر المزيج التسويقي إلى جانب التكاليف بمختلف أنواعها والمستوى التنظيمي المنوط باتخاذ القرار 

المنتَج، إلى جانب عوامل خارجية تتمثل في طبيعة السوق وحجم الطلب وعروض المنافسين التسعيري ودورة حياة 
الذي أثر  نرنن المختلفة والأحوال الاقتصادية والقانونية ومستوى التقدم العلمي والتقني السريع على غرار عامل الا
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لاستجابة لتكيف السريع في ابشكل ظاهر على عملية التسعير من خلال الدقة في تحديد مستويات الأسعار وا
 للتغيرات السوقية، لتتبلور لنا في الأخير مناهج جديدة للتسعير أهمها التسعير الديناميكي والمزادات.

ترتبط اسرناتيجية السعر مرحليا بدورة حياة المنتَج، فهي تختلف من مرحلة إلى أخرى، وتتطلب توفر مجموعة 
 ول دون تجسيدها، ترتكز ذات الاسرناتيجية على طرق لتسعير المنتَجمن الشروط لضمان نجاحها وجنب عوائق تح

في السوق على أساس التكلفة بإضافة نسبة لسعر البيع أو هامش من الربح لإجمالي التكاليف، أو إيجاد نقطة 
 رالتعادل التي تتساوى فيها الإيرادات مع التكاليف، كما يمكن تحديد السعر عن طريق ما استقرت عليه أسعا

 المنافسين، أو حسب الطلب ومدى إدراك المستهلك لقيمة المنتَج في السوق.

يتميز سوق احتكار القلة عن غيره من الأسواق بأنه ذلك السوق الذي يتكون من عدد محدود أو عدد قليل 
ن تكون أمن الباعة والمنتجين الذين يواجهون عددا كبيرا من المشرنين بغية عرض وطلب سلع وخدمات يشرنط فيها 

متجانسة تخضع لعملية محددة في التسعير بالرغم من وجود عوائق قانونية وإدارية وأخرى هيكلية واسرناتيجية لدخول 
سوق احتكار القلة مما يصعب من تحديد منحنى الطلب الذي يواجهه المشروع في ظل وجود تمييز سعري لنفس 

 المنتوج.

اح ن سوق احتكار القلة وضمان استقرار الأسعار فيها، باقرن قصد تحقيق مقاربة واقعية لطرق المنافسة ضم
نموذج خطي بسيط لقوى العرض والطلب في ذات السوق تحمل عدة فرضيات تتعلق من جانب العرض بهيكل 
السوق والمؤسسات ذات المنتَج الواحد وتجانس العرض وفقا لتقييم المستهلكين، إضافة إلى البعد الزمني لفرنات 

اليفه وكذا التكاليف الثابتة للدخول أو الخروج من السوق وتقييد القدرات الإنتاجية وتكاليف وضعها الإنتاج وتك
مع الأخذ بعين الاعتبار تكاليف البحث والتطوير بما فيها عامل التكنولوجيا قصد تعظيم الربح في هذا النموذج 

 الخطي رغم عدم اليقين من تصرفات المحتكرين اتجاه بعضهم البعض.

ن جهة أخرى، يحمل هذا النموذج الخطي فرضيات تتعلق بالطلب من حيث شفافية السوق وتكاليف م
 التحول بين تأثير الكمية على السعر بافرناض هذه الأخيرة متغير تابع للسعر.

رغم ما يسعى إليه المحتكرون في هذه السوق، إلا أن تحديد أسعار منتوجاتهم التي تعظم الربح فإنها تبقى 
ة بردود أفعال المنافسين الآخرين الذين يسعون إلى توقع ردود أفعال بعضهم البعض في إطار اسرناتيجية تعمل مقيد

 على توازن سوق احتكار القلة بشكل تعاوني أو غير تعاوني.

إن دراسة علاقة احتكار القلة بالرفاهية الاقتصادية مكننا من قياس درجة الرنكز في السوق من خلال تركز 
اج في صناعة ما في أيدي عدد محدود من المؤسسات بعلاقة عكسية بين درجة الرنكز في السوق والحصص الإنت

السوقية بالاعتماد على مقياس نسبة الرنكز ومقياس هيرشمان وهيرفندال القائم على احتساب تربيع الحصص السالفة 
 الذكر.

م لهذه الأسواق لأرباح بغض النظر عن السلوك المنظاستنادا إلى سلوك المجموعة المحتكرة التي تسعى إلى تحقيق ا
وحركية احتكار القلة في هذه الحالة تكون مستمرة عبر الزمن ذات أمد طويل يدفع السعر والإنتاج نحو حالة الكفاءة، 
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ن معيار الكفاءة في الأمد القصير، ومن خلال ما سبق ذكره، فإنه لا يمكن تحقيق بالرغم من حدوث انحرافات ع
 فاهية الاقتصادية في ظل احتكار القلة على غرار الرفاهية المحققة في المنافسة التامة.الر 

لقد أفرزت قرارات الإنتاج لمحتكري القلة عدة نماذج من بينها: نموذج الاحتكار الثنائي لكورنو الذي يفرنض 
نموذج الاحتكار الثنائي المحتكر المنافس، و ثبات إنتاج المحتكر الذي يحقق أقصى ربح له، هذا الإنتاج مرتبط بما ينتجه 

لستاكلبرغ الذي يختلف عن سابقه بافرناضه لمؤسسة محتكرة قائدة وأخرى تابعة، أما نموذج اتفاق التواطؤ )الكارتل( 
فيختلف عن سابقيه بإعلان اتفاق صريح بين المحتكرين حول تحديد الأسعار والحصص الإنتاجية، وقد يتعدى الأمر 

 م المبيعات.إلى تقسي

تراند الذي حتكار الثنائي لبر كما أفرزت أيضا قرارات الأسعار لمحتكري القلة نماذج أخرى من بينها: نموذج الا
يرتكز في تحديد سعر منتجه الذي يعظم الربح انطلاقا من السعر المتداول لدى المؤسسة المنافسة، ونموذج الطلب 

ر الاستجابة للتغيرات في الأسعار بين مرن وغير مرن )جمود( بالنظ المنكسر لـ"جون سويزي" الذي يعتمد على مدى
إلى أسعار المؤسسات المنافسة، أما نموذج القيادة السعرية يكون بمثابة اتفاق ضمني بين محتكري القلة بانقياد جميع 

تقود إلى  ، أوالمؤسسات إلى مؤسسة قائدة واحدة هي أول من يعلن عن التغير في السعر )المؤسسة البارومرنية(
 تخفيض التكاليف أو الحصة السوقية )القيادة السعرية المسيطرة(.

إضافة إلى ذلك، يمكن لمحتكري القلة الاعتماد على التمييز السعري في بيع سلعهم وخدماتهم بأسعار مختلفة 
 رغم ثبات تكاليف الإنتاج بغرض زيادة الأرباح وتحقيق الكفاءة الاقتصادية.

، فإنها تشرنك على أنها الشبكة العنكبوتية التي تربط بين أجهزة الاتصالات نرنن مفاهيم الاوإن تعددت 
ويستعملها الأشخاص في تداول المعلومات، من خصائصها، التفاعلية، الوسائط المتعددة، والقدرة التخزينية العالية، 

 إضافة إلى إتاحة المتصفح خيارات وبدائل متنوعة.

تاريخيا بعد الحرب العالمية الثانية بهدف عسكري بح  على إثر تطوير الآلة الحاسبة   وبدأت بوادر ظهورها
كنظام يعتمد على المدخلات والمخرجات بطريقة آلية للمعلومات، هذا النظام عرف طفرة تكنولوجية مكن  من 

امن مع إنشاء مركز زائر تز ظهورها وتعميمها بالشكل الحالي مع أواخر تسعينات القرن الماضي، بيْد أن ظهورها في الج
، ومع مرور الوق  عرف  عدة تطورات تكنولوجية 0891( سنة CERISTالبحث والإعلام العلمي والتقني )

 .4102النقال سنة  نرنن الثاب  ثم الا نرنن مكن  من ازدياد عدد مستخدمي شبكة الا
على  نرنن ية محلية بمواصفات الاعن شبكة الإنرنان  كون هذه الأخيرة شبكة داخل نرنن تتميز شبكة الا

نطاق محدود ملك للمؤسسة التي تستضيفها، يستعملها الأشخاص المرخص لهم، تحتوي على معلومات ومواضيع 
والإكسرنان ، في أن هذه الأخيرة تتوسع وتتمدد إلى أوسع من  نرنن خاصة بالمؤسسة فقط، أما الفرق بين الا

ان  لعملاء والموزعين وحتى المنافسين، ويتم حمايتها بكلمة المرور، ومنها إكسرن ، حيث تشمل االنطاق الداخلي والمحلي
 التوريد، إكسرنان  التوزيع، إكسرنان  التنافسية.....
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ل إلى تكنولوجيا وتقنيا إلى أجيال، من الجيل الأو  نرنن مواكبة لمتطلبات السوق تطورت خدمات شبكة الا
اتفية ة التدفق، ونقل البيانات والمعطيات، وتوافقها مع شبكة الاتصالات الهالجيل الخامس، بفوارق متزايدة في سرع

الخلوية وصولا إلى توصيل الأشخاص صوتا وصورة والبيانات والتطبيقات والمدن في بيئة اتصالات ذكية موصولة 
 شبكيا.

(، WEBخدمات بدأت ببروتوكول إيثرن ، ثم انتقل  إلى خدمة الواب ) نرنن أفرز هذا التطور لشبكة الا
(، فخدمة المنتديات الالكرنونية، ثم خدمة الربط FTP(، ثم بروتوكول ناقل الملفات )EMAILفالبريد الالكرنوني )

 .ADSL( و WI-FI( وصولا إلى الوايفي )GHOPHERعن بعد، فخدمة المجموعة الإخبارية، ثم خدمة غوفر )
ج انتشارا واستخداما واسعين جعلها عرضة للتقييم بين ما هو إيجابي كسهولة الولو  نرنن لقد عرف  شبكة الا

إليها، وتكاليف استخداماتها المنخفضة، وحداثتها، وتلبية الاستجابة لمستخدميها بصفة آنية، وما هو سلبي  
ها مغيرة الهدف ، غير آمنة إلكرنونيا يمكن اخرناقكاستعمالها لأغراض تخريبية وغير أخلاقية ماسة بالحريات الشخصية

 الذي أنشئ  من أجله.

ن وفقا لمتطلبات التطور والعصرنة لوسائل الاتصالات المختلفة يفرض علينا التساؤل ع نرنن إن استعمال الا
  إلى تحديات ضمدى الأمن والحماية المتوفرة في ظل هذا الاستخدام، وعليه، فإن تكنولوجيا المعلومات والاتصال أف

أمنية لتحقيق الأمن الالكرنوني الذي أضحى ضرورة حتمية لحماية مستخدميها، حيث يعتبر الأمن الالكرنوني فرعا 
من فروع أمن معلومات الحواسيب والشبكات، يحمي من الجرائم المعلوماتية في ظل تبلور مفهوم حديث يدعى 

دف على مقاومة محاولات الاخرناق والحوادث غير المتوقعة التي تسته "الأمن السيبراني"، وهو قدرة النظام المعلوماتي
 البيانات، أي تأمين الأنظمة المعلوماتية والشبكات الافرناضية والبرامج الحكومية من الهجمات الرقمية.

  بيئة خصبة ووسطا إجراميا بفعل الاعتداءات والاخرناقات مجهولة المصدر جعل  الجزائر نرنن لقد وفرت الا
الذي يهدف للحماية  12-18كباقي الدول تسعى إلى الوقاية ومكافحة هذه الجرائم من خلال صدور القانون رقم 

من جرائم تكنولوجيا الإعلام والاتصالات الالكرنونية، فمنها جرائم تستهدف الحاسبات والشبكات، وجرائم 
ستعمال ات واخرناقات الكرنونية كالاعتداء باالاحتيال والسرقة والتزوير، وجرائم ضد الحكومة، حيث شكل  اعتداء

البرامج الخبيثة، والاعتداء باستعمال برامج الجوسسة، والاعتداء باستعمال أسلوب اعرناض البيانات، وأسلوب منع 
، مساسا بأمن الأشخاص وممتلكاتهم مما DNS، وأسلوب انتحال عنوان IPتقديم الخدمة، وأسلوب انتحال عنوان 

من شأنها  ،ستحدث هيئة وطنية للوقاية من الجرائم المتصلة بتكنولوجيا الإعلام والاتصال ومكافحتهاجعل الجزائر ت
المدنية، الأمنية  بتظافر جهود السلطات نرنن تنظيم وسير ومراقبة وتوجيه والوقاية والمكافحة للجرائم في سوق الا
قتصادي ية التهديدات الماسة بالأمن القومي والاوالعسكرية، تح  الوصاية المباشرة لرئيس الجمهورية نظرا لخصوص

 بالتزامن مع إدراك الجزائر لضرورة تطوير وعصرنة أنظمتها المعلوماتية المستخدمة في هذا الشأن.

ب الجزائر من الاحتكار التام لصالح الدولة لجميع خدمات القطاع بموجانتقل سوق الاتصالات الإلكرنونية في 
المتعلق بالبريد  10-4111إلى التوجه نحو الانفتاح التدريجي وتحريره بموجب القانون رقم  98-51الأمر رقم 
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المتعاملين الأجانب  بين في سوق الاتصالات مجال المنافسةإلى فتح  أفضىالذي و والاتصالات السلكية واللاسلكية، 
على  4110 نة" سيليكوم الجزائرأوراسكوم تالمتعامل الأجنبي " حصولفي سوق الهاتف النقال، وأفرزت نتائجه 

على  4112سنة  "الوطنية للاتصالات النقالة، ثم المتعامل "رخصة استغلال في مجال الاتصالات اللاسلكية الخلوية
 إثر مناقصة دولية.

تم تحديث سلطة مستقلة للبريد والاتصالات الإلكرنونية التي من شأنها ضبط  12-09وبصدور القانون رقم 
استغلال الاتصالات الإلكرنونية وفقا لنظام الرخصة ونظام الرنخيص العام ونظام التصريح البسيط بما  قواعد وأنظمة

يحفظ حقوق المستهلك في هذه السوق كحق الحصول على المعلومة وحق احرنام الحياة الخاصة والحق في نوعية 
 الخدمة وشموليتها.

تصالات لجزائر إلى تنظيم وتسيير وضبط سوق الاتسعى سلطة ضبط البريد والاتصالات الإلكرنونية في ا
تها ، فهي غير متدخلة مباشرة في هذه السوق، وإنما باعتبارها آلية جديدة فرضنرنن لكرنونية بما فيها سوق الاالإ

تداعيات العولمة وفتح الأسواق، لذلك فسلطة الضبط وجودها يستهدف تنظيم السوق، تقنين قواعد اللعبة، مراقبة 
 ة وحماية آليات السوق لإبقائها فاعلة. المنافس

لقد نتج عن تنظيم قطاع الاتصالات الإلكرنونية في الجزائر ثلاث شركات الهاتف النقال، شركة اتصالات 
الجزائر للهاتف النقال، شركة أوبتيموم تيلكوم الجزائر، شركة الوطنية للاتصالات الجزائر، حيث تحصلوا على رخصة 

 ةاللاسلكي المواصلات خدمات وتوفير واستغلالها GSM نوع من الخلوية اللاسلكية للمواصلات عمومية شبكة إقامة
 شبكة امةإق، ورخصة الثالث الجيل من اللاسلكية للمواصلات عمومية شبكة واستغلال لإقامة، ورخصة للجمهور
سنوات حسب بنود دفرن الشروط  11سنة تجدد كل  01، لمدة الرابع الجيل من النقالة اللاسلكية للمواصلات عمومية

المتفق عليها مسبقا، تلك الرخص تم  الموافقة عليها من طرف الدولة بعد استشارة سلطة الضبط بمقابل مادي لكل 
رخصة يختلف من شركة إلى أخرى، كما شهد كذلك ارتفاع في رأس مال وأسهم كل شركة وفقا لما كرسه تحرير سوق 

 ية سلطة ضبط البريد والاتصالات الإلكرنونية.الاتصالات الإلكرنونية تح  وصا
 النتائج المتعلقة بالجانب النظري:-ب

إن دراسة سوق الاتصالات الإلكرنونية في الجزائر مكننا من تحديد عدد متعاملي ومقدمي الخدمات في مجال 
 نرنن علق بالاما هو متالاتصالات الإلكرنونية من خلال الرناخيص الممنوحة والمستوفاة للشروط التنظيمية، منها 

قابل عدد مالنقال حسب شبكة الجيل الثالث أو شبكة الجيل الرابع، والذي شكل بدوره عددا محدودا للمتعاملين 
ار القلة، والتي بسوق لاحتكمما جعلها تعرف  في سوق الاتصالات الإلكرنونية غير محدود من الزبائن والمشرنكين

ا تضمن  شبكة الهاتف النقال بمختلف تكنولوجياتها، حيث عرف  تكنولوجيا الجيل الثالث والجيل الرابع تطورا متزايد
مليون مشرنك، كما عرف توزيع حصص  08 تجاوزأين  4140إلى غاية سنة  4102لعدد المشرنكين ابتداء من سنة 

 الجيل الرابع لمتعاملي الهاتف النقال تفاوتا بين المتعاملين.والجيل الثالث و  GSMالسوق لـ 
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ر انعكس ذلك على طول في الجزائ نرنن إن التطور الحاصل في البنية التحتية والتقنيات التكنولوجية لسوق الا
ى لالدولية بتحسن كبير وجودة خدمات مع زيادة في التدفق، كما انعكس ع نرنن الألياف البصرية وحجم نطاق الا
 حسب نوع التكنولوجيا، وشهد زيادة كبيرة في عدد المشرنكين بالانتقال من نرنن عدد الاشرناكات في شبكة الا

 الجيل الثالث إلى الجيل الرابع بصفة مستمرة وتزايد لجودة الخدمة وفعالية الاختيار الأنسب في هذه السوق.

ونية في الجزائر من خلال دراسة متوسط تأثرت كذلك المؤشرات الاقتصادية لسوق الاتصالات الإلكرن 
الإيرادات الشهرية لكل مشرنك وتناميها المتواصل المتناسب طرديا مع زيادة عدد المشرنكين ونوعية الخدمة والذي 

 حقق عائدات جعل السوق مستقرة ومتشبعة خلال هذه الفرنة من الدراسة.
يرتكز تقييم خدمات شبكتي الجيل الثالث والجيل الرابع على تحقيق المتطلبات الدنيا للخدمة الصوتية وخدمة 
نقل الملفات وخدمة الإبحار عبر الويب وخدمة تدفق الفيديو، تلك المتطلبات منصوص عليها في دفرن الشروط 

 المناطق في، ومن خلال اختبار مختلف الخدمات الملحق بمنح رخصة كل من الجيل الثالث والجيل الرابع لكل متعامل
حسب البيانات الصادرة عن سلطة الضبط خلصنا إلى تحقيق المتعامل الوطنية لاتصالات الجزائر محل الدراسة 

(WTA ،الصدارة من حيث نسبة التغطية بأقل نسبة انسداد المكالمات وجودة في الإبحار عبر الويب وتدفق الفيديو )
( الصدارة في نسبة نجاح المكالمات بأقل نسبة في انقطاع OTAتعامل أوبتيموم تيلكوم الجزائر )في حين حقق الم

( المرتبة ATM) اتصالات الجزائر للهاتف النقال، في حين احتل المتعامل FTPالمكالمات وجودة في تحويل الملفات 
ض النظر عن يب يخص المتعاملين فيما بينهم بغالأخيرة من حيث المعايير السابقة الذكر مع الإشارة إلى أن هذا الرنت

 التزامهم بالمتطلبات المحددة بالتفصيل في دفرن الشروط
حسب هذه الدراسة يتمثل في تقدير دالة الطلب الكلي على خدمات  نرنن في سوق الاإن النموذج المقرنح 

 فيق النموذجخرى كلية واختبار لجودة تو لكل متعامل بعد إجراء الاختبارات الإحصائية من معنوية جزئية وأ نرنن الا
الارتباط الذاتي بين الأخطاء  واختبار إضافة إلى اختبار مشاكل القياس المتعلقة باختبار التوزيع الطبيعي لبواقي النموذج

واختبار عدم ثبات التجانس، وعلى نفس الشاكلة تمكنا من إيجاد النموذج المقدر للطلب الثنائي والطلب الكلي 
 .في الجزائر وهي نماذج مقبولة من الناحية الإحصائية والقياسية بما يتوافق والنظرية الاقتصادية نرنن دمات الاعلى خ

عاب في جانب الهاتف النقال في الجزائر، وبتطبيق نظرية الأل انرنن وكنتيجة لتحليل السياسة السعرية لسوق 
لى إيراد كل تحالف إضافة إ نرنن سوق الاالتحالف الثنائي للمتعاملين مكنتنا من تحديد حصة إيراد كل متعامل في 

راد صاحب أكبر إي( ATMكلي لذات السوق، فكان المتعامل اتصالات الجزائر للهاتف النقال )ثنائي والإيراد ال
 بين اتصالات الجزائر للهاتف النقال وأوبتيموم تيليكوم الجزائر أكبر عائد. والتحالف الثنائي

هو تحصل  في الجزائر وثبات السياسة السعرية، فإن الحل الأمثل نرنن وكنتيجة نهائية لتوزيع حصص سوق الا
سوقية، والمتعامل أوبتيموم تيليكوم الجزائر من الحصة ال %20المتعامل اتصالات الجزائر للهاتف النقال على ما نسبته 

، وعليه، يصبح المتعامل اتصالات الجزائر للهاتف %41، والمتعامل الوطنية لاتصالات الجزائر على %04على 
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 النقال في الجزائر في إطار احتكار القلة تح  إشراف سلطة ضبط البريد والاتصالات نرنن النقال رائد في سوق الا
 الإلكرنونية.

 اختبار الفرضيات: 
 في الجزائر نموذجا لاحتكار القلة نظرا لوجود عدد محدد من الشركات نرنن يعتبر سوق الا الفرضية الأولى:

، الوطنية OTA، أوبتيموم تيليكوم الجزائر ATMالنقال: اتصالات الجزائر للهاتف النقال  نرنن تحتكر خدمة الا
عوائق مختلفة لدخول متعامل آخر لهذه السوق أو خروج أحد المتعاملين إضافة إلى وجود ، WTAلاتصالات الجزائر 

 الحاليين منها وفقا لإجراءات وقواعد تقيد ذلك.
من خلال  نرنن تأثير سلطة ضبط البريد والاتصالات الإلكرنونية على المتعاملين في سوق الا الفرضية الثانية:

التأكد من مدى استجابة المتعاملين في هذه السوق لدفرن الشروط الخاص بمنح رخص استغلال مختلف الشبكات، 
ومدى التزام المتعاملين أنفسهم بالقواعد والضوابط المتحكمة في تنظيم ذات السوق واخضاعهم إلى اختبارات ومعايير 

نظيم رض غرامات مالية في حالة تسجيل أي مخالفة للتشريع والت، وتوجيه إنذارات وفجودة وتقييم مختلف الخدمات
 المعمول بهما في هذا الشأن.

كي   نرنن في الصدارة من حيث الجودة والخدمات في سوق الاليس بالضرورة أن تكون  الفرضية الثالثة:
تصبح رائدا ومسيطرا على هذه السوق، وهذا ما توصل  إليه الدراسة من حيث تصدر المتعامل الوطنية لاتصالات 

الريادة في جودة الخدمات رغم ترتيبه الأخير من حيث الحصة السوقية بالنسبة للمتعاملين اتصالات  WTAالجزائر 
إلا أنه  رائدة ما يقدمه من خدمات ومن ثَمّ فرغم، OTA وأوبتيموم تيليكوم الجزائر ATMالجزائر للهاتف النقال 
 يتذيل الحصة السوقية.

 :المقترحات 
قرنح في الجزائر وتوفير خدمات نوعية تنافسية ترقى لضمان الفاعلين في السوق، ن نرنن قصد تطوير سوق الا

 ما يلي:
 ائط التكنولوجية.تماشيا والتطور الحاصل في الوسإعادة النظر وتحيين المنظومة القانونية لسوق الاتصالات الإلكرنونية -
حماية  في الجزائر لتمكين المستهلك من نرنن جودة خدمات الا وضع آليات وميكانيزمات أكثر فعالية لمراقبة-

 حقوقه وتعويضه في حالة المساس بها.
 ات المتعلقة بنشاطهم.حصائيإلزام المتعاملين في هذه السوق بالشفافية والنزاهة في التصريح الفعلي لمختلف الإ-
 :آفاق الدراسة 

، فإنها لا 4140إلى غاية  4102إن هذه الدراسة وإن ألم  بجميع جوانب الموضوع وفقا للفرنة الممتدة من 
تزال موضوعا خصبا لآفاق جديدة للباحثين من خلال دراسة حالة هذه السوق في ظل الصدمات والأزمات التي 
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كسر سوق احتكار   وإمكانية-08-فيروس كورونا المستجد كوفيد  العالمية جائحةمة الصحية لا يمكن التنبؤ بها كالأز 
 القلة، كما يمكن دراسة حالة هذه السوق في الجزائر بالمقارنة مع الدول الأخرى.
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رة مذك ،، النظام القانوني للاستثمار في مجال المواصلات السلكية واللاسلكية في الجزائرسليمة مشيد .2

 .4002، بن عكنون، 1ماجيستير غير منشورة، تخصص قانون الأعمال، كلية الحقوق، جامعة الجزائر 
هادة ، مذكرة تخرج لنيل شواقع وتحديات سوق خدمات الهاتف النقال في الجزائرشلالي محمد البشير،  .2

 .4016الماجيستير في العلوم الاقتصادية تخصص اقتصاد كمي، جامعة تلمسان، 
أطروحة لنيل  ،التعسف في وضعية الهيمنة في القانون الجزائري على ضوء القانون الفرنسيالية، قوسيم غ .6

 .4016شهادة دكتوراه في العلوم، تخصص قانون، جامعة تيزي وزو، 
–تحليل التفاعلات الاستراتيجية بين المؤسسات الاقتصادية في أسواق احتكار القلة محمد بن مريم،  .7

، أطروحة مقدمة لنيل شهادة دكتوراه علوم، شعبة العلوم الاقتصادية، سات الجزائريةدراسة حالة بعض المؤس
 .4017جامعة حسيبة بن بوعلي الشلف، الجزائر، 

سيير فرع ، رسالة ماجيستير في علوم التتكنولوجية المعلومات على الموارد البشرية في المؤسسةمراد رايس،  .8
 .4002لإدارة الأعمال، جامعة الجزائر، 

مقدمة ضمن  ، أطروحةتكنولوجيا الإنترنت وتأصيل المؤسسة للاندماج في الاقتصاد العالمينوفل حديد،  .2
 .4007متطلبات نيل شهادة دكتوراه دوله في علوم التسيير، جامعة الجزائر، 
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 قوانين، أوامر، ومراسيم: 
من الجرائم المتصلة يتضمن القواعد الخاصة للوقاية ، 4002غشت سنة  2مؤرخ في  02-02قانون رقم  .1

 .4002، الجزائر، 27، الجريدة الرسمية، العدد بتكنولوجيات الإعلام والاتصال ومكافحتها
، يحدد القواعد العامة المتعلقة بالبريد والاتصالات الإلكترونية، 4018ماي سنة  10مؤرخ في  02-18قانون رقم  .4

يتضمن قانون البريد ، 1272ديسمبر  30مؤرخ في  82-72.أمر رقم 4018، الجزائر، 47الجريدة الرسمية، العدد 
 .1276، الجزائر، 42، الجريدة الرسمية، العدد والواصلات

، الجريدة يتعلق بالمنافسة، 14-08، المعدل والمتمم بالقانون رقم 4003يوليو  12مؤرخ في  03-03أمر رقم  .3
 .4003، الجزائر، 23الرسمية، العدد 

يتضمن إعادة تنظيم الهيئة الوطنية للوقاية من ، 4040يوليو سنة  13في  مؤرخ 183-40مرسوم رئاسي رقم  .2
 .4040، الجزائر، 20، الجريدة الرسمية، العدد الجرائم المتصلة بتكنولوجيات الإعلام والاتصال ومكافحتها

ن ميتضمن إعادة تنظيم الهيئة الوطنية للوقاية ، 4041نوفمبر سنة  7مؤرخ في  232-41مرسوم رئاسي رقم  .2
 .4041، الجزائر، 86، الجريدة الرسمية، العدد الجرائم المتصلة بتكنولوجيات الإعلام والاتصال ومكافحتها

يتضمن تشكيلة المجلس الأعلى للأمن وتنظيمه ، 4041ديسمبر  46مؤرخ في  232-41مرسوم رئاسي رقم  .6
 .4041، الجزائر، 22، الجريدة الرسمية، العدد وسيره

يتضمن الموافقة على رخصة لإقامة واستغلال ، 4001يوليو سنة  31مؤرخ في  412-01مرسوم تنفيذي رقم  .7
واستغلالها وتوفير خدمات المواصلات  GSMشبكة عمومية للمواصلات اللاسلكية الخلوية من نوع 

 .4001، الجزائر،23، الجريدة الرسمية، عدد اللاسلكية للجمهور
يتضمن الموافقة على سبيل التسوية على رخصة  4004مايو سنة  46مؤرخ في  186-04مرسوم تنفيذي رقم  .8

واستغلالها وتوفير خدمات  GSMإقامة شبكة عمومية للمواصلات اللاسلكية الخلوية من نوع 
 .4004، الجزائر، 38الجريدة الرسمية، عدد  ،المواصلات اللاسلكية للجمهور

المؤرخ في  186-04، يتمم المرسوم التنفيذي رقم 4003يناير سنة  13رخ في مؤ  36-03مرسوم تنفيذي رقم  .2
يتضمن الموافقة على سبيل التسوية على رخصة إقامة شبكة عمومية للمواصلات  4004مايو سنة  46

ريدة ، الجواستغلالها وتوفير خدمات المواصلات اللاسلكية للجمهور GSMاللاسلكية الخلوية من نوع 
 .4003الجزائر، ، 02الرسمية، عدد 
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يتضمن الموافقة على رخصة إقامة شبكة عمومية  4002يناير سنة  11المؤرخ في  02-02مرسوم تنفيذي رقم  .10
واستغلالها وتوفير خدمات المواصلات اللاسلكية  GSMللمواصلات اللاسلكية الخلوية من نوع 

 .4002، الجزائر، 02الجريدة الرسمية، عدد  ،للجمهور
يتضمن الموافقة على رخصة لإقامة واستغلال ، 4013ديسمبر سنة  4مؤرخ في  202-13مرسوم تنفيذي رقم  .11

شبكة عمومية للمواصلات اللاسلكية من الجيل الثالث وتوفير خدمات المواصلات اللاسلكية للجمهور 
 .4013، الجزائر، 60، الجريدة الرسمية، العدد الممنوحة لشركة "اتصالات الجزائر للهاتف النقال"

يتضمن الموافقة على رخصة لإقامة واستغلال ، 4013ديسمبر سنة  4مؤرخ في  206-13ذي رقم مرسوم تنفي .14
شبكة عمومية للمواصلات اللاسلكية من الجيل الثالث وتوفير خدمات المواصلات اللاسلكية للجمهور 

 .4013، ، الجزائر60، الجريدة الرسمية، العدد الممنوحة لشركة "الوطنية للاتصالات الجزائر"
يتضمن الموافقة على رخصة لإقامة واستغلال ، 4013ديسمبر سنة  4مؤرخ في  207-13مرسوم تنفيذي رقم  .13

شبكة عمومية للمواصلات اللاسلكية من الجيل الثالث وتوفير خدمات المواصلات اللاسلكية للجمهور 
 .4013، ، الجزائر60، الجريدة الرسمية، العدد الممنوحة لشركة "أوراسكوم تيلكوم الجزائر"

يتضمن الموافقة على رخصة لإقامة واستغلال ، 4012نوفمبر سنة  10مؤرخ في  314-12مرسوم تنفيذي رقم  .12
شبكة عمومية للمواصلات اللاسلكية من الجيل الثالث وتوفير خدمات المواصلات اللاسلكية للجمهور 

ية، العدد ، الجريدة الرسمأسهمالممنوحة على سبيل التنازل لشركة "أوبتيموم تيلكوم الجزائر، شركة ذات 
 .4012، ، الجزائر70

يتضمن الموافقة على رخصة إقامة شبكة ، 4016سبتمبر سنة  2مؤرخ في  432-16مرسوم تنفيذي رقم  .12
وتوفير خدمات المواصلات  ( واستغلالها4Gعمومية للمواصلات اللاسلكية النقالة من الجيل الرابع )

يدة الرسمية، ، الجر "اتصالات الجزائر للهاتف النقال" شركة ذات أسهم اللاسلكية للجمهور الممنوحة لشركة
 .4016، الجزائر، 24العدد 

يتضمن الموافقة على رخصة إقامة شبكة ، 4016سبتمبر سنة  2مؤرخ في  436-16مرسوم تنفيذي رقم  .16
المواصلات ( واستغلالها وتوفير خدمات 4Gعمومية للمواصلات اللاسلكية النقالة من الجيل الرابع )

لرسمية، الجريدة ا ،اللاسلكية للجمهور الممنوحة لشركة " الوطنية للاتصالات الجزائر، شركة ذات أسهم"
 .4016، ، الجزائر24العدد 
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يتضمن الموافقة على تجديد رخصة لإقامة ، 4017مارس سنة  7، مؤرخ في 108-17مرسوم تنفيذي رقم  .17
ولتوفير خدمات المواصلات  GSMة الخلوية من نوع واستغلال شبكة عمومية للمواصلات اللاسلكي

ريدة الرسمية، ، الجاللاسلكية للجمهور الممنوحة لشركة "اتصالات الجزائر للهاتف النقال"، شركة ذات أسهم
 .4017، الجزائر، 17العدد 

يتضمن الموافقة على تجديد رخصة لإقامة ، 4017يونيو سنة  11مؤرخ في  122-17مرسوم تنفيذي رقم  .18
ولتوفير خدمات المواصلات  GSMواستغلال شبكة عمومية للمواصلات اللاسلكية الخلوية من نوع 

رسمية، العدد ، الجريدة الاللاسلكية للجمهور الممنوحة لشركة "أوبتيموم تيليكوم الجزائر"، شركة ذات أسهم
 .4017، الجزائر، 37

يتضمن الموافقة على تجديد رخصة لإقامة ، 4040مارس سنة  12مؤرخ في  62-40مرسوم تنفيذي رقم  .12
ولتوفير خدمات المواصلات  GSMواستغلال شبكة عمومية للمواصلات اللاسلكية الخلوية من نوع 

الجريدة  ،اللاسلكية للجمهور الممنوحة لشركة "الوطنية للاتصالات اتصالات الجزائر، شركة ذات أسهم"
 .4040، الجزائر، 18لعدد الرسمية، ا

، يتضمن الموافقة على تجديد رخصة إقامة 4041سبتمبر سنة  18مؤرخ في  327-41مرسوم تنفيذي رقم  .40
، وتوفير خدمات الاتصالات GSMواستغلال شبكة اتصالات إلكترونية مفتوحة للجمهور خلوية من نوع 

لجريدة ، اللهاتف النقال، شركة ذات أسهم"الإلكترونية للجمهور الممنوحة لشركة "اتصالات الجزائر 
 .4041، الجزائر، 74الرسمية، العدد 

يتضمن الموافقة على تجديد رخصة إقامة ، 4041سبتمبر سنة  43في  مؤرخ 328-41مرسوم تنفيذي رقم  .41
، وتوفير خدمات الاتصالات GSMواستغلال شبكة اتصالات إلكترونية مفتوحة للجمهور خلوية من نوع 

لرسمية، العدد الجريدة ا ،الإلكترونية للجمهور الممنوحة لشركة "أوبتيموم تليكوم الجزائر، شركة ذات أسهم"
 .4041، الجزائر، 74
 التقارير والبيانات: 

 يتضمن اعذار متعاملي الهاتف النقال قصد الامتثال، بيان سلطة ضبط البريد والاتصالات الالكترونية .1
 ،والجيل الثالث على مستوى محاور الطرق والطرق السريعة GSMلمتطلبات التغطية وجودة بشبكات 

 .4041 أكتوبر 42الجزائر، 
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الجزائر من أجل  يف النقال الهاتف متعاملي اعذار يتضمن الالكترونية، والاتصالات البريد ضبط سلطة بيان .4
 سبتمبر 30ر، ، الجزائالامتثال لالتزامات التغطية ونوعية خدمة شبكات الجيل الرابع الخاصة بكل متعامل

4040. 
 الجزائر، سنوات مختلفة. ،تقرير النشاط السنوي، سلطة ضبط البريد والاتصالات الالكترونية .3
، قتصاد الرقميالمديرية العامة للاتقرير ، وزارة البريد والمواصلات السلكية واللاسلكية والتكنولوجيات والرقمنة .2

 .4018الجزائر، 
لسوق  تنميةالمديرية الإحصاء الدراسات والاستشراف،  تقريروزارة البريد والمواصلات السلكية واللاسلكية،  .2

 .4040، الجزائر، الجزائرالهاتف والإنترنت في 
 المجلات والدوريات: 

ظيم السيبرانية: مفهومها والمسؤولية الدولية الناشئة عنها في ضوء التنالهجمات أحمد عبيس نعمة الفتلاوي،  .1
 .4016لعراق، ابابل،  الرابع، جامعة العدد ، مجلة المحقق الحلي للعلوم القانونية والسياسية،الدولي المعاصر"

جامعة  ،01العدد  ، مجلة مصداقية،مكانة الأمن السيبراني في منظومة الأمن الوطني الجزائريإدريس عطية،  .4
 .4012، تبسة

 دور سلطة الضبط للبريد والاتصالات عن بعد في الجزائر فيالطاهر ميمون، فاتح غلاب، بوبكر رزيقات،  .3
 .4018 ، الجزائر،03، مجلة التنمية والاقتصاد التطبيقي، جامعة المسيلة، العدد حماية المنافسة المشروعة

، المجلة الجزائرية في الجزائر: السياسات والمؤسسات (Cyber Security)الأمن السيبراني  سمير، بارة .2
 .4017، جويلية 1للأمن الإنساني، العدد الرابع، جامعة باتنة 

لعلوم الإنسانية ، مجلة االبعد الإلكتروني للسياسة الأمنية في مكافحة الإرهاببن مرزوق عنترة، د. الكر محمد،  .2
 .4018، 38والاجتماعية، العدد 

دراسة حالة -أثر التحرير المالي والتطور المالي على النمو الاقتصادي ة محمد نشيد، بلّاغ سامية، بوسيال .6
، الجزائر، 4، عدد 18مجلة الاقتصاد والاحصاء التطبيقي، مجلد  ،(6102-0791)الاقتصاد الجزائري خلال 

4041. 
لأمنية السيبراني "مقارنة بين المعضلة االرؤية الاستراتيجية للأمن العراقي في الفضاء حازم حمد موسى،  .7

 .4040، جامعة الجزائر، 02، العدد 27، المجلة الجزائرية للعلوم القانونية والسياسية، المجلد والمكنة الأدائية"
احتكار القلة ومدى انطباقه على سوق الهاتف النقال في العراق، مجلة ، يثم لعيبيهسعد عباس حمزة الخفاجي،  .8

 .4010، العدد الرابع والثمانون، الجامعة المستنصرية، بغداد، العراق، والاقتصادالإدارة 
جريدة  ،الأمن السيبراني ومعضلة حمايته، عولمة التعليم العالي، الرقمي"»سعد علي الحاج علي بكري،  .2

 .4017، المملكة العربية السعودية، 42العرب الاقتصادية الدولية، العدد 
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الحوار  ،دور تكنولوجيا المعلومات والاتصال في تطوير أدوات معالجة المعلومات، فيصل مدلس، محمد عتو .10
 .4018، 1المتوسطي، جامعة سيدي بلعباس، المجلد التاسع، العدد 

 .اريخ، مجلة معالم، دار النشر، مارينو، بدون ت"تطور التكنولوجيات الجديدة في المكتبات"كلود بونيلي،  .11
 خ.مجلة معالم، دار النشر مارينو، بدون تاري، وصولة""الشبكات المكلودين شسان،  .14
 .4041جوان  الجزائر، ،622، عدد وزارة الدفاع الوطني، مجلة شهرية للجيش الوطني الشعبيلة الجي،، مج .13
لمجلة العربية دراسات وأبحاث احلول المباريات المتعددة الأطراف،  دراسة تحليلية لبعضونوقي يحي وآخرون،  .12

 .4041 الجزائر، ،01، عدد02للأبحاث والدراسات في العلوم الإنسانية والاجتماعية، مجلد 
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 5051-5002مشتركي الهاتف الثابت والهاتف النقال ونفاذ الأسر للهاتف : (1الملحق رقم )

الكثافة الهاتفية 
 للهاتف النقال )%(

مشتركو الهاتف 
 النقال

نفاذ الأسر للهاتف 
 الثابت )%(

الكثافة الهاتفية 
 للثابت )%(

مشتركو الهاتف 
 الثابت

 السنوات

41,50% 13661355 38% 7,81% 2572000 2005 

63,60% 20997954 41% 8,60% 2885916 2006 
81,50% 27562721 42% 9,10% 3113325 2007 
79,04% 27031472 42% 8,97% 3074728 2008 
91,68% 32729824 45,70% 7,22% 2576165 2009 
90,30% 32780165 34,20% 8,05% 2922731 2010 
96,52% 35615926 38,30% 8,29% 3059336 2011 
99,28% 37527703 41,10% 8,55% 3231332 2012 
102,11% 39517045 41,23% 8,11% 3138914 2013 
109,62% 43298174 40,04% 7,85% 3098787 2014 
107,00% 43227643 41,65% 9,14% 3692880 2015 
111,00% 54817746 43,40% 10,13% 4182001 2016 
109,00% 45845665 57,60% 9,60% 4051360 2017 
112,11% 47154264 60,11% 10,02% 4348154 2018 
103,00% 45425533 63,09% 10,52% 4616310 2019 
103,58% 45555673 65,27% 10,88% 4784306 2020 
106,71% 47015757 69,41% 11,57% 5097059 2021 

 5051-5012مشتركي الهاتف النقال حسب نوع التكنولوجيا للفترة  (:5الملحق رقم )

 السنوات مشتركيGSM مشتركي3G+4G المجموع
43298174 8509053 34789121 2014 
43227643 16319027 26908616 2015 
45817846 25692619 20125227 2016 
45845665 31460534 14385131 2017 
47154264 36342601 10811663 2018 
45425533 36911428 8514105 2019 
45555673 38772562 6783111 2020 
47015757 41780199 5235558 2021 
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 5051-5013(: توزيع الحصص السوقية للمتعاملين الثلاثة في سوق الهاتف النقال للفترة 3الملحق رقم )

Algeria for mobiles 

ATM 

Optimum Telecom Alegria 

OTA 

National Telecom Algeria 

WTA 

31,51% 44,47% 24,02% 
30,08% 42,99% 26,94% 
33,12% 38,43% 28,45% 
52,88% 24,66% 22,46% 
35,53% 35,06% 29,41% 
40,52% 33,61% 25,87% 
41,02% 32,38% 26,60% 
41,65% 31,53% 26,82% 
42,17% 31,03% 26,80% 

  السريعة المعنية باختبارات سلطة الضبط(: محاور الطرق والطرق 2الملحق رقم )

 الولاية التي تم اجتيازها تعيين الطريق

 تلمسان-عين تيموشنت 32الطريق الوطني رقم 

 تلمسان-عين تيموشنت-وهران 5الطريق الوطني رقم 

 الجزائر العاصمة-وهران 2الطريق الوطني رقم 

 قسنطينة-الجزائر العاصمة 2الطريق الوطني رقم 

 ورقلة-تقرت-باتنة-قسنطينة-عنابة 3الطريق الوطني رقم 

 القالة-عنابة 22الطريق الوطني رقم 

 بشار-وهران 6الطريق الوطني رقم 

 غرداية-الأغواط-الجلفة-الجزائر العاصمة 1الطريق الوطني رقم 

 تبسة-سوق أهراس-القالة 16الطريق الوطني رقم 

 

 

 

 

 

 



 قائمــة الملاحق 

 

281 
 

 اجتيازها الولاية التي تم تعيين الطريق

الطريق السريع شمال جنوب الرابط 
 بين الجزائر العاصمة ببوغزول

 الجزائر العاصمة، البليدة والمدية

الطريق السريع الرابط بين الجزائر 
 العاصمة والطارف

الجزائر، البليدة، بومرداس، البويرة، برج بوعريريج، سطيف، 
 ميلة، قسنطينة، سكيكدة، عنابة، قالمة والطارف

طريق السريع الرابط بين البليدة ال
 وتلمسان

البليدة، عين الدفلة، الشلف، غليزان، مستغانم، معسكر، 
 سيدي بلعباس، وتلمسان

الطريق السريع شرق غرب الرابط 
 بين تلمسان والطارف

تلمسان، سيدي بلعباس، معسكر، مستغانم، غليزان، 
داس، بومر الشلف، عين الدفلة، البليدة، الجزائر العاصمة، 

البويرة، برج بوعريريج، سطيف، ميلة، قسنطينة، سكيكدة، 
 عنابة، قالمة والطارف

 مستغانم معبر مستغانم

 .5051إلى غاية  5012(: مشتركي انترنت الهاتف النقال من 2الملحق رقم )

 المجموع
الوطنية للاتصالات 

 الجزائر)أوريدو(

أوبتيموم تيليكوم الجزائر 
 )جازي(

 الجزائر للهاتفاتصالات 
 النقال )موبيليس(

 المتعاملين

 السنوات

8509904 2292339 3658042 2559523 2014 
16319027 4642763 6271402 5404862 2015 
25692619 5770562 6335800 13586257 2016 
31460534 8828404 8922325 13709805 2017 
36342601 9471469 11259211 15611921 2018 
36911428 9899021 11271088 15741319 2019 
38772562 10398801 12224989 16148772 2020 
41261499 11058082 12803443 17399974 2021 
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 نتائج تقدير نموذج الطلب على خدمة انترنت  (:6الملحق رقم )

 موبيليس ATMنتائج تقدير الطلب على خدمة انترنت شركة 

 

Dependent Variable: MOBILIS   
Method: Least Squares   
Date: 09/11/22   Time: 21:17   
Sample: 2014 2021   
Included observations: 8   
     
     Variable Coefficient Std. Error t-Statistic Prob.   
     
     C 3629054. 2142034. 1.694209 0.1412 
T 1975833. 424185.9 4.657942 0.0035 
     
     R-squared 0.783366     Mean dependent var 12520304 
Adjusted R-squared 0.747260     S.D. dependent var 5468192. 
S.E. of regression 2749039.     Akaike info criterion 32.70372 
Sum squared resid 4.53E+13     Schwarz criterion 32.72358 
Log likelihood -128.8149     Hannan-Quinn criter. 32.56977 
F-statistic 21.69643     Durbin-Watson stat 1.082755 
Prob(F-statistic) 0.003475    
     
      

 جازي OTAنتائج تقدير الطلب على خدمة انترنت شركة 

 

Dependent Variable: DJEZZY   
Method: Least Squares   
Date: 09/11/22   Time: 21:21   
Sample: 2014 2021   
Included observations: 8   
     
     Variable Coefficient Std. Error t-Statistic Prob.   
     
     C 3150690. 704148.7 4.474467 0.0042 
T 1320577. 139442.2 9.470427 0.0001 
     
     R-squared 0.937297     Mean dependent var 9093288. 
Adjusted R-squared 0.926846     S.D. dependent var 3341188. 
S.E. of regression 903688.8     Akaike info criterion 30.47868 
Sum squared resid 4.90E+12     Schwarz criterion 30.49854 
Log likelihood -119.9147     Hannan-Quinn criter. 30.34473 
F-statistic 89.68898     Durbin-Watson stat 1.690369 
Prob(F-statistic) 0.000079    
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 أوريدو WTAنتائج تقدير الطلب على خدمة انترنت شركة 

 

Dependent Variable: OOREDOO   
Method: Least Squares   
Date: 09/11/22   Time: 21:22   
Sample: 2014 2021   
Included observations: 8   
     
     Variable Coefficient Std. Error t-Statistic Prob.   
     
     C 2268278. 822845.1 2.756629 0.0330 
T 1228200. 162947.6 7.537394 0.0003 
     
     R-squared 0.904477     Mean dependent var 7795180. 
Adjusted R-squared 0.888557     S.D. dependent var 3163341. 
S.E. of regression 1056021.     Akaike info criterion 30.79023 
Sum squared resid 6.69E+12     Schwarz criterion 30.81009 
Log likelihood -121.1609     Hannan-Quinn criter. 30.65628 
F-statistic 56.81231     Durbin-Watson stat 0.964678 
Prob(F-statistic) 0.000283    

     
 نتائج تقدير الطلب الاجمالي على خدمة انترنت      

 

Dependent Variable: MOB_DJEZ_OORD  
Method: Least Squares   
Date: 09/11/22   Time: 21:13   
Sample: 2014 2021   
Included observations: 8   
     
     Variable Coefficient Std. Error t-Statistic Prob.   
     
     C 9048022. 3162393. 2.861132 0.0288 
T 4524611. 626247.1 7.224962 0.0004 
     
     R-squared 0.896907     Mean dependent var 29408772 
Adjusted R-squared 0.879725     S.D. dependent var 11702620 
S.E. of regression 4058545.     Akaike info criterion 33.48287 
Sum squared resid 9.88E+13     Schwarz criterion 33.50273 
Log likelihood -131.9315     Hannan-Quinn criter. 33.34891 
F-statistic 52.20007     Durbin-Watson stat 0.636042 
Prob(F-statistic) 0.000357    
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 (: نتائج اختبارات مشاكل القياس للنماذج المقدرة للطلب على خدمات الانترنت.7الملحق رقم )

 موبيليس ATMنتائج اختبار مشاكل القياس للنموذج المقدر للطلب على خدمات انترنت شركة 

 

0

1
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5000025 10000025 15000025

Series: MOBILIS
Sample 2014 2021
Observations 8

Mean       12520304
Median   14660863
Maximum  17399974
Minimum  2559523.
Std. Dev.   5468192.
Skewness  -1.044921
Kurtosis   2.437811

Jarque-Bera  1.561164
Probability  0.458139

 
 
Breusch-Godfrey Serial Correlation LM Test:  
     
     F-statistic 0.675184     Prob. F(2,4) 0.5589 
Obs*R-squared 2.019103     Prob. Chi-Square(2) 0.3644 
     
     Heteroskedasticity Test: Harvey  
     
     F-statistic 1.745934     Prob. F(1,6) 0.2345 
Obs*R-squared 1.803200     Prob. Chi-Square(1) 0.1793 
Scaled explained 
SS 0.897721     Prob. Chi-Square(1) 0.3434 
     
 جازي OTAنتائج اختبار مشاكل القياس للنموذج المقدر للطلب على خدمات انترنت شركة      

 

0

1
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5000025 10000025 15000025

Series: DJEZZY
Sample 2014 2021
Observations 8

Mean       9093288.
Median   10090768
Maximum  12803443
Minimum  3658042.
Std. Dev.   3341188.
Skewness  -0.416549
Kurtosis   1.734678

Jarque-Bera  0.765031
Probability  0.682143

 
 

Breusch-Godfrey Serial Correlation LM Test:  
     
     F-statistic 0.059097     Prob. F(2,4) 0.9434 
Obs*R-squared 0.229602     Prob. Chi-Square(2) 0.8915 
     
     Heteroskedasticity Test: Harvey  
     
     F-statistic 0.528950     Prob. F(1,6) 0.4944 
Obs*R-squared 0.648129     Prob. Chi-Square(1) 0.4208 
Scaled explained 
SS 0.263055     Prob. Chi-Square(1) 0.6080 
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 أوريدو WTAنتائج اختبار مشاكل القياس للنموذج المقدر للطلب على خدمات انترنت شركة 

0

1

2

3

4

25 5000025 10000025

Series: OOREDOO
Sample 2014 2021
Observations 8

Mean       7795180.
Median   9149937.
Maximum  11058082
Minimum  2292339.
Std. Dev.   3163341.
Skewness  -0.669395
Kurtosis   1.989882

Jarque-Bera  0.937565
Probability  0.625764

 
 
Breusch-Godfrey Serial Correlation LM Test:  
     
     F-statistic 0.405600     Prob. F(2,4) 0.6912 
Obs*R-squared 1.348853     Prob. Chi-Square(2) 0.5094 
     
     Heteroskedasticity Test: Harvey  
     
     F-statistic 0.323167     Prob. F(1,6) 0.5903 
Obs*R-squared 0.408867     Prob. Chi-Square(1) 0.5225 
Scaled explained 
SS 0.331696     Prob. Chi-Square(1) 0.5647 
     
     

 نتائج اختبار مشاكل القياس للنموذج المقدر للطلب الكلي على خدمات انترنت

0

1

2

3

4

10000050 20000050 30000050 40000050

Series: MOB_DJEZ_OORD
Sample 2014 2021

Observations 8

Mean       29408772
Median   33901568
Maximum  41261499
Minimum  8509904.
Std. Dev.   11702620

Skewness  -0.778662
Kurtosis   2.204352

Jarque-Bera  1.019439
Probability  0.600664

 
  
Breusch-Godfrey Serial Correlation LM Test:  
     
     F-statistic 2.284048     Prob. F(2,4) 0.2179 
Obs*R-squared 4.265215     Prob. Chi-Square(2) 0.1185 
     
    

 
      

Heteroskedasticity Test: Harvey  
     
     F-statistic 0.368513     Prob. F(1,6) 0.5661 
Obs*R-squared 0.462918     Prob. Chi-Square(1) 0.4963 
Scaled explained 
SS 0.146619     Prob. Chi-Square(1) 0.7018 
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 نتائج تقدير نموذج الطلب على خدمات التحالفات الثنائية: (8رقم )الملحق 

 جازي-نتائج تقدير نموذج الطلب على خدمات انترنت التحالف موبيليس

 

Dependent Variable: MOBILIS_DJEZZY  
Method: Least Squares   
Date: 09/11/22   Time: 21:34   
Sample: 2014 2021   
Included observations: 8   

     
     Variable Coefficient Std. Error t-Statistic Prob.   
     
     C 6779743. 2455288. 2.761282 0.0328 

T 3296411. 486219.5 6.779677 0.0005 
     
     R-squared 0.884535     Mean dependent var 21613592 

Adjusted R-squared 0.865291     S.D. dependent var 8585376. 
S.E. of regression 3151062.     Akaike info criterion 32.97670 
Sum squared resid 5.96E+13     Schwarz criterion 32.99656 
Log likelihood -129.9068     Hannan-Quinn criter. 32.84275 
F-statistic 45.96402     Durbin-Watson stat 0.776412 
Prob(F-statistic) 0.000503    

     
      

 أوريدو-نتائج تقدير نموذج الطلب على خدمات انترنت التحالف موبيليس

 
 

Dependent Variable: MOBILIS_OOREDDO  
Method: Least Squares   
Date: 09/11/22   Time: 21:36   
Sample: 2014 2021   
Included observations: 8   

     
     Variable Coefficient Std. Error t-Statistic Prob.   
     
     C 5897332. 2763567. 2.133956 0.0768 

T 3204034. 547267.9 5.854599 0.0011 
     
     R-squared 0.851029     Mean dependent var 20315484 

Adjusted R-squared 0.826201     S.D. dependent var 8507472. 
S.E. of regression 3546701.     Akaike info criterion 33.21325 
Sum squared resid 7.55E+13     Schwarz criterion 33.23311 
Log likelihood -130.8530     Hannan-Quinn criter. 33.07930 
F-statistic 34.27633     Durbin-Watson stat 0.737072 
Prob(F-statistic) 0.001097    
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 أوريدو-نتائج تقدير نموذج الطلب على خدمات انترنت التحالف جازي

 

Dependent Variable: OOREDOO_DJEZZY  
Method: Least Squares   
Date: 09/11/22   Time: 21:32   
Sample: 2014 2021   
Included observations: 8   

     
     Variable Coefficient Std. Error t-Statistic Prob.   
     
     C 5418968. 1447824. 3.742837 0.0096 

T 2548778. 286711.8 8.889686 0.0001 
     
     R-squared 0.929434     Mean dependent var 16888468 

Adjusted R-squared 0.917673     S.D. dependent var 6475873. 
S.E. of regression 1858105.     Akaike info criterion 31.92033 
Sum squared resid 2.07E+13     Schwarz criterion 31.94019 
Log likelihood -125.6813     Hannan-Quinn criter. 31.78638 
F-statistic 79.02651     Durbin-Watson stat 1.197595 
Prob(F-statistic) 0.000113    

     
      

(: نتائج اختبارات مشاكل القياس للنماذج المقدرة للطلب على خدمات الانترنت للتحالفات 9الملحق رقم )
 الثنائية.

 جازي-موبيليسنتائج اختبار مشاكل القياس للنموذج المقدر للطلب على خدمات انترنت التحالف 

0
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Series: MOBILIS_DJEZZY
Sample 2014 2021
Observations 8

Mean       21613592
Median   24751631
Maximum  30203417
Minimum  6217565.
Std. Dev.   8585376.
Skewness  -0.817910
Kurtosis   2.256641

Jarque-Bera  1.076163
Probability  0.583867

 

Breusch-Godfrey Serial Correlation LM Test:  
     
     

F-statistic 1.228526     Prob. F(2,4) 0.3838 

Obs*R-squared 3.044178     Prob. Chi-Square(2) 0.2183 
     
     
Heteroskedasticity Test: Harvey   
      
      F-statistic 0.758534     Prob. F(1,6) 0.4173  
Obs*R-squared 0.897868     Prob. Chi-Square(1) 0.3434  
Scaled explained 
SS 0.321900     Prob. Chi-Square(1) 0.5705 

 

 
 

     
            



 قائمــة الملاحق 

 

288 
 

 أوريد-انترنت التحالف موبيليسنتائج اختبار مشاكل القياس للنموذج المقدر للطلب على خدمات 

0
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Series: MOBILIS_OOREDDO

Sample 2014 2021

Observations 8

Mean       20315484

Median   23810800

Maximum  28458056

Minimum  4851862.

Std. Dev.   8507472.

Skewness  -0.924854

Kurtosis   2.354516

Jarque-Bera  1.279355

Probability  0.527462

 
Breusch-Godfrey Serial Correlation LM Test:  
     
     F-statistic 2.188224     Prob. F(2,4) 0.2280 
Obs*R-squared 4.179765     Prob. Chi-Square(2) 0.1237 
     
          
Heteroskedasticity Test: Harvey  
     
     F-statistic 1.198320     Prob. F(1,6) 0.3156 
Obs*R-squared 1.331777     Prob. Chi-Square(1) 0.2485 
Scaled explained 
SS 0.450859     Prob. Chi-Square(1) 0.5019 
     

     

 دوأوري-خدمات انترنت التحالف جازينتائج اختبار مشاكل القياس للنموذج المقدر للطلب على 
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Series: OOREDOO_DJEZZY
Sample 2014 2021
Observations 8

Mean       16888468
Median   19240705
Maximum  23861525
Minimum  5950381.
Std. Dev.   6475873.
Skewness  -0.544171
Kurtosis   1.867038

Jarque-Bera  0.822697
Probability  0.662756

 
 

Breusch-Godfrey Serial Correlation LM Test:  
     
            F-statistic 0.147748      Prob. F(2,4) 0.8671 
Obs*R-squared 0.550336     Prob. Chi-Square(2) 0.7594 
     
     Heteroskedasticity Test: Harvey  
     
     F-statistic 5.34E-05     Prob. F(1,6) 0.9944 
Obs*R-squared 7.12E-05     Prob. Chi-Square(1) 0.9933 
Scaled explained 
SS 2.86E-05     Prob. Chi-Square(1) 0.9957 
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 الشهري لسعر الاشتراك في خدمة الانترنت.حساب المتوسط  (:10الملحق رقم )

 المتوسط الشهري لسعر الاشتراك في خدمة انترنت الهاتف النقال لدى المتعامل موبيليس

رصيد الإنترنت  الصلاحية )يوم( التعريفة )دج(
GO 

 نوع الدفع المتعامل نوع الاشتراك

1000 30 10 WIN 1000 

 موبيليـــــــــس

 ما بعد الدفع
1500 30 15 WIN 1300 

2000 30 30 WIN 2000 

4000 30 50 WIN 3500 

 المتوسط 2125
 Mix 1000سما  15 30 1000

 مسبقة الدفع

 Mix 1500سما  30 30 1500

 Mix 2000سما  50 30 2000

 Net 0111سما   30 30 1000

 Net 0011سما   60 30 1500

 Net 0111سما   90 30 2000

1000 30 13 PixX 1000 

2000 30 30 PixX 2000 

50 1 30 PixX 50 
   المتوسط 1506,25

   المتوسط المرجع 1815.6290559
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 المتوسط الشهري لسعر الاشتراك في خدمة انترنت الهاتف النقال لدى المتعامل جازي
 

 التعريفة )دج(
الصلاحية  

 )يوم(
 رصيد الإنترنت

GO 
 نوع الدفع المتعامل نوع الاشتراك

1300 30 50 CONFORT 1300 

 جــــــــازي

 ما بعد الدفع
2000 30 80 CONFORT 2000 

3000 30 150 CONFORT 3000 

 المتوسط 2100
 3ayla 0111جازي   15 30 1000

 مسبقة الدفع

 3ayla 0011جازي   60 30 2500

 3ayla 0111جازي   150 30 4000

1000 30 10 HAYLA BEZZEF 1000 

1500 30 25 HAYLA BEZZEF 1500 

2000 30 60 HAYLA BEZZEF 2000 

1200 30 10 HAYLA MAXI 1200 

1500 30 25 HAYLA MAXI 1500 

2000 30 60 HAYLA MAXI 2000 

     المتوسط 1855,55556

1977.173574
4 

 المتوسط المرجح
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 المتوسط الشهري لسعر الاشتراك في خدمة انترنت الهاتف النقال لدى المتعامل أوريدو
 

رصيد الإنترنت  الصلاحية )يوم( التعريفة )دج(
GO 

 نوع الدفع المتعامل نوع الاشتراك

 311اشتراك  3 3 311

 أوريـــــــــــــدو

 مسبقة الدفع

0111 31 00 la Gold 1000 

1200 30 8 DIMA 1200 

1000 30 30 DIMA 1500 

2000 30 30 DIMA 2000 

 0111إشتراك  15 30 1000

 0011إشتراك  40 30 1500

 المتوسط 1333,33333

1500 30 50 La Switch 1500 

 ما بعد الدفع

2500 30 120 La Switch 2500 

 La Switch 4000 غير محدود 30 4000

1500 30 40 SIM N’ternet 1500 

1000 30 15 SIM N’ternet 1000 

   المتوسط 2100
   المتوسط المرجح 1716.5543803

 .Rمخرجات برنامج  (:11الملحق رقم )
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 .TORAمخرجات برنامج  (:15الملحق رقم )

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 



 قائمــة الملاحق 

 

293 
 

 
 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 



 

تهدف هذه الدراسة إلى معرفة مدى تطابق سوق الانترنت في الجزائر لنموذج احتكار القلة، وذلك من خلال دراسة التنظيم  الملخص:
تحليل قطاع مع قرارات الأسعار، بالعام للسوق، ثم التطرق إلى أهم النماذج الخاصة باحتكار القلة سواء المتعلقة بقرارات الأرباح أو 

مع تبيان دور سلطة ضبط البريد والاتصالات  ،في الجزائر بصفة عامة، وقطاع سوق الانترنت بصفة خاصةالاتصالات الالكترونية 
 الالكترونية في إشرافها وتنظيمها لسوق الانترنت باعتبارها جزء من سوق الاتصالات الإلكترونية.
محل الدراسة، وجانب تطبيقي يخص  كما تم تعزيز الجانب النظري بتحليل اقتصادي ورياضي لمجمل نظريات احتكار القلة

، من خلال تقدير نماذج الطلب على انترنت متعاملي 4140-4102دراسة إحصائية وقياسية لسوق انترنت الهاتف النقال في الجزائر 
وقية الهاتف النقال في ذات السوق واختبارها والتي اعتبرت في مجملها مقبولة احصائيا واقتصاديا، وخلصنا أيضا أن الحصص الس

 %42للمتعامل أوبتيموم تيليكوم الجزائر،  %44للمتعامل اتصالات الجزائر للهاتف النقال، %24لانترنت الهاتف النقال توزع إلى 
 للمتعامل الوطنية للاتصالات الجزائر، وفقا لتحليل السياسة السعرية وتطبيقا لنظرية الألعاب.

 ر، سلطة الضبط، الانترنت.السوق، احتكار القلة، الجزائ الكلمات المفتاحية:
 

 

Abstract : This study aims to know to what  extent the Internet market in Algeria conforms to the 

oligopolistic model,  This is done by studying the general organization of the market, Address the 

most important oligopoly patterns, whether related to profit decisions or price decisions, With an 

analysis of the electronic communications sector in Algeria in general, and the Internet market 

sector in particular, With an explanation of the role of The Regulatory Authorityfor posts and 

electronic communications in its supervision and regulation  of the Internet market within the 

Framework of the electronic communications market  

The theoretical aspect was also enriched by an economic and mathematical analysis of all 

the oligopoly theories studied, An applied part of a statistical and standard study of the mobile 

Internet market in Algeria 2014-2021, By estimating and testing Internet demand patterns of 

mobile phone resellers in the same market, considered statistically and economically acceptable, 

We have also concluded that the market shares of mobile internet are distributed at 43% for the 

operator, Algérie Télécom, for mobile telephony, 32% for the customer Optimum Telecom Algeria, 

25% for the national operator Telecom Algeria, According to price policy analysis and game 

theory 

Keywords : market, oligopoly, Algeria, The Regulatory Authority, Internet 

 

 

Résume : Cette étude vise à déterminer dans quelle mesure le marché algérien de l’Internet 

correspond au modèle oligopolistique. En examinant la régulation générale du marché, puis en 

abordant les modèles les plus importants de l’oligopole, qu’ils s’agissent de décisions relatives aux 

bénéfices ou qu’ils soient liés aux décisions de prix avec une analyse du secteur algérien des 

communications électroniques en général et du marché Internet en particulier ,en indiquant aussi le 

rôle l'Autorité de régulation de la Poste et des communications électroniques de prendre toutes les 

mesures nécessaires afin de promouvoir ou de rétablir la concurrence sur ces marchés  

L’aspect théorique a également été renforcé par une analyse économique et mathématique de 

l’ensemble des théories de l’oligopole pour la situation étudiée, et un aspect appliqué d’une étude 

de mesure statistique du marché de l’internet mobile en Algérie 2014-2021, en estimant et en 

testant les modèles de demande d’internet des opérateurs mobiles, qui, dans leur intégralité, ont été 

considérées acceptables. Et nous avons également conclu que les quotas de marché de l’Internet 

mobile sont distribués à 43% pour l’operateur Alger Mobile Telecom, 32% pour Optimum 

Telecom Algérie, et 25% pour Wataniya Telecom Algérie selon l’analyse de la politique des prix et 

l’application de la théorie des jeux. 

Mots-clés : Marché, Oligopole, Algérie, Autorité de régulation, Internet. 

 
 


