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 الملخص
 

تيجي علي انتفسية المؤسسة احلة شركة سة أثر التسويؽ الإست ار سنتا هذه عىل د ار  ترتكز د ار
دارة تجيي وعتقلاه لإاب طرؽ إىل كل من الختطيط الإست ار ارتنيأا الت ئر موبيلي،س يحث   اتصلاات الج از

يج كما رو لت يع وا وز تيجايت المزيج الستوييق من سيساة المجتن، السعر الت تييجة لإإبضافة إىل است ار  الإست ار
تييجة التسويقية ابهتمام ابعابترها أحد الأنشطة الرئيسية للمؤسسة ومركز اهتماهما  حضيت الإست ار

يادتها وز وؽ  دة المسفانة أبصحت كل مؤسسة حبتث عىل بسل للحفاظ عىل مكتناها في الس داد ح  وباشت
غتابهم. ور لؾ من لاخل إشابع احجايت الزبئان  وذ  

يؽ غايصة طر ذا عن  تجيي وه هفا تلجأ إىل التوجه الاست ار دا وحتى تصل المؤسسة إىل أه
دام ستويؽ دؼ إعطاء المؤسسة مكناة انتفسية، ابسخت تييجة ستويقية ومزيج ستوييق سانمب به إست ار

ودة تيجي لزياةد حصتها السوقية أمام انمسفيها إبداخل أاسليب حدثية في التسيير يلظهر يف ج  إست ار
دد المشتركين هما جحر الأاسس في ون يف ع لدين تيمثل  تنمجاتها وتنويع خدمتاها، وبابتعار نأ الزبئان وا

فايء لها ويتم من لاخل أو ئما  دا ون بيلقوا  ذا يفضل وؽ اكن بلاد عليها نأ احتول فمههم ومعرفة ام  الس
يؽ نظام العملومات التسويقي. طر  العملومات التي تيم جهعما عىل الزبئان عن 

 
 
 
 

Résumé 
Notre étude se base sur l'étude de l'impact du marketing stratégique sur la 
compétitivité de l'entreprise tel est le cas pour Algérie Telecom Mobilis. En 

outre,  nous  nous  sommes  décidés  d'aborder  le  sujet  de  la  planification 

stratégique et sa relation avec la gestion de la stratégie, en plus des stratégies du 

marketing amalgamé englobant la politique du producteur, le prix et la publicité. 

Sur ce,  la stratégie du  marketing est devenue d'une importance capitale du 

moment qu'elle  constitue l'une des activités  principales de  l'entreprise et  le 

centre  de  ses  préoccupations.  Vu  l'intensité  de  la  compétitivité,  chaque 

entreprise a entamé des recherches pour identifier les moyens nécessaires lui 

permettant  de  préserver  et  renforcer  sa  position  dans  le  marché  par  la 

satisfaction des besoins et les tendances de sa clientèle. Afin que l'entreprise 

puisse réaliser ses objectifs, elle devra faire appel à l'orientation stratégique et 

élaborer une stratégie de marketing appropriée visant a donner à l'entreprise une 

position plus compétitive et augmenter sa part sur le marché parmi ses 

concurrents par l'introduction des méthodes plus modernes sur son système de 

gestion, caractérisées par la qualité et la diversité de ses services. Attendu que les 

clients de l'entreprise sont considérés comme étant le pilier du marché, celle-ci 

devra  identifier  et  comprendre  leurs  tendances  et  désires  afin  de  gagner  leur 

fidélité, à travers les informations recueillies par le système informatisé du 

marketing.
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وح، جممل المؤسسات التي شنتط ئر من اتقصاد مغلؽ إىل اتقصاد مفت رور اتقصاد الج از  دعف م
متهيد

دة ام تفشل في لتي اع ارريتها من لاخل تفاعلها معه, وا تسم  نينه لضمان بقئاها وا يفه إلي مسيارة نظمه وقوا
وات يحث تتغير تمطلابت واؽ تتغير كل بضع نس لحتكم يفها ذلؾ نأ الأس رؼ عليها وا هقا و التع  بتتع أسوا

تييجة ساخرة تييجة الأمس المربحة إيل إست ار ية فقد تصحب إست ار ذر طرؽ ج وي الانتفسية ب  المعيل وكذلؾ اقل
دي المتعلؽ لؾ نأ التسويؽ لم بيقي بمفهومه التلقي وذ صحب الناشط التسويقي بكامله يف احلة تغير  وم وأ  الي

ظر في رغابت وز ذلؾ في ظل المانفةس الشديةد إلي الن نما تجا  بإشباع رغابت المستهلؾ الاحلية، وا
يل و توجيهها أفضل من الميسفانن طو  المستهلؾ في اجلأل ال

دة المسفانة ورة العملومات و زياةد ش رع و ث دم التكنولوجي المتاس لتق واؽ وا  ومع انفاتح الأس
ارء التعديلات المئلامة ذا جيب إج   هذه الحتدايت الكيبرة تؤثر شبكل مبشار علي بيتئها الانتفسية ل

ؤدي طر المتحملة يفها مما ي لتلقيل من الماخ تيجتايها التسويقية لضمان البئية التانفسية وا  عيل است ار
واؽ العالمية من لاخل حتديد ارر و الوصول إيل الأس لاستق   للوصول إيل يمزة انتفسية تكمنها من البقاء وا

سترتييجة انمسبة لناشط المؤسسة تيجايت ومعرفة أية جتزئة ستويقية وا داؼ وصغاية الاست ار  الأه
ون يبن لاثث تمعاملين هم ئر و هو مك  يعبتر قطاع الهتاؼ النقال من أهم اقلطاعات في الج از
وذج اختذان ئر موبيليس و نكم تصلاات الج از ئر وا ينة تلإصلاات الج از وط ل ئر وا وم تلإصلاات الج از سك أو ار  
رد استقلالها إذ بمج ينة عليها ، كونها تمعل لضمان انتاشر تنمجتاها وخدمتاها  دا سة يم ارء د ار  موبيليس جلإ 

ئر ألا وهو " وؾ إستهلاكي جديد في الج از ئر" عملت علي خلؽ سل  عن المؤسسة الأم "إتصلاات الج از
 الهاتؼ النقال"، فكان عليها مسباةق الزمن من أجل حتقيؽ الانتفسية من لاخل خلؽ يقمة لزبنئاها تضمن

أرباح تميزها عن تييجة انتفسية فعاةل تكمنها من زياةد حصتها السوقية و حتقيؽ   ولائهم بتنبي إست ار
 نمافسيها

أولا: إكشلاةي البحث  
تيجايت ستويقية فعالة أتتقلم  لكسب المؤسسة مكناة انتفسية عيل انمفسيها وجب عليها وضع است ار

ارز إشكالية بحنثا المتمثلة يفما ييل : ذا السايؽ يكمن إب  ارت البئية التسويقية وضمن ه  مع تمغي 
تيجي نأ يؤثرعيل نتافسةي المؤسسة الإقصتادةي ؟  هل ميكن تلسويق الإست ار

طرح التاسؤلات افلرعية الاتلية:  وضمن هذه الإشكالةي التي احنول معالتجها ن
خلية و الاخرجية يف حتديد دا دور التشخيص افلعال لبئية المؤسسة ال  1. امهي الانتفسية ؟ وما هو 

تييجة الانتفسية ؟  الإست ار
تيجيات فعاةل للمزيج التسوييق الرفع من الحصة السوقية ؟ ؤدي وضع إست ار  2. هل ي

رروة تحمية؟ تجيي في المؤساست يعبتر ض  3. هل تطبيؽ التسويؽ الإست ار
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سة التطيبقية الرفع من انتفستيها في ظل تطيبقها لتسويؽ وع الد ار  4. يكؼ يكمن للمؤسسة موض

تيجي ؟ الاست ار
 

 
 

 التالية
 ثاينا: فرضيات البحث

احمولة نما لعمالجة الإشكالية وضعنا افلرضايت
د، تجتهد المؤسسػػة إلي حتقيقها؛ قصد احلاتل موقع سفانتي    من دد ابلأعا وم تمع  1. الانتفسيػة كمفه

خلية و الانتفسية دا  لاخل حتليل بيتئها ال
هفا التسويقية دا ؤدي إلي حتقيؽ أه تيجايت فعالة للمزيج التسويقي ي  2. نإ إتعماد المؤسسة لإست ار

دة الحصة السوقية تجيي زيا ينة لتسويؽ الاست ار دا سة المي وع الد ار  3. لقد عاسد تطيبؽ المؤسسة موض

 و نمه الرفع من انتفستيها
وع ارت إخيتار الموض  ثلاثا: بمر 

وع فيما يلي: ذا الموض   تتمثل أهم الأسباب التي دفعت نبا إىل اخيتار ه
ه ودور تجيي  ؽ، و اخصة التسويؽ الإست ار ضيع المتعقلة ابلتسوي  -الرغبة في العمرفة أكثر عن الموا

 في ظل الحتولات الحدثية
ورة المؤسةس و الرفع من تيجي ومىد أتيثره في حتيسن ص كنا لأهمةي الستويؽ اتسلإ ار إد ار - 

 حصتها السوقية
رع التسويؽ سة في ف وع البحث مع طيبعة ختصص الد ار  -تمشاي موض

وؽ الهتاؼ النقال في ظل المسفانة اقلوية من تمعاملين ئرية من س  -معرفة موقع المؤسسة الج از
 أناجب

ادف و أةيمه البحث بعا:أه  ار
دؼ و أهمية بحانث حول النقاط الاتلية: ورت أه  لقد تمح

تيجي. نب المتخةفل المرتبطة ابلتسويؽ الإست ار  - التركيز عىل الجوا
ذا رروة نبتي ه تيجي و إانقع الهمتمين بماجل التسويؽ بض وم التسويؽ الاست ار ارز مفه  - احمولة إب 

داد المسفانة وؽ و اشت وم في ظل اتقصاد الس  المفه
وؽ تيجي في إكتساب المؤسسة موقع سفانتي و مكناة في الس دور التسويؽ الاست ار وؼ عيل   - الوق

تجيي يف حتقيؽ موقع سفانتي للمؤسسة و ذلؾ دور اليذ يلعبه التسويؽ الاست ار  - لفت الاهابتن ل
يل طو دي ال أربحاها عيل الم دة   برفع حصتها السوقية و زيا

همتيه يف تعزيز ئرية وأ تجيي في المؤسسات الج از عق تطيبؽ التسويؽ الاست ار رؼ عيل وا  - التع
 موقهعا السفانتي

تجيي و انتفسية المؤسسة  - التوصل إلي جئاتن تجيب أسئلة طلاب العلم في اجمل التسويؽ الاست ار
دود البحث  خامسا: ح
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سة دود المعتلقة مبدلخ الد ار  1- الح

تجيي ست ار ،إ ييف  وظ نب تخمةفل  طرؽ إليه من جوا سة يكمن الت وع الد ار كنا نأ البحث موض إد ار  مع 
وع الانتفسية تجيي و ذلؾ لمئلامته لموض وع تيسم انتوله من مدخهل الاست ار ذا الموض  نتظيمي...الخ إفن ه

تيجي  و التسويؽ الاست ار
2- البعد الزمني:

ية افلعلية لموبيليس إلي ياغة دا فؽ الب  التي توا
 

وع من 2004 ذا الموض سنتا له دت تفرة د ار  امت
 

 
 

2008

 3- البعد المكاني:

ذا اقلطاع ئر ه دي تمعاميل الهتاؼ النقال في الج از ينة فهي تتعلؽ حإب دا سة المي  يفما تيعلؽ ابلد ار
ئر و كذلؾ ينة تلاصلاات الج از وط ئر و ال وم تلاصلاات الج از سك أو ار ذي يتشكل من لاثث مؤسسات هي   ال
سة الأنشطة المتخةفل لهذه الأيخرة بعر المديريات الجهوية ئر موبيلي،س وقد شملت الد ار  اتصلاات الج از

ني وط ارب ال وي الت  لفرعية عيل مست  وا
دوات المستخدمة  ساعبا_ نمهج البحث و الأ

ابثت حصة الفرضايت المانبتة من عدهما، اتخرنا المنهج الحتليلي  ولباجلإة على إشكالية الحبث وا
ت، مع احمولة تفسير هذه الحقئاؽ وتحليلها  و المنهج الوصيف اليذ يعتمد علي جعم الحقئاؽ و العملوما

وع بحنثا حات وتوصايت اخصة نأ المنهج انتيسب مع موض  للوصول إىل جئاتن تيم من لاخلها وضع اتق ار
سة الاحةل وتحليل ددة نمها البحث الكمبتي و الوثئاقي، المحس و د ار أدوات تمع في اجنيبه لاشتماله عيل 

ينة دا سة المي دوات المسختدمة وخاةص بما تيعلؽ ابلد ار ت، أما ابلنسبة للأ لناشطا ئاؼ وا وظ صؼ ال وو  الأثار 
تمثلت يف

لاخرجية خلية وا دا لوثئاؽ المتخةفل يحث تم الاطلاع عىل العديد من الوثئاؽ ال - المجلات وا
ارء حفص دة من ج  خلية تم الحصول عىل معلومات مفي دا الاخةص ابلمؤسسة، ابفلنسبة للوثئاؽ ال
عق درها المؤسسة أما يفما خيص الوثئاؽ الاخرجية تم حفص موا لمطبوعات التي تص المجلات وا

ينن و التشريعات سات السباقة لإابضافة إيل اقلوا ذا الد ار "WEB "الاخةص ابلمؤسسة وك واب  ال
صلات السلكية و اللاسلكية حول المؤسسات اللاثث درة عن سلطة بضط البريد و الموا  الصا

وؼ علي حقيقية التسويؽ ارت المؤسسة للوق ا  إط ددت مع  ارت التي تع لزيا   - المقابلات وا
يؼ أسئةل الاسايبتن وظ لمانفسة في المؤسسة وقد تم من لاخلها ت تجيي وا الاست ار

ارء الحبث ابلعديد من العملومات يحث جسلت عىل إثر دور يبكر في إث  لتي لها  - المحلاظة وا
ارت العديةد بعض المحلاظات التي اسختدمت كبانايت عاستد في الوصول إىل النجئات  الزيا 

 المرجوة من الحبث.
ثانما_ كيهل البحث
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وي كل فصل يين وفصل تطيبقي، تحي ظر وع إىل فصلين ن لعمالجة إشكالية الحبث سقمنا الموض
عها وكيفية قيساها نوا ،أ رض في الفلص الأول إىل انتفسية المؤسسة  ث، يحث تنسع على لاثث حابم

تجيي و أهمتيه وعتقلاه ذا التعريؼ ابلختطيط الإست ار تيجايت الانتفسية وك واع الاست ار لإابضافة إيل أن
هم تجيي ونظام العملومات التسويقي، مكونتاه وأ تييجة ، لنانتول في الأيخر الخاير الاست ار دارة الإست ار  لإاب

نماذجه
أدوات الحتليل ته و كذلؾ  طوا تجيي وخ وم التسويؽ الإست ار قنا إيل مفه طر أما في الفصل الثاني ت

تايجيت المزيج التسوييق. تس ار تايجيت التسويقية وا واع الإست ار تجيي نلصل في ايخلأر إلي أن  الإست ار
ينة شلركة دا سة يم ظري يف شكل د ار طرؽ إليه في الجناب الن  انه احنول إسقاط ام تم الت

ودور مزيجها سة وهيكلها النتظيمي وتحليل بيتئها  رؼ عىل المؤسسة حمل الد ار من لاخل التع س،  موبيلي
سة الاستايبن ود ار تييجة للمؤسسة  داؼ الإست ار لأه ذا أهم انلجئات وا التسويقي يف حتقيؽ الانتفسية للمؤسسة وك
ذا البحث ككل ذا كله جنده في الفصل الثلاث وفي الأيخر تخمنا ه ري هذه المؤسسة وه الموجه لمدي

لتوصايت وث بختامة اعمة، تتضمن بعض النجئات وا  البح
سات السابقة  تاسعا_ الد ار

ذا لم تكن أوساط اعلأمال له تثه في  دا تيجي قبةل الحبث يفه، وح وع التسويؽ الإست ار  تميز موض
, اصدانتف جمةل من وع ذا الموض ذا لا يمنع أنه من لاخل الحتضير له فرة وكيفاة, لكن ه سات حوله وا  الد ار
أو في الميزة الانتفسية ذا اكن إما في اجمل التسويؽ عموما  ه وه أو دكتو ار واء رسئال جامسيتر   الرسائل س

ينة ومنها جند: دا سة المي أو ام تيعلؽ ابلد ار
ها الاخةص و بيتئها وارد ون "الميزة الانتفسية للمؤسسة اتقلاصادية يبن م سة أحمد لابلي بعن 1 -  د ار
ئر لفلترة 2006/2000"1 انتولت هذه الاخرجية ,حاةل مؤسسات قطاع الهتافية النقالة ابلج از

دارة بنها و كذلؾ تقلاعها لإاب ظري الميزة التانفسية و الإلمام بكل جوا سة في باجها الن  الد ار
سة ئر ليتنقل إيل د ار تييجة و انتولت أياض الإصلاحات في قطاع الهتافية النقاةل في الج از  الإست ار
دا إيل ذا اقلطاع اسانت رض إلي حتليل يهكل ه  النتافسية في قطاع الهتافية النقاةل من لاخل التع

وي المسفانة الخمسة وذج ق  نم
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

1 - أمحد لابلي ، " امليةز النتافسية للمؤسسة الاصتقادية بين مدراوها الخاصة و بئيتاه الخارجةي  ,حةلا مؤسسات قطاع

وم وم الاقصتادية ، كلية العل ورة في العل ه ودلة غير مشن حة دتكو ار طأرو رة 2006/2000"  ئر للفت ااهلتفية النقةلا لابج از
ئر 2006 وم التسيير اجعمة الج از  الاقصتادية و عل
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ءات عيل الميزة وارد البشرية و نتمية الكفا تجيي للم سة سملالي حيضية ، "أثر التسيير الإست ار 2 -  د ار
سة إيل ناجب قت الد ار طر 2، 2004 ،ت

لعمرفة)  ودة وا الانتفسية للمؤسسة اتقلاصادية (مدخل الج
تييجة) دارة الإست ار تجيي (الإ ظري للميزة الانتفسية و التسيير الاست ار  الإطار المفاميهي و الن

وارد تجيي للم دور التسيير الاست ار ارز  وع ،مركزة عيل إب  حة حول الموض طرو  مختلؼ المقاربات الم
لؾ لاابرتكاز عيل مدخل العمرفة و ،وذ ءات يف خلؽ الميزة التانفسية للمؤسسات   البشرية و الكفا

ودة ،اخصة في ظل اتقصاد العمرفة نظام تسيير الج
دة ئر لفلترة الممت وؽ خدمة اتصلاات الهتاؼ النقال في الج از سة س سة أتوتي بعد العليم "د ار 3 -  د ار
وؽ سة الس سة إيل د ار ظري لهذه الد ار طرؽ الباحث في الجناب الن 3ميبان 2000 و2005،حيث ت

ئر و مؤسستاه الثلاث يحث أما بناجها التطبييق فقد أنصب عيل قطاع الهتافية النقاةل في الج از
ئر وؽ الهتافية النقالة ابلج از ضه المقدمة يف س رو طرؽ إيل كل تمعامل من لاخل ع ت

يرها " 1 طو درها,تنمتيها وت سة عمار بوشان،ؼ" الميزة الانتفسية في المؤسسة اتقلإصادية ،مصا 4 -  د ار
بنها ارز الميزة الانتفسية جبميع جوا ب  وي الانتفس وا سة الئيبة من لاخل حتليل ق  نتاولت هذه الد ار

طرؽ إليها الباحث من ناجب التفكير درها التي ت ذا مصا ددات وك واع ومح ن  من تعريؼ وأ
ينة احيلول في الأيخر وط يا انتفسية  ني المنشئ لم از وط وارد و الإطار ال تجيي و مدخل الم  الاست ار
داع التكنولوجي و النتظيمي وء عيل الميزة النتفاسية المستمرة من لاخل ابلإ  الباحث ستليط الض

لتسويقي  وا
جهنتا أنثاء البحث  الصعوبات التي وا

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

_ عاش ار
سنتا هذه في النقاط الاتلية : جهنتا أثانء د ار  تتمثل أهم الصعوبات التي وا

سة. طرؼ الشركة حمل الد ار وع من   - عمد حصولان عىل الوثئاؽ اللازمة التي ختص الموض
سة وع الد ار تجيي كأاسس لموض ينة المركزة عىل التسويؽ الإست ار دا سات المي  _ النقص في الد ار
جع تمعقت في الميزة الانتفسية التي إذ جند م ار سات السباةق  جع المختصصة يأ الد ار  - قةل الم ار

بطه ابلتسويؽ ور ئر  وؽ الهتاؼ النقال في الج از  نتاولت س
 

 

 - سملالي ييضحة ، " أثر التسيير الإست راتيجي مللدراو البشرية و منتية الكفاتاء لعي امليةز النتافسية مللؤسسة     
2

 الاصتقادية (مدخل الجةدو اوملعرفة"، رسالة دتكو راه ودلة غير مشنةرو في التسيير ، كلية الاقصتاد و علمو التسيير اجعمة
ئر 2004 الج از

رة امملتةد اميبن 2000 و2005 "، ئر للفت وق خدةم اتصالات ااهلتف النقلا في الج از سة  س 3- تأوتي عبد العليم "د ار

وم الاقصتادية اجعمة وؽ و العل سات اقصتادةي،كلية القح رع د ار ورة ، ف مذكرة امجسيتر في الحتليل الاقصتايد غير مشن
 

قلة 2006 ور
 -  عمار يوشنا،ؼ "امليةز النتافسية في املؤسسة الإصتقادية ،مصاردها,تمنهتيا و توطيرها" ،مذكةر امجسيتر غير

1
 

وم التسيير ,2002 وم اقصتادية و عل ئر , كلية عل رع التسيير اجعمة الج از , ف ورة  مشن
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ور المتعةقل سة ابلسرية حول بعض الأم وع الد ار ازم المؤسسة موض - الحتفظ و التكتم و الت 
مش و الأرباح تييجة و الهوا  لإابست ار

دي عشر:العتريف بلاصمطلحات  حا
لية، حل البحث المتوا هما لاخل م ار دا رر اسخت اشتمل الحبث عىل جمموعة من المصطلاحت تك

م، وهذه المصطلحات وض في افله أو غم ية جلاتانب يأ بلس في العمني  دا يان توضحيها من الب  وقد أر
هي:

 

درة ظر الكاتب و اليثحابن حول الانتفسية ولكن يمكن تعريفها يه اقل جهات ن وو ارء  ددت الآ   النتافسةي: تع
ذا يعني تليبة لسعر المسانب, وفي الوقت المحدد, وه دة وا لخدمات ابلنوعية اليج  عىل إاتنج السلع وا

. رى احجات المستهلكين شبكل أكثر كفاةء من المؤسسات اخلأ
 

واء في جهة المسفانة س تها عيل موا در دي مق واع نمها انتفسية المؤسسة التي هي م دة أن وللانتفسية ع
أو الاخرجية خلية  دا واؽ ال  الأس

 

طط المصممة ارت و التصرفات التي تيرتب عليها تكوين وتنفيذ الخ تيجةي:هي جمموعة اقل ار  ادرة الإست ار الإ
ور المؤسسة لعتقلاها المتوقعة مع بيتئها أو يه تص داؼ المنظمة   تلحقيؽ أه

سطتها المؤسسة تمييز تيجي:هو ذلؾ الناشط اليذ يركز عىل الوسئال التي تستطيع بوا  التسويق الإست ار
دة من نقاط قوتها المتميزة تلقديم يقمة أفضل للمستهلؾ لاستفا  نفسها شبكل فعال عن انمفسيها وا

. داؼ درة على حتقيؽ الأه  الفعلاية: اقل
دم أو يق للاسلكية،  صلات السلكية وا وي يستغل بشكة الموا أو منع  المعتامل: هو يأ خشص طيبعي 

للاسلكية. صلات السلكية وا ور خدمة الموا  للجهم
 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

و



 

 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

ول  الفصل الأ
دارة الإستراتةيجي وتنافسةي  الإ

 المؤسسة
 
 
 
 
 
 
 

ستراتيجية النتاسف وإ  النتافسية 
دراة الإستراتيجية وعلاتقها بالختطيط  الإ

 

 
 
 

 الحتليل الئيبي ونظام الملعومات

ول :  · الحبمث الأ
 · الحبمث الثاين:

 الإستراتييج
 · الحبمث الثاثل:

التسويقي
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 مدخل
 
 

دة ومتغيرة تنابظام.يحث أصحب البقاء وم في ظل ئيبة دانيميكية، معق  تعيش المؤسسات الي
 

 

لتغير دد المانفسين وا أو الماحكاة في ظل تع يا انتفسية يغر باقلة للتلقيد  ون ابملاتؾ م از لنمو مره  وا
 

ذا وؽ في ظل ه ود تنمجات بديلة، لذلؾ افن احلاتل مكناة في الس ج وو ن،  ذواؽ المستهلكي  المستمر لأ

واء في ارت التي حتصل س طو  لت ارت وا ون يقظة لكل التغي  ارع اليبئي تيطلب من المؤسسة نأ تك  الص 

دءا من معرفة من هم أهم المانفسين ن، ب أو الاخرجية، وخصوصا فما يعتلؽ ابلميسفان خلية  دا  البئية ال
 

 

تيجتايهم المبتعة. فهم وصولا إىل است ار دا م، أه وؽ، نقاط قوتهم وضعفه  في الس
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تيجايت النتافس املبحث الأول:النتافسةي و إتس ار
ت، التي أبصحت في موقؼ تحيم عليها أو شفػػل المؤساس إن الانتفسية حكقيةق حتدد اجنح 

أو الماحفظة واؽ  ازت التانفسية لإكمناها حتسين موقهعا في الأس  المعل الاجد و المستمر لاكتساب المي 
وط المانفسين الاحليين و المتحملين. جهة ضغ عليه في موا

أو اسيهم في شتكيلها وعليه فهي مطالبة ابلعمرفة الديقةق للانتفسية، وكل ام تيعلؽ بها 
 

 

 الطملب لولأا: عتفير انتلافيسة و ونأعاها
 

 ألاو: عتفير انتلافسةي
 

ظر حولها ويمكن توضحي ذلؾ قيؽ للانتفسية لإخلاتؼ وجهات الن ود دد  حد حم يصعب تقديم تعريؼ وا
لنقاشات التي اقم بها العديد من المفكرين  من لاخل العديد من الكتاابت وا

 

يد المستهلؾ بمتنجات وخدمات شبكل أكثر كفاةء زو درة على ت يؽ أنها: " اقل رز فعرفها كمال 
لية " 1. دو وؽ ال  وفعالية من المانفسين اخلآرين في الس

 

وان ون أسلوبا سيلكه اعلأ وأن تك دو  أن الانتفسية لا تع ري " أما Ricardo  Petrella ي
وص – المؤسسة- حبتث عن ون وعىل وجه الخص واؽ الانتفسية, وكل ع  اتقلاصاديين في يحمط الأس

روط العادةل للجميع 2. ددة ومع توفر اكفة الش عد المح ارم اقلوا يا انتفسية في ظل اتح   وضعايت وم از
جهة ما ددة ابلأعاد تمعل المؤسسة عيل معرفتها لموا  من لاخل ما بسؽ حلانظ نأ الانتفسية تمع
وؽ و احلاتل موقع سفانتي و الماحفظة عليه ومنه نعبتر الانتفسية احةل ذهينة تدعف يحيط بها في الس
درة المؤسسة عىل أو هي ق ل تفرة  طو طور موقهعا لأ إيل التفكير في الكيفايت التي جتعل المؤسسة ت

 حتقيؽ يمزة انتفسية عىل انمفسيهػا,ومنه نأ الانتفسية حمفز تدفع حنو بذل المزيد من الجهد
أداء المؤسسة ذا حتلسين   و المعل و ه

 
 
 
 
 
 

واع النتافسةي اثينا :أن
 

ودر ,"مفهمو النتافسةي  "الملقتى الودلي حول تانسفية المؤساست الإقصتادية وتحولات رس سم يؽ وفا رز 1- كمال 

105 : ،ص رة، 29-30 أتكوبر 2002  اليحمط سقم التسيير اجعمة ممحد خضير سبك
 

 

 2- أيمةر ممحد عبد السيمع عماةر ، " تحليل القةرد النتافسية للقطاع السياحي املصير "، رسالة امجسيتر غير مشنةرو

وم السايسية  اجعمة القهارة 2002 ، ص 08  كلية الاقصتاد و العل
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لتي يمكن تصينفها إيل نصفين هما:  وا
: وع  1- النتافسية بسحب الموض

ّ  من انتفسية المتنج وتانفسية المؤسةس  وتتض 
 أ -تنافسةي الجتنم

ا ممها ولكن انهؾ من يعتمد علي سعر التكةفل تلقويم انتفسية جتنم رط  وهذه الانتفسية تعبتر ش
ودة و خدمات ام بعد اليبع وعليه لا ون أكثر دلاةل ثمل الج ري قد تك ذا فهانؾ معييار أخ  معين ومع ه

وؽ لاخل يأ وقت 1 ؤدي إيل معرفة وضعية المجتن في الس  بد من اخايتر معييار دقيقة ت
 ب ت-نافسةي المؤسسة

مش كل المتنجات وكذلؾ اابعلأء اجلإمالية التي من نيبها النقفات العامة دة خأتذ يف تقويهما هوا  لم
مش ون أكبر من الهوا رو كذلؾ المصاريؼ المالية التي جيب نأ لا تك ي طو  عليها نقفات البحث و الت

ذا بلاد ؤدي إلي خسئاركيبرة و لما اكن عيل المؤسسة تقديم يقمة لزبنئاها له يةل و إلا تس طو  المتعلقة 
وي أشمل من تلؾ وان هذه الانتفسية تقيم علي مست  تحقيؽ يقما إضافية في كل المستويات 

أو الاخرجية 2 خلية  دا واؽ ال واء في الأس جهة المسفانة س تها عيل موا در دي ق رؼ كدلؾ في م أو تع  بالمتنج 
 2- النتافسية وفق الزمن

درة الانتفسية قل ة وا وظ  وتشمل الانتفسية الملح
وظة  أ- النتافسةي الملح

 وتخأذ بعين اابتعلإر النجئات ايلإجيباة المحةقق و لكن بلاد عيل المؤسسة نأ تتفاءل بهذه النجئات
ظروؼ جعلت المؤسسة في وضعية إتحكارية فهذه النجئات قد لا أو  ون باعرة لفترة وجيزة   التي قد تك

يلة3 طو  تستمر لفترة 
درة النتافسية  ب- الق

نة، معرفة يكفية رو لم ،ا وؽ  درة الانتفسعةييل جمموعة من العمييارمنها الموقع في الس  تعتمد اقل
درة نب اقل ية نلأها يبتن ناجب من جوا ررو بطة يفما نيبها وض ؼ، الإتنايجة المت ار ودة التكالي  المعل، الج

 
 
 
 
 
 
 
 

 
1   - H.  LESCA,"  Structure  et  système  d’information"، Facteurs  de  compétitivité, 

MASSON, 1982 pp. 11-13. 

2- سملالي ممحد ييضحة ، "أثر التسيير الاست راتيجي مللدراو البشرية و منتية الكفاتاء لعي امليةز النتافسية    

 مللؤسسة الاصتقادةي مدخل الجةدو و املعرفة " ، ورطأحة دتكو ءرا ودلة في العلمو الاقصتادية غير مشن،ةرو اجعمة
وم التسيير 2003/ 2004 ص112 وم الاقصتادية و عل ئر ، كلية العل  الج از

3- نفا سلمجرعا لسابق ، ص 115
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رص بة لإابضافة إيل ذلؾ فهي تختص ابفل طر دة في ئيبة مض  النتافسية ويجعل المؤسسة قوية وصام
ارت استغلال 1 دو  دة  يةل الميد عيل ع طو ظرة   المستقبلية وبن

داؼ وارد يف حتقيؽ أه لم ود وا واع السباقة حتي لا تضيع الجه  في الأيخر جيب التفرقة يبن انلأ
ها طور أو ت ارر المؤسسة  ستم   وا

مل و قايس النتافسةي املطلب الاثين :عوا
ددة الأبعاد بلاد للمؤسسة نأ تمعل عيل معرفتها للماحفظة عيل مت نأ الانتفسية تمع دا  ما 

أو إخنفاضها ؤدي إيل رفهعا  مل ت ذا فهي ثأتتر بعوا وؽ و لاإبضافة إلي ه موقهعا و مكتناها في الس
مل النتافسةي وألا: عوا

 

 
 

م، الحبث عن اجتنمت درة على الأتقل ّ  نم،و الق نة، ال رو  الم
جها كما يلي2 : إد ار مل يكمن   انهؾ عةد عوا
مل مرتبطة بلاتسيير: و التي أههما 1- عوا

ةد، اخايتر الأنشطة التي تكمن من التمي،ز ختفيض التكاليؼ  جدي
ر، الترقية، السيساة الاجترية. مل :الإشها مل مرتبطة بلاعيب :ومن هذه العوا 2- عوا

ة، خدمات ام بعد اليبع. وظ ودة الملح ورة، الج ّ  ص مل مرتبطة بعملية الاتصال بلازبائن : وهي ال  3- عوا

ودة . ن، التكنولوجاي، الآاجل، الج ارء، الختزي  الإتنايجة، سيساة الش 
لية. ؤو ّ  مل المس زو حت  ن، معرفة يكفية المعل، الحتفي  تكوين المسختدمي

مل مرتبطة بالإنتاج :  4- عوا

: اءت مل مرتبطة بلاكفا 5- عوا

ثاينا- قايس النتافسةي
داء انمفسيها ، تسنطيع وؽ أب ئها في الس أدا ذا مقارنة  من لاخل الثنيئاة فعالية – إتنايجة وك

معرفة و لو نسيبا موقع المؤسسة من الانتفسية
1- النثايئة عفلاةي – إتناجةي :

طرة لها نفقول أنها فعاةل ويمكن ايقس هذه داؼ المس أو الأه دؼ  إذا حققت المؤسسة اله أ - العفلاةي: 
ظرة  الأيخرة ابلنسبة يبن النجئات المحصل عليها و النجئات المتن

لوسئال المسخرة حتلقيقها.  ب- الإنتاجةي:هي النسبة يبن النجئات المحصل عليها وا
يقان حنو الانتفسية 3 طر  ج- العفلاية – الإنتاجةي:فمها يملاثن 

لإتنايجة، ويمكن توضحي ذلؾ من لاخل  يكمن اابتعر الانتفسية كمحصةل التوليؼ يبن افلعالية وا
الشكل الاتلي:

ياقن لنتافسةي المؤسةس. طر الشلك(1-1 ): 
 

 
 

1- عمار بوشناؼ ,"امليةز النتافسية في املؤسسة الإصتقادية ,مصاردها ,تمنهتيا و توطيرياه  ",مذكةر امجسيتر غير
 

وم التسيير , وم اقصتادية و عل ئر , كلية عل رع التسيير اجعمة الج از ورة , ف  مشن
- م جرع سابق ، ص 13

2
 

-
3 

- G.LAVETTE et M.NICULESCU. les Stratégies de croissance. ed. d'organisation. 

1999. pp. 220-229 
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 س            س1    س2 س3

 
 

 

 
 

 طريق الوتعس
 ع

 

 

 الطريق اثملأل
 ع3

 

 طريق امكنلااش
 

 ع2
 

 ع1
 مؤشرات
 اتنلإايجة

 

 
  طريق السقطو 

G.LAVETTE et M.NICULESCU. 1999. p. 227: الصمرد 

ارت وازن جديد حتبقيؽ وف  جهت وضعايت صعبة حنو البحث عن ت إذا وا  جتته المؤسسات 
وؼ ختتلي عن اليد العاملة نلأها تقينا أسهل وسميت هذه المعلية  إتناجية, وحتي تتكمن من ذلؾ سف

ارت ذا نلأها ختلت عن مها  يل وه طو دي ال طر يبكرة عيل الم ؤدي إيل اخم يؽ انلإمكاش إلا أنه قد ي طر  ب
خلها و يصعب تعويضها دا بت ب در  ت

ستغلال فعال للوسئال دة وا يؽ الاثني يفمعل عيل الرفع من الجئاتن بكسب طلابت جدي طر  أما ال
ضاء المتعاملية (الزبئان, وار ود تفكير ستويقي اشمل ,مجته حن يؽ التوسع في وج طر  المتحاة وهو 
يؽ الاثني يعد الأفضل ابتعإبره طر ارت للفعالية ومنه افل ,...الخ )وجعلهم أكثر مؤش  وؾ ين,النب ورد  الم

دة وة انتفسية انتممية في ئيبة معق يعتمد عيل انبء ق
(*) الإتنايجة ابلنسبة

نة  رو وؽ انتفسية، تيم من لاخل حساب م ؤدي إىل ااحتقم س يؽ الم طر إن معرفة ال  
 لفلعالية. ونجد نها لاثث لااحت :

حد نة يفه أكبر من الوا رو ون الم يؽ التوسع(Upsizing) وتك طر  - 
حد وي الوا نة است رو يؽ الأمثل وهنا الم طر  - ال

حد نة أقل من الوا رو ون يفه الم يؽ انلإمكاش (Downsizing) وتك طر  -
 

 
 
 
 
 
 
 
 
 

 2- قايس اتلّ  نافيسة قمارنة بلامانفيسن
 

 
 
 

نة = (∆س/س)/( ∆ع/ ع) رو  (*) الم
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وؽ وؽ , من لاخل سحػاب حصة الس داء انمفسيها في الس أداء المؤسسة أب ويتم نها مقارنة 
ًّ ءا، يحث جند أدا  وؽ المانفس احلأسن  وؽ المؤسسػة وحةص س لتي هػي النسبػة يبن حةص س  النسيبة,وا

 ثلاث لااحت:
أداء المانفس . أداء المؤسسة يضاهي  ذا يعني نأ  د، ه ح وؽ النسيبة أكبر من الوا -  حصة الس

أداء المانفس أداء للمؤسسة يمثال  ون  د، وهان يك ح وي الوا وؽ النسيبة تسا ّ  س - حةص ال 
أداء المانفس . أداء أقل من  أن للمؤسةس  ذا يعني  د، ه ح وؽ النسيبة أقل من الوا ّ  س  - حةص ال 

رز يتنجيتن إيجباييتن :  من هذه المقارنة بت
 - ستمح ابلتموقع يبن أحسن الجئاتن.

ها، ومن ثمة نتمية انتفستيها . أداء - تدعف المؤسسة للمعل على حتسين 
ن، ن، لكنمها تمكامليت ييتن تخمفليت ازو ظر إلى عملية اقلايس من  من لاخل ما بسؽ جند أنه ني

خلي بوساطة الثنيئاة فعالية – إتنايجة، وتعتمد الثيناة عىل اقلايس دا يحث تعتمد الأولى عىل اقلايس ال
. وؽ داء انمفسيها في الس أداء المؤسسة أب الاخرجي من لاخل مقارنة 

رؼ ظرة تكمن من معرفة الموقع الانتفسي بصةف تنمظمة، وبشكل سيمح ابلتص يجة في الن زدوا إن الا  
في الوقت المسانب.

صغاء ارؾ ومعرفة وا إد  ب، بل هي  مل حفس يخ ار لا يكمن حصر الانتسفية في ئاقمة من العوا وأ
ة وط عد مضب ًّ ءا على ذلؾ تيم وضع معييار معبرة وقوا ارت وبان  ّ  ي   بكل ام يحيط ابلمؤسةس من تغ

ئم دا داء التّ  نافيسو،ضمان  ن؛ قصد حتسين الأ درجة التّ  نافسية مقارنة جبماعة المانفسي  على معرفة 
 تساعد

ط، اررية الناش  استم 
تيجايت النتافس املطلب الثالث: است ار

ذاؾ وتكمنها من  نإ حتقيؽ الانتفسية للمؤسسة تيطلب إعابتها استرتايجيت انتفيسة تؤهلها ل
وؽ تطبعه المسفانةالشرسة دة يف س اعتلاء الريا

تيجايت و كيةيف المتركز مضن املنافةس واع الاتس ار وألا: أن
1_ عتريف الاسترتيجية

أرتبط ذي  ه من الكلمة اليونيناة " STRATEGOS"، وهو ال ذور تييجة ج يستمد مصطلح الاست ار
داري دت بعد ذلؾ إىل اجمل افلكر الإ رؾ، إلا أنها امت إدارة المعا طط المسختدمة في   مفهومها ابلخ

 
 
 

طرؼ تييجة من  دى مؤسسات اعلأمال، و اجتء عةد تعاريؼ لإلست ار دام ل رت مفضةل الاسخت  وصا
داري رواد افلكر الإ العديد من 
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طط لخ هم السايسات وا داؼ، الغايات وأ يحث عرفها Subhash C.Jain نأبها اقلب غلألب الأه
ذا تريد المؤسسة وكيؼ تيم ذلؾ1. دد ام داؼ التي حت  حتلقيؽ هذه الأه

أّ  نها: تيجية على  ّ  رؼ الإست ار ّ  يع تايجيت الانتفسية، ف رواد الإست ار تر- Porter" وهو أحد  ور ّ  ما "ب أ 
ية يلس فؽ ط لبانء ررو مة تّ  عُّد ض واء ط، افلم لتكُّيؼ مع الميح مة يبن أنشطة المؤسةس وا واء  "إياجد الم

 النتافسية، ولكن لديمومتها أيضا، يحبث يصعب عىل الميسفانن تلقيدها وتلقيد جممل الأنشطة
بطة"2 المت ار

داؼ المؤسسة يةل اجلأل الموجهة حنو حتقيؽ أه طو ارت  تيجية هي ااختذ الق ار  ّ  ن الإست ار ومنه إف 
رص بطها وتكييفها مع افل ور خلية  دا ػؼ في ئيبة المؤسسة ال لضع وة وا مل اقل سة عوا  ومن لاخل د ار

دات في البئية الاخرجية الميحطة ابلمؤسسة3. لتهدي وا
اررها، ستم  رروة ملحة في اسمر المنظمة حتلقيؽ بقئاها 4 وا تيجية أبصحت ض وبابتعار نأ الإست ار

رروي دة التي جعلت من الض تجيي لم يكن لولا توفر بعض المعطايت الجدي تنهاج التفكير الإست ار  وا
ةد، التي أههما هي تييجة كمدخل يكسب المنظمة تعاملها افلعال مع هذه المعطايت الجدي  اعتماد الإست ار

جهة تييجة لموا داث وتنفيذ الإست ار ارت حلإ دى أهم المبر  لتي تعبتر من إح ود ظاهرة المسفانة وا  وج
ورة يا يكمن نأ جنتر نعها يف احةل تطيبقها بص دة م از تييجة ع ،إذن فللإست ار رص  انتغم افل دات وا  التهدي

تتمثل في الآتي5: ةد،و  جي
داؼ الرئيسية للمنظمة لتي تيم من لاخلها حتقيؽ الأه لكامل للمنظمة وا  - توفر الإطار الاشمل وا

ضحة، مع الربط يبن اتريخ المنظمة ومستقبلها. ورة وا  ككل وبص
وة نب اقل وارد (البشرية، المالية، التكنولوجية) وجوا درجة مكمنة لاستغلال الم  - حتقيؽ أفضل 

ارت التي تمعل يفها.  التي تميز المنظمة في ظل المتغي 
لمتجعم ككل. لماسهمين وا ظر المعلاء وا دة يقمة المنظمة من وجهة ن  - زيا

د، وبالاتيل دم الأتك لاخرجية وحلاات ع خلية وا دا ارت ال لتعامل مع المتغي  جهة الماشكل وا  - موا
لتكيؼ مع هذه اررها وا ار عمل رئيسي من لاخهل تستطيع المنظمة نأ تؤكد استم  إط  فهي تمثل 

يا انتفسية. ارت قصد الحصول عىل م از  المتغي 
 

 
1
- Subhash C.Jain,"  marketing planning and strategy", 6

th  
edition,without house and 

year, p 08. 

الإةراد الاست راتيجية مفاهياهم _مادخاهل_لمعيات املعاصةر "، الطعبة الأولي، اورادئل 2- لافح سحن عيداد الحسنيي،"
 

معان 2000 ، ص 17. ر،  لنش
3- ممحدو جاسم ممحد اليمصدعي،" إست راتيجية التسويق"، راد الحامد للنشر اولتزويع، عمان 2004، ص 35.

" أساسيات الإةراد الإست راتيجةي "، مبتكة الإشعاع للطباعة اولنشر اولتزويع، الإسنكردية، ؼ، 4- عبد اللاسم أبو قح

الطعبة الثاةين، 1997، ص56.
ردن، ن، الأ ّ  ما وي، ع  دار مجدلا ذج تطيقيبة"، الطعبة الأولى،  تيجية احلات ونما دارة الإست ار ن، "الإ 5- أمحد القطايم

14. ،ص 2002 
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وذات لاعقة بمعل المؤسسة ومتنجتاها، عق  دة مبينة لعى معطايت الوا ارت رشي  - ااختذ ق ار 
لمستقبلية. هقا الاحلية وا سوا  وأ

ذي تيم من ور الأسساي ال لبئية الاخرجية، فهي تمثل المح خلية وا دا ارت ال  - التوفيؽ يبن اقلد 
خل البئية الانتفسية. دا رص في  فل ارت النتظيمية وا  لاخهل دجم اقلد 

. رؼ و تقديم حلول تبمكرة ئل التص دا لؾ من لاخل تقديم ب وذ وم بعلاج مظاهر الخلل   - تق
جهها إبطارها الاشمل. دات التي توا لتعقي ارؾ الصعوبات وا إد  درة المنظمات عىل   - ق
ته أيضا. وادار من وقوعه  وز يبعة  وط ية الاخةص ابلتغير  دا  - تسهل انل حتديد نقاط الب

تيجيات واع الاست ار  2_ أن

تيجايت التي تعتمد عليها المؤسسة في ظل المسفانة يفما يلي واع الاست ار تتمثل أن
دة و تغيير در تبقديم اجتنمت جدي دة و التي ابت ئ وؽ توجد مؤسسة ار ئد: في كل س تيجةي ال ار أ _ است ار
سع و التي احتول كل ييجة شبكل وا رو وم حبملات اعلاينة و ت يع و تق وز سع تل  الأسعار و لها نظام وا
وؽ ولكي تتجنب المؤسسة طرح نفس المجتن في الس يؽ قتليدها ب طر خد بمانفستها عن   المؤسسات الأ

دة المةسفان من الغير و تحتفظ بكمتناها بلاد لها اقلايم بما ييل  1: ئ  ال ار
وم نتبمية الطلب عيل تنمجتاها تق وؽو،  _ رفع الطلب الأولي مع اخلأد بعين اتعلابار حصتهافي الس

ور أو تص دد الذين لم تكن لهم معرفة ابلمجتن وكذلؾ ااجيد  يؽ الحصول عيل مستمعلين ج طر  عن 
ارء المجتن يؽ اانقع المستهلؾ شب  طر وي الاستهلاؾ عن  دة للمجتن، و أياض رفع مست  استمعلاات جدي
دة نمها و عيل سة انمفسيهاو معرفة نقاط ضعفهم و الاستفا يؽ د ار طر وؽ عن   _ حمياة حصة الس

ئما جتبديد تنمجتاها و نتويع أشكالها من أجل احمفظتها علي عيل مكتناها دا وم  دة نأ تق ئ  المؤسسة ال ار
ئةد عيل مكتناها و هي : فع بها المؤسسة ال ار دا تايجيت ت  السوقية و يكمن التمييز يبن تسة است ار

يؽ تكيثؼ المتنجات طر  - الدافع عن الموقع عن 
دي الدخول المفجائ الميسفانن طوات تلفا دء ابلايقم ببعض الخ يؽ الب طر  - الدافع الأمامي عن 
وؽ بقل ايقم المانفسين دة في الس طرح تنمجتاها الجدي داء المؤسسة ب  - الدافع الوقائي يحث بت

 بذلؾ
وؽ وم به المؤسسة نعدما تيكمن انمفس ما من أخذ مكناة في الس وم المضاد و تق  - الهج

وم ابلإتنقال من اشنطها دة نإفها تق جه المؤسسة سفانمة اح رؾ و هو نعدما توا  - الدافع المحت
 السباؽ إيل اشنط جديد

 
 
 
 
 
 

1_ ناحسية رتةبي ،"أمهية اليقظة النتافسية في تنةيم امليةز النتافسية مللؤسسة  "ر،سالة مقدمة ضمن متطلبات نيل
 

وم التسيير وم الاقصتادية و عل دارة أمعال ،كلية العل رع  وم الاقصتادية ،ف وم التسيير و العل دة الماجسيتر في عل  شها
ئر 2003/2002  ،جاعمة الج از
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جهة المسفانة نإفها نتسحب من تيجي، نعدام لا تستطيع المؤسسة موا  - الانسحاب الاست ار
ذا تلدعيم وضعتيها الانتفسية  اقلطاعات الغير ممهة و تحتفظ ابقلطاعات المهمة فقط و ه
ذو يؽ توفير جتنم جديد  طر أربحاها عن  أو الرفع من  دة  وؽ تلكمن من زيا  - توسيع حصة الس

ودة اعلية و سعر معقول  نوعية و ج
 ب_ استر ايتجةي الحتميد

دي يحث ون في وضعية المحت وؽ تك بعة في الس ل ار لاثلثة وا ،ا  كل مؤسسة حتمل المرتبة الثيناة 
دة وؽ علي حساب المانفسين اخلأرين و ذلؾ إبستمعال بع دث وهو رفع حصة الس وم إبخايتر الح  تق
وي مهعا وماحولة أو مهجامة انمفسين لهم نفس المست ازع بعض حصته،  ئد تنلأ  طرؽ كهمجامة ال ار  
ون المانفس ضعيؼ يفه ويكمن مهجامة وم عيل يأ ناجب يف قطاع معين أين يك أو الهج  إقصئاهم 

تيجايت الاتلية: 1  الميسفانن ابستمعال الاست ار
رض نفس المجتن اليذ ينجته تيجةي التفخيض: تستمعلها المؤسسة المحتدية يحث تع  - است ار

ئد و سبعر أقل  ال ار
ودة اعلية و سبعر مرتفع ذو ج اخل جتنم  إد تيجةي البحث عن الرفاةيه : وتتمثل في   - است ار

ئةد تعلاابماد وم المؤسسة المحتدية عيل مجباهة المؤسسة ال ار تةيجي نتويع التنمجات :تق  - است ار
ضة رو ذواؽ و التصاميم للمتنجات النع علي نتويع الأ

دة يفما تيعلؽ بعنصر ئ تيجية اكتبلاار : يأ بستؽ المؤسسة المحتدية المؤسسة ال ار - است ار
ري  الاتبكار التكنولوجي و الاجت

ون نبفس السعر السباؽ تيجية تحسين الخدةم: القيام حتبسين الخدمات وتقديهما لزب - است ار
دة لليبع درا أنضمة جدي يع :قايم المؤسسة المحتدية إبص وز وذج الت تيجية اكتبلاار في من  - است ار

وؽ ير حصتها في الس طو قصد نتمية و ت
يقة تكمن من الختفيض طر تيجية تقليص الكتلايف : القايم ختبفيض تكاليؼ الااتنج ب - است ار

ذا ااصتقدايت اليد العامةل من الأسعار ، ويتم ذلؾ بفضل التموين اليجد ، وك
تيجية الاسمثتار في الاهشار :بإكمان المؤسسة المحتدية نأ تزيد من حصتها في - است ار

دة يفما خيص الاسثتمار في الاشهار ئ لؾ تلإابفاؽ عيل المؤسسة ال ار وذ وؽ  الس
وم عيل المؤسسة يجةي العبات :بعض المؤسسات التي هي يف احةل الحتيد لا تخاتر الهج ج - است ار
ةد، في هذه الاحةل ئ ردود أعفال المؤسسة ال ار وى و اكمانايت  لؾ انطلاقا من حتليل نقاط اقل وذ دة  ئ  ال ار

لائهم لها وعليها وو يؽ الاتحفاظ بزبنئاها  طر وؽ عن   تمعل كل مؤسسة للحفاظ عيل وضعتيها يف الس
دة  2 ارت الجدي رو التغي  ه ظوا وؽ وكل ال أن باتتع حركات الس  

تيجةي التمخصص  د_ است ار
 
 

1- ناحسية رتبية ،"أهيمة القيظة الانتسفةي في تيمنة اليمزة الانتسفية للمؤسسة ، مرجع اسبؽ ص 44
 

2- نفا سلمجرعا لسابق ، ص 46
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وؽ بحيث ختتصص في  نهاؾ مؤسسات ستعي من أجل الحصول علي حصة صغيرة من الس
يؽ التعريؼ ابلمجتن وكل انعصر المزيج التسوييق طر ها إليه عن  ود  ماجل معين و توجه كل جه

ذا الأيخر ابلخصئاص  للزبائن ولاجنح يأ مؤسسة يف تخصصها في اجمل معين جيب نأ تيميز ه
 التالية1

ئية درة الش ار ذو جحم اكؼ ابلنسبة لقل ون   - نأ يك
وي عيل طاقة نمو يبكرة  - نأ تحي

طرؼ الميسفانن ون اجمل ممهل من   - نأ يك
وم عليه  - مكيناة الدافع نعه يف احةل الهج

تيةيج النتافسةي للمؤسةس ثاينا: الإتس ار
أو عانصة معنية يمكن للمؤسسة اتنهاج يا انتفسية مقارنة ابلميسفانن في قطاع  بغية حتقيؽ م از

وة لديها. مل اقل ها وعوا وارد ذا تعلاابماد عىل م تيجايت نتافسية، وه لاثث است ار
يؼ مختلؼ وظ رروة ت تيجايت تيطلب ابلض بعمني نأ اجنح المؤسسة في تطيبؽ تلؾ الاست ار
تييجة الانتفسية للمؤسسة جيب نأ خلية، فقد أكد "Tarondeau"عىل نأ الإست ار دا ءات ال لكفا وارد وا الم
ءات التي ستمح للمؤسسة ابلتميز    عن وارد و الكفا طرة و التحكم في الم ؤدي إيل السي تصمم شبكل ي

داث التكيؼ نة الكيفاة حلإ رو تييجة ابلم انمفسيها وتوسيع اشنطتاها، كما جيب نأ تتسم تلؾ الإست ار
تييجة الانتفس نأبها تيجايت الميسفانن2، ويمكن تعريؼ إست ار ست ار ارت البئية الانتفسية وا ايلإجباي مع تغي 

دد صةل ومستمرة عن الميسفانتن" وتحت ؤدي إلي حتقيؽ يمزة تموا  "مجموعة تمكامةل من التصرفات ت
تييجة الانتفس من لاخل لاثث مكونات أاسسية وهي 3 :  إست ار

يع ...الخ وز تييجة التسعير ، الت تيجايت إكست ار دة است ار يقة النتافس :وتشمل علي ع طر  - 
لميسفانن وؽ وا  - يمناد النتافس : ويتضمن اخايتر الس

لتي تعبتر أاسس دي المؤسسة وا ارت المتوفرة ل لهما   - أساس النتافس : ويشمل عيل الأصول وا
صةل  الميزة الانتفسية المتوا

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

 
- ناحسيةر بيتة ، مجرع سابق ، ص 45

1
 

2 - Tarondeau j.C,Le management des savoirs.Paris.1998 ,PUF,p17 

3- نيبل خليل مرسي ا،لإةراد الإست راتيجية تكوين وتنفيذ است راتيجيات النتافس  راد، العماؼر الإسنكردية
 

 مصر ، 1995، ص 52
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دة التكفلة  ايق

 

 

 التمييز

  
 

 كيز
 

 التر

 

 

 
 
 
 
 

تيجيات العامة للنتافس  الاست ار
تييجة  الميزة الاست ار

الكشل(1_2)

 

 

 تمييز المجتن          تكةفل أقل
 
 
 
 

 النصعاة ككل
 
 

تيجي دؼ الاست ار  اله
 

 
 قطاع سوقي معين

 

ية للكاتب ،1998 ، ص در : د. يبنل مرسي خليل، الميزة الانتسفية في مجال امعلأال،مركز الإسكن در  الصم
.116

دة في الكتلفة تيجةي القيا 1- إست ار
إذا استطعات نأ تخفض من تكفلتها يحبث يمكنها تستطيع المؤسسة نأ حتقؽ يمزة انتفسية 
ن، يحبث سيمح لها الحصول ابلميسفان أو خدمتاها سبعر أقل من ذلؾ السعر الاخص  يبع مناجت تها 
دة تييجة إلي حت يؽؽ ايق دؼ هذه الإست ار در ك يبر من الربح، و ته وؽ و حتقيؽ ق على حصة اهمة في الس

يفية أههما1: وظ لسايسات ال طرؽ وا العانصة في اخنفاض سعر اليبع من لاخل جمموعة من ال
دؼ إذ يه عي للعامل ين أشبن التكفلة،  - نتمية يقم نتظيمية تركز أاسسا عىل الاهتمام الوا

ني حد ممكن. أد ون شبكل أاسسي إلي المعل على ختفيض التكاليؼ إيل  العامل
ؤدي إلي زياةد تكةفل إنجاته. وع من المكالايت ايفاضلإة ت أي ن دون  - تقديم جتنم أسساي 

ية بمعلايت آلية دو ل المعلايت الي دا ذات التكاليؼ العالية، اكسبت لمعلايت   - تعديل الأنشطة وا
رخيصة الثمن.

ودة المجتن. دون الماسس جب لية خنمفضة السعر  أو واد  دام م - اسخت
لإعلان. ير وا طو لت وث وا  - تخفيض تكاليؼ الحب

 
 
 
 
 
 
 
 

1- إمساعيل ممحد السي،د "الإةراد الإست راتيجية مفاهيم وحلاات تطيبقةي  "ا،لإسنكردية ،تكمب العربي الحدي،ث 1993،
 

 ص200
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ؤدي تييجة 1، يحث ي روط اللازمة تلطيبؽ هذه الإست ار رن للسعر من أهم الش ود طلب م يعد وج
دم ية السلع المقدمة، لإابضافة إلي ع مط دة مشتريات المستهلكين للسلعة، و ن تفخيض السػعر إىل زيا
يا دة م از تييجة حت يؽؽ ع سسة من لاخل هذه الإست ار مؤ ػز الم تنج،مكا تستطيع ال ػطرؽ كػ يثرة تلميي ود  وج
ور وى الانتفس الخمس التي حددها " ب جهة ق توفر لها قد ار من الحمياة التي تمؾنها من موا

 

 
 

 المنسفاة عىل
يا يف2:  تر"، وتتمثل هذه الم از

سسة المنجتة تبكةفل أقل موقعا أفضل من يحث مؤ ف-يما تيعلؽ ابلميسفانن حتتل ال
دم سسة المنجتة تبكةفل أقل بحمياة ضد المناف يسن لع مؤ الأسعا؛ر ابلنسبة للمشترين تتمتع ال
ين يمكن للمؤسسة المنجتة تبكةفل أقل  في ورد تهم عىل تفخيض الأسعا؛ر يفما تيعلؽ ابلم در ق

ارتفاع وط  لأقوياء اخةص يفما تيعلؽ بضغ نا ي مػورد ون في مػأمن منػ ال  بعض ا لحالات نأ تك
خلات الهامة. مد أسعار ال

سسة المنجتة تبكةفل أقل موقعا مؤ وؽ تحتل ال لمتحملين إلي الس ف-يما تيعلؽ بدخول المناف يسن ا
وم من المناف يسن جهة يأ جه موا  انتفسيا ممتا از يمكنػهامن ت نبي سيساة تخفيض الأسعار ل

. دد الج
دام تفخيضات السعر سسة المنجتة تبكةفل أقل اسخت مؤ ف-يما تيعلؽ ابلسلع البديلة تستطيع ال

بة. ذا لتي قد تتمتع سأبعار ج جهة السلع البديلػةوا موا ل
حد سسة عىل ناجب وا مؤ تييجة، تركيز ال رض هذه الإست ار ومن أهم المشاكل ا تلي يم كن نأ تعت
مل ال تي تؤثر على تكةفل دارة للعوا دم فهم الإ رى، وع نب اخلأ ل ا لجوا ما نبػ التكلةف وا ه منػ جوا

أداء تهم عىل تخفيض التكاليؼ من لاخل  در سسة لق مؤ ػةد، عػلاوة عىل إغفال ال ح ػدة الوا الوح
اولات تفخيض التكاليؼ وج د مح ورة أكثر عافلية 1، لإابضافة إلي أنه لا ت اشنط المشتريات بص

سسة. مؤ  إلا عىل المعلايت الحالية المسختدمة في ال
تيجةي اليمتز 2- إست ار

ػذه جة اعلية من التمياز من لاخل ه ودر سسة نأ تخلؽ نلفسها مرك از انتفسيا ممي از  مؤ تستطيع ال
ارد بخئاصص اسثتنيئاة في جم ال العانصة. فمن لاخل نلاف  وم عىل التميز وا تييجة، وا تلي تق الإسػت ار
تها، أو ايخل ذ هني مبحب حول مناجت تها وخدما ورة  تييجة ستعى المؤسسة إلي تكوين ص هذه الإست ار
دة و مميزة عن تنمجات ورة القعانة أبن تنمجات الم ؤسسة تعد جوهرية، وفري بحيث تتضمن هذه الص

 

 
 

ػدات ػدد الوح دة ع  لي زيػا
 يسن3.

ه انمسبا وبالات رض السعر اليذ ت ار ذا التميز سيمح للمؤسسة بع  ومثل ه
المناف

 

 

1- نيبل خليل مرسي، "الميةز النتافسةي في مجال الأعلام"،مركز الإسنكردية للاتكب ،1998 ، ص 116.

2- سعد اغلب اي ي،نس" الإةراد الودلةي"، عما،ن راد اليايروز العلةيم، ط1، 1999، ص 160.
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لتكةفل التي طرة وا درجة المخا المباعػة، كما يمكن للمؤسسة تحقيؽ التميز من لاخل محوالتها تفخيض 
أداء ا لمنجت مقارنة دة في  يا فري لتها خلؽ م از او ئه للمجتن 1، وكذلؾ في مح حتيملها المستهلؾ نعد ش ار
عاة بعض تييجة التميز جيب عليها م ار بمنتجات ا لمنسفاػين.ولكػي حتقؽ الم ؤسسة الاجنح في إست ار

تييجة، وهي: روط نعد تطيبؽ هذه الإست ار  الش
روط نذكر أهمها: ارجي:توجد جملة من الش تبطة بالحميط الخ مر روط ال أ_الش

سسة ومتنجات المناف يسن من لاخل الميزة ا تلي مؤ رؽ يبن جتنم ال ارؾ المستهلؾ لقيمة افل إد   - 
تتوفر يفه.

مات المنجت مع رغابت المستهلؾين وتنوعها. دا فؽ اسخت  - توا
تييجة التميز. ود مؤسسات تنتهج نفس إست ار دم وج  - ع

: دد ذا الإطار جن تبطة بالمحيط الادخيل للمؤسسة: ضمن ه مر روط ال  ب_ الش
وأداء تمميز للمجتن النهائي. ودة  ذات نوعية رفيعة ستمح تبو يؼر ج لية  أو واد  - توفر م

ير ا لمنجت بهفد تصميم جتنم بخصئاص طو وث وت ودات ك يبرة في جم ال الحب - بذل مجه
ودة فؽ مع رغابت المستهلؾ مع التركيز عىل ا لج داء تتوا صفات ممتازة وفئاقػة الأ  وموا

وتحنيسها.
. ارد لأف  لجهد وا لوقت وا ارت وا لمها  وارد افلكرية وا دام الأمثل للم - الاسخت

ت، يوفر ا لمعلومات الكيفاة عن يكفية شتغيل ود نظام معلومات ستوييق وخدما   - وج
ت، ويسػمح المناجت

يقةق كما اسيهم في سرعة تليبة ود دات افلينة للمستهلؾ ويوفر نايصة سريعة   تبقديم المسعا
 الطلبات.

تيجةي التركيز 3- إست ار
وؽ وبانء يمزة دؼ إلي الوصول إلي أفضل موقع في الس تيجايت الثلاث التي ته تعد من الاست ار

ها عىل دد تيجايتها الدفيعاة تح ليؼ است ار ؾا ن، يحث ت انتفسية للمؤسسة من لاخل المعل في قطاع معي
رض سلع وخدمات تمميزة وبتكاليؼ خنمفةض 2، ذي يمكن يفه ع وؽ ال بعضػ اقلطاعات الاخةص يف الس
وؽ أبمكله بل تتعامل وتركز عىل قطاع صغ   ير تييجة لا تمعل في الس سسة وفقا لهذه الإست ار مؤ افل

 

 
 

يةق طر درة على خدمة اقلطاع السوقي ب سسة اق مؤ  ال

 

 
 

 تعجل

 

 
 

تييجة بكو نها  الإست ار
. وؽ دد من الس  ومح
وتتميز هذه

ذا اقلطاع وحده، وبالاتلي يمكن للمؤسسة تطيبؽ هذه ودات موجهة لخدمة ه لمجه مػوارد وا  أفضل، فكل ال
 

دارة الودلية ، مرجع اسب،ؽ ص 160. 1- سعد اغلب اي يسن ، الإ

2- سملالي ممحد ييضحة ، "أثر التسيير الاست راتيجي مللدراو البشرية و منتية الكفاتاء لعي امليةز النتافسية    

 مللؤسسة الاصتقادية ، مدخل الجةدو و املعرفة " ، ورطأحة دكتو ءرا ودلة في العلمو الاقصتادية غير مشنةرو ، اجعمة
وم التسيير 2004/2003 وم الاقصتادية و عل ئر ، كلية العل  الج از
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تييجة من لاخل اخايتر اقلطاع العانصي اليذ تيم يفه الانتفس و تحديد مىد اجذبتيه انبء عىل الإست ار
وى الانتفس ا لخمس يفه، و تحديد يكفية انبء انتفسية  في دة ق ػىد ش ور بحتيػه وم ع،   كل من جحم القطا

اقلطاعات السوقية المستهدفة1.
ورة ئلاممة وهي: ازها بص روط لإنج زم جملة من الش تييجة يستل كما نأ تطيبؽ هذه الإست ار

مهم للمجتن دا يةق اسخت وطر داد مختةفل من ا لمشترين لهم رغابت وحاجات نتموعة  ود أع  - وج
. تممايزة

. دؼ لة يأ انمفس آخر التركيز على نفس اقلطاع السوقي ا لمسته او عدم مح  - 
. دؼ موارد اللازمة لخدمة اقلطاع السوقي المسته ل ارت وا  - المعل على تو يؼر المها 

وى الانتفس الخم،س مما جتني نعه اخلاتؼ اجذيبة قطاعات العانصة. دة ق داد ح  - اشت
و، الربحية. م، معدل النم وت قطاعات العانصة من يحث الحج  - تفا

تييجة التركيز ثلاثة أشكال وهي 2:  كما خأتذ إست ار
سسة من لاخل ا لحصول علػى أكػ بر مؤ وؽ تنمجات وخدمات ا ل : تيم نتمية وتوسيع س وق  أ- ةيمنت الس

. مي وى العال واؽ جديةد عىل المست أو الدخول إلي أس وؽ الاحلي،  صحػةفي الس
ارت عىل تنمجات ت، وتغيي  ت، و تحانيس ارء تعدلاي تييجة التركيز جإب  ب- ةيمنت ا لمنجت: تهتم إست ار

لخدمات أو بما يوّثؽ صةل ا لمستهلؾ ابلمنتجات وا دة للمجتن،  يا جدي سسة بما يضيؼ م از مؤ وخدمات ال
ها، وبالاتلي تحقيؽ رضها دد وؽ الاحلي من لاخل تليبة رغتابه وحاجتاه رغم نتوعها وتج  المتحاة في الس

سسة. مؤ عن تنمجات ال
ارء أو ش  دة  دات ا لجدي ارء بعض الوح أو ش  سسة تمعل عىل املاتؾ  مؤ ج- الكتالم الأفقي :يعني نأ ا ل
دة ي طرة عليها تلليبة رغابت ا لمستهلؾين المت از أو عىل الأقل السي لمنسفاة،  دات ا تأو الوح ساس مؤ بعض ال
سلوبها أو الحتكم في جحهما وأ دؼ الحد من المنسفاة ا تلي تمثلها،  دة به رص اسثتمار جدي أو استغلال ف

. وؽ قباة كأبر عىل الس ور طرة،  ءة، وسي  وبالتالي حتقؽ المؤسسة من لاخل التكامل كفا
درة علي خلؽ يقمة إذا اكت لديها اقل  و في الأيخر تسنطيع اقلول نأ المؤسسة تحقؽ الانتفسية إلا 
دة و فعالة تضهر اخلاتهفا عن تييجة انتفسية يج  لزبانئها تضمن بها ولائهم من لاخل بتني است ار

لنمو وؽ وا أرباح تضمن لها التف درة عيل انمفستهم بزيةد حصتها السوقية و حتقيؽ   نمافسيها و جتعلها اق
 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

1- إسمايعل ممحد السيد ،مرجع سبؽ ذكره ص، 204

 يسن، مرجع سبؽ ذكره، ص168.
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تييج تيةيج وعقلااهت لابختطيط الاتس ار ادرة الإتس ار  املبحث الاثين:الإ
رروي لها الاعتماد على الختطيط ّ  يعُّد من الض ارت يحمطها   حتلقؽ المؤسةس تكُّيؼ مع تمغي 

ذا التكُّيؼ. ّ  عال حتلقيؽ ه وب ف  تها، نظ ار لما له من أمهية أكسل إدار تجيي في  الإست ار
تييج وخصائهص املطلب الأول: الختطيط الاتس ار

خلية اخصة لكسب مكناة دا ارت اخرجية و  اكن بلأد للمؤسسة من فهم ما يحيط بها من تغي 
دؼ إىل التكيؼ مع تجيي اليذ يه ذا وجب عليها تطيبؽ الختطيط الإست ار وؽ ل وموقع فانتسي في الس
وة لاقتانص ام تهئيه ستغلال نقاط اقل وارد، وا يؼ الم وظ ارت في ئيبة المنظمة، من لاخل سحن ت  المتغي 

داؼ التي صممت وغ الأه . ومن ثم يمكن بل دات أو ختفيؼ ام تفرضه من تهدي  البئية و توقي 
تييجة كسيبل بللوغها الإست ار

تييج  : عتريف الختطيط الإتس ار
دى أّ  نه: "تحديد التوجهات الرئيسية للمؤسسة في الم  " Mohamed Bouhadida" على 
فه ّ  ر ّ  يع  

وألا

لؾ من لاخل وذ لوضعية الانتفسية،  وؽ وا ارت يحمطها، وهو يركز على نمو الس ّ  ي  عاة تمغ د، مع م ار  البعي
وارد المحاتة" 1. لختصيص اليجد للم لاخرجي وا خيل وا دا وازن ال  حتقيؽ الت

ارد داؼ الم  لأه ري فعرفه أنه"المعلية التي حتتدد بموجبها رساةل المؤسسة وا  أما سعيد حممد المص
سطتها لتي بوا وارد المحاتة، وا دام افلعال للم تيجايت التي حتكم الاسخت لإست ار لسايسات وا  حتقيقها، وا

جهة المسفانة"2. ودة في موا داؼ المنش  حتتقؽ الأه
 و نمعة ابعس الخفجاي فعرفته بقولها أنه تخيص تبلؾ الأنشطة التي تتضمن حتديد رساةل المؤسسة

تايجيت تكمنها من المعل اجنبح في ظل يحمطها3 ير إست ار طو هفا وت دا وصغاية أه
ري أنه وضع توجهات السيساة العامة للمنظمة 4. أما ئافز جعمة اصلح الاجتر يف

يةل اجلأل للتعامل بفعالية مع طو طط  تجيي هو نتمية و تكوين الخ وبصفة اعمة الختطيط الاست ار
لضعؼ وة وا در اقل وء مصا ودة في البئية الخارجية الميحطة ابلمنظمة، في ض دات الموج لتهدي رص وا  افل

خلية. دا وارد التي تملهكا المنظمة يف بيتئها ال  للم
تييجة. لإست ار تجيي وا لي يوضح العلاقة يبن الختطيط الإست ار لشكل الموا  وا

 

 
 
 
 

1
- Mohamed Bouhadida".Dictionnaire de finance des affaires et de management", 2002 

Casbah édition, Alger,         p. 163.

ري، " ةرادإ  وتسويق الأ نشطة الخدةيم "، الراد الجاةيعم، الإسنكردية، 2001- 2002، ص 2- سيعد ممحد الصم
 

.195

ةؼ لنشر دار القثا  3- نمعة عباس الفخاجي،"الإةراد الإست راتيجةي املخل و املفاهيم و العلميات  " طعبة الأولي 2004,
 

ردن، ص 32. يع عمان الأ وز و الت
4- افيز جعمة اصلح الجتا،ر "نمظ املعلومات الإرادية"، راد احم،د عما،ن بنود طةعب، 2005، ص 262.
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تيجةي. لإست ار تيجي وا  الكشل(1-3) يوضح اللاعقة يبن التخطيط الإست ار
 
 
 

 التخطيط الإستراتيجي وه:
 - معلةي ناظمةي

رات نجاح المؤسةس  - دهيف أساسا إلى دتحيد قُ  د

 

 
 

Documents- ات  مستدن
 

Processus-يلمعات
 

 
 
 
 
 
 

 الإستراتييجة هي:
 
 

 - مستدنتا تتح شلك خطط،

ى، ُ  جه بيعد المد  - عم وت 
رات المحفظة على قُ  د  - من وجهة نظر بناء وا

 
 
 
 

 
Source : Rudolf Grunig et Richard kuhn, (2004), Planifier la Stratégie « un procédé pour 

les   projets   de   planification   stratégique »,   1
e     

édition,   Presses   Polytechniques   et 

Universitaires Romandes, Lausanne, Suisse, p. 05. 
 

 
 

وع المعلايت التي تيم من تجيي تيضمن جمم ّ  ن الختطيط الإست ار  من لاخل الشكل أعلاه، أ 
 تيّ  ضح

رح هذه المعلية في النقاط الاتلية 1: تييجة في المؤسسة، ويمكن ش  لاخلها انبء الإست ار
ارت تايجيت تعتمد عىل اقلد  تجيي هو عملية نمظمة، لا تهتم غايصبة إست ار  - الختطيط الإست ار

ط؛ خلية فق دا  ال
د؛ دى البعي ذا فهو تيوجه إىل الم تيجي، وهك  - الحتليل هو أاسس التخطيط الإست ار

وى أاسقم المؤسسة؛ أو عىل مست دارة العليا  وى الإ تييجة عىل مست داد الإست ار  - تيم إع
تيجي؛ دؼ الأسساي للختطيط الإست ار ارت التمُّيز (الاجنح) المستقبلية هي اله  - حتديد قد 

دى البعيد. داؼ المؤسسة في الم  - يضمن حتقيؽ أه
 

 
 
 
 
 

1 
Rudolf Grunig et Richard kuhn. 2004, op. cit, p. 04. 
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تجيي الأنشطة التسويقية الاتلية 1:  كما تيضمن الختطيط الإست ار
تييجة العامة للمؤسسة . داد الإست ار  - الماشركة في إع

لبشرية . تها المالية وا لويات المؤسسة وقد ار أو دات اعلأمال بما يتانسب مع  تييجة وح ير إست ار طو  - ت
لاسترتييجة التسويقية كما في الشكل تجيي للمؤسسة وا  يمكن توضحي العلاقة يبن الختطيط الاست ار

 التايل .
تيجةي التسويقية تيجي و الاست ار  الكشل(1-4) اللاعقة يبن التخطيط الاست ار

 

 

 استرتييجة المؤسةس
 
 
 

 

ادت الأعلام  استرتييجة وح
 
 

 

 استرتييجة التسويق
 

 
 
 

وان المطبوعات الاجعمية، ي ت،د تايجي لاست ار وري، التسوبؽ مدخل العملومات وا : ينمر ن در  الصم
ئر2007  الج از

تيجي  ثاينا-خصائص التخطيط الاست ار
لتي أههما دة خصئاص وا تيجي ع  ختلطيط الإست ار

ئمة؛ دا رى للمؤسسة التي ستمح لها حتبقيؽ يمزة انتفسية   - يختص حتبديد التوجهات الكب
د؛ دى البعي دة إىل الم  - تيوجه، اع

دارة العليا وى الإ ةد، عىل مست م، اع  - تي
أي عىل ءة،  تيجي يركز عىل افلعالةي، نيبما يركز الختطيط التكيتكي عىل الكفا  - الختطيط الإست ار

وارد المحاتة للمؤسسة.  سحن استغلال الم
تيجية الرسمية ون الإست ار لكباتة، فعاةد ام تك تجيي الرسمي ابلتقينن وا  - تيّ  صؼ الختطيط الإست ار

 مكتوبة ومعلنة2.
 

 
 
 

1- مينر ن،ىرو "التسويق مدخل املعلومات اولاست راتيجيات" . ديناو المطبوعات الجايعمة الج زائر 2007 ص 198 .
 

"، الطعبة الأولى،1994 مطابع اجعمة الملؾ 2- اكمل السيد غ ،برا "الإةراد الإست راتيجية أصول ملعية وحلاات معلةي
 

ود، الريا،ض ص 11.  سع
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هدافها اسلإتراتيجية وأ  صياةغ رسالة املؤسسة 

    

 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

 -  طخط عمل لعى سمتوى املؤسسة
 -  طخط عمل لعى سمتوى النشاط

 

 تنفيذ اتسلإراتيجية  
ية  دار ادء ظنم العملومات الإ   وتقويم الأ

  

 

 الهيلك النتظيمي
  

   تقييم اسلإتراتيجية 

 

 

 

رص ر، فهو عملية نمظمة حتلديد افل دا إىل الاحض ئه اسانت ستق ار  - المستقبلية, يحث يهتم ابلمستقبل وا
دات المستقبلية1. لتهدي  وا

ظروؼ اليئيبة. رى نعد تغُّير ال تيجية خلأ درة المؤسةس على الحتُّول من إست ار نة؛ وتتمثل في ق رو  - الم
ط، فهو نظام تمكامل ولقلايم بمعلية زءا نمها فق  - الشمولية، فهو شيمل المؤسسة ككل وليس ج

حل كما يبنيها الشكل الاتيل أو م ار طوات  ررو خب تيجي بلأد من الم  الختطيط الاست ار
تيجي وطات التخطيط الإست ار  الشكل (1-5) خ

 
 
 
 
 
 

 تحليل املحيط
 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

درا الاجعمية, إدارة الأفلية الاثلثة " 2000 / 2001 ال تييجة "  دارة الإست ار رؼ ,الإ در :اندية العا  الصم
ية ,ص 24 در الإسكن

 

 
 
 
 

1- اندية العا،ؼر "التخطيط الإست راتيجي اولعولةم"، 2001/ 2002 الراد الجاةيعم، الإسنكردية، ص 09.
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ون من تيجية تتك دارة الإست ار حل الإ أو م ار طوات  ّ  ن خ طط، أ   وما حلانظه من لاخل المخ
 مرحليتن أاسسيتين:

تيجي: وتتضمن المعلايت الاتلية:  مرحلة التخطيط الإست ار
تييجة. هفا الإست ار دا ه  -تحديد رساةل المؤسسة وأ

لميحط الاخرجي خيل وا دا رروة حتليل الميحط ال تجيي وما يتطلبه من ض  -تحديد الموقؼ الإست ار
ارت المحاتة. تييجة المانسبة بعد تقييم الخاي   -اختيار الإست ار

لرقاةب عليها: وتتضمن المعلايت الاتلية: تيجية وا  مرحلة يفنتذ الإست ار
تييجة إلى خطط عمل.  -ترجمة الإست ار

تييجة فؽ الهيكل النتظيمي مع الإست ار عاة توا  -م ار

داء . تييجة وتقويم الأ -الرقابة الإست ار
تييج تيةيج وعقلااهت لابختطيط الاتس ار ادرة الإتس ار املطلب الاثين: عتريف الإ

 

تيةيج و أهمياهت ادرة الإتس ار  وألا:تعريف الإ
تيةيج ادرة الإتس ار 1_ عتريف الإ

تييجة فقد عرفها David عيل أنها علم وفن غايصة و تطيبؽ دارة الاست ار انهؾ عةد تعاريؼ لإل
هفا 1 دا يفية المتخةفل التي تكمن المؤسسة من حتقيؽ أه وظ ارت ال و تقديم اقل ار 

ذا ور المؤسسة لعتقلاها المتوقعة مع بيتئها يحبث يوضح ه  يفعبترها تص
 

1965 Ansoff أما
ذي جيب نأ تذهب إليه المؤسسة و دي البعيد ال وع المعلايت التي جيب اقلايم بها عيل الم ور ن  التص

الغاايت التي جيب نأ حتققها1.
يل اجلأل لمؤسسة ما طو داء  دد الأ ية التي حت دار لممارسات الإ ارت وا ومنه أنها جمموعة اقل ار 

لي يوضح العانصر لشكل الموا لرقباة ، وا لتقويم وا تييجة وتطيبقها وا لؾ وضع الإست ار ذا  ويضتمن 
تييجة دارة الإست ار الأاسسية لمعلية الإ

 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

تيجةي ادرة الإست ار  اللكش (1-6) النعاصر الرئيسية لعملةي الإ
 

 
1 - Hunger J. David, Wheelen Thomas, 1997Strategic Management, 6

th 
ed. An Imprint of 

Addison Wesley Leugwen, New York, USA, p. 09. 
 

1- مؤيد سيعد اسلم ،"أساسيات الإةراد الاست راتيجية "راد، اوئل لنشر عمان ط،1 ، 2005 ص،18
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 صياغة طتبقي لإارتسايتةيج اتلقييم ولاوقاةي

 الإسرتايتيجة

ا تلحللي و اصرلد

ايبليئ
 
 
 
 
 
 
 
 
 

 

ئل لنشر 2005 درا وا تييجة , الطبعة الأولي , دارة الإست ار :مؤيد سعيد الاسلم ,أاسسايت الإ در  الصم
طوات رئيسية1: تيجتيها عليها إتابع لاثث خ دد المؤسسة إست ار  ولحت

وؽ المستهدفة. ازء الس  -  التعريؼ المحدد جلأ 

. دؼ ذا اله ئل المتعقلة به دا لب طط وا  -  حتديد اكفة الخ

. دؼ وؽ المسته روض اليبعية للس -  توجيه الع

تييجة دارة الإست ار رت الإ ،و قد م دارة  داؼ و إكماانت الإ وء أه تييجة عىل ض  ويتم غايصة الإست ار
حل اتتملية يه : أبربع م ار

ون الختطيط عىل المسئال المالية قةب على نتفيدها : يك نية و الم ار أ.  _ مرحلة تخطيط اليم از
ئاؼ. وظ دؼ الرقباة هو الرقباة التشغيلية عىل ال نات وه واز وعىل الم

دؼ إلى ختطيط أثر يل الألج : الختطيط المبني عىل التبنؤ ويه طو ب. _ مرحلة التخطيط 
فعالية النمو من لاخل احمولة التبنؤ ابلمستقبل.

رج صحب موجه إىل الاخ خل وأ دا دى ال تيجي : نها الختطيط تيع ج. _ مرحلة التخطيط الإست ار
دة وما واؽ جدي لمسفانة من لاخل احمولة إاجيد أس واؽ وا دة للأس ي دؼ إىل الاستجباة المت از  ويه

تيجي). واؽ المتحمةل (التفكير الإست ار هي الأس
وارد المؤسسة وكذلؾ إىل تطيبؽ الميزة إدارة كل م دؼ إىل  تيجةي: ته ادرة الإست ار  د. - مرحلة الإ

ػرفة المستقبل. دة يف خلؽ ومع لمعاس الانتفسية وا
تيجية ادرة الإست ار  2- أةيمه الإ

تييجة أهمية بنتع من مهام لمؤسسة و نوجزها يفما يلي: 2 دارة الإست ار  لإل
أو تلؾ التي توجد ود البئية العامة،  ارت ست وى ومتغي   - تقييم البئية للمنظمة بما تتضمنه من ق

 في ئيبة المسفانة.
 

1
- Philip KOTLER,  marketing insights from A to Z,( John Wiley & Sons, Inc, USA 

2003), p 08. 

2- طهار محسن مصنرو الغالبي ، أومعل ممحد صحبي ردإيس ."الإةراد الإست راتيجية منروظ منهجي متكلما". راد

 عمان ص 51 .
 

يع ط 1 2007 وز ئل لنشر و الت وا
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خلية. دا ها ال وارد تها وم فها وقد ار ظرو لتي تظهر  ورة المنظمة وا  - نتقية ص
لتي تتضمن ابعرة حمةدد تكعس غرضها الرئيسي وفلسفتها ساةل المنظمة وا ور  - غايصة ممهة 

هفا دا ه  وأ
تيجايت العامة التي يكمن نأ عاستد لإست ار يةل اجلأل وا طو داؼ   - إخايتر جمموعة من الأه

رض اجذيبة .  المنظمة يف حتقيؽ أكبر اقل
يةل اجلأل طو داؼ  لتي ستتؽ مع الأه تجايت قصيرة اجلأل وا لإست ار داؼ السنوية وا  - حتديد الأه

تيجايت العامة . لإست ار  وا
ظروؼ ل وارد المنظمة ، وا فؽ يبن م دات التوا تييجة من لاخل احمولة أح ئل الإست ار دا  - حتليل الب

دة في البئية الاخرجية .  السئا
 

 

ها وارد وء رساةل المنظمة وم تيجية من يحث الاجذيبة في ض ئل الإست ار دا  - حتديد أكثر الب
فها البييئة وظرو  

عاة ابلأعاد الاخةص ابلمهام وارد مع م ار تييجة من لاخل ختصيص الم ارت الإست ار  - نتفيذ الخاي 
نظمة الحتفيز. لتكنولوجيا وأ لهايكل ، وا ارد وا لأف   وا

دة دة في زيا وى من العملومات المتول دة اقلص لاستفا تييجة ، وا  - تقيسم مىد اجنح المعلية الإست ار
تييجة المستقبلية . ارت الإست ار  فعالية اقل ار 

تيجية ادرة الإست ار تيجي بالإ  ثاينا :علاقة التخطيط الإست ار
تييجة تلظهر تجيي بسب يف إهمال عملية نتفيذ الإست ار  اكن الإهتمام الكيبر ابلختطيط الإست ار

تجيي وتوسيع نطاقه ليشمل وم الختطيط الإست ار طور مفه تييجة نكتجية تل دارة الإست ار ما سيمي لإاب
رى أصحب نعصر مهم من انعصرها وليس قباة 1، ومن جهة أخ ور نب المؤسسة من نتفيذ   تخملؼ جوا

تها2. ذا تييجة  دارة الإست ار الإ
ّ  ما داؼ العامة، أ  دارة العلاي ويركز على الأه وى الإ تجيي تيم اعةد على مست افلختطيط الإست ار

ة، فهي بذلؾ تّ  عُّد أكثر شمولا من الختطيط تييجة فتشمل كل المستويات في المؤسس  دارة الإست ار الإ
تيجية، وهو ام يوضح ه لرقباة على الإست ار ّ  يعُّد أحد انعصرها إضاةف إلى النتفيذ وا ليذ  تجيي وا  الإست ار

ل الاتيل دو  الج
 

 
 

تيجية ادرة الإست ار لإ تيجي وا ل رقم (1-1): اللاعقة يبن التخطيط الإست ار دو  الج
 

تييجة تييجة الرقباة الإست ار تييجة نتفيذ الإست ار  الحتليل اليبئي غايصة الإست ار
 

ّ  ما،ن2002،  ص 17.  الإةراد الإست راتيجةي، الطعبة العربية، راد الاييروز العليمة، ع 
 "تحديات العولةم اولتخطيط الإست راتيجي    "، الطعبة ال رابةع، راد التك،ب الكوي،ت

ن، 1 سعد اغلب ياسي
 

2 أمحد سيد مصطفى،

 (2003/2002)،  ص 92.
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تيجي ػط اسلإتػػػػػ ار الختطػػػػػي
 

 

دارة الإتســــراتيجيـــــــــــــــــة  الإ
 
 

Source:  Hunger  J.  David,  Wheelen  Thomas,  1997Strategic  Management,  6
th   

ed.  An 

Imprint of Addison Wesley Leugwen, New York, USA, p. 09. 
 

 
 

تيجية ، دارة الإست ار ّ  د أحد الكمونات الأساسية لإل تجيي يع أن الختطيط الإست ار ل حلانظ  دو  من الج
دات الميحط وارد المؤسسة في ظل تهدي دؼ إىل استغلال م تيجايت حمةدد ته  فهو جتيه هاجتاب انبء إست ار

داؼ المؤسسة  الاخرجي وصولا اجنلإز أه
ارت الاحصلة في الميحط ّ  ي  أو هو "عملية حتليلية ذهينة ايتخلار الوضع المستقبلي للمؤسةس، بتعا للتغ  

دأ بمعلية حتديد رسالة ارغ، بل بت  الاخرجي ومىد تكُّيؼ المؤسةس مهعا، وهو عملية لا نتشأ من ف 
خايتر تايجيت ثم تقييهما وا ير الإست ار طو داؼ وت خيل وخارجي) وتحديد الأه دا  المؤسسة وتحليل الميحط (

وم تيضمن العانصر الاتلية: ذا المفه  الأنسب نمها للمؤسسة"1؛ وه
وارد المؤسسة إدارة م دؼ إىل  تييجة، يه دارة الإست ار  - هو نعصر أسساي من انعصر الإ

ير الميزة الانتفسية؛ طو  وت
ظم من وضعية احلية إىل وضعية مستقبلية دؼ إلى تحقيؽ اتنقال نم  - عملية مستقبلية ته

 مرغوبة.
 

املبحث الثالث :التليلح اليبيئ و نظام املعلومات التسوييق
ما إلي ترقية دو تييجة العاسي  دارة الإست ار وذج الإ  يكتسي الحتليل البئيي أهمية ابلغة يف نم

ارر وتعزيز انتفسةي المؤسسة في ظل ئيبة أعمال دانيكمية ومتغيرة ابستم   
تييج  املطلب الأول:التليلح اليبيئ و اخلايتار الاتس ار

وألا :التيلحل اليبئي
خرين نأبها روان وآ ور وب كت رو ون ب وم البئية سحفب اجكس ددت التعاريؼ المقدمة لمفه  لقد تع
لسايسية لاتجميعاة وا تمثل جمةل العانصر الميحطة ابلشئ يأ أنها تكعس المضامين اتقلاصادية وا
ارت ظروؼ و المتغي  مل و ال ري نأبها شتمل اكفة العوا لطيبعية التي يحتط ابلمؤسسة 2 وهانؾ من ي وا

 
 

م، "التكلما بين التخطيط الإست راتيجي اوامملرسات الخاصة إبةراد املدراو البشرية في منظامت     1 مؤيد سيعد الاسل

 الأعلام العربةي"، وقائع مؤتمر المدراو البشرية وتحديات القنر الجدي،د اجعمة اليرم،ؾو الأ،ندر يمو: 20 تمزو 2000،
 ص 17.

وص 49 ود جاسم اليمصدعي ,مرجع اسبؽ,ص 48  2- ممح
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خل المؤسسة مأ دا واء تعلؽ الأمر بعانصر  تجيي , س جه المؤسسة و تؤثر في اسمرها الاست ار  التي توا
اخرجها1

 
 
 

مل الاخرجية العامة التي لا ختضع  Kotler et Dubois تتعلؽ جبمةل من العوا

 1_ اليبةئ الكلةي

حسب كل من
مل ياملي: طرة المؤسسة و تيعين عيل هذه الأيخرة التكيؼ مهعا ,وتنقسم هذه العوا  لسي

فةي  أ- الةئيب الديمغ ار
در الطلب عيل رون العنصر الأول المشكل لبئية المؤسسة بما يمثلونه من مص  نإ الانس يعبت

عهم وز ذا اكن جيب الاهتمام بمتخلؼ خصئاصهم من يحث جحمهم و تفاثكهم و حتركتاهم وت  تنمجتاها ل
دة و الوفايت لديهم و تحي شتكيتلاهم الإثينة المنتوعة بما لهذه العانصر في ومعدلات الولا  الجغ ار

نكعاسات عيل المؤسسة  من أاثر وا
 ب-الئيبة الاقصتادةي

درة ددة لقل اره المؤسسة ,خاةص تلؾ المح إط دي اليذ تمعل في   تتعلؽ خبصئاص النظام اتقلاصا
ددات تها الأربعة التي هي الدخل و السعر و الاتئمان و الاداخر ,وما لهذه المح ددا رد و حم ئية لفل  الش ار

ود ,كاسد , اتنعاش) (رخاء , رك ةؼ حلها المتخل  دورة اعلأمال و م ار ارتابط ب  من 
 ج _ الةئيب الطيبعة

ذات التيثأر فية المتخةفل  ارض الجغ ار رظوؼ المانخ و اعلأ  در الطيبعية و   وتشتمل عيل المصا
لسلبي عيل المؤسسة لإابضافة إيل يثأتر ااسنلإن عيل الطيبعة بفعل الحركة التصينعية  ايلاجباي وا
ددة قد شيكل البحث عن حلول لها اجملا من مجلاات وث ئيبي و أاثر سلبية تمع  المانتمية من تل
لحركات الجعموية في الماجل لة وا دو دور المانتمي لل ذا الإطار أياض ال درج في ه  اعلأمال ‘ كما ني

 الايكولوجي بماهل من انكعاسات عيل المؤسسة
 د–الئيبة النكتولوجية

ؤدي إليه من هنة وما ت فلينة ال ار ارت التكنولوجية وا طو   و تؤثر عيل المؤسسة اخصة في ظل الت
ئهم و تدينة للتكاليؼ و اتقصاد في الوقت أدا  رفع في كفاةء العاملين و حتسين 

 و- الةئيب السياسية – التشريعةي
متها التشريعية ظو  لا تمعل المؤساست بعمزل عن البئية السايسية الميحطة بها, فهذه الأيخرة بمن

روط المتعةقل لمؤسسات اكلش ارد وا ون اشنط الأف  دد الإطار اليذ بموجبه يك ية حت دار لإ لنتظيمية وا وا
ذا افن المؤسسة ملزمة ابد ار ؾ من نأشه نأ شيكل فرصا حناس ة ينن رقباة المتنجات , ل  ابلمسفانة و قوا

إذا أحسنت استغلالها أماهما 
 

 
 

1- اثبت عبد الرحمان ردإيس ,جمال الدين المرسي , "الإةراد الإست راتيجية ,مفاهيم و امنجذ تطيبقةي " ,الراد الجايعمة
 

 الإسنكردية ,2003 ,ص246
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 هـ- الئيبة الاجمتايعة – الثقافةي
دات وقيم مما يستدعي نمها حتليل هذه البئية وع بما شيمل عليه من تقيلاد ومعتق ذا الن ويؤثر ه

ذا واة القيم في المتجعم و حتدد طيبعة رغتابه وميولا ت ه, وك رؼ علي جمةل اضقلياا التي شتكل ن للتع
ذا التوجه لإابضافة إلي جمةل قضياا عمة له دا لتشريعات ال مانتع وا  اضقلياا التي تعبتر حمل رفض وا

وؾ المتخفلة ثمل: نماط السل ري وأ  اتجميعاة و ثقيفاة أخ
ارد أرة للمعل له أاثر ابلنسبة للمؤسسات نمها توسيع نطاؽ اخايتر المنظمات لألف  روج الم   - خ

دة الطلب على بعض الماجتنت. رة، ومن تم زيا دة دخل الأس يا وز  العاملين بها 
زداد الطلب عىل دة السكيناة فرصة للمنظمات اعلأمال يحث ي ارت السكيناة تتمثل الزيا  - التغي 
ليد الجدد يفحت دد الموا دة يف ع ارد، و الزيا دة تموسط أعمار الأف   تنمجاتها... كذلؾ إفن زيا

دة أمام العديد من المتنظمات كما نأ تقلص جحم السكان قد يدعف المنظمة عىل اق جدي  أسوا
واؽ الاخرجية.  التعامل مع الأس

دة الدخل و درجة التعليم في المنظمات من لاخل زيا دة  وى التعليم يحث تؤثر زيا ارتفاع مست  - 
دة طموحات و تطلعات دة و مستقرة إبضافة إيل زيا  الطلب وكذلؾ توفير ئيبة عمل جدي

وؾ الماثيل للمنظمات دة التوقعات حول السل يا وز ارد حنو المتنجات و المعل   الأف 
لية الاتجميعاة لمنظمات اعلأمال هي نمظمات اتقصادية وبابتعارها نأ المنظمة ؤو  - المس
لتيها اتقلاصادية بعض ؤو وار سم زءا من المتجعم و عضوا هاما يفه إفن عليها إلى ج  ج

لايت الاتجميعاة. ؤو  المس
 

 

 2_ اليبةئ النتافسةي

رؼ ارتابط ابلمؤسسة كما تع أو ئيبة العانصة لكونها أكثر   وتسمي كذلؾ البئية الاخرجية الاخصة 
ذات ظم مهعاو ابلاتيل فهي  ون قريبة من المؤسسة و عيل اتصال تنم مل التي تك  عيل أنها  العوا

ون من: قتبها بشكل مستمر وتتك تتيجيها مما تيطلب حتليلها و م ار ست ار  يثأتر ابمشر علي أنشطتها وا
واء أكناو       ا لكامينن الذين ستعي المؤسسة لكسبهم, س وع الزبئان افلعليين وا أ- العملاء: و هم جمم
دؼ تلليبة دي الذ ي يه ون في مركز اهتمام الناشط اتقلاصا مستهلكين اعديين مأ انصعيين ولأنهم تأي

ئية و خصئاصهم المتخةفل رؼ إلي سلوكتاهم الش ار لتع تهم المادةي وا رغتابهم و احايتجتاه م , افن قد ار
لخدمات التي تقدهما ون السلع وا دؼ الذين يستهلك أوهم اقلطاع المسته حيظي ابلعيانة الاخصة للمؤسسة 

غابت ور وم التسوييق الحديث أسساه الوصول إلى حتقيؽ أقصى إشابع احلجات  لمفه  المنظمة1، وا
سة وتحليل المستهلكين ومنه إفن المؤساست تحى ذا من لاخل الإهتمام بد ار ن، وه  هؤلاء المستهلكي

 

 
 

 النتافسية وتغير قاوعد اللعةب ؤرية مستقلبةي "، مبتكة طوبع الإشعا،ع الإسنكردية، 1997،
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تيجايت التي ذا الاست ار وؼ ستلكه و ك  تاحفظ على بقئاها في ئيبة اعلأمال و معرفة الاهاجت اليذ س
 بتتهعا فهي مطالبة لاابهتمام بكل ما له لاعقة ابلمستهلؾ من النج،س الثقافة، اللغة، الدناية، نمط

لمخصص ارت الاستهلاكية، الدخول وا ئية، الجماعات المؤثرة عىل ااختذ اقل ار  دات الش ار  العميشة، العا
ذا الأسعار...الخ. ودة وك ؽ، الحاسسية للج  نمها نلإلفا

ازت واد و التكنولوجيا و الجتهي  زود المؤسسة ابلم ون جمةل المؤسسات التي ت وردون : و شيكل  ب- الم
ازت حتتكم شبكل يبكر واد و الجتهي  ؼي عملتايها الإتناجية علما نأ هذه الم هما  دا رض اسخت  المختلفة بغ

ذات انكعاس مبشار علي انتفسية نة المعلايت , وبالاتيل فهي  رو ودة و تكةفل المتنجات و م  في ج
ل الاتلية: 1 ورد تمثل فرصة في احلأوا لم  المؤسسة وبصفة اعمة إفن القلاعة يبن المنظمة وا

ودة اعلية. وى ج إذا تكمنت المؤسسة من الحصول عىل ام تحاتج إليه سأبعار أقل ومست - 
. ون روط دعف أفضل ام حيصل عليه المسفان  -الحصول على ش

صفات مطباقة. لموا عيد التسليم نمضبطة وا  -موا
ردودات المشتريات. نة يف بقول م رو  -الم

لأتمين.  -تحمل نقفات النقل وا
قات الأزمات. أو -تليبة احايتجات المنظمة في 

ورة اعمة عىل أنهم جميع المؤسسات التي انتتفس يفما : يمكن تعريؼ الميسفانن بص ون ج- النمافس
وارد  نيبها في الحصول عىل الم

ون أيضا على أنهم ابعرة عن المؤسسات التي تقمد سلعا وخدمات تمشباهة ّ  رؼ المانفس ويع
رؼ عليهم ذا جيب التع وؽ و إلى نفس المعلاء المتحملين ,ل أو البديلة نعها للس لمتنجات المؤسسة 

كزهم سة و حتليل م ار  وتحديد المانفسين الاحليين و المتحملين يف المستقبل وتحديد حتركتاهم و د ار
تييجة انتفسية وة و الضعؼ لديهم بما يكمن من انبء إست ار  النتافسية و حصصهم السوقية و نقاط اقل

تيجتايهم و حتدتايهم جهة است ار فعاةل في موا
أو اجتر واء أكان هولاء و وكلا ء  ون حةقل الوصل يبامن المؤسسة و زبنئاها س د- الوسطاء:و شيكل

دور يبكر يف تصريؼ تنمجات المؤسسة و إيصالها ظر لما لهم من  أو اجتر جتزئة , و ابلن  جمةل 
روط التعامل مهعم يعهم و ش وز سة اهتمامتاهم و أماكن ت للمستهلكين ,كان لا بد من د ار

در ون أسساا من املكي الأسهم لإابضافة إيل مصا ون و مقدمو الخدمات: شيكل الممول و- الممول
ون كل ارض المتخةفل , في يحن افن مقدمي الخدمات يمثل وت انلاق  وؾ و يب رى اكلنب الاتئمان اخلأ

الجهات التي تربطها ابلمؤسسة اقلاعت و معاملات وثيؽ ة في اجمل الخدمات المرتبطة بناشطها
سات ومؤسسات النقل و الختزين دار  كوكلاات الإشهار ومكتاب ال

 
 

 

1- ممحد أمحد عضو" الإةراد الاست راتيجية ،لأصول اولأسس العملية  "، الراد الجايعمة للنشر اولتزويع، الإسنكردية،
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ينن و شتريعات لة حمل الناشط بما تفرضه من قوا دو ود ابلسلطة الرسمية لل لمقص هـ- اكحلومة: وا
دي وتنكعس شبكل مباشر عيل المتعاملين اتقلاصاديين اكلتشريعات الضرييبة و ؤطر الناشط اتقلاصا  ت

ارد لاسيت  روط التصدير وا ور وش جلأ  الأتمينات و شتريعات المعل وا
خلةي دا 3- اليبةئ ال

رؼ عيل خلية تتم من أجل التع دا سة و حتليل البئية ال  نإ د ار
 

Johnson et Scholes يؤكد كل من
لتي من لاخلها تتكمن المؤسسة وة وا يتة للمؤسسة مما عاسيد يف حتديد نقاط اقل ذا ارت ال اقلد 

وؼ تتم مقبالتها ابلتغير جهة الماشكل المتولةد من التغير البئيي ونقاط الضعؼ التي س  من موا
تجية التي وع الاست ار تاه تتيابن أهمتيها تعلاابماد علي ن درؾ ابن نقاط قوا  اليبئي1, ويجب عليها نأ ت
خلية إلي ناجب بيتئها دا نما حتليل بليتئها ال دو تيجتيها  درا أية مؤسسة نأ تضع إست ار  بتتهعا وليس بمق

واء أكنات امدية مأ ارت و الإكماانت المتوفرة لديها س خلي بكافة اقلد  دا  الاخرجية, ويتعلؽ الحتليل ال
يفي يحبث تتمثل أههما في وظ ظور  رطؽ لهذه العانصر من نم  معنوية و في أغلب الأحاين تيم الت

لماحسيبة دارة المالية وا مل المرتبطة لإاب مل المعتلقة بلامتويل: ويتعلؽ الأمر حتبللي جمةل العوا  أ- العوا
در تمويل هذه يةل اجلأل ومصا طو لؾ يعكس أشنطتها الاسثتمارية  وذ تيجتيها التمويلية,   للمؤسسة إبست ار

نية المؤسسة و ام يلحؽ بها من لضعؼ في يم از وة وا ذا حتديد انعصر اقل ارت من جهة وك الاسثتما 
أرس المال العامل و ايبن التدفقات رؼ عيل  ارت التي تمكن من التع لمؤش   حتليل تخملؼ النسب وا

ارت العانصة النقدية ومقارنتها مع مؤش 
وة وؼ علي نقاط اقل لمعلايت للوق أي حتليل الأنشطة الاخةص ابلإاتنج وا لم الإنتاجية :  ب- العوا

ودة وتحليل نهدسة لج مج اصلناية وا وب أنظمة التصينع وب ار يا وعي رؼ عيل م از لضعؼ يفها , اكلتع  وا
تييجة جة ضمن إست ار در مل المن زون وغيرها من العوا  القيمة , لإابضافة إيل أنظمة الرقباة عيل المخ

إدارة الإاتنج و المعلايت  
يةف التسويقية يف غايصة وظ دي فعالية ال رؼ عيل م وي تيم التع ذا المست مل التسويقةي:و في ه  ج- العوا
درج في واؽ المستهدفة وين دي لامءمة المزيج التسوييق للأس تييجة التسويقية وم قباة الإست ار ور و نتفيذ 

مل نظمة العملومات التسويقية وغيرها م ن العوا وؽ وأ سات الس ود ار وث التسويقةي  ذا الإطار جمةل الحب ه
تييجة التسويق الإست ار

مل التي تهتم بمسختدمي المؤسسة ومتخلؼ وارد البشرية: وتضم جمةل العوا مل المعتلقة بلام د- العوا
تهم و حتفيزهم وخلؽ يبهم و نتمية قد ار در يفهم و ت وظ لؾ من يحث استقطباهم و ت وذ  , ارد  ايسسات الأف 

وي مبشار عيل جئاتن اعلأمال , وتماتز دور يح مل من  ار المعل المانسب لهم نظ ار لما لهذه العوا إط  
 
 
 
 

1- سحن على الزغبي" نمظ املعلومات الإست راتيجةي" ، راد اوئل لنشر و التزويع عمان 2005 الطعبة الأولى، الحفصة
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يبعتها وط ئاؼ المؤسسة فضلا عن صعوبة قيساها  وظ مل إضافة إيل ذلؾ بكونها تمس جميع   هذه العوا
انلإسيناة مما يعني نأ اسثتمارها تيطلب يانعة اخةص. 1

فؽ الهيكل النتظيمي للمؤسسة مع وؼ عىل مىد توا رض نها هو الوق لغ و -الهكيل النتظميي: وا
تيجية تسبؽ الهيكل ّ  ن الإست ار ر، فقد توصل " A. Chandler" إلى أ  تييجة المبتعة، وللتذكي الإست ار

تييجة 2. ذا الأيخر يعبتر اعملا تمغي ار بتعا لمتطلابت الإست ار  النتظيمي، فه
تييج ثاينا: الاخيتار الإتس ار
تيجي  1_تعريف الاخيتار الاست ار

تجيي تجيي إلى العملية التي تسمح للمؤسةس من حتديد الايخر الإست ار ّ  ييشر اايتخلار الإست ار  
هفا، وتتضمن دا يؽ للوصول إىل أه طر ليذ يمثل أفضل  ارت المحاتة، وا  المانسب من يبن جمموعة الخاي 

مل. أّ  نها ثأتتر بمجموعة من العوا حل أساسية، كما   هذه المعلية لاثث م ار
تيجية ارت الإست ار  2_توليد الخيا 

وب يفه تصينفات عديةد انبء إباجة تجيي المرغ تيجية اليخار الإست ار دارة الإست ار ّ  نؼ ثحابو الإ  ولقد ص
ّ  يجعم على ّ  ن أغلبهم  ؟، إلا أ  ون عليه في المستقبل أن تك ل: ام هو الشكل اليذ بنيغي   المؤسسة للسؤا

تيجايت أاسسية: أربع إست ار
ارر؛ يحث احتفظ المؤسسة عىل لاستم  دؼ نمها هو ضمان البقاء وا : اله ارر تيجيات الاستق  أ- إست ار
يا دؼ تقويته وتحسين ما لديها من م از ذا الماجل به  نفس اجمل الناشط وتركز كل إكمانتايها في ه

نتافسية.
يؽ إضافة طر باح المؤسسة، ويتم النمو عن  وأر دة يبمعات  دؼ نمها هو زيا تيجيات المنو: اله ب- إست ار

أو الدخول إىل ثر إىل اجمل الناشط الاحلي للمؤسسة، كما قد تيضمن إضافة تنمجات  أو أك  ناشط 
ر، البحث لاتبكا درة عىل الجتديد وا تيجايت اقل ةد، وفي العديد من اللااحت تتطلب هذه الإست ار واؽ جدي  أس

تييجة، اخةص، يف احةل طر، وتعتمد المؤسسة عىل هذه الإست ار دة وتحمل الماخ رص الجدي  عن افل
ّ  ير السريع. المحيط اليذ تيصؼ ابلتغ

أو الختلص يؽ تلقيص بعض الأنشطة  طر تييجة عن  تيجيات الانكماش: قد تتم هذه الإست ار ج- إست ار
ّ  ن ذلؾ تيجية اجنبح إف  أّ  نه في احلة تطيبؽ هذه الإست ار  بعض أصول المؤسةس، مع الإشارة إلى 
تيجية مرحلة حرجة في ايحة من ّ  د هذه الإست ار تيجية النمو في المستقبل، وتع  مقدمة تلطيبؽ إست ار

 يعتبر
ّ  ما انلاساحب نهاايئ. وز مرحلة الشفل وا  أن جنتح في انلاطلاؽ من جديد بعد اجت ّ  ما   إف 

 المؤسسة؛
 
 
 
 
 

1- أمحد لابلي ," امليةز النتافسية مللؤسسة الاصتقادية بين مدراوها الخاصة و بئيتاه الخارجةي   ", ورطأحة دتكو راه
 

وم التسيير 2007/2006 وم الاقصتادية و عل ئر كلية العل ورة ‘جاعمة الج از إدارة امعلأال  غير مشن  ودلة في 
ن، ، مرجع اسب،ؽ ص 67. 2- أمحد القطايم
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  ّ  

 

نما  قد بتتع واّ   حةد  تيجية وا جب على المؤسةس اابتع إست ار تيجيات المركةب: يلس من الوا د- الإست ار
ذا اعةد ابلنسبة للمؤسسات يبكرة الجحم ون ه تيجايت التي انتتسب مع رستلاها، ويك  مزيج من الإست ار

ددة الأنشطة.  ومتع
تيجية ارت الإست ار  3- ييقتم الخيا 

هفا دا ه ءم مع رسالتها وأ لتي لاتت تييجة وا ارت الإست ار دد كبي ر من الخيا  تيوفر أمام المؤسسة ع
رروة دارة ض خيل وميحطها الاخرجي، وعليه يقع على تاعؽ الإ دا سب مع جئاتن حتليل يحمطها ال وتانت

درة اعلية عىل الحتليل، ارت الكممنة، وهي عملية سيلت سهةل وتحاتج إىل ق  المفاضلة يبن الخاي 
وتعتمد المؤسسة في ذلؾ عىل جمموعة من الأاسليب التي عاستدها في اقلايم بهذه المعلية، وتتميز

ذا        ت أو ل ّ  مثلى تصلح جلميع المؤسسات  تيجية  ود إست ار اررية، نظ ار لعمد وج عملية التقييم لاابستم 
أو على وى المؤسةس ككل  ّ  ن عملية الحتليل هذه تتم على مست قؼ تخمفلة ، كما أ  المؤسسة في موا

تيجية* دات اعلأمال الإست ار وى وح  مست
تييجة ارت الإست ار رض اقلايم بمعلية تقييم الخاي  تستعين المؤسسة بمجموعة من الأساليب لغ

 
 
 

Boston 

 

 
 

طن " وذج الجمعاة الاستاشرية بلوس لتي من نيبها نم  : وا
 أههما:

ذج تحليل المفحظة أ_ منا
ل إلكتريؾ "GE"...الخ، وذج شركة نج ار Consulting Group- BCG"، نم

تييجة من وذج العاسة الإست ار ون نم تيجةي" strategy clock ": تيك وذج الساعة الإست ار ب - من
 

 
 

تييجة إلى ختفيض السعر مع يقمة مضافة صغيرة  تشير هذه الإست ار
ئل الاتلية : دا  الب

تيجةي العسر : - إست ار
وؽ تييجة لا حبتث عىل المسفانة في الس لإست ار ها وؽ، هذ  دد من الس زء حم لتركيز على ج وا

وؽ 2. زء حمدد من الس غابت ج ور نما احتول تليبة ايجاحت   وا
تييجة احتول المؤسسة نأ تميز تنمجتاها عن تنمجات تيجةي الييمتز: ضمن هذه الإست ار  - إست ار
يؽ طر ون التمييز عن  دة ،يحث يك لمعل عىل إضافة اجتنمت جدي وع وا  المنافسين من نفس الن
تييجة هو حتقيؽ أكبر حةص سوقية دؼ من هذه الإست ار له غلأفلة. وا م، العلامة وا  التصمي

 مكمنة وبالاتيل زياةد جحم الميبعات3.
 

ازر الركابي، ، "الإةراد الإست راتيجية العولةماوملنافسة ",الطعبة الأولى،معاراد،ن اوئل للنشر اولتزويع، ظم ن  1- كا
 

2004، ص 206.

وؽ وأ لتي تتخص في سلعة وأ س روع في منظمة ما وا أّ  نها أحد الأقاسم وأ الف تيجية على  دة الأعامل اتسلإ ار رؼ وح  تّ  ع
*
 

ارت لسلطة في اختاذ الق ار  فية مةنيع، ولها اكمل الحرية وا  قطاع محدد وأ ممجوعة منيعة من المعلاء وأ منطقة جغ ار
فها. دا ون في طإار التوجهيات العامة للنمظمة وبما يخمد أه أن تك رط   ش

رجع سبؽ ذكره، ص: 115. ن، م 2- سعد اغلب ياسي
 

3- أمين علي عم،ر" د راسات متقدةم في التسويق"، الراد الجاةيعم، الإسنكردية، 2006/2005ص،46.
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تييجة عىل المؤسسة تقديم اجتنمت بقيمة مضافة تيجيات المختلطة: في هذه الإست ار - الاست ار
 

 
 

ذات وم المؤسسة تبقديم تنمجات  تييجة تق  تبطبيؽ هذه الإست ار
 إىل زبنئاها وبنفس الأسعار .
تيجةي الييمتز المركز:  - إست ار
قيمة اعلية وبسعر اعلي.1

وذج عىل أاسس بعدين الأول ربيحة اقلطاع ذا النم shell "عام 1975 : نبمي ه وذج شال " ج- من
بة ذا بة،متوسطة وغير ج ذا أرباح ج  ويشمل الأرباح المتوقعة لقلطاع و نتقسم إىل ثلاثة مستويات هي 
وة الانتفسية النسيبة للمجتن ،و يقصد بها اقل ما البعد الناثي فيشمل الإكمانايت الانتفسية للمؤسسة  ،أ  

ينقسم إىل ثلاثة أبعاد إكمانايت قوية،متوسطة و ضعيفة 2 . ،و  مقارنة ابلمتنجات المسفانة
shell الشكل رقم (1-8): صمفوفة شال 

 برحةي الطقاع التموعقة
 

 

 جاذبة تموسطة يغر جاذبة 
لإا مكاينتا

ا لنتافسةي

 للمسسؤة

 3 2 1 ضيعفة

 6 5 4 تموسطة

 9 8 7 قوية

ؽ، مرجع بسؽ ذكره ، ص :68. تييجة التسوي ست ار ،إ ود اجسم الصميدعي  در : حمم  الصم
ارت يه: لخيا  ها تجيي للمؤسسة، وهذ   كل خلية من يلاخا المصفوفة تمثل ايخر إست ار

دم الاسثتمار في القطاع. تيجي للمؤسسة في هذه الاحةل هو ع  - الخلية رقم 1: الخاير الاست ار
يجي من اقلطاع في در لهم ا الانسحاب الت أو - الخلية رقم 2: للمؤسسة ايخرين في هذه الاحلة، 

طوات جعة الخ أم ا الخاير الناثي فيشمل م ار ارر،  دوى من الاستم  إذا لم يكن انهؾ ج  احل ما 
. وؽ خل الس دا المبتعة حتلديد موقهعا 

إذا لم ع، أ و تيم الختلص نمه  تييجة إنعاش القطا - الخلية رقم 3: وهان بتتع المؤسسة إست ار
ير إكمانتايها. طو تتكمن المؤسسة من ت

يجي نلأه لا أمل للوصول در وم المؤسسة لاابنسحاب الت  - الخلية رقم 4: بتعا لهذه المرحلة تق
أرباح. إىل 

أو النمو. ذر  وم المؤسسة في هذه الاحةل إما النمو حب - الخلية رقم 5: تق
ذا لان الأرباح المتوقعة درة الانتفسية للمؤسسة وه ير اقل طو  - الخلية رقم 6: الخاير نها هو ت

اعلية.
ذا الناشط . ون نها الخايرهو احمولة تعظيم الربح في ه  - الخلية رقم 7 : ويك

 
 

رجع سبؽ ذكره، ص:116. ن، م 1- سعد اغلب ياسي
 

2- ممحدو جاسم اليمصدعي ،"إست راتيجية التسويق"، مرجع سبؽ ذكره ، ص  68
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وؽ دة في الس تيجي هو النمو احمولة للوصول إىل مركز اقلاي  - الخلية رقم 8 : الخاير الاست ار
.

دة و الماحفظة عليه . - الخلية رقم 9 : اخلاير هو التوجه لاحلاتل مركز اقلاي
ث׃ نظام املعلومات التسوييق املطلب الثال

ارت لها تصل هذه ارر وكثرة المتغي  دم الاستق   نإ المؤساست تمعل في ظل بيئة تتسم بع
خل نظام يطلؽ عليه اسم نظام العملومات دا طرؽ تخمةفل جتلميع العملومات   المؤسسات إىل 
وأداة تضمن ولاء المستهلؾ ابتعابره  التسوييق اليذ يعبتر سج ار يربط المؤسسة ببيتئها الاخرجية 

 سيد الموقؼ.
 ماهية نظام املعلومات التسوييق

ارت ستتم جهه من اشمكل ومتغي  إن العملومات التي يحجاتها مدير التسويؽ تعتمد عىل ام يوا  

 

 
 
 
 
 
 
 
 
 

وألا׃

ن، وهو ون عملية مستمرة وفؽ نظام معي اررية، و من ثم إفن عملية جعم اليباانت بنيغي نأ تك  بلااستم 
دأت في السعي إىل إاشنء نظام كه أيخ ار من بقل نمظمات اعلأمال الحدثية و التي ب دار  ما تم ت

ارت ستويقية فعالة معلومات ستويقي يوفر العملومات اللازمة اختلإد ق ار 
 

 
 

 ״׃ عملية مستمرة ومنظمة جلعم وتسيجل
وم نظام املعلومات التسوييق  1_ هفم

يمكن تعريؼ نظام العملومات التسويقي عىل انه
لعانصر لمستقبلية المتعقلة عأبمال الم ؤسسة، وا لاحلية وا وتبويب وحفظ وتحليل اليبانات الماضية وا

لمعل عىل استرجعاها للحصول عىل العملومات اللازمة تلدعيم الميزة الانتفسية في  المؤثرة يفها وا
داؼ الم ؤسسة״.  الوقت المانسب وبالدقة المانسبة وبما حيقؽ أه

ارءات المصممة جلعم وحفظ وتحليل جلأهزة و اجلإ  ارد وا رؼ كذلؾ عىل أنه "هيكل من الأف   ويع
ارت التسويقية في الوقت لتي يحجاتها مدير التسويؽ و إاختذ اقل ار  يع العملومات الديقةق وا وز  و تقييم و ت

ود المشتركة يبن جميع العاملين ابلمنظمة جبعم وتحليل و ،وأ هو" جمموعة من الجه  المنساب"1
لرقباة التسويقية و ارت لمعلايت الختطيط و النتفيذ وا  تصينؼ و شنر العملومات الاخةص بإاختد اقل ار 

 تحسنيها2.
يات التي تستوجب من المنظمة الاهتمام بها ررو دان التسوييق أصبح من الض  لاافهتمام ابلمي

ذا الأيخر يعد نكظام للسعم يرها، اخةص يفما تيعلؽ بتنبي نظام معلومات ستوييق فعال، لان ه طو  وت
لشكل الاتلي يوضح انل نظام العملومات التسويقي ذر،وا لح سة وا لح ار قبة وا لم ار  وا

 

 
 
 
 
 
 

ر، ص128. ن، مرجع اسبؽ الذك 1- د. ممحد فريد الحص
 

ر، ص145 ؼ، مرجع اسبؽ الذك 2- د.عبد اللاسم أبو قح
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 لاسجتلا و

 التقارري لاداخةيل

 
 
 
 

 بحثو
 لاتسويق

 

 

 
 

 
 نظام املعامولت اتلسويقةي

الكشل(1-9) نظام المعلومات التسويقية

ا ةئيبل

ا تلسويقةي

ا لأسواق

ا ملسهتدفة

ق ونات

ا زوتليع

ا انملفسون

ا لجامهري

 اتملغريات

 اةيئيبل العةما

 
ا لاسابخترات
 التسويقةي

 
 
 
 
 
 
 

ن ظم تدعيم

لا قتارار

 لاتسويقةي

 

ت قديملا رعتامول

 ملاطلوةب
 
 
 
 
 
 
 

ن شو ر زوتيع

 ملاعتامول

 

م ديري

لا تسويق

ت طخيط تنفيد

راقةب

 

 
 
 

 لاقو تارار لإااصتلا تلاتسويقةي
 
 

ؼ، مرجع باسؽ الذك،ر ص145 :عبد اللاسم أبو حق در  الصم
 
 
 

ود نظام العملومات التسوييق في الوقت الاحضر ج وو زداد الحجاة إىل العملومات التسويقية   ت
مل من أههما׃ دد من العوا رزو ع لؾ بسبب ب وذ  أكثر من يأ وقت مضى 

ظم المنظمات إلى توسيع لي يحث جتته مع دو وؽ ال وؽ المحيل إىل الس  - الحتول من الس
يد جاحة المديرين إىل أدى إلى ت از فية وعولمة أشنطتها، مما   نطاؽ تغطتيها الجغ ار

ودة زود المديرين ابلعملومات في الوقت وبالج ود نظام فعال ي  العملومات التي تتطلب وج
 المنسايبن.

دة التركيز عىل الاستجةبا لرغابت المعلاء بدلا من التركيز على تليبة احايتجتاهم.  - زيا
 - الحتول من المسفانة السعرية إىل المسفانة يغر السعرية.

وم الاجترة روز مفه دم الهئال يف تكنولوجيا المعلومات وتطيبقات اتلاصلاات عن بعد وب  - التق
ظم العملومات وم به ن ذي أصحبت تق دور افلعال ال مل السقباة ولل نية وكنتجية للعوا رو الالكت

ازد توجه المنظمات وص،  ظم المعلومات التسويقية عىل وجه الخص بصفة اعمة و ن
تييجة حتقؽ لها يمزة انتفسية وتجتيل أهمتيه يف: ظم العملومات إكست ار  العماصرة حنو بتني ن

تها. ذا وث التسويؽ عانصكة ئاقمة ب ظر إلى حب  ·  أحبص ني
ارت التسويقية المتخفلة. دة في ااختذ اقل ار   ·  يوفر العملومات المعاس

حد ازء نمفصلة، ويضهعا يف اقلب وا ظر إىل أعمال المنظمة ككل وليس جأك   ·  ني
 ويحللها شبكل تمكامل.
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ارج مجموعة خضمة من العملومات شبكل تقلائي عاسيد على حساب  ·  يكمن من اسخت 
دارة دوى كل الأنشطة التسويقية، وبالاتلي يمكن حتديد ااجتهات وسايسات الإ  ج

 المستقبلية.
أو السلع لإجباة عىل يأ أسئلة تتعلؽ ابلمعلاء  دون جهد وا  ·  إكميناة تعديل العملومات 

. وري أو رجال اليبع شبكل ف  
ء، أو طبقا نلوعية المعلا فيا  وزع جغ ار  ·  يسختمد يف حتليل جئاتن انلاشط اليومي الم

دام هذه العملومات يف تقييم كفاةء السايسات التسويقية. فضلا عن إكميناة اسخت
كما يمكن حتديد بعض الخصئاص نلظام العملومات التسويقية عىل الحنو الاتلي׃

ظم في اجمل المشكلات وم الن  ·  نإ نظام العملومات التسوييق هو تطيبؽ لمفه
 التسويقية.

دة فعالية المنظمة من لاخل ؤدي إىل زيا دام نظام العملومات التسويقي ي  ·  نإ اسخت
هفا. دا  معاسدتها يف حتقيؽ أه

يفية جيب نأ تمعل مع بعضها البعض وبما حيقؽ وظ ظم العملومات ال  ·  نإ كل ن
 التكامل تللؾ النمظ.

 2_ كمونات نظام المعلومات التسويقي:

أربعة أنظمة فرعية يه 1: ون نظام العملومات التسوييق من  تيك
ارءات المسختدمة يف توفير جلإ  أ_ نظام الاستخبا ار ت التسويقةي: يقصد به جمموعة من الأنشطة وا

ارت الاحصةل في البئية التسويقية للمؤسسة. 2 طو  ري التسويؽ حول الت العملومات اليومية لمدي
إدارة وم  ت، يحث تق : يحث تعبتر بمباثة أنظمة معالجة الباناي رية لتجا ب_نظام التقارير المحاسيبة وا

إرسال يتر إىل العمنيين مع  واد المطلوبة رفةق فوا وم إبرسال الم ارء ثم تق  التسويؽ ابستقابل طلبايت الش 
ه بعمالجة هذه اليباانت خيلرجها يف شكل دور وم ب ليذ يق يتر إىل سقم الماحسبة وا  نسخة من هذه افلوا

تقارير.
ارر : هو ابعرة عن نظام بتيع الأاسليب العلمية الحدثية المكية ج_ نظام المنذجة و مساعةد اتخاذ الق 

 يف جعم وتقديم العملومات التسويقية.
درة على حتضي،ر جمع، ذا النظام إىل جمموعة الأنشطة اقلا وث التسويق: يشير ه د_نظام حب

لعملومات المتعقلة بوضعية ستويقية. 3 ستغلال المعطايت وا  الحتليل وا
 
 

 

ر، ص129 ن، الستوي،ؽ مرجع اسبؽ الذك 1- د. ممحد فريد الحص
 

وري، مرجع اسبؽ ذكره، ص: 70. 2- مينر ن

3- عبد الرحمن توفي،ؽ " املانهج الترديبةي املتكةلما "، مجهن مها ترا الستويؽ اوليبع- بحثو الستويؽ دو راسة

: PMEC، 2006، ص: .01 بةع، اليجزة ؾ، الطعبة ال ار  المسهتل
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ارت دة مدير التسويؽ في ااختذ اقل ار  وث التسويؽ يمكن في عاسم دور الأسساي حبل  نإ ال
تيجيات التسويقية المتعقلة بمتخلؼ انعصر المزيج التسوييق . ضع الاست ار وو التسويقية المتخفلة، 

ودر نظام املعلومات التسوييق  
دة لااجمت نذكر نمها ياملى: ثر نظام العملومات التسويقية يف ع دور وا  جتيىل 

ثاينا:

ؤم مع للات وم أصحبت تمعل عىل التكيؼ وا تيجي : نإ مؤسسات الي ه في التسويق الإست ار دور (1
ذا تيجايت ستويقية من أجل حتقيؽ ه ذا لا تأيي إلا من خلال وضع وتخطيط است ار ارت البييئة وه  المتغي 

تيجي بعمزل عن العملومات وهذه ذا التسويؽ الإست ار  التكيؼ ولا يكمن للمؤسسات الوصول إىل ه
 الأيخرة لا تيم توفيرها إلا من لاخل بتني نظام معلومات ستوييق .

تجيي اليذ حيدثها دد من ااثلآر عىل التسويؽ الإست ار ذا الأاسس تيضح نلا نأ نهاؾ ع  عىل ه
 نظام معلومات التسوييق وتتمثل هذه ااثلآر يفما يلي:

 - نإ نظام العملومات التسويقي يمعل عىل شتخيص البئية الاخرجية للمؤسسة من أجل
رص التسويقية . اكتاشؼ افل

لاخرجية وهذه البانايت تيم عىل أسساها خلية وا دا  - يمعل على توفير ومعالجة اليباانت ال
تيجة التسويقية . غايصة الإست ار

 - حتليل البئية الانتفسية للمؤسسة و ذلؾ برصد جميع العملومات الاخةص بمانفسين الاحلين و
 المحتملين .

داؼ التسويقية.  - وهو وسيةل تيم من لاخلها حتقيؽ وتفعيل الأه
غبات المستهلكين فهو بمباثة الوسيةل التي تضمن كسب ولاء ور ػاجات  وح  أذواؽ  سة  وم بد ار  - يق

 المستهلكين.
دؼ التسويقي. ذا الجتزئة السوقية من أجل حتديد اله وؽ و ك سة الس  - يمعل عىل د ار

أو عاسيد عىل ااختذ تجيي مما سيمح  قبة وفحص عملية يفنتذ التسويؽ الاست ار  - عىل م ار
ارءات التصحييحة. اجلإ 

تييجة ب ػؽصد حتديد حصتها من ػتار ػال اسلإ  ػدات اعلأم  وح  قبة اشنطات المؤسسة ل وم بم ار - يق
 

 
 

رى ضمان الميزة الانتفسية للمؤسسة  باحلأ
. وؽ وؽ سحب طيبعة المتنجات في الس  الس

أو - نإ نظام العملومات التسويقي يمعل على حتقيؽ 
ذا إفن هذه ااثلآر التي حيدها نظام العملومات التسوييق لها أهمية يبكرة نعد القايم وله

درة تيجي يكسب المؤسسة ق نه لا يمكن حتقيؽ ستويؽ است ار دو تيجي ،بف  بالتسويؽ الاست ار
 نتافسية.

رط تجيي شب ذا كهل نإ نظام العملومات التسوييق له أثر ابلغ لألهمية في التسويؽ الإست ار  من ه
ون نظام العملومات التسويقي يجد.  نأ يك
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ظم في المؤسسة، ػم الن يقية من أه  ػسو ظم العم ػلومات الت  ارت التسويقةي: نإ ن ه في اتخاذ الق ار  دور  _ 2

درة عن نظام لؾ من لاخل اليباانت الصا وذ لبئية الاخرجية  فه التسويؽ تربط يبن المؤسسة وا وظ  ت
ارت التي تيم معالتجها اختلاذ ارت التسويقية ونمظ تدعيم اقل ار  خلية للمؤسسة، الاستخاب  دا  التقارير ال

ارت التسويقية 1. الق ار 
ون ارت التسويقية شريطة نأ يك ػؼعال في ااختذ اقل ار  سي و  ػسا دور أ  يقية  ػسو ظم العملومات الت  نإ نل
ارت التسويقية صححية لمعلومات المسختدمة في ااختذ اقل ار  نظام العملومات التسويقي يجد وفعال، وا

ػسبين لأفن نظام العملومات التسويقي عاسيد في لكمان المان  هما في الوقت وا دا ػتخ يقةق وسريعة تيفم اس  ود
طط للعديد من المجلاات التسويقية المتمثةل خل يأ نمظمة التي خت دا جب ااختذها  ارت الوا  اتاخذ اقل ار 

داء ارت المتعقلة تبقييم الأ قل ار  قلطاعات السوقية المستهدفة وعصانر المزيج التسوييق وا ؾ، وا  في المستهل
جت أعماله. لرقباة على نوا  التسويقي وا

 3- الرقاةب

قبة طط التسويقةي نتلفيذها، لكن مرحةل النتفيذ تتطلب عملية الم ار لخ تيجايت وا  بعد وضع الإست ار
اجيد الحلول الكممنة داء من جهة وا وى الأ حل النتفيذ لعمرفة مست أي بما يعني نظام معلومات عن م ار  

. داء  لمستويات الأ
 4-النتسيق

لأنشطة في المنظمة، ئاؼ وا وظ  تعد عملية التيسنؽ ياغة في الأهمية تلفعيل عمل تخملؼ ال
ئاؼ. وظ ود نظام معلومات فعال يربط يبن تخملؼ هذه ال الأمر اليذ يستديع وج

دور نظام العملومات التسويقية في الشكل الاتلي ويمكن لتخيص 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

 

ر، ص145 ؼ، أساسيات الستوي،ؽ مرجع اسبؽ الدك 1- عبد اللاسم أبو قح
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 ونتافسةي لامسؤسة

 

 
 

 

 الكشل (1-10) دور نظام املعلومتا التوسيقي
 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

 يساعد فيإ تخادلا قرار رلا                                 اقةب لا                                           نتسيق
 

ف يإ طرا تقسيم إفن

لا نتسيق فيام بيناه

ت كون عن رطيق

ملا عتامول عبر

 ملاستارا

رلا اقةب تسمح لابتحمك في

 تسيير نشاطؤملا تاسسة

لا  يتخدلا قرار بدون

وت فملا رعلا و تامولقرار

ي تمضنم عمي تامولكن

رتجمتلإ اهىأ فعلا

 
 
 
 
 
 

 

Source: M diriver broussard et autres, op. cit  1998, p116 
 
 

ذج نظام املعلومات التسوييق ائف ونام وظ ثاثلا: 
ائف نظام املعلومات التسوييق وظ  _1 

ذا تيم حسب يةف التسويؽ من لاخل العملومات المجعمة، وه وظ وؽ ابتعابره في   - جتزئة الس
تييجة المؤسسة.  است ار

ذا الاتجميعا. ري وك واء التكنولوجي، الانتفسي، الاجت هع س  - الترصد بمتخلؼ أنوا
غتابهم. ور رؼ عىل احايتجتاهم   - الاستماع إلى تخملؼ الزبئان قصد التع

قبة.  - نإ نظام العملومات التسوييق هو نظام الم ار
ذا الجتزئة التسويقية. تييجة وك  - عاسيد في الجتزئة الإست ار

تييجة. دات اعلأمال الإست ار قبة وح  - م ار
لرقباة التسويقية، من لاخل جتميع، ختزين لنتفيذ وا دم في يسحتن عملايت الختطيط وا  - يسخت

 وتحليل العملومات.
ارت البئية. سة تغي   - نإ نظام العملومات التسويقي يمعل عىل د ار

ارت التسويقية المهمة. وم تبوفير العملومات اللازمة التي عاستد في ااختذ اقل ار   - يق
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 ونتافسةي لامسؤسة

 

 

 

ذج نظام املعلومات  2_  أهم امن

ذج نلظام العملومات التسويقي، تيسم تليخصها يفما يلي 1:  انهؾ ثلاثة نما
ورد ين وستاف وذج ب ار  أ_نم

تييجة التسويقية تمضمنة الأربعة وذج يكمن لمدير التسويؽ تصميم الإست ار ذا النم ءا عىل ه  انب
ءا عىل العملومات التي تم الحصول يج انب رو لت يع وا وز ر، اتل انعصر للمزيج التسوييق وهي المجتن، السع
رص التسويقية المحاتة للمنظمة. كما فل رى ثمل : الإاتن،ج التمويل وا يفية اخلأ وظ عليها من الأنشطة ال

لبئية التسويقية للمنظمة حتلديد وؾ المعلاء وا ذة على سل تييجة التسويقية المنف سة يثأتر الإست ار تيم د ار
زم الأمر. إذا ل تييجة   مىد نجحاها وتعديل تلؾ الإست ار

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

 

310 ،ص  1- معايل فمهي حي،رد مرجع سبؽ ذكره
- 
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 فلاصل لأالو الإداةر لإاسترايتجةي

 ونتافسةي لامسؤسة

 

م علومات ساابنتطية وأ تقويمية

 من مجاتلا الشركة الظويفية

 اخلأىر (أسااس الاحمسبة )

وطت يرو  تخطيط الجتنم 

 - خصائص الجتنم

 - شتيكل طخ الجتنم

 - إضفاة إلاغ؛ء تعديل الجتنم

 

 

 

 

 
 
 
 
 
 

ورد نلظام المعلومات التسويقي ين وستاف وذج ب ار  لكش رقم(1-11): من
 
 
 
 

(A1)                                         (B1) 
 

 
 
 
 
 

 معلومات سإترايجيتة

 تقويمية.
 

 
 

 
ص ياةغ

ا لبرناجم

 الستوقيي

 

 
 
 
 
 
 

(A2) 

 

 
 
 

سإ ترايجيتة التسيعر

 سمتويات الأسعار الأساسية

 السعر كيغتمراف عل

 
 

ت يفنذ

ا لبرناجم

 الستوقيي

(B2) 
 
 
 
 
 
 
 

 

(B3) 

 

 
س لكو

ا لمسهتلك

و لائيبة

الستويقية

 
 

(B3) 

سإ ترايجيتة التوزيق و عنوات التوزيع

 - هكيلة الانقة

 - أنواع اسلأواق

 - تغطية السقو التوزيع المايد

 

 

م علومات سإترجاعية
 تقويمية

(B)
 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

ت خزني العملومات

 لفرص جديةد

 

 
 
 
 
 

(A4) 

سإ ترايجيتة التروجي؛ اليبع الشصخي

 – اعلإلان
 -تعزيز العيبمات –تغليف

 -ا لدعاية –العاقلات العامة

(B4)

 معلومات سإترجاعية ساابنتطية

(A) 
 

 تدق قفرار
 

 تدقف معلومات

 

 
 

معلومات سإترجاعية عنف رص

(C) الحبث
 
 

زروي 1999 ص 186 درا الاي ئد،  : د/قحطان العبدلي ،بشير لاعؽ ، التسويؽ أاسساي 8ت3وماب در الصم



 فلاصل لأالو الإداةر لإاسترايتجةي

 ونتافسةي لامسؤسة

 

 ملعومات
 انلظام الفرعي للسعر

 انلظام الفرعي لكتالم ملعومات
  المزيج

 

 اقعةد اليبانات

 اتلسويؽ
ارة

دإ
 

 

 
 
 
 

. ود وذج ماكلي  ب_ من
:  لقد اقم Mcleod تبقسيم نظام المعلومات التسوييق إىل جمموعيتن من انلأظمة افلرعية هما

 * النمظ الفرعية للمدخلات: وتشمل:

 - النظام افلرعي لتشغيل البانايت.
ارت التسويقية.  - النظام افلرعي لالستخاب 

وث التسويؽ.  - النظام افلرعي حبل
 * النمظ الفرعية للمخرجات: تتضمن خمسة أنظمة يه:

أو خدمات المنظمة. دم العملومات عن تنمجات   - النظام افلرعي للمجتن يق
يع المنظمة. وز دم العملومات عن بشكة ت يع يق وز  - النظام افلرعي للت

ليبع الشخصي. دم معلومات عن أنشطة الاعلإن وا يج ويق رو - النظام افلرعي للت
تيجايت  است ار

وؼ  التسويقي س
ير طو دم معلومات تكمن مدير التسويؽ من ت  - النظام افلرعي تلماكل المزيج ويق
وء التيثأر المابتدل لكل نعصر من انعصر المزيج  المزيج التسويقي في ض

نوضح ذلؾ في الشكل الاتلي:
 نلظام المعلومات التسويقي

 

Mcleod وذج لكش رقم(1-12): من
 
 

 

 ملعومات
 

 انلظام الفرعي لنملتج

 انلظام الفرعي لكملان
 ملعومات
 انلظام الفرعي لإلتناج

 بيانات
 

 بيانات
 

 

 بيانات

 بيانات

 بيانات
 

 
 
 
 
 
 
 
 

 بيانات

 

 

 انلظام الفرعي
 لعمالجة ايبلانات
خيلة دا  مصارد 

 

 

 انلظام الفرعي
وث اتلسويؽ لبح

 
 

 مصارد خارجية
 
 

 بيانات
  بيانات

 

 انلظام الفرعي
ارت اتلسويقية لالستخبا 

 

 

ت، ص314. ظم العملوما در، ن در׃ معايل فمهي يح  الصم
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وذج كوتلر1  ج_ من
أربعة أنظمة جزئية هي : وذج كوتلر يقسم نظام العملومات إىل  أما نم

إدارة التسويؽ وث التسويؽ. -علم  ارت التسويقية. -بح خلية. -لاستخاب  دا - الماحسبة ال
دارة العلاي، ذي الإ رى لمنف ظم الجزئية يباانت من البئية وتحولها إىل معلومات أخ وتخأذ هذه الن

ؽة الرمزية العمتمةد يبن لعلا خلية وا دا وقد تميز نظام "كوتلر" خأبذه في اابتعلار نظام الماحسبة ال
روع دم ربطا اشملا لاخل المش خلي هو اليذ يق دا عق نإ نظام الماحسابت ال في الوا ،و روع  ائؼ للمش وظ  ال
دات احمسبة داد مسنت دام هذه اليباانت في إع  ككل جتبميع انايبت تصؼ المعلايت افلعلية ابسخت

ية أاسسية. إدار  وتقارير 
ػويقية أسػااس بنشر العمػلومات تلنيبه المدير إىل ام حيصل من ارت التس  ويهتم نظام الاستخاب 

خلية نأ معلومات المخرجات دا ذا النظام عن نظام الماحسبة ال واؽ، ويتخلؼ ه دة في الأس ارت جدي طو   ت
وم نظام العملومات التسويقية ونظام علم أو الماضي ويق هن  وب المستقبل بدلا من الوقت ال ار  تتجه ص

ذو وث التسويؽ فهو اشنط  ما اشنط حب ،أ ارر  إدارة التسويؽ تبقديم معلومات للمدير عاستده في ااختذ اقل   
دارة ذا انلظام جتميع اليباانت الاحلية وتقديم النجئات لإل عات ويشمل ه رو  وجهيتن وينفذ العديد من المش

لشكل الاتلي يوضح نظام العملومات لكوتلر: ،وا  
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

 
1
- Philip KOTLER et al, marketing management, Pearson éducation, 12

eme 
édition Paris 

2006 
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 اللكش رقم (II-12) نظام المعلومات التسويقي كلوتلر

زروي 1999 ص: درا الاب ئد، ،  ؽ، التسويؽ أاسسايت وماب در : د/ حقطان العبدلي، بشير لاع  الصم
189
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 ةصلاخ الفصل:
وان وب سيلكه اعلأ ون أسل دو و نأ تك وم الانتفسية يحث تلاع ذا افلصل مفه  إستعرضنا في ه

 

ددة ابلأعاد تمعل المؤسسة عيل معرفتها واؽ الانتفسية بل تعبتر تمع ون في يحمط الأس اتقلاصادي
 

 

داء انمفسيها أداء المؤسسة أب لتي يكمن قيساها من لاخل مقارنة  وؽ وا جهة ما يحيط بها في الس  لموا
 

تيجايت الانتفسية التي يتطلب إعابتها في حتقيؽ الانتفسية للمؤسسة وتكمنها قنا إيل الإست ار طر  كما ت

تييجة يحث دارة الإست ار تجيي وعتقلاه لإاب وؽ ثم انتولنا الختطيط الإست ار دة في الس  من اعتلاء الريا

رروة إتعماد المؤسسة علي نظام العملومات التسوييق قنا إلي ض طر حلها يحث كما ت  يعبتر من أهم م ار

ارءات المئلامة ايتخلإر وتطيبؽ اختد اجلإ   للحصول علي العملومات لعمرفة ام يحيط بها وا

تييجة المانسبة  الإست ار
 

تييجة المانسبة حتلقيؽ رروة إابتع الإست ار ذا افلصل هو ض  نإ ام يكمن الوصول إليه من لاخل ه
 

 

ارت البئية الميحطة بها من انمفسين ...الخ  موقع تنسفاي يف ظل تمغي 
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 الفصل الثاني
 اتلسويق الإستراتجيي

 
 
 
 
 
 
 
 

لتسويق الاستراتجيي وا : مفـاميه عن التسويق  ول  · الحبمث الأ
ذج مسعادة في الحتليل الإستراتجيي · الحبمث الثاين: نما

 

ستراتيجية التسويق وإ  
· الحبمث الثاثل:إستراتيجيات المزيج التسوييق



 فلاصل لاثاني لاتسويق

 لااسترايتيج

 

 
 
 
 
 
 

 مدخل
 

ود المنظمة حنو احػايتجات و تمطلابت ظور الحديث عملية توجيه كل أنشطة و جه  يعد التسويؽ من المن

وؽ، و إاجيد أفضل السبل التي تكمنها من تليبة و إشابع احجات المستهلكين من لاخل عملية  الس

رؼ اليجد و الدقيؽ ذا ام يستوجب التع يع المئلامة، ه وز ير المتنجات و اخايتر انمفذ الت طو  تخطيط و ت
 

ذر البئية درس حب ذا بلأد نأ ت واؽ ل مج التسويقية المئلامة لهذه الأس واؽ و تقسهميا و تصميم الب ار عىل الأس
 

 

دات جيب تجبنها رض عليها تهدي أو تف رص معينة يكمن استغلالها،  دة يفها نلأها قد حيتت لها ف ج  المتوا
 

ون ذلؾ إلا تببينها لمفاهيم التسويؽ وبالحتديد تطيبؽ خلية ولا يك دا تها ال  مستمعةل في ذلؾ إكمانتايها وقد ار
 

 

. طرة داؼ المس تيجي نلأه يعبتر الوسيةل افلعالة يف حتقيؽ الأه التسويؽ الاست ار



 فلاصل لاثاني لاتسويق
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تييج لتسويق الاتس ار املبحث الأول : افميهم عن التسويق وا
 

ه وطر حل ت  املطلب الأول التسويق و م ار
أولا :مرحلة ما بقل التوجه التسويقي

حل حقبة زمينة حل يحث تمثل هذه الم ار لرؤ ةي للتسويؽ بم ار وا رت التوجهات  في هذه المرحلة م
وؽ 1: حل المؤسسة في تاقلاعها مع الس  تخمفلة ستمى م ار

 1 - مرحلة التوجه الإنتاجي:

درة الماجتنت و ّ  زت هذه الفترة نب وم اجاتنلإي يحث تمي ه المرحلة اكن التركيز كله على المفه هذ  في 
ابتعرها أفضل ام يكمن داد لقبول اكفة المتنجات وا دة ما ناكوا عىل استع ذا إفن المستهلكين اع  قلة نتوعها ل

 إنتجاه.
ذا التوجه أبن الإاتنج يكمنه خلؽ الطلب يحث ناكت  ولقد وصؼ أحد اتقلاصاديين افلرنسيين ه

أو الماجتنت يكمن نأ يبتع نفسها 2. ذا التوجه هي نأ المجتن  ارء ه  الفكرة الأاسسية و 
وم الإنجاتي يف احليتن هما: زداد أهمية فلسةف المفه  و ت

روض نمها يحث حنتصر اهتمامات المستهلكين في الحصول دة الطلب عىل السلعة عن المع  - زيا
. وب تها على حتقيؽ الإشابع المطل در  عىل السلعة أكثر من اهتماهمم خبصئاصها و ق

دارة العليا نمصاب عىل المعل على ختفيض ون اهتمام الإ ون تكاليؼ الإاتنج مرتفعة ويك  - نعدما تك
دة الإتنايجة 3.  التكةفل من لاخل زيا

 2- مرحلة التوجه السلعي

أداء مما يعني أو  ودة  دم أفضل ج وم نأ المستهلؾ يفضل المتنجات التي تق ذا المفه رض ه  يفت
لمعل على حتسنيها من وقت خلآر. ودة تنمجات المؤسسة وا  التركيز على ج

زت المؤسسة ور في افلكر التسوييق يحث رك أدى إىل ما سيمى ابقلص وم السلعي  نإ تطيبؽ المفه
دون نأ خأتذ بعين ارر  يرها ابستم  طو ودة مكمنة و المعل على ت ها على تقديم تنمجات في أعلى ج ود  جه

غابت المستهلكين إىل اجتنمت جديةد 4. ور أذواؽ   اابتعلار الحتول المتحمل في 
3- مرحلة التوجه العيبي

مه كما دا أو اسخت ارؤه  ون أكثر مما تسيطيع المستهلؾ ش   اكتشؼ الكيثر من المنتيجن أنهم ينتج
ذا ما دا وه واؽ ئيشا معق صحب الوصول إىل الأس  أبصحت المسفانة قوية شبكل لا يكمن معه اجتهلها وأ

 

 
1
- Philip KOTLER et al, marketing management, Pearson éducation, 12

eme  
édition Paris 

2006, p 17. 

2- ممحد فريد الحصن ونيبلة عبا،س مبائد التسوي،ق الراد الجاةيعم، الإسنكردية 2004، ص 34.
 

3- ممحد فريد الحص،ن"  ةرادإ التسويق"، الراد الجاةيعم، الإسنكردية 1996ص 39.
 

4
- Introduction au  marketing.thus.ch/loader5d40.html?page=Intro.
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 لااسترايتيج

 

 

 
 
 

اجيد مستهلكين جدد للماجتنت واؽ جديةد وا  جعل الكيثر من المؤسسات تفكر في يكفية الحصول على أس
ليبع الشخصي عىل وجه يج عموما وا رو يةف الت وظ ضة ويتم التركيز في هذه الحالة عىل  رو لخدمات العم  وا

رى 1. دة الميبعات من تفرة زمينة خلأ وص، ومن تم إفن معاير الاجنح في هذه الاحةل هو زيا الخص
طرؽ الاعلإن الكمثؼ وؽ ختسم دمين  رض سلعتهم في الس ون إىل ف ذا التوجه سيعى المنجت فيف ه
أو يبع غاضط. ارد نأ التسويؽ ما هو إلا إلاعن  ذا إىل اتعقاد الأف  أدى ه اسليب الضغط في اليبع، و قد   وأ

وم اليبعي عىل جمموعة من اتفلا ارضات 2: وم المفه  و يق
ييجة حوله رو ود الت إذا تم دعفه وتكيثؼ الجه ارء إلا  وم بمعلية الش   - نأ المستهلؾ بطيبعته لن يق

ارء السلعة.  من لاخل اليبع الكمثؼ لإقعانه شب 
وم نبلقها ارء السباؽ وعاةد لا يق ارت اسلئية الناجتة عن الش  دة ام ينسى البخ   - نأ المستهلؾ اع

لغيره.
دون الاهتمام وؽ ومن ثم الاهتمام ابليبع للمستهلؾ  رصا يبعيه يثكرة حاتمة يف الس - نأ انهؾ ف

. ارء دة الش   بالاحتفاظ بولائه اعلإ
لاجمتاعي:  ثانيا - مرحلة التوجه التسويقي وا

 1_ مرحلة التوجه التسويقي

وم عىل ه بالمؤسسة كفلسفة بديلة عن افللسفات السباةق وتق ور ية ظه دا وم التسويقي يف ب  انتشر المفه
غابت المستهلكين ور جة وهي إشابع احجات  زدو ون كل الأنشطة التسويقية حتلقيؽ المنفعة الم  تكامل وتعا

يةل اجلأل. طو دة الأرباح  يا وز  
وم عىل ذا الأيخر يق وم التسوييق وه  كما نأ التسويؽ كفلسفة تعنتقها المؤسسة يرتكز عىل المفه

 ثلاث ابمئد3.
غابت المستهلؾ. ور دؼ الأسساي للمؤسسة هو إشابع احجات   - اله

خل دا تلنيسؽ بين الأشنطة المتخفلة  ود وا زم تكامل اجله  - نأ إشباع اتحياجات المتسهلؾ يتسل
 المؤسسة.

يل. طو ها على حتقيؽ الأرباح في اجلأل ال ود  - نأ المنظمة جيب نأ تركز جه
 

 
 
 
 
 
 
 

1- ممحد أيمن السيد علي،"أسس التسويق"، مؤسسة الو ؽرا للنشر اولتزويع 2000، ص 21.
 

س، مرجع اسب،ؽ ص 41. 2- ممحد فريد الحصن ونيبلة عبا
 

3- نظام موسى سويناد وشيفؽ إب راهيم حداد ، " التسويق مفاهيم معاصةر" ، راد الحامد للنشر اولتزويع، عمان ط 2 2006،
 

ص 33.
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تييجة عملية وتنظيمية في رروة إست ار وم كض ذا المفه دور مدير التسويؽ في ظل تطبيؽ ه رز   ولقد ب
ارت دا  لنتفيذية التي ناكت مقلاة على تاعؽ الإ  المؤساست يحث تم حتويل بعض المهام التخطيطية وا

إدارة التسويؽ. لمالية إىل  رى اكلإاتنج وا  اخلأ
 2- مرحلة التوجه الاجمتاعي

رروة ايقم المؤسسة وم من المفاهيم العماصرة يف اعلم التسويؽ التي تؤكد عىل ض ذا المفه  يعد ه
غابت المستهلكين ثم المعل عىل إعابشها أبفضل شكل مكمن آخةذ بعين ور  بالبحث ومعرفة احجات 

حد ومن انه تيضح انه عىل المؤسسة نأ تربط لمتجمع في نآ وا  اعلابتار رفاهية ومصالح المستهلؾ وا
هفا الأاسسية 1: دا مج التسويقية حتلقيؽ أه لب ار طط وا لخ مل الثلاث الاتلية نعد وضع السايسات وا  يبن العوا

 - إشابع احايتجات المستهلكين.
 - حتقيؽ الربح للمؤسسة.

وي 2: سعة للتسويؽ ويح ظرة الوا أو الن  - ويسمي كوتلر هذه المرحلة ابلتسويؽ الكيل 
لشركاء. يع وا وز ن، بشكات الت ي ورد ن، الم  - التسويؽ العلاقي مع الزبئا

. ارء لمد  رى وا ارت اخلأ دا  لإ إدارة التسويؽ وا خليا في  دا ود  - التسويؽ الكيل الوج
لجتمعات. نب العمتدةل وا ؽ، البئية، الجوا لية الاتجميعاة: الألاخ ؤو - ستويؽ المس

يع. وز لخدمة، بشكات الت ت، المجتن وا وي اتلاصلاا  - التسويؽ المتكامل ويح
وم التسوييق طور المفه حل ت  و يفما ييل الشكل رقم (1-1) اليذ يوضح م ار

 

وم التسويق وطر مهف حل ت  الكشل رقم (2-1) م ار
 

ملا فوهم

لاا جتامعي

 للتسويق

ا لمفهمو

 التسويقي

ا لمفهمو

 اليبعي

ا لمفهمو

 السلعي

ا لمفهمو

الإتنجاي

 
 
 
 
 

 فقد
: حممد أمين السيد علي، مرجع بسؽ ذكره، ص 20 در  الصم

حل التي قطهعا التسويؽ ظهر التسويؽ في مفهومه العماصر ظر للم ار وكلاخصة لما بسؽ ون
ذي عرفت الجعمية الأمريكية التسويؽ اعم American marketing association" 1985": الناشط ال
ذي ل يع) ، وا وز لت يج/ اليبع وا رو وم على تقديم و ختطيط المزيج المتكامل (ختطيط الماجتنت/ السعر/ الت يق

ظروؼ لمستهلكين في ظل  داؼ المؤسسة وا غابت المستهلكين من لاخل الملاءمة يبن أه ور  يشبع احجات 
 

 
 
 

 
2   

-Philip KOTLER et al, Op.cit, p 22. 

1- ممحد أيمن السيد عيل، مرجع اسب،ؽ ص 23.
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دؼ حتقيؽ الابتدلات التي من لأكفار ويسته لخدمات وا  البئية الميحطة ويشمل التسويؽ المتنجات المادية وا
لمؤسسة1. رد وا داؼ افل نأشها خدمة أه

لمجلات ويعرفه Kotler وArmstrong 1999: نأبه جميع ما يحيط بؾ في شاشة التفلاز وا
وم به رض للتسويؽ يأ ئش تق سة وحيث تمعل وحيث تلعب نافؾ مع در لم دوؽ البريد وفي البيت وا  وصن

تقريبا2.
لتوجه حنو داؼ المؤسسة وا أما تعريؼ Kotler 2002 : مقباةل الاجاحت بما حيقؽ الربح و أه

دام التقنايت المتقدمة في اجمل اتلأصال و العملومات3.  اسخت
ذا كله تسنطيع اقلول نأ التسويؽ ذلؾ المعل اليذ تيضمن توحيد كل أنشطة المنظمة (بما  ومن ه

 يفها الإاتنج و التمويل و اليبع) يف نظام عمل موحد.
تييج املطلب الاثين : افميهم عن التسويق الإتس ار

تييج: وألا : الشنأة التعريف ومستويات التسويق الإتس ار
 
 
 
 
 

 يير

: وطر  1- النشأة و الت

ت، يحث وات السبعاني دم الاحصل في نس تييجة اشنط الأعمال مرتبط ابلتق وم إست ار ور مفه  نإ ظه
ذي أاثر تقنايت التس ذا المنهج ال تيجي، ه دأت تنصب عىل اميسمى لابتسويؽ الاست ار  تقنيات التسويؽ ب
ري الاخصة ير الماجتنت ابستمعال تقنايت التسيير الاجت طو وؽ تب المبتعة في المؤسسة إىل الأتقلم مع الس

زواج ذج حتليل الأ رح نما تيجي يقت طرؽ الييست،ر افلتسويؽ الاست ار دا عن  ابلمزيج التسويقيو، يلس بعي
ت، لأن المصفوفات العمتمةد يجتب عىل وات السبعاني لتي عرفت يشوعا يبك ار في نس ) وا وؽ -س وج  (متن

واع الماجتنت4.  بسب اخايتر أن
وات الثمنايانت أبصحت شمكةل التكنولوجيا الشغل الغاشل لهذه الحقبة ،حيث أصحب  وفي نس

تييجة . ذج الإست ار وع النما مقايس التكنولوجيا يف حتليل الناشط موض
 

(T-P-M ) وؽ -س وج  وفي العصر الاحلي، أصحب الحبث عىل دمج فعال لللاثثي: تكنولوجاي-متن
هو اهتمام الابحيثن اتقلاصاديين.

 
 
 
 
 
 

 

ددا، مرجع اسب،ؽ ص 29. هيم ح دان وشيفؽ إب ار 1- نظام موسى سوي
 

2   
-Philip KOTLER and al, principles of marketing, Prentice Hall Europe, 199, p 09.

نجي، "إست راتيجية التسويق" راد، اوئل عما،ن الأندر 2002، ص رز محد ممحد فمهي الب رواري وا ازر عبد اليجمد الب 3- ن 
 

.36
4
- Michel Marchesnay,  Management stratégique, les éditions de l'ADREG, p,p 79-80.
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مل البييئة، ارءات الهادفة تلقييم تخملؼ العوا  " كل اجلإ 
تيجي  2- عتريف التسويق الإست ار

نجي رز حمد فمهي الب اروي وأ لب  عرفه ن از ار
دات المعل كل عىل تييجة شبكل اعم وعىل وح مل المؤثرة عىل الإست ار واؽ، المسفانة وكافة العوا  الأس

.1" دى ح
سطتها المؤسسة ذاؾ الناشط اليذ يركز عىل الوسئال التي تستطيع بوا وري بتعأفره "  أما ينمر ن
دة من نقاط قوتها المتميزة تلقديم يقمة أفضل للمستهلؾ" لاستفا  تمييز نفسها شبكل فعال عن انمفسيها وا

تييجة ستويقية تبوفر انعصر المزيج التسويقي." 2 رؼ كذلؾ عيل أنه "تصميم إست ار ويع
يةل اجلأل نتلمية المزيج طو تيجي عىل أنه " خطة  رؼ التسويؽ الإست ار أما إسميعال السيد يفع

.
دؼ "3 وؽ المسته داؼ المنظمة من لاخل إشابع احجات الس التسوييق اليذ عاسيد على حتقيؽ أه

داؼ داد الأه تيجي تيضمن الماشركة في إع  من لاخل التعاريؼ السباقة تسنطيع اقلول نأ التسويؽ الإست ار
واؽ المستهدفة تيجايت الأس خايتر إست ار ودة في المؤسسة. وا دات المعل الموج تايجيت افلرعية لوح لإست ار  وا

ارؼ عىل لإش  داؼ التسويقية، وا ير الأه طو أو المزيج السلعي للمؤسسة، و ت للمزيج التسوييق سللعة 
مل ستمى الًّ  ون من لاثث عوا غابت المستهلكين, يحث تيك ور نتفيذها، لإابضافة إيل إشابع احجات 

تيجي روؼ بمثلث التسويؽ الإست ار  3C,sًّ  يعبر نعها ابلعلاقة الثلايثة يف الشكل (2-1) المع

.(3C,s) تيجي  الكشل(2-2) ثملث التسويق الاست ار
 

 
 

 ملاستلهك
 

 
 
 
 
 
 
 

 ملانافسة                             ؤملاسسة
 
 
 
 

ؽ، ص 147-144 نجي، مرجع باس رز حمد حممد فمهي الب اروي وأ ازر بعد الجميد الب  : ن  در الصم
 
 
 

نجي ،" است راتيجيات التسويق املفاهيم الأسس اولظوائف "، الطعبة رز محد ممحد فمهي الب اروي وأ ازر عبد اليجمد الب  1- ن 
 

،ص 144 _147 ن، 2004 ئل للنشر عما دار وا الأولى، 
 

2- مينر ن،يرو الستوي،ؽ" مدخل املعلومات اولإست راتيجةي"، الج زائر: ديناو المطبوعات الجاةيعم، 2007ص، ،129.
 

3- إسمايعل السيد ،مرجع اسبؽ ص،157
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دا عىل تييجة للتسويؽ اتعما ورة آافن نإفه تيطلب شتكيل إست ار دا على تفعال ا ػل 3C,s المذك تعما  وا
ارت يه1:  ثلاث ق ار 

وؽ ).  - مكان الانتفس ( حتديد الس
أو تقديم آخر جديد). وج   - يكفية الانتفس ( تعديل المتن

واؽ ).  - وقت الانتفس ( توقيت الدخول في الأس
واؽ المانسبة تجيي هو التركيز عىل اخايتر المتنجات المانسبة في الأس  كما نأ التسويؽ الإست ار

سة اكمةل للمدخلات ظم في مستويات تخمفلة بعد د ار داؼ بشكل نم دد الأه ب، وفيه حت  وفي الوقت المسان
ظر اشملة. تييجة بوجهة ن يخ ار تصاغ الإست ار داء الكيل وأ وارد تلعظيم الأ يع الم وز ية و ت رور  الض

تيجي  3- مستويات التسويق الإست ار

يةف التسويؽ تحتل أمهية وظ ّ  ن  ذا إف  تجيي ضمن اهتمامات المؤسةس ككل ل يدخل التسويؽ الإست ار
تيجية وعلى وزع حبسب مستويات الإست ار تايجي تت ارت الاخةص به إست ار ّ  ن الق ار   يبكرة في المؤسسة ، كما أ 

الحنو الآتي2:
تيجةي المؤسسة): وى الأول: (إست ار  أ- المست

لحتولات البييئة ...إلخ أسساا غايصلة وؽ وا ون مدخلات التسويؽ اكلحتليل السفانتي وحركية الس  تك
وى المؤسسة. تييجة التسويقية عىل مست  الإست ار

ادت امعلأال): تيجية وح وى الثاني: (إست ار  ب- المست
تيجي على المتنجات المقدمة حتلقيؽ الميزة الانتفسية للمؤسسة.  انه نيصب اهتمام التسويؽ الإست ار

:( ادرة يفة التسويق كإ وظ تيجية  وى الثلاث: (إست ار  ج- المست
إدارة الأنشطة مج التسويؽ و  رص وتخطيط ب ار إدارة التسويؽ على حتليل افل  نيصب اهتمام 

 وغيرها.
ادرة التسويق): تيجةي العشب التاعبة لإ بع: (إست ار وى ال ار  د- المست

مج المعل اليومية ...إلخ. طط نعاصر المزيج التسوييق وتفرعتاها وب ار ون الاهتمام حنو خ  ويك
 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

نجي، مرجع اسب،ؽ ص 147-144 رز محد ممحد فمهي الب اروي وأ ازر عبد المجيد الب  1- ن 
 

2 
- Philip KOTLER, le marketing selon Kotler, Pearson éducation, Paris 2005, p 22.
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تييج: اثينا : خصئاص و أهةيم التسويق الإتس ار
تيجي:  1-خصائص التسويق الإست ار

تجيي في النقاط الاتلية1:  يكمننا تليخص خصئاص التسويؽ الإست ار
. درجة يبكرة دم الأتكد ب ظروؼ ع وؽ اعةد يمعل في  طرة المحسوبة، افلمس  الماخ

ردود فعل الميسفانن.  - توقع 
ئاؼ المؤسسة . وظ بط مع جميع  لت ار  - التكامل وا

ظروؼ البييئة.  - التكيؼ مع ال
هفا الرئيسية . دا ه ئل للوصول إىل ممهة المؤسسة وأ دا دد من الب  - نتمية أكبر ع

وؽ على شكل حقلات متباتعة.  - رسم أاسليب الحركة في الس
رج نطاؽ المؤسسة. در يبكر من العملومات أغلبها اخ  - الحجاة إىل ق

عقاي. ووا ون مكمنا  طور نأ يك  - التركيز عىل البعد الزمني للت
. داؼ  - حتديد وقت زمني انمسب حتلقيؽ الأه

 - توفير التغذية المرتةد ابلعملومات.
تيجي:  2- أةيمه التسويق الإست ار

ئد تجيي التسوييق افلعال حصول المؤسسة عىل العديد من افلوا داد الختطيط الإست ار  تيرتب عىل إع
لتي من أههما2:  وا

رص المحاتة لكشؼ عن افل رؼ عىل البئية التي تمعل يفها وا دة المؤسسة عىل التع  - عاسم
دات التي تؤثر على عملها. لتهدي ود وا قلي  أماهما وا

لبئية التي تمعل يفها. وازن يبن المؤسسة وا  - حتقيؽ الت
وؽ اليذ تمعل يفه في الماضي دة المؤسسة على حتديد وتحليل خصئاص الس  - عاسم

لمستقبل. لاحضر وا  وا
لكشؼ عن المشكلات التسويقية المتحمل دة رجال التسويؽ عىل البنتؤ ابلمستقبل وا  - عاسم

جهتها. داد لموا ثها مما حيتي افلرصة لإلستع دو  ح
تهم الاحلية. رؼ عىل ااثلآر المستقبلية لق ار ار دة رجال التسويؽ عىل التع  - عاسم

ػؼ في المؤسسة مقارنة بمانفسيها. لضع وة وا واطن اقل دارة على حتديد وتحليل م دة الإ  - عاسم
 

 
 

- عصام الدين أيمن أبو علةف، " التسويق املفاهيم اولإست راتيجيات "، مؤسسة حسرو الودلةي، الإسنكردية 2002،
1

 ص132-127.
2 

- Chibani-Chih AMINA, le marketing stratégique de A à Z, Chihab édition, alger 2004, p 
22.
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داؼ خايتر أنسبها وتحديد أه رص التسويقية وا دة المؤسسة على ايقس وتحليل وتقييم افل  - عاسم
عقية.  أكثر وا

لتكامل يبن أنشطة المؤسسة وعملية التسويؽ من جهة وبنيها وبين أنشطة بط وا  - حتقيؽ الت ار
رى من جهة يناثة.  وعمليات المؤسسة اخلأ

أو داء  دات اعلأمال ئيسة الأ لختلص من وح  - ستهيل ممهة الرقباة عىل أشنطة التسويؽ وا
يرها. طو  ت

طرق إعداد الخطة التسويةيق  : 
داد الخطة التسويقية:1 طرؽ علإ دة من يبن لاثث  ح إدارة التسويؽ وا  بتتع 

 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

لاثثا

 1-التخطيط التسويقي من اعلألى إلى الألفس:

طط التسويقية لكل المستويات ضع الخ وو داؼ  لية حتديد الأه ؤو دارة العليا هي التي تتولى سم  الإ
ية كما هو موضح في الشكل الاتلي: دار  الإ

 

 
 

تيجي من أعلى لأفسل  الكشل(2-3): مستويات التسويق الاست ار
 
 
 
 

 الإدارة ايلعلا
 

 
 
 

ا لأهدافو  الخطط

 الستويقية
 
 
 
 

 

 اعلالمون
 
 

يع، وز لت درا الاحمد للنشر وا رة،  داد، التسويؽ مفاهيم معاص هيم ح دان وشفيؽ إب ار : نظام موسى سوي در الصم
 عمان ط2 2006

 
 

 2-التخطيط التسويقي من الألفس إلى اعلألى
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دارة داؼ و خططها الاخةص بها و ترسلها إىل الإ داد الأه ية عإب دار دات الإ وم تخملؼ الوح  انه تق
فقة عليها و إتعمادها عىل الحنو الموضح في الشكل الاتلي:  العليا للموا

 

 
 

تيجي من ألفس علألى  الكشل(2-4): مستويات التسويق الاست ار
 

 

 الإدارة ايلعلا
 

 
 
 
 
 

ا لأهدافو  الخطط
 الستويقية

 
 
 

 اعلالمون
 
 
 

 

داد، مرجع باسؽ الذك،ر ص 37 هيم ح دان وشفيؽ إب ار : نظام موسى سوي در  الصم
ادف و وضع الخطط:  3- تخطيط اهلأ

دارة العليا حتبديد رسالتها وم الإ ظم المؤساست يحث تق ما في مع دا يةق الأكثر إسخت طر  وتعبتر هده ال
فةق داؼ و بعد أخذ موا ير خططها التسويقية حتلقيؽ الأه طو ية بوضع و ت دار دات الإ وم الوح فها ثم تق دا ه  وأ

طط و إتعمادها نإفها حبصت خطة ستويقية رسمية كما في الشكل الاتلي: دارة العلاي عىل هذه الخ  الإ
ادف و عض الخطط.  الشكل(2-5): تخطيط اهلأ

 

 

 الإادرة اللعاي
 
 
 
 

 
 لاططخلا تسويقةي

الأهداف

 
 
 

 

الاعملون
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،رص 37 داد، مرجع باسؽ الذك هيم ح دان وشفيؽ إب ار : نظام موسى سوي در  الصم
تييج وطات التسويق الإتس ار املطلب الثالث: خ
وألا : ليلحت موقف المؤسةس (تيلحل الموقف)

 

 
 

وؼ تمعل  اه يعني الماجل اليذ س
 1_ تحديد مهةم المؤسسة

وؽ، وتحديد ها في الس ود رر من وج تمثل ممهة المؤسسة المب
فيه لإشابع احجات المعلاء بما تيضمنه ذلؾ من حتديد ااجته اه و ابخايتر نوعية المستهلكين اللذين
لتكنولوجيا التي يكمن من لاخلها  ترغب يف خدمتهم ونوعية الاحجات المزمع إبشاعها وكذلؾ الوسئال وا

ت، نية يه توفير العملوما رو ون ممهة شركات الاحسابت الإلكت ذا العمنى تك ت، وبه  إشابع هذه الاجاح
يد، وم بعض المؤسسات حتبديد مهاهما شبكل جتري ت، وتق تؼ يه يتسير اتلاصالا  وممهة شركات الهوا

.1 ري ارث الحضا  كالمتحاؼ ممهتها الحفاظ عىل الت 
:2 ون دا بلاد نأ يك ون التعريؼ يج دد رساةل وممهة المؤسسة تبعريؼ اجمل عملها، وليك  تح

وؼ سعا سف ذا اكن التعريؼ وا وؾ المؤسسة، إف ددا شبكل يفاك يحبث يؤثر يف سل  - حم
سعا كلما امل تجيي فكلما اكن وا ددة ختلطيطها الإست ار  يفشل في إعطاء المؤسسة جهة حم

. وض  إىل المغ
 - التركيز شبكل أكبر عىل إشابع احجات المستهلكين بدل التركيز على خصئاص جتنم

 المؤسسة.
ارت ااسلأسية للمؤسسة يركز التعريؼ اليجد عىل مقبالة احجات  - نأ يكعس الهما 

لميزة الانتفسية للمؤسسة. ار مستويات الهمارة وا إط لؾ في  وذ  المستهلكين 
وح نافه بلاد نأ رروة نأ ستتم المؤسسة ابلطم ون من الممكن حتقيهق إىل ناجب ض  - نأ يك

تها. ها وقد ار وارد دود م عقيا ومن الممكن حتقيقه يف ح ون التعريؼ بماجل عملاه وا  يك
وب سيمح لها رؼ رساةل وممهة المؤسسة سأبل ون التعريؼ مرنا بعمنى نأ تع  - نأ يك

 ابلتغيير تمى اتحاجت إىل ذلؾ.
دة تغايصها أو إاع مل نعد حتديد رساةل المؤسسة وماجل تعريفها  عاة بعض العوا  كما جيب م ار

 ومن أههما3:
ذا فعند لسايسات له داؼ وا لأه ازت وا  - اتريخ المؤسسة فكل مؤسسة لديها اتريخ من الإاجن 

. وؽ دا عن اتريخها وسعمتها في الس  إاعةد تصميم الرسالة لا بنيغي نأ تصاغ بعي
 

 
 

1- ش ريفأ حمد شريف ،"اتلسويق بنيا نلظرية ا وتلطيبق " ، دارا لكتابا لمصرية 2004 ، ص 55
 

2- إسمايعل السي،د" التسويق"ا،لراد الجايعمة الإسنكردية 2003/2004، ص 67.
 

3- ممحد فريد الحص،ن" ق تاءرا في ةرادا التسويق"، الراد الجايعمة الإسنكردية2002، ص 99.
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دارة المالية للمؤسسة وملاهكا دارة فااجتهات وتفيضلات الإ لإ  - التفيصلات الاحلية للملاؾ وا
أو إاعةد تصميم يتهم لماجل المعل لا يكمن فصلها عن عملية تصميم  وؤر فهم  دا ه  وأ

 الرسالة.
دات خأتذها ابلحابسن نعد رض عليها تهدي رص وتف  - البئية التسويقية تمد المؤسسة ابفل

 يصغاة الرسالة.
وارد المؤسسة التي حتتكم إلى حد يبكر يف غايصة الرسالة.  - م

تيجةي ادف حسب مجالات النشاط الإست ار  2 _ حتديد اهلأ

دة داؼ رئيسية، وعا ه ارض وأ  بعد نأ تيم حتديد رساةل وممهة المؤسسة تيم ترجمتها على شكل أغ 
أو تقديم دة الأرباح  ت، حتسين الحصة السوقية للمؤسسة، زيا دة الميبعا داؼ يثكرة (زيا ون للمؤسسة أه  ما تك
مل أههما دا على بعض العوا داؼ اتعما لويات لهذه الأه أو وم بوضع   تنماجت جديةد...)، ولذلؾ نإفها تق

در ون بق ن، كما جيب نأ تك داؼ تأتي نمطقيا في باتتع معي دؼ وتوقتيه، كذلؾ انهؾ أه دى أهمية اله  م
عقية وأن تتسم ابلوا ارزه ابلنسبة حتلقيقها  ذي تيم إح  دم ال فا كمية حتى يكمن قيساها ومباتعة التق دا  الإكمان أه

لتنساؽ يفما نيبها.  وا
داؼ اليجةد بما يلي1:  ويجب نأ تتصؼ الأه

دد شبكل اقطع: ما اليذ جيب حتقيقه.  - نأ حت
وب كماي. وى الإاجنز المطل  - نأ تعبر عن مست

. داؼ ار زمني حتلقيؽ الأه إط دد   - نأ حت
تيجية ادت امعلأال الإست ار  3_ عتريف و حتديد وح

أو أو خطة تنمجات  أو أكثر من أاسقم المؤسسة،  تيجي عىل أهنا سقم  دة المعل الإست ار رؼ وح  تع
أو لاعمة اجترية معنية2. أو تحى نصؼ  حد  رد جتنم وا ون جم حنايا قد يك بط وأ  مزيج سلعي تم ار

ون انهؾ تنيسؽ وع في اجمل أعمالها يحبث يك  افلكيثر من المؤساست عىل اخلاتؼ أحاجهما نتت
دة أو المتنجات المتخةفل مع تعريؼ اجمل عمل المؤسسة ككل، وكل وح ددة   يبن مجلاات اعلأمال المتع

ون لها جمموعة من المستهلكين الخيصان بها ومانفسيها وتكفلتها المنفصلة، و كذلؾ تييجة يك  عمل إست ار
ل نعها3. ؤو  مدير سم

 
 
 
 

 

د، مرجع اسب،ؽ ص79. 1 - إسمايعل السي
 

2 - عصام الدين أيمن أبو علقة، مرجع اسب،ؽ ص 136.
 

3 - إسمايعل السي،د المرجع الاسب،ؽ ص 71.
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 يلحتل وضع المؤسةس
تييجة دات اعلأمال الإست ار هفا و التعريؼ بوح دا ه طوة الاتلية بعد حتديد رساةل المؤسسة وأ إن الخ  

ثاينا:

خلية. دا  يه حتليل البئية الاخرجية للمؤسسة وكذلؾ البئية ال
 1- ليلحت اليبةئ الاخرجةي

لتي تؤثر بطيبعة لميحط الاخرجي لها وا دث في البئية وا ارت التي حت وم المؤسسة حتبليل التغي   تق
ارت قب هذه التغي  لاهاجت التسوييق لها فهي ت ار تيجايت المتخةفل التي تيم تمصيهما وا  الاحل عىل الإست ار

ارت البئية الاخرجية إلى نوعين من درس يثأترها عىل أعمالها، وبصفة اعمة يمكن تقيسم تمغي   وت
: ارت  المتغي 

ارت الةئيب الخارجةي العامة  أ_ يغتم 
لتي لية، وا دو ل  وتشمل انعصر البئية اتقلاصادية، السايسية، الاتجميعاة، اقلناونية، التكنولوجية وا
ءم مهعا.  تؤثر على عمل المؤسسات شبكل اعم ولا يكمن الحتكم يفها، وعىل المؤسسة نأ تتكيؼ وتلات

ارت الةئيب الخارجةي الخاةص  ب- يغتم 
وم جبعم الانايبت أن تق عين وعلى المؤسةس  وّ  ز لم ين وا وّ  رد ن، الم ن، المانفسي  وتشمل المستهلكي

دات التي تفرضها عليها، وتمثل إما1: لتهدي رص التي تقدهما وا ارت البييئة حتلديد افل المتعقلة ابلتغي 
دة المؤسسة قؼ التي استهم في عاسم لموا مل الاخرجية وا رص البييئة العوا : يقصد ابفل رص - الف
رص هي الوضعايت السوقية وى اعلأمال نأ افل هفا، ونجد عىل مست دا ها حتلقيؽ أه ود  في جه

 المتحمةل التي تعبر عن وضع أفضل للمؤسسة جتعلها في موقؼ انتفسي يجد.
هفا، وبالاتيل دا ؤذي إلى شفل المؤسسة يف حتقيؽ أه مل اخرجية قد تنشأ وت : يه عوا ادت  - التهدي

لتي ظروؼ يغر المئلامة وا ضة عىل المؤسسة نتجية ال رو دات هي الحتدايت المف  إفن التهدي
أو توقؼ أعمال المؤسسة. ود  رؼ ستوييق انمسب إىل رك ود تص دم وج ؤذي في ظل ع  ت
جه المؤساست2: دات التي يكمن نأ توا لتهدي رص وا ل الاتيل أمثةل لكل من افل دو  ويوضح الج

 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

ادت  التهدي
ادت المؤسسة رص وتهدي ل (2-1) ف دو  الج

رص الف
 

 
1 

- Philip KOTLER et al,  marketing management, Op.cit, p 61. 

ن، مرجع اسب،ؽ ص 112. 2- ممحد فريد الحص
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 §  إلغاء الدعم الحكومي للمؤسسة.

. وث ينن الحمياة البييئة من التل درا قوا  §  إص

. واردات وم الجمركية عىل ال  §  رفع الرس

دة سفانمة المتنجات اجلأنيبة.  §  زيا

ارتفاع أسعار الطاقة.   § 

طور السريع تلكنولوجيا العانصة.  §  الت

دة من الاخمات. ئل جدي دا ور ب  §  ظه

. واؽ سعة للأس يع وا وز طور بشكة ت  §  ت

. وؽ  §  صعوبة دخول المانفسين إىل الس

ارر في موقؼ النقد الأنجبي.  §  استق 

دد المستهلكين.  §  زياةد ع

وؽ المال. در التمويل يف س فر مصا  §  توا

خلةي دا 2- ليلحت اليبةئ ال

واء خلية س دا ها ال وارد سة م سة وتحليل البئية الخارجية جتته المؤسسة حنو د ار  بعد الاتنهاء من د ار
نظمة الإاتنج و ها المالية وأ وارد جعة اشمةل لم وم المؤسسة بم ار إذ تق أو يغر ملموسة،   ناكت ملموسة 

تها ور وارد يغر الملموسة ثمل شهرة المؤسسة وص سة وتحليل الم يع... الخ، كما جيب عليها أياض د ار وز الت
ارد العاملين ية لألف  دار ارت الإ قلد  هب وا لموا ؾ، كذلؾ جمموعة اقليم التي تعنتقها المؤسسة وا في ذهن المستهل
مل يغر الملموسة لثأتر بها وبالرغم من صعوبة تقييم هذه العوا دى اسحسية المؤسسة للمسفانة وا  بها، وم

أو شفل المؤسسة1. ارء اجنح  ون السبب و   إلا أنها قد تك
ئها تحى دا ػؼ لأ وة ونقاط الضع وم المؤسةس حتبديد وتقييم نقاط اقل خلي تق دا ذا الحتليل ال  بعد ه

جهة نقاط الضعؼ2. أو موا وة  دى إكميناة استغلالها نلقاط اقل  تتكمن من الحكم عىل م
وة و العضف  أ- تخشيص نقاط الق

ها المحاتة تلكمنها وارد دى م قؼ توضح م أو موا خلية  دا ارت المؤسسة ال : تعبر عن قد  وة  - نقاط الق
هفا. دا تييجة يف توجهتاها حنو حتقيؽ أه  من كسب يمزة إست ار

ؤّ  دي إلى فشل المؤسةس في قؼ قد ت خلية معنية وموا دا ارت  فر قد  - نقاط الضعف: تعني عمد توا
وة ل ( 2-2) :يمثل أمثةل لكل من نقاط اقل دو أو تؤثر عليها.و يوضح الج هفا  دا  حتقيؽ أه

لضعؼ3: وا
 
 
 
 
 
 
 

 

 نقاط الضعف
وة و العضف ل (2-2) :أثملة عن نقاط الق دو  الج

وة نقاط الق
 
 

ؼ، مرجع اسب،ؽ ص 113. 1 - شريؼ أمحد شري
 

2 - عصام الدين أبو علقة، المرجع اسب،ؽ ص 63 .
 

3 - ممحد فريد الحصن ، مرجع اسبؽ ص 113 .
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ود سقم ختمصص في البحث دم وج  §  ع

ير. طو لت  وا
فز.  §  ضعؼ نظام الحوا

 §  موسمية الطلب عىل الماجتنت.

مج ختلفيض التكاليؼ. ود ب ار دم وج  §  ع

دم استغلال الطاقة الإتنايجة المحاتة.  §  ع

يع. وز ارتفاع تكاليؼ النقل و الت   § 

 §  تكاليؼ الإاتنج خنمفةض.

ودة انمسبة. درة عىل إاتنج السلعة جب  §  اقل

.  §  حةص سوقية يبكرة

درجة يبكرة من وى يبعية عىل  فر ق  §  توا

.  الهمارة
ود خدمات ام بعد اليبع.  §  وج

. واؽ §  سعمة اعلية للمؤسسة في الأس
 
 
 

وذج تحليل الئيبة الادخلةي ب - من
ار مفهومي حتلليل إط وة SWOT matrixهذه المصفوفة هي  قل لضعؼ وا رص وا فل دات وا مصفوفة التهدي
لضعؼ في المؤسسة ويتوصل إىل وة وا حي اقل دات ونوا تلهدي رص وا ظم سيهل من إاقمة لاعقة يبن افل  نم

أو ون موجبا  ذا التيثأر يسك إذا اكن ه مل وتحديد ما  دى يثأتر كل اعمل من هذه العوا نتجية تتعلؽ بم
روؼ سلايب، وكما هو حلامظ إفن اسم مصفوفة الحتليل SWOT هو اسم تخمصر يعبر عن الح

،WEAKNESSES نب الضعؼ وة STRENGTHS، جوا نب اقل الإجنليزية الأولى لكل من جوا
1.THREATS دات لتهدي رص OPPORTUNITIES وا فل  وا

(SWOT) ادت لتهدي رص وا لف لعضف وا وى وا ل (2-3): صمفوفة الق دو  الج
 

 
 

خلية دا مل ال  العوا
مل الاخرجية  العوا

S خلية دا وة ال حي اقل خيل ئاقمة نبوا دا حي الضعؼ ال  اقئمة  نبوا
W 

O رص الاخرجية  S.O W.O ئاقمة ابفل

T دات الاخرجية  S.T W.T ئاقمة ابلتهدي

ويمكن حتليل المصفوفة2 كما يلي:
طر خيل للمؤسسة W هذه الاحلة تمثل خ دا دات اخرجية T وضعؼ  ود تهدي - حلاة W.T : وج
ذي لتهديد الاخرجي، ال حي الضعؼ وا تيجية تللقيل كل من نوا  لموقؼ المؤسسة وعليها إاجيد إست ار
تييجة المخاترة (إسقاط وع الإست ار يا اكن ن ء، وأ جهه المؤسسة وتمعل عىل الكفاح من أجل البقا توا
.W.T أي مؤسةس تمعل على نجتب الموقؼ ّ  ن  أو المعلاء...) إف  واؽ  أو الأس بعض المتنجات 

 

 
 
 

1- إسمايعل السيد ، مرجع اسبؽ ، ص 76 .
 

2- عصام الدين أبو علقة ، مرجع اسبؽ ، ص 145-144.
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رص في دد افل رص اخرجية O، يكمن للمؤسسة نأ حت - حلاة W.O: وجدو ضعؼ ادخيل W وف
وؽ وعىل  بيتئها الاخرجية ولكن انهؾ ضعؼ تنظيمي ام يمنهعا من استغلال هذه الميزة في الس

. رص تييجة تللقيل الضعؼ وتعظيم افل  المؤسسة نأ تطبؽ إست ار
خلية S وفي هذه الاحلة تعتمد المؤسسة عىل قوتها دا وة  دات اخرجية T وق ود تهدي  - حلاة S.T: وج

دات اقلئامة في البئية.  ويكمن نأ تتعامل مع التهدي
وة لاقتانص يتة O وفي هذه الاحةل المؤسسة لديها اقل رص موا خلية S وف دا وة  ود ق  - حلاة S.O: وج

. أو الميزة السوقية المتوفرة رص   افل
تيةيج التسويق تييج و إتس ار ذج مساعةد يف التليلح الإتس ار  امن

BCG وذج مصفوفة رة و نم وذج محنين الخب  نم
 املبحث الاثين:
املطلب الأول:

1 رة وذج منحىن الخب  نم
أو الخدمي، يشير مننحى البخرة أداة حتليل تلقيدية حتلليل المزيج السلعي   يعبتر مننحى البخرة 

وألا:

أّ  دى ذلؾ إلى انتقص التكاليؼ الكلية للوحةد دات المجتنة من سلعة معنية كلما  ازد عدد الوح إلى أنه كلما 
ون صححية في ئيبة عمل مستقرة نسيبا وليست كمة في الإاتنج وهذه المقولة قد تك  بسبب البخرة المت ار

يؽ البخرة لإابضافة طر ذي تيم اكتسباه عن  لتعلم ال ارر، كما يعبتر جحم المعليات وا دة وتتغير ابستم   معق
دوث أثر مننحى البخرة عملاي. وى التكنولوجيا المسختدمة من الأسابب الرئيسية حل إىل مست

ذي أسس جمموعة سطة Brence Henderson ال دام مننحى البخرة في السانيتت بوا دأ اسخت ب
تجيي التي تحجاتها من يد المؤساست خبدمات التسويؽ الإست ار زو طن الاستاشرية BCG من أجل ت بوس

طن الاستاشرية إىل يمل التكاليؼ الكلية إىل الاخنفاض سات جمموعة بوس رت د ار ر، كما أاش  وقت خلآ
أو مقولات درجة الاعتماد على ئاتنج  ّ  ن  ل الأهم هو أ  رة، و لكن السؤا  لعدد من السلع بسبب نحنمى البخ
در مل البئية الميحطة بمعل المؤسسة اتقلاصادية وتج يلا بسبب يثأتر تخملؼ عوا طو داة لم يصمد   هذه الأ

داة تقليدية بسبب افت ارضها ابثت الئيبة الميحطة ابلمؤسسات من جهة لإابضافة ّ  ن هذه الأ  الإشارة انه إلى أ 
ورة الهئاةل في اجمل لث مل بييئة أكثر فعالية اكلتكنولوجيا الآلية وا  إىل أنها لا خأتذ في الحابسن عوا

 الاتصلاات.
 
 
 
 
 

طن الاستشارية وذج صمفوفة BCG مجموعة بوس  ثاينا: من
 

 
 
 
 
 

1 
- Philip KOTLER et al," marketing management", Op.cit, p 503.
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 مضفخن

 

 

 الممجوعة الحرجة
 (لاعمات اسلإتهفام )

?  ?  ? 

 

 

زة  الممجوعة الممتا
 ( النجوم )

 الجمومعة القوية 
ات التدفق النقدي ) الجمومعة العضيةف  ( رقب

  ( اكللاب )

z   z   z 
 

 

 

 
 
 

لؾ وذ طن الاستاشرية يكمن للمؤسسة تقييم تخملؼ أعمالها ومتنجتاها  وب جمموعة بوس  وفقا سلأل
1  

 من لاخل مصفوفة النمو/الحصة السوقية الموضحة في الشكل 6-2
طن الاستشارية.  الشكل(2-6): صمفوفة مجموعة بوس

 

 
 
 
 
 
 
 

 

 معدل منو السوق
 (اغتسلال التدفقات القندةي )

رمتفع

 
 

 مخنفض
 
 

 
 رمتةعف                                منخفضة

ةصح  السوق اليبسنة

 ا )لقفدتات النقدية )
 
 
 

وذج طرح المن  – 1 

ذي تنيمي إليه المجتن: وؽ ال ودي معدل نمو الس ور المع  يمثل المح
يقمة يبمعات العام الاحيل – يقمة يبمعات العام السباؽ

= يقمة يبمعات العام السباؽ وؽ معدل نمو الس
 

 
 

ئةد: تييجة ابلنسبة للحصة السوقية للمؤسسة ال ار ور الأفقي يمثل الحصة السوقية للوحةد الإست ار  المح
 

 الحصة السوقية للمجتن
 الحصة السوقية لأكبر انمفس

 

الحصة السوقية النسيبة =
دات اعلأمال1: أربع جمموعات من وح ود  ظر إىل الشكل حلانظ وج وبالن

لحصة السوقية ذات معدل النمو المرتفع وا دات  : وهي الوح وم أو مجموعة النج زة  أ_ المجموعة التمما
 العالية وتحاتج إلى نقدية تلمويل النمو السريع اليذ يستمر لفترة معنية ولا شمكل في ذلؾ لأن وضهعا

ارر زياةد تمويلها. أرباح اعلية وعىل أحصاب اقل   السفانتي مماتز عاسيدها على حتقيؽ 
 
 

ؼ، مرجع اسبؽ ، ص 68 . 1- شريؼ أمحد شري
 

1 - طاؽر السوي،ناد" قياةد السقو"، راد ابن حمز للطباعة اولنشر اولتزويع، بيتور 2000، ص 10.
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  ( ب )

 
 حرجة

 
 مزاتمة

 
 عضيفة

 

 

 
 حرجة

 
 مزاتمة

 
 

 
 قوية

 

 
  رمتفع

 

 

 مدعل لا ومنسوق

 

 منفخض
 
 

 

 
 

ذات معدل النمو تييجة  دات الإست ار ارت التدفق اقنليد: وهي الوح أو مجموعة بق  ب- المجموعة القوية 
ؤدي هذه اعلأمال إىل الحصول على نقدية يبكرة تكمن أو المرتفةع وت لحصة السوقية الكيبرة   المخنفض وا

. رى أو المتنجات اخلأ من تدعيم و تمويل الكيثر من اعلأمال 
ذات معدل النمو تييجة  دات الإست ار أو مجموعة ملاعات الاستهفام: وهي الوح ج- المجموعة الحرجة 

دة الحصة السوقية. لحصة السوقية المخنفضة وتحاتج إىل إنفاؽ يبكر لزيا المرتفع وا
ذات معدل النمو المخنفض تييجة  دات الإست ار أو مجموعة اللاكب: وتمثل الوح د- المجموعة اليعضفة 
لتي من الكممن نأ تيولد نعها نقدية يفاكة للماحفظة على بقئاها ولكن لا لحصة السوقية المخنفضة وا  وا

در للنقدية في المستقبل. ون مص ظر نمها نأ تك  تني
تييجة، أحدهما دات اعلأمال الإست ار رؾ وح ورة افلشكل الاتلي يمثل نمطين حتل  ولكي تكتمل الص

رؾ حنو افلشل"2. رؾ حنو الأسوأ "حت لاثني حت رؾ حجان" وا دة اعلأمال حنو الأفضل "تح رؾ وح  حت
 

 

تيجةي ادت امعلأال الإست ار رك وح اللكش ( 2-7): تح
 
 
 

رمتفع منفخض رمتفع منفخض
 

 

 ( أ )
 

 
 
 
 
 
 
 
 
 

ح ةص السقو انلسةيب

 تحرك فاشل

ح ةص السقو انلسةيب

تحرك حجان
 
 
 
 
 
 
 

 

وذج ون المن تيجيات تسويةيق تتفق عم مضم  2- است ار

ذا المنهج وهي1: ون ه تيجايت ستويقية تتفؽ مع مضم أربع است ار ذا الحتليل نإفه توجد  وء ه  وفي ض
 

 

ؼ، مرجع اسب،ؽ ص 69 . 2 - شريؼ أمحد شري
 

1 - المرجع الاسب،ؽ ص 70.
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دات اعلأمال ون من المسانب حتويل وح تييجة يك تيجةي النباء build: في هذه الإست ار أ -إست ار
يؽ توجيه وتركيز الاسثتمار طر لؾ عن  وذ  " وم دات مماتزة "نج  الحرجة "علامات الاستفهام" إىل وح

ييجة ....الخ. رو ير الحملات الت طو أو ت وج  ودة المتن نب معةني ثمل يسحتن ج  يف جوا
دات دام وح تييجة يف حمياة وتحصين وترسخي أق دم هذه الإست ار تيجةي البثات hold: وتسخت  ب- إست ار

لؾ للماحفظة عىل وذ  " وم دات اعلأمال المماتزة "الجن ارت التدفؽ النقيد" وكذلؾ وح  المعل اقلوية "بق 
كزها اقلوية. م ار

دة واء ناكت وح دة اعلأمال س دو المستقبل معتما لوح تيجةي الحصاد harvest: نيحما بي ج- إست ار
دة أعمال حرجة "علامات الاستفهام" أو تحى وح دة ضعيةف "الكلاب"  أو وح  قوية "بقرة التدفؽ النقيد" 

ةد، و تيم حتقيؽ ذلؾ در مكمن من الأرباح بقل اسبتعاد هذه الوح ون من الأفضل حتقيؽ أكبر ق  إفنه يك
ير لإابضافة إيل طو لت وث وا يج وكذلؾ الحب رو يؽ ختفيض انلإفاؽ عىل التسويؽ وخاصة الت طر  عن 

ارت الإنتاج ابلتركيز على ختفيض التكاليؼ وتلقيل خدمات المعلاء.  التركيز عىل وف 
واع اتلكاليؼ تحى تأيي الوقت اليذ تستطيع يفه وحةد الأعمال جملاا نإفه جيب تقليل جميع أن  وا

خلة. دا فتاها من تدفقتاها النقدية ال رو نأ تغطي مص
دة أو لوح دة اعلأمال الحرجة  إذا ظل المستقبل معتما لوح  :Divest تيجية الاسعبتاد د-إست ار

دات دة اعلأمال في المؤسسة نإفه يفضل إسقاطها من وح دوى وح  اعلأمال الضعيةف وتأكد عمد ج
رى دات أخ دات في وح سثتمار السيولة المترتبة عىل الختلص من ثمل هذه الوح  اعلأمال، وا

 بالمؤسسة.
رؾ تييجة للمؤسسة تيغير مركزها وتحت دات اعلأمال الإست ار ضح من الشكل إفن وح  وكما هو وا
دات أعمال مماتزة ولكن دات اعلأمال الحرجة إىل وح ت، وتفضل المؤسسة نأ حتول وح رور الوق  بم

دام دات قوية يحث يكمن اسخت دات الحرجة إىل وح  عندما خنيفض نمو الميبعات نإفها تفضل حتويل الوح
زء أ من ضح من الج لؾ وا وذ رى ابلمؤسسة  دات الأمعال الحرجة اخلأ  السيولة التي توفرها يف تمويل وح

تييجة. دات اعلأمال الإست ار رؾ وح أو الحجان يف حت ذا هو النمط الماثيل   الشكل وه
دة زءا يبك ار من حصتها لتحتول إىل وح دة اعلأمال المماتزة تقفد ج وء الوضع، افن وح  أما نعدما سي

ور ويخنفض معدل نمو الميبعات شبكل يبكر لتحتول من  أعمال حرجة، وحنيها يستمر الوضع في التده
دأ المؤسسة زء ب من الشكل وحيئنذ بت ضح في الج دة أعمال ضعيةف كما هو وا دة أعمال حرجة إىل وح  وح

دة اعلأمال هذه. أو حسب وح  في التفكير في إسقاط 
زي ل التكيريك و مانك وذج صمفوفة شركة نج ار ثلاثا: من
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 ضعيف متوسط وقي

    

   

   

 

  ّ                                  ّ  

 

 
 
 

زي وهي تتشباه مع ارؾ مع شركة امكن ل اليكتريؾ لاابشت  سطة شركة نج ار طورت هذه المصفوفة بوا  
وج في ذات بعدين و هما : اجذيبة لاعمة المتن دم مصفوفة  طن السباةق في أنها تسخت  مصفوفة بوس

ذا ام يوضحه الشكل الاتلي1. نها وه دا وة المؤسةس في يم أوضح ق أو بعمنى  وة وحةد المعل  وؽ و ق  الس
. زي ل إلتكريك ومانيك  الشكل(2-8): صمفوفة نج ار

 

 
 
 

 قوة المسسؤة
 

 
 
 
 
 

ج اةيبذ ةملاع

 التنموج

 لاعي
 
 
 
 

 
منفخض

 

درجة اعلية من بة ب ذا أو المتنجات المماتزة هي التي تقع في انصعات ج دات اعلأمال   نإ وح
. ري وة في المؤسسة من نايحة أخ  ناحية وتمثل انعصر اقل

:2( وق وج (الملاعة في الس جة جاذةيب ةملاع التنم در ددة ل مل المح  1- العوا

: وق مل المرتبطة بلاس  أ-العوا
وؽ الكيل لكافة العلامات (الماركات) السلعية يف عانصة ام.  - جحم الس

وؽ مستهدفة.  - جحم كل س
وؽ الكلي.  - نسبة النمو السنوية للس

. واؽ وع في الأس درجة النت  - 
صفات المستهلكين.  - خصئاص وموا

 - اسحسية المستهلكين للأسعار.
ين الأسييسان. ورد درجة الموسمية للم  - 

مل المرتبطة بلانمافسة :  ب- العوا
واع الميسفانن. دد و أن  - ع

دى الميسفانن. درجة التركيز ل  - 
 - امهية التغيير في يهكل المسفانة.

 
 

 
1 

- yvan valsecchi 200  marketing.thus.ch/loader5d40.html?page=Intro. 
2 

- Chibani-Chih AMINA, Op.cit, p 64.
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أو الناشط. روج في العانصة  لخ  - امهية الدخول وا
طور و التغير في التكنولوجاي. درجة الت  - 

لملاةي: لم الاقصتادية وا  ج- العوا
. روج لخ ئؽ الدخول وا  - عوا

. وى دام الطاقة اقلص درجة اسخت  - 
دورة اتقلاصادية السئاةد.  - ال

 - معدلات افلئاةد.
درجة النمو اتقلاصايد.  - 

مل النكتولوجةي:  د- العوا
درجة التعقيد السئاةد.  - 

لحمياة. وؽ الامايتز وا  - حق
يبعة المتخرعات الجديةد. وط دد   - ع

لسياسةي: لم الاجمتايعة وا  هـ- العوا
هر الاتجميعاة السئاةد. ظوا ل  - الااجتهات وا

ارر السايسي. جة الاستق  ودر دة  ينن السئا  - انلأظمة و اقلوا
وة المؤسسة1 مل التمحكمة في ق  2- العوا

ودة وؽ، المسفانة السعرية، ج وة المؤسسة فهي النصيب النسبي من الس مل المحتمكة في ق  أما العوا
فية للمؤسسة. يا الجغ ار لم از وؽ، فعالية الميبعات وا  المجتن، العمرفة ابلمستهلؾ/الس

ودة وذات السعر الأقل ابلمقارنة ابلمانفسين ولها الج وؽ  ذات النصيب الأكبر من الس  افلمؤسسة 
يا أكثر وؽ وميبعات أكثر فعالية وعندها م از لس لأكثر عمقا من يحث العمرفة ابلسمتهلؾ وا  المميزة وا

. وؽ وى في الس وؽ تعبتر هي المؤسسة الأق فية في الس  جغ ار
دة ح خل المؤسسة الوا دا دات المعل  وذج نأبه يركز الاهتمام عىل الاخلاتفات يبن وح ذا النم إذن تيميز ه  
يقة طر ػةدد، أما ام يعاب عىل هذه ال  إلا أنها تحاتج تلطيبقها بفعالية إىل معلومات وبياانت يثكرة ومتع

 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

1 - عصام الدين أيمن أبو علةف، مرجع اسب،ؽ ص 151.
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تيجية ون عليه الإست ار أن تك هين المانسبة لما جيب  أو الب ار زود رجال التسويؽ لأابدلة  أّ  نها لا ت  هو 
 المانسبة في المستقبل نلأها تتعامل مع تحليل وتفسير البانايت عن كل لاعمة سلعية ابلمقارنة مع

يلة2. طو ارت زمينة  ثميتلاها المسفانة شبكل باثت نسيبا وليس على تف 
Porter وذج يةق أثر الربح و نم طر املطلب الاثين: 

(Pims Method) تيةيج التسويق يةق أثر الربح لعى إتس ار طر وألا: 
ردج Cambridge عىل تجيي في بمك سطة مهعد الختطيط الإست ار يقة بوا طر ير هذه ال طو تم ت

دد يبكر من ظر لتيثأر ع داء لمجموعة من المؤساست ابلن شكل نبؾ معلومات هدفه حتديد مستويات الأ
يقة جعم وتحليل معلومات و انايبت عن طر دة نمها، كما تتضمن هذه ال ح داء العام لكل وا مل عىل الأ  العوا

اروح ام يبن 10-20 سنة . حةد لاخل تفرة زمينة تت  دان عانصة وا  المؤسسات العامةل في يم
(Pims) 1- محتويات برنامج 

ون عددها أكثر من رض نأ يك  تيم الحصول عىل مدخلات البرنامج من كل مؤسسة اشمركة (يفت
داء العام لها، تيم تعئبة استمارة الاستصقاء مل المؤثرة عىل الأ دد يبكر من العوا 100 مؤسسة) وعن ع

يد المؤسسات زو وم تب يةق Pims تق طر ّ  ن  سطة كل مؤسةس مشاركة وبالاتلي يكمن القول تخابصار أب  بوا
ر، تييجة عىل الربيحة وصافي التدفؽ المايل من لاخل: اثكفة الاسثتما ارت الإست ار دد المؤث   الماشركة بع

ر، كما درجة الاتبكا أو الخدمة المقدمة،  ودة السلعة  وؽ السلعة، ج جة النمو سل در  الإتنا،ج الحصة السوقية، 
أو النقدية واد الاخم شبكل معقد وسلبي على نسب الربيحة  سعار الم ب، وأ ت روا ور، ال دة في اجلأ  تؤثر الزيا

ارد حتقيقها.1  الم 
(Pims) 2- تقييم برنامج

مل عىل وة الملموسة بلرنامج Pims لتؾ المثأترة إبكميناة حتليل يثأتر تخملؼ العوا من نقاط اقل
حةد. خل عانصة وا دا داء العام لكافة المؤسسات   الأ

مل بعضها ذا البرنامج أنه لا يوجد ضمان في نأ العاقلات الاحلية يبن العوا  لكن ام يعاب عىل ه
تييجة التسويقية لذلؾ فهي تصنؼ اقلاعت درجات التأيثر عىل الإست ار داث نفس  درة عىل إح  ببعض اق

أو حلولا عما جيب فعهل مستقلاب. ارت   احلية ولا تعطي مؤش 
 
 
 
 
 
 
 
 

2 – مرجع اسبؽ ص، 62
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Porter وذج  نم
رى نأ دد وضعية قطاع معين يحث ي يةق التي حت طر وات الثمانيانت ال ية نس دا رح Porter يف ب  اقت

ثاينا_

رى وى كما تضيؼ بعض شركات التقينة العالية يثأتر بعض العانصر اخلأ  هذه الأيخرة مرتبطة خبمس ق
لة، النقابات1. دو اكل

دت التشيخص على أساس المانفةس إفن Porter يعبتر هذه ذج الماضية قد أخ واذا ناكت النما  
وى الانتفسية الخمس التي جيب أخدها في يعن اابتعلار. وة من يبن الق الأيخرة ق
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 الئادبل
 

 

أو المتوقعة خةل  دا يؽ المتنجات ال طر دات عن   تهدي
ودة أو النمافسة يبن المؤسسات الموج حةم  ّ  دة الم از  1- ش

ارت للايحزة على موقع حمة يبن المانفسين الَّنشطين في القطاع أشكلااًّ  من المانو   خأتذ الم از
لاؽ جتنم إط ر،  ر، الإشها طط ينبمة عىل المسفانة من لاخل الأسعا وؽ، تعلاابماد على خ  تمميز في الس

حمة إلى أ َّن انهؾ عدد من ود الم از . ويرجع وج ون لضماانت المئلامة للزب د، حتسين الخدمات وا  جدي
ؾ، وللمعلايت التي تعتمدها رون إكميناة ذل م، يحث ي ّ  نهم مدفوعين إلى حتسين موقهع رون أب  المنافسين يشع

 
 

1 
- Michael PORTER,  L'AVANTAGE CONCURRENTIEL, T Par: Philip de Lavergne, 

(édition Dunod , Paris, 1999), p 17.
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ود للَّرد على هذه ن، يحث تدفهعم إلى بذل الجه  المؤسسات ضد المانفةس أاث ار ممهة على المانفسي
رى عىل حمة يف بعض اقلطاعات عىل أنها قوية، نيبما توصؼ في قطاعات أخ ت، وتوصؼ الم از  المعلاي

مل الهيكلية و المتمثةل في : دد من العوا دة عن تضافر ع حمة الشدي أنها اهدئة ، وتجنم الم از
أن ّ  كر في  ًّ ار، إف َّن بعض المؤسسات تف  ون عدد المانفسين يبك  يك
 نعدما

ا _ عدد النمافسين في القطاع:

أو ًّ از  ون القطاع مرك ؾ، فعندما يك دون نأ تفلت الانابته. وعلى الكعس من ذل  تعتمد بعض المعلايت 
ّ  سهو عن لاقا لإكميناة ال  إط ت، نإفه لا يوجد  دد قليل من المؤسسػا أو ع ّ  قبل مؤسسػة   عليه من 

طًّ ار  مسي
خػل اقلطاع من دا دور اهم في التنيسؽ  ػرض نمطقهػا ولعب  لمؤسسات الكيبرة ف دو ار وى النسيبة، يحث بمق  الق

ػر مرجعي.  لاخل وضػع سع
وؽ ابلنسبة ط، المانفةس إلى عملية تقاسم للس ّ  يحِّول بط ء نمو قطاع النشا طء منو قطاع النشاط  :  ب_ ب
دة من تلؾ ون أكثر ش وؽ، تك دد التوسع، افلمناسفة التي تنصب على حصص الس  للمؤسسات التي يه بص

 التي يفها نمو القطاع سريع، يحث يضمن للمؤسسات إكميناة يسحتن تناجئها من لاخل استغلال كل
ازة مع وتيرة نمو القطاع. طور موا  لبشرية؛ تتل ها المالية وا وارد م

جه شركة ام ّ  وا ط، فعندما ت :للتّ  كاليؼ التباثة أث ار يبك ار على قطاع النشا
ًّ ج_ نسةب الكتلايف الثاتبة      

 ًّ
ذا واذا لم تيم إاجنز ه تبكاليؼ تباثة مرتفعة، إفن نقطة تعادلها ترتفع إلى نسبة يبكرة من ال اقة الكاملة. 

ًّ دا للمستهلكين تحى يكمن زياةد رد الفعل الطيبعي هو تقديم تسهلايت مغرية ج ّ  ن  وى من التّ  شغيل إف   المست
رض تغطية الأعابء الثّ  اتبة، ون الرحلات يغر مكتملة العدد ولغ ارن يحث تك طوط الطي   الطلب. فيف احلة خ

واع ك،ر تقديم اكفة أن ذا ػدة بسل ثمل ختفيضات أسعار الت ارن إىل ااختذ ع رو الطي  طر مدي  فقد يض
داء ور الأ لؾ عىل الرغم من تده وذ ن،  ذب الماسفري رض ج رى بغ ت، و إتابع حتركات انتفسية أخ  الغمريا

الكيل للعانصة.
ون نفس أن المانفسين يملك ةد، ابعابتر  ود انمفةس اح ّ  شجع المتنج النمطي على وج د_ يغاب التّ  مييز: ي 
ون ػز المانفس فقة. ومن ثمة يرِّك ودة الخدمات الم ار ون في اخايتره إىل السعر وج  المتنج، وعندها يسنتد الزب

ن، تفشتد المسفانة أكثر أفكثر.  عىل هذين العنصري
ت؛ قصد ّ  قبل جمموعة من المؤسسا ؤدي الَّرفع من الطاقة ايجاتنلإة من  قاة الإنتاجةي:ي طّ    الَّرفع من ال
ت، وبالاتيل اخنفاض ربيحة هـ_  من ااصتقدايت الجحم يف تفرة معنية، إىل اخنفاض أسعار الماجتن
دة  الاستفا

. القطاع يف تلؾ افلترة
ت، يضفي عىل داؼ المؤساس ه تيجايت وأ : نإ الاخلاتؼ في است ار ور ون في التّ  ص ون مختلف و_ نمافس

ارءات التي ختتذها في قطاع جلإ  ارت وا وردود أعفالها نوعا من البضيباة، يفعصب التبنؤ ابقل ار   أعفالها 
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1   
-Ibid. pp. 19-20 

- نيبل مرسي خليل،" ملايزة لانتافسية في مجلا الأعلام"، مركز الإسنكردية للاتكب،1998،ص
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 الناشط.
روج المؤسةس من ّ  خر خ أو تؤ  تيجية، التي بتيق  لإست ار مل الاقتصادية وا روج :هي لتؾ العوا جز الخ  ز_ حوا

در الأاسسية لهذه . ويمكن حصر المصا ارت ية الاسثتما  ود رد  أو سليبة م ع، ابلرغم من ضعؼ   القطا
جز يفما يلي:  الحوا

ارتابطها روج؛ لأن يقمتها السوقية يئضلة؛ ويرجع ذلؾ إلى  ًّ از للخ  _ أصول ختمةصص و تّ  عبتر جاح
فية معنية. أو بمنطقة جغ ار وع معين من الناشط   نب

ث، التي تفرضها الحكومة عىل أو الح لاتجميعاة التي تتجسد يف عملايت المنع  ود الحكومية وا  _ اقلي
أو تلغي لاطمانئن الاتجميعا. ومن ثمة تؤخر   المؤساس؛ت بغية الماحفظة عىل انمصب المعل، وا

ارر انلاساحب.  ق 
رون ّ  نهم يشع ب؛ لأ ارر انلاساح رون في ااختذ ق  أن تيماطل المسي دث  جز العاطفية وهي حي  _ الحوا

ون على مسارهم الهمني. ن، وياخف مي ّ  د ّ  مستخ لية اجته ال  ؤو  ابلمس
تييجة مع ون للمؤسسة المنسبحة، اقلاعت إست ار دث نأ يك تييجة و التي حي ارت الإست ار  _ اابتعلا 

رة، ورة هذه الأيخ  مؤسسات تنتمي إلى نفس المؤسسة الأم. وبالاتلي إفن الانسحاب قد يؤثر عىل ص
وؽ المالية. وهنا قد تعطي المؤسسة الأم الأهمية ذا على سعمتها في الس تها التّ  سويقية، وك در  ق

. روج ذا يؤخر عملية الخ تييجة البقاء وه لإست ار
حمين في العانصة وكذلؾ 2-التنمجات البديلة : لا يقتصر الأمر على حتليل كل من الماشركين الم از

ية حتلديد اجذيبة العانصة فهل انهؾ ور رى حم وى أخ اقلػادمين المتحملين إىل العانصة، بل هناؾ ق
ذا أو تقمد بديل لإشابع ه أو خدمات العانصة.  ئل حتل حمل تنمجات  دا ري يحث تقمد ب  مؤساست أخ

الطلب.
وى رض مست ذا بف ية العانصة، و ه ردود أو م درة  دا لق وؽ يضع ح ود المتنجات البديةل في الس  وج

لأسعار الكممن تطيبقها، و ابلاتيل وضع حد للربح الممكن حتقيقه. نا  م
ؤدي نفس مهام رى التي يكمن نأ ت نإ حتديدػ المنتجػات البديلػة تيطلب حتديد المتنجات اخلأ

قبة أكثر هي: المتنجات التي تسير يفها دا م ار عة وك ّ  مهمة الكيثر من الب ار تتطلب هذه ال  عو، اجتنمت القطا
طرؼ قطاعات لمتنجات المصنوعة من  وا أداء حنو التحسن مقارنة بمجتن العانصة العمينة   العلاقة سعر/

 تتمتع أبرباح اعلية.
ون الجدد) ون (الادخل ون المحمتل  3- النمافس

ارع أو اتخ  داع  دت من لاخل نبتي إب أو وج تييجة النتويع   هم ابعرة عن مؤساست ناجتة عن إست ار
دة في ج طر عىل المؤسسات المتوا دد شيكل خ خول يسفانمن ج ود  مهم اخصة في الماجل التكنولوجي، 

 

 
1 

- M.PORTER. op cit. pp.21-25
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ييجة رو دة الحملات الت وؽ، زيا نع الدخول إىل الس ارءات كوضع موا وم بااختذ بعض اجلإ  ع، يحث تق  القطا
لإشهارية...  وا

ون لديهم الرغبة في ااحتقم حصص ةد، يحث تك ارت جدي دد إىل اقلطاع قد  ون الج خل دا  حيمل ال
ارتفاع تكاليؼ أو  رض،  ية قطاع الناشط من لاخل ختفيض أسعار الع ود رد  رون في م ذا يؤث وؽ، وبه  الس

جز خلين الجدد من لاخل نوعية حوا ّ  دا طورة ال درجة خ ّ  دد  جةد سفلا في القطاع. وتحت  المتوا
 المؤسسات

جز الدخول. رى تشكل حوا مل بك ؾ، جند تسة عوا ًّ ءا على ذل خول التي يفرضها قطاع النشاط. وبان  ّ  د  ال
 

 
يفة تدخل وظ أو  أو عملية،  ية للمجتن ( دو  أ_ اقصتاديات الجحم : وتعني تلؾ الاخنفاضات في التكةفل الوح

ون المكية المطلقػة المنجتػة ترتػفع في افلترة وتعد لتي حتتقؽ نعدما تػك ّ  متنّ  ج)، وا  
 المعلية ايجاتنلإة لل

ن، إما المعل عىل أاسس في دد، نلأها تضهعم يبن أمري خلين الج دا  الجحم اعملا ساحما ابلنسبة لل
 ااصتقدايت

ما المعل على أساس جحم وي من بقل المؤسسات المانفةس، وا رد فعل ق طر  ظر خ ػػم يبكر ويتن  إتناج جح
زداد التكةفل دات يئضل تف دد الوح ارء ذلؾ تكاليؼ ابهظة لإن ع ون الجدد ج  خل دا  إتناج صغير فتحتمل ال

ارء، ئاؼ المؤسسة، اكلتصينع، الش  وظ ية للمجتن. ويكمن نأ جند اعمل اصتقادايت الجحم في كل  دو  الوح
خلين الجدد حتِّيد دا يع. يغر أنه إبكمان ال وز لت وة اليبع وا ت، استمعال ق ؽ، الخدما ي،ر التسوي ّ  طو لت  البحث وا

درجة علاي. ون إىل اتقصادايت جحم من  طورة، فيتنلق إذا ما امتلكوا تكنولوجيا تم ذا العامل  أثر ه
ء؛ فاي أو بئان  وز ةد،  ورة يج ب_ ييمتز التنمج : ويعني ذلؾ نأ المؤسسات المتموقعة شبكل يجد تملؾ ص

أو لأن المؤسةس ناكت ن، الاتخفات في المتنج،  َّدمة للزبئا ؽ، خدمات مق  ويرجع ذلؾ إلى إشهار باس
ون الجدد مصاريؼ ابهظة؛ خل دا ًّ از للدخول، يحث حتيمل ال ّ  كل التّ  مييز جاح ذا القطاع. وبش  ال َّسابقة إلى ه

يلاًّ  طو ية، ويتطلب وقتًّ ا  دا  خسئار في الب
 إلى

ةدًّ  –  اع
– 

ذا الجهد ؤدي ه  حتى يستقطبوا زبئان القطاع. وي
ورة اخةص ابلمؤسسات الجديةد. لصنع ص

وارد املية معبترة للدخول في ةد، إىل اسثتمار م طر المؤسسات الجدي أرس المال : تض ج_ الاحيتاج إلى 
يان طو ي،ر وكلامها ني ّ  طو لت أو الحبث وا ل موجهة إلى الإشها،ر  روؤس الأموا إذا ناكت   المسفانة. وباخةص 

روض ت، وق نا زو لمح ازت الإاتن،ج وا نلأه يصعب التبنؤ تنباجئمها. وتتطلب جتهيػ  رة؛ طرة يبك  عىل اخم
وؽ المالية، ل في الس روؤس الأموا رت  إذا توف لا معبترة أيضا. وحتى  تغطيػػة خسئار انلاطلاؽ أموا نو، ػزبئا  ال

جةد في القطاع. ًّ از للمؤسسات المتوا ذا يعطي امايت ل، وه طرة لهذه الأموا ة الدخول تشكل اخم ػػػ ّ  ن عملي إف 
وّ  رد إلى ون، نظير اتنقاله من تنمج م أن حتيملها الزب د_ تكلايف التّ  بديل :تلؾ التكاليؼ اينلآة التي جيب 
دة ازت الجدي وّ  رد آخر. ويكمن نأ شتمل تكاليؼ البتديل: تكاليؼ أتهيل اليد العاملة، تكاليؼ الجتهي   تنمج م

نػ، الاحيتػاج إىل در جديدػ للتموي أو بقول مص ػرؽ للبحث  ػؼ المتعلقػة ابلزمن المستغ لملحقة، التكالي  وا
دان العاقلات ورد، تعديل المتنج. وحتى التكاليؼ الجانمة عن فق ّ  قبل الم المساعةد التقينة المقدمة من 



 فلاصل لاثاني لاتسويق

 لااسترايتيج

 

 

 
 
 

دم دد نأ بيرهنوا على تق خلين الج دا ذا ناكت تكاليؼ البتديل مرتفعة، فعىل ال بط مع الأاخشص. إف روا ل  وا
دة في القطاع. ج ون الختلي عن المؤسسات المتوا أو الجئاتن؛ حتى يقبل الزب دان التكاليؼ  معبتر في يم

ِّد ذا يشكل حب م، فه يع تاجتنمه وز ون الجدد في ت خل دا أن فيكر ال رد  يع :بمج وز وات الت هـ_ الوصول إلى نق
يع تلصريؼ تاجتنمها، إفن وز وات الت جةد تّ  شغل نق أن المؤسسات المتوا ًّ از للدخول. وباعابتر   جاح

ته ذا وات بقبول تصريؼ تنمجتاها، من لاخل تقديم ختفيضات في  دة مطالبة انقإبع اقلن  الجدي
 المؤسسات

يع، خدمات وز وات الت يةل مع نق طو ون للمانفسين اقلاعت  دث نأ يك نات للإشهار ...الخ. ويح ؤو ر، م  الأسعا
َّداخلين ذا استعىص على ال يع. إف وز وات الت واذ على نق ًّ د،ا يتتح لهم الاسحت أو تحى لاعقات اخةص ج قية،   ار

يع اخةص بهم. وز وات ت ّ  نهم مطاليبن نإبشاء نق ذا الجاح،ز إف  الجدد ختطي ه
ن، ُّدخول إلى قطاع نشاط معي جز ال دوًّ ار في تشكيل حوا  و_ السياسة اكحلومية : تلعب السايةس الحكومية 

ةد، دون دخول المؤسسات الجدي أو تّ  حول   ، ًّ ُّدخول، تبقديم تسهلايت يئابجة لاثم أن حتفز عملية ال  فبإكمانها 
ارت جديةد مكلِّفة. لتي تتطلب اسثتما  وث، وا رض استمعال تكنولوجاي تمقدمة حلمياة الميحط من التل  كأن تف

وض للزبائن درة التفا  4_ ق

لخدمة، ودة، آاجل التسليم وا ر، الج دى المعلاء يفما تيعلؽ ابلسع وة ل  حيث جيب حتليل انعصر اقل
درجة التكامل الخلفي لائهم لمتنجات المؤسسة، وكذلؾ  وو مهم  دى الت از وؼ على خصئاصهم وم لؾ للوق وذ  

أو الأمامي الكممنة.  
دة اليبع، فهذه المؤساست يكمن نأ ري اعلإ  و يقصد انه بصفة اخصة المؤسسات الوسيطة التي تشت
إذ يكمن لها ن،  أرباح المؤسسات المنجتة في قطاع معين من لاخل التركيز عىل الميسفان  تقلص من 

ننيهم ون قوا وة الزبئان عىل المنتيجن وعليه يفرض لؾ نتيجة لق وذ  الحصول على ختفيضات معبترة للأسعار 
 عىل المؤسسة

ع، . تجيهد الزبئان ختلفيض أسعار القطا ون ون الممول الوحيد للزب  و مع يمل المؤسسة المنجتة لأن تك
ية ود رد  ون هذه المعلية على حساب م . وتك ودة دة و اجتنمت سحأبن ج وض أشبن خدمات يج لتفا  وا
ذا وؽ، وك دد من الخصئاص المتعقلة بوضعتيهم في الس وة الزبئان في القطا،ع بع  القطاع. وترتبط ق

بئان التفاوضية ابلعانصر ايتلآة: ّ  ز وة ال بلأاهمية النسيبة لمشتريتاهم من القطاع. وتثأتر ق
ّ  مهمة من رقم أعمال الئابع، إفن ون حةص  إذا شكلت مشتريات الزب أ- جحم المشتريات من القطاع : 

ون التفاوضية. وة الزب زداد بذلؾ ق ذا ايخلأ،ر تف ًّ ار على ئاتنج ه ًّ ار يبك ون يثأت  لمعلايت الزب
وارد1 ون إىل إنفاؽ الم ون : يميل الزب ب _ تنمجات القطاع ثمتل ةصح ّ  مهةم من تكلايف الزب

لقايم ع؛ حتى تيكمن من الحايزة عىل أسعار ئلاممة، وا ية؛ للحصول عىل معلومات عن القطا ررو الض
 من تكاليؼ
ا ًّ ط  

زًّ ءا بسي وى ج بمشتريات اتنقيئاػة. وفي احل المتنج المبػػاع من بقػل القطاع لا يمثّ  ل س

 

 
1 

- Ibid. pp.25-29
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ما – أقل اسحسية للسعر. وًّ  ون – عم ذا ايخلأر يك ون، إفن ه ب ّ  ز ال
دون أن تنيقلوا من ئابع إلى آخر  ع، للزبئان  ية تنمجات القطا ّ  ط ج_ منطية تنمجات القطاع : تسمح نم 

رض الزبئان انتزلات ون نفس المتنج، يحث لا يكمن التّ  مييز يفه. ومن ثمة يف  صعوبة؛ لأن الابعة يملك
زداد بذلؾ قوتهم التػفػاوضية. ن، تف ي ورد عىل الم

ددا في دون تش ت، بيف بئان إلى ختفيض تكلةف المشتريا ّ  ز د_  ّ  ضعف ربحةي الزبائن : يدفع ضعؼ ربيحة ال
رة، إفن الزبئان ية اقلطاع معبت ود رد  ون م ظوا عىل اهمش الربح. وعموما نعدما تك ت، حتى احيف المفاوضا

ّ  ممهة من تكلةف مشتريتاهم. ًّ ار للسع،ر شريطة ألاّ   يمثل المتنج حةص  ًّ ما يبك دون اهتما  لا بي
طر التكامل الخليف، إفن ون خ بئان يشكل ّ  ز ذا اكن ال  إف

ًّ دا للتكامل الخلفي : ون تهدي  يشكل
 الزبائن

هـ-

. وض ارط انتزلات أثانء التفا هم اشت  دور  بمق
وض، يحث أنها تنتج نبسفها بعض ّ  مد المؤسسات الكيبرة إلى استمعال التكامل الخليف كسلاح للتفا ورد، يحث يساعد ذلؾوتع  ّ  صةل تلكاليؼ الم  

إذا شكلت مؤسسات ًّ يا –  –ولو جزئ
 

َّداخلة في نصع تاجتنمها. وتيتح هذه المعلية معرفة مف  العناصر ال
وة الزبئان التفاوضية  على تعزيز الموقؼ التفاوضي. ويمكن تحييد ق

ًّ دا للتكامل الأمامي في قطاع الزبئان. القطاع تهدي
ون، ودة تنمجات وخدمات الزب : نعدما ترتبط ج ون و_ أثر جتنم القطاع على تنمجات وخدمات الزب

لكعس يحصح. ما أقل حساسية للسع،ر وا وًّ  ون الزبئان عم ع، يك ارتابطا وثيقا بماجتنت القطا
ب، الأسعار ل طّ   ون لعملومات اكملة عن ال ب ّ  ز ون لمعلومات كاملة :في احل ايحزة ال ز_ الاتمك الزب
ون في وضعية ت، وتجعل الزب وّ  رد، يتيح له ذلؾ الضغط أانثء المفاوضا وؽ وتكاليؼ الم  الحقيقية في الس

إذا حشت دث الكعس من ذلؾ  ودة مقبولة، ويح  يضمن مهعا الاستفػاةد من أسعار أكثر لامءمة وج
 العملومات.

ين ورد وض للم درة التفا  5- ق

واء برفع الأسعار ذا س وة تفاوضهم اهاجت نتظيمات اقلطاع وه ين ممارسة ق ورد  يكمن للم
ذي يػةاقلطاع ال ردود درة الضغط علػى م ين ق ورد . ولهؤلاء الم ارة ضعاؼ نوعية المتنجات و الخدمات المشت  أوإ  
روط الآيتة: رت الش إذا توف ين  ورد وض الم وة تفا زداد ق ارتفاع تكاليفه عىل أسعاره. وت  لا تسيطيع نأ يكعس 
ون لزبئانػ تمفرقينػ ، التيثأر ن، الذينػ يبيع ي ورد دور الم ون بمق ين مقارنة بلازبائن :يك ورد جة تركيز الم در  أ_ 

دى الزبئان. ارء ل روط الش  ودة وش ر، الج ػر علػى الأسعا  وبشكػل يبك
حمة أن تصمدط بم از رة، يفكمن  ين معبت ورد وض الم وة تفا وان ناكت ق  ب _ يغاب التنمجات البديلة : حتى 

ين التفاوضية. ورد وة الم ؤدي إىل إضعاؼ ق المتنجات البديلة، مما ي
ن، ومن ثمة تزيد ين عىل الزبئا ورد ات الم وط حة تفاوضية، تزيد مهعا ضغ ويحيت ايغب المتنجات البديةل ار

 

 
1 

- Ibid, p. 29
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 ربحتيهم.
 

ّ  ي وردون لقطاعات تخملةف، يحث لا يمثل أ  ري لا لثمي زبونا مهما : نعدما يبيع الم ج _ القطاع المشت
ون أكثر إىل ممارسة سلطتهم إىل أقصى حد. أما في وى حةص بسيطة من رقم اعلأمال، يفميل ّ   س  نمها

ػم ون على حمػياػة أنسفه ري، يفمعل اع المشت ا أكثر ابلقطػ ون مرتبطػ ين يك وّ  رد  الاحلة العماكةس، إفن مصير الم
دات تقينة لاثمًّ . من خػلال تقديم اجتنمت أبسعار معقولة ومساع

ًّ ار في ئاتنج دوًّ ار يبك  هذه الاحل، يلعب المتنج 
 في

ري : د_ ثميل الجتنم وسيلة إتناج ّ  مهةم للقطاع المشت

ذا ون ه ون أشد نعدما يك ين التفاوضية. وتك ورد وة الم زداد ق ع، تف ودة إاتنج القطا أو ج  المعلية الإتنايجة، 
دون شتكيل احايتطي نمه. ن، يحث حيول ذلؾ   المتنج غير باقل للختزي

ه ود دم وج ػذا يعني ع ز، فه ورد لمجتن تممي ود كتلفة البتدلي :في احل املاتؾ الم  هـ_ ييمتز الجتنم وأ وج
ذا ون، يحث لا يستطيع مهعا الختلي عن ه وع من ابتلعية لىد الزب ون ن ن، تتفك ي وّ  رد  عند يغره من الم

ه؛ نلأه يسخسر الوقت ورد ون جحيم عىل الختلي عن م ود تكةفل البتديل، إفن الزب المتنج. أما يف احل وج
رة؛ ون تكلةف بتديل معبت ين اخلآرين حتيسمل ورد وأن ختلى، إفن الم دث  وان ح لعاقلات التي انبها معه.  وا

ون، وتعويهض عما سخره. ارء استقطباهم للزب  ج 
مل ااتنلإج إلى تنمج لماجتنت زبنئاه، فهو بذلؾ ورد عوا ل م ّ  و أن حتي دث   و_ تهديد الكتالم املأامي : حي

دد مع م، نيفضم بذلؾ إلى جمعاة المانفسين الج  يهددهم من لاخل التيثأر عىل ربيحة قطاع اشنطه
ته التفاوضية. وي من قد ار  الاحتفاظ اشنبطه الأصلي، ومن ثمة فهو يق

تجايت النمو املطلب الثالث: وضع اتس ار
تيجايت النمو اكملثف  است ار

واؽ الاحلية للمؤسسة، يأ نأ المؤسسة أو الأس رص النمو التي يكمن نأ تتحيها المتنجات   توجد ف
وألا:

هقا الاحلية المستهدفة1. أو في أسوا لت اكمنة في تنمجتاها   لم تستغل بعد اكفة الإكمانايت التي ام از
أربعة مجلاات رئيسية تمثل كل نمها لمجلاات إىل  رص وا أو تصينؼ تلؾ افل  ويمكن تقيسم 

أو أكثر: دة  ح تييجة معنية وكما هي موضحة ابلمصفوفة الاتلية وتتسطيع المؤسسة نأ تخاتر نمها وا  إست ار
 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

1 - محي الدين الأزه،ير "التسويق الفعلا"راد الكفر العربي ط1 1995، ص 229-222.
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تيجيات المنو المكثف.  الكشل(2-10): است ار
 
 

 طتوير
 و تيكشل املتنج

 نفس
 املتنجات احلالية

 

اق اتسراتيجةي اتسراتيجةي  أسو
اق السوق ) ( طتوير املتنج )  حالةي ( اتخر

اق اتسراتيجةي اتسراتيجية  أسو
دوج )  جديدة ( طتوير السوق) ( التطوير ازمل
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Market Penetration : وق ارق الس أو اخت   1 -الغتلغل 

هقا تييجة على حتسين موقؼ المؤسسة يفما تقدمه من اجتنمت احلية في أسوا  وتركز هذه الإست ار
هقا الاحلية من دة يبمعات المؤسسة من تنمجتاها الاحلية في أسوا ن، يأ التركيز عىل زيا  لمعئلاها الاحليي

أو إعابتها1: ستها  طرؽ يكمن د ار أو  ماهما في ذلؾ لاثث إكمانايت  ود إيفاضة مكثفة، وأ  لاخل جه
مه للسلعة . دا دة معدل اسخت ري الاحيل إىل زيا أو استماةل المشت يؽ احمولة دعف  طر  - 

دة مات جدي دا ارح اسخت ةد، اتق  ح ارء في المرة الوا دة كيمة الش   و يكمن نأ تيمثل ذلؾ يف: زيا
دة الكفاةء الإتنايجة للسلعة ر، زيا ارء بمكايت أكب  للسلعة، تقديم مغريات سعرية نعد الش 

تها ...الخ. ود صفتاها و ج  وموا
ذب عملاء المانفسين يحث انهؾ من المعلاء الاحليين المستهديفن ما يؽ احمولة ج طر  - 

ري سلعة سفانمة ، ويكمن نأ تيمثل ذلؾ في المعل على تقوية مركز اسلام  يكمن نأ يشت
جه المسفانة. ييجة التي توا رو ود الت دة الجه يا وز ري للسلعة،   الاجت

واؽ الاحلية ون السلعة من الأس دة الجهد حنو استقطاب من لا يستمعل يؽ احمولة زيا طر  - 
قانع الانس أن تيمثل ذلؾ في المعل على دفع وا هما. يكمن  دا  المستهدفة و إقعانهم ابسخت
يج رو ر، الت يؽ عيانت مجيناة، مغريات معنية، ختفيضات الأسعا طر  جتبربة السلعة عن 

... الخ. دؼ ذا اله  له
 

 
1 

- Mohamed Séghir DJITLI," MARKETING STRATEGIQUE", (edition DJITLI, Algerie 

2001), p 70.
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Market Development : وق  2 - نتمية وتوطير الس

دة مستهدفة وعملاء واؽ جدي تييجة افن المؤسسة تركز عىل احمولة إاجيد أس  وبإابتع هذه الإست ار
واؽ يؽ إضافة أس طر دة يبمعات المتنجات الاحلية عن  دد لمتنجتاها الاحلية، ومن ثم المعل عىل زيا  ج

 جديةد.
أو إكماتينان: يقاتن  طر مام المؤسسة في ذلؾ   وأ

في إقليميا دة يأ من لاخل التوسع الجغ ار فية جدي واؽ جغ ار أو الدخول إىل أس  - احمولة حتف 
أو اعلماي. أو قوميا 

أو إضافة بعض اخل  إد دة ( Segments) من لاخل:  واؽ جدي ئح أس ذب ش ار - احمولة ج
يع وز اضفة انمفذ ت د، وا وؽ الجدي ذا الس  التعديلات على المتنج الاحلي لمقبالة ااجايتحت ه

وب وؽ المطل ذا الس ردات ه ذب مف أو جت دة ختص  لاعلإن في وسئال إلاعمية جدي رى، وا  أخ
تييجة تقيسم و وع إست ار وب يدخل حتت موض ذا الأسل  إضفاته...الخ، ونشير نها إلى نأ ه

. وؽ  تجزئة الس
Product Développement :ير التنمجات طو  3 - ت

دة أو إضافة أشكال جدي طورة نلفس المجتن الاحيل  تييجة عىل أاسس تنمجات تم وم هذه الإست ار  وتق
أو إكماينات: طرؽ  مام المؤسسة في ذلؾ لاثث  دة رقم الميبعات وأ وؽ الاحلية، ومن ثم زيا  له إلى نفس الس
أو طلب جديد عليه. وؽ  دؼ إاجيد س صفتاه به أو موا أو تعديل شكل المجتن  أو تغيير  ير  طو  - ت

ودة نلفس المجتن.  - إاتنج مستويات تخمةفل الج
دة للمجتن.أيضا أو مقاسات...الخ جدي أو أشكال  أو أاجحم  واع   - إضافة أن

تيجايت النمو التنوييع  است ار
سة رص النمو المحاتة يف البئية الاخرجية للمؤسسة، وتلجأ المؤسسة إىل د ار  وتعنى ابستغلال ف

ثاينا:

رص نعدما:  هذه  افل
أو نظاهما التسوييق رص التي يكمن نأ تتحيها تنمجتاها الاحلية  دت افل ون قد اسنتف - تك

رص يغر مغرية. أرت نأ هذه افل أو  الاحيل 
. ارء رى الاخرجية أكثر إغ  رص اخلأ ون افل  - نعدما تك

أو للتغلب عىل رص الخارجية يمزة تفضيلية هي في جاحة إليها   - نعدما تمثل لها تلؾ افل
جهها. وؼ توا أو س جهها  ضحة توا  اشمكل وا

ؼ، أو شتكيل المجتن الاحيل كما في النمو الكمث ير  طو رد ت وم عىل إضافة جتنم جديد يلس جم  وتق
لنتويع يعني: "إضافة جتنم جديد قد تنيمي إلى نفس خط المتنجات الاحيل وم عىل النتويع وا  ومن ثمة تق

للمؤسسة وقد لا تنيمي إلى نفس خط الماجتنت بل إلى خط تنمجات آخر جديد.
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تايجيت1: واع من الإست ار  ومن ثم إفن أمام المؤسسة لاثث أن
 1 - النتويع المركز

أي تيفؽ مع  وهان تمعل المؤسسة عىل إضافة جتنم جديد تيفؽ مع خط المتنجات الاحلي، 
وم المؤسسة التي جتنت اسغةل كهربيئاة بإاتنج وطرؽ وخبرة ستويؽ المتنجات الاحلية، أكن تق  تكنولوجيا 

ظر التسوييق ام يكمن ذاؾ جلاثة... الخ يحث نأ هذه الماجتنت جيهعما من وجهة الن ابؽ و ك أط  اسغةل 
ون بخرة وماشكل د، وقد تك ح يع وا وز لت اسليب التسويؽ وا حد وحيث نأ بخرة وأ أن سنميه خط تنمجات وا

أري البعض . ا في  رط ذا يلس ش وان اكن ه أو تمقاربة إلى حد يبكر  حةد  ااتنلإج وا
واؽ أو إلى نفس الأس دة مستهدفة  واؽ جدي دم إىل أس ذا المجتن الجديد يسق  ومن الطيبعي نأ ه

 الاحلية أيضا.
 2 ا-لنتويع الأفقي

هقا الاحلية وتتفؽ مع سوا دة إلى عمئلاها وأ  وهان تمعل المؤسسة عىل إضافة اجتنمت جدي
ارت المؤسةس في إاتنج نايجات بملااجت وخب  وان ناكت هذه الماجتنت لا ترتبط اينف وتسويقاي وا  احيتجااتهم 

وان ناكت انهؾ لاعقة ام، ثمل ايقم ةد،  أي تنتمي إلى خط اجتنمت جدي  وتسويؽ تاجتنمها الاحلية، 
أو عىل ما ود لاعقة ما  دا عىل وج ب، اتعما  مؤسسة إاتنج احلأذية الرجالية بإاتنج نبطلونات الجنيز للابش
أو ايقم شركة لديها خط تنمجات م،  وطرؽ التعامل مهع لشباب  لعملومات عن الرجال وا  لديها من البخرة وا

ذا خط اجتنمت جديد ت، فه ون الغلااس واع المتخةفل من باص  في اجمل الغلااست إبضافة إاتنج انلأ
وان ناكت هناؾ لاعقة ام.  ويحتاج إىل مزيج ستوييق تخملؼ 

أو المختلف  3 -النتويع المختلط 

ن، وهذه دة من المستهلكي وم المؤسسة إبضافة جتنمات جديةد لاحايتجات و ائفت جدي  وهان تق
تييجة تمعل على: د، وهذه الإست ار ون ابعرة عن خط اجتنمت جدي  الماجتنت تك

رض لها نب التي تتع أو يغطي بعض الجوا روع و يقبال  دي للمش وازن اتقلاصا  - حتقيؽ الت
 المؤسسة مع تنمجتاها الاحلية.

لمنتوعة في البئية الاخرجية يحث لا نامع من ددة وا رى المتع دة من المجلاات اخلأ  - الاستفا
ية، وهانؾ رغبة إلى ذلؾ وادار وع لااجمت المعل طالما ناكت انهؾ إكميناة املية   تعدد وتن
عق نأ هذه المؤسسة الأم تصحب مكونة من جمموعة روع، وفي الوا  من ناجب أحصاب المش
وض مع الجهات لتفا وة يثأترية نعد التعامل وا زداد اخضمة وق  المؤسسات الباتعة، وبالاتلي ت
وى، كما ية العالية المست دار ارت الإ وظؼ البخ  لنبكية وغيرها، وت لمالية وا لنقيباة وا  الحكومية وا

 
 
 

 
1 

- yvan valsecchi 2004.     marketing.thus.ch/loader5d40.html?page=Intro.
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إذا ناكت بعض تنمجتاها لها درا السنة وخاصة  لربحية عىل م ارر وا  نأ ذلؾ يوفر لها الاستق 
 صةف موسمية الطلب.

تيةيج التسويق بع - إست ار املطلب ال ار
تيةيج التسويق  عتريف إتس ار

أو الباحث ظر الكتاب  تيةيج التسويؽ وكل تعريؼ يكعس وجهة ن وردت تعريفات يثكرة لإست ار  لقد 
يا الانتفسية و التي جيب واع الم از جه حنوها الأنشطة و أن واؽ معنية تتوا  Dibb أنها "ااجتهات أس

 وألا-
 
 
 

فعرفها
يةق التي من لاخلها تيم الوصول إيل طر طور وتسثتمر "أما Thompson فقد عرفها عيل أنها "ال نأ ت

داد المزيج التسوييق لها " واؽ المستهدفة و إع أو حتديد الأس يل  طو داؼ التسويقية عيل الأمد ال  الأه
طوات المختةذ على صعيد المتنّ  ج تجيية التسويقية يعبر عن الخ وم الإست ار ومنه نقول نأ مفه

تييجة ون توجه إست ار دو، جيب نأ يك يةل الأم طو أو وضع خطة ستويقية  ير  طو لهادفة إلى ت وؽ وا لس  وا
التسويؽ ضمن الغاايت الاتلية

 

وءة أكثر من الميسفانن يةق كف طر رؼ عيل يكفية تليبة احايتجات المستهلؾ ب  - التع
 - يكفية المسفانة يف نفس اقلطاع الصيعان

دام الأمثل للمزيج التسوييق رؼ عيل الاسخت - التع
ارت ستويقية و هي كما ييل : دة ايخ  تيجايت : توجد انهؾ ع واع الاتس ار ثاينا- أن

تيجيات المادفع في التسويق  1- است ار

تييجة تكيتؾ الدافع عن الحصة السوقية و ذلؾ ابلتعريؼ سبلع و خدمات دم هذه الإست ار  تسخت
وة اعلية مقارنة درجة اقل ون  دي في اجمل عمهل و تك تجية ايق ون صاحب هذه الاست ار دة و التي يك  جدي

أو انمفسته ون اللاحؽ به   ابلمانفسين الذين لا تسيطيع
هما حددها دا دة اسخت أو اقلئا واع إبكمان المؤسسة المنهيجة  دة أن تييجة الدفيعاة ع  ولهذه الإست ار

واع يه1:  Kotler بستة أن

وؽ تييجة دافع المؤسسة عن موقهعا في الس  - إست ار
تييجة الدافع عن أجحنة اليجش  - إست ار

 - الدافع بموجب حؽ الأولوية
وم مضاد و مقبال تييجة الدافع ابقلايم بهج  - إست ار

 
 
 

1    1    
-  KOTLER  PH  ,MARKETING  MANAGEMENT  ,8  EDUTION  ,PARIS  PUBLI 

UNION.1994, P ::214



 فلاصل لاثاني لاتسويق

 لااسترايتيج

 

 

 
 
 
 
 

 

تيجايت الأفضل للمؤسسات التي ترغب ون هذه الاست ار  : تك

تييجة الدافع المنتقل  - إست ار
تييجة الدافع نلاابمكاش  - إست ار
تيجيات المهاجيمن في التسويق 2- است ار

دام هذه دة في اجمل عملها ،يفكمن للمؤسسة إبسخت ئ  الحصول عيل الميزة الانتفسية لكونها يلست ال ار
وم هذه تايجيت توسيع حصتها السوقية علي حساب المانفسين الرياديين يف نفس الماجل تفق  الاست ار

هار إظ ري  هار نقاط الضعؼ للمانفسين من أجل مهجامتها من جهة أخ إظ تيايجت عيل احمولة   الاست ار
ارت لصالحها و مهجامة الميسفانن وة لمستهلكيها و ابلاتلي استغلال هذه اابتعلا   نقاط اقل

وم وهي تيجايت الهج واع من است ار  و انهؾ خمسة أن
 - مهجامة البجهات الأمامية

طوؽ وم الم  - مهجامة أجحنة اليجش يأ الهج
طوؽ وم الم  - الهج

وي (الجنابي) وم الناث  - الهج
وم العصابات  - جه

تيجيات التسويقية لإلتباع : وتعبتر الأفضل ابلنسبة شلركلت الصغيرة التي لا تستطيع سفانمة  3- الاست ار

وؽ، زء احد من الس وؽ يحث تقتصر علي ج ها مركزة عيل الس ود ون جه  الشركات العالمية، وتك
أو المتبكر دع  ييجة جتديد المجتن تماما افلمب تييجة تلقيد المجتن تعبتر مريحة مثل است ار  نإ إست ار

وؽ زود الس يعه و ي وز يره للمجتن الجديد و يمعل علي ت طو  حتيمل بقل كل ئش نقفات خضمة لقاء ت
وم وؽ وتق ري نأ تدخل الس وؽ و بوسع شركة أخ دة الس ون مكتأفاه يه ايق  بعملومات نعه و إلاعمه ،تفك

وؽ و إبمكان تفريؽ ائفت موسعة من البتعية نذكر حه في الس طر أو جتديده و   تبلقيد المجتن الجديد 
 نمها :

يعه وز وم تبلقيد تنمجات اقلئاد و ت زرو يحث يق  - الم
ور عن اقلئاد لكن احيفظ عيل التمياز يف تعئبة الاعلإن وم خسنب بعض الأم  - الملقد ويق

رض الأسعار  وف
وم حتبويرها و تعديلها و حتي حتسنيها ويخاتر :ويخأذ تنمجات اقلائد و يق ور أو المح  - العمدل 

دي مستقبيل لقلئاد ور نيمو في المستقبل كمحت واؽ تخمةفل ، غير نأ المح  اليبع سأب
 
 
 
 
 

Flanking Marketing (المتكشف التسويقةي) تيجةي النمقب 4- إست ار
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دة طرة و الغمامرة ابكتاشؼ سلع جدي تييجة من بقل المؤسسات التي ستعي للماخ دم هذه الإست ار  تسخت
وؽ دا في الس طرة مرتفعة ج تها في السي در ون ق أرباح عالية و تك وؽ بها و ابلاتلي حتقيؽ   و تعريؼ الس

Market Nichrs Stratrgy واق اليغصرة دة الأس تيجيات تسويقية لقا  5- است ار

وؽ صغيرة وفي العاةد تتحشاى دا يف س ون ئاق وؽ يبكرة هو نأ تك ون باتعا يف س إن البديل نأ تك  
دم أو نتع ذات الأهمية القليةل  واؽ الصغيرة  هفا الأس دا  الشركات الأصغر المسفانة مع الشركات الكيبرة ابسهت

واؽ انمفذ ابلنسبة للشركات الكيبرة و يثكر من الشركات  أهمتيه ابلنسبة شلركات الكيبرة ، و تعبتر هذه الأس
تيجايت المانفذ  1  التي امرست است ار

وق دو الس تيجيات التي يستخدمها تمح  6- الاست ار

تب تمدينة في العانصة شركات تمسباةق  تعبتر الشركات التي تحتل المرتبة الثيناة و الاثلثة و م ار
 جلأل اللاحؽ بركاب الشركات المنهيجة التي بوسهعا نأ تتنبي موقؼ من أصل موقفين مهجامة اقلئاد و

واؽ ينة من أجل الحصول علي حصة إيفاضة من أس دوا روح ع  غيرهم من الميسفانن ب
دؼ تجيي للشركة و خصومها افله دؼ الاست ار أولا اله ددوا  وؽ نأ حي دي الس  وجب عيل حتم

حد من وم عيل وا دي نأ يخاتر الهج وؽ هو زياةد حصتهم السوقية ، بفوسع العمت دي الس تجيي لمحت  الاست ار
 الأنماط الآيتة من الشركات

تييجة مكةفل للغياة طرة يبكرة لكنها إست ار وؽ و لو أنها اخم دي نأ يهجام ئاقد الس  - بوسع العمت
دا وؽ يج دم الس ون لهل يقمتها لو يبتن نأ اقلئاد مزيؼ و لا خي  و يسك

ئافها و يلس لديها ام يكيف وظ ؤدي   - بوسعه مهجامة الشركات التي هي من جحمه التي لا ت
 من التمويل

ئافها و يلس لديها ما وظ ؤدي و   - بوسعه مهجامة الشركات المحلية و الإقليمية التي لا ت
ل و يثكر من الشركات وسعت من جحهما و ذلؾ من لاخل التهام الشركات  يكفي من الأموا

 الأصغر و انلاقاضض عليها
تيجايت املزيج التسوييق المبحث الثالث:اتس ار

رؼ عىل أنه: "مجموعة يعبتر المزيج التسوييق هو أحد المفاهيم الرئيسية في التسويؽ الحديث يفع
وع يجه، وهو جمم رو يعه وت وز وؽ و هذه العانصر هي "المجتن، سعره، ت ون الس زج تك من العانصر نعدما تم

ون المزيج التسوييق من 1. ويتك
وؾ المستهلؾ "  وزة المؤسسة و تستمعل للتيثأر على سل ارت التي حب  المتغي 

يج. رو يع و الت وز ر، الت أربعة انعصر وهي: المجتن، السع
 

 
 
 
 

ود جاسم اليمصدعي , مرجع اسبؽ ص،125  1- ممح

وري ،مرجع سبؽ ذكره ، ص 33. 1- مينر ن
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ليجد داؼ العامة للمؤسسة تيطلب ذلؾ الإلمام الكافي وا تييجة التسويقية وتحقيؽ الأه  لبانء الإست ار
.حيث تعبتر وة هفا المرج دا دوات التسويقية التي تكمنها من حتقيؽ أه لعمرفة الاتمة بمتخلؼ الأ وا

خةل حتت دا تايجيت المزيج التسوييق ال يج من انعصر إست ار رو يع و الت وز ر، الت تيجايت المجتن ، السع إست ار
ذا المحبث طرؽ إليهم ه  يثأتر المؤسسة ،تيسم الت

تيةيج املجتن املطلب الأول: است ار
وؽ من لاخل  تعبتر سيساة المجتن قلب المعلية التسويقية ،يحث يعبتر العلاقة يبن المؤسسة و الس

ودة و لج ارءات الاخةص ابلمجتن من يحث التصميم وا ارت و اجلإ   تقديهما للمتنجات ،من انه جند نأ اقل ار 
رض حل الختطيط التسويقية و يفما ييل تنسع  العلامة الاجترية هي الأاسس في و ضع و تصميم ابقي م ار

دة إضافة إىل العلامة الاجترية . ير المتنجات الجدي طو وم المجتن و ت  إىل مفه
ؤدي وألا _ عتريف املجتن : يمكن تعريؼ المجتن نأبه:" جممل العانصر المادية وغير المادية التي ت
ته در يها وق ؤد يا التي يرغب يفها المستهلؾ من اجل الخدمات التي ي يفة تقدير الم از ووظ يفة الاستمعال  وظ  

على تليبة الاجاحت".1
أو وؽ لإشابع جاحة  رؼ كوتلر" kotler "المجتن أنه: " يأ يشء يكمن نأ يطلب في الس  كما يع

 

 
 

رغبة".2
رؼ المجتن عىل أنه : "مجموعة المانعف التي حيصل عليها المستهلؾ لإشابع احجتايه،  كما يع

 وهذه المانعف شتمل المانعف المادية و المانعف النفسية"  3.
ير تنمجتاها من السلع طو طروح من بقل المؤسسة يملي عليها الإهتمام تب ارر الم لاستم  دؼ البقاء وا نإ ه

لرغابت الاستهلاكية، ومما وى إشابع الاحجات وا لخدمات ،حتى يكمنها الإرتقاء بهذه المتنجات إىل مست  وا
تها على حتقيؽ مطباةق قوية يبن در ارر تمكن في ق لاستم  درة المؤسسة عىل البقاء وا  لا شؾ يفه نأ ق
لؾ بتعا وذ دد التعريفات الاخةص ابلمجتن الجديد  لرغابت الاستهلاكية، و قد تتع لاحجات وا  تنمجاتها وا

رض نمه كما يلي: 4 لغ در التعريؼ وا لمص
 
 
 
 
 

1 
- Ives chirouze. le marketing. T1. Algérie : 2

eme 
édition. opu.1990.p :17. 

3- KOTLER PH ,MARKETING MANAGEMENT;OP.cit;p321 

وم وم الاقصتادية و عل وك مللستلهك الناهئي"، مذكرة امجسيتر ، كلية العل 3- وقنوني ابةي ،" أثر العلاقات العةما لعى لس

 

www ,umbb ,dz : رداس ، 2008/2007.على الخط ئر ، اجعمة أمحمد بوقرة بوم وم الجتارية ، الج از  التسيير و العل
في2008/07/5 ص:36

 

رزؽ االله،" لسكو املستلهك اولاست راتيجيات التسويقةي "، مجهن بئيي امتجاعي، القهاةر: مبتكة عين شم،س 4- ياعةد نخلة 

1998، ص: 240.238 ."
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أو ستويقه لأول ظر المؤسسة،عيبتر المجتن الجديد:" كل جتنم اقمت المؤسسة إبنجاته   فمن وجهة ن
 

 

وؽ سطة نسبة صغيرة من الس ارؤه بوا إذا تم ش  دا  وؽ يفعبتر المجتن جدي ظر الس  أما من وجهة ن

 
 

." مرة

يمكن تعريؼ المتنجات الجديةد نأبها:" ،و دة صغيرة  وؽ نمذ م ضا في الس رو إذا اكن مع أو   المستهدفة، 
طو ار اهما ابلمقارنة مع السلعة أو نمفعة جديةد نسبيا كما جيب نأ تمثل ت يةف  وظ ؤدي   المتنجات التي ت

.1 " دؼ ظر المستهلؾ المسته لؾ من وجهة ن وذ  الاحلية 
واؽ ،هفي كل حت في الأس طر وأن  دة يه تلؾ المتنجات التي لم بسيؽ   و نمه نأ المتنجات الجدي

ير الماجتنت لأسابب طو ود ت . و يع وؽ ودة في الس دة مقارنة مع السباةق الموج ؤدي إىل نمفعة جدي  تنمج ي
 تتمثل يفما يلي:2

 - إسثتمار الطاقات يغر المستغةل في المؤساست.
. طورة دة تم وؽ من لاخل الدخول بماجتنت جدي  - زياةد حصص الاجتر في الس
وؽ اليذ تمعل به. دة للمؤسسة في الس وة جدي طورة تعطي ق  - نإ المتنجات المت

 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

دى البعيد.  - الختطيط من اجل حتقيؽ اكبر ربح ممكن عىل الم
(Stages of new priduct development ):وطر املتنجات الجديةد حل ت  - م ار

دة يفما يلي: ير المتنجات الجدي طو طوات الرئيسية يف ت  تمكن الخ
اثينا

حل الاتلية 1- مرحلة اكتبلاار التوطير : ونجد في هده المرحةل الم ار

دة ،حيث أثبتت دد مكمن من الأكفار الجدي دؼ هذه المرحةل إلى توليد أكبر ع أ- إيجاد الأفكار: ته
أو اثينن قد دة  ح ةد، قد توجد فكرة وا سات أنه من يبن (20-30) فكرة مقترحة لتقديم اجتنمت جدي الد ار

3. وتتضمن
طرؼ المستهلكين المستهدفين  دة ومقبولة من  ور اجتنمت جدي ير في ص طو ون اصلحة للت تك
در الكممنة للحصول عىل أكفار ومن ثم وضع  عملية إاجيد الأكفار الجديةد حتديد جميع المصا

. در تنيي من هذه المصا رو أو جتميع الأكفار شبكل  تيةيج تلوليد   إست ار
 

 

1- زياةد ممحد الشرما،ن عبد الفغرو عبد االله عبد اللاس،م "مبائد التسوي،،ق الطعبة الأولى، عمان: راد الافص،ء 2001،
 

 ص: 143.
2- ممحد الابشا آوخ،نور" مبائد التسويق الحديث"، الطعبة الأولى، عمان: راد الافص،ء 2000، ص: 106.

 

- محمإ دبراهمي عبديات " مبدائ اتلسويق ، دمخلس وليك " الطبةعا لاخمسة ، عمان : دئارا ةلكمبتةا لوطينة ، 2006
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لؾ ،وذ ب- غربلة الأفكار( Idea screening): وهنا تيم تصفية الأكفار التي تم الحصول عليها 
أو نلأها  بإسبتعاد الأكفار التي تيضح من التقديم المبدئي أنها يغر اصلحة للحتويل إىل اجتنمت نهيئاة، 

وؽ أو نأ فرصة ستويقها ونجحاها في الس دى المؤسسة  وارد خضمة لا تتوفر ل  تحتاج إىل إكمانايت وم
خل رئيسية وهي: 1 دا .تتم عملية الغربةل وفقا لثثلاة م دودة  مح

وب التصويت دام أسل  - إسخت
وب تلقيد المانفسين دام أسل  - اسخت

وذج النقاط دام مدخل نم  - اسخت
وم هذه المرحلة عىل أاسس تقدير الطلب المتوقع عىل فكرة  ج_ تقييم الأفكار (Idea Evaluation): تق
رؼ المبدئي عىل الإطار ظر للطلب الكيل المتوقع عىل فكرة المجتن مع التع  المتنج المقترحة من لاخل الن

أو عمد تشباهه مع ام تقدمه روع المجتن الجديد ومىد تشباهه   العام للمزيج التسوييق المتحمل لمش
حي  المؤسسة العمينة ،حيث تيم وضع بعض العمييار الأاسسية التي تيم بموجبها عملية التقييم (النوا
ون روع افلكرة مع ممهة المؤسسة وقنا فؽ شم فلينة)، فهذه المرحلة تهتم بمىد توا  الاجتمعاية، اقلناونية وا

ينن المطقلة 2. قلوا  تسأيسها وقيم المتجعم وا
وي هذه المرحلة على تقييم الربيحة المتوقعة دي ( Economic Analysiez): تحت 2-التحللي الاقصتا

يؽ الطلب طر عن  ،و أم لا، وكذلؾ هل انهؾ طلب يفاك عىل السلعة  إذا ناكت هذه الأكفار مربحة   وتحديد 
يرها طو ل عىل إاتنج السلعة وت ؤو  يمكن حتديد التكاليؼ وتحديد الأرباح المتوقعة وتحديد من هو المس

ير هذه السلعة3. طو  وتحديد جهاز تل
ية هذه المرحةل تيم دا وطر الأولي للتنمج ( Initial products dévelopement): يف ب 3 -الت

،أو على شكل ورؽ  رح و حتويلها إىل جتنم ولكن عىل ال روع المجتن المتق أو شم ير وتنفيذ افلكرة  طو  ت
ردود أعفالهم لؾ لعمرفة  ،وذ سة عرضها عىل نيعة صغيرة من المستهلكين المتحملين  ت، مع د ار  مجسما
رؼ عىل الإطار العام للمزيج في هذه المرحةل تيم التع ،و  الأولية ،ثم تيم إاتنج انعصر المجتن حتلريرها 

يع...الخ). وز ودة المجتن. اسم العلامة. انمفذ الت رح للمجتن الجديد (ج  التسويقي المقت
دود من دد حم وق ( Marquet Test): في هذه المرحلة تيم تقديم المجتن الجديد إلى ع 4-اخيتار الس

رؼ عىل مىد تقبل المستهلكين المرتقيبن لها. دؼ التع لؾ به ،وذ واؽ المستهدفة   المستهلكين في الأس
 
 

روش، "توطير املتنجات الجدي،ةدمدخل است راتيجي متكلما وعصير "، الطعبة روش، سيهر نديم عك ون نديم عك 1-  أمم
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ارت وؽ في هذه المرحةل عاستسدها عىل إاختذ اقل ار   افلعملومات التي حتصل عليها المؤسسة من الس
دة وكيفية ستويقها.  المانسبة يفما تيعلؽ نبوعية المتنجات الجدي

لؾ ،وذ دة  ير المتنجات الجدي طو حل ت وز هذه المرحةل من م ار  أحيانا جند بعض المؤسسات اجتت
. وؽ ،أو تجنب التكاليؼ المرتفعة المتوقعة من إخايتر الس رب العملومات إىل المانفسين   خوفا من ست

حل  4 -القتديم النهائي للتنمج ( Commercialisation): تعد هذه المرحةل آخر مرحةل من م ار

وؽ، يحث بتتع في ذلؾ ون تبقديم المجتن الجديد إىل الس وم العمين ير المتنجات الجديةد يق طو  ت
دورة ايحة المجتن وهو ام يوضحه الشكل رقم (2- 11). حل وتسمى ب أربعة م ار  

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

دورة يحاة التنمج اللكش رقم (11-2): 
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ور           الجضن        المنو  القتديم  التده
 

 الزمن
 

 

درا افلكر ط، الطبعة الأولى ، مصر:  دئ وتخطي ري، التسويؽ افلعال،ماب : حمي الدين الأزه در  الصم
 العربي، 1995، ص:328.

دورة حياة ة املجتن تيجات التسويق ل لاثثا : اتس ار
طرح المجتن لأول مرة في 1_ مرحلة التقديم ( Market introduction): في هذه المرحلة، تيم 

طر مرحلة, يحث تتصؼ هذه المرحلة بما يلي: 1 وؽ، وتمثل هذه المرحةل اخ الس
دد قليل من إشكال أو ع حد  ارتفاع أسعار الماجتنت.إاتنج شكل وا وى الميبعات.  - تدني مست

 الماجتنت.
لؾ تلعريؼ المستهلؾ ابلمتنجات الجديةد.وفي هذه المرحةل بتتع وذ دام الإعلان التعرييف   - اسخت

 المؤسسة
هفا، ومنها جند ياملي: 1 دا تيجية ستويقية انمسبة حتلقيؽ أه  إست ار

تيجية الاستخلاص السريع ( Rapid- Skimming Strategy): تتضمن تقديم المجتن أ- إست ار
يج مكثؼ تلغطية التكاليؼ المرتفعة. رو  الجديد سأبعار اعلية وبت

 

دء بمجتن جديد تيجية الاستخلاص البطيء ( Slow- Skimming Strategy): أتتلؼ ابلب  ب - إست ار
دة ام يكمن من الأرباح ، ويبىق يج اعلي عاسيد السعر المرتفع في استعا رو وى ت  سبعر مرتفع و مست
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رض و من ذلؾ تغطية التكاليؼ و من يج تكاليؼ الستويؽ خنمفةض و الغ رو وى المخنفض من الت  المست
وؽ 1.  التوقع نأ تسختلص هذه التركبية الكيثر من الأرباح من الس

رون في درؾ المجتن و يرغب المشت وؽ ي ون اغليبة الس تييجة مقبولة نعدام يك ون هذه الإست ار  وتك
 دفع سعر مرتفع ، لإابضافة إلي المسفانة المتحملة يغر وشيكة

دأ تبقديم تييجة بت تيجةي الغتلغل السريع ( Rapid Penetration Strategy): هذه الإست ار ج- إست ار
ون هذه دؼ الوصول إىل اكبر حةص سوقية مكمنةو،تك يجي مرتفع به رو وى ت  المجتن سبعر خنمفض ومست

وؽ يبكرة الجحم و انهلؾ سفانمة قوية 2. ون الس تييجة مقبولة نعدما تك الإست ار
تييجة تيجةي الغتلغل البطيء (Slow Penetration strategy): هذه الإست ار د- إست ار

يج يحث يشجع السعر المخنفض عيل رو وي خنمفض من الت  تتضمن تقديم المجتن الجديد سأبعار و مست
 القبول السريع للمجتن .

دة السريعة، دأ ابلزيا إذا نجحت مرحةل التقديم افن الميبعات بت  :(Market Growth ) 2_ مرحلة المنو

لخصئاص الاتلية:  3 حتول الاعلإن من التعريؼ إلى خلؽ الطلب عىل وتتصؼ هذه المرحلة ابلصفات وا
وى الأسعار . ياه.إضافة إىل الماحفظة عىل مست ئد المجتن وم از  المجتن وماحولة إانقع المستهلكين بفوا

ئل أوا دة يف  3_ مرحلة الضنج ( Market Maturity): وفي هذه المرحةل جتته الميبعات إىل الزيا

دور الأرباح خنفاض  تستم هذه المرحلة ابرتفاع اشنط المانفسين وا ،و بعدها تصل إىل اقلمة  ،و  الفترة الأولى 
زء الأيخر من هذه دة مقارنة ابلطلب الكيل في الج ضة للزيا رو قد جتته المكايت العم ،و  كسلاح للمسفانة 

ؤدي إلى خفض قد ي ،و دد  ذب مشترين ج داد المسفانة هجتت الأسعار للاخنفاض جب  المرحلة، مع اشت
ؤدي اخنفاض الأسعار إىل زياةد جحم الميبعات. 4 إذا ي اردات المؤسسة يف لاحة ما   إي 

تييجة انمسبة للرفع من الحصة السوقية وتحقيؽ اقل اسخرة مكمنة ومنها  بتتع المؤسسة لاخل المرحةل إست ار
نجد ياملي:5

تييجة وق ( Market modification strategy): من لاخل هذه الإست ار تيجةي عتديل الس أ_ إست ار
لؾ من لاخل المعل عىل زياةد جحم يبمعتاها من لاخل ،وذ وؽ  سة إكميناة توسيع الس وم المؤسسة بد ار  تق

يؽ طر وؽ عن  دة من الس ازء جدي ،وأ من لاخل الدخول إىل أج   كسب المستهلكين يغر المستمعلين للمجتن 
ذا لكسب الميسفانن. دة و ه يقة جدي طر  جذهبم تبقديم المجتن ب

 
 

ود جاسم اليمصدعي , مرجع اسبؽ ص، :191 1- ممح
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تيجةي عتديل التنمج ( Product Modification Strategy): احتول المؤسسة ضمن هذه ب_ إست ار
لؾ وذ ذب المستهلكين  يقة جت طر يؽ تعديل صفات المجتن ب طر تييجة الماحفظة عىل الميبعات عن  الإست ار

 

 بتحسين نوعتيه أخصائصه .
 

تيجةي عتديل المزيج التسويقي (Marketing Mix- modification Starategy): وفيها  ج_ إست ار
أو أكثر من انعصر المزيج حد  ارء التعديل عىل وا  احتول المؤسسة زياةد جحم الميبعات من لاخل إج 

أو ختفيض السعر....الخ . دة  التسوييق كزيا
ور دورة ايحة المجتن ،تدخل المتنجات مرحةل التده ( Sales Dechine): في النهياة  ور 4_ مرحلة اتلده

عات ور اتخ ار لؾ بسبب ظه وذ لتكنولوجي  دم افلني وا وؽ هو التقا روج المتنجات من الس  ومن أابسب خ
غابت ور درة وقبالية عىل إشابع احجايت  طورة أكثر ق لم دة وا ارت جديةد يحبث جتعل السلع الجدي تبكا   وا

1 . واؽ  المستهلكين أكثر من المتنجات المتوفرة احليا في الأس
رر هنا المؤسسة تق ،و تييجة وقؼ إاتنج المجتن  تييجة المبتعة في هذه المرحةل هي إست ار  نإ الإست ار

يجي. در أم ببطئ مأ شبكل ت إذا ناكت تسوقؼ المجتن سبرعة   ما 
ئاؼ وظ  ومنه يكمن اقلول أبن اجنح يأ جتنم جديد تيطلب جمموعة من التفلاعات يبن تخملؼ 

 المؤسسة، ولعل من أهم أسابب شفل المجتن الجديد جند: 2
. رى لمتنجات اخلأ وارؽ أاسسية يبن المجتن الجديد وا ود ف دم وج  - ع

. وؽ حها في الس طر دم اخايتر الوقت المانسب ل  - ع
أو سلع بديلة. وؽ من بقل سلع مشباهة  دة في الس رض السلعة لمسفانة اح  - تع

جال اليبع في إيصال السلعة إىل الكمان المسانب . ور يعية  وز درة وكفياة المانفذ الت دم ق  - ع
تيةيج التسعير  المطلب الاثين:اس ار

ارت قل ار  ارءات وا رض عملية التسعير لمتخلؼ المجتنات عىل المؤسسات إاختذ العديد من اجلإ   تف
فه في المزيج التسوييق ،لإابضافة إلى حتديد السايسات السعرية دا دور السعر و أه  المرتبطة حتبديد 

ارء للمستهلكين جب تطيبقها لكل احةل من لااحت الش  واع السعر الوا جب إعابتها بما في ذلؾ حتديد أن  الوا
ئح .  ومن تخملؼ الش ار

وألا : مفايهم أساسية حول العسر
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1  ت-عريف العسر: للسعر عةد تعريفات نمها أنه هو المقبال النقيد ثم يوسع إلى سعر حقيقي، وهو مقبال
مه دا تييجة من لاخل اسخت أداة إست ار ئمتان وغيره، ويعبتر  ودة وخدمة وا  المانعف المحصل عليها من ج

داء المالي" 1. وأداة للمسفانة ومؤشر عىل الأ  كوسيةل اتصال 
رؼ يفليب كوتلر " PH- KOTLER" السعر عىل أنه:" بملغ من المال يدعف لقاء الحصول  وع
دام السلع ئد اسخت ون للحصول عىل فوا وع القيم التي ابتيدلها المستهلك أو خدمة، كما انه جمم  على سلعة 

لخدمات"2 .  وا
أن السعر ابعرة على يقمة الشيء التي تكمن المستهلؾ من  من التعاريؼ السباقة نصل إىل 

ددة الحصول عليه لاخل تفرة زمينة حم
طوات تتمثل في ياملي: 3 حل تحديد العسر: تمر عملية حتديد السعر بمجموعة من الخ 2- م ار

 

واؽ تييجة التسويؽ الموجهة إىل الأس داؼ إست ار لتي عاستد في شتكيل أه داف التسيعر : وا  أ_ اخيتار أه
لتي أهمها: 4 ون نمسجمة مع الغايات الأساسية للمؤسةس، وا أن تك داؼ التسغير جيب  وان أه المستهدفة 
داؼ ستعيرية قصيرة دؼ الأول لفاكة المؤسسات التي تمعل عىل وضع أه - البقاء : ويعبتر اله

وؽ مع دة في الأس دم الأتكد السئا لتكيؼ مع احلة ع دي المانفسة وا لؾ بغية تفا وذ  اجلأل 
وى مقبول من التدفؽ النقيد.  الماحفظة عىل مست

إدارة المؤسسة حول ام حتهقق دى  ودة ل درجة الرضا الموج ظر إليه من لاخل  - الربح: ويكمن الن
أو يع البعض نمها عىل الماسهمين  وز ما يمكن ت ،و وات السباةق  أرباح مقارنة مع السن  من 

المالكين .
دؼ المؤسسة إىل المعل على حتقيؽ نسبة ئاعد مربحة عىل - العائد على الاسمثتار : وهان ته

روع أو إسثتمارها في المش هما  دا ل التي تيم إسخت  الأموا
سة واق المستهدفة: بقل وضع السعر النهائي تلجأ المؤسسة إىل د ار ب)  حتديد صخائص الأس

لنفسية فية وا مل الديغم ار رؼ عىل العوا لمتحملين تلع لنفسية للمستهلكين الاحليين وا فية وا  الخصائص الديغم ار
قؼ المستهلكين حول الأسعار أداء وموا رؼ عىل  ضافة إىل التع ،إ ئي للمستهلكين  ارر الش ار  المؤثرة عىل اقل 

أو من ثم انبء سياسات سعرية تعتمد إما على ختفيض السعر  ،و  الاحلية لكافة العلامات من المتنجات 
 رفعه.
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دم تلقدير جحم الميبعات المتحمل يأ كمية الميبعات  ج) تحديد الطلب : وهو من الأاسليب التي ختست
 المحقؽ من جتنم ام لاخل تفرة زمينة حمدد بمثابة المدخل الرئيسي لفهم وتقدير جحم الطلب الكيل مما

لمكية المطلوبة نمه.  يكمانن من فهم العلاقة يبن سعر المجتن وا
وم الجهات المتخةص بمهمة جعم العملومات الاخصة سأبعار د) تحليل أعسار النمافسين : وهان تق
هار واظ لمعل على حتليلها  ،وا لاخرجية  خلية وا دا در ال وؽ من تخملؼ المصا  المانفسين الرئيسيين في الس

هفا. دا وم المؤسسة بوضع وتحديد الأسعار التي حتقؽ أه لضعؼ يفها ،يحث بعدها تق وة وا  نقاط اقل
ارت أو الدليل العلمي اليذ تم تصميمه حتلديد ق ار   هـ)اخيتار يساسات التسيعر : وهي تلؾ افللسةف 

ذا المجتن" التسعير له
لتي تتضمن نتفيذ جب إعابتها وا يةق التسعير الوا طر دأ عملية اختيار  يقة التسيعر : وهان بت طر و) اخيتار 

دى المؤسسة ام عىل أسس نمظمة لخدمات ل ارءات هدهفا حتديد أسعار السلع وا دة إج   ع
وم المؤسسة ابخايتر السعر النهائي يةق التسعير تق طر ي) اخيتار العسر النهائي : انطلاقا من اخيتار 

. طروح  للمجتن الم
وع ب، جمم ارء التسعير ،مكية الطل ارد حتقيقها من و  داؼ الم  وم المؤسسة حتبديد الأه  ومنه تق
وم ابخايتر سيساة السعير ومنه  التكاليؼ التي تم إنفاهقا، إضافة إىل الأوضاع الانتفسية السئاةد ثم تق

وم المؤسسة حتبديد السعر النهئاي لمتنجتاها يخ ار تق ر، وأ يةق التسعي طر  اخيتار 
تيجيات التسيعر  ثاينا: است ار

ارر تييجة ستعى المؤسسة إىل الماحفظة عىل استق  تيجةي العسر المستقر : من لاخل هذه الإست ار  1- إست ار

ذا رض نأ المؤسسات التي بتتع ه تييجة تفت لؾ تلجنب المسفانة السعرية، يحث نأ هذه الإست ار وذ  أسعارها 
1 . وؽ دي في الس دور اقلاي وب تتمتع ابل الأسل

م، أو اقلاضء عليه جهة المانفسين  تييجة دفيعاة لموا تيجية تفخيض اعسلأار : وهي بمباثة إست ار 2- إست ار

ؤدي إىل اخنفاض في اهمش الربح مع  حيث تهتم هذه تبليبة احجات المستهلكين في ئيبة تمغيرة يحث ت
دة الحصة السوقية.2 زيا

 

وم المؤسسة بتسعير تنمجتاها سأبعار مرتفعة مقارنة مع انمفسيها تيجية زياةد العسر : وهان تق 3- إست ار

رون ابرتفاع مكتناهم في المتجعم ،لذلؾ تمعل المؤسسة دى المشترين الذين شيع دؼ إشباع الرغبة ل ، به
فين. 3 رو داد قليلة على اجتر الجتزئة العم يعه وبعأ وز لمعل على ت  على حتديد سعر مرتفع للمجتن، وا
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فؽ رطؽ اتلسعير يجب نأ تتلامء عم مختلؼ القطاعات التسويقية وتتوا ثاثلا: قرط التسيعر: نإ 
وطرؽ التسعير هي : داؼ المؤسسة  مع أه

 

 
 

 وهنا تيم ستعير تنمجات المؤسسة عيل أاسس السعر السئاد في
 1  ال-تسعير عىل أاسس التكةفل

وؽ 2  ال-تسعير عىل أاسس الس
عاة التكاليؼ و المصاريؼ وؽ مع م ار الس

دد أسعار تنمجتاها بما انتيسب وم المؤسسة حتب 3 -التسعير حسب الطلب يف بعض الأايحن تق

ذا ما اكن الطلب عىل ون بها إف  مع مستويات الطلب السئاةد على المتنجات التي تيعامل
وم تبقدير منه بلاد للمؤسسة نا تق ،و لكعس ابلكعس  ون السعر عايل وا المجتن يبكر يك

خايتر السعر اليذ حيقؽ أعىل دة مستويات من الأسعار وا  المكايت المطلوبة من المجتن لع
1. اردات وى من ايلإ  مست

ن، ويضيؼ 4  ا-لتسعير حسب الميسفانن وهنا تيم ستعير الماجتنت عىل أاسس أسعار الميسفان

أو دون اتعلاماد عىل الطلب عىل المجتن  أو نيقص نمها نسبة معنية،   إليها نسبة معنية 
دار تكةفل المجتن.2  مق

يقة عيل أاسس حتليل ابلأعاد السيكولوجية ثلأر السعر طر وم هده ال  5  ا-لتسعير السيكولوجي تق

ودة لج يةق لربط العلاقة يبن السعر وا طر دم هذه ال ئي للمستهلؾ ، وتسخت ارر الش ار  عىل اقل 
ودة ذات الأسعار العالية توحي جب دون نأ المتنجات   ،فنجد أحيانا بعض المستهلكين يعتق

ظرة جند أبن بعض أسعار المتنجات لها أثر لكعس ابلكعس ،فناطلااق من هذه الن  اعلية وا
لبعض اخلآر لا يؤثر عىل ئي للمسهتلؾ من النايحة السيكولوجية وا ارر الش ار  عىل اقل 

المستهلؾ يف بقوله للسعر. 3
6  ا-لتسعير عىل أاسس العئاد المرتقب لالسثتمار( ROI )4: تيم حتديد سعر تنمجات المؤسسة

لؾ لاخل تفرة زمينة حمةدد يحث تعبتر وذ  إنطلاقا من حتديد معدلا للعئاد عىل الاسثتمار 
لاسثتمار. 5 طرؽ يشوعا كونها تتطلب معلومات ديققة عن التكاليؼ وا يةق من اقل ال طر  هذه ال

يع وز تيةيج اتل املطلب الثالث: إست ار
يؽ إيصال المتنجات إىل طر دؼ تيم عن  وؽ المسته وج المؤسسة في الس  من أجل تعريؼ تنم

طؽ وتأمين وصولها للمستهلكين. ىل تخملؼ المان عين من وا وز الم
 

 

اد،ت مبائد الستوي،ؽ مرجع سبؽ ذكره، ص: 271. هيم عيب 1- محمد إب ار
 

2- ممحد قاسم القريوتي، مرجع سبؽ ذكره، ص: 230.
 

3   
-Eric Vernet, l’essentiel du marketing, paris : édition d’organisation, avril 2002, p : 270. 

4 
- ROI : Return on investment. 

ري، الستويؽ النصاعي، مرجع سبؽ ذكره، ص: 160. 5- امحد اشكر العسك
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يع وز وألا: ماهية اتل
 

 PH- KOTLER" عىل أنه:

 

دة نمها تعريؼ يفليب كوتلر يع تعاريؼ ع وز يع: للت وز 1-تعريف اتل

ىل نأ يصل المجتن إىل المستهلؾ النهائي، ،إ وم بها المجتن يف شكله النهئاي  "مجموعة الأنشطة التي يق
غابت المستهلكين" 1 ور فةق احلجات  اجحم موا ون المجتن مهيأ لالستهلاؾ في أشكال وأ يحث يك

شد هو :" عملية انسايب وتدفؽ السلع بعد الإتنهاء من إنجاتها وتعبتئها أو كما عرفه أحمد اعدل ار
يعية وز أو اسملؾ ت وات  لؾ من لاخل نق ،وذ  وتغليفها وتسعيرها من المجتن إىل المستهلؾ النهئاي 

نتموعة."2
أو إيل زن إلي المستهلؾ  يع تتمثل يف نقل المجتن من المخ وز ذا إفن عملية الت  انطلاؽ من ه 

 

 
 

الوسطاء
ئاؼ نتقسم إلي : وظ دة  ون بع يع و الميجتنن يقوم وز إن الوسطاء يف عملية الت يع : وز ائف الت وظ  -2 

ارت دؼ ااختذ اقل ار  لؾ به وذ ت، حتليلها، وتصينفها،  يؽ جعم العملوما طر وث عن   أ.  الحب
3. داؼ وتخطيط السايسات وتحديد الأه

ؤدي إيل خلؽ نمفعة مكيناة، ؾ، وبالاتلي ت ذا نبلق المتنجات من المجتن إىل المستهل ب. النلق وه 
يبعة السلعة ،ط وم نأ المؤسسة ابخايتر وسيةل النقل ، وتتخلؼ وسيةل النلق سحب   يحث تق

زم للنلق 4. المنقولة و الوقت اللا
فين تربطمها مصلحة طر دؼ يبن  وار اه أو ح رؼ علي أنه شقانمة  ري اليذ يع وض الاجت ج. التفا

داؼ كل نمها. 5 دؼ الوصول إىل اتفاؽ مرتب اسيهم يف حتقيؽ أه  مشتركة، تسته
طر إضافة إىل زون و حتمل الماخ يع اليت استهم يف تمويل المخ وز ئاؼ المالية للت وظ  د. ال

يتر وعملية الدفع6. بضط افلوا
ون انهؾ معلومات للمستهلؾ عىل المجتن بكافة ئاؼ تك وظ لاعلإن يف هذه ال ه. الإعلام وا

وى المستهلكين ، ومنه جده، و معلومات إلى المجتن تتمثل في  رغابت وشكا صفتاه و توا  موا
ارء تعديلات المانسبة وم المؤسسة جإب   تق

 
 

1    
-   KOTLER   PH   ,MARKETING   MANAGEMENT   ,8   EDUTION   ,PARIS   PUBLI 

UNION.1994, P ::364

2- امحد اعدل راش،د مبائد التسويق ةراداو امليبعا،ت لنبان: راد الضهنة العربةي، 1980، ص: 359.

3- اهني احمد المض،رو ةرادإ قنتاو التزويع، الطعبة الثاةين، عمان: راد اوئل، 2002، ص: 24
 

ر، مرجع سبؽ ذكره، ص: 376. ود المع وان المحم 1- رض

در، التزويع أكةاد املقاربة التسويقي لرفع تنافسية املؤسسة الإنتاجية في الج زائر  ، وطي عبد القا وة إسمايعل، ع 5 بوخا

رة، 2002، ص: 76. ر، اجعمة سبك  الملقتى الودلي: تانسفية المؤساست وتحولات اليحم،ط أيام 29- 30 أتكوب
- نفا سلمجرعا لسابق ،ص 77
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اد،ت مبائد الستوي،ؽ مرجع سبؽ ذكره، ص: هيم عيب  محمد إب ار
ودار دار العليمة الودلية   عبد البجار منديل،  أسس التسويق الحديث ، الطعبة الأولى، عمان: ال

 

 
 

دة لتي شتمل اشنطات عدي ري، وا يقة انتسب تمطلابت المشت طر و. المئلامة يأ شتكيل الماجتنت ب
ؼ، وتجزئة المكايت بما سانيب احجايت لتغلي ؼ، وا لتصين يج وا در لت  ومنا التصينع، وا

 المستهلكين.1
يع وز وات و أكشال الت  ثاينا: نق
عها يع و انوا وز وات الت  1_ نق

يع وز وات الت  أ –تعريف نق
يع السلع من أماكن وز يع نأبها:"مجموعة من الوسطاء الذين يقع عليهم عبئ ت وز وات الت رؼ نق  تع

لأوقات المنيبسان" 2 إنتجاها إىل أماكن استهلاهكا لأابوضاع وا
أو الخدمة يف حركتها من مركز الإاتنج إىل ذي تسلكه السلعة  يؽ ال طر رؼ عيل أنها: " ال أو تع

دم العديد من الأنشطة التسويقية" 3.  مركز الاستهلاؾ من لاخل جمموعة من المؤسسات التي تق
يع وز وات الت واع نق  ب- أن

واع يبنيها الشكل الاتلي : يع أن وز وات الت  و لقن
وم الميجتنن تلاابصال ابلمستهلؾ تلصريؼ تنمجتاهم و ذلؾ إما ابليبع بعر يع البماشر : يق وز  - الت

دة لااحت نمها: يع يف ع وز دا الت دم ه وت المستهلكين. و يسخت طواؼ على يب أو ال رض  أو العما  الاتنرنت 
ارتفاع يقمة المجتن. ذا احةل  لمتنجات التي تتصؼ بخئاصص تقينة اعلية، و ك ةد، وا  احةل المتنجات الجدي

 
 
 
 
 
 

 

يع وز وات الت واع نق  اللكش رقم (2-12): أن
 

 
 

يع) وز  المتنج (الت
 

 
 

جاتر الجملة وكلاء
 

 

جاتر جتزئة جاتر جتزئة جاتر الجملة
 

هيم العنكاني، مرجع سبؽ ذكره، ص: 31. جاتر جتزئة ري، خليل إب ار 1- امحد اشكر العسك

 
 

،2002 
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281 
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-
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Source ;Kotler pH, Dubois, marketing management, 10
eme 

édition, option, 

p :499.

لؾ وذ ون اتلاصال مبشارة ابلمستهلؾ النهئاي  يع يغر البماشر : ويتم انه تصريؼ المتنجات د  وز -الت
واؽ وهي: 1 يع المحاتة في الأس وز وات تتشكل من نمشآت الت يؽ نق طر  عن 

 - من المجتن إلى جاتر الجتزئة إىل المستهلؾ النهئاي .
 - من المجتن إلى جاتر الجمةل إلى جاتر الجتزئة إىل المستهلؾ النهائي.

 - من المجتن إىل الوكيل إلى جاتر الجمةل إلى جاتر الجتزئة إىل المستهلؾ.
ون المجتن وع الأول هم الوسطاء الذين يمتلك ء، الن يؽ نوعين من الوسطا طر يع عن  وز هذا الت  تيم 

ون المجتن و لكنهم يبيعونها وع الناثي فهم الوسطاء الذين لا يمتلك  وهم اجتر الجمةل و اجتر الجتزئة، أما الن
عهم.  لحساب المجتن وهم الوكلاء نأبوا

يع: وز  2_ أكشال الت

درجة يع حسب  وز يع اليذ ترغب يفه، يحث تصنؼ أشكال الت وز  تلجا المؤسسة إىل إخايتر شكل الت
تغطتيها السوقية إلى:

يع أثانء وز وات الت دد يبكر من نق دام ع يع عىل أاسس اسخت وز دا الت وم ه لمثكف : تق يع الشالم وا وز أ_ الت
أن الماجتنت دود، ومنه اكبر تغطية سوقية،  يصالها إلى ابعد الح  تصريؼ الماجتنت إلى المستهلؾ وا

ارء ولا تتطلب خدمات سع، و صغر جحم الش  ون الطلب عليها وا ذا الشكل بلاد نأ تتميز أبن يك عة به وز  الم
 ما بعد اليبع2.

دودة يعية حم وز وات ت يع تنمجتاها بعر نق وز وم المؤسسة تب يع تق وز دا الت يع الانتقائي : في ظل ه وز  ب_ الت
يع التعامل مع السلع التسويقية. 3 وز وع من الت دا الن ءم ه يع الاشمل ، ويلا وز  بالمقارنة مع الت

أو الئابع تبصريؼ تنمجتاه من لاخل إما رجل وم المجتن  يع الوحيد/ المستلق: في هذه الاحلة قي وز  ج_الت
دؼ الوصول إىل لؾ به وذ د،  ح أو جتزئة وا أو من لاخل جاتر جملة أو من لاخل وكيل وحيد   يبع باتع له 

وؽ حمةدد.  س
 
 
 

د، مرجع سبؽ ذكره، ص: 251. ود السن اروي، حم 1- اخلد ال 
 

2 
- Alain ollivier et Renauld de maricourt, pratique du marketing en Afrique, paris : édition 

Edicef, 1990, p : 178. 

هيم العنكاني، مرجع اسب،ؽ ص: 52. ري، خليل إب ار 3- امحد اشكر العسك
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يج رو تيةيج الت بع: است ار املطلب ال ار
يج تيم ابستمعال رو تيجايت المزيج التسوييق ، يحث نأ الت يج أحد أهم إست ار رو تعبتر إسترتيجية الت

دام هفا بلاد من اسخت دا وج ولحتقيؽ المؤسسة أه ارء المتن ارد المستهديفن شب  دؼ إانقع الأف  ته به أدوا  مختلؼ 
يج فعاةل . رو تييجة ت  إست ار

تيجياهت يج و إست ار رو أولا : عتريف الت  
دة تعاريؼ مهنا يج ع رو يج: لت رو 1- عتريف الت

طوي عىل أي جهد ستوييق وين ذي تيم ضمن  يج عىل أنه:" الناشط ال رو رؼ كوتلر kotler الت  يع
عملية اتصال إيعانق"1

دؼ يج نأبه " اتصال المناشة جبماهيرها المتخفلة به رو رؼ عمر يخر الدين الت رى يع من وجهة أخ
لتيثأر على سلوكهم"2. ئهم ابلعملومات وا  إث ار

ري (المستهلؾ)، يج هو ابعرة عن عملية اتصال يبن المجتن (الئابع) و المشت رو  وعيله إفن الت
واء ابلعملومات. لمستهلؾ على حد س يد المجتن وا زو دؼ إلى ت  ته

يج رو تيجيات الت  2 -است ار

يج و هما تلآاكي : رو تيجايت الت تتبتع المؤسسة في هذه الاحلة نوعين من است ار
وم المؤسسة تبوجيه الحملات اعلإلاينة تييجة الدفع تق ذب و الدفع : وفقا تسلإ ار تيجتيي الج أ_ إست ار
ارء ون ابلتيثأر عىل المستهلكين شل  دؼ إقعانهم للتعامل مع تنمجات المؤسسة و ابلاتلي يقوم  للوسطاء به

ذب تتضمن توجيه الحملات اعلإلاينة تييجة الج دام سيساة اليبع الشخصي .أما إست ار  المتنج و ذلؾ ابسخت
هم يطلبونه من دور ارء النمجت ومنه طلبه من الوسطاء و الذين ب  مبشارة إىل المستهلكين لإقعانهم شب 

دم المؤسسة في هذه الاحلة سيساة الاعلإن  3 المؤسسة ،يحث تسخت
ني انتقلاع دوا وب الع دام الأسل تييجة الضغط عىل اسخت تيجةي الغضط و ايلإحاء : تعتمد إتس ار ب_ إست ار

وب اانقلإع المسبط تلعريؼ دم أسل  المستهلكين بمتنجات المؤسسة .في حين نأ المؤسسة قد تسخت
تييجة ارر بقعانة اتمة وهو ما سيمى إبست ار ذون اقل  دون الضغط عليهم و جعلهم ختي  المستهلكين ابلمتنجات 

 الإياحء4.
يجي رو  ثاينا: نعاصر المزيج الت

 

 
 
 

3-  KOTLER PH ,MARKETING MANAGEMENT;OP.cit;p334 
 

 4- عمر خير الدني، لاتسقيو،ملا فاهيمو الاستاريتجيتا، مصر: مبتكة عينش مس، 1997،ص : 383
 

 

وري ،مرجع سبؽ ذكره ، ص 83.  1- مينر ن

2- ممحود جاسم اليمصدي، استرايجيته الستويق،  مرجس عبق ذكره، ص  : 270.
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دؼ العام دة إشكال سيعى كل نمها إىل الماسهمة يف حتقيؽ اله يجي من ع رو  أتيلؼ المزيج الت
دادا المزيج إن عملية إع لاعلإن . يج، وهي اليبع الشخصي، العاقلات العامة، تنيشط الميبعات وا رو  للت
داؼ دؼ حتقيؽ أه رى به ون تمكامل مع انعصر المزيج التسوييق اخلأ يجي المسانب بلاد و نأ يك رو  الت
تييجة التسويؽ التي يجي انطلاقا من إست ار رو تيجايت المزيج الت  المؤسسة و لذلؾ بلاد نأ تصاغ إست ار

يجي . رو  تتانبها المؤسسة .و يفما ييل اننسقش مكونات المزيج الت
 1 ال-بيع الخشيص:

ري في احمولة تلإمام لمشت  اليبع الشخصي هو ابعرة " عن عميلة اتصال خشصي يبن الئابع وا
 عملية الابتدل"1.

دؼ إيل إخابرهم لؾ نأ اليبع الشخصي هو إتصال خشصي ابلمستهلكين المرتقيبن ،يه ذب  و 
غابت ور وة يبع ختمةصص في المعل اليبعي ومتفمهة اجاحلت  سطة ق ارء اجتنمت المؤسةس ،بوا قانعهم بش   وا

كمانات المستهلكين المستهدفين ويطلؽ عليهم إسم رجال اليبع  وا
أو وم بها المنظمات العامة  2- اللاعقات العاةم: يعرفها يفلب كوتلر عيل أنها " تخملؼ الأنشطة التي تق

طؼ مع فلهم و التعا أو تدعيم الثةق وا أو الماحفظة  أو إاشنء  أو الجماعات جلأل خلؽ  ارد  الاخةص، الأف 
ود التي بتذلها خيل و الاخرجي للمنظمة " أما اترسبتي ار ( Tarspetra): عرفها نأبها:" الجه دا ور ال الجهم
ظر لها البعض عىل أنها دبلوماسية التعامل ء، كما ني ظر العملا تها يف ن ور  المؤسسة من اجل حتسين ص

 مع الجماهير"2
ها المتخلؼ" 3. ور تصال المنظمة جبهم رؼ أنها:" النشاط اليذ تخيص بعلاقة وا  كما تع

يةق طر ور يأ   من لاخل ام بسؽ يتيبن نأ العقلاات العامة تختص ابلعاقلات العامة مع الجهم
طط  معامةل الانس ومسيارتهم و كسب ييأتدهم في المجلاات التي تهتم بها المؤسسة وفؽ برنامج خم

داؼ العاقلات العامة في النقاط الاتلية 4: دروس، و تتمثل أه  وم
دى المستهلكين .  - خلؽ سعمة طبية للمؤسسة و تنمجتاها ل

دد و ربطهم ابلمؤسسة  - إاثرة الطلب و كسب زبئان ج
 - اتلاصال المبشار ابلمستهلكين.

أذواؽ المستهلكين . رؼ عىل   - التع
 
 

 

1  - محمف درا ديصلحن ، ا تلسويق ، الاسكدنرية ،ا لدارا لاجعمية ، 2001 ، ص :328

ن، التسويق ,مدخل تدعيم القةرد النتافسية في الأسقاو الودلةي راد، الضهنة العربةي،صم،ر  4- توفيؽ ممحد عبد الحمس

1996، ص 289.

 5- إسمايعل السي،د الإلاع،ن الراد الجايعمة ، الإسنكردية، ص25.85.

تيجية الستويؽ ،مرجع سبؽ ذكره ، ص : 265. ست ار ،إ ود جسام اليمصدعي  3 - ممح
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دارة في انعصر المزيج 3- نتشيط العيبمات: برغم من نأ الاعلإن و اليبع الشخصي يحلاتن الص

دور في التيثأر دام لما له من  ا في الإسخت وظ طو ار ملح دت ت  التسويقي إلا نأ عملية تنيشط الميبعات شه
رؼ ري نتفيدها من بقل المؤسسة ويع ييجة الاج رو دة عافلية المحلات الت ئي و زيا ارر الش ار  عيل اقل 

ليبع الشخصي، العاقلات ،ا ييجة لاخبؼ الاعلإن  رو  تنشيط الميبعات عيل أنها"مجموعة من الأنشطة الت
داء التسويقي من نايحة دؼ إاثرة طلب المستهلؾ من نايحة و حتسين الأ لتي تسته ر، وا العامة و النش

دؼ إلى:  حيث ته
ذب المشترين الجدد. ستقطاب و ج طورة وا أو الم دة  أو إخابتر اللسع الجدي  - المعاسةد علي جتربة 

دة و ستهيل عملية اليبع واؽ جدي  - حتف أس
 - الرفع من جحم الميبعات .

يناثة1

 
 
 

رؼ عيل أنه يج عن تنمجتاها يفع رو  استمعلاا من بقل المؤسسات للت
 4- الإلاعن

يعبتر الاعلإن أكثر الوسئال
وم به وكلات الاعلإن و "وسيةل اتصال يغر خشصية مدفوعة اقليمة لنشر رسئال معنية، وغالبا ام تق
ارء مع الإفصاح قانعه ابلش  دؼ وا ور المسته دؼ إلي الإرشاد عن تنمج ام لليثأتر علي الجهم  اتلاصال، يه

أو اجلأل 2 ردود انلاعلإي العجال  دة الميبعات من لاخل الم  عن خشصية العملن اليذ أيمل في زيا
رص المحاتة وهو احمولة تقريب الماسفة فل لخدمات وا لأمين ابلسلع وا أو هو:" التعريؼ السليم وا  

دم السلعة إىل المستهلؾ النهائي" 3 أو مق  يبن المجتن 
سطة أو خدمة بوا أو معلومة مرتبطة سبلعة  وع اقليمة يلإصال فكرة  أو  " شكل من أشكال اتلاصال مدف  

شخص معين"4 .  نمظمة ما وا
دؼ نقل العملومات ري به  ومنه نأ الاعلإن ابعرة عىل وسيةل إتصال يغر خشصية يبن الئابع و المشت

أوخدمة  إىل المستهلؾ مرتبطة سبلعة 
داؼ الاعلإن الأكثر يشوعا في ام يلي  و تتمثل أه

داد وتهئية و لفت الإهابتن و الإهتمام ابلمجتن  - إع
 - تميثل صفات يغر مملموسة للمجتن .

ورة المؤسسة.  - دعم ص
قؼ المستهلؾ و تفيضتلاه  - تعزيز موا

 

 

1- عبد اللاسم أبو قح،ؼ التسويق وجةه نرظ معاص،ةر الإسنكردية: مطعبة الإشعاع الةينف، 2000، ص: 516.

- وسيدان اظنم موسي، حداش ديفق ابراهيم لاتسويقم فاهيمم عاصرة، دار احمد لنشرو  التوزيع عمان،  الأدرن 2003
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ن، الإسنكردية: مؤسسة شباب الجاةعم، 2000، ص: 11. ري، اعلإلا 3- امحد ممحد الصم
 

4- عبد اللاسم أبو قح،ؼ أساسيات التسوي،ق بيتور: الراد الجاةيعم، 1990، ص: 386.
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هما لنشر دا لتي يكمن اسخت لإابضافة إيل ذلؾ انهؾ العديد من الوسئال اعلإلاينة، وا
سئال النقل وتسمي وو طرؽ  لمجلات و إعلاانت ال ت، ونذكر من نمها اصلحؼ وا اانلاعلإ

لاتنرنت وتسمي الوسئال المرئية ،ا ز، السنيما  روءة و جهاز التفلا وسئال الاعلإن المق
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

 

 ةصلاخ الفصل الثاني
طور اليذ حصل لتسويؽ يلصل إلي شكله الحديث بمفهومه ذا افلصل الت إستعرضنا في ه

درة الكيبرة على خلؽ الطلب وتنشيطه، دو ار جوهريا في المؤسسة، فهل اقل العماصر يحث أحبص يلعب 
تيجي وم التسويؽ الإست ار قنا إيل مفه طر اررية كما ت  وضمان استم 

لمدخلات لاخرجية للمؤسسة يوفر العملومات وا خلية وا دا ظرة الحتليلية للبئية ال يؽ الن طر  فهو عن 
ذا رص التسويقية المحاتة وك فل ن، وا لميسفان حايتجتاها، و عن المتنجات وا واؽ وا  المختلفة عن الأس

. دات  التهدي
تر مصفوفة مننحي رو وذج ب تجيي نمها نم دة يف الحتليل الإست ار ذج المعاس ثم انتولان بعض النما

دم اابتعرها بلعض أو المصفوفة هو ع وذج  ذا النم البخرة و مصفوفة BCG التي أهم ام يعاب عىل ه
وؽ ، لإابضافة إىل هيكل المسفانة في الس ،و أو الناشط  تييجة المهمة ثمل ئيبة الةعانص  مل الإست ار العوا
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تيجايت النمو ، دى المنفاسين الرئيسيين لنتنقل إيل وضع إست ار أو الضعؼ ل وة  دم اابتعرها بعض نقاط اقل  ع
يج رو يع و ت وز تيجيات المزيج التسويقي من جتنم و سعر و ت قنا في الأيخر إيل إست ار طر كما ت

ها تييجة التسويقية التي ت ار ذا افلصل هو نأ المؤسسة تضع الإست ار وما يكمن الوصول إليه من ه
ارت البييئة تيجايت لمزيجها التسويقي أخةذ بعين اابتعلإر المتغي   انمسبة من لاخل إتعمادها عيل إست ار

داؼ التي تصبو تجيي من أجل حتقيؽ الأه ذا كهل في ظل تطيبقها للتسويؽ الإست ار الميحطة بها و ه
ذا حصتها السوقية التي عاستدها عىل البقاء و لتي أههما الماحفظة عىل موقهعا و ك  الوصول إليها وا

النمو.



 

 
 
 
 
 
 
 
 
 

 الفصل الثاثل
 اتلسويق الإستراتجيي في

 موبيلسي و تنافسةي المؤسسة
 

 
 

ول : مدخل تعريفي لشركة موبيلسي · الحبمث الأ
· الحبمث الثاين: النتافسية في موبيلسي

· الحبمث الثاثل: إستراتيجيات المزيج التسويقي في موبيلسي
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 مدخل
 

 

سة وتطيبؽ دي أهمية د ار درجات تقدهما اتقلاصا ظر عن  ت، بغض الن ظم المؤساس كت مع أدر  قد 
 

ير أنظمة طو درة تلؾ المؤسسة على ت  تخملؼ المفاهيم التسويقية ، ذلؾ لأن النمو الاتقصايد يعتمد عىل ق
 

 

 فعاةل لتسويؽ.
 

 

لأسعار واع الماجتنت بمتخلؼ الأشكال ,ااجحلأم وا رض أمامه العديد من أن ذي أصحبت تع  افلمستهلؾ ال
 

 

حة أمام طرو لمشكةل الم ئية ,وا ته الش ار در فقا لق وو  فمن الطيبعي نأ يلجأ إىل المتنجات التي تلبي احايتجتاه 
 

 

ؤدي إلي تطيبؽ التسويؽ ذا ام ي  المؤسسة هي يكؼ يكمنها تقديم المتنجات المانسبة للمستهلكين و ه
 

تجيي من لاخل تصميم انعصر المزيج التسوييق المانسب و الكفيل تبليبة احايتجات المستهلكين  الإست ار
 

 

ئية . تهم الش ار لمعل عىل التيثأر عىل ق ار ار  وا
 

 

ئر موبيليس ينة شلركة اتصلاات الج از دا سة يم ذا المبحث إىل د ار طرؽ من لاخل ه  تيسم الت
 

رؼ إيل أثر التسويؽ ن، قصد التعُّ وؽ الهتاؼ النقال المقسم يبن لاثث تمعاملي التي شنتط في س
 

 

تجيي علي انتفستيها. الإست ار
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املبحث الأول: مدلخ عترييف لشركة موبيليس
ذي ذا اقلطاع ال وى الهتاؼ النقال، ه ارت يبكرة و سريعة عىل مست طو  لت شتهد ت ئر و ام از دت الج از شه

ري 2005 إىل 2.99% و ذي وصل في 15 يفف أصحب يساهم نبسبة ممهة من الجتان المحيل الاخم ال
ون خشص ئر 13.6 ملي دد المشتركين في الج از يل 5.20%، يف يحن افؽ ع ازداد في نسة 2006 إلى حوا  
1 يلصل اتبريخ 30 أكتوبر 2008 بعد حتديد هوية بطاقات SIM بسمؽ الدعف المجهولة

يف نهياة 2005
ري التي أشرفت عيل نتظيهما سلطة بضط البريد و الموصلات السلكية و اللاسلكية اتبريخ 27 يفف

ازرة البريد وتكنولوجايت 2 اليذ يمحن نسبة تغطية 81.5%وبسحب يباانت و 
2008 إىل 26667867

ئر اتنقل من 6% نسة 2000 إىل 92% نسة ّ  ن معدل الكاثفة الهتافية في الج از ئرية، إف  اتلإصال الج از
دان اتلاصلاات الهتافية ئر لاسابتؽ اافلأرقة في يم  2008،ما يرشح الج از

املطلب الأول:تقديم سقو خدمة ااهلتف القنلا
ون أنه قفز قفزة نوعية قب ري الم ار طو ار سريعا و مذهلا يحث ي  نإ خدمة الهتاؼ النقال عرفت ت

وات الأيخرة لاخل السن
 ةحمل عن ااهلتف القنلا يف الاعلم

لعملومات التي نمت سبرعة لاخل طور مدهشا في إستمعال تقنايت اتلإصال وا  لقد شهد العالم ت
وألا :

ل رقم ( 3_1) الاتيل دو ذا النمو و الج وات الأيخرة فكنات اتلاصلاات بعر الهتاؼ النقال السابقة له السن
دد المشتركين في العالم  يوضح ع

 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

رة ام بين 2000 إلي 2005", مذكرة امجسيتر غير ئر للفت وق ااهلتف النقلا في الج از سة س 1 - تاوتي عبد العليم , " د ار
 

وم الاقصتادية 2006. وؽ و العل قلة , كلية القح ور ورة , اجعمة  مشن
قم 5و6 سبمتبر 2006 ، ،ر لاصت السليكة و السلالةيك  Arpt Info - 2، شنرة فصلية سللطة البضط للبريد و الموا

ص04
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ل رقم (3-1) عدد المشتركين في العلام في قطاع الإتصالات (بلاملايين) دو الج
 

 استعمال
 الإنترنت

 اليبمكوتر
 الخشصي

 السةن الهاتف الثابت الهاتف النقال

4.4 130 16 546 1991 

7 155 23 572 1992 

10 170 34 604 1993 

21 200 56 643 1994 

40 235 91 689 1995 

74 275 145 738 1996 

117 325 215 792 1997 

183 375 318 846 1998 

277 435 490 905 1999 

399 500 740 983 2000 

489 555 955 1034 2001 

616 615 1155 1083 2002 

721 650 1417 1135 2003 

867 775 1763 1204 2004 

989 808 2219 1262 2005 

1168 _ 2757 1263 2006 

1344 _ 3305 1278 2007 

http://www.itu.int/ITU-D/ict/statistics/at-glance/Key Telecom99: در  الصم
.html 20/11/2008

وات ( 2007/1991) من دد المشتركين في الهتاؼ الباثت لاخل السن ارتفاع ع ل حلانظ  دو من الج
رؼ الهتاؼ النقال قفزة نوعية لاخل نفس أي نبسبة 161.36% يلع ون  ون إيل 1278 ملي 546 ملي

در الإاشرة إىل نأ نسة 2002 ناكت أي نبسبة1558.13% جت ون  ون إيل 3305 ملي وات من 16 ملي السن
ئهم في الهتاؼ دد المشتركين في بشكة الهتاؼ النقال نظ ار ع، يحث افؽ ع ذا القطا  تاريخية ابلنسبة له

الثابت
ئر  ةحمل عن ااهلتف القنلا يف الج از

طو ار مذهلا لاخل دت ت ل العالم ابلتكنولوجايت الحدثية التي شه دو ئر كغيرها من   اتحكت الج از
ثاينا:

ازرة البريد و أو ما سيمي نبظام GSM و قد أعلنت و  وات الأخيرة من نيبها تقينة الهتاؼ النقال  السن
دأ انلاطلاقة ئر بتل دة للهتاؼ النقال GSM في الج از صلات نسة 1999 عن لايمد التقينة الجدي الموا
ازرة في الحتكم في التكنولوجيا الديقةق للهتاؼ ئرية اللاسلكية, و لكن مع عجز الو   افلعلية تلالصلاات الج از

النقال ومصاريفها الابهظة ,تم حتف اتلاصلاات السلكية و اللاسلكية للمسفانة المحلية و اجلأنيبة قصد

http://www.itu.int/ITU-D/ict/statistics/at-glance/Key
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ارت التي تشهدها تكنولوجاي الإعلام و ااصتلال في العالم طو  عطئاه بصغة جديةد تتمايش و الت إصحلاه وا
للاسلكية عد العامة المتعقلة ابلبريد و الموصلات السلكية وا دد لقلوا ون 2000 – 03 المح وبمقتضي اقلنا

ئر ابلنسبة تلالصلاات السلكية و اللاسلكية و نشاء شركة اتصلاات الج از لموصلات, وا  تم فصل البريد وا
للاسلكية ئر ابلنسبة للبريد, كما تم تأسيس سلطة الضبط للبريد و الموصلات السلكية وا  بريد الج از
عة يف سوقي البريد و رو ود سفانمة شم  ARPT* للسهر علي حمياة المصلحة العامة ,وعيل وج

صلات1 الموا
ل تمعامل أجبني        " أو ري دخول  ئ رؼ قطاع الهتاؼ النقال الج از ون 2000 - 03 ع وبعد ناق
" يحث حصل عيل رخصة استغلال الشبكة زي ري " اج ئر " حتت أسمه الاجت وم تلاصلاات الج از سك أو ار
ني وط 2002 ثم ظهر المتعامل ال

في 2001/07/11 وقد تم الاستغلال افلعلي لأول مرة في 2/02/15
ئر و ذلؾ رع من المتعامل اتصلاات الج از ري " موبيليس" كف ئر للنقال حتت أسمه الاجت اتصلاات الج از

ري " جنمة" يحث إبسمه الاجت ئر  ينة تلاصلاات الج از وط 3 و هلات المتعامل " ال
اتبريخ 2003/08/03 

حصل عيل الرخةص اتبريخ 2003/12/20 و اقم ابستغلال بشكته لأول مرة في 2004/08/25
ئر من 2001 إلي 2006 طور الهتاؼ النقال في الج از لي يوضح ت لمنحني الموا وا

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

*
ARPT:Autoité de régulation de la poste et la télécommunication 

در في 06 ئرية , العدد48 الصا ية الج از ور وأت 2000 ,الجريةد الرسيمة للهمج ؤرخ في 05  ون رقم 2000 – 03 الم 1_ القان
 

وأت 2000 ,ص 8  
2
01/06/2007 www. Djezzy gsm.com 

3 
03/07/2007 www.mobilis.dz

http://www.mobilis.dz/
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وق الهاتف النقال وطر س  الشكل رقم (3-1): ت
ئر  بلاج از

 
 تطور قوس الهاتف الناقل يف اجلزارئ
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 السونتا

 
 نجمة     جايز     مويليبس

ARPT أرقام داد الطالبة انبء عيل  در :من إع الصم
ها ود ئما إثابت وج دا تيها في 2004 احولت  دا  حلانظ من لاخل الشكل نأ شركة موبيليس نمذ ب

لاتحل مكناة يفه وؽ وا في الس
ذي دخل يفه تمعامل آخر إىل طور الشركة أكثر وهو الوقت ال ية نسة 2005 يظهر ت دا ففي ب

وؽ مقسم يبن ئر أين أصحب الس ينة تلإصلاات الج از وط دان اتلاصلاات و هي ال ئر لالسثتمار في يم الج از
ينة تلالصلاات وط ل ئر وا تصلاات الج از ،ا ئر  وم تلإصلاات الج از سك أو ار  لاثث تمعاملين 

ذا للحفاظ عيل مكتناها ئما كسب المزيد من المشتركين وه دا طور احتول  ئما يف ت دا  بقيت موبيليس 
داد المسفانة وؽ في ظل اشت  في الس

ئر موبيليس ادف شركة ااصتلات الج از ه املطلب الاثين: عتريف ,مهام وأ
ئر موبيليس وألا :تعريف ااصتلات الج از

در ب       أرس املها يق  ، EPE/SPA ذات أسهم "موبيليس" ابعرة عن مؤسسة عمومية اتقصادية 
ارر سأتيسها في دج وقد اختذ ق  م، كل سهم بقيمة 100000  دج مقسمة عىل 1000 سه  100.000.000

ذي رقم وم النتفي ذا المرس أوت 2003 بعد انعقاد الجعمية العامة الاسثتنيئاة اتبريخ 2003/01/18، وك  03

فقة عىل حنم رخصة استغلال الشبكة العامة ذي أعطى الموا 18-02 اتبريخ 2002/05/26 ال
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روع رع من ف عق إلا في ناجيف 2004 و هي ف أرض الوا  تلالصلاات ( GSM) يغر أنها لم تعتمد في 
ئر التي تم تقسيهما إىل فرعين صغيرين هما  1: اتصلاات الج از

 

Algérie Télécom (Fixe) ئر للهتاؼ الباثت - اتصلاات الج از
 

Algérie  Télécom Mobile  (Mobilis ئر موبيليس للهتاؼ النقال  - اتصلاات الج از
GSM)

إدارة انمقصة رع الأيخر في  ذا افل رع يهتم بماجل ختصصه وقد تمثلت المهمة الأولي له كل ف
ػب در   دؼ إنشاء بشكة للهتافية النقاةل معاير GSM بطاقة اسيتعاب تق ئرية به حتها الحكومة الج از طر لية  دو

ئر ود في الج از ون مقرها الاتجمعاي موج دة ينفة من المجهز ايركس 500000 خط نهياة 2003 بمعاس

ذا انضمت إىل 40 تمعامل في العالم , وبه درة اردو يح رع ابقلسام عماني اب  العاصمة و ابلضبط في 07 اش
تبها ( GPRS) و سعت المؤسسة إىل لقت بوا أط ون في هذه التكنولوجاي، وبعدها شأبهر  ممن حتيكم

"موبيليس" مؤلؼ من كلميتن ري لؾ لإظهار هويتها المرئية وتم اخايتر اسلإم الاجت وذ  " ري تصميم "اسم اجت
 "موبيل" التي تعني الهتاؼ النقال و"يس" التي تدل عىل املاتؾ اخلآر للشيء ، وعليه افلعمنى الكامل

 للكلمة "موبيليس" هو "هتافؾ النقال".
ت، مع إفضاء بعض ئر تلالصلاا  أما يفما خيص الرمز فقد ابتقس من رمز مؤسسة الج از

جة در دؼ اابتقلاس اتصالي ابل داؼ اتلاصالية التسويقية للمؤسسة "موبيليس" فه لأه ءم وا التعديلات التي لاتت
ظرة وفكر المستهلؾ إىل المؤسسة الأم الأولى تيمثل يف توجيه ن

ني و وط ارب ال دة بعر الت  أزيد من 52500 نقطة يبع معتم يعها عيل  وز تعتمد موبيليس يف عملية ت
نيين و البقية تنتمي إيل اقلطاع وط عين أساسيين إانثن نمهم  وز دا بسعة م 116 وكالة اجترية وك

" و زي ئر " اج وم تلاصلاات الج از سك أو ار ئر إيل ناجب  وؽ الهتاؼ النقال في الج از  شنتط موبيليس يف س
ئر "نجمة" ينة تلاصلاات الج از وط ال

وات من أشنة المؤسسة ومنذ التقيسم الأيخر في الشركة الأم فرضت موبيليس نفسها في بعد 5 نس
ظر المحلاؽ) وات بمحطات أاسسية في تايحها (أن زت هذه السن ئرية وتمي وؽ الج از الس

ادف مؤسةس "موبيليس" ه اثينا :مهام وأ
ارد حتقيقها  : داؼ الم  ذا الأه نمذ نشتأها وضعت علي تاعقها جمموعة من المهام المتخةفل وك
لؾ من لاخل وذ ئر ،  1_ مهام المؤسسة: نإ ممهة موبيليس هي تقديم خدمة الهتاؼ النقال في الج از

ام اه يفما يلي1: رض تنموجتاها الخدمية عيل أحسن وجه و تتلخص مه ع
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دة وي علي ع وع تحي دي يحث نأ كل ن لدعف البع لدفع اقلبيل وا ،ا لؾ نبوعيه  وذ  - خدمة اتلاصال 
ري روض أخ  ع

ستغلال بشكة الهتاؼ النقال. ير وا طو  - تركيب ,ت
ازت الاخةص ابلهتاؼ النقال. يع و تركيب الجتهي  وز ارد وت  - اسيت 

ازت الاخةص ابلهتاؼ النقال. ذا الجتهي  ت، الخدمات وك  - نايصة الشبكا
لتي من ياض العقارية المتعقلة اشنبطتاها وا  - اقلايم بكل التعاملات المالية، الصيعانة، الاجترية وأ

 اشنها نأ توسع وتنمي المؤسسة
ادف "موبيليس" 2 2 _ أه

داؼ ترغب في طرت نلفسها أه وؽ لذلؾ س  بنيغي عىل "موبيليس" الحفاظ على حصته ا في الس
الوصول إليها تتمثل في :

وؽ در قمة الس  - استمعال تخملؼ التكنولوجايت الحدثية و تص
تيجية الاجترية و ايسةس ّ  ◌ست ار  ◌  ّ  ◌  ّ  ◌  ّ  ◌  ّ  ◌  ّ  ◌  ّ  ◌  ّ  ◌  ّ  ◌  ّ  ◌  ّ  ◌  ّ  ◌  ّ  ◌  ّ  ◌  ّ  ◌  ّ  ◌  ّ  ◌  ّ  ◌  ّ  ◌  ّ  ◌  ّ  ◌  ّ  ◌  ّ  ◌  ّ  ◌  ّ  ◌  ّ  
◌  ّ ّ  لإ  داع أكثر في ا   - ابلإ

اتصالية فعاةل
 

UMTS تمعيم خدمة استمعال الهتاؼ النقال اليجل الاثلث -
كة مع المخيصتن. يع ابلش ار وز ضع بشكة ت وو  - تعدد نقاط اليبع المبشارة 

رض من الطلب. ذا تلقريب الع  - تكيثؼ التغطية وه
روض رؽ في الع ذا لصنع افلا وؽ وه دى المؤسسة في تنمجتاها ابلس  - ترجمة التكنولوجيا المتوفرة ل

.(...MMS ،GPRS) المقدمة اخةص يفما تيعلؽ ب 
يو عىل الأقل ل 95℅ من السكان. ارد  - تغطية بعر ال 

ون بقل نهياة السنة. دره 12 ملي دد مشتركين ق وغ ع دد المشتركين و بل دة يف ع - الزيا
ون و اعمل نايصة لكل لية: اعمل لكل 4000 زب دو  - ضمان شتكيلة عمال وفؽ المقيياس ال

 حمطة بث
در ب : أرباح نسوية تق وغ  - بل

وي 45℅ من رقم اعلأمال  ·  النتجية اجلإمالية است
 ·  الربح الصافي هو 35℅ من رقم اعلأمال
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 المطلب الثالث:اهليلك النتظيمي لمؤسةس موبيليس
ري المفعول نمذ ذي هو اس ل  نوضح في الشكل رقم ( 3_2) الهيكل النتظيمي لمؤسسة موبيليس وا

ظر المحلاؽ)  2006 ( أن

ألاو:عرض هلايلك انتلظيمي لمؤسةس وميبليس

 لهذه
خل دا  الرسمية 

اسقلأم الكمونة دات وا ور الوح  يعبتر الهيكل النتظييم يلأة مؤسسة الإطار اليذ يص
وات اتلاصلاات طرؽ وقن م، كما يبين أياض  ذا المهام الموكةل لكل سق المؤسسة، وك

ئاؼ وظ طرؽ إىل أهم ال لؾ ابلت وذ وب لييس  رض الهيكل النتظيمي لمؤسسة م ذا جيب نأ نع  المؤسسة. ل
وي عليها. اسقلأم التي تحي وا

ري ئمة ابلمئة ممثل في مسيرين حتت ئ ؤطر ج از طرؼ فريؽ م تيم تسيير مؤسسة موبيليس من 
ون الهيكل النتظيمي لمؤسسة موبيليس من 7 مديريات رئيسية يحث أنهم م، ويتك ارؼ الرئيس المدير العا  إش 

واة الرئيسية للمؤسسة: ون الن يكون
وارد البشرية وتحديد ير نمظ تسيير الم طو وارد البشرية : هذه المديرية مكةفل نتبمية وت 1 - مديرية الم
ور وترقية المعال، كما تهتم تبكوين و أتهيل المعال و لأاسليب المبتعة في اجلأ لسايسات وا اا
لتعريؼ بسايسات التسيير من لاخل نتفيذ وا ارت شبكل مستمر حسب تمطلابت المؤسسة  الإطا 

تييجة للمديرية العامة وضمان ااجنزها لإابضافة إلي ضمان باتمعة ااجتهات التوجيهات الإست ار
 

 
 

 المعلايت المالية
لمباتعة. خيل وضمان السير وا دا ضع سيساة اتلاصال ال وو وؽ المعل   س

 2 - مديرية الملاةي: ويقع على تاعؽ هذه المديرية تسيير خزينة المؤسسة وجميع

الاخةص بها.
لاتصال : تولي المؤسسة اهتمام يبكر للمعلايت التسويقية يحث جند للعلامة 3 - مديرية الملاعة وا
ير العلامة طو  وللاتصال مديرية اخةص بمها نمفصلة عن مديرية التسويؽ وهذه المديرية تهتم تب

تيجايت اتلاصالية للمؤسسة. لاست ار  وا
لسايسات المستقبلية للمؤسسة. تييجة وا ؤون الإست ار تيجةي: تهتم شب  4 - المديرية الإست ار

رى زود المصالح اخلأ رؼ عىل انلأظمة العملوميتاة في المؤسسة وت  5 - مديرية النظام المعلوماتي: شت

ليباانت اللازمة.  ابلعملومات وا
. رى رم مع الشركات اخلأ ود التي بت أو العق كة  ود الش ار 6 - مديرية صقفات الشركة: تهتم ابلصقفات وعق
ني وط ارب ال على تسيير المديريات الجهوية الثميناة المنتشرة بعر الت  ارؼ 7 - المديريات الهجوية: ممهتها الإش 
ارت فرعية سقمت حتلكم أكثر في افلعالية و تقديم أمثل للخدمات يحث حتتكم إدا  ون نتظيهما من   التي تيك

دارة الأم. ذا ختلفيؼ الضغط عىل الإ وطن و ه دد من ولاايت ال إدارة جهوية يف ع كل 
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ورة أعلاه يشتمل الهيكل النتظيمي لموبيليس على ااسقلأم المعلية الاتلية: لى جانب المديريات المذك وا
ير الشبكة ومديرية طو وي عىل كل من مديرية الهندسة وت ذي تحي ل لخدمات : وا  قسم تقينات الشكبة وا

النتمية.
 

 
 
 
 
 
 
 
 
 

لنوعية قبة وا  و مديرية الم ار

 

 
 
 
 
 
 
 
 
 

ؤون العامة  مديرية الش

ؤون العمومةي: وهو يضم1  قسم الش
 - مديرية التسويؽ
يع وز  - مديرية الت

 - مديرية خدمة المشتركين
ؤون الادخلةي :ويشتمل علي قسم الش

دد من المستاشرين الخيصان ابلرئيس المدير العام وهم: وي على ع وان فهو تحي أما الدي
داد التقارير ومخططات المعل ع ارءات المالية وا دور ااختذ اجلإ  ؤدي   - المستشار المالي اليذ ي

السنوية
 - المستاشر التقني

وارد البشرية  - سمتاشر الم
ؤون اقلناونية  - سمتاشر مكلؼ ابلش

 - عاسمةد اخةص ابلرئيس المدير العام
 ثاينا:الهكيل النتظميي ملديرية التسويق

رض الهيكل تجيي لمؤسسة موبيليس احنسول ع دور حول الستويؽ الإست ار  بما نأ الحبث ي
 النتظيمي لهذه المديرية كما في الشكل الاتيل

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

اللكش رقم(3-3): الهكيل النتظميي ملديرية التسويق:
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 ميدرية التسوقي
 
 
 
 
 
 

م صلحة

 التزويع

م صلحة

 التسعير

م صلحة

 الخدمتا

م صلحة

اليبع
 
 
 
 

م صلحة

 التريوج

م صلحة

الجوةد
 
 

 

52500 

قلة. ور : المديرية الجهوية لولاية  در  الصم
: تختص يببع الخدمات موبيليس و تمظ نقاط اليبع و التي بيلغ عددها  1 -مصلحة العيب

نقطة.
ني و التي بيلغ عددها وط ارب ال  2 -مصلحة الخدمات: و التي تمظ نقاط الخدمات المتوفرة بعر الت 

116 وكالة.

زء من أسعار الخدمات ويتدخل قب الأسعار و حتدد ج  3 -مصلحة التسيعر: وهي المصلحة التي ت ار

وؽ ( المسفانة)، سلطة الضبط.  يف حتديد سعر موبيليس كل من: شركة موبيلي،س الس
يع خدمات موبيليس إىل المستهلؾ و تمظ: وز يع: وهي التي تتكلف تب وز  4 -مصلحة الت

سطة الوكلاات الاجترية. يع البماشر: بوا وز  أ- الت
عين. وز عين معتمدين و اليذ بيلغ عددهم 7 م وز سطة م يع اليغر بماشر: بوا وز  ب- الت

ػودة الخدمات المقدمة قب نوعية و ج : هي المصلحة التي ت ار ودة 5. صملحة الج
يج الخدمات و عملية الإشهار ,الاعلإن و التي تتعامل رو لة عن ت ؤو يج: وهي المس رو 6. صملحة الت

 

.Avenir Décoration ذا الناشط و هي مع مؤسسة اخةص به
أو المديريات رى نأ الشركة تعتمد يف نظاهما وهيكلها النتظيمي عىل كل العانصر  ذا ن  و به

 
 
 
 
 
 
 
 
 

املبحث الاثين : النتافسةي يف مؤسةس موبيليس
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وي المخس وذج اقل املطلب الأول : النتافس بتطيبق نم
نكعاستها علي انتفسية مؤسسة موبيليس مل الهيكلية المتعلةق عانصبة الهتافية النقاةل وأ لعمرفة يثأتر العوا

تر تبطيبقه عيل الحنو الاتلي: ور وي الخمس لمياكل ب وذج اقل نإفه يكمن اتعلاماد علي نم
وؽ الهتافية النقاةل للمسفانة بقيت اثكفة المسفانة خنمفضة لصالح أولا: الكثفاة النمافسة : نمد حتف س

يا الانتفسية للمؤسسة كما تكعسه الخصئاص الهيكلية الاتلية دم الم از دا بما خي المتعاملين اللاثث و ه
1- قلة عدد النتمافسين وتمركزهم : يحث نمذ إصلاحات نسة 2000 اكن اتحكار مطقلا

ئر وم تلإصلاات الج از سك أو ار ئر إلي ياغة 2001/07/11 أين شهد دخول مؤسسة  تلإصلاات الج از
ينة تلإلصلاات سإبهما جنمة  في وط زي ولم تيم الحترير افلعيل للعانصة إلا بعد دخول ال سإبهما اج
دد المانتفسين ذا بيقي ع ون من لاثث تمعاملين و مع ه ري مك ئ وؽ الج از ناجيف 2004 يلصحب الس

طو ار دودا نظ ار لما شيهده قطاع اتلاصلاات من ت  حم
ذي وصل دد المشتركين ال طور ع ل اقلطاع يشهد نموا متاسرعا يكعسه ت درجة منو القطاع: ام از - 2

طور الكاثفة ل الاتلي يوضح ت دو رؾ و الج ون مشت لي 26667867 ملي خر2008 إلي حوا أوا في 
دد المشتركين من 2004 إلي ياغة نهياة 2008  الهتافية و ع

 
 

ئر يبن (2004_ 2008) ل رقم (3-3) :الهاتف النقال و الثكفاة الهاتفية في الج از دو  الج
 

 

 العتماملين /عدد المشتركين 2004 2005 2006 2007 2008
7177602 9692762 7466000 4908000 1176000 ATM ئر  إصتالات الج از

14492091 13382253 10531000 7277000 3418000 OTAئر وم لإصتالات الج از سك  وأ ار
4998174 4487706 2991000 1477000 1288000 WTA ئر ينة لإصتالات الج از وط  ال

وع 4882000 13662000 20998000 27562721 26667867  المجم
 الكثفاة الهايفتة %15.26 %41.50 %63.60 %81.50 %80.89
Source:ARPT. Info. (2005-2008),opcit,p p 22-24 

 

 

دد المشتركين ارتفع ع يد مستمر يحث  دد المشتركين في القطاع يف ت از ل نأ ع دو حلانظ من الج
تها من بقل المتعاملين ود وع في الخدمات و ج جع إيل النت ذا ار دة و ه ح لي 6 ييلامن لاخل نسة وا حبوا

ذي أضحي أكثر طلبا للخدمات النوعية كل هذه الأسابب ري ال ئ واطن الج از ذا استهلاؾ الم اللاثث وك
وؽ الهتاؼ النقال يفقز قفزة نوعية ، ل بتقي موبيليس تغطي نسبة ئاهةل نمه إبحلاتلها المرتبة جعلت س

ئر نمد نشتأها نسة 2004 وم تلإصلاات الج از سك أو ار الثيناة بعد 
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ذا يرجع إلي حتديد الهوية كما حلانظ نأ الكاثفة الهتافية لسنة 2007 ناكت أكبر من 2008 وه
بطاقات SIM مسبةق الدعف المجهولة التي أشرفت عيل نتظيهما سلطة الضبط البريد و الموصلات

رت عيل إلغاء حولي 4 ملايين ري إلي ياغة 10 أكتوبر 2008 التي أسف السلكية و اللاسلكية من 27 يفف
دد المشتركين للمتعاملين الثلاث أدت إلي نقص ع  خط 

زي عىل هن اج ردا وسلاما "، وفيما ت ار ئح "ب ون مرحةل ام بعد إلغاء الش ار ستعى موبيليس يك تك
رؽ اليذ يفصلها نعها و توفير أفضل اررها، ستعى موبيليس إلى تذليل افلا عم استق  ود تها  دار  تعزيز ص

الخدمات و أحسن استقابل مع تكلف اتم ابنشغلاات الزبئان و تقديم خدمات تمميزة
 

ازت ذا يعبتر أحد المحف  3- انفخاض نسةب الكتلايف الثاتبة للقةمي الضمفاة : التي تعبتر خنمفضة وه

ارت في المؤسسة و هذه التكاليؼ تعبتر ضعيفة ابلنسبة لقليمة المضافة رع الإسثتما  العامة لتاس
 

4- سعة مجال يمتز الخدمات:وهي كلما ناكت تنمجات المؤسسة تمميزة عن تنمجات انمفسيها كلما اكن

ون تنمجات ؤدي إيل نأ تك ذا ام ي دث التكنولوجايت وه ير أكثر للمتنجات و استمعال أح طو انهؾ انتفس تل
طور مستمر المؤسسة في ت

وب نعها ئل نت دا ثاينا- تأيثر بادئل الهاتفةي النقلاة: ككل المجتنات إفن تنمجات الهتافية النقاةل لها ب
ذا نيامكعس عيل الميزة الانتفسية للمؤسسة بتعا لأهمية درجة اقلبول حتلل حملها وه وت من يحث   وتتفا

ها: رز المتنجات البديةل ومن أب
ود مقبال نظيرتها النقاةل فحيث من اثكفة رؼ رك طور الكاثفة التباثة ع إن ت 1  ا-لهاتفةي الثاةتب: 

1 في يحن عرفت الهتافية
 

 

وان 2005 5.8 %نسة 2000 لم تصل إلا إيل 8.85% يف ج

لية دو دون العمييار ال طو ار سريعا ومنه نأ الهتافية الثتباة بتيق  النقالة ت
ذات 2 -شكبات VSAT: هي بشكة للموصلات السلكية و اللاسلكية بعر الستال وهي بشكات 

 تتولي ضمان
 

(HUB) رض ستمي أرضية مركبة عيل الأ دار تمعل بمحطة  يتة الم ذا ئل  سوا
ذا الماجل للمسفانة ئر تم حتف ه قبة النفاذ إليها وفي الج از تل و م ار الارتابط اللاسلكي مع السوا

رت عن حنم رخيتصن جديديتن إيل ناجب لية أسف دو يؽ انمقصة  طر لاخل 2004 عن 
وع من الشبكات المتعاملين اييتلأن: ذا الن ئر يلصحب في ه  المتعامل الاتريخي اتصلاات الج از

ئر %58  - اتصلاات الج از
ئر %25  - ديفونا الج از

ذا حسب إحصائايت 2005 ئر 17% وه وم تلاصلاات الج از سك أو ار  - 
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مة اتصال ظو 3 -الساتل العام للمكلامات الخشةيص عيل النقال GMPCS :و يقصد بها كل نم

درا من نأشها نأ توفر للمستمعلين النهائيين مبشارة أو حتمركة الم تل تباثة   ترتكز علي سوا
صلات اللاسلكية و ذلؾ بعر المتعامل الحئاز عيل الرخصة التي إبكمناه  خدمات نقاةل للموا
ذا اقلسم المتخص ابلهتافية النقاةل للمسفانة أو نأ يسجأترها ولقد حتف ه تل   نأ يقيم هذه السوا

رض يفه من ئر ويشكل الع  في 2004 وقد اكن من اتحكار اتصلاات الج از
ئر - اتصلاات الج از

 

(FTMSCA) صلات السلكية و اللاسلكية النقالة عيل الستال  - الشركة افلرنيسة للموا
صلات السلكية و اللاسلكية عيل الستال - الثرية للموا

أو الهتافية عب ر الأتنرنت التي وت  4  ا-لهاتفةي بعر الأنترنت VOIP : وهي عملية نقل الص

بصحت منجتا ابكقي المتنجات وؽ للمسفانة وأ ذا الس طور الجتربة بعد حتف ه وم   خرجت الي
بة ذا طرح كمانفس للهتافية الثتباة و النقاةل و سأبعار جد ج ري بل وت  السلكية و اللاسلكية اخلأ

اخصة للوجهات البعيةد
هم دور وي المسفانة الخمس الذين ب ون ابقي ق : ويمثل ون ون المحمتل زون و الزبائن و النمافس  ثلاثا- المهج

ارت تخمفلعةلي انتفسية المؤسسة لهم يثأت 
دا فعليا للعانصة و لتي يكمن اقلول نعها لاتشكل تهدي زي الهاتفةي النقلاة :وا 1 - مساومة مهج

تيها دود ظر إلي حم  انتفسية المؤسسة اخةص ابلن
ور ون شتكل حم  2 - مساومة زبائن الهاتفةي النقلاة:لاشؾ يفه نأ تليبة رغابت و احايتجات الزب

ري أحبص تيطلع إلي خدمات أكثر نتوعا ئ ون الج از يأ اشنط ستوييق للمؤسسة اخصة نأ الزب
ذا جيب علي موبيليس طور المسفانة ل قه وتغير نمط إستهلاكه وخاصة مع ت ذو طور  ئلاتم ت
ذا بعين اابتعلار كما أنه من البديهي نأ يط أر سحتن نسبي في اسمومته عيل الأسعار  أخذ ه
طرح رخصة ارر الحكومة أبن ت ذا بييق مرهونان بق  3 - ج- تهديد الادخلين المحمتلين للقطاع :وه

ون و نمهم موبيليس اثلث وهو أمر تهيأ له المتعامل جديةد تتعلؽ ابلهتافية النقاةل من اليجل ال 
و تيطلع كل نمهم للحصول عليه ولأن القطاع بعيد عن التشبع ويماتز بوتيرة نمو اعلية

ل دد السكان افن القطاع لا ي از يد ع ني و ت از وط ارت اتقلاصاد ال اخصة في ظل تحسن المؤش 
دد من نأشه نأ يؤثر أو تمعاملين ج ري العديد من المؤسسات ولا شؾ نإ دخول تمعامل   يغ

ية اقلطاع و ابلاتلي عيل مؤسسة موبيليس ردود  عيل م
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وارد موبيليس  : م
وؽ دة للس ئ دة مكتناها ك ار تييجة ومنها استعا داؼ الإست ار  ستعي موبيليس إلي حتقيؽ جمةل من الأه

وألا

تييجة إبست ار ذا إلا   و زياةد حصتها السوقية للمؤسسة و حتقيؽ رضا المعيل و كسب ولائه و لا تيم ه
وارد تخمفلة  انتفسية تسنتد عيل م
وارد النتظيمية ملوبيليس 1- الم

أن حتول المؤسسة الأم ومن يمكن انتولها من ناجب ثقافة المؤسسة و ابمدئها النتظيمية يحث 
ذات طيبعة اتجميعاة ناكت ددة  إدارة إيل مؤسسة لإابضافة إيل إشكلاات تمع ئها فرعها ATM من  و ار
داري و لإ ري وا وذج الاجنح الاجت رض أنها تمثل نم لها انكعاستاها السليبة عيل المؤسسة التي اكن يفت
وؽ و من نها و اجنلإح الحتول الثقافي في الاتنقال من ظر إيل إكمانتايها و أسبقتيها في الس المالي ابلن

دئ المتعقلة ابلنتظيم تضمنها ددت موبيليس مع نهياة العام 2004 جمةل من الماب إدارة إيل مؤسسة فقد ح
در عن المديرية العامة وقد تمثل أههما يفما ؤرخ في 10 نوفمبر 2004 الصا رر رقم 2004/084 الم  المق

يلي1 :
زود نتبظيم وق و طلب الزبو ن :و تيم انه الت إرساء ضمايمن نتظةيمي كحمومة تبوجهات الس أ.  

زز إداري يع ارب و ذلؾ ضمن اسمر  أو اضط  خل  دا لايت, ويجنب كل ت ؤو لمس دوار وا دد الأ حي
وؽ ون في ظل يمكينازمات الس درة و الرقباة المعلييتاة وخدمة تلطلعات الزب الماب

يفية وظ دور الهياكل :ويتعلؽ الأمر تبفعيل ايهكل المعلييتاة و ال دئ حول ليعفت  ب. تركيز البما
وي الممارسة لكل نمها جب إعابته و مست وع الناشط الوا سحبب ن

ما تيعلؽ ابلاشنطات المعلييتاة ولأجل داء يف  ادف تجانس النشاطات : و دلؾ جلأل الأ ج. اسهت
يفية وظ زر بعر تجناس الاشنطات ال قبة و خلؽ أثر الآت كبة و الم ار  حتقيؽ الموا

وارد المادية ملوبيليس 2 - الم
ارت المادية للمؤسسة الأم لمقد  ززة ابلعديد من الإكماينات وا رؾ المسفانة مع  دخلت موبيليس معت

وص إلي: ئر ,و يكمن الإاشرة عيل وجه الخص اتصلاات الج از
طت اهتماما ابلغا دة و فعاةل لدلؾ أع دؼ موبيليس إلي حتقيؽ تغطية يج ازت الشبكة: ته أ - تجهي 

يد بػ 2000 حمطة BTS في زو وي ,و قد عكس ذلؾ توقيع 03 اتفايقات للت ذا المست نلالتاشر عيل ه
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دي Ericsson و المجهزين أوت 2004 و ذلؾ مع المجهز السوي  أعقاب المانقصة العملنة في 
Huawei et ZTE الصينيين

1 تمتلؾ المؤسسة ام ييل :
ARPT و حسب أخر إحصائايت
( BTS) محطة ربط نيبي 

( BSC) قبة دة م ار  - 163 عاق
( MSC) 13 مركز حتويل - 

 

4200

ارت حسب الرئيس المدير العام : من النايحة المالية افن المؤش  ارت وارد الملاية و الاسمثتا  ب – الم
ػب أرتفع          ذي  طور رقم أعمالها ال دة و مريحة ,يشهد عيل ذلؾ ت للمؤسسة تشير إيل وضعية املية يج
ارت الضخمة ومن ناجب أخر  2, إبضافة إيل الا سثتما 

 

20% عن رقم اعلأمال المحقؽ في نسة 2007

ارتفعت حصيلته ذي  ل ئر , وا قلته المؤسسة الأم اتصلاات الج از أط ذي  دي ال رض المسنت ار اقل إط نافه في 
دؼ المحدد ب 20 ملاير دانير ) مؼوبيليس تسستفيد لوحدها من 80 وز اله إيل 2106 ملاير دانير (ماجت
رض التي تسوجه تلمويل اشمريهعا المتخفلة وتتوفر المؤسسة الآن علي     48 ذا اقل % من حصيةل ه

زن اخص بمتنجات المؤسسة3.  بمنى لإابضافة إلي35 مركز عمل و25 خم
وارد الشبرية لموبيليس  3- الم

كزها المتخةفل عين عيل مصالحها وم ار وز ددا يبكر من المسختدمين الم  ضتم مؤسسة موبيليس ع
دد ارتفاع ع دا الماجل من لاخل  الختصصات و المجلاات , وبشكل يكعس أهمتيها المانتمية في ه

دد مسختدميها 2111 اعملا مع نهياة 2006 يلصل يف نهياة 2008 إلي 3600 المسختدمين فقد بلغ ع
دود يؼ يغر المح وظ ون نلظام الت اردة علما نأ أغلب المسختدمين بتيع وح و الإ  زون كلهم ابلطم  اعملا تيمي

حيث:
 
 
 
 
 
 

 

داري  يتشكل الطاقم الإ

وي الاجعمي .  - 70%من المعال ئاحزين عيل المست
 - 60 ℅ ابعرة عن مهندسين و تقيينن.

 - 80 ℅ من المعال نسهم اقل من 30 نسة
ري و العاقلات مع الزبئان كما زون في الناشط الاجت  - 60 % نمهم ممترك

ئريين نبسبة %100 من ج از
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وارد البشرية ابعابترها المفاتح الحقييق للاجنح نإفها توليها أمهية وري للم دور المح كا نمها ل واد ار
طط طرت موبيليس للعام 2006 خم ذا الإطار فقد س ءات و في ه  ابلغة و تركز شبكل أاسسي عيل الكفا

ري حتى ورد البش وم عيل وضع و تصميم أنظمة عصرية تلسيير الم وارد البشرية يق عمل لمديرية الم
دي تطباؽ عملايت قبة م ةب لم ار ارؽ  يفيا للتنيشط , التنيسؽ و الم  وظ دو ار  يفية نأ تلعب  وظ تيسني لهده ال

أدوات تمكامةل مرتكزة وارد البشرية هاجتاب  دارة الم  التسيير فضلا عن ستريع إصلاحات انلأظمة الاحلية لإ
وارد و وع من الم دا الن وؼ عيل أهمية ه داء و حتقيؽ الماشركة في التسيير للوق ءات تلفعيل الأ  عيل الكفا

دا وي ه ءات عيل وجه الحتديد , نافه يكمن الإاشرة إيل تحم  الاهتمام اليذ توليه المؤسسة لهاو للكفا
فه دا روع و أه  المش

دارة التغيير دؼ لإ وارد البشرية الها روع الم وي شم إن تحم وارد البشرية1:  ادإرة الم روع  وي مش  أ- محت
طوات جيب اقلايم بها في تشي المجلاات , ويتعلؽ الأمر أسااس  يرتكز علي جمةل أعمال و خ

وارد البشرية إدارة الم ور المؤسسة و سيساة   – دست

داء داد سلم الأتهيلات و نظام التعوياضت و تقييم الأ  – إع

وارد البشرية و السهر عيل وضع يحز النتفيذ لوسئال التسيير دارة الم ارءات لإ عد و إج  داد قوا  – إع

طورة  المت
طور الهمني و بعث و تفعيل نظام التكوين ءات و الت  – اتعماد نظام التسيير بالكفا

فه ظرو  – نتظيم المعل و حتسين 

ور أاسسا يفما يلي: داؼ تتمح روع الوصول إلي جمةل أه ذا المش دؼ ه روع :يسته داف المش  ب- أه
ري من لاخل التكلف ابلماشكل الاتجميعاة و ورد البش دور الم يةف و  وظ  - بعث و إاعةد حتريؾ 

 الهمينة للمعال
وب الماشركة ير و ترقية أسل طو  - ت

وؾ دام وسئال المحلاظة ,الحتليل و تقييم الناشط و السل داء ابسخت  - الحتكم في الأ
يفية وظ ارت ال - ضمان تسيير فعال و حجان لالسثتما 

دؼ طط اتصال ديقؽ يسته روع تيطلب خم ذا المش نإ مؤسسة موبيليس و يتقنن نمها أبن اجنح ه
إعلام و حتسيس و إقاحم كل المصالح المركزية و الجهوية في ذلؾ ,فنإها تعتمد عيل يهكةل اتلاصال

ذا فلاض عن توسيع تها الشهرية "Mobilis le journal و ه أدا خلية لديها و اخصة من لاخل  دا ال
دؼ دت المؤسسة به وة ؾما عم ءات و إقاحم الجميع للوصول للنجئات المرج الإعلام من لاخل تنويع اللقا
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ارت التكويينة لمسختدميها دو  ون بتموعة ابلعديد من ال يفات اهمة تك وظ ارء ت ري إيل إج  سمالها البش ير أر تطو
 التاجريين و التقينن

ارت النتافسةي يف موبيليس  :مؤش 
ودة الخدمة ارت التي تكعس انتفسية المؤسسة نمها الحصة السوقية و ج  يوجد الكيثر من المؤش 

اثينا

ري يمكن الاسانتد إليها في ايقس الانتفسية المحةقق من بقل ارت أخ ود مؤش  لربحية لإابضافة إيل وج  وا
 المؤسسة.

1_ الحةص السوقية

رر رقم 06 عن سلطة الضبط ARPT اليذ يضقي بتسمية در المق ير 2007 ص في 06 بف ار
 

يل 10530826 دد مشتركيها حوا وغ ع ئر (1) بلل وؽ الهتافية النقالة ابلج از طر علي خدمات س OTA كمسي

وؽ نمذ العام الأول نلأطلاهقا يلصل في دة في الس درها الريا ذا تلص مشتركا يف نهياة ديسمبر 2006 و ك
ذا لم در بػ 47% ه زي الرياةد حبةص سوقية تق در اج رؾ بعمني تص ون مشت يل 13 ملي نسة 2008 حوا
يل 35.77 % ئما المعل عيل رفع من حصتها التي وصلت اعم 2006 حوا دا أن احتول  يمنع موبيليس 
يل 17% نإ كل لي36% بتليق صابحة المرتبة الاثلثة جنمة حبةص سوقية حوا تلصل اعم 2008 إلي حوا
داد مشتركيهم شبكل يد أع وع المتعاملين عيل اابتعر ت از  ما حلايظه عن هذه الحصص أنها ايجيباة لمجم

ذي وصل إيل 26667867 ،مكا أنها بقيت احتفظ علي نفس الترتيب  يبكر ال
وطر الحةص السوقية ملوبيليس (2005 _2008) ل رقم( 3-4): ت دو  الج

 

 

 السنة 2005 2006 2007 2008
 الحصة السوقية %33.74 %35.77 %36.28 %37

ARPT أرقام دا عيل  داد الطالبة إتعما  من إع
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

(1)
-20/03/2007 ARPT,Http://www.arpt.dz/decision-2007.htm,page Consultée

http://www.arpt.dz/decision-2007.htm
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ل يكمن باتمعة الحصة السوقية نلموبيليس كما في الشكل الاتيل دو إنطلاؽ من الج
 

اللكش رقم (3_4) الحةص السوقية للمعتاملين لسنة 2008
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ARPT 

 نجةم      موبيليس      جيزا
 

أرقام دا إيل  داد الطالبة إسانت در : من إع الصم
ود إلي حتسين ذا يع يد مستمر وه ل حلانظ نأ الحصة السوقية لموبيليس يف ت از دو  من لاخل الج

يد العلاقة معهم من أجل كسب ولائهم وط ودة الخدمات المقدمة لإابضافة إيل إهتمام المؤسسة بزبنئاها وت  ج
 حيث تمعل اجهةد عيل نأ بتيق الحصة السوقية يف الإرتفاع حتلقيؽ موقع انتفسي يزيد من انتفستيها

ودة الخدةم  2_ الغتطية و ج

لية و تطيبقا حلأكام دو دي مطباقتها للعمييار ال ودة الخدمة تقاس بم ودة التغطية المحةقق و ج نإ ج
ودة خدمة مطباةق وب ضمان ج روط المتعاقدين في بشكات GSM المتعقلة بوج دة 14 من دتفر الش الما
ذا لية الاسرية المفعول فقد اقمت سلطة الضبط نإبشاء مرصد تلقييم بشكات GSM في ه دو للعمييار ال
دة ديققيتن و كذلؾ النوعية السعمية لكمالمات اررية المكالمة لم  الماجل تسنتد إيل ضمان معييار نمها استم 

طرؽ جئاتنل تقييمين أجرتمها سلطة الضبط فكان الأول يبامن ؾن الت ذا المؤشر يم وؼ عيل ه الهتافية و للوق
طرؽ و 140 جتعما سكااين بكاثفة ور ال 2005/12/03إلي ياغة 2006/01/08 علي جمةل من احم

ودة خدمة أكثر من  90 2000 سنمة فلوحظ نأ موبيليس تغطي فقط 90 جتعما سكيناا يأ 64.29 %بج

طرؽ فقد ناكت نسبة التغطية يفها 90 %التي ور ال روط تيطلب نسبة 95 % أما احم  %علما نأ دتفر الش
روط نص عليها دتفر الش

لأما التقييم الناثي فكان من 03أكتوبر إلي ياغة 04 ديسمبر 2006 يحث تم إخابتر 273 جتعما
 

در بػ 96.7 ذا التقييم نأ موبيليس حققت نسبة تغطية تق  اسكن تم إخايتره ومن تناجئ ه
 

لأكثر من 2000
طرؽ عيل ور ال ور في التغطية المطلوبة ( 85%)عيل احم وي الجتعمات ،مع تسيجل قص  %عيل مست

وي خمس ولاايت1 مست
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ون موبيليس قد حققت أعلي معدل تغطية للجتعمات السكيناة تمقدمة عيل انمفسيها ذا الأاسس تك  وبه
إرتفاع مستمر ذي هو في  دد المشتركين ال يد ع ودة الخدمة و التغطية ت از  بلإاضافة إيل ذلؾ يؤكد ج

اردات 3_ الإيـ ـ

ئر يحث جسل في نسة 2007 رقم أعمال واؽ في الج از وؽ الهتاؼ النقال من أهم الأس يمثل س
يل دولار حوا اردات موبيليس ابل درها 23 % يحث تمثل إي  دولار نبسبة نمو ق وؽ 2.704 ملاير  يف

إرتفع تموسط رقم أعمال ددة ال 05 % أين  57757625 لم تتعدد يفها نسبة المسحتقات يغر المس
1

رؾ في الشهر دولار للمشت المتعامل إيل 5.54 
دولار وهو ام يمثل   4 ارت  وى 5 ملاي  وؽ الهتاؼ النقال إيل مست يلصل في 2008 رقم أعمال س
ر، يأ ام يعادل ئر يحث بلغ رقم أعمال موبيلس 47  ملاير داني خيل الاخم للج از دا ابلمئاة من الناجت ال
دا يرجع إلي عاجنة وي موبيليس و ه طور عيل مست ذر ابلتقمد و الت دولار وهو رقم ني ون  تقريبا 700 ملي

تييجة المبتعة  الإست ار
تيةيج النتافسةي لموبيليس املطلب الثالث: الإتس ار

ود السبب إيل ري ويع  المؤسسة التي تتعامل في قطاع الهتاؼ النقال يلست اكلمؤسسات اخلأ
وى ارت يلس من حل ابلنسبة للمؤسسة س مام هذه التغي  رة، وأ طور سبرعة يبك ذي حتيول و تي  الميحط ال

إدارة حتمل على تاعقها احمولة بعث المؤسسة رض تم تعيين  ذا الغ ر، له  تطيبؽ انلأظمة الحدثية في التسيي
درا وفؽ أنماط التسيير العالمية التي ترتكز على: ذا أبصحت "موبيليس" ت طور أكثر أفكثر له تل

زو 9001- 2000. صةف العالمية اي ودة للحصول عىل الموا إدارة الج - تطيبؽ نظام 
أو الدعف المؤجل. ؽ،  دة يفما خيص الدعف المسب روض جدي  - تقديم ع

دة يفما خيص ئاؼ و التقنايت الجدي وظ  - تقديم إيضاحات بعر كل ايهكل المؤسسة يفما خيص ال
وارد البشرية. ذا نتمية الم ودة و ك لتدقيؽ و الج ،ا لاتصال  في وا التسويؽ الجغ ار

رع في العمرفة وما شتهده موبيليس من طور في التكنولوجيا و است ولكن مع ما شيهده العالم من ت
هذا إلا بعمرفة ما ون  تييجة بتتهعا ولا يك زي ونجمة اكن بلاد لها من إتابع خطة وبانء إست ار  منسفاة من اج

خلية دا أو  واء ناكت اخرجية  ارت س  يحيط بها من تمغي 
لييس وب أولا : ةئيب م

ثر وتثأتر هبذا الوسط الممثل ردة عن الوسط الميحط بها تؼؤ ون نمف لا تستطيع موبيليس نأ تك
تقلاصادية. ويمكن تعريؼ الميحط نأبه بمتخلؼ أشكاهل الطيبعية، السايسية و الاتجميعاة، الثقيفاة وا
وط خةل حتت ضغ دا ين هذه العانصر تم ورد لم لمؤسسات ، الزبئان وا وا ئاؼ  وظ ر، ال جمموعة من العانص
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ءم مع جب حتليلها لتلات ون من الوا ذا يك دة للمؤسسة، و ل رص العدي ية التي تعبتر تهديد لفل إدار ناقونية و 
ار تسييرها. إط ارءات التي ختتذ في   اجلإ 

1. المحيط الخارجي للمؤسسة
رص المؤسسة دات و ف  ويتمثل في ا تلهدي

ادت  أ. التهدي
طرؼ تمعاملين أجييبنن. ينة من  وط وؽ ال دة للس  - المسفانة الاح

وب حتديث إكمانتايها. ج وو طور التكنولوجي السريع   - الت
رص التماحة  ب. الف

. روض  - الطلب الكيبر لكل الع
ينة. وط وؽ ال لدخول في الس  - سهولة الاسثتمار وا

وارد البشرية المؤهلة، التي تستطيع رفع الحتيد.  - الم
كة وتابدل العملومات.  - سهولة الش ار

يد مستمر ذي هو يف ت از دد السكان و ال  - الكاثفة السكةينا المتمثلة يف ع
وة التي تميز المؤسسة  2. المحيط الادخيل للمؤسسة: ويتمثل يف نقاط الضعؼ و نقاط اقل

وي أ. نقاط الق
دى رد اتصال الزبئان حإب ذا بمج طوط GSM من بريد وه يع الخ وز درة على ت - موبيليس لها اقل

 نقاط البيع الباتعة لها ، مما جعل تنمجتاها في انتمول الجميع.
. ري ن، حسب دخلهم المتوسط الشه ئريي ارت مكالمتاها في انتمول أغليبة الج از  - ستعي 

روض ذا زياةد عىل الع لملقصات)، وه ز، وا و، التفلا ي ارد ر، ال  يؽ ( الإشها طر  - إلاعن زبنئاها عن 
. ري ئ ور الج از ييجة المقدمة للجهم رو الت

در ب 96.7% من المسحاة ني، وتق وط طر ال  - تغطي بشكة موبيليس أكبر مسحاة من اقل
 اجلإمالية.

 ب. اقنط الضعف لموبيليس
رت مقارنة بمانفسيها  - قةل انلإفاؽ عيل الإسثتما

كز الاتجميعاة. دم إكميناة جعم كل ااسقلأم في الم ار  - ع
- ضعؼ بشكة التغطية.
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 ثاينا: تحليل ئيبة املؤسسة
لتصرفات ارءات وا دد اجلإ  ود التي حتكم اشنطها وتح  تمثل البئية الميحطة ابلشركة جمموعة اقلي

هفا دا أو بقئاها و حتقيؽ أه  اللازمة اجنلحها 
 1- الةئيب العامة

وي عىل : ورة مبشارة عىل اشنط الشركةو،تتح ارت التي تؤثر و بص مل و المؤث  تتضمن جمةل العوا
ازد معدل النمو م، فكلما  ذا جحم طلتابه فية : وهي تمثل جحم السكان و أعمارهم وك أ- الةئيب الدميوغ ار

ارتفعت احجايت و رغابت السكان م في  الديموغ ار
وؽ 35 ذي أحبص يف دد السكان ال ارتفاع ع دث لموبيليس اخصة مع  ذا ام حي  ام يؤثر على جحم الطلب وه

ري ئ ون ج از ملي
ئية للمستهلؾ. درة الش ار مل اتقلاصادية و اقل رز العلاقة يبن العوا ذه البئية بت ب- الئيبة الاقصتادةي: وه 

ارت ذا ق ار  ئب وك لض ار لة ؾا دو ينن التي تضهعا ال ج- الةئيب القانونية : وهي شتمل جمةل التشريعات و اقلوا
دة المسفانة يبن المتعاملين ئما في الإخنفاض نتجية شل دا سلطة الضبط حول الأسعار التي تعبتر 

ري بالاتيل بلأد لمدي ،و ري 2008  لإابضافة إيل حتديد الهوية التي أشرفت عليه سلطة الضبط في 27 يفف
در ارءات اللازمة ااجتهها لكسب أكبر ق اختذ اجلإ  ينن وا ية اتمة بكافة هذه اقلوا  الشركة نأ يكونوا عىل د ار

لمستهلؾ. ينن حمياة البئية وا روط المتعقلة ابلمسفانة وقوا  مكمن من المشتركين لإابضافة إيل الش
د- الئيبة الاجمتايعة و الثقافةي

تهم و تقاليدهم ثمل دا ية بمتطلابت الزبئان و ثقتفاهم وعا ون عيل د ار بلأد للمؤسسة نأ تك
ينة وط ئهم إهاجت الشركات ال ينة وميد ثأترهم بما يحيط بهم من قضايا وماهي أ ار وط المانسابت الديينة و ال

ون جحر الأاسس لناشطها  بعابتارهم يمثل
 هـ- الةئيب النكتولوجية

طو ار رؾ الميحط التكنولوجي يف ت ذا ام ت رع مع الزمن وه ور اميسمي ابلعولمة جعل العالم في است إن ظه  
ستها يبن المتعاملين الثلاث موبيليس ونجمة روز ما سيمي ابلمسفانة التي أبصحت في أشد ش ار  مذهلا وب

دث دام أح ذا إبسخت يؽ الاتنرنت وه طر دون نأ ننسي الهتافية الثتباة وكذلؾ الهتافية عن  زي  لمها اج وأو  
ذا مكمن التيثأر عيل الشركة في رج بأبهض الأسعار وه ها تحي من الاخ ارد سيت   أضخم التكنولوجايت وا

دة التكاليؼ زيا
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2 - الةئيب النتافسةي
مل اتقلاصادية التي تؤثر عىل اشنط الشركة، وهي لآاكتي: وتتمثل يف جميع العوا

دى زبنئاها وسعمتها أمام ورة التي تكمنت من ئانبها ل أ- النمافسين: نإ الحصة السوقية للشركة و الص
تب دى انمفسيها مما يكمنها من احلاتل الم ار وة و الضعؼ ل رؼ على نقاط اقل المستهلكين عاسدها في التع
ينة وط )و ال زي ئر (اج وم تلاصلاات الج از سك أو ار أو الماحفظة عيل مكتناها أمام انمفسيها  وؽ  الأولى في الس
وؼ داد المسفانة س يؽ الاتنرنت ومع اشت طر تلإلصلاات (جنمة)بإضافة إيل الهتافية الثتباة و الهتافية عن 

ير تنمجتاها و نتويع يف خدماتها لكسب زبئان ومنه زياةد حصتها السوقية طو ؤتدي ابلشركة إلي ت
ارد وكذلؾ المؤسسات أو المستهلكين وهم الأف  ب- المستهليكن: تمتلؾ شركة موبيليس نوعين من الزبئان 
طرح تنمجتاها نلأمها تخيفلان في إستمعال هم   لهده وم ب رؼ مستهلكياه نيحما تق  ؼلابد للشركة نأ تع

المتناجت
وة عيل مل التسويقية التي تؤثر وبق ج- الةئيب التسويقية : و تضم هذه البيئة جمموعة من العوا

لحكومة يج لإابضافة إيل الممول وا رو يع و الت وز لت ،ا  المستهلكين وتضم المجتن , السعر 
تيجةي التسوقةي النتافسية ملوبيليس ثلاثا : الإست ار

دون ون مباني عىل المانخ  ذي جيب نأ يك تييجة مبينة عىل التموقع، ال ناكت شركة موبيليس بتتع إتس ار
ت، وشبكتها الاجترية ير بشكتها تلالصلاا طو وات على ت أربع نس فموبيليس عملت نمذ  ص، إغفال النقئا

وم يه لي وؽ ومتطلتابه وا يرها حسب معطايت الس طو ةد، جيب ت تييجة لا يكمن نأ بتقى اجم ولكن يأ إست ار
ن، أما الآن فدخلت مح لاستقطاب المشتركي تييجة قطيعاة، فيف الأول ناكت تط بجمرة عىل اتعماد إست ار

فايء أو أي جيب بيىق مشتركوها  ن،  دد المشتركي لتي تيطلب الماحفظة على ع وؽ وا ارر الس في مرحةل استق 
لها، مع ثحهم عىل استهلاؾ تنمجتاها وخدمتاها وهد ام شرعت يفه نمذ ناجفي 2008 حسب ما كشؼ

تييجة التي تتانبها الشركة تعتمد عيل  عنه المدير العام لموبيليس نأ هذه الإست ار
لسعي إلى تغطية رى تتلخص في الجناب التقني و هو الحفاظ عىل بشكة تغطية اعلية وا ور بك أربعة احم  

لمؤسسات دؽ وا فلان ارت وا خلية في المعا  دا ت، اخصة التغطية ال طؽ التي لم تصلها بشكة اتلاصلاا  المنا
وص الجناب التسويقي تتفمثل في رص على توفير نايصة اعلية ونوعية خدمات يجةد, أما خبص لح  وا
سيمو" ارر رنتي "وموبيكونت و ار حتها الشركة مؤخ ار وسوقت لها، على غ  طر روض التي  لع  الخدمات وا

ذي شيكل        5 دي ال دة المجيناة. يحث ستعي المؤسسة إىل الرفع من مشتركي يصغة الدعف البع لأرص وا
ارؾ بها من لؾ تبشيجع الزبئان في الاشت  ود ابلمئاة فقط من مشتركيه، مقبال 95 ابلمئاة في الدعف اقلبلي، 

ارء تلاصال وتسعي المؤسسة من و  ون وا يخ ار العاقلات مع الزب دة وأ فية جدي روض ج از داث ع  لاخل اسحت
وؽ تشتد يفها المسفانة يد العلاقات يبن الزبئان للحفاظ عليهم يف س وط تها أكثر وت ور دلؾ ، إلى حتسين ص
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ارح خدمات ئلاممة تق  طورة وا واذ على الزبئان ترتكز على تكنولوجايت تم أن بسل الاسحت  وهي يتمقنة  
حلاتاجاي هتم

يد العلاقة مع وط وم لإابهتمام بتيسحن نوعية الخدمات التقينة وت دا حلانظ نأ المؤسسة تق  من لاخل ه
طرة لتزمتاهاالمس فها وا دا دا يظهر جلاي في أه ه تو، ونو، الحفاظ عليهم تبوفير أحسن الخدما الزب

تييجة وهي العملن داؼ إست ار داف موبيليس : نإ موبيليس كغيرها من الشركات ستعي حتلقيؽ أه 1 - أه

تيجتيها الانتفسية أي مىد ترتكز إست ار لتي يبتن إلى  طرؼ الشركة وا  نعها من 
إرضئاهم  - الزياةد في رقم اعلأمال , عدد المشتركين و 

وؽ تطبعه المسفانة الشرسة  - إلاتعء الرياةد يفما خيص الحةص السوقية في س
ودة الشبكة و نوعية الخدمة المقدمة.  - يسحتن ج

داث التكنولوجايت الجديةد و الحتكم يفها - استمعال أح
ون اتلاصال مع المعلاء ضمانا سفانتليتيها وطرؽ وفن ري  ئم في الماجل الاجت دا داع ال  - حتقيؽ ابلإ

.
داؼ الاجترية للشركة. ري و اليذ يعبتر من أهم الأه  - حتقيؽ أقصى ربح و اهمش اجت

تيجي للمؤسسة في لااجمت تخمفلة وهي : ها تكعس التوجه الاست ار دور لتي ب مات :وا 2_ الالت از
ودة اعلية ستمح بوصول كل الكمالمات شبكل يجد ذات ج - الوضع في انتمول مشتركيها لشبكة 

ظر عن الجهة المطلوبة .  بعض الن
ود المقدمة لمشتركيها . - الوفاء بكل الوع

داع المستمر لتكنولوجاي المستمعلة اخةص من لاخل ابلإ داع التيسحن المستمر للماجتنت وا - ابلإ
اليذ يعتمد على آخر التكنولوجاي ويضع صنب عيينه جاهس تكييؼ مع ايجاحت تجممع

 العمرفة .
هم لاستجباة السريعة شلكوا ردود أعفالهم وا - الإستماع المستمر للمشتركين وتحسس 

دؼ وزت اله طت جئاتن جد إيجيباة يحبث اجت تييجة التي أعلن نعها سرعان ام أع إن هذه الإست ار
رؾ ون مشت يل 9.5 ملي نه عاضتؼ عدد المشتركين يلصل يلصل يف نهياة 2008 حوا ط،ر كما وأ المس

في ظل المسفانة الشرسة من المتعاملين
تيجايت املزيج التسوييق يف موبيليس املبحث الثالث: اتس ار

درة الشركة عىل ذا لدعم ق رى، وه ئم من نسة خلأ دا ه ال طور تيميز المزيج التسوييق شلركة موبيليس تب
 ويعتمد اجنح سيساة المزيج
يج. رو دا الت يع وك وز ر، الت  السع

أو زيادتها. لحفاظ على حصتها السوقية  جهة الحتدايت الاخرجية، وا  موا
التسوييق للشركة على اجنح كل نعصر من انعصره المتمثةل في المجتن
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تيةيج المجتن و السعر املطلب الأول:اتس ار
وؽ مات المقدمة، التي انتتفس به ا في الس ػػد سع من لاخل الخ  تتضمن شركة موبيليس عىل مزيج وا

ذات كفاةء اعلية. ورة  ذات سعمة اعلمية تمكمنة في اجمل اتلاصال و شمه ري مع شركات  ئ  الجػػ از
 

 

 انتتسب مع

 

 

 كل نمها خبصوصتايه ا

 

 

 تتميز
تيةيج املجتن  اتس ار

 ليد موبيليس تنمجات وخدمات نتموعة و تخمفلة
وألا-

ئرية ، وبسأعار تتغير بفعل المسفانة وؽ اتلاصلاات الج از دة يف س ج دم التكنولوجي، و المسفانة المتوا  التق
وزع هده الماجتنت عيل : وتت

 

offres prépaye روض الدعف المسبق 1- ع

ري يحث تتميز ئ دي المستهلؾ الج از روض الدعف المبسؽ شبكل اعم الأهم وا لأفضل ل تعبتر ع
دة ختص المستهلؾ وموبيليس يف نفس الوقت وهي: يا عدي  بم از

 بلانسبة للمستهلك:
 - الحتكم في التكاليؼ الشهرية المتعقلة ابلهتاؼ.

قبة تكاليؼ الكمالمات الهتافية باتحساب دئاقؽ الكمالمة.  - م ار
ارؾ الشهرية الابهظة.  - الختلص من تكاليؼ الاشت 

. ورة  - اانتجب انعء ستديد افلتا
 بلانسبة ملوبيليس

 - كل الكمالمات مدفوعة مسبقا.
لرسئال اقلصيرة مرتفع ابلمقارنة مع خدمة الدفع المؤجل ون سعر الدقيةق وا وارد المتعامل ك دة م  - زيا

ورة  - اجتانب اشمكل الزبئان الاخةص بتسديد افلتا
روض موبيليس في الدعف المبسؽ تتفمثل في :  أما ع

MOBILIS LA CARTE: أ- موبيليس البطاةق
أو أو ضمان  ورة  دون تاف ري 2004 ب در يف يفف رض الأول بسمؽ الدعف للمتعامل اليذ ص يمثل الع
دة من خدمات الرسئال اقلصيرة و الرسئال الصوتية ارؾ شهرية و ستمح موبيليس البطاقة باستفا وؽ اشت  حق

دج تمضمن في البطاقة و في 09 أفريل دج و بمبلغ 1000  ذي اكن مقترحا بمبلغ 1400  و الكمالمات ال
أو منيغ  روا دة من ال وم مع برمتجه لالستفا دج بكل الرس  2006 تضمن ختفيضا يف يقمة البطاقة إلي 800 

لي دو ل ال الجوا
 

 

: Mobilght ب– جتنم موبيلايت
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نات الصغيرة كما يوضحه السعر واز داؼ الم رس 2005 يحث اجء لاسته تم طإلاقه في ام
دج ثم خفض في   09 ئي بقيمة 300  دا دج للبطاقة المتضمنة لمبلغ اتب ذي انطلؽ به 600  المخفض ال

وم مع العلم أنه استفاد من جميع الخدمات المتوفرة عيل بشكة دج بكل الرس أفريل 2006 إيل 300 
دا GSM لموبيليس يلدمج مع باسهق ليشكلا عرضا جدي

 

Mobilis carte ج- تنمـج
دا اتبريخ 2006/11/28،يحث أصحب لؽ نهياة العام 2006 وتحدي أط ذي  رض الجديد ال وهو الع
ذا اليجل الجديد ذا الاتريخ ام يبن Mobilis la carte و Mobilight ، وقد اجء ه داء من ه جيعم اتب

ل الاتيل دو وى بملغ وكيفية التسعيرة كما يبنيه الج ازت جديةد اخةص عىل مست طرح امايت  من البطاقات ب
المتضمن ستعيرة Mobilis carte هاجتاب كل الشبكات .

ل رقم (3-5) تسيعرة Mobilis carte باتجاه الشكبات دو الج
 

 المبلغ المخاتر السعر هاجتاب كل الشبكات
دج / 30 يناثة  5 

دج / 30 يناثة  4.5 

دج / 30 يناثة  4 

دج  من 0 إىل 499 
دج دج إىل 999   من 500 

دج  أكثر من 1000 
 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

 30 يناثة .

Mobilis le journal n°5 : در  الصم
ازت في ام يلي1:  وقد تمثلت هذه الامايت 
دودة . دة صلايحة يغر حم  - م

دة هاجتاب كل الشبكات .  - ستعيرة اتصال موح
وم . دج بكل الرس  - ستعيرة اتصال قد تصل إىل 4 
ري للأسعار حسب المبلغ المخاتر بػ وب اخابت - أسل

ئر كة ام يبن موبيليس وبريد الج از ذا المجتن Mobiposte هو ثمرة ش ار رض موببيوست : نإ ه  د-ع
لدعف يا البريد وا ري CCP ويجعم ام يبن م از دي الاج  ( Algerie poste ) موجه لأحصاب الحساب البري

رض عىل المستهلؾ ثلاثة يصغ هي : ذا الع رح ه ؽ، ويقت  المسب
دج . رض اخلأضر بمبلغ 1200   - الع
دج . رض الأصفر بمبلغ 2000   - الع
دج . رض احلأمر بمبلغ 3000   - الع

 
 
 
 
 

1 - Mobilis Le Journal , Mobilis Carte , La Nouvelle Carte Prépayée , Mobilis Le Journal N° 

5 , Fevrier 2007 ,
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ون ري للزب توميتاكي اتقلاطاع من الحساب الاج أو رض المخاتر تيم شهريا وبشكل  أرس الع وعىل 
وؽ . دة في الس ج  اليذ إبكمناه نأ يعبأ رصيده حإبىد بطاقات التعئبة المتوا

ون اتحساب الديقةق في هذه الاحةل ةدد، ويك دة المح يف احةل استهلاكه للمبلغ المخاتر بقل الم
داء من انضقاء وم  1 علما نأ أسعار الكمالمات تحستب ابلثيناة اتب دج تمضمنة لكل الرس انطلاقا من 6 

رة، في يحن إفن رض، وتتخلؼ ستعيرة الكمالمة ابخلاتؼ الصيغة المخات ذا الع الديقةق الأولى ضمن ه
رج خل وخا دا دج تختلؼ  ور اقلصيرة التي يمكن نتشيط خدمتها بػ 500  لص  أسعار الرسئال اقلصيرة وا

.2 وطن ل الشبكة وا
ؽ، روض الدعف المسب دا من ع حت موبيليس عرضا جدي طر رض Gosto : اتبريخ 20 أفريل 2006  هـ-ع
وم وبمبلغ تمضمن في الشريحة دج بكل الرس نات الصغيرة يحبث حدد سعر النفاذ بػ 250  واز مستهدفه الم
دج نطلاقا من 4  داء من 30 يناثة الأولى وا رض ابلثيناة اتب ذا الع د،ج تيم التسعير في ه بقيمة 150 

دة رى تعديتلاها عىل الآاجل، م رض، وقبل نأ جت ذا الع لاؽ ه إط ددت المؤسسة يحن  للكمالمة، وقد ح
 في 3

 

SMS أو أو استقابل مكالمة  إرسال  رط  دودة بعد ذلؾ شب  لاصحتيه بػ 30 يوما تلصحب يغر حم
أشهر.

لي أبن أسعاره دو ل ال لجوا  وا
 

GPRS – MMS ه على خدمة دور وي ب ذي تحي رض ال ذا الع يماتز ه
ت، كما تتيابن أسعار الكمالمات اقلصيرة ت، وتتيابن ستعيرته حبسب الأوقا موحةد اجته جميع الشبكا

وطن 3. رج ال خل اخ ودا رج الشبكة  خل وخا دا  SMSو
: Offres Post – payées روض الدعف المؤجل 2- ع

واء و تتمثل فيما ييل : لمؤساست على حد س ارد وا روض موجهة لألف  هذه الع
رض الأول روض الدعف المؤجل، الع ذي تنيمي لع رض ال ذا الع رض الإقامي Résidentiel : يمثل ه  أ-الع

ري، ويتمضن العديد من الخدمات ارؾ شه شت  رح بمقابل سعر نفاذ وا ارؾ في الهتافية النقاةل وهو مقت لالشت 
 التي أبرمتها

 

Roaming اي، ويسمح لمشتركيه من لاخل العديد من اتفاقات توماتيؾ  أو درجة  المجيناة الم
دان بعر العالم 4. ليين تلاابصال بهم في العديد من البل دو  المؤسسة مع المتعاملين ال

 

 
 
 
 
 
 
 
 

1- Mobilis Le Journal , N° 1 , Opcit , P 4 . 

2- Mobilis , Mobiposte , http m: //www.mobilis.dz/mobi-post.htm,page Consultée Le 

27/12/2006 . 
3- Mobilis Le Journal N° 3 , Opcit , P 7 . 

4 - Mobilis Le Journal N°1 , Opcit , P 4 .

http://www.mobilis.dz/mobi-post.htm
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دج، لإابضافة إىل ضمان بقيمة وي عىل العديد من الخدمات 1200  ذي تحي رض ال ذا الع ويبلغ شتغيل ه
سئاله يابتتن حبسب الاهاجت ور دج، علما نأ أسعار مكالمتاه  ري بػ 750  ارؾ شه شت  دج وا  4000 

لمتعاملين1 وا
رض حأكد ذا الع دة و ه حت موبيليس يصغة جدي طر في : اتبريخ 02 أكتوبر 2006  رض الج از ب- الع

أو رقمين (حسب دودة ويكمن من اخايتر رقم  ارء مكالمات يغر حم  تنمجات الدعف المؤجل، سيمح جإب 
خل دا ون الأرقام المخاترة من  وع عىل نأ تك ل أايم الأسب طوا ) تيم اتلاصال بمها مجناا   الصيغة المخاترة

أو حد يف يحن سيمح لستة  أو ربع اسعات ابخايتر رقم وا في يتعاسلن  ارؾ الج از  الشكة، بحيث سيمح الاشت 
 ثماني اعاست لرقمين ييناجمن2 .

خل دا فية الممنوحة  رج الدئاقؽ الج از فية التي تتيابن ستعيرة كل نمها اخ روض الج از وع الع  وتنت
رج الشبكة حبسب الصيغ الاتلية 3 :  وخا

وم، رج الرس دج اخ وي عىل 120 ديققة بمبلغ 1000  في بمةد يتعاسن ويتح  -ج از
وم، رج الرس دج اخ في 4 اعاست بػ 240 ديقةق مقبال 1650   - ج از

وم، رج الرس دج، اخ وي عىل 360 ديققة بمبلغ 2250  في 06 اعاست ويتح  - ج از
وم كذلؾ . رج الرس دج اخ في 08 اعاست تمضمنة لػ 480 ديقةق مقبال 2650  - ج از

رض رس 2005، وهو موجه للمؤساست بحيث أنها وبغ رض في ام ذا الع لؽ ه أط رض Flotte : لقد  ج-ع
طوط مسبةق الدفع، ومن جمةل رؾ انطلاقا من 09 خ يا الهامة التي يقترحها، تشت دة من الم از  الاستفا

ازت المقترحة  الامايت 
ط، دج فق  - اتحساب الديقةق انطلاقا من 3 

دون ضمان منيغ)  روا - خدمة (ال
رى 4 . دج لإابضافة خلصئاص مجيناة أخ رج انطلاقا من 14   - اتحساب الديقةق للاخ

Mobicontrol رض اللتخمط 3- الع

ل تبػاريخ 18 أكتوبر 2006، يمثل رو  موبي كونت
 

Offre mixte رض المتخلط ذا الع لؽ ه أط لقد 
ارت الخمسة للمابلغ لدعف المؤجل، فهو لإابضافة إلػى الاخايت  يا الدعف المبسؽ وا  شكل جديد يربط يبن م از

 
 
 
 
 

 
1- Mobilis , Offre Résidentiel , 27/12/2006. http : //www.mobilis.dz/offre 

résid.htmleConsultée. 
2- Mobilis Le Journal N° 3 , Opcit , P 7 . 
3- Le guide Pratique Des Nouveaux Fofaits Post-Payés , ATM Mobilis , Alger , P 5 . 
4- Mobilis Le Journal N°1 , Opcit , P 4 .

http://www.mobilis.dz/offre
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إذن فية المقترحة نإفه سيمح كذلؾ إبكميناة تعبئة الحساب أبي من بطاقات التعئبة لموبيلي،س إنه   الج از
رؼ بدقة عىل بملغ اتصتلااه التي يسدهعفا كل شهر 1 . لتع قبة استهلاكه وا رؾ بم ار رض سيمح للمشت  ع

ازت الاتلية 2 : وي عىل الامايت  ضه الخمسة تحي رو ذا المنتج الجديد بع إن ه  
 - ستعيرة ابلثيناة انطلاقا من الديقةق الأولى

ازم أو الت  دون ضمان  ارؾ   - اشت 
- اسحب باقل للتعئبة ببطاقات التعئبة مسبةق الدفع

 

GPRS – MMS دة من - الاستفا
خل دا روض الماتخرة وبحسب ااجتلاه  درج الع روض يابتتن حبسب ت واذا ناكت تسعيرة هذه الع

دج لكل ددت بػ 3   هاجت موبيليس ح
 

MMS ر  ّ  أسعا
إن  

ل دو الشبكة وخارجها كما هو يبمن في الج

دد لي ح دو روض، في يحن إفن لػ MMS ال دج ابلنسبة للمتعاقدين اخلآرين ضمن كل الع روض، و 5  الع
. روض وم جلميع الع دج بكل الرس  بػ 14 

ل رو ارت موبي كونت ل رقم (3-6) يوضح تسيع  دو  الج
 

لمبلغ هاجت موبيليس هاجت تمعامل آخر ارؾ وا  الاشت 
ري  الشه

درج في المخاتر حسب الت  الج از

دج للديققة دج للديققة 9.5   6.5 

دج للديققة  6 

 5.5 للديققة

دج للديققة  5 

دج للديققة  4.5 

دج في 1200 1200   ج از
دج للديققة دج 9  في 2000 2000   ج از

دج للديققة دج 8.5  في 3000 3000   ج از
دج للديققة دج 8  في 5000 5000   ج از

دج للديقةق دج 7.5  في 8000 8000   ج از
Source : Mobilis Le Jornal n°3 , opcit , p7 رؼ وم : تبص التسعيرة تمضمنة لكل الرس
رض ابلدخول إيل بشكة ذا الع ذا في 24 ناجيف 2008 سيمح ه 4- موبيككنت :MobiConnectو ه

 
 
 

2250 

دي ري لا يقتصر عيل المؤسسات سحفب بل تيع في شه ارؾ ج از  الاتنرنت بكل سهولة من لاخل اشت 
لؾ بقيمة وذ أو حممول  وي بعر جهاز كميبوتر باثت  رض س ذا الع دة من ه ور ويكمن الإستفا الجهم

اروح ام يبن شهر و 12 شهر علما نأ يقمة وم علي تفرة باقةل جتلديد تت  دج شهريا مع اتحساب كل الرس
رض لإابضافة إلي الإاحبر عيل ذا الع دج سيمح ه المفاتح الاخص خبدمة موبيكنكت قد تصل إلي 5000 
رض بثلاث صفات بعر ذا الع رح ه الأتنرنت إبرسال 1000 رساةل قصيرة جماان بعر بشكة موبيليس ويقت

 
 
 

1- Mobilis Le Journal N° 3 , Opcit , P 7 . 

2- Mobilis , Mobi , Control , http//www.mobilis.dz/mobi-contrôle.htm,Page Consultée Le 

27/12/2006 .

http://www.mobilis.dz/mobi-contrôle.htm
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أو مفاتح موبيكنكت ون يبامن : مفاتح موبيكنكت فقط   جميع الوكلاات الباتعة لموبيليس يحث يخاتر الزب
ارؾ لوحده أو اشت  ارؾ  زود ابشت   م

 5- خدمات موبيليس

سع من وع تنمجتاها إفن بشكة موبيليس للهتافية النقالة تتضمن عىل مزيج وا فضلا عن نت
وذات كفاةء وسعمة اعلمية ورة  ري مع شركات شمه ئ وؽ الجػػ از ػدمات المقدمة، التي انتتفس به ا في الس الخ

رح عىل مشتركيها العديد من الخدمات وهي:. تمكمنة في اجمل اتلاصال.و تقت
ود رصيد وهي خدمة غم من عمد وج سل، بر - كلنمي: هذه الخدمة ستمح تلاابصال مع الم ار

 

 
 

س، فهي سهةل  لموبيلي

 

 
 

 المسبؽ

 

 
 

ذوي الدفع  الزبئان 
دى الحاية.  مجيناة م

- سلنكي: هذه الخدمة في انتمول جميع
الاستمعال، يحث ستمح إبرسال رصيد حنو رقم آخر.

 

GSM أو استقابل رسئال قصيرة بعر موقع - خدةم الرسائل القيصرة :و نها تيم بعث 
 

 
 

ون خمزنة في  إفن هذه الرسئال تك
دي الرساةل 160 حرفا لي يحث لا تتع ودو ري  ئ  ج از

ؽ، أو مغل رج اجمل التغطية  ود اخ إذا اكن النقال موج
خل اجمل التغطية. دا أو  ون الآةل مشتعةل  توميتاكيا نيحما تك أو Serveur، الاستقابل اليد يشتغل 

أو ددة الخدمات  أو استقابل رسئال تمع - سائل تمعةدد الخدمات" MMS": وهي ستمح ببعث 
يؽ GSM موبيليس فقط. طر ورة، عن  أو ص يفديو 

دة رقم المرسل عىل شاشة الآلة. هار الرقم: ستمح هذه الخدمة بماشه إظ أو  - قتديم 
ارء الكمالمة. ذا نعد إج  - إفخاء الرقم: تيم انه الحمافظة على سرية الرقم المرسل، ه

رج اجمل التغطية، المرسلين في هذه أو اخ إذا اكن الهتاؼ النقال شمغول،  - الرسائل الصوتةي: 
أو دخوله اجمل  وحين يشتغل النقال 

وي الرساةل الصوتية.  عن تحم
توميتاكاي حنو الرسئال الصوتية، أو ون   الاحةل موجه

لرسئال الصوتية تعلمه برساةل قصيرة مكتوبة، ،ا التغطية
ون مع مكالمة، هذه الخدمة ستمح له ابستقابل مكالمة يناثة في إذا اكن الزب جة:  زدو  - المكلاةم الم

نفس الوقت.
أو حنو رقم آخر  - تحويل المكلامة : وهان ستمح تبوجيه كل الكمالمات حنو رسئال صوتية، 

أو نقال. ثابت 
ارء مكالمة يبن ثلاثة أشاخص حكد أقصى.  : ستمح هذه الخدمة جإب 

ورة مفصلة تعلهمم عىل كل ون لهم إكميناة الحصول على تاف  المشترك
 - المحاضرة اللاثثية
ورة المفصلة : - الفات

دة كل مكالمة و سعرها . مكالمتاهم مع الاتريخ، العاسة، الرقم و حتي م
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ون ذي جيب نأ يك دءا من الهتاؼ النقال، ال أو استقابل افلاكسات اتب - Fax Data: ويتم بعث 
وب جمهز خبدمة اخةص ابفلاكس. أو ابلحسا  ،télécopieur G3 الاخص un kit تملاص مع
سطة - un portail wap: ستمح هذه الخدةم ابستمعال اتنرنيت مبشارة من الهتاؼ النقال، بوا

.GSM إرسال العملومات بعر الموقع
أو استقابل جمموعة ون انه بعث  - GPRS " :General Packet Radio Service": و يك
درة 115 يكلو يابت لكل يناثة بما يعادل لاثث داءا من الهتاؼ النقال، وهذه بق  من العملومات اتب

.GSM ارت تدفؽ بما خيص نظام م 
لي، وسعر كل مكالمة دو : ستمح هذه الخدمة إبرسال الكمالمات حنو ال رج - الاتصالات نحو الخا

لبلد المتصل به. دة الكمالمة، وا  نتياسب مع م
ارء  - رصيد بعد لك كملامة " Notification du solde après chaque appel ": بعد إج 

توميتاكيا ومحدد عىل شاشة الهتاؼ. أو ون سعرها موضح   كل مكالمة، يك
ارؾ، دون ضمان إشت  رة، وب دون ستعي ل"Roaming international" :يستمعل ب  - خدةم التجوا
ستقابل مكالمتاهم نبفس الأرقام المستمعةل رج، إبرسال وا جدين في الاخ  وتسمح للمشتركين المتوا
ل سطة اتفاقايت خدمة الجتوا رج مرتبطين مع موبيليس بوا لزبئان المتعاملين في الاخ ئ ار  في الج از

ورة كلها مسيرة ون افلتا ر، وتك ئ تفهم لموقع موبيليس في الج از  ولهم إكميناة أيضا ابستمعال هوا
طرؼ موبيليس.  كليا من 

- Universal Mobile Telecommunication System( UMTS): هو مستلق عن
ورة GPRS، يحث تصل يدد يرمي إىل آفاؽ مستقبلية، ويشتغل بص GSM، ويعبتر موقع ج

ارت  و  10 م 
 

GSM سرعة نقل العملومات يف بعض الأحاين إىل 200 مرة ابلمقارنة مع
ءة ستمح ابلجتول في اتنرنيت أبكبر سرعة مكمنة، وكذلؾ ابلمقارنة مع GPRS . وبهذه الكفا

ون يف نقال وتسيجل الافلأم.1  اشمهةد تفلزي
دأت موبيليس يف اجتربها الأولى في ئر فقد ب بية، أام في الج از أرو ل  دو دة   UMTS مستمعل يف ع

ديسمبر 2004.
عق الاتنرنيت ون ابلدخول بعر جهاز النقال إىل موا ذي سيمح للزب - نظام الانترنيت Net : ال

...و يغرها. ب، و، العا ت، يفدي ور، رنا  وتحميل ص
إرسال رساةل ون من  ذي سيمح للزب  - نظامWap(Warless Application Protocole): ال

روني الاخص به. دوؽ البريد الاليكت أو الدخول إىل نص ون آخر  نية E-mail إىل زب رو  اليكت
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وت      عن ور و الص - Streaming: هذه التكنولوجية مستمعةل بلعث و تبدفقات مستمرة للص
ر، يؽ النقال، بعر الموقع UMTS مع Streaming تحمويات يفديو مقدمة ابلتدفؽ المستم طر

دة الافلأم بعر الهتاؼ النقال. دون اتنظار وكذلؾ ستمح مبشاه أي ب دون وقت للتسيجل،  و ب
دة ػدمة من اشمه ه الخ  ػهذ ػح  ورة بعر الهاتف Visiophone(G3): ستم  إرسال الص - نظام 
ورة وبفضل نظام وت و الص  الشخص اليذ تكلمه بعر الهتاؼ من مكان اتصاله ابلص

.UMTS

هما دا ط، من لاخل اسخت ددة الوسئا ومنه فشبكة موبيليس قد دخلت اجمل الهتافية النقاةل تمع
ور ة كما تكمن من  وتسمح نبقل الص

 

MMS التي ستمح للمشتركين إبرسال رسئال GPRS تلقينة
ستقابل افلاكاست بعر تاهؼ نقال من اليجل الاثلث . دة من خدمة Fax data لإرسال وا الاستفا

ري في 2007/09/30 يحث رض موبيليس عيل كل زبنئاه خدمة لابؾ يب :ع ري - خدةم لابك يب
لمعطايت نأكه في مكبته المجهز ري حلابصول عيل العملومات وا  تمكن احمل جهاز لابؾ يب

وة عيل استمعال الهتاؼ النقال ني و تصفح الاتنرنت لاع رو ذا استمعال البريد الإلكت ابلأتنرنت وك
أولا سبعر 2500 في  رض الخدمة سبعرين تخمفلين وكلاهما ج از و استقابل الرسئال الأينة وتم ع
دج ددة سبرعة 4 يمغابيات وسعر 5000  وم يدفع شهرياعن خدمة حم دون اتحساب الرس دج   

وم شهريا سبرعة يغر حمةدد دون اتحساب الرس
ني لالمحتاانت وط وان ال - لإابضافة للخدمات التي تقدهما موبيليس فقد أعلنت ابلتنيسؽ مع الدي

دة التعليم المتوسط لعام 2008 و ذلؾ بعر الرسئال يا و شها ور لمسباقات عن جئاتن البكال وا
اقلصيرة وللحصول عيل الجئاتن يكفي عيل المترشح نأ بيعث رساةل قصيرة تتضمن رقم تسيجهل
لتقدير وتتأي ذا سبعر 50 جد يحث تصهل رساةل قصيرة تتضمن العمدل وا إيل الرقم 6262و ه

وات الثثلاة الماضية ذي جسلته السن درة التي أاتعد عليها موبيليس بعد الاجنح ال هذه الماب
سية 2007– 2008 دي لللاتميذ المتفوقين للسنة الد ار ؼى موبيليس لاعإبن النجئات فقد أه - لم يكت
دة 8 أسيباع دج لم در ب 150  دج مع رصيد أسبوعي اجمني يق طو سبعر 250  شريحة قوس

 يكمن استمعاله حنو كل الشبكات
 

ئح ذا النتويع في الخدمات يتيبن نأ الشركة تطبؽ سيساة ا نتلويع تلليبة رغابت تخملؼ الش ار وبه
دم الشركة لاعمة تلمييز ري وتسخت ئ وؽ الج از يادتها في الس وز  المستهدفة،للحفاظ عىل الحصة السوقية 

تنمجاتها
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 أما شعارها هو :
 

- موبيليس (Mobilis la carte) موبيليس و الكل كتيلم.
 حاجة خفيفة.

 

Mobi light موبيلايت -
طو gosto التحق بلاجماةع.  - موبيليس قوس

 
 

ما عن الأرقػام الخاصػة ابلشركػة:  وأ
 - 100: مركز الخدمات.

أو (*111*14 رقم بلطاقة التعئبة#) دة التعئبة،   - 111: إاع
 - 123: البريد الصوتي.

 - 222: معرفة الرصيد (*222# مجانا).
- 505:خدمة شتغيل البطاقة.

.Postpaid 666: خدمة الزبئان دعف المؤجل -
.Prepaid 888: خدمة الزبئان دفع المبسؽ - 

 سايةس التسعير

 

 
 

ثاينا-
تحيل السعر مكناة اخصة في المزيج التسويقي ابتعابره العنصر المحدد لأرباح المنظمات

ارت التسويقية في إذ تعبتر سيساة التسعير من أهم اقل ار  ئية ،  لوسيةل الأكثر يثأت ار عىل التصرفات الش ار وا
ء، و تيم حتديد الأسعار في موبيليس بعر دؼ من لاخلها إىل النمو , الربح وكذلؾ البقا الشركة، فهي ته
دا،ؼ تقييم الطلب و تقدير التكاليؼ ثم حتليل المسفانة و اخايتر السعر المسانب ، حل وهي حتديد الأه م ار

مل يثأترية تتمثل يفما يلي: وتعتمد الشركة يف حتديد ايسستها التسعيرية على عةد عوا
ارد المتجعم أخةذ بعين لة يف حتديد السعر ابتعابره موجه لأف  دو ينن ARPT: تتدخل ال لـة وقوا دو 1 - ال
ذا فهي تتدخل بدعف الشركة عىل وضع ينن و حمياة لمصالحهم ، له واط ظروؼ العميشية للم اابتعلار ال
ددة  المح

 

ARPT ينن ذا التدخل من لاخل قوا يتجسد ه ،و ري  ئ ردي للمتجعم الج از عى الدخل افل  أسعار ت ار
. ارد دود مصلحة الأف  للأسعار يف ح

س، اخةص بعد دخول دو ار بكي ار يف حتديد أسعار المتعامل موبيلي 2- النمـافسـة : لقد لعبت المسفانة 

ود سفانمة يبن المتعاملين الثلاث وؽ يميز بوج وؽ خدمة الهتاؼ النقال و أصحب الس المتعامل جنمة إلى س
ضهم السعرية المتخفلة. رو وع
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اردات الشركة و مقارنتها وم سقم الماحسبة حتبديد الأسعار من لاخل إي  3- املديرية اامللةي : يق

 تبكاليفها و تكاليؼ الشركة
دؼ،  4-  المديرية التجارية : اسيهم سقم التسويؽ يف حتديد السعر المانسب للمستهلؾ المسته

ئه وجذبه لاقتانء تنمجات الشركة. در عىل إغ ار قلا را لسع وا
ل يبتن بعض أسعار الخدمات للدعف المبسؽ و الدعف المؤجل. داو تييجة التسعير ج رض في إست ار  نسع

- ستعيرة الدعف المسبؽ:
ل رقم (3-7) أعسار خدةم الدعف المسبق -موبيليس البطاةق و موبيلايت- دو ج

 

  موبيليس موبيلايت

دج دج 300   عسر الإندماج 800 
دج دج 250  رض الأولي 300   الق
دج دج 10   تسيعرة الدقيقة نحو موبيليس 10 
30ثاينة نحوموبيليس / /  تسيعرة

 نحو (قوستو)
دج دج 12  لدقيقة نحو المحولين الآخرين 12  رةا  تسيع

دج دج 5  SMS نحو موبيليس 5  رة  تسيع
دج دج 6  SMS نحو المحولين الآخرين 6  رة  تسيع
دج / ني 6  وط  SMS 

دج دج 15  لي 15  دو  SMS 

دج دج 500   500 GPRS-MMSصماريف تشيغل 
دج دج 12   12 MMS  تسيعرة

/ د دج / د 6  دج  الرسائل الصوتةي123 6 
/مكالمة دج /مكالمة 8 دج  صملحة الزبائن888 8
/مكالمة دج /مكالمة 6 دج  عمرفة الرصيد222 6
 عمرفة الرصيد*222# مجانا مجانا

Source : Mobilis Le Jornal n°5 , opcit , p 10 
 

 

تسيعرة الدعف المؤجل :
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Flotte رض ل رقم (3-8) أعسار ع دو  الج
 

 عسر الاندماج السعر
دج  من 10 إلى 19 خط 5000 
دج  أثكر من 20 خط 4000 

 الاشت كرا 
/ للشهر دج  من 10 إلى 19 خط 540 
/ للشهر دج  أثكر من 20 خط 450 

/ د دج  3 Flotte مكلاةم مايبن 
 نحو موبيليس

 نحو الهاتف الثابت
رى  نحو الشكبات الأخ

 نحو الرسكلة الصوتية 123
 نحو صملحة الزبائن 666

/ د دج  4.6 

/ د دج  5.8 

/ د دج  8.6 

/ د دج  2.3 

(للكمالمة) دج  4 
 تسيعةر الرسائل القيصةر 

دج  نحو موبيليس 4 
دج رى 5   نحو الشكبات الأخ

دج رج 12   نحو الخا
دج  MMSنحو موبيليس 10 

Source : Mobilis Le Jornal n°5 , opcit , p12 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

 

Forfait رض ل رقم (3-9) أعسار ع دو الج
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  السعر

دج  عسر الاندماج 7500 
/ للشهرين دج ارك 4000   الاشت 

 أعسار المكلامات 
/ د دج  نحو موبيليس 4.6 
/ د دج  نحو الهاتف الثابت 5.8 
/ د دج  8.6 

 

رى  نحو الشكبات الأخ
/ د دج  2.3 

 

 نحو الرسكلة الصوتةي123
/ للكمالمة دج  4 

 

 نحو صملحة الزبائن666
 تسيعةر الرسائل القيصةر 

دج  نحو موبيليس 4 
دج رى 5   نحو الشكبات الأخ

دج  MMS نحو موبيليس 10 
 الاشت ؾرا 

ورة / لفلتا دج ورة المفصلة 200  الفات
/ للشهر دج  2000 GPRS-MMS 

Source : Mobilis Le Journal n°5 , opcit , p14 
 

 

ينة يف حتديد سعر الخدمات المنتوعة وط ل لمانسبات الديينة وا ظروؼ الميحطة وا  كما استهم ال
طرؼ موبيليس لمقدمة من  وا

داد المسفانة يبن المتعاملين التي وصلت إيل أقصها ومما بسؽ حلانظ نأ المؤسسة ، ومع اشت
أو خدمة لزبنئاها وتعتمد في ذلؾ علي ختفيض رض  طرح ع وم ب نأ موبيليس أبصحت في وقت وجيز تق
دا تعلأمادها عيل السيساة السعرية في أي تقديم تنمجات سأبعار انتفسية مقارنة بمانفسيها , و ه  السعر 

طرح خدمتاها
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

يج رو لت يع وا وز تيةيج اتل املطلب الاثين: اتس ار
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دا عىل هذه الأيخرة اخلأذ بعين  ل
يع وز تيجةي الت أولا-است ار  

دور يبكر يف تصريؼ تنمجات الشركة ، و يع  وز سليساة الت
رروة إيصال المجتن إىل المستهلؾ في الوقت و الكمان المانسيبن يع ض وز وات الت اابتعلار نعد حتديد نق
يع وز حل الت رص على تعيين م ار يعية ، يحث تمعل حب وز دا تولي " موبيليس" أهمية ابلغة لسايستها الت له

تيجايت المانسبة. ائفه يفها،لإابضافة إىل اخايتر الإست ار ووظ  
يع وز ائف الت وظ – 1 

لثيناة من الخلؼ. دة من الأمام وا ح يفيتن اهميتن ، وا وظ يع في مؤسسة " موبيليس"  وز  يضمن الت
يع، يحث تمعل عىل وز  أ-من املأام: نقصد بعابرة من الأمام كل المعليات الاجترية التي تسبؽ عملية الت

 ضمان:
. وؽ  - نتظيم تنمجتاها" حنو الس

يع. وز  - شنر العملومات المتعقلة ابلمتنجات الهمأية للت
دة لإلعلام اليجد للمستهلؾ. لؾ لتانتسب مع المتنجات الجدي وذ داد الملصقات الإشهارية   - إع

دا ب: لحاسس للعملومات وه لنشر المقنع وا ير الميبعات من لاخل التصميم وا طو داد خطة تل  - إع
بي اليبع من دو عيها، إضافة إىل نم وز ن، م ارر تبكوين وكلاءها الاجتريي وم " موبيليس" ابستم   *الكتوين: تق
, يحث يعبتر هؤلاء من تعتمد ون لتعامل مع الزب ئها إلى تعليمهم أسس اليبع وا ارت ستعى من و ار دو   لاخل 
ير في تنمجتاها وخدمتاها، كما طو لت غابت الزبئان للحتديث وا ور رؼ على احجايت   عليهم المؤسسة في التع

داع في مجتلااهم. ارت ابلإ ارت ومها  ذا التكوين عاسيدهم في اكاستب بخ  أن ه
سئالها الاعلإمية دا وب عيها و ه وز وج إىل زبنئاها بعر م * الاعلإم: يأ إيصال العملومة حول المتن

لمتمثلة في الملصقات ، بطاقات إشهارية، أمقةص، احمل مفحيتا...الخ، يحث جند هذه الأيخرة في  وا
جميع نقاط اليبع الباتعة للمؤسسة.

يع و يه: وز  ب-من الخلف: ونقصد من اللخؼ كل المعلايت الاجترية التي تتم بعد عملية الت
عة باسقا. وز لتي ختص المتنجات الم  - إعطاء معلومات إيفاضة، وا

يع. وز عق الت - إعطاء العملومات الاخةص بموا
ذي ل ليقظة حول تخملؼ الماسهمين في يحمط ستوييق وا ير نظام اليقظة الانتفسية وا طو  - ت

دة من نقئاص المانفسين اخلآرين.  سيمح لها لاابستفا
لؾ حسب إكمانايت وذ لتي تعطي جئاتن جانعة   - وضع أنشطة ئلاممة يحلز النتفيذ وا

المؤسسة.
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ذا حول نقاط اليبع، وماحولة جلب الزبئان ن، وك  - جتميع العملومات حول الزبئان الاحليي
ذا ئية وه م، سلوكتاهم الش ار م، تطلعتاه لمعل عىل فهم احجتايه  الذين لهم باقلية في انلادماج وا

إرضئاهم.  لماحولة 
يع وز حل الت 2- م ار

وم " موبيليس" يؽ قسيمة، تفق طر وزع عن  طرؼ الم داد طليبة من  يع في موبيليس بعد إع وز رروة الت وتتم يس
أن نلصخها في الشكل التالي يع التي يكمن  وز حل الت رور بم ار يده ابلمكية المطلوبة لكن بعد الم زو  تب

يع في موبيليس وز حل الت  اللكش (3- 5) ثميل م ار
 

 
 
 
 

ا لمرابق

ا ليبع الابمشر

 وغير

 الابمشر (7)

 الموزع

(1) 
 مسوؤل مديرية املإداد

 
 
 

مسوؤل مديرية المتوني
 

 
 
 
 

 مديرية

 املاداد (6)

 

م رابق اليبع

ا لابمشر

 وغير

 الابمشر (2)

الموزع

 

 
 
 
 
 
 
 

م رابق اليبع

ا لابمشروغير

 الابمشرة (5)

 

 

(3) 

م ديرية

التوزيع

 
 

 مديرية اللنج

(4) 
 
 

لميبعات لموبليس يع وا وز در : مديرية الت المص
 
 
 

ذا الشكل عىل الحنو الاتيل : رح ه يمكن ش
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لؾ للأتكد من وفرة وذ قبي اليبع المبشار  وزع بطلب كمتيه من م ار طوة في ايقم الم أول خ تتمثل 
يع ابلمكية المطلوبة وز لمتمثل في رئيس مديرية الت له المبشار وا ؤو ه إبعلام سم دور قب ب وم الم ار المكية ،ثم يق

. تبحقؽ داد يع من لاخل رئيس مديرية اللنجة لمديرية الإم وز وم رئيس مديرية الت داد الطليبة، يق ,ولكن بقل إع
 

 
 

قيبن  الماجتنت للم ار
عين. وز طرؼ الم  من أنه يلس انهؾ تأيخر في الدعف اتقلإطعاي من 

يع وز دء يف ت يع تعطي تصريح للب وز ,فإن مديرية الت وزع بعد الأتكد من الاحةل السليمة للم
إذا اكن انهؾ وفرة في داد يلطلب نمه يفما  قب تلاابصال برئيس مديرية الإم وم الم ار وفي هذه المرحلة، يق
قيبن ه أتبكيد العملومة للم ار دور داد ب لإم وم ئانب مديرية التموين وا . يلق وزع طرؼ الم المكايت المطلوبة من 

عين. وز هم إلى أتكيدها للم دور ون ب  الذين سيع
بعد اتلأكد من الحالة السميلة لملوزع,فإن دميرية اتلوزيع تطعي رصتيح لبلدء في

إذا كان داد ليطلب مهن فيما  قب ابلاصتلا برئيس مديرية الام وم الم ار اتلوزيع للمراقبين ليق

ه أتبكيد دور داد ب لإم وم ئانب مديرية التموين وا وزع،  يفق طرؼ الم  انهؾ وفرة في المكايت المطلوبة من 
عين. وز هم إلى أتكيدها للم دور ون ب قيبن الذين سيع  العملومة للم ار

ئيس مديرية ور يع  وز باع رئيس مديرية الت وط قب قسيمة الطليبة التي جيب نأ حتمل إمضاء   يرسل الم ار
أربعة خسن داد إبنشاء قسيمة ستليم وقسيمة استقابل لكل نمها  وم مديرية الإم .ثم تق داد  اللنجة لمديرية الإم

 وفي الأيخر ستلم مديرية التموين المكايت المطلوبة.
قانعه، لذلؾ تمعل " موبيليس" ري وا طرح في هذه المرحلة هو يكفية اتلاصال مع المشت ذي ي  المشكل ال

تجيييتن اهميتن وهما:  على تطيبؽ إست ار
:"Push " تيجةي الدفع  أ-إست ار

ذا من لاخل يعية، وه وز تها الت تييجة لعى دعف تنمجتاها بعر نقوا تعتمد " موبيليس" في هذه الإست ار
يؽ يبع تنمجتاها طر عيها, يحث ستمح لهم عن  وز طرؼ المؤسسة إىل م إنشاء يهكلا اتصال اي موجهة من 

. ارء ر، كما أنها تهيئ لهم سعر انمسب للش   من حتقيؽ اهمش ربح معبت
ذي سيمح بنشر اهم وزع ال ون مع الم دأ التعا تييجة تمعل على حتقيؽ بم  من لاخل هذه الإست ار

 وسريع لمتنجتاها.
:"Pull " ذب تيجةي الج  ب-إست ار

يؽ ايسستها اتلاصالية طر دد مكمن من الزبئان عن   انه تمعل " موبيليس" على جبذ أكبر ع
ييجة المهمة. كما تمعل عىل ضمان إعلام رو لت  الموجهة نحو الزبئان من لاخل الحملات الإشهارية وا

. وزع وج وتذكيره بكل نقاط يبهعا، كما أنها تضمن التموين العايل للم ود المتن  المستهلؾ بوج
دؼ ذا تمحن الوسئال اللازمة حتلقيؽ اله ت، له وى يبعية يبكرة يفما يخص اتلإصلاا  تتطلب هذه السيساة ق

. ود المنش
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زود شبريحة " تييجة" Pack gostoya" وهو ابعرة عن تاهؼ نقال م وكماثل عىل هذه الإست ار
. دج ذا كله بمبلغ 5990  دة 8 أسيباع، ه وع لم دج لاخل نهياة كل أسب  Gostoya" مع رصيد 150 

ارء شريتحها دد مكمن من الزبئان شل  ذب أكبر ع ؾ، على ج ذا البا تمعل " موبيليس"، من لاخل ه
دون نأ ننسى الحمةل اعلإلاينة التي اقمت بها من لاخل التفلاز ري  رض المغ ذا الع  من لاخل ه

يو... ارد ل  د،ا ئ الج ار
أو الرصيد الإيفاض عىل التعبائت اليذ حققت به " موبيليس" نية  رو لإابضافة إىل التعئبة الإلكت

"فناؾ ستحتصل عىل رصيد اىفاض نبسبة %50بعمنى دج أي ذإ قمت تبعئبة" 500 دد المشتركين   زياةد ع
" دج 750 

عةي وز واع الشكبات الت 3- أن

يعية التي من لاخلها تمعل عىل دعف تنمجتاها وز  وتملؾ " موبيليس" نوعين من الشبكات الت
يعية يف: وز وخدمتاها يفها وتتمثل هذه الشبكات الت

ون مع طرؼ أعضاء المديرية افلرعية لليبع المبشار ابلتعا يع البماشر: تسير هذه الشبكة من  وز أ-الت
لمتمثةل في الوكلاات الاجترية التي تمعل على تقديم دات الاجترية وا يؽ الوح طر  المديريات الجهوية عن 

داد زود بمتخلؼ المتنجات من المديرية افلرعية لإلم يؽ الت طر ون النهائي، عن  لخدمة للزب وج وا  المتن
إذ تعبتر ابلنسبة له زبونا ممها. لتموين "  وا

ئر يحث سعت " موبيليس" إلى أتسيس المديريات الجهوية التي عددها ثميناة وهي " الج از
لتي تفرعت نمها الوكلاات الاجترية ارن و اشبر"، وا ؼ، وه  ؼ، بانعة، نسقطنية، الشل قلة، سطي ور  العاصمة 

لؾ جلعل المتنجات و الخدمات في انتمول الجميع. وذ
بنئاها عملت عىل إاشنء نقاط اليبع, وز كما أنه من أجل تعزيز العلاقة وتسناجها يبن المؤسسة 

ني إلي حد الأن و 50 جتمر وط طر ال  يحث وصل عددها إىل أكثر من 52500 نقطة يبع حول اقل
وزع بعر الولاايت. موبيليس م

وللعلم نأ جميع هذه الوكلاات تتميز ػ:ب
. ئرة دا ية تموفرة تقريبا في كل  وار  - أنها وكلاات ج

ثة. دا لزبئان ابستمعال كل وسئال الح  - تهئية ئلاممة لكل من العاملين وا
. دات ذوي شها ء،  ب، أكفا فين ابش وظ ون اتلعامل في الوكلاات مع م  - يك

ون طرؼ المؤسسة ولا يكمن نأ تك دة تيم إناشؤها من  ج لجدير ابلذكر نأ كل الوكلاات المتوا  وا
تابعة لقطاع اخص.
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لخدمات أياض إىل يعية تيم إيصال المتنجات وا وز يع يغر بماشر: من لاخل هذه الشبكة الت وز ب- الت
وزع الرسمي، قب الرسمي، الم لمتمثلين في الم ار لمستهلؾ النهائي، من لاخل لاثث أعضاء وا ون وا  الزب

لتموين. داد وا لمديرية افلرعية لإلم  وا
داد حاتجه عن وزع الرسمي عإب وم الم لؾ كميالي: يق وذ  يمعل اعلأضاء الثثلاة يف تكامل اتم 

قب الرسمي إبعطاء وم الم ار لتموين يق داد وا طرؼ المديرية افلرعية لإلم رد أتكيدها من  يؽ طليبة، بمج طر  
يؽ يشؾ. طر ذي تيم ستديده عن  ل وزع وا  الإاشرة لقبول الطليبة بعد الأتكد من الاحةل المادية للم

يؽ طر ود، يحث تضمن " موبيليس" يبع تنمجتاها عن  يع ابلعق وز لمبشار ابلت يع يغ ار وز  يعبر عن الت
لؾ في ظل المانفةس نيبهم. وذ ت،  افتقايت ابتمدلة مع مؤسسا ود وا  عق

يع تخملؼ تنمجات وز ذات اخصية اجترية، يهتم حصريا تب وزع الرسمي هو ابعرة عن مؤسةس  الم
ني. وط ارب ال " موبيليس" ،" شريحة، تعائبت" بعر اكمل الت 

روط ارء دتفر ش وزع على ش  طرؼ المؤسسة من لاخل صقفة، يحث يمعل الم ويتم اخايترهم من 
رض دم أسحن ع دى " موبيليس"، ثم يقع الاخايتر عىل اليذ يق ذة ل روط المبح وي على جميع الش تحي

وزع الرسمي: داؼ الأاسسية التي ستعى " موبيليس" إلى إاجيدها في الم  وتتمثل الأه
ضحة". روض وعلامات مرئية وا ري " الموقع، ع ئ وؽ الج از ارز موقع اليبع الاحيل تلغطية الس  - إب 

يج المتنجات وخدمات " موبيليس". رو وزع الرسمي يف ت ارؾ الم  - اشت 
م، خدمات ام بعد اليبع، وكل ما لإستماع له ارب من الزبئان وا ذا تقلال   - توفير الدعم المستمر و ه

. ون  تيعلؽ احبجايت الزب
ته. وؽ وتغي ار يد" موبيليس" بعملومات اخةص احبةل الس زو  - ت

لبقية تنتمي نيين وا وط عين رسميين نمهم اانثن  وز  وفي الوقت الاحلي تتعاقد موبيليس مع بسعة م
لي1  إىل اقلطاع الاخص وهم عيل التوا

وزع للمؤسسة " موبيليس"، يحث تفضل المؤسسة التعامل معه وهو يملؾ أكثر من أول م  Algerika: هو 

 2000 نقطة يبع.

ينة تتمثل يف توفر ابشؾ مختص يببع تنمجات " موبيليس" في وط Algérie  poste: هذه المؤسسة ال

طرؼ د، مطلع عليها من   جميع مكتاب البريد ل 48 مقر ولائي. و تمتلؾ أكثر من 3400 مكتب بري
. ور الجهم

يع، تعقد مع اجتر وز لإشهار: ابعرة عن وكاةل الإشهار بعر موقهعا للت ينة للنشر وا وط  ANEP: وكاةل 

لتي تملؾ 870 نقطة يبع.  الأحايء يبلع تنمجات " موبيليس" وا
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م، ثمل يع جد اه وز GTS  Phone: التي تملؾ 820 نقطة يبع، وتعبتر المؤسسة التي تملؾ موقع ت
 

 
 

ارب عة بعر اكمل الت  وز  3000 نقطة يبع م

تؼ النقاةل أيضا.  Algerika ابتعابرهم ئابعي الهوا

يعي الهام بعر وز  Wassila  Telecom: تملؾ الموقع الت

ني. وط ال
Assilo: هي حظيرة التي تملؾ مقهى اتنرنت توفر من لاخلها يبع المتنوجات للزبئان.

يل 2500 نقطة يبع" L’ISP" اتنرنت خدمات يانعة" ون حوا Djazz  Phone: تضع في انتمول الزب

طرؼ مستمعيل الشبكة خل المؤسسة ونقاط اليبع هذه محببة من  دا  التي ستمح يببع تنمجات " موبيليس" 
 الاحلية التي تملؾ أكثر من 660 نقطة يبع.

لؾ إما ابلاهاجت المبشار وذ إرضاء تطلعات زبئانها من لاخل توفير تنمجتاها  إذا تمعل " موبيليس" عىل   
يقيتن في طر ن، ويمكن تلخيص يتاهن ال عين الرسميي وز يؽ الم طر لمبشار عن  أوغي ار يؽ الوكلاات  طر  عن 

لي: الشكل الموا
يع في "موبليس" وز اللكش رقم (3-6)  : قرط الت
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 لامستهلك
 

وع لموبليس ليب يع وا وز در :مديرية الت  الصم
ية ردود وذات م يةق افلعاةل  طر يع تنمجتاها إلا نأ ال وز يقيتن يف ت طر  ولكن رغم استمعال " موبيليس" ل
ن، يحث حتقؽ " موبيليس" من عين الرسميي وز يؽ الم طر يع عن  وز لمتمثةل في الت يةق الثيناة وا طر  اعلية هي ال

 لاخلها 90٪ من رقم أعمالها
حد لرفع من جحم الميبعات في نآ وا ون وا وج إىل الزب ون يلإصال المتن عيها ابلتعا وز وم " موبيليس" مع م تق

ذا لجي، وه عيها بم از وز ارت ، يحث اقمت " موبيليس" تبدعيم م ارض الساي  رى يف إحيد مع ذا كما ج وه
نية. رو أو التعئبة الإلكت أرسلي"  رض وتقديم خدمة "  للنتقل في اكمل العم

ون هو تصميم " Le pack Gostoya "، يحث ناكت هذه افلكرة مقدمة وما يظهر فعلا لاعقة التعا
 

NOKIA " وع نوكيا وزع الرسمي " Algerika" اليذ اقم تبقديم الهتاؼ النقال من ن طرؼ الم من 
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يع من وز وع " Gostoya " إضافة إىل الرصيد وكان الت عمته " موبيليس" ابلشريحة من ن ود  " 1650

 لاخل كل نقاط يبع " Algerika " كما نأ الإشهار اكن مشتركا نيبمها.
داد حملات إشهارية للتعريؼ به، كما وم عإب د، نإفها تق وج جدي وم " موبيليس" إبطلاؽ تنم  - نعدما تق
 تعاسدها وكتلااها تبقديم معلومات نعه من لاخل " PLV" إشهار نعد نقطة اليبع" نعد دخول يأ

ون إليها.  زب
يج رو تيجةي الت ثاينا-است ار

دة وسئال اتصالية من أجل الوصول ييجة على ع رو تعتمد شركة موبيليس يف نتفيذ ايسستها الت
يج الكممنة رو دد من المستهلكين و إىل اكفة فئات المتجمع إبستمعالها جميع وسئال الت  إىل أكبر ع

1-الإعلان

عة...إلخ ) ذا زة، الإ ارز تنمجتاها من لاخل كل وسئال الاعلإن المحاتة ( التفل عملت موبيليس عىل إب 
ذا من لركيزة الأاسسية لسايستها التسويقية، وك يجي وا رو حد في المزيج الت يحث يعبتر العنصر رقم وا
ن، فضلا عن الوسئال التي تكمن من التعريؼ السريع ابلخدمة المقدمة و الوصول إيل المستهلكين المرتقيب

 
 
 
 
 

لشريحة دؼ نمه وا له  وا

ارء وماشهدين و مستمعين ئح المتجعم من ق   كونه يمس كل ش ار
واع الإعلان  2 –أن

وع سحب طيبعة الإعلان واع وكل ن دة أن  يقسم الاعلإن في مؤسسة موبيليس إلى ع
 المستهدفة

أ –حسب طعيبة الإعلان
دم موبيليس حملات إعلاينة موجهة خلدمة الدعف المبسؽ (خدمة وج : تق ·    الإعلان عن التنم

يد، لكن هذه الأيخرة أقل حصة من نسبة اعلإلاانت ري عن خدمة الدعف البع خ البطاقة) وأ
دد المشتركين يف خدمة الدعف المبسؽ أكثر بكيثر من أن ع ون  وج ك الموجهة للتعريؼ ابلمتن
داؼ الاعلإن اليذ يوجه إىل أكبر شريحة ذا ام انيسب أه يد، وه  المشتركين يفخدمة الدعف البع

مستهدفة.
·  الإعلان عن المؤسسة :عملت مؤسسة موبيليس على تقديم حملات إعلاينة اخصة للتعريؼ

دة ون يفها نسبة الماشه ابلمؤسسة من لاخل تقديم ومضات إشهارية يف بعض الأوقات التي تك
أو رز العلامة الاخةص ابلمؤسسة  لمصلقات الاشهارية التي بت  اعلية لإابضافة اللوحات وا

دى تها ل ور ذا من أجل التعريؼ ابلمؤسسة وتحسين ص  التغطيةالكيبرة للمؤسسة، وكل ه
لمرتقيبن لاحليين وا نا المستهلكي
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ب- الإعلان حسب الشريحة المستهدةف ويقسم الاعلإن في موبيليس إلى:
زت حمتلاها اعلإلاينة من لاخل مؤسسة التفلزة : نإ مؤسسة موبيليس رك زة - الإعلان في التلف
در لؾ نتبظيم ومضات إشهارية يف عدد يق وذ ضفلئاييتن  ث، الأرضية وا تها اللاث ينة بقنوا وط ال

قات مخاترة و بعمدل 4 ومضات ام يبن 40 يناثة و أو بػ20 ومضة إشهارية يوميا و في 
داد ومضتاها ةد، كما تسختمد المؤسسة في إع ذروة الماشه قات مخاترة تمس  أو ديققيتن وفي 

مقدمين. نو ياييض ور الإشهارية العديد من الماشهير من ممثلين 
هما كوسيةل للحملات دا عة من الوسئال التي لا تقل أهمية نعد اسخت ذا عة: وتصنؼ الإ ذا - الإ

ئرية( يعة الج از ذا وات الإ وم موبيليس ببث حمتلاها اعلإلاينة من لاخل اقلن اعلإلاينة، يحث تق
قات أو لبهجة) كما تركز موبيليس على بث ومضتاها الإشهارية في  ،ا الأولى، الثيناة، الاثلثة

ارت الصبايحة. ون يفها نسبةعالية من المستعمين ثمل افلت   تك
ينة أنها لا ختلوا من وط ئد ال - الصحف و المقلات الصفحةي: اليشء المحلاظ عىل أغلب الج ار

ر، ارر عىل تخملؼ اصلحؼ اليومية ثمل: البخ س، يحث جند وباستم  إعلاانت موبيلي
فلينة العديد من الصفحات اعلإلاينة الاخصة ...إلخ، وكذلؾ يف المجلات الثقيفاة وا روؽ الش

أو الأيخرة لإابضافة إيل المقلاات اصلحفية يحث نأ واء يف الصفحات الأولي  بموبيليس س
ري يدعف العديد من ئ وؽ خدمة الهتاؼ النقال الج از المركز اليذ تتمتع هب موبيليس يف س
أؼعتمد ت عىل أغليبة اصلحؼ لكباتة نعها   الحصفيين لالهتمام بتبتع أخر أخابر الشركة وا

ئرية للتعريؼ بمتنوجتاها بصةف مستمرة و المجلات الج از
ئرية الاخصة دن الج از وارع الم اءت الإعلانةي الحرة : وهي اعلإلاانت المنتشرة يف ش - الفضا

وارع الرئيسية لش ودة في الأماكن المعومية وا بموبيليس وهي على شكل اتفلات وملصقات موج
ارت الاخصة داد النش  ذا عإب ارت : وه ينة. النش  وط ودة في المعلاب ال لإابضافة إلى تلؾ الموج
كز الخدمات الباتعة و نقاط اليبع يهعا عيل تخملؼ م ار وز داد ئاهلة تيم ت بكل جتنم تقدمه وبعأ
وم بها ارت التي تق ارت ومتخلؼ التظاه  لماحض  رض وا خل العما دا ارت  يع هذه النش  وز  كما تيم ت

ها الاخرجي ور الشركة جلهم
 

www.mobilis.com ني عيل بشكة الأتنرنت وهو رو ـرنت: يوجد للمؤسسة موقع إلكت - الأنت
دا ابلعملومات المتخفلة باللغيتن العربية و افلرنسية عن كل ما خيص اشنط الشركة الغني ج
دؼ طور التكنولوجي به ذا الموقع لمسيارة الت هفا ، خدمتاها المقدمة وصمم ه دا ه تها وأ طور ، ت

رؼ ري لكل من يريد التع ذا الموقع بنمع ث دة من المتجعم ويعبتر ه الوصول إلي شريحة جدي
لاطلاع عن أخر أخابرها. أكثر عن الشركة وا

http://www.mobilis.com/
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 ج – حسب الهفد
واع الاتلية: دؼ من الاعلإن انلأ ويميز حبسب اله

وم مؤسسة موبيليس ابلعديد من الحملات اعلإلاينة الهادفة إىل إعلام - إلاعن إلاعمي: تق
زم المستهلؾ ابليباانت الاخصة ثمل اعلإلاانت التي خصصت للتعريؼ ابلكيفية التي يل
ئح  بها التعريؼ ابلهوية عىل إثر الحملات التي أقرتها سلطة الضبط للتعريؼ ابلش ار

المجهولة
ذي ل دة وا طرح تنموجات جدي - إعلان تعليمي: وهو الاعلإن اليذ تعلن يفه موبيليس عن 

وج الجديد أو المتن زود من لاخله الزبئان ابلكيفية اتلي تيم من لاخلها شتغيل هذه الخدمة  ت
دن لم قات وا طر لإكاثر من الملصقات في ال ارر اعلإلاانت وا رص موبيليس على تك  وتح

نية ور لها وبالأخص المستهلؾ اقؼمت إبستمعال الملصقات الجد ار رض الجهم لضمان تع
ينة لإابضافة إلى الملصقات في مكتاب البريد وط طرؽ ال ظم ال جد في مع التي تتوا
رؼ عىل ئرية تلالصلاات تيلم التع ذا مكتاب الج از ني و ك وط ارب ال  المنتشرة بعر الت 

تنمجتاها يف تفرة وجيزة .
رؼ من لاخلها نبقاط اليبع إرشادية تع إرشايد: لمؤسةس موبيليس إعلاانت  - إلاعن 

ون لها ذا لاستغلال الزب كز الصوتية المتوفرة لها، وه لم ار ني وا وط ارب ال عة بعر الت  وز  الم
ها ...إلخ. ارء أو ش  ور شمكةل معنية ختص يكفية استمعال الخدمة  أو لظه لحجاة  دا  نع

2- العيب الخشصي

لوكلاات كز الخدميتاة الباتعة لها وا وم شركة موبيليس تبقديم الخدمات للمشتركين بعر الم ار تق
لتوضيحات ارت وا رض تنمجات الشركة وتقديم التفسي  دؼ إلى ع ني التي ته وط ارب ال عة بعر الت  وز الاجترية الم
جدنا وكالة وو وؽ إلا  ون يحث لا نكاد جند جتمع سكاني يفه 50 ألؼ سنمة فما ف التي يحجاتها المشترك
ذا ن، ه لابت الزبئا وط وي  لاستماع شلكا ئح وبطاقات التعئبة وا اجترية لمؤسسة موبيليس تهتم يببع الش ار
دى موبيليس وبلغة الأرقام تملؾ موبيليس 116 وكاةل دة ل دور اليذ تلعبه نقاط اليبع العمتم فضلا عن ال

دة عة عىل ثميناة انمقط جهوية ولديها أياض 52500 نقطة يبع معتم وز اجترية م
داؼ ونجئات لتي حتقؽ أه ييجة افلعاةل وا رو 3- ترقةي العيبمات : تعبتر ترقية الميبعات من الأنشطة الت

روض الترقوية من يحن خلأر طرح العديد من الع وم موبيليس ب ت، وتق دة الميبعا  مشجعةحيث استهم في زيا
ر، وفي احمولة نمها يف توسيع نطاؽ حصتها السوقية ارء أكث لؾ حتلفيز الزبئان عىل الش  وذ  

: ازت  تمعل موبيليس عىل رفع يبمعتاها من لاخل جمةل من الحتفي 
ئز اخةص بمسباقات نتظهما .  - تقديم جوا

- ختفيض السعر ابلمقارنة مع المتعاملين اخلآرين.
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. ون وطن خلدمة الزب أرجاء ال  - إنشاء مكتاب موبيليس في 
. ودة وى السعر و الخدمات و الج خال أاسليب جديةد عىل مست إد  - 

دة السماح و اللاصيحة. دة م  - زيا
لمسباقات ،ا رض الاجترية طرؼ الشركة جند العما  من يبن وسئال تنيشط الميبعات المختسدمة من 

رو هذه الأنشطة و اخلةص بسنة 2008 نقدهما يف شكل نقاط تلأاكي  1 لختفيض في الأسعا وا
- 15 ديسمبر 2007 إىل 15 ناجيف 2008: موبيليس تعلن عن مسباقة نهياة السنة الاخصة
ئز يقمة نمها ايسرة نياسن NISSAN ، 02 بيت عت جوا وز دج يحث  ببطاقة التعئبة 500 

.( دج داء رصيد مجناي يبامن (100 و200   سينما، 05 تاهؼ نقال كما تم إه
وان 2008: هدية عن كل حشن للرصيد بػ 150℅.  - 14 ج

دة التعليم المتوسط بعر الرسئال اقلصيرة لعام يا و شها ور  - موبيلس تعلن عن جئاتن البكال
2008

طو سبعر سية 2007-2008 شريحة قوس داء اللاتميذ المتفوقين لسنة الد ار - اقمت موبيلس إبه
دة 8 أسيباع دج لم در ب 150  دج مع رصيد أسبوعي اجمني يق  250

در بطاقة الشحن التي ستمي بطاقة الحظ و التي من لاخلها - نوفمبر 2008 موبيليس تص
ئز اقليمة وز الزبئان جمموعة من الجوا  يكمن نأ يف

ذا تستغل ن، له لرسئال المجيناة وهي أكثر الوسئال يثأت ار عىل المشتركي - أما ختفيض الأسعار وا
لديينة ختلفيض أسعارها وتقديم رسئال مجيناة ينة وا وط لمانسابت ال سم وا  شركة موبيليس الموا

فمثلا :
يل وم الموا أرقام موبيليس من العاسة العشارة إىل الثيناة شعر من الي  - التكلم مجانا حنو كل 

دة لاثث دئاقؽ لم
 

 
 

 الديقةق الاثلثة
طو  - حنم الرسئال اقلصيرة عيل كل تعئبة لقوس

داء من لؾ تبقديم مكالمات مجيناة اتب وذ رض رمضان الكريم   - تبسمبر 2008: ع
حنو بشكة موبيليس.

ييجة لمؤسسة موبيليس لاخل اعم 2008 هو رو رض هذه الأنشطة الت لشيء المحلاظ من لاخل ع وا
ذا من أجل الماحفظة عىل الحصة أو عرضين ترقويين وه رض  أي شهر من ع أنه لا يكاد خيلو 

ئر ذا اقلطاع في الج از  السوقيةو،ماحولة كسب المزيد من المشتركين أمام المسفانة اقلوية التي حتكم ه
وم سك أو ار دة مؤسسة  ئ اخصة من بقل الشركة ال ار

 

 
 
 

1-18/04/2008 www.mobilis.dz  موقع خاص شبركة موبيليس

http://www.mobilis.dz/
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رى، تهتم موبيليس ابلعاقلات ارر انعصر مزيج اتلاصال التسوييق اخلأ 4- اللاعقات العاةم : على غ 

مج ار ب ار إط وم ابلعديد من الأنشطة في  ييجة، فهي تق رو داد السايسات ا تل العامةكعنصر فعال نعد إع
لية دو ل ينة وا وط لصالونات ال رض وا ها في العديد من العما ور ون فقد جسلت حض العاقلات العامة مع الزب

ور الاخرجي، مما سيمح لها إبعطئاه معلومات أكثر رب أكثر من الجهم لتق للتعريؼ ابلشركة ومتنجاتها وا
ور أري الجهم رؼ عىل  رى تتكمن من التع ودة يفها، ومن جهة أخ لخدمات الموج دقة عن تنمجتاها وا

ارت عديةد داث وتظاه  غتابه فقامت ابلماشركة في رعياة أح ور ذا احايتجتاه  حولالشركة ومن ثم تنمجتاها وك
 

ارب نمه ومن يبن الأنشطة التي برمجت في نسة 2008 تقلا  ري وا ئ دؼ الوصول إىل قلب المتجعم الج از  به
نجد:

ئر لية للسحاية في الج از دو ينة و  وط رؾ موبيليس بفعالايت جلسات  ري اش - يومي 11 و 12 يفف
تييجة الترقية السيايحة افلأؽ 2025 لمشقانة إست ار

رض ذي تم ع عي الرسمي لهذه التظاهرة ال رؾ في الطبعة الاخمسة لفلنؾ الذهبي ابتعإبره ال ار - اش
لي نلقد السنيمئاي و دو ذا تن ظيم الملتيق ال ري وك وم 28 يفف دون ي يفه أفلام في عاقة ابن زي

وتن شيار  ري ب ري في 26 و 27 يفف الملتيق السعمي البص
لي دو رض ال ذي أتحضتنه قصر العما لي لتكنولوجايت الرقمية ال دو ون ال ور موبيليس للصال  - حض

رس 2008 من 11 إيل 15 ام
 

وان 2008 ئرمن 07 ايل 13 ج حد و الأربعين للج از لي الوا دو ون ال - اشركت موبيليس في الصال
يد اليخمة بوكاةل زو تجيي وتم ت يحث أاقم يخمة بلغت سماتحها 200 تمر مربع في مكان است ار
ور روض و الخدمات المقترحة عيل الجهم يج الع رو اجترية في وسط اليخمة يبلع و تقديم و ت

ون نمذ السنة الأولي من سأتيسها ذا الصال وشاركت موبيليس في ه
أو التقني رؼ عىل أنها دعم المنظمة المايل  أما يفما خيص الرعاايت و اعلأمال اليخرية التي تع
مج ب، وقد اقمت موبيليس برعياة عةد ب ار ورة في اجلأل اقلري ئد تمس الص أو فوا روع معين بمقبال   لمش

عمال أههما ام يلي: وأ
ذي اكن من تنيضم افلنؾ الذهبي حتت  - رعياة الطبعة الأولي لهمرجان اليغاتت الذهبي لفليلم ال

ازرة الثقافة ون مع و  ية ابلتعا ور  الرعياة السامية لسيد رئيس الجهم
ون يلةل دؽ الهيلت ذي أتحضنه نف ون الذهبي ال عي الرسمي لطبعة الثناية للميكرف - اكن موبيليس ال ار

تييجة الاعلإمية التي تتانبها ار الإست ار إط ري 2008 وتدخل هذه الماشركة في   7 من يفف

موبيليس
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ظم من طط عمل اخص تبرقية الشغل و مكحفاة البطاةل المن رس لمخ وم البرلمناي الكم - رعياة الي
وان 2008 بمقر المجلس وم 18 ج ذا ي ني و ه وط زب بجهة الحترير ال  بقل الكتةل البرلميناة حل

ني وط الشعبي ال
وطن لاخل الموسم الصييف   5 أرض ال ئريين نعد وصولهم إلي  - رعياة إستقابل الهمجارين الج از

وي 27 نقطة استقابل جويلية إلي 30 تبسمبر 2008 و ذلؾ عيل مست
دة ري التي خصت الرسئال اقلصيرة و المنظمة من بقل جري عاي للمسباةق الكب  ار
ذات الطباع الإتجميعا و انلإسناي أرباح هذه المسباةق للجعمايت   خصصت 

 - اكن موبيليس
روؽ يحث الش

مت هذه المسباةق دا ذا الاتيمي و  ان و ك رط رس قوتها عاستلد الأطفال المصيبان ابلس  التي تك
دأ من 26 أفريل 2008 إيل 5 جويلية من نفس السنة شعرة أسيباع اتب

ذوي الإحايتجات - اقمت موبيليس برعياة تكريم ابلأطال في الألعاب الاولميبة الاثلثة شعر ل 
طو مع رصيد ئح قوس داء ش ار وم 22 أكتوبر 2008 إبه الاخصة في العاصمة اليصينة بكين ي

وات للرياضيين افلئازين أربع نس دة  دج شهريا لم در ب 8000  تعئبة مق
لي تلالصلاات من 24 إلي 27 نوفمبر 2008 يحث دو ون ال  - رعياة الطبعة السباعة للصال

دا اشركت يفه 50 مؤسسة تمثل 15 بل
رس إلي 24 أفريل ظم 25 ام ارت المن ون الساي  دة البخر الاخمسة بصال  - رعت موبيليس طمبولا جري

2008

لي الاثلث شعر للكاتب دو ون ال تيجتيها الاعلإمية اقمت موبيليس برعياة الصال ار إست ار إط  - في 
1
رض من 27 أكتوبر إيل 05 نوفمبر 2008 ري المنمظ بقصر العما ئ  الج از

ازرة الإعلام و دة من بقل و  تييجة العمتم ني للأتنرنت تكريسا لإلست ار وط وم ال - موبيليس تحيلف ابلي
وم 20 أفريل 2008 ئر ي اتلإصال إيل باجب المؤسسة الأم اتصلاات الج از

رؾ في ون مشت أدت إىل الوصول إىل أكثر من 8.5 ملي كل هذه الخدمات التي اقمت بها موبيليس 
ئما دا دة  نهياة 2008 بعد ما اكن بسعة ملايين في أكتوبر 2008 تلبىق موبيليس في ظل المسفانة الشدي

لؾ وذ ارر تبقديم أحسن الخدمات سأبعار انمسبة وفي انتمول الجميع   يف خدمة زبنئاها من لاخل الاستم 
. وؽ حلاتل الرياةد في الس لوصول إىل اقلمة وا  من أجل التيثأر عليهم وكسب ولائهم وا

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

1- Mobilis Le Journal N° 2 , 2008



 لافصل لاثالث لاتسويق لااسترايتيج يف موبليس

 ونتافسةي لامسؤسة

 

 

 
 
 

 ةصلاخ الفصل
 

 

لناحجة يه تلؾ التي ستعى إىل كسب ولاء رؼ عليه احليا هو نأ المؤسسات المتميزة وا  نإ المتعا
 

لأيخر هو يكفية ذا ما وجدهان يف شركة موبيلي،س ذإ نأ هدهفا الأول وا ؼ، وه  المستهلؾ ابتعابره يسد الموق

تييجة ستويقية فعاةل وتحليل ون وتقديم له أفضل الخدمات و المتنجات بوضع است ار  الماحفظة عىل الزب

أذواؽ ذا تغير  دة وك ذي تيميز ابلتغير و المسفانة الشدي خلية و الانتفسية في ظل يحمطها ال دا  بيتئها ال

يؽ تصميم طر تيجي عن  ذا إلا تبطيبقها للتسويؽ الإست ار  مستهلكيها التي جيب تليبة رغتابهم و لا تيم ه
 

 

يج) التي تعبتر بمباثة سيساة اتصال وتسويؽ رو لت يع وا وز ر، الت تيجايت للمزيج التسوييق (المجتن، السع  إست ار
 

 

طور يبمعات ....الخ أرباح و ت دة  داؼ التي ترغب في الوصول إليها من زيا ؤدي إلي حتقيؽ الأه ذا ي وه



  اخلاتمة لاعامة

 
 

 

 وضمان
ـتمة اعلــامة  الخا 

درة الكيبرة على خلؽ الطلب وتنشيطه دو ار جوهريا في المؤسسة، فهل اقل يلعب التسويؽ 
لاخرجية خلية وا دا ظرة الحتليلية للبئية ال يؽ الن طر تجيي فهو عن  اررية الناشط اخصة التسويؽ الاست ار استم 

ن، لميسفان حايتجتاها و عن المتنجات وا واؽ وا لمدخلات المتخلفة عن الأس  للمؤسسة يوفر العملومات وا
. دات ذا التهدي رص التسويقية المحاتة وك  افل

ها انمسبة للماحفظة عىل موقهعا تييجة التي ت ار سة تضع المؤسسة الإست ار ومن لاخل هذه الد ار
وذج حتلييل أو نم تييجة ثمىل  لتي عاستدها عىل النمو و نشير نها أنه لا توجد إست ار وحصتها السوقية وا

ت، فعىل كل مؤسسة نأ حتدد خطة اللعب " game plan" التي تحسن من موقهعا،  أمثل لكل المؤساس
ءم مع إكمانتايها. ها بما لاتي وارد هفا وم دا ه وفرصها وأ

خبتار الفرضايت: سة وا نتاجئ الد ار
ورة آنفا فقد اجتء أهم النجئات المتعقلة ابخابتر افلرضايت كما يلي: دا لفلرضايت المذك  اسانت

دة في ذلؾ عيل تييجة ستويقية فعاةل معتم  1- تحتل المؤسسة مكناة انتفسية من لاخل وضع است ار

تها و نمه دا خلية حتلديد نقاط ضعفها و قوتها و الاخرجية لعمرفة فرصها و تهدي دا  حتليل تئبها ال
دؽ افلرضية الأولي ذا ام يثبت ص حتقيؽ الانتفسية وه

ؤدي تيجايت فعاةل للمزيج التسويقي ي 2 -فيما تيعلؽ ابفلرضية الثيناة التي نتص عىل نأ اتعماد است ار

دا عىل ام تم التوصل إليه اخصة من لؾ اتعما وذ هفا التسويقية فقد بثت صدهقا  دا إلي حتقيؽ أه
 لاخل افلصل التطيبيق وقد اجتء النجئات كما يلي:

تييجة ستويقية ودة من لاخل تصميم لإست ار ذات ج  - ترفع المؤسسة من انتفستيها تبوفيرها لمتنجات 
 تبوفر انعصر المزيج التسوييق

تيجايت فعاةل للمزيج التسوييق مقارنة بمانفسيها يا انتفسية بوضع إست ار  - حتقؽ المؤسسة م از
وؽ حتلديد احايتجات تيجية ستويقية تعتمد علي حتلييل الس دة الحصة السوقية تيم وضع إست ار  - لزيا

ري تيجايت المانفسين و خططهم من جهة أخ  و رغابت المستهلكين من جهة و معرفة است ار
ذي أداء المؤسسة ، اخصة في ظل الميحط ال وى  تجيي يف حتسين مست  - اسيهم التسويؽ الإست ار

لتعقيد ّ  ير وا  ابلتغ
 تيّ  صؼ

ارت تيجايت للمزيج التسوييق انتتسب و تغي  تجيي من لاخل تصميم إست ار  - نإ تطيبؽ التسويؽ الإست ار
داؼ التي ترغب الوصول إليها ؤدي إلي حتقيؽ الأه وؽ ي  الس

ؤدي إيل كسب ولاء ودة أحسن من تنمجات المانفسين و سأبعار انتفسية ي ذات ج  - نإ تقديم تنمجات 
دة الحصة السوقية الزبائن و نمه زيا
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وع زء التطيبيق أيضا تم التوصل إىل جمموعة من الجئاتن تتعلؽ ابفلرضية موض  3  -ومن لاخل الج
ينةو،تتمثل هذه الجئاتن يفما يلي: دا سة المي الد ار

أربعة وع الحبث "موبيليس" حتتكم يفها  أي مؤسسة عمومية وخاةص المؤسسة موض إن اجنح    ·
اررية المؤسسة وتوسهعا أكثر وهي نوعية الخدمات التي تقدهما مفحيتا أاسسية لضمان استم 
لزبئان ن، وثااين توسيع التغطية، اثلاث نوعية الشبكة، لإابضافة إلى العلاقة يبن المتعامل وا  للزبائ

يرها أكثر طو  وتقديم نوعية في الخدمات وت
ذا لم يمنع موبيليس من نأ تحتل مكناة وؽ الهتاؼ النقال ه دة يف س ود سفانمة شدي  ·  برغم من وج

تيجيات فعاةل مكتنها من الماحفظة علي حصتها السوقية أمام  فيه من لاخل تطيبقها لإست ار
 نمافسيها

ون نعد اخايتره للمتعامل في اجمل خدمة الهتاؼ النقال  ·   هانؾ ثلاثة معييار أاسسية خأيذها الزب

ازت ب، تقديم امايت  ودة الخدمة المقدمة، السعر المسان رو يه عىل الترتيب ج ئ  في الج از
 نتافسية.

ير في التغطية و النوعية التقينة ،نتويع الخدمات طو ئما إيل الحتسين و الت دا  ·  ستعي موبيليس 
ير نوعية العاقلات مع الزبئان طو  المقدمة ت

دارة العليا لة عن تطيبهق الإ ؤو تجيي وتعبتر الجهة المس وم المؤسسة تبطيبؽ التسويؽ الإست ار  ·  تق
دة دؼ من تطيبهق هو زيا له  يأ المدير العام وفي بعض الأحاين اشمركة تخملؼ المستويات وا

وؽ لماحفظة عيل موقهعا في الس  نمو المؤسسة وا
دث التكامل يبن جميع أنشطة المؤسسة من إاتنج ،تمويل ...و،نجئات تيجي يح  ·  التسويؽ الإست ار

 هذه الأيخرة تتوقؼ عيل لاسمة و عاجنة النظام التسوييق في المؤسسة
يع و وز تيجايت المزيج التسوييق لها من جتنم وسعر وت  ·  تعتمد المؤسسة نعد وضهعا لإست ار

طرح تنمجات وم عيل  يج علي نتويع تنمجتاها لإابضافة إيل تطيبؽ سيساة سعرية تق رو  كذلؾ ت
در من الزبئان بسأعار انتفسية و خنمفضة لربح أكبر ق

دة ذا نلمسه من لاخل الماحفظة عيل مكتناها و زيا يا ومكناة انتفسية وه إن المؤسسة كسبت م از   ·
رؾ أي نابضمام يبامن 7و8 ألاؼ مشت ون نسة 2008  دد المشتركين اليذ بلغ 8.5 ملي ع
يل 47 ملاير دانير يأ ام يعادل تقريبا طور رقم أعمالها اليذ بلغ حوا يوماي إيل الشبكة وت
ئما إيل رفعه في المستقبل ومنه يظهر يثأتر المسفانة جليا دا ون دانير اليذ أتمل  700 ملي

ياةد حصتها السوقية وز طور رقم اعلأمال  في زياةد جحم الميبعات وت
ارر تبقديم ئما يف خدمة زبنئاها من لاخل الاستم  دا ·  في ظل المسفانة الشديةد بتىق موبيليس 
لؾ من أجل التيثأر عليهم وكسب ولائهم وذ  أحسن الخدمات سأبعار انمسبة وفي انتمول الجميع 

لوصول إىل اقلمة. وا
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 اتلوصايت:
جهها لصعوبات التي توا قيل وا نطلاقا من النتاجئ ولماحولة تلقيل الع ار ءا عىل ام بسؽ وا  انب

ثالاث:

عطاء موضوعان أمهية ئرية عموما، وموبيليس خصوصا من جهة، وا  المؤسسات الاقتصادية الج از
وم تبقديم جمةل من التوصايت الاتلية: للمؤسسات اتقلاصادية من جهة يناثة، فإانن نق

وب التسويؽ دوا أسل دة التغير أب ن يعتم ارء المؤساست اخصة التي تتعامل في ظل ئيبة شدي  · عيل مد 
جهة شمكتلاهم التسويقية المتخفلة. تجيي لموا الإست ار

ءم مع ما وؽ و لاتت ارت الس تييجة مرنة باقةل تلغيير حسب تمغي   · جيب عيل المؤسسة نأ تتنبي إست ار
دث يفه  يح

تيجي خدمة انتلفستيها . سة نأ تفعل أكثر أاسليب التسويؽ الاست ار وع الد ار · جيب عيل المؤسسة موض
ارء لكي تزيد من عفه في الش  صهودوا ون و معرفته ا لخئاص · عيل المؤسسة نأ تزيد اهتمامتاها ابلزب

 
 
 
 

 

ية مدخهل ازو  
 من ذلؾ لاثم:

 حصتها السوقية و تزيد من تعزيز ولاء المستهلؾ لها
سة: باع:آفاق الد ار  ار

وع من ني قد انتول الموض دا أو المي ظري  واء في بناجه الن ذا الحبث س  في ه
دة نب ع ري للبحث كعمالتجه من جوا ذا ام يفحس الماجل لأفاؽ أخ تجيي و ه الاست ار

 
 

ييف حبت للتسويؽ وظ وع من ناجب   ·  انتول الموض
أو المتعاملين الثثلاة سة مقارنة يبن تمعاملين اثينن للهتاؼ النقال   ·  د ار

ئرية. تجيي يفا لمؤسسة اتقلاصادية الج از ·  مكناة التسويؽ الإست ار
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2004/2003 

تييجة، مذكرة ارت الإست ار دور نظام العملومات الستويقية يف عملية ااختذ اقل ار  ر،   5 -  عرباني عما

ر، 2001/2000. ئ رع التسيي،ر اجعمة الج از ورة ف جامسيت،ريغر منش
 

يرها ,مذكرة طو درها ,تنمتيها و ت  6 -  عمار بوشانؼ ,الميزة الانتفسية في المؤسسة اتقلإصادية ,مصا

وم التسيير وم اتقصادية و عل ئر , كلية عل رع التسيير اجعمة الج از ورة , ف  مجاسيتر يغر منش
2002,
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دارة أعمال ،كلية رع  وم اتقلاصادية ،ف وم التسيير و العل دة المجاسيتر يف عل  تمطلابت ينل شها
ئر 2003/2002 وم التسيير ،اجعمة الج از وم اتقلاصادية و عل  العل

: دوات ارت و الن المؤتم 
درة الانتفسية تايجيت الحدثية للتغيير كمدخل تلعزيز اقل ب، الإست ار ري، رجم يصن 1 - أمال ايع

لي، حول انتفسية المؤسسات اتقلإصادية وتحولات الميحط سقم التسيير دو للمؤساست ، الملتقى ال
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مج ية لوضع ب ار إدار أداة  ر، "مقايس « SWOT » للحتليل:  ج دا ون  ور إليكرياش، ج ها لأابم ارد  - 3
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لي حول انتفسية المؤسسات اتقلإصادية دو وم الانتفسية الملتىق ال دور , مفه رس سم يؽ وفا رز 4 - كمال 
 

رة، 29-30 أكتوبر 2002  وتحولات الميحط سقم التسيير اجعمة حممد يخضر سبك
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ملالاحــق



 

دى 3200 مكتب وج عىل م ئر تلوفير تنم  شركة يبن موبيليس و بريد الج از
 بريد.

 07 ديسمبر 2004

كة مع تمعامل اصلنيي  Huaweiوضع نظام جديد ابلش ار

.UMTS(Universal Mobile Télécommunication services) 

 15 ديسمبر 2004

 

 

 
 

طور شركة موبيليس   ت

 

ارءات  الإج 

 

 
 

تاريخ
ور شركة موبيليس.  ظه

سطة موبيليس. ل اتصال بوا أو ارء   إج 
أوت 032003  
ديسمبر 2003

 

. دج د،ج 2000 حت الشركة موبيليس بطاقة مع تعبئيتن 1000 طر  
أول مركز خدمات يلبي احجات الزبئان.  فتحت موبيليس 

ري 2004  03 يفف

 23 امي   2004

. وؽ دج في الس  28 تبسمبر 2004 وضع بطاقة التعئبة بقيمة 500 

دج مع نتزيل يف سعر الكمالمات %25  13 أكتوبر 2004 ختفيض سعر البطاقة إىل 1000 

تهم يغر المسةدد. ور  25 أكتوبر 2004 نتطلؽ عملية الحبث عن الزبئان لتسديد تاف

. رض يج تقلى نجاحا اتما و تمديد تفرة الع رو  26 أكتوبر 2004 عملية الت

يؼ بعر الاتنرنيت للاجعميين. وظ  03 نوفمبر 2004 موبيليس تطلؽ حمةل الت

ون شنط. دد 700.000 زب ون يلصحب الع دد المشتركين بػ 400.000 زب  10 نوفمبر 2004 زياةد ع

ون شنط. يج حجنت و حتقيؽ 800.000 زب رو  16 نوفمبر 2004 عملية ت

طور الشبكة. وى ت قب مست دارة العامة ت ار  21 نوفمبر 2004 خلؽ خلية اخصة في الإ

 24 نوفمبر 2004 عىل الاتنرنيت.REDMENثلاث اتفايقات مع
 

 
 
 
 
 
 
 

روض اخةص نبهياة السنة. دج مع ع  ختفيض سعر البطاقة إىل 500 
 سلطة الضبط تلصحيح اعلإلاانت المسفانةL’ARPTموبيليس تتوجه إىل

 20 ديسمبر 2004

20 ديسمبر 2004

يؼ بعر الاتنرنيت. وظ  أكثر من 5000 طلب ت
 

 22 ديسمبر 2004

مه. ون وتكري رؾ الملي اي تكريمية للمشت دا  27 ديسمبر 2004 وضع ه

يو ارد دة   28 ديسمبر 800Station Base Radio 2004 حمطة عاق

 30 ديسمبر 2004 أكثر من 5000 نقطة يبع موبيليس

ون شنط.  04 ناجفي  2005 تعلن موبيليس عن حتقيؽ 1.200.000 زب

سي. دؽ الأو ار ون يف نف رؾ الملي  15 ناجيف 2005 اتحفال بمشت



 

 

عين وز وع خمسة م عين معتمدين يلصحب المجم وز  عقد اتفايقات مع ثلاثة م
. وج  للمتن

 16 ناجيف 2005

ني لكرة اليد. وط  22 ناجيف 2005 تعلن موبيليس رعياة افلريؽ ال

منيغ. رو رى تلطيبؽ ال ل أخ دو  23 ناجيف 2005 موبيليس تمضي 18 اتفيقاة مع 

ري 2005 تعلن موبيليس رعياة يلةل افلنؾ الذهبي تلكريم افلينانن.  12 يفف

ودة و تقيم أفضل لية حتلسين الج دو  موبيليس تتعاقد مع لاثث شركات 
 الخدمات.

ري 2005  15 يفف

رؼ زبنئاها.Mobi+(GPRS-MMS)تضع موبيليس خدمة ري 2005 حتت تص  16 يفف

ئر. ل وكالة اجترية في الأايبر- الج از أو رس 2005 تفحت موبيليس   02 ام

دة و هي موبيليس دعف عن بعد الاخةص ابلشركات. رس 2005 تضع موبيليس خدمة جدي  04 ام

وج جديد موبيلايت رس Mobi light 2005 تضع موبيليس تنم  28 ام

ئر موببيوست كة مع بريد الج از وج جديد ابلش ار  12 أفريل Mobi post 2005تضع موبيليس تنم

ني اخص بكل العملومات رو  تضع موبيليس موقع اليكت
 www.mobilis.dzحولها

 30 امي 2005

. رض ون في قصر العما رؾ 2 ملي  05 جويلية 2005 تحتفل موبيليس ابلمشت

رؾ شنط. ون مشت  07 تبسمبر 2005 تعلن موبيليس عن حتقيؽ 3 ملي

رؾ شنط. ون مشت  26 أكتوبر 2005 تعلن موبيليس عن حتقيؽ 4 ملي

ين. وز  27 أكتوبر 2005 ترعى موبيليس حفل يلةل 27 من رمضان وتتكلف ابلعم

رض " رؾ موبيليس في مع  13 نوفمبر 2005 " للتكنولوجايت الحدثية تبونس.ICT 4 ALLتاش

. رض موبيليس خدمة " كلمني" للرسئال اقلصيرة  29 نوفمبر 2005 تع

دة " رض موبيليس خدمة التعئبة الجدي  "USSDتع
 *111*14 رقم البطاقة#

 30 نوفمبر 2005

ون رساةل قصيرة يف حلفة نهياة العام.  03 ناجيف 2006 أعلنت موبيليس عن حتويل 6 ملي

. رؾ ون مشت ري 2006 حتقؽ موبيليس 5 ملي  18 يفف

. رؾ ون مشت رس 2006 موبيليس حتقؽ 6 ملي  23 ام

طو وؽ حتت اسم قوس دة في الس  20 أفريل gusto 2006تطلؽ موبيليس خدمة جدي

 18أكتوبرMobicontrol 2006     تطلؽ موبيليس

 24 ناجيف 2007 تعلن سلطة الضبط نأ موبيليس أحسن بشكة بعمدل تغطية تغطية %96.70

ئر رس 2007 ااتتفح الوكاةل 31 في الج از  ام
ري  30 تبسمبر 2007 تطلؽ موبيليس البلاؾ يب

http://www.mobilis.dz/
http://www.mobilis.dz/


 

 

يا ور دة البكال وان – جويلية 2007 موبيليس تعلن عن جئاتن شهادتي التعليم المتوسط و شها  ج
 24جنايف 2008 تطلؽ موبيليس موبيكنكت

ذي أقرته سلطة الضبط أرقام و ال  10 ري 2008 موبيليس تمر إيل الترقيم الجديد بػ  22 يفف

دد المشتركين 7177602  30 أكتوبر 2008 وصل ع

يل 47 ملاير دانير  2008 بلغ رقد أعمالها حوا

دا علي يباانت الشركة داد الطالبة اتعما در : من إع الصم



 

الهكيل النتظيمي لموبيليس
 

 
 
 

 الرئيس املدير اعلام
 

 
 
 
 

وان  الدي
 ² مستاشر قتني

وارد ابلشرية  ² مستاشر امل
 ² مستاشر قانوني

دة الرئيسية  ² املاسع

وارد ابلشرية  مديرية امل

 مديرية املايلة

مديرية اتلإصال
 
 

خيلة دا ؤون ال  قسم الش
ؤون اعلامة  ² مديرية الش
قبة انلوعية  ² مديرية الم ار

تجية  مديرية الإست ار
 

 

مديرية انلظام العملوماتي

 

 

 امعلومية
 

 

ؤون  قسم الش
مديرية قفصات الشركة

 ² مديرية اتلسويؽ
يبلع يع وا وز  ² مديرية اتل

 ² مديرية خدمة املشتركين
 
 

لخدمات  قسم قتينات الشكبات وا
ير طو  ² مديرية انهلدسة وت

 الشكبة
 ² مديرية ايمنتلة

 

 
 
 
 
 
 
 
 
 

Source : Mobilis le journal n°01.opcit,p7.



 



 

قةل ور دي مرباح   اجمعة اقص
 

 
 

وم الييستر وم الاقصتادةي وعل  كلية العل
 
 
 
 
 

تيجي دف توضحي أثر استلويق الاتس ار ذي هي زءا من متطابلت ابلحث ال رة ج  هذه الاتسما
 يلع تنافسةي المؤسةس ،

ّ  د تّ  ع

 
 

 

وء رة عىل ض ّ  رجى من سايدكتم اكتلُّرم باجلإباة عىل ألئسة هذه الاتسما ولستهيل هذه اعلميلة ي
قية الملعومات اتلي دا ّ  ن لدةق إجكتبام كيبر الأثر في مص م؛ حيث أ  ذي تشيعه مؤسكتس قع ال الوا

ذي سيظهر هب. وى ال ملست  سيقدماه هاذ البحث وا
 
 

 

 شاكرين حسن تعاونكم ومؤكدين حرصنا لعى سرية املعلومات اقملدمة، وعمد
ارض ابلحث العليم.  اعتسملاها إلاّ   لأغ 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

 

ة ػػػػػػػظ  ملاح
عق افلعيل في مؤسستكم لتي تعبر عن الوا ّ  يرجى وضع لاعمة (×) في الخانة المانسبة وا  
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 م

 الجءز الأول: معلومات اعمة عن المؤسةس اوجمليب عن الاسامتةر
 وألا:معلومات عن المؤسةس

 1 -ما هي الطيبعة القانونية للمؤسسة

------------------------------------
أرس مال المؤسسة 2- كم بيلغ 

------------------------------ 
ةي النشاط دا  3- تاريخ ب

وات  • أقل من 3 نس

وات  •  من 3 إىل 5 نس

وات  • أكثر من 5 نس

 4 – كم بيلغ عدد العمال

 أقل من 1000 اعمل
 من 1000 إيل 2000 اعمل

 أكثر من 2000 اعمل
 ثاينا- ملعومات عاةم عن ال ّ  مستجيب

ادإرة المؤسسة رة في   5 -الخب

وات  • أقل من 3 نس

وات  •  من 3 إىل 5 نس

وات  • أكثر من 5 نس

وى التلعيمي  6- املست

 • تبادائي
 • تموسط
 • ناثوي
 • اجمعي

 7- أخر إحصايئات علدد متشركي موبيليس إلي حد الآن عبد حتديد اهلوية
 

 

 أقل 5000000
 

 ن 5000000 إلي 7000000
 

 أكثر نم 7000000
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 8-اةصحل اسلوقةي للمؤسسة حسب أخر إحصاايئت
 

 

---------------------------- 
 
 

 

 ثاثلا- وضعةي الختطيط الإتس راتييج يف المؤسةس
 

 

م؟ ادإرة مؤسسكت تيجي في  دون على التخطيط الإست ار  9 -هل تعمت

 •  نعم

 •  لا

كم مع اعملاين التالةي: ظر تييج من وجهة ن وم الختطيط الإتس ار  10 - ينطبق هفم

درة المؤسسة عىل التبنؤ ابحايتجتاها وميبعتاها المستقبلية  •  ق

يةل اجلأل طو •  انبء خطة عمل مستقبلية 

ارت الميحط ّ  ي   عملية حتليلية ايتخلار الموقع المستقبلي للمؤسةس بتعا لمتغ
نب ضعؼ) وة وجوا نب ق خيل (جوا دا لميحط ال )، وا دات  تهدي

• 

, رص الاخرجي (ف
تيجايت المحاتة. تييجة من يبن الإست ار خايتر أفضل إست ار  وا

تيةيج موثةق ومتكوبة؟  11 - هل لدكيم خطة إتس ار

 •  نعم

 • لا

تييج طوات الختطيط الإتس ار  12 - خ

طوات العلمية     اللازمة لذل؟ؾ تيجية لمؤسستكم عىل الخ  هل تيم اتعلاماد يف غايصة الخطة الإست ار
 

 
 

تيجي نعم لا طوات التخطيط الإست ار  خ
ضحة ومهفومة للمؤسسة    تيم حتديد رسلاة وا
ضحة عستى تلقحيهقا في ظل الإمكاينات التماحة    عضت المؤسسة أهادفا وا
نب الضعف   وة وجوا در الق رف على صما خيل للتعُّ دا مل المحيط ال وم المؤسسة تبحليل عوا  تق
دات   لتهدي رص وا رف على الف وم المؤسسة تبحليل المحيط الخارجي للتعُّ  تق
ارت محيطها   ّ  ي  ءم ومتغ سلاتها مبا لاتي ور فها  دا تيجةي النماسةب تلقحيق أه  تختار المؤسسة الإست ار

لخارجي)  (الادخلي وا
م؟ تيجية مؤسكتس  13 - ما هي الأسس ال ّ  معتمةد في صايةغ إتس ار

طط تييجة بشؾل تممعد ومخ  •  تصاغ الإست ار
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ارت الماضية لبخ   •  عىل أاسس التصرفات وا

ارت اليئيبة) ّ  ي  رد فعل للتغ تييجة انشئة (ك ون الإست ار  •  اغلبا ام تك

   راباع:  الإست راتييجة التسويقية للشركة
طرف الشركة ؟ تيجةي التسويقةي البتمعة من  14 - ما هي الإست ار

تييجة النتويع  • إست ار

أو المركبة تييجة المتخلطة   • است ار

لتوسع تةيج انلمو وا  • إتس ار

تيةيج الماشريع المتشركة • إتس ار
 

 

تيةيج التسوقةي ؟ وطات التي تبتاهع الشركة لنباء خطاهت الإتس ار 15- ام يه اخل
 

 
 

----------------------------------------------- 
-----------------------------------------------

تيةيج التسوقةي اليت ترغب الشركة يف الوصول إاهيل ؟ ادف الإتس ار 14 - يه الأه
 

----------------------------------------- 
-------------------------------------------------- 
-------------------------------------------------- 

ادف ود الئيبةي اليت قتف اعئق أمام قحتيق هذه الأه  16 - ماهي أهم اليق

------------------------------------------------ 
تييج  17 - هل تطبق المؤسةس التسويق الاتس ار

 

--------------------------------------------------- 
م؟ تييج يف مؤسكتس 18-ما هي الجهة املسئولة عن التسويق الاتس ار

ادرة الاعمة (المدير العام) •  الإ

•  مشاركة خمتلف املستويات

ارء اخرجيين) •  اهجت اخرجةي (خب 
 

 
 
 
 
 
 
 

وة و الضعف يف المؤسةس 19- امهي قناط اقل
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--------------------------------------------- 
--------------------------------------------- 
--------------------------------------------- 
---------------------------------------------

تيةيج ؟ دي اامتعد المؤسسة هلذه النقاط يف بناء الإتس ار 20- ما م
 

--------------------------------------
ذج لتحيلل ائيبلة دم المؤسسة نما 21- تتسخ

 نعم                 لا
 

 

ذج إذا اكنت اجلإاةب بعنم امهي هذه الامن  - 22
 

 

----------------------------- -------------------------------------------- 
 

-------------------------------------------------------------- 

يج) رو يع,الت وز 23-ما يه سايةس املزيج التسوييق (املجتن ,السعر,اتل
 

 

---------------------------------------- 

24 - امهي الخدمات اليت عتطي أكثر تميز للمؤسةس يلع منافساهي
 

 

---------------------------------------- 
 

 25-ما يه الشركات املنافةس لموبيليس
 
 

زي و جنمة  اج
 

رى  دخول شركات أخ
 

ري ذأكرها: ود شركات أخ 26- في حاةل وج
 

 

----------------------------------------------- 
 
 
 

27- له أتيثر املنافسة اكن اياجيبا يلع :
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 • زياد حجم اعيبملات                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                               • الحصة السوقية
 

ودة المتنجات المقدمة ج اخنفاض التكاليؼ •
 

وات الاقدمة 28 - ام يه أفاق المؤسةس للمخس السن
 

 

----------------------------------------- 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

 

 شاركينحنس عتاونكم ومقدرين دعمكم بللحث اعللمي
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