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اتقدم بجزيل الشكر لكل من ساهم وساعد في انجاز 

 هدا العمل والذي جعل من الامل حقيقة.

واخص بالذكر استاذي الفاضل الدكتور فرحات عباس 

 الذي افادني بتوجيهاته القيمة.

كما اشكر مسبقا للأساتذة اعضاء لجنة المناقشة على 

ء محتويات هذا العمل.اتفضلهم باستقر  

 

 

 

 



 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

وبعد الامة خير المصطفى على والسلام الصلاة ثم  والمنة الحمد لك  

 عمرها في ا اطال قلبها لىإ البهجة حملأ  بهذا لعلي الكريمة ميأ لىإ

طاعتها. في ووفقني  

 هدا طوال لي مهودعم ممساندته على واخوتي عائلتي افراد كل لىإ

 الوقت...

معنويا... ودعمني بجانبي وقف من لىإ  

الدراسي... مشواري طوال علمني واستاذ معلم كل لىإ  

اصدقائي... كل لىإ  

عملي... اهدي هؤلاء كل لىإ  
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 ول من المزیج التسویقي هو الأساتذة في مجال التسویق على أن العنصر الأو یؤكد جمیع الخبراء 

علیه فالمؤسسات لا و المستهلك و هذه الأولویة ناتجة عن كونه یمثل حلقة الوصل بین المؤسسة و المنتج 

رغبات المستهلكین، و یمكنها أن تحقق أهدافها التسویقیة ما لم تقم بتقدیمها منتجات تتلاءم مع حاجات 

  إنما تقدم ما یفضله المستهلكون.و الأصل أن المؤسسة لا تقدم منتجات لأنها تفضلها و 

ور التجدید من هنا یأتي دو إن المنتج كأي عنصر من مخرجات المؤسسة لا یدوم طویلا، 

ضروریا و للمنتجات الذي یمثل عصب الحیاة بالنسبة للأعمال حیث یعتبر طرح منتجات جدیدة أساسیا 

  ذلك بسبب قصر دورة حیاة المنتج في الأسواق الحدیثة.و تفوق المؤسسات و استمرار و جدا من أجل بناء 

المنافسین، حیث أن  سمیه بالتمیز عننانفرادها عنهم هذا ما و إن تفوق المؤسسة عن منافسیها 

د ر الانفراد لا یتحقق للمؤسسة إلا من خلال اتباع استراتیجیات محددة شرط أن تتوافق مع مواو التمیز 

إذا حققت المؤسسة ذلك فإنها قد تمكنت من میزة تنافسیة تجعلها و كذا قدراتها، و المؤسسة وامكانیتها، 

  تتمیز مقارنة بالمنافسین الآخرین. 

  شكالیة الدراسة:إ

من خلال التقدیم السابق، سنحاول التعرف في هذا البحث عن ماهیة المنتجات الجدیدة في   

في هذا الصدد و العلاقة التي تربطها بالمیزة التنافسیة المحققة مقارنة بالمنافسین، و المؤسسة الاقتصادیة 

  ستكون بدایة دراستنا من منطلق الإشكالیة الرئیسیة الآتیة:

  الجدیدة في زیادة التنافس بین مؤسسات الهاتف النقال في الجزائر؟  دور المنتجات وما ه  -

  سنحاول الاجابة عن هذه الاشكالیة من خلال التساؤلات الفرعیة:و 

 ما المقصود بالمنتجات الجدیدة؟ -

 ما مدى أهمیة المنتجات الجدیدة في المؤسسة؟ -

 ما المقصود بتطویر المنتجات الجدیدة؟ -

 التنافسیة؟ما ماهیة المیزة  -

 ما هي العوامل المؤثرة على المیزة التنافسیة؟ -

  ما تأثیر المنتجات الجدیدة على المیزة التنافسیة؟  -
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  فرضیات الدراسة:

  شكالیة الدراسة سوف تقترح الفرضیة العامة كالآتي: إللإجابة عن 

   .تحقیق میزة تنافسیة للمؤسسة وتعتبر المنتجات الجدیدة نقطة الارتكاز نح -

  هي:و تتفرع إلى فرضیات فرعیة و 

 تمثل المنتجات الجدیدة حتمیة لا یمكن للمؤسسة الاستغناء عنها. -

 عتبر المنتجات الجدیدة استراتیجیة فعالة في زیادة الحصة السوقیة.ت -

 المیزة التنافسیة هي تلك القیمة التي تقدمها المؤسسة لعملائها. -

  أسباب اختیار الموضوع:

  اختیار هذا الموضوع من خلال:تمثلت مبرراتنا في 

 محاولة ربطها بالمنافسة.و المیول الشخصي لمواضیع حدیثة في مجال التسویق  -

 بهذه الصیغة.و من خلال المسح المكتبي الذي قمت به ، هذه أول مرة یناقش فیها هذا الموضوع  -

  أهمیة الدراسة:

  تكمن أهمیة هذه الدراسة في النقاط التالیة:

 حدیثة، لأن اغلب المراجع المستخدمة حدیثة نسبیا. تعتبر هذه الدراسة -

ذلك لأن و  ونسبة لأهمیة المنتجات الجدیدة في المؤسسة حیث أنها تعتبر مطلب ضروري للنم -

كذا زیادة رغبة و الجزء الأكبر من مبیعات معظم المشروعات تتحقق من المنتجات الجدیدة 

 المؤسسة مزایا تنافسیة.الانتقاء حیث تحقق و المستهلكین في الاختیار 

  أهداف الدراسة:

 التعرف على حال سوق الهاتف النقال في الجزائر. -

 تحدید المنتجات الجدیدة لمؤسسات الهاتف النقال. -

 التعرف على أثر المنتجات الجدیدة لمؤسسات الهاتف النقال في تحقیق میزة تنافسیة. -
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  الدراسات السابقة:

غنیة فیلالي، أسالیب تطویر المنتجات في المؤسسة الاقتصادیة، مذكرة لنیل شهادة الماجستیر، كلیة  -

  .2008علوم التسییر، جامعة منتوري، قسنطینة، و العلوم الاقتصادیة 

تطویر المنتجات الجدیدة في المؤسسات الصناعیة، مذكرة لنیل شهادة و بلمختار یاسین، واقع الابتكار  -

  .2008علوم التسییر، جامعة الجزائر، و ، كلیة العلوم الاقتصادیة الماجستیر

جلول، تطویر المنتجات كمدخل لتحقیق المیزة التنافسیة، رسالة ماجستیر، كلیة العلوم التجاریة،  دقشو  -

  .2007جامعة الجزائر، 

الثاني مستعینین و تمت معالجة الموضوع بالمنهج الاستقرائي في الفصلین الأول  المنهج المستخدم:

التحلیل كما نعتمد على منهج دراسة حالة في الاستقراء و بالأدوات المنهجیة المتمثلة في الوصف 

  لمؤسسات الهاتف النقال في الجزائر.

  تقسیمات الدراسة:

  المنتجات الجدیدة في المؤسسات الخدماتیة الفصل الأول: 

  ول: ماهیة المنتجات الجدیدةالمبحث الأ

  دارة المنتجات الجدیدةإالمبحث الثاني: 

  المبحث الثالث: مفاهیم حول تطویر المنتجات الجدیدة

  الفصل الثاني: المیزة التنافسیة 

  طار النظري للمیزة التنافسیةول: الإالمبحث الأ

  المبحث الثاني: تنمیة المیزة التنافسیة

  فسیةالمنتجات الجدیدة على المیزة التنا تأثیرالمبحث الثالث: 

    مؤسسات الهاتف النقال في الجزائرلدراسة حالة  :الفصل الثالث
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 د

الجزائر في النقال الهاتف لمؤسسات عام تقدیم: الأول المبحث                

 ( جازي أووریدو، موبلیس،( النقال الهاتف مؤسسات وعروض خدمات: الثاني المبحث          

.التنافسیة  المیزة على الجدیدة المنتجات أثر: الثالث المبحث             

 صعوبات الدراسة:

لقد واجهت الدراسة عدة صعوبات خاصة في الجانب التطبیقي وذلك لعدم اتاحة فرصة القیام 

 بالدراسة المیدانیة من قبل مؤسسات الهاتف النقال.
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   :تمهید

من الحدیثة في تفاعلها مع البیئة تشهد عدة تطورات نتیجة لمجموعة  الاقتصادیةإن المؤسسات   

والصناعي أو في على المستوى الاقتصادي في التطورات التكنولوجیة سواء  العوامل والتي تتمثل أساسا

المستهلكین، حاجاتهم ورغباتهم، والمستمر في أذواق إلى ذلك التغیر السریع  إضافةمجال المعلومات، 

تضمن لها النجاح  إستراتیجیةفي في حدة المنافسة، كل ذلك أوجب على المؤسسة التفكیر وكذا الزیادة 

  والبقاء، حیث أن الهدف الأساسي لقیام أي مؤسسة اقتصادیة.

الهامة التي  الإستراتیجیةائل ومن ثم فإن المؤسسات الرائدة تعتمد على إحدى أهم الوسائل والبد  

تمكنها من الاستمرار والحفاظ على حصتها السوقیة وزیادة مبیعاتها من خلال المنتجات الجدیدة 

  وتطویرها.

  وسنحاول في هذا الفصل التعرض إلى النقاط التالیة.

 المبحث الأول: ماهیة المنتجات الجدیدة  

  :المنتجات الجدیدة إدارةالمبحث الثاني  

  الثالث: مفاهیم حول تطویر المنتجات الجدیدةالمبحث  
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  لمبحث الأول: ماهیة المنتجات الجدیدةا

المنتج في أي منظمة مكانة جوهریة في العملیة التسویقیة ولكي تكون هذه العملیة أكثر  یتبوأ

یث یواجه صانعي علیه والثقة فیه من قبل المستهلك، ح فعالیة فلابد من وجود منتج جدید یمكن الاعتماد

القرارات بالمنظمة وعلى رأسهم رجال التسویق العدید من القرارات والتحدیات المتنوعة في مجال صیاغة 

المنتجات واحتیاجات بین   التوافق في وتصمیم سیاسة المنتجات الجدیدة وفقا لهدف الجمیع والمتمثل

  المستهلك.

ى فعالیتها في تحقیق هذا الهدف وبالتالي حیث أن نجاح أي منظمة في المنافسة یتوقف على مد  

  النمو والبقاء.ضمان 

  المطلب الأول: مفاهیم عامة حول المنتوج الجدید

 لإرساءوالاقتصادیة كفكرة وممارسة من الأمور الأولیة الواجب تحدیدها  الإداریةفاهیم الم تعتبر  

 ي أوعتتحرك عملیة التطویر السلالمنتجات الجدیدة، ذلك أنه لا یمكن أن  لإدارةالأرضیة المناسبة 

والواضحة في تقدیر الخطوات اللاحقة للعملیة التطویریة، كما أن الخدمي في غیاب المفاهیم الصحیحة 

هذا الوضوح یعتبر العامل المساعد في تقدیر ردود أفعال كل من طرفي المعادلة المستهلكین والمنافسین 

  اد هذه المفاهیم على الشكل التالي:إیر من مكن یوتطویره بشكل عام نحو ما یجري 

التوافق مع أهداف المؤسسة إذ من المهم أن یتوافق مفهوم المنتوج الجدید مع أهداف المؤسسة وبما  -

  یعزز صورتها وذاتیتها.

  الإمكانیة التقنیة أیضا لا بد أن تتوفر التقنیة المناسبة داخل المؤسسة لتطویر المنتوج الجدید. -

إلى تقدیر نسبة  جدید في حالة طرحه في الأسواق بالإضافةلطلب المتوقع على المنتوج التحدید مقدار ا -

  النمو في الطلب علیه من سنة لأخرى.

أن تتوفر الأموال اللازمة لتمویل تطویر الفكرة الجدیدة للمنتوج من الأمور المحددة لاستمراریة كما  -

  بل.العمل بعملیة التطویر في الوقت الراهن أو المستق

والفعالیات التسویقیة من المعاییر التي یجب أن تأخذ بعین الاعتبار للسیر یعتبر التوافق مع النشاطات  -

بعملیة التطویر، ذلك أن التشابه الكبیر في الأنشطة التسویقیة التي تتطلبها عملیة التطویر للمنتج الجدید 
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 بد من إجراء تقییم موضوعي لتكلفة أیة جهود وتسویقه فیما بعد، لذا لا وإنتاجهیؤثر على تكالیف تطویره 

  1 تسویقیة جدیدة ومطلوبة للمنتج الجدید.

  تعریف المنتجات الجدیدة:

شيء من الغموض فبعض الكتاب یرى أن المنتجات الجدیدة  وبهإن المنتوج الجدید مفهوم یش  

تمثل كل المنتجات أنها تقتصر على المنتجات التي تطرح في السوق لأول مرة بینما یرى البعض الآخر 

أو البدائل  الإضافاتبعض  هو موجود نتیجة التعدیل الجزئي في الشكل أو اللون أو ما لىالتي تختلف ع

  عن السلع القدیمة التي تلبي نفس الحاجة.

لابد أن  أن نتعرض إلى التعاریف المختلفة التي وردت للمنتوج الجدیدلكن من الضروري قبل   

المنتوجات، تجدید المنتوجات، وتطویر المنتوجات  راخل الحاصل بین مفهوم ابتكاالتد نرفع اللبس عن

ونتائجه یسمح بإثراء المعرفة الإنسانیة وهدفه الجدیدة، فالأول أي ابتكار المنتجات یخص المجال العلمي 

تقنیة ما  بإضافةالحصول على منتجات أصلیة تماما، أما تجدید المنتجات فهي تلك العملیة التي تهتم 

للعملیة الإنتاجیة ذاتها، وبالتالي فهي غایة ونتیجة یتم التوصل إلیها بینما تطویر المنتجات  تسویقیة

  التوصل إلیها. تمثل نتیجة الجدیدة فهو مجال اهتمام التسویق الذي یهدف إلى بیعها وتسویقها حیث تم

  أنها: على المنتجات الجدیدة  Londin et Lendrevieوقد عرف 

[Londin et Lendrevie, 1997 p273]  

المنتجات المختلفة تقنیا عن المنتجات الموجودة ودرجات الاختلاف تتفاوت حسب إدراك الأفراد له، أي 

  أن المنتوج الجدید هو الذي یرى ویلاحظ على أنه كذلك من طرف المستعمل.

  وهذا المفهوم المتعلق بالمستهلك یتوافق تماما مع المنطق التسویقي

المنتوج الجدید على أنه نتائج عملیة التطویر أي نتیجة إدماج عنصر جدید في  Chiruzرف ویع

المنتوج والخدمات  أداءمجال عمل معین قد یكون تقنیا، تسویقیا أو غیره، وذلك بطریقة تسمح بتحسین 

  2 فیما یلي: الإدماجالمقدمة للمستهلك من خلاله وتدرج مجالات 

  المواصفات التقنیة. -

  لمواصفات الوظیفیة.ا -

                                                             
أحمد  إشراف، تحت الماجستیرالمؤسسة الاقتصادیة، مذكرة لنیل شهادة لي، أسالیب تطویر المنتجات في غنیة فیلا -1

  .74، ص2008بوراس، منشورة، كلیة العلوم الاقتصادیة وعلوم التسییر، جامعة منتوري، قسنطینة، 
  .76، 75ص - المرجع نفسه، ص -2
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  المواصفات النفسیة. -

  المواصفات التقدیم. -

  المواصفات المرافقة. -

  المطلب الثاني: تصنیف المنتجات الجدیدة 

  التصنیفات التالیة: وإدراجویمكن عرض 

  تصنیف على أساس عادات الاستهلاك والتكنولوجیا المستعملة: - 1

ضمن معاییر التعرف على  Obellین أدرجها باستعمال المعیارین المرتبطین بالسوق الذ  

وذلك من خلال مؤشر یعتمد على تغیر  وظائف المنتوج/ الفئة المستهدفةالنشاطات المؤسسة وهما 

  السلوك المنتظر للزبائن.

  درجة التطویر التكنولوجي. -ویمكننا التمییز بین بعدین:   

  ي.درجة التطویر السلوك -                              

 جدید وقدیمالجدید تغیر أم لا عادات الاستهلاك وباستعمال الثنائیتین وذلك لمعرفة ما إذا كان المنتوج 

  یمكننا التمییز بین أربعة أصناف للمنتجات الجدیدة:

  أنواع المنتجات الجدیدة: 1- 1

  أنواع المنتجات الجدیدة :01شكل رقم 

  تطویر جذري  تطویر سلوكي

  ویر تكنولوجيتط  تطویر انتقائي

       قدیمة                             حدیثة                           

  التكنولوجیا                                           

  84نقلا عن غنیة فیلالي،مرجع سابق ،ص  Le nagard et manceau, 2005, pp20, 21 المصدر:

  1 منتجات الجدیدة التالیة:خلال هذا الشكل یمكننا تمییز الومن 

  innovation de rapture  radicalesالتطویر الجذري:   1-1- 1

 إدماجوالتي توافق المنتجات المطورة تقنیا والتي تضم تغییر في سلوك المستعملین لها وذلك من خلال 

سبیاً لارتباطه تكنولوجیا جدیدة تحسن وظائف المنتوج وطرق استعماله وهذا النوع من التطویر نادراً ن

  بخطرین رئیسیین على المؤسسة المسیطرة علیها وهما:

                                                             
  .84المرجع نفسه، ص -1
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  التكنولوجیا الجدیدة كما تم التوقع لها. إشغالعدم  إمكانیةویتمثل في الخطر التقني: 

استهلاكهم وبالتالي عدم رغبة الفئة المستهدفة من الزبائن في تغییر عادات  إمكانیةالخطر التسویقي: 

  1.عدم تبنیهم للتطویر

  التطویر التكنولوجي: 1-2- 1

، وهذا النوع الاستهلاكیةوالتي توافق المنتجات المطورة تقنیا لكنها لا تحدث تغییراً كلیاً في عادات الزبائن 

یرافقه خطر تقني مرتبط بمدى تحكم المؤسسة في التكنولوجیا الجدیدة ومدى قبولها في السوق ومن 

  المنظور التسویقي:

  innovation comportementalesسلوك الزبائن: التطویر في  1-3- 1

  تكنولوجیا جدیدة. إدماججدید یستوجب سلوكیات جدیدة وذلك بدون الاعتماد أو والتي توافق منتج 

یرافقها خطر تسویقي أساسي، وهو عدم اكتراث وعدم انجذاب القیمة وهذا النوع من المنتجات 

  ي تغییر عاداتهم الاستهلاكیة.المستهدفة للمنتوج، وذلك لعدم رغبة الزبائن ف

 innovation incrementalesالتطویر الانتقائي الدائم:  1-4- 1

والذي یوافق منتجات تمثل امتداد لها هو موجود على الصعید التكنولوجي والسلوكي وهو یمثل أغلبیة 

ولا تتطلب  كیةالاستهلاالمنتجات الجدیدة لا ینطوي على أخطار كبیرة، فهي لا تغیر في عادات الزبائن 

  تحكما كبیراً في التكنولوجیا.

  تصنیف على أساس رد فعل السوق: 2- 1

كثیر الاستعمال في مجال التسویق ویمكن ملاحظة  Roberstionوهو تصنیف مقترح من طرف 

  ثلاثة أصناف:

 Les innovation de discontinuitéالتطویر غیر المستمر:  2-1- 1

 إمكانیةلوكي المذكورین في التصنیف الأول وذلك في إطار وهي توافق التطویر الجذري والس

المستهلكین وبالتالي تؤدي إلى تغییر كبیر في سلوكاتهم  Repèresتغییر هذه المنتجات لمعاییر 

  لاستعمال المنتوج.

المستهلك وصعوبة ربطه بما هو متوفر وهذا النوع من التطویر یتمیز بصعوبة فهمه من طرف 

  قع.من منتجات في الوا

                                                             
  .256تكار، دار وائل للطباعة والنشر والتوزیع، عمان، الأردن، ص، نجم عبود نجم، إدارة الاب -1
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  Les innovation de semi- continuitéالتطویر الأقل استمرار:  2-2- 1

عتبر هذا النوع من المنتجات المطورة یعلى تصمیم قدیم أو مشابهتها لمنتجات مقدمة مسبقا  رغم اعتمادها

  من طرف السوق ویرجع ذلك لاعتمادها على معاییر الاستهلاك الخالیة.

   Les innovation de continuitéالتطویر المستمر:  2-3- 1

تطویر محدودة وتعتمد على المعاییر الموجودة وتتمثل في تحسین الأداء، تغییر درجة  توافق

  غلاف جدید. ،للمظهر

  تصنیف على أساس طبیعة التغییر في الخصائص الملموسة أو المدركة للمنتوج الجدید: 3- 1

طبیعة التغیرات في خصائص المنتوج  تصنیف یعتمد علىباقتراح  Choffrany, doreyقام كل من 

  الجدید الملموسة أو المدركة.

  :جدیدة كلیامنتجات أصلیة:  3-1- 1

وهو یوافق التطویر الجذري فالمواصفات الفیزیائیة والمدركة للمنتوج تكون جدیدة تماما فهي لا 

  تنتمي إلى نوعیة منتجات موجودة من قبل.

  Produits reformulesمنتجات معدلة:  3-2- 1

یشمل التعبیر عن المواصفات التقنیة للمنتوج، بینما أبعاده الأساسیة الملاحظة من طرف 

  المشترین فتبقى على حالها.

 Repositionnesمنتجات بتموقع جدیدة:  3-3- 1

وج أو الغلاف، وبالتالي سیاسة الاتصال تتغییره في هذا الصنف هي الجوانب الخارجیة للمنما یتم 

على نوعیة المنتوج التي لم تكن ملاحظة من قبل وبالتالي تهدف إلى التأثیر على إدراك التسویقي تركز 

  1 المستهلكین.

  المطلب الثالث: أهمیة المنتوجات الجدیدة

  للمنتج الجدید أهمیة بالغة یمكن إدراجها في:

  الأهمیة المالیة للمنتج الجدید: - 1

   2 یمكن أن نعبر عنها ببعض الأرقام:

                                                             
، 2008، دار الیازوري العلمیة للنشر والتوزیع، عمان، الأردن، 1تامر یاسبر البكري، استراتیجیات التسویق، الطبعة  -1

  .204ص
2 - David Gotteland et autres, Développer un nouveau produit, pearson education, France, 2005, p 4. 
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من رقم مبیعات المؤسسة یرجع إلى منتجات جدیدة  35%" تقوم على أن Boordدراسة ": 1986في  -

  سنوات قبل. 10مستوى السوق لم تكن موجودة على 

من مبیعات المؤسسة لها ارتباط  25%: دراسة قام بها معهد علوم التسویق تشیر أن 1990في  -

  لمؤسسة.تطویرها في الثلاث السنوات الأخیرة بالنسبة لبمنتجات تم 

المنتجات أشارت أن رقم الأعمال للمنتجات التي لم : جریدة متخصصة في مناجمنت تطویر 1993في  -

" في Alem " et"Hamiltonكذلك توجد دراسة قام بها " 45%سنوات یرتفع بمعدل  5تكن موجودة قبل 

ات له صلة من نمو هذه المؤسس 28%سنوات  5مؤسسة، أنه في مدة  700على ما یقارب  1982سنة 

  1 منتجات جدیدة. بإطلاقمباشرة 

  الأهمیة التجاریة: - 2

إن الأهمیة التجاریة للمنتج الجدید ترجع بالأساس إلى مجموعة الفرص التي تحققها المؤسسة 

  الرائدة، أي المؤسسة الأولى التي تطرح المنتج على مستوى السوق.

" یبینان أن Vrban e Alliات "حیث تحقق هذه الأخیرة حصة سوقیة مرتفعة خلال عدة سنو 

من أهمیة مبیعات  71%السوق یمكن أن تحقق إلا المؤسسة الثانیة التي تطرح المنتج على مستوى 

والسیكولوجیة للمؤسسة الأولى كثیرة وتكون عائق بالنسبة  الإستراتیجیةالمؤسسة الرائدة إن الفرص 

  للمؤسسة التابعة في طرح منتجات جدیدة في السوق. 

مردودیة، إعطاء  الأكثرللمؤسسة الرائدة متعددة كاختیار أجزاء السوق  الاستراتیجیةالفرص  تكون

بسعر تنافسي،  أحسن تموقع للمنتج، الولاء للعلامة إذ قامت بطرح منتج یتوافق مع توقعات المستهلكین

  استعمال قنوات توزیع أكثر فعالیة، تطویر الصورة الإیجابیة للمؤسسة.

لفرص السیكولوجیة فإن المؤسسة الرائدة تقوم بتكوین الإدراك لدى المستهلك حول أما بالنسبة ل

المنتج، حیث تكون المعلومات المقدمة من طرف المؤسسة التابعة كذلك یكون حكم المستهلك على 

  2 دیمومیة مقارنة بالمؤسسة التابعة. والأكثرالمؤسسة الرائدة الأحسن، 

  

  

                                                             
وتقییم، مذكرة لنیل شهادة الماستر في العلوم التجاریة، تخصص تسویق  لكحل علي، اطلاق منتوج جدید متابعة -1

  .04ص -2012، 2011استراتیجي، جامعة سطیف، 
2 - David Gotteland et autres, op.cit. p 04. 
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  ت المبحث الثاني: إدارة المنتجا

تعتبر عملیة إدارة المنتجات الجدیدة من الأمور التنظیمیة التي یجب أن أن تعطي الأهمیة   

 القصوى تخطیطا وتنظیما وتنفیذا خاصة أن عملیة التطویر بكافة مراحلها محاطة بمجموعة من العوامل

لا بد من مراعاتها اعتبارات أساسیة  والمتغیرات المتشابكة والمتغیرة باستمرار، ذلك أن هناك شروطا أو

أهدافها الأساسیة إنجاح إدارة العملیة التطویریة وحسب الأهداف عند بدء عملیة التطویر كخطوات 

  1 الموضوعة.

  المطلب الأول: المنظور التسویقي لإدارة المنتجات الجدیدة

مرنة في المؤسسات المعاصرة استجابة مباشرة لبعض ركائز تطویر  استراتیجیةیعتبر تبني 

مفهوم الحدیث للتسویق. ذلك أن تطویر السلع والخدمات المرغوبة من قبل المستهلكین من الأمور ال

المرتبطة بالمفهوم الحدیث للتسویق الذي یركز أساسا على تلبیة حاجات ورغبات المستهلكین وأذواقهم 

  المتجددة من وقت لآخر.

وجود قناعات كافیة لدى إدارات كما أن تطویر المنتجات الجدیدة من وجهة نظر إداریة یتطلب 

  عملیة التطویر نفسها.إلى مساهمات كافة العاملین في  بالإضافةهذه المؤسسات وخاصة العلیا منها 

وعلى ضوء  التنفیذ ممكنة تسویقیا، تطویر إدارة المنتجات الجدیدة یتطلب خططا وبرامج

المعاصرة ذلك أن المعلومات والبیانات  المعلومات والبیانات التي یوفرها إدارات التسویق في المؤسسات

ما هو جدید ومفید لمختلف التي یتم جمعها بأسالیب أولیة هي الأساس في انطلاق المؤسسات نحو تقدیم 

شرائح المستهلكین في الأسواق المستهدفة، وبناء علیه فإن عملیة التطویر ترتبط أولا وأخیرا بتطبیق 

یث تبني منهجیة البحث العلمي من جهة ومراحل التطویر المتبعة حیثیات المفهوم الحدیث للتسویق من ح

  2 بهذا الصدد من جهة أخرى.

  خطوات عملیة إدارة المنتجاتالمطلب الثاني: 

المرتبطة بصنع وتحلیل  الإجراءاتیمكن تعریف إدارة المنتجات من منظور تسویقي "بأنها تلك 

والمعدلة وخصوصا الجدید منها، وبما یشبع حاجات  وتنظیم وتخطیط وتنفیذ والتحكم بالمنتجات الحالیة

  ورغبات المستهلكین الحالیین والمحتملین من جهة ویحقق أهداف المؤسسات المعنیة من جهة أخرى. 

                                                             
  .25، ص2000، دار وائل للنشر، عمان، الأردن، 1طبعة محمد ابراهیم عبیدات، تطویر المنتجات الجدیدة، ال -1
، تحت الماجستیربلمختار یاسین، واقع الابتكار وتطویر المنتجات الجدیدة في المؤسسات الصناعیة، مذكرة لنیل شهادة  -2

  .47، ص2007اشراف د، یاحا عیسى، كلیة العلوم الاقتصادیة، علوم التسییر، جامعة الجزائر، سنة 
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  بشكل عام تتضمن إدارة المنتجات مجموعة من الخطوات الأساسیة نوردها هنا كما یلي:

  ریة:تحدید القرارات ذات العلاقة بالعملیة التطوی - 1

تعتبر هذه الخطوة من أهم الخطوات في عملیة إدارة المنتجات، ذلك أن القرارات المتعلقة   

على سبیل المثال، یتم بالمنتجات یتم اتخاذها عادة في كل مستوى من مستویات العمل في المؤسسة 

عدوه وصولا إلى الإدارة المدیر العام أو مسا لمستوى الإداري یبدأ من رئیس مجلسحسب ا تحدید القرارات

ملاحظته هنا هو أن القرار والتسویقیة وغیرها ولكن ما یجب  الإنتاجیةالمدراء المعنیین بالشؤون المالیة 

الأكثر أهمیة نحو ذلك القرار المرتبط بتطویر وتنفیذ البرنامج التسویقي الفعال والمناسب والذي یعتبر 

  الصادرة من مستویات إداریة أخرى. الأخرىحقیقة الانعكاس الفعلي لمدى صحة أو دقة القرارات 

ي أو الخدمي الجدید من ناحیة الربحیة، حجم عتحدید معاییر تحلیل القرارات المتعلقة بالمنتج السل - 2

 1المبیعات، النمو السنوي للطلب والحصة السوقیة وهكذا إلا أن الأسئلة التي تحتاج إلى إجابات واضحة

ة قیاس الربحیة والعائد على الاستثمار وتحدید حجم المبیعات المرغوب ومفهومه هي تلك المرتبطة بكیفی

  إلى تحدید رأس المال العامل وحقوق المساهمین. بالإضافةفي ظل ظروف اقتصادیة متباینة 

تلك القرارات ذات التعرف على العوامل الأكثر تأثیرا على القرارات المرتبطة بالمنتجات الجدیدة ومنها  - 3

تأثیر هذه المعلومات على تهلكین وخصائصهم الدیمغرافیة والنفسیة ومن بیئات مختلفة وتقدیر الصلة بالمس

  صیاغة الخصائص الشكلیة والموضوعیة للمنتج الجدید.

الإشارة هنا إلى أهمیة فهم ظروف المنافسین وتقدیر ردود أفعالهم المتوقعة نحو ما  تجدركما 

  خدمات جدیدة. تطرحه مؤسسة ما من سلع أو

تحدید تأثیر العوامل البیئیة المحیطة بعمل المؤسسات المعاصرة من الأمور التي یجب أن تؤخذ في  - 4

الاعتبارات عند تصمیم وتنفیذ سیاسات وبرامج التطویر للمنتجات الجدیدة لذا لابد من التعرف على 

تنفیذه من خطط  جري ما ی مضمون آثار المتغیرات الاجتماعیة، الاقتصادیة، القانونیة والسیاسیة على

  وبرامج هدفها تقدیم منتجات جدیدة.

والبرامج المتضمنة النواحي المالیة  2كما تفترض عملیة إدارة المنتجات الجدیدة وضع مختلف الخطط - 5

  البشریة والتكنولوجیة الهادفة لمساعدة دوائر التطویر والتسویق في تنفیذ أهداف المؤسسات التطویریة.

                                                             
  .26عبیدات، مرجع سبق ذكره، ص براهیمإمحمد  -1
  .27المرجع نفسه، ص -2
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والتسویقیة وبما لا یتعارض مع  الإداریةیة قرارات یتم اتخاذها على عناصر العملیة تقدیر تأثیر أ - 6

  1 المتبعة في المؤسسات المعنیة. الإداریةالفلسفة 

  المطلب الثالث: تأثیر المنتج الجدید على المنتجات الحالیة

من  من المعروف أن تطویر وتسویق منتج جدید یؤثر بشكل مباشر أو غیر مباشر على غیره

المقدمة من مؤسسة ما، ذلك أن المؤسسات الكبرى عندما تقدم منتجات جدیدة فإن  الحالیة المنتجات

أو الخدمي لدیها،  لتقدیمها على ما هو موجود من منتجات في المزیج السلعي التأثیر الایجابي أو السلبي

سیاسات الإنتاج والتسویق المنتج الجدید تؤثر على  تصنیعكما أن تأثیر التكنولوجیا المستخدمة في 

  .للمنتجات الحالیة وبشكل قد یفوق التأثیرات المتعلقة بالتكلفة والأرباح لكلا النوعین من المنتجات

وتجدر الإشارة هنا إلى أن تطبیق نظام تقییم اقتصادي لابد وأن یشمل عددا من العناصر أهمها 

في مواجهة أیة والسیاسات المساعدة  راءاتالإجتطویر نموذج تقییم اقتصادي واقعي، مع تطویر سلسلة 

 (Simulation Model)إلى تطویر نموذج محاكاة  بالإضافةمستجدات طارئة، 

  2 وتدریب من یجب تدریبه من الأفراد الخبراء القائمین على مجمل عملیة التطویر.

  

  

  

  

  

  

  

  

  

  

  

                                                             
  .300محمد سعید عبد الفتاح، إدارة التسویق، الاسكندریة، مجهولة سنة النشر، ص -1
  .300المرجع نفسه، ص -2
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  مبحث الثالث: مفاهیم حول تطویر المنتجات الجدیدةال

جیاتها من وتطویر المنتجات الجدیدة قد یختلف مفهومها وأهدافها واستراتیإن عملیة تخطیط   

ظروف بیئیة داخلیة وخارجیة إلى أخرى، إلا أنه  منظمة إلى أخرى، ومن طبیعة منتج معین إلى أخر من

بشكل مادي ملموس أو غیر  جدیدایجب النظر إلى فكرة المنتج الجدید على أنها ذلك الأمر الذي نریده 

لمختلفة وبتكلفة مقبولة، فلابد ویحتوى على المنفعة المطلوبة من قبل المستخدمین في الأسواق ا ملموس

وتطویر سلع وخدمات جدیدة  إنتاجلا طائلة على عملیة اأن تصرف المنظمات في سبیل ذلك الهدف أمو 

  تتم هذه العملیة بنجاح. حتى من قبل استشاریین أو متخصصین

  ر المنتجات الجدیدةالمطلب الأول: تعریف تطوی

یقصد بتطویر المنتج الجدید أوجه النشاط الفنیة في مجال البحوث الخاصة بالسلعة والنواحي   

ویكون من أهداف تطویر المنتج الجدید الوصول إلى ابتكارات جدیدة، الهندسیة المطلوبة وتصمیم السلعة 

عمالات أو أغراض جدیدة للسلع تحسینات في السلع القائمة أو محاولة الوصول إلى است إدخالأو 

  1 الموجودة.

كما تعرف عملیة تطویر المنتجات الجدیدة على أنها: تلك المجموعة المتسلسلة من النشاطات 

الرامیة إلى التعرف على الحاجات والرغبات الجدیدة للمستهلكین والعمل على تلبیتها، من خلال التخطیط 

  2 .وتسویق سلع جدیدة أنتاجبات عن طریق الحاجات والرغ إشباعالمنظم والهادف إلى 

  التالیة: الرئیسیةلعملیة تطویر المنتج الجدید یركز على النقاط إن هذا التعریف   

مجموعة متسلسلة من النشاطات: إن تطور عملیة تطویر المنتجات الجدیدة تتم من خلال القیام  - 1

 نستطیع أن نشرع بنشاط ما قبل الانتهاء بنشاطات مختلفة وتحمل طابع التسلسل الزمني، بمعنى أننا لا

الأفكار الجدیدة إلى غایة التقدیم النهائي في  إیجادمن النشاط السابق له، وتبدأ هذه الأنشطة انطلاقا من 

  السوق.

التعرف على الحاجات والرغبات: حیث یعتبر المستهلك وفقا للمفهوم الحدیث، المحور الأساسي الذي  - 2

التي وعمل إدارة المؤسسة بصورة عامة، فالمنتجات الجدیدة ة التسویق بصورة خاصة له عمل إدار یدور حو 

اختلاف أنواع وأماكن وجودهم تهدف إلى إشباع حاجات نفسیة أو  ىلتباع للمستهلكین عل إنتاجهایتم 

                                                             
، 2002، الإسكندریة"، مؤسسة شباب الجامعة، والإستراتیجیةالتسویقیة الحدیثة: المفهوم  الإدارةصلاح الشنواي، " -1

  .224ص
  .194، ص2000، مؤسسة الوراق، عمان ، الأردن، 1محمد أمین السید علي، "أسس التسویق"، الطبعة  -2
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اجتماعیة لدیهم، ولكن مع مرور الزمن وتطور طرق المعیشة والتغییر في الأذواق، فإن هناك حاجات 

یدة تظهر حیز الوجود، وهذه الحاجات الجدیدة یتوجب على المؤسسات الكشف عنها عن طریق دراسة جد

عن  إشباعهاالسوق، ومن مختلف جوانبه، وفي مقدمتها المستهلك ومحاولة استغلال الفرصة للعمل على 

  طریق تطویر المنتجات الجدیدة.

المنظم:حیث أنه بعد كشف الحاجات  التخطیطالعمل على تلبیة الحاجات والرغبات من خلال  - 3

مسبقة تتضمن حصر خطة والرغبات الجدیدة للمستهلكین یتوجب على المؤسسة أن تقوم بوضع 

وكذلك السلعة فنیا،  إنتاج إمكانیةالبشریة والمادیة وتحدید نقاط القوة والضعف، ودراسة مدى  لإمكانیاتها

التعرف على الفرص التسویقیة، والأسواق الأكثر حاجة ومتابعة تسویقها، و  إنتاجهاتسویقها بعد  إمكانیة

وتقبلا للسلعة وغیرها من الأمور التي یمكن أن تساعد في وضع خطة منظمة ومتكاملة الجوانب بما 

  1 یؤدي في نهایة الأمر إلى نجاح السلع الجدیدة.

  المطلب الثاني: مراحل تطویر المنتجات الجدیدة

الجدید للمنظمة یتم تطویرها من خلال سلسلة مكونة من عدة  المنتج إستراتیجیةعلى اعتمادا 

  مراحل كما هي موضحة في الشكل الموالي:
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  : مراحل تطویر المنتجات الجدیدة)02(الشكل رقم 

 

  

  

  

 

 

 

 

 

 

  

  

 

  

  

  

  

  

التوزیع والطباعة، عمان، یا غرام وآخرون، مبادئ التسویق الحدیث بین النظریة والتطبیق، دار المسیرة للنشر و ر كز : المصدر

  .229، ص2008الأردن، 

  ایجاد الفكرة الجدیدة الفرع الأول:

یبدأ تطویر المنتج الجدید بفكرة تصلح للتطبیق من قبل قسم البحوث والتطویر وذلك من خلال 

دیم والتي تهدف إما إلى تطویر منتجات حالیة، وتقالعلمیة التي تجري داخل القسم  ةالتجارب الفنیة والخبر 

ذاتها، أو رجال البیع الذین لهم اتصالات  الإنتاجیةداخل العملیة  الإنتاجمنتجات مبتكرة من طرف رجال 

المختلفة في المنظمة العاملین  الإداریة، مدیري الوحدات قریبة بالأسواق والوسطاء التسویقیون والموردون

 الفكرة الجدیدة إیجاد

 تطویر المنتج

 اختیار السوق

 غربلة الأفكار

 الأفكاروتقییم  اختیار 

 التسویقیة الإستراتیجیةتطویر 

 المتابعة والتقییم

  تحلیل الجدوى الاقتصادیة

 البیع مرحلة
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، التي تصدر عن المنظمة من وقت لآخرفي مختلف المستویات الإداریة التقاریر الدوریة والشبه دوریة 

  1 وهذا یعرف بالمصادر الداخلیة للأفكار الجدیدة.

هذه الأفكار الجدیدة داخل المنظمة ثم مراجعتها وتنقیتها لبیان لیتم بعد ذلك تصمیم نظام لمحاكاة 

فور لكتابة التقریر ملامح الفكرة التي تتضمن العناصر الثلاثة المكونة لها: الهیئة التقنیة والمنفعة على ال

  النهائي وعرض مختلف النتائج.

  أما بالنسبة للمصادر الخارجیة في عملیة تولید الأفكار الجدیدة فهي تشمل على:

إن معرفة احتیاجاتهم ومقاصدهم في الشراء یعتبر من أفضل المصادر التي یمكن  المستهلكین: - 1

فعن طریق الاقتراحات المقدمة منهم أو دراسات السوق وبحوث التسویق یمكن تحدید  الاعتماد علیها،

ن والتعرف على احتیاجاتهم وأسباب شرائهم وتفضیلاتهم المختلفة، هذا ما یتیح یالمشترین المحتملین والفعلی

  2 لرجل التسویق العدید من الأفكار الجدیدة.

منها في عملیة تولید الأفكار الجدیدة من خلال تحلیلها یمكن الاستفادة  سلع وخدمات المنافسین: - 2

خاصة الجدیدة منها بدراسة جوانب القوة والضعف فیها، حیث أن الكثیر من خصائص هذه المنتجات 

بعض التعدیلات الطفیفة یمكن أن یكون  إدخالیصعب حمایتها عن طریق براءات الاختراع، فالتقلید مع 

ثال على ذلك المؤسسات الصناعیة الیابانیة والكوریة والتایوانیة وغیرها، التي وسیلة فعالة للابتكار وخیر م

من المستهلكین في بقبول وتقدیر الكثیر  حظیتاستطاعت تطبیق هذه السیاسة في تطویر منتجات جدیدة 

  3 مختلف أنحاء العالم.

هلكین وطلباتهم الوكلاء والموزعون: المعروف أن أكثر الجهات معرفة بحاجات ورغبات المست - 3

، فهم الذین یحتكون مباشرة بالمستهلكین وتفضیلاتهم من المنتوجات والخدمات هم الموزعون والوسطاء

ویتعاملون معهم، لذلك یمكن أن یكونوا مصدرا رئیسیا لبعض الأفكار والاقتراحات التي یرغب فیها 

وكیل الكثیر من المعلومات في هذا مستهلكین، ففي هذا المجال یلعب التاجر دورا بارزا كما یقدم الال

  4 الشأن.

                                                             
  .231زكریا غرام وآخرون، مرجع سبق ذكره، ص -1
  .186، ص2001ع، عمان، الأردن، محمد قاسم القریوتي، مبادئ التسویق الحدیث، دار صفاء للنشر والتوزی -2
  .351، ص2008ناجي معلا وآخرون، أصول التسویق، الطبعة الثالثة، دار  وائل للنشر والتوزیع، عمان، الأردن،  -3
  .236، ص1999أحمد عرفة، سمیة شبلي، القرارات والاستراتیجیات التسویقیة، دار النشر، الاسكندریة،  -4
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من المراكز المتخصصة التي توظف المجالات هناك الكثیر  مراكز البحوث والدراسات المتخصصة: - 4

  الخ ...والتسویق الإعلانالمتخصصة والتجاریة، وكالات 

  الفرع الثاني: غربلة الأفكار

وذلك بتبني الأفكار فكار وغربلتها بعد عملیة الحصول على الأفكار تأتي عملیة تصفیة الأ

الأقل واقعیة والتي تبدو غیر ممكنة أو  الأفكارالمجدیة والمربحة والتي تتطابق مع الأهداف وحذف تلك 

  1 صعبة التحقیق، فمن بین أكثر النماذج استعمالا في تقییم الأفكار المتوفرة نموذج التقاط.

  2 المنظمة بـ: إن طریقة عمل هذا النموذج سهلة جدا حیث تقوم

تحدید كافة الوظائف التي لها علاقة مباشرة أو غیر مباشرة بتطویر المنتج وأهمها: التسویق، خدمات  - 1

  .الخ، والبحث والتطویر...والإنتاجالعملاء، المبیعات والوظائف الفنیة مثل الهندسة 

ثرها ومساهمتها في تطویر وضع قائمة بالعوامل والأنشطة التي تحتویها كل وظیفة ومعرفة ما هو أ - 2

  المنتج الجدید.

علیه إعطاء نقاط معینة لكل عامل أو نشاط داخل كل وظیفة لها وضع المقیاس الذي یتم بناءاً  - 3

  اس لیكرت ذات النقاط الخمسة.علاقة أو أكثر في تطویر المنتجات الجدیدة وقد یكون مقی

طویر بإعطاء النقاط المناسبة لكل عامل في وضع النقاط: وهذا یقوم كل عضو من أعضاء فریق الت - 4

  كل وظیفة لبیان أهمیة هذا العامل في تطویر المنتج الجدید.

الوزن المعطى لكل عامل: هنا تقوم المنظمة بتحدید الوزن الذي یعطي لكل عامل بشكل مسبق بذلك  - 5

لى حصة سوقیة لتطویر الحصول ع إمكانیةالشكل الذي یعكس أهمیة هذا العامل في التطویر، فقد یعطي 

المرغوب تطویرها، أي أن عامل الحصة السوقیة النسبیة العالیة للفكرة  الأهمیةالمنتج خمس نقاط لتعكس 

أعطى وزنا نسبیا عالیا كعامل تسویقي هام یتم على أساسه غربلة الأفكار المعینة، ویتم إعطاء أوزان 

  نسبیة لكل عامل موجود في قائمة نموذج النقاط.

التي یتم  العواملرجع لكل عامل: وهنا یتم استخراج الوزن النسبي المرجع لكل عامل من ملوزن الا - 6

وحسب كل وظیفة من وظائف المنظمة التي تشملها قائمة نموذج النقاط، ویتم  الأفكاراستخدامها لغربلة 

                                                             
، 2010، صول العلمیة للتسویق الحدیث، دار صفاء للنشر والتوزیع، عمان، الأردنایاد عبد الفتاح السنور، الأ -1

  .256ص
  .260، ص2004مأمون ندیم عكروش، تطویر المنتجات الجدیدة، دار وائل للنشر والتوزیع، عمان، الأردن،  -2
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ق مع الأهمیة على الوزن المرجع للعامل من خلال ضرب عدد النقاط التي یعطیها عضو الفریالحصول 

  النسبیة المعطاة للعامل من قبل المنظمة.

  للعامل * الوزن النسبي للعامل. المعطاة أي الوزن المرجع = النقاط

ثم بعد ذلك یتم جمع المجموع الكلي للنقاط التي تحصل علیها كل وظیفة ویتم اضافتها للوظائف الأخرى 

القرار هنا هي أن الأفكار التي لتها، وقاعدة من أجل الحصول على المجموع الكلي لكل فكرة تمت غرب

تحصل على أعلى مجموع كلي من النقاط یتم الإبقاء علیها لتكون مشاریع تطویر المنتجات الجدیدة أما 

  الأفكار التي تحصل على مجموع كلي مستندي یتم إهمالها.

  وتقییم الأفكار اختیارالفرع الثالث: 

بتحدیدها للمنتج   Doncept Development المفهوم تشمل هذه المرحلة على محاولة تطویر

  التي یجب تصنیعه، والفوائد المتوقعة منه ومن یستخدمه ومتى وأین سیكون هذا المنتج ...الخ

 Concept Testingتحاول مؤسسات الأعمال في هذه المرحلة فحص المفهوم كما 

فیتم فیها ن المنتج ومدى مناسبته لهم القائمین عمن خلال سؤال مجموعة من المستهلكین المحتملین أو 

عدد قلیل من نماذج السلعة مع وضع تصور حول شكل  إنتاجتجدید إجراء الاختیارات العلمیة بهدف 

  1 العبوة واسم الماركة الجدیدة.

  التسویقیة الإستراتیجیةالفرع الرابع: تطویر 

قیة المتوقع استخدامها لتسویق التسوی للإستراتیجیةعام ومبدئي یتم في هذه المرحلة وضع تصور   

تكون  اجزاء في صورة تقریر مكتوب یتكون من ثلاثة الإستراتیجیةالسلعة أو الخدمة الجدیدة، تصاغ هذه 

  2 على النحو التالي:

  الجزء الأول:

  تحدید السوق المستهدف للمنتج الجدید. -

  موقع المنتج المخطط له. -

  سنوات الأولى. ثلاثأو  لاثنانأهداف المبیعات وحصة السوق والأرباح  -

  التسویق عن طریق: إستراتیجیةبیان الجزء الثاني: 

                                                             
  .256إیاد عبد الفتاح النسور، مرجع سبق ذكره، ص  -1
  .545، ص2007ویق، دار المریخ للنشر، الریاض، المملكة العربیة السعودیة، أساسیات التس جاري ارمسترونج، -2
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  للمنتج مع تعبئته وتغلیفه. الأساسیةتحدید المهام  -

  السعر المخطط للمنتج. -

  میزانیة التوزیع. -

  میزانیة الترویج بالنسبة للسنة الأولى من طرحه. -

متوقعة والأهداف الخاصة بالربح على المدى البعید، كذلك في تقدیر المبیعات الیتمثل الجزء الثالث: 

لتحقیق كل الأهداف وخاصة فیما یتعلق  إتباعهالإجرائي الواجب  للإطاریتضمن هذا الجزء وصفا 

  مع المنافسة. یتلاءمالجودة وسیاسة الأسعار بما بمستویات 

  الفرع الخامس: تحلیل الجدوى الاقتصادیة

وضع تقدیرات مبدئیة للمبیعات المتوقعة والایرادات والتكالیف المرتبطة بیبدأ التحلیل الاقتصادي 

 والمنافسة وتقدیر الحصة السوقیة المتوقعة للخدمة أوبها تحت مختلف الظروف الاقتصادیة والتكنولوجیة 

  السلعة الجدیدة.

                  1 المتوقعةمة= تقدیر التكلفة + الأرباح المبیعات للفترات القادتقدیر 

  هي كمیة. هي نوعیة ومنها ما ولتقدیر المبیعات هناك عدة طرق منها ما   

  2 هي:الجدید من أبرز الطرق النوعیة المستخدمة للتنبؤ بالمبیعات للمنتج الطرق النوعیة:  - 1

من قبل الخبراء وهذه التنبؤات تكون على  إعدادهاالمجموعة: هذا یتم أخذ التنبؤات التي تم متوسطات  -

  نفس الوزن والأهمیة لكل خبیر. وإعطاءوالمتعلقة بطرح وعمل المنتج الجدید تمتاز بالسهولة لأمد الطویل ا

المجموعة:هنا یتلقى أفراد وخبراء المجموعة مع بعضهم ویبحثون في كل تنبؤ ویعملون  إجماعطریقة  -

احد على مستوى مجموعة كفریق واحد ویتم بیان طریقة الوصول للمعلومات، الهدف الوصول إلى تنبؤ و 

التنبؤ أما مساوئ هذه الطریقة وجود اختلافات في الرأي وحدوث الصراعات بسبب المواجهة وجها لوجه 

  كذلك عدم إبداء الرأي التام بصراحة.

: یتم تطویر هذه الطریقة من أجل تحقیق المنافع المرجوة، من تبادل المعلومات Delphiطریقة دلفي:  -

بسؤال الخبراء لتزویدهم الصراعات الشخصیة عادة یقوم رئیس المجموعة أو صانع القرار بینما یتم تحقیق 
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بالتنبؤ ودعم النقاشات حول هذا التنبؤ، فیتم تدوین هذه المعلومات وتلخیصها دون السماح بمعرفة من هو 

  الخبیر.

رة لكل منهم، ولكن یعاب المباشهذه الطریقة تتیح للخبراء إبداء كل منهم النظرة الخاصة بدون المواجهة 

  1 علیها أنها تتغیر بسبب التطورات التكنولوجیة السریعة.

  الطرق الكمیة: - 2

لكل منها میزات  إحصائیةتقوم على التنبؤ بالطلب والمبیعات من خلال استخدام عدة نماذج 

  ومساوئ مثل طریقة المتوسط المتحرك البسیط طریقة المتوسط المتراكم.

النماذج الموسمیة للتنبؤ بالمبیعات الموسمیة، لكل معظم الاتجاهات الحدیثة  كذلك یتم استخدام

استخدام برمجیات حاسوبیة  ىالتي تقوم عل تركز على نماذج الانحدار الخطي ونماذج البرمجة الخطیة

مختلفة وبرامج متخصصة من أجل تطبیق معادلات مختلفة للوصول إلى قیم المتغیرات التي یتم الحصول 

  2 ا وبالتالي استخدامها ضمن معادلات من أجل التنبؤ بأرقام المبیعات والطلب.علیه

  الفرع السادس: تطویر المنتج

على المنظمة أن تقرر إذا  المرحلةمازال حبر على ورق، في هذه  المنتجحتى المرحلة السابقة 

  .يكانت فكرة المنتج تمكن أن تترجم إلى منتج عملي وتقني ویمكن طرحه بشكل تجار 

إلى نموذج عمل بمساعدة مجموعة من الطرق معروفة بانتشار  المنتقاةعمل ترجمة للفكرة إن 

یأخذ هذا المنهج قائمة بخواص المستهلك  Quality Function de ploympentوظیفة الجودة 

 بخواص هندسیة التي یمكن أن یستعملها المهندسین المطلوبة مدعمة ببحوث التسویق وتحولها إلى قائمة

هذا المنهج یسمح بمقیاس المبادلات والتكالیف عبر تقدیم الاحتیاجات للمستهلكین كما یسهم لانتشار 

  3 .والإنتاجوظیفة الجودة بتحسین الاتصالات بین السوق والمهندسین 

  الفرع السابع:

یتم في هذه المرحلة اختیار المنتج في السوق المقترح، سواء على المستهلكین أو على مؤسسات 

الهندسیة بفحص عینة من المنتج الجدید ومطابقته مع المواصفات  الإدارةلأعمال حیث تخصص ا
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المطلوبة، وقد یتم هذا الاختیار داخل المؤسسة أو خارجها بشرط توفر الظروف المماثلة لظروف استخدام 

  المنتج.

كین الذین ومن الناحیة التسویقیة یتم استقصاء أراء بعض المجموعات المختارة من المستهل

رد فعلهم تجاه هذا المنتج، ایجابیا وسلبیا وذلك بشرط توفر العوامل الموضوعیة استخدموا المنتج لمعرفة 

المنتج، كما یجب أن یحدث ذلك في الظروف  لاختیاروعدم التحیز عند اختیار المستهلكین اللازمین 

التعدیلات المطلوبة وفقا لرغبات  راءإجلتسویق المنتج للاستفادة من نتائج هذا الاختیار في  الطبیعیة

  1 ومتطلبات المستهلكین ومن بین الطرق التي یتم استخدامها ما یلي:

لى وهكذا حتى تصل إلى سعره غفي السوق المستهدف مجانا ثم فرض سعر قلیل ثم أعرض المنتج  - 1

  الحقیقي.

  وسؤال البائعین والموردین عن المنتج. الإعلاناتتقدیم  - 2

  في تفضیلاتهم السلعیة. یشترونهاالمستهلكین بعض النقود وملاحظة السلع التي إعطاء  - 3

أیضا یتم التجاریة لعرض مختلف الخدمات والسلع الجدیدة وفي هذه المرحلة  المعارضالمشاركة في  - 4

  اختبار الأسواق المستهدفة وفیها یتم:

  عدد وأماكن الأسواق التي یتم اختبارها.تحدید  -

  لاختبار في كل سوق.ة ادطول م -

  المعلومات التي ترغب في الحصول علیها. -

  ردود الفعل التي تم الحصول علیها من الأسواق. -

  الفرع الثامن: مرحلة البیع

هذه المرحلة في التفكیر لتقدیم المنتج الجدید للسوق بناء على نتائج تبدأ المنظمة خلال 

نت نتائج هذه الاختیارات موحدة تبدأ عملیة الاستعداد لطرح الاختبارات التسویقیة، وفي هذا الشأن، إذا كا

النظر  إعادةالمنتج في السوق على نطاق واسع، أما إذا أظهرت هذه النتائج مؤشرات غیر ایجابیة فیتم 

في المنتج الجدید إذا كانت هذه الملاحظات كثیرة تجاه هذا المنتج ولا یجد قبولا من العملاء عن تقدیم 

ید للسوق، یجب مراعاة التوقیت المناسب لذلك فقد یتأثر المنتج بعوامل موسمیة شتاء وصیفا، المنتج الجد
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كما یتطلب ذلك ضرورة التعرف على استراتیجیات المنافسین واتجاهاتهم بهدف الحفاظ على الموقف 

  السوقي للمنتج في ضوء هذه المنافسة.

  ان نجاح عملیة طرح المنتج تتمثل في:توجد في هذه المرحلة مجموعة من القرارات المهمة لضم

  تحدید الموقع الجغرافي المتوقع طرح المنتج فیه. -

  المتوقعین أو المحتملین. الزبائنتحدید الفئة المستهدفة من الزبائن أو من هم  -

 من قبل إتباعهاالنفاذ السوقي المتوقع  إستراتیجیةالتسویقیة المتوقعة للمنتج أو  الإستراتیجیةتحدید  -

  1 صاحبة المنتج الجدید. المنظمة

  الفرع التاسع: المتابعة والتقییم

تعتبر المرحلة الأخیرة تهتم بضرورة حرص المنظمة على متابعة المبیعات والربحیة للمنتج، 

تطورها ومقارنتها بالمستهدف وبمعدلات المبیعات عند المنافسین السوق، وذلك لمعرفة درجة  الجدید في

المنتج في بدایة مرحلة وتحقیق الأهداف الربحیة للمنظمة وفي هذه المرحلة یجب وكذلك لتجنب فشل 

   2 القیام بما یلي:

  متابعة عملیة تقدیم السلعة أو الخدمة للسوق. - 1

  .يمتابعة تنفیذ البرنامج التسویق - 2

  متابعة مدى استجابة المستهلكین للمنتج. - 3

  متابعة حجم المبیعات أولا بأول. - 4

  لثالث: أسباب نجاح أو فشل المنتجات الجدیدةالمطلب ا

  أن یطرح المنتج الجدید في الأسواق هناك احتمالین هما:بعد 

  نجاح المنتج الجدید. -

  فشل المنتج. -

  الفرع الأول: أسباب نجاح المنتج الجدید

، لا یوجد هناك مدخل محدد یمكن أن یتضمن نحاج تقدیم المنتج الجدید إلى الأسواقفي الحقیقة 

الأشخاص القائمین على عملیة  مجملولكن هناك بعض العوامل التي أمكن التوصل إلیها عن طریق 
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تبني  الإدارةإدارة التسویق، والتي یمكن أخذها بعین الاعتبار لتحقیق هذا النجاح وخاصة إذا استطاعت 

لهذا المنتج أو عدمه، من  هذا المنتج وترویجه واكتساب المعرفة التامة حول كیفیة قبول العملاء المرتقبین

خلال تحدید المجموعات التي من المرجح أن تقوم بشرائه ودراسة السلوك الشرائي عند تصمیم برنامج 

  التسویق والمطلوب لتسویق المنتوج الجدید.

  1 تتمثل أسباب النجاح فیما یلي:

 وإعلانواق من دعایة الترویجیة للمنتج الجدید قبل مرحلة تقدیمه للأس الإستراتیجیةمدى نجاح  - 1

  على تبني السلعة الجدیدة. للإقبالمما یؤثر ذلك على عملیة جذب المستهلك  وغیرها،

میزة  وإبرازقدرة المنظمة على تحدید احتیاجات المستهلكین ورغباتهم للمنتجات المبتكرة والجدیدة  - 2

تماعیة التي ینتمون إلیها والثقافیة تلیق بمستواهم العلمي والطبقة الاج إضافاتیطلبونه من متناسبة مع ما 

  وغیرها.

هل تجریبه كان هناك احتمال أكبر لنجاحه، سمدى سهولة التجریب للمنتج الجدید، كلما كان من الأ - 3

فمثلا من السهل تجریب السلع الاستهلاكیة أو سلع السوق ولكن من الصعب تجریب السلع المعمرة أو 

  د والوقت والتكلفة أثناء عملیة الشراء.للحاجة إلى الجهالسلع الخاصة نظرا 

  الربط بین أهداف وسیاسة المنظمة وتنمیة المنتج الجدید. - 4

مدى قناعة البیئة التنظیمیة التي تشجع مشروعات الأعمال على تبني استراتیجیة الابتكار والتجدید  - 5

  ومدى تحمل المخاطر المترتبة على ذلك التجدید.

التسویقیة المرتبطة بالمنتج الجدید من اختیار الاسم التجاري، التعبئة،  فعالیة وكفاءة الأنشطة - 6

  والتغلیف، المیزة التنافسیة، قنوات التوزیع.

  مؤائمة البیئة للمنتج الجدید. - 7

  2 اختیار التوقیت المناسب لطرح المنتج الجدید في الأسواق. - 8

  تقدیر مبیعات المنتجات الجدیدة.وتحلیلها بشكل جید ویتمثل ذلك في حسن دراسة الأسواق  - 9

  خلق المنتجات الجدیدة من العیوب مثل رداءة النوعیة، الأداء غیر جید...الخ. -10

  مدى نجاح التنسیق في البحوث والتطویر والتسویق. -11
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مدى قیاس أداء المنتج الجید أثناء عملیة التطویر والابتكار، فكلما كان القیاس سهل كان احتمال  -12

  ح أكبر.النجا

  1 حسن استخدام الخبرات والموارد المتاحة للمنشأة. -13

  الفرع الثاني: أسباب فشل المنتج الجدید

حالیا تعیش المؤسسات التسویقیة حالة كبیرة من الحذر والتحوط لمعالجة أسباب الفشل المبكر   

أن معدل الفشل للسلع والخدمات التي تقدمها لا سیما الجدیدة منها، حیث توصلت بعض الدراسات 

 25% ، 15%للسلع الصناعیة  30%، 20%للمنتجات الجدیدة في بعض الدول الصناعیة قد بلغت 

من المنتجات الجدیدة، والتي یتم  60%للسلع الاستهلاكیة وأما نسبة  60%، 40%وما بین للخدمات 

كافة الخطط والبرامج اختیارها في السوق لاتصل إلى مرحلة التقدیم النهائي، هذا ما یتطلب منها وضع 

للسلعة أو الخدمة التي تتعرض إلى صعوبات كبیرة في تسویقها، لعدم  التسویقيالعلمیة لتعدیل المزیج 

تها من قبل الأغلبیة العظمى من المستهلكین الحالیین والمحتملین وعلى ضوء الموارد المالیة یمرغوب

  2 ائدة.درجة المنافسة الس وبالنظر لحالة أو والبشریة المتاحة

  تتمثل معظم أسباب الفشل فیما یلي: 

أو ضعف المنتج الجدید بعد طرحه في السوق ضعف الجهود التسویقیة وفعالیتها كالفشل في متابعة  - 1

  مندوبي المبیعات.

وعادات  عدم كفایة التحلیل التسویقي كالمبالغة في تقدیر حجم المبیعات المتوقعة وعدم دراسة دوافع - 2

  جید أو الحكم الخاطئ على احتیاجات السوق الفعلیة.الشراء بشكل 

عدم قدرة المنظمة على إدارة عملیة التجدید بنفسها ونقص الخبرات المطلوبة ونقص الموارد  - 3

  اللازمة أو حتى عدم وجود توجه استراتیجي واضح لتطویر المنتجات الجدیدة. والإمكانیات

ذا كان منتجك لا یحمل میزة مختلفة عن المنتجات الأخرى قد یكون المنتج تقلیدي یفتقد التمیز، فإ - 4

  الموجودة في السوق فإنه ستكون في مأزق.

وجود دعایة غیر ملائمة أو جذابة  الجید أو بالإعلانعدم القیام  ضعف المتابعة من قبل المنظمة أو - 5

  المنتج الجدید. إخفاقوقد یكون هناك تقصیر في التوزیع الذي یؤدي إلى 
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  غیر السریع والمفاجئ في أذواق المستهلكین.الت - 6

  بین المنظمات. مشاكل تنظیمیة وصراعات - 7

  وجود وحدة إداریة تتولى مسؤولیة تنفیذ فعالیة تنمیة وابتكار المنتجات الجدیدة. عدم - 8

  سبق الأوان. سوء التوقیت في عملیة إدخال السلعة للسوق كالتأخیر أو - 9

استها ووجد أن معظمها یعود إلى العوامل التسویقیة داخل المنظمة ولمعالجة هذه الأسباب تم در 

  للمعالجة وهي: إجراءاتوتم اقتراح عدة 

  الأفكار للمنتجات الجدیدة.تحسین عملیة تقییم  -

  تغییرات تنظیمیة في المنظمة. إجراء -

  التحسین في الإجراءات ووسائل الاتصال داخل المنظمة. -

  طویر.تقویة جهود البحث و الت -

  والرقابة على الجودة. الإنتاجتحسین  -

  التحسین في عملیة اختیار الأفراد والعاملین على برنامج المنتجات الجدیدة. -

وفي حالة صعوبة المعالجة یلغى المنتج من السوق حیث تعد عملیة إلغائه من القرارات المعقدة 

ومدروسة بعنایة من خلال تحلیل شامل ویجب أن تتم وفقا لخطوات مخطط لها  الواجب اتخاذها بحذر،

واختیار التوقیت الملائم  الإنتاجيلكافة الظروف الداخلیة والخارجیة والمحیطة بالمنظمة واعتبارات الخط 

للإلغاء وذلك ضمانا لعدم المساس بسمعة المنظمة وأن لا یتأثر أداؤها بذلك وأن تحافظ على موقعها 

  1 التنافسي في السوق.

  

  

  

  

  

  

  

                                                             
  .445مأمون ندیم عكروش وآخرون، مرجع سبق ذكره، ص -1
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  :الفصل الأول خلاصة

یهدف هذا الفصل إلى دراسة المنتجات الجدیدة وكیفیة تطویرها بتجسید مدى أهمیة كخیار   

استراتیجي في المؤسسات التي ترغب في البقاء في السوق والمحافظة على حصتها السوقیة وتلبیة حاجات 

 الإستراتیجیةدیدة و تبني هذه تقدیم منتجات ج الإستراتیجیةمن خلال تبنیها المستهلكین ورغباتهم لدیها، 

على أساس تطور وتغیر رغبات وأذواق المستهلكین التي أصبحت تشكل العدید من المؤسسات أهم 

الأولویات، فأصبح بالإمكان تصمیم منتجات وفقا لرغبات وحاجات الأفراد، لأن أن المخاطر التي قد 

فیها  الطلب نظرا لطبیعة البیئة التي تنشطمن المنافسة الشدیدة، أو التغیر في  تتعرض لها أیة مؤسسة

عامة  إستراتیجیةوالتي یمكن أن تتسم بعدم الاستقرار أو ظهور ابتكارات جدیدة یلزم علیها أن تقوم بوضع 

في عملیة إنتاج المنتجات الجدیدة بدایة من خلق الفكرة إلى تقدیم المنتج وصولا إلى التقییم النهائي لهذا 

  المنتج.
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  تمهید: 

معظم المؤسسات تمارس أعمالها في ظل بیئة عمل تتمیز بالمنافسة الشدیدة والتغییر المستمر  نإ     

في الظروف المحیطة بها وخاصة تغیر ظروف السوق وحاجات ورغبات الزبائن لذلك ینبغي على 

اتیجي یقوم على تطویر المنتجات، إذ أن تقدیم المؤسسة التي تسعى للوصول إلى الریادة لتبني مدخل استر 

الجدید أو تحسین ما هو موجود سواء في مجال المنتجات أو العملیات سوف یساهم في إیجاد وخلق 

الثروة والأرباح وإنشاء القیمة التي یرغبها الزبون والسبیل الفعال لخلق میزة تنافسیة مستدامة تساعد على 

  یتم التطرق في هذا الفصل إلى المباحث التالیة:، لذا سوف البقاء في الأسواق

  .المبحث الأول: الإطار النظري للمیزة التنافسیة  

  :تنمیة المیزة التنافسیة. المبحث الثاني  

  :تأثیر المنتجات الجدیدة على المیزة التنافسیة. المبحث الثالث  
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     المبحث الأول: الإطار النظري للمیزة التنافسیة    

تسعى المؤسسة إلى التقدم على منافسیها، وعلیه فهي مطالبة بالمعرفة الدقیقة للتنافسیة والإلمام بكل      

  شأنه أن تساهم في تشكیلها. من ما

  المنافسة والتنافسیةالمطلب الأول: 

ید لقد كثر الحدیث في السنوات الأخیرة عن المنافسة وذلك بفعل انفتاح الأسواق والاتجاه المتزا     

للاقتصادیات نحو اقتصاد السوق وتحفیز القطاع الخاص ورفع القیود عن التجارة الدولیة، حیث یعرف 

على الأسالیب  بالاعتمادالمسوقین وتنافسهم لكسب المستهلك  المنافسة بأنها << تعدد "فرید النجار"

  .1>>آلیات التسویق وغیرها المختلفة كالأسعار، الجودة،

التنافسي،  هوتحدید مركز  بسهولة تحدید المنافس الاعتقاداطئة في الممارسات العملیة من المفاهیم الخ    

فعند السؤال حول المنتج المنافس لمشروب كوكاكولا من المتوقع أن تكون الإجابة هو المشروب البیبسي 

یعمل  كولا الحقیقة أن هذه الإجابة خاطئة لأنها تحصر المنافسة في مجرد اعتبار النشاط أن كل من

المؤسسات تواجه مدى أوسع من المنافسین حیث یمكن أن نعرف ا الا ان یكون منافسخارج النشاط لا 

المنافس هو كل مؤسسة أو فرد یمكنه أن یزاحم المؤسسة في عملائها المستهدفین لتوجیه قرار الشراء نحو 

 في نفسه النشاط، وان عاملا یتضح من هذا التعریف أنه لیس بالضرورة أن یكون المنافس.منتجاتها 

مؤسسة أن تتجنب قصر نظر مجال المنافسة هو المستهلك ولیس النشاط، وبناء على ذلك یجب على ال

   2من السوق بواسطة منافسیها الكامنین عن منافسیها الحالیین.لأن ذلك سوف یؤدي إلى خروجها  المنافس

ه الأخیرة یكتنفها نوع من الغموض، ومرد ذلك یصعب تقدیم تعریف دقیق للتنافسیة باعتبار هذ التنافسیة :

ریف مختلفة لنخلص اإلى اختلاف وجهات نظر وتجربة الممارسین في المیدان، ونحاول أن نستعرض تع

  إلى تعریف أكثر دقة ووضوح. 

                                                             
 .20،ص 2000تطبیقي. مؤسسة شباب الجامعة ،الإسكندریة ،المنافسة والترویج ال .فرید النجار -1
 الإسكندریة، ،دار الجامعة مصطفي محمود أبو بكر، مدخل استراتیجي تطبیق في إدارة التسویق في المنشآت المعاصرة، -2

 . 271-270،ص،ص 2003،2004مصر،
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القدرة على الصمود أمام المنافسین بغرض تحقیق الأهداف من " :یمكن تعریف التنافسیة على أنها    

  .1ع وابتكار وتجدید "مو واستقرار وتوسون ربحیة 

كما یمكن تعریفها كما یلي" التنافسیة هي القدرة على مواجه القوى المضادة في الأسواق والتي تقلل     

ما  وة الوصول إلى مركز تنافسي أیفستنافي نصیب الشركة في السوق المحلي والعالمي، وبترتیب على ال

  .2ستطیع الشركة تحسین مركزها التنافسي بآلیات عدیدة "ت" و  COMPETITIVE EDGEیطلق علیه "

وهناك من یري أن التنافسیة تعني بالمؤسسة ما قدراتها على مواجهة التنافس وربح الحصص في     

  .3وتحقیق الأرباح السوق

سبق تقدیم صورة التنافسیة كمفهوم متعدد الأبعاد، تجتهد المؤسسة في تحقیقه  یمكن على ضوء ما    

حالة ذهنیة تدفع إلى التفكیر في  –أي التنافسیة  –صد احتلال موقع تنافسي مستمر في السوق فهي ق

 الكیفیات التي تجعل المؤسسة تحافظ وتطور موقعها في السوق أطول فترة ممكنة.

  المطلب الثاني: المیزة التنافسیة 

قطاع النشاط، ولن یكون لها ذلك تجتهد المؤسسة في بیئة تنافسیة قصد التفوق على منافسیها ضمن     

إلا إذا حازت على عنصر أو عناصر تمیزها عنهم، حیث تسعى المؤسسة بشكل فعال لأن تبقى في 

بل تتعرض إلى منافسة قویة وشدیدة  حقق بشكل سهل،تی السوق وتستمر في مجال عملها، ولكن ذلك لا

مزایا تنافسیة تعبر بواسطتها عن تمیزها  ق أهدافها  فإنه یستجوب أن تمتلكیحقتومن أجل مواجهة ذلك و 

عرف قواعد التنافس في السوق وأن تیأتي بالصدفة بل یجب أن  عن غیرها من المؤسسات وهذا الأمر لا

دها وتحدید القدرات الجوهریة التي هي أساس ر تقوم بالتحلیل الاستراتیجي للتشخیص نقاط القوة  في موا

  بناء المزایا التنافسیة.

بط مفهوم المیزة التنافسیة بالمفكر الاقتصادي " مایكل بورتر " الذي اعتبر أن المیزة التنافسیة یرت      

قت میزة تنافسیة عندما تتمكن من تحقیق حقمؤسسة أنها  سسة لا بدولة، حیث یمكن القول عنترتبط بالمؤ 

 cham  )  (  اتكتابها، لكن تجمع الأدبیات الاقتصادیة أن مفهومها یرجع إلى یقیمة مضافة لمستهلك

Berlin 1939 )و selznich 1959(   وعلى هذا الأساس یمكن تقدیم عدة تعاریف للمیزة التنافسیة حسب

                                                             
  .11فرید النجار، مرجع سابق، ص  -1
 123،ص1997دار الإشعاع للطباعة والنشر،مصر، والإنتاج والتكنولوجیا.فرید راغب النجار .إدارة العملیات  -2
  .92نیو،صر " مجلة المعالم، اقتصاد وتجارة وعولمة، العدد الرابع، دار النشر،ماتحالیل الجدیدةفرید یرك شوالد: ال -3
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نظرة كل باحث، كما أن تحقیق المؤسسة لمركز تنافسي جید یقتضي منها بناء میزة تنافسیة  قائمة على 

  نة للتنافس.معی استراتیجیةتحلیل بیئة الصناعة التي تنشط فیها وإقرار 

التكلفة، التنویع،  استراتیجیةر أن  << المیزة التنافسیة متغیر تابع للاستراتیجیات الثلاث (لیرى كوت      

یركز هذا التعریف على مصدر أساسي من حیث المصادر المیزة التنافسیة ألا وهو  1التمیز)>>

  . استراتیجیةیس هي في حد ذاتها الاستراتیجیات السابقة ول ةالتنافس، حیث أنها ولید استراتیجیة

وعرفها "بورتر " بأنها :<< نشأت من القیمة التي باستطاعة المؤسسة أن تخلقها لعملائها، إذ یمكن       

  .2أن تأخذ شكل السعر المنخفض لتقدیم منافع متمیزة في المنتج مقارنة بالمنافسین >>

الكبیرة التي تقدمها المؤسسة للمستهلك والتي تدفعه  " فیرى<< أنها تتمثل في القیمة   Doyleأما "       

  .3إلى تكرارا عملیة شراء من المؤسسة وبالتالي تزداد حصتها السوقیة>>

یتفقان ان المیزة التنافسیة مرتبطة أساسا بخلق القیمة  نلاحظ أن كل من "بورتز " و "دویل "    

  طریقتین:للمستهلكین وبشكل أفضل  من المنافسین ویكون ذلك وفق 

  میز المنتج وهذا یقود بصور مباشرة إلى زیاد حصتها السویقیة.تإما الریادة في التكلفة وإما 

  التنافسیة یرتبط ببعدین أساسین هما: ةمن التعریفین السابقین نستنتج أن تحقیق المیز      

حسین القیمة التي یدركها یمكن للمؤسسة استغلال إمكانیاتها المختلفة في ت القیمة المدركة لدى العمیل: .أ

العمیل للمنتجات التي تقدمها مما یساهم في بناء المیزة التنافسیة، وتتحقق هذه الأخیرة إذا أدرك العملاء 

                                                             
لي الأول حول التسییر الفعال في الإداریة الجدیدة، الملتقي الدو  التوجهاتعبد الرزاق نذیر، خلق مزایا تنافسیة في ظل  -1

 .6،ص 2005ماي  4- 3جامعة المسیلة ، كلیة العلوم الاقتصادیة وعلوم التسییر، المؤسسات الاقتصادیة،
دارة الجودة الشاملة مدخل لتطویر المیزة التنافسیة للمؤسسة الاقتصادیة، الملتقي الوطني الأول حول اي ،للامس یهضحی -2

جامعة  جزائریة وتحدیات المناخ الاقتصادي الجدید، كلیة الحقوق والعلوم الاقتصادیة،المؤسسة الاقتصادیة ال

 .173،ص 2003.أفریل 22،23ورقلة،
المعرفة  حول تسییر المؤسسات،الملتقى الدولي الثالث أحمد عیشاوي ،إدارة المعرفة وتحسین المیزة التنافسیة للمنظمات،  -3

- 12معة بسكرة ،اوعلوم التسییر، ج كلیة العلوم الاقتصادیة ،ت والاقتصادیاتللمؤسساوالتحدي التنافسي  ةالركیزة الجدید

 . 296ص 13،2005
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ویتضمن مفهوم القیمة  أكبر من منافسیها، ةلمؤسسة على قیمأنهم یحصلون من جراء تعاملهم مع ا

   1تج ومدى الاعتماد علیه وخدمات ما بعد البیع.الجودة، مدى الاقتناع بالمن ،بالإضافة إلى السعر

المفهوم الحدیث للتسویق الذي  استخداموقصد تحسین القیمة المدركة لدى العمیل، تلجأ المؤسسة إلى     

تعریف العملاء وتحدیدهم والعمل على استقطابهم  هتم من خلالییتجلى في تبني التسویق بالعلاقات حیث 

غباتهم وفق إمكانیاتهم وإقامة علاقات طویلة الأجل معهم ،مما یعني الاحتفاظ ومن ثم إشباع حاجاتهم ور 

  .2"ول إلى فكرة " العمیل مدى الحیاةبهم للوص

یریدها المستهلكین  ة: تحقق المؤسسة التمیز عن منافسیها عندما تتمكن من كسب خاصیة فریدالتمیز .ب

دة مصادر للوصول إلى التمیز من أهمها موارد وهناك ع ویصعب محاكاتها وتقلیدها من قبل المنافسین،

المعلوماتیة ومهاراتها المتفوقة التي تؤدي الى تنوع  التنظیمیة،المؤسسة المختلفة المالیة، البشریة، 

  التقني، صورة مقبولة لدى المستهلكین، تنوع الخدمات. المنتجات وجودتها للتقدم

  3:وهو ما یمكن التعبیر عنه وفق المعادلة التالیة

  + المستهلك+ السوقالاستراتیجیةمعادلة التمیز = القیادة + الموارد البشریة +الإدارة 

  المطلب الثالث :مراحل بناء المیزة التنافسیة 

  :كالاتياقترح بورتر ثلاثة مراحل لإعداد وبناء أي میزة تنافسیة وهي 

  تحلیل بنیة القطاع الذي تنتمي إلیه المؤسسة: .أ

 ىمارسه القوى التنافسیة الخمس ( نموذج بورتر للقو تمن خلال الضغط الذي  تتحدد بنیة القطاع

قطاع وتحدید الوضعیة ال تحدید جاذبیة السوق في ذلكیمكن التنافسیة) من خلال دراسة هذه القوى 

                                                             
 -8،ص 2002یة :الإسكندریة، مصر،.نظم المعلومات مدخل لتحقیق المیزة التنافسي الدار الجامع فهمي حیدر معالي -1

9 . 
الوطن العربي ( الفرص  بي الثاني حول التسویق فيإلهام فخري أحمد حسین، التسویق بالعلاقات ،الملتقي العر  -2

 . 395-393، ص2003أكتوبر ، 8- 6، المنظمة العربیة للتنمیة الإداریة ،الدوحة، قطر ، )والتحدیات
بحوث ودراسات المنظمة العربیة للتنمیة الإداریة،  الأداء التنظیمي المتمیز :الطریق إلى منظمة المستقبل ، عادل زاید، -3

 .18، ص:2003، مصر، القاهرة
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التنافسیة للمؤسسة التي تتأثر بازدیاد ضغط هذه القوي، مما یؤدي إلى صعوبة المحافظة على هذه 

  لتالي صعوبة تحقیق عائد مقبول على الاستثمار وصعوبة مواصلة النشاط.الوضعیة وبا

  التنافسیة : ةقرار الاستراتیجیا .ب

تنافسیة محددة من أجل تحقیق المیزة التنافسیة  استراتیجیةیجب على المؤسسة أن تقوم باختیار 

مؤسسة الناجحة هي التي تختار التمیز، وال استراتیجیةقیادة التكلفة أو  استراتیجیةبواسطة المفاضلة بین 

  المناسبة وفقا لقدراتها وإمكاناتها. الاستراتیجیة

  التنافسیة:  الاستراتیجیةتطبیق  .ج

، بل المناسبة الاستراتیجیةیجب أن تنظر المؤسسة لهذه المرحلة على أنها لیست مرحلة تنتهي بعد تطبیق 

وضعها التنافسي بصفة دوریة و ع الذي تنشط فیه أنها مرحلة مستمرة عن طریق قیامها بإعادة تقییم القطا

   1ومنتظمة.

  

  

  

  

  

  

  

  

                                                             
دار وائل  للنشر والتوزیع، عمان،  ط الأولى، : مدخل استراتیجي،الاستراتیجیةي، نظم المعلومات بحسن علي الزغ -1

 . 143-142، ص2005الأردن، 
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  المبحث الثاني: تنمیة المیزة التنافسیة

لمسار أعمال  الاستراتیجيفي التخطیط  ةلاستدامة واحد من بین التوجهات المعتمدالقد أصبحت 

  في بیئة الأعمال التنافسیة. المنظمة وارتباط ذلك مع خلق وإدامة المیزة التنافسیة التي تمتلكها المنظمة

   المطلب الأول: المیزة التنافسیة المستدامة

في عالمنا المعاصر السریع بالتحولات والمتشابك العلاقات، تبحث المؤسسات عن مسار یأخذ       

كم من الوقت سوف تستمر المزایا التنافسیة بعد  بالاعتبار الإجابة على السؤال الجوهري التالي:

  ؟ وبالإجابة هنا تكون ببساطة ضرورة الاعتراف بوقتیه المیزة التنافسیة.استحداثها

  George Dayحیث تشیر الدراسات إلى أن أول من طرح فكرة المیزة التنافسیة المستدامة هو      

لغرض مساعدة  الاستراتیجیةعند ما أشار في القول بأنه یمكن الحصول على نماذج مختلفة في  1984

التي یستند علیها في منشأة المیزة التنافسیة المستدامة هو ما مقدمه  ةلبقاء، ولكن الحقیقفي االمنظمة 

porter 1985  في نموذجه المعروف في تحدید استراتیجیات التنافس والتي تم ربطها مع البیئة من خلال

  1المنتجات التي تقدمها الشركة والتي تتوافق مع حاجات وقدرات المشترین.

" فإنه من الوهم: أن نتوقع الحفاظ بصفة دائمة على میزة تنافسیة انطلاقا من  d’ Aveni وحسب "     

  . 2نفس قوى المحیط خاصة في ظل المنافسة الشدیدة على بالاعتمادنفس المصادر والكفاءات أو 

خلال  مر لا یتوقف عند هذا الحد، بل یتعداه إلى ضرورة تنمیة وتطویر المزایا التنافسیةلكن الأ      

مستدامة یصعب  وتطبیقها على السوق بغیة الحصول على میزة تنافسیة اكتشاف آلیات جدیدة للمنافسة

  على المنافسین تقلیدها ومحاكاتها على الأقل في الأجل الطویل.

بأنها " محصلة مجموعة أعمال تقوم بها المؤسسة  ة" المیزة التنافسیة المستدام   coyneیعرف "      

المتمثلة في تأسیس موقع ربحي دائم وتحقیق الرضا لمختلف  الاستراتیجیةلالها غایاتها تحقق من خ

  ".الأطراف داخلیا وخارجیا

                                                             
 .303،ص 302ص  ، مرجع سبق ذكره ،نجم نجم عبود -1
میز بمنظمات الأعمال ندوة التجارة الإلكترونیة مجدي محمد محمود طایل . توظیف التسویق الالكتروني  كأداة للت -2

  على الموقع الأنترنت: 6ص  جامعة الملك خالد المملكة العربیة السعودیة،
www.managment forum.or.sa/manag/palers/1.3/majdv.doc http//25/2/2015.a15.20   
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  :1وتتمحور حول ثلاثة أبعاد هي   

 تشیر إلى قدرة المیزة على التأثیر على المعیار الذي یستخدمه المستهلك المنافسة الدینامیكیة :

 عند اتخاذ قرار شراء المنتج.

 هي مجموع كفاءات ومهارات المؤسسة التي بواسطتها یمكن تقدیم منتجات قدرات الجوهریةال :

 حسب المواصفات والمقاییس المرغوبة من قبل المستهلك في أي وقت.

 تعني قدرة المؤسسة على نقل وتحویل بعض أنشطتها إلى مراكز تشغیلیة المراكز التشغیلیة :

تیاجات المستهلك ویتم ذلك بواسطة إتباع أسلوب جدیدة بهدف خلق عرض جدید یستجیب لاح

أو التعقد والتخصص في العملیات الهادفة إلى بلوغ مستوى أداء تشغیلي أعلى من التنبؤ 

 .فسینالمنا

  رهایأسباب تطو و ر المیزة التنافسیة المطلب الثاني: انتشا

ل التحدیات التنافسیة الشدیدة، میزة تنافسیة هدف استراتیجیا تسعى إلیه كل المؤسسات في ظ امتلاكیمثل 

إذ ینظر الجمیع للمیزة التنافسیة على أنها القیمة التي تسعى لها، وبالتالي یمكن استخدام جمیع الأصول 

  لبلوغ الهدف.

  انتشار المیزة التنافسیة: -أولا

ا، ومن تمیزه ةإن المیزة التنافسیة تشبه إلى حد بعید المنتجات في دورة حیاتها، غیر ان لها خصوصی

أم أنها لابد ان تخضع للتطویر والشكل  خلال هذه الدورة یتحدد ما إذا كانت هذه المیزة قابلة للاستمرار،

   :التالي یوضح ذلك

  

  

  

  

  

                                                             
، الملتقي الدولي الرابع حول الاقتصادیةللمؤسسة  عبد الكریم شوكال، دور تطویر المنتجات في تفعیل المیزة التنافسیة -1

كلیة علوم اقتصاد  المنافسة والاستراتیجیات التنافسیة للمؤسسات الصناعیة خارج قطاع المحروقات في الدول العربیة،

 .8والتسییر،نوفمبر،ص
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  ): مخطط توضیحي لدورة حیاة المیزة التنافسیة03الشكل رقم (

  

      -بتصرف– 86: نبیل مرسي خلیل، المیزة التنافسیة في مجال الأعمال، ص المصدر

 تعد أطول المراحل بالنسبة للمیز التنافسیة، كونها تحتاج إلى الكثیر من التفكیر  مرحل التقدیم :

 والاستعداد البشري المادي، والمالي ومع مرور الوقت تعرف المیزة التنافسیة انتشار أكبر. 

 :أن المنافسین  ارباعتبتعرف المیزة التنافسیة هنا استقرار نسبیا من حیث الانتشار  مرحلة التبني

 یركزون علیها ویفكرون في تقلیدها. بدأوا

 تتطلب ضرورة تحسین المیزة التنافسیة الحالیة وتطویرها بشكل سریع، أو  مرحلة الضرورة :

انتشار میزات جدیدة على أساس تختلف تماما على أسس المیزات الحالیة، وإن لم تتمكن 

فإنها تفقد أسبقیتها تماما، وعندما یكون من  ؤسسة من تحسین أو الحصول على میزة جدیدةالم

 الصعب العودة إلى التنافس من جدید.

وبالنسبة للمرحلة الأخیرة من دورة حیاة المیزة التنافسیة، فإنها تستوجب على المؤسسة التفكیر في 

  تطویر میزاتها الحالیة نتیجة إلى ما آلت إلیه، وذلك راجع إلى عدة أسباب.
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  طویر المیزة التنافسیة:أسباب ت -ثانیا

  : 1التنافسیة الحالیة ومن بینها مایلي ةهناك عدة أسباب تحمل المؤسسة على التفكیر في تطویر المیز 

 ظهور تكنولوجیا جدیدة: .1

یمكن للتطور التكنولوجي أن یخلق فرصا جدیدة في مجالات عدة، كتصمیم المنتج، طرق الإنتاج، 

  ة للعملاء. التسویق والتسلیم، والخدمات المقدم

 ظهور حاجات جدیدة للمستهلكین أو تغییرها: .2

یر أولویاتهم فإن ذلك یؤثر على میولهم غیعندما یقوم المستهلكون بتنمیة حاجات جدیدة لدیهم أو ت

  یحتم على المؤسسة التعدیل في المیزة التنافسیة أو ربما تطویر میزة تنافسیة جدیدة.للمنتج مما 

 ة:ظهور قطاع جدید في الصناع .3

ما یظهر قطاع سوقي جدید في الصناعة أو ظهور طرق جدیدة عندتبرز فرصة خلق میزة جدیدة 

لإعادة تجمیع القطاعات الحالیة في السوق، والفكرة لیست فقط في الوصول إلى قطاعات سوقیة جدیدة 

وصول ولكن أیضا في إیجاد طرق جدیدة لإنتاج عناصر خاصة في خط الإنتاج، أو إیجاد طرق جدیدة لل

  إلى مجموعة خاصة من المستهلكین.

 تغییر تكالیف المدخلات أو درجة توافرها: .4

عندما تتأثر المیزة التنافسیة في حالة حدوث تغییر جوهري في التكالیف المطلقة أو النسبیة 

  .التسویقیة الاتصالاتولیة، أو تكالیف للمدخلات، كتغیر في تكلفة الید العاملة، أو أسعار المواد الا

 دوث تغیرات في القیود الحكومیة:ح .5

هناك مجموعة أخرى من المؤثرات، قد تتمثل في عدة عناصر من بینها طبیعة القیود الحكومیة 

التي تضبط وتحدد مواصفات المنتج، الإدارة السیئة والمواصفات المحلیة والعالمیة لتحدید مقاییس 

  .2لمواصفات المنتج أو قیود الدخول إلى الأسواق

  

                                                             
 .010-99میزة التنافسیة في مجال الأعمال، مرجع سابق،صالنبیل مرسي خلیل،  1
 .010ص ع ،نفس المرج 2
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  امل المؤثرة في المیزة التنافسیةالثالث: العو  المطلب

القدرات الإبداعیة،  والإنتاجیة  هاتتأثر المیزة التنافسیة بعدة عوامل متفاوتة الأهمیة، من أبرز       

  التسویقیة، والقدرات على الترصد، یمكن ان نوجز هذه العناصر من خلال مایلي:

 القدرات الإبداعیة: .1

غیر أن هذه  تقدم المؤسسة،هم في الاستدلال على مدى سشرات الهامة التي تیعتبر الإبداع أحد المؤ 

  ملیة تتصف بالاستمراریة والمتجددةالع

لیست هناك حدود قصوى انطلاقا من طبیعتها الدینامیكیة، فلیس هناك حد للتطویر طالما أنه     

تحمل الجدید فتغیر الأهداف  ةر تبلغها، فالتغیرات التكنولوجیة كل مالتي ترید المؤسسة ان  للإنجازات

  .1وتبدل الخطط والبرامج لتحقیق الانجازات الجدیدة

 القدرات الإنتاجیة: .2

  تعني القدرات الإنتاجیة عنصرین مهمین وهما:

 هي من وجهة نظر المستهلك قدرة المنتج على تلبیة حاجاته ورغباته، كما تعرفها الجمعیة الجودة :

مجمل مظاهر وخصائص السلعة أو الخدمة التي تؤثر في قدرتها على البریطانیة للجودة على أنها:" 

 .2إشباع رغبات محدودة أو مفترضة"

  :المؤسسة في استخدام المواد المتاحة حیث أن رفع الإنتاجیة من  تعتبر معیار قیاس كفاءةالإنتاجیة

    . 3بمنافسیهانة بین أهم الأهداف الرئیسیة للمؤسسة، كما أنها معیار لقیاس كفاءة المؤسسة مقار 

قسم أو إدارة، فهي تعبیر عن قدر الناتج المحقق من  أو:" مقیاس لأداء فرد أنهاویمكن تعریفها على     

  .4ة)سن شهر/ ( یوم/ استخدام قدر معین من المدخلات أو الموارد في فترة زمنیة محددة

 القدرات التسویقیة: .3

فسیة في المؤسسة نتیجة للدور الذي تمثله من خلال تعتبر وظیفة التسویق إحدى أهم المرتكزات التنا

  علاقتها المباشرة مع العملاء وتكمن قوة هذه الوظیفة من خلال فعالیة هذه العناصر:

                                                             
 .35،ص2003عمان، الطبعة الأولى،  ،والتوزیع محمد عبد الفتاح الصیرفي، الإدارة الرائدة، دار صفاء للنشر 1
مي متمیز، الملتقي الدولي الثالث حول الأداء المتمیز ظهادي صلاح عباس. إدارة الجودة الشاملة مدخل نحو أداء من 2

 .158،ص2005مارس، 8/9جامعة ورقلة،  الاقتصادیة، للمنظمات والحكومات، كلیة الحقوق والعلوم
  . 299ص إدارة المعرفة وتحسین المیزة التنافسیة للمنظمات، مرجع سابق، بن عیشاوي احمد. 3
 .468ص  ،2001، 1ر وتحدیات العولمة، دار الكتب المصریة ،طبأحمد سید مصطفى، المد 4
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 قوى الفعال وجود قاعدة معلوماتیة عن السوق وال ي: یتطلب إعداد البرنامج التسویقبحوث التسویق

جات االبرنامج یحتاج إلى التعرف المستمر على الحالرئیسیة المؤثرة فیه، كما أن إعداد مثل هذا 

الهم لما تطرحه المؤسسة من منتجات واتجاهاتهم نحو كل عنصر من عورغبات المستهلكین، وردود أف

 .1یج التسویقي ومحددات اختیارهممز عناصر ال

 وهي : تعتبر دراسة السوق طریقة متطورة ودینامیكیة لمتابعة وفهم تحركات السوق، دراسة السوق

لدراسة حاجات وسلوك مختلف الشرائح الاستهلاكیة في السوق،  عمليمبدأ نظري وفي نفس الوقت 

"هي تجمیع وتسجیل المعلومات وتبویبها، وكل العملیات  :كالآتيویمكن تعریف دراسة السوق 

ت نظریا باستخدامتكتفي  نتجات من المنتج إلى المستهلك، كما أنها لامالمتعلقة  بتتبع مسار ال

  ".2هدافالطرق العلمیة المساعدة في تحقیق الا وإنما كل والاحتمالات فقط، الإحصاء

 تتضمن هذه الدراسة  جمع وتحلیل البیانات الخاصة بالمستهلكین لمعرفة تحلیل سلوك المستهلك :

افع الشراء لدیهم، كذلك عاداتهم الاستهلاكیة للعمل على توفیر متطلباتهم في أحسن و أسباب ود

 أن رضا العملاء من أهم ركائز المیزة التنافسیة. اعتباروف على الظر 

 الترصد:على القدرات  .4

إن المحافظة على المیزة التنافسیة للمؤسسة یتطلب من المتابعة المستمرة والدائمة لما یجري في 

إما  محیطها، وهذا من أجل معرفة وفهم طبیعة التغیرات والتطورات الواقعة، التي سوف تحدث وقد تشكل

  فرصا لاستثمارها أو تهدیدات لتجنبها.

فیما یتعلق بجمع المعلومات ومعالجتها، وتخزینها، ووضعها وذلك باعتمادها جمیع الوسائل المتاحة 

كما یجب ان تأخذ عملیة  ،والاستراتیجیةفي اتخاذ القرارات الصحیحة  هاتحت تصرف المعنیین لاستغلال

فعالیات المؤسسة، وتحتوي جمیع العناصر الداخلیة والخارجیة كما الترصد هذه  مسارا شاملا یضم جمیع 

     3یجب أن یكون دائما ومستمرا.

  

                                                             
  .103ص ، 3,2005، الأردن، طوالتوزیع لي، دار وائل للنشرناجي معلا وراضي توفیق، أصول التسویق، مدخل تحلی 1
قسم العلوم التجاریة  لول، تطویر المنتجات كمدخل لتحقیق المیزة التنافسیة، رسالة ماجستیر، كلیة العلوم التجاریة،ج دشو ق 2

 . 47،ص2007جامعة الجزائر، عبد االله، نتخصص تسویق، تحت إشراف،
ول للمؤسسات الاقتصادیة وتحدید لومات في تنمیة القدرات التنافسیة، الملتقي الوطني الأأنظمة المعدور  رابح زبیري، 3

 .39،ص2003 / أفریل،22/23المناخ الاقتصادي الجدید، كلیة الحقوق والعلوم الاقتصادیة، جامعة ورقلة،
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  الثالث: تأثیر المنتجات الجدیدة على المیزة التنافسیة المبحث

تحاول التأثیر في  قائمة على المنتجات الجدیدة وتطویرها یعني أنها لاستراتیجیةإن تبني المؤسسة 

 وأمن خلال ما تبتكره من منتجات وطرق إنتاجیة وتنظیمیة سواء لتحسین الجودة  والتمیز، العوامل النجاح

تقلیل التكلفة أو خلق موقع متمیز في ذهن المستهلك، ویؤدي بدوره إلى التأثیر في القوى التنافسیة في 

  الأسواق بما یضمن إعادة تشكیل ساحة التنافس خدمة للموقع المتمیز للمؤسسة المبتكرة.

القدرة على مواجهة  ةبشكل عام تظهر أهمیة المنتجات الجدیدة وتطویرها كونها یعطي للمؤسس

تحقیق النمو  المنافسین وهذا على المستوي الجزئي ،بینما على المستوي الكلي یعتبر قوة دافعة نحو

الجدیدة هو والتنمیة الاقتصادیة، وبناء على ذلك یؤكد تشیر میرهورن أن الابتكار وتطویر المنتجات 

  مفتاح أي میزة تنافسیة في معادلة:

    1الابتكار= المیزة التنافسیة

  المطلب الأول: تأثیر المنتجات الجدیدة وتطویرها على البیئة التنافسیة للمؤسسة

إن طبیعة الاقتصاد الجدید المبني على اقتصاد المعرفة والمنافسة والمادة في الأسواق، دفع 

واء الصناعیة أو الخدمیة إلى تبني أسالیب غیر تقلیدیة للمنافسة تعتمد على بالمؤسسات الاقتصادیة س

تقدیم كل ما هو جدید وتطویر أسالیب وطرق الإنتاج التقلیدیة، وهذا كله بغیة خلق حركة نشیطة في 

المجتمع من أجل التطور من خلال خلق فرص لتحقیق الربح وزیادة الدخل، وإذا ما نظرنا لتطویر 

من  والتمیز عن طریق البحث عن كل ما هو جدید بوصفه یحاول التأثیر على عوامل النجاح المنتجات 

في سرعة  یتجلىمنتجات ،طرق إنتاجیة وتنظیمیة وغیرها، مستهدفا تغییر النمط الحالي للأسواق الذي 

، وتغییر إدخال المنتجات الجدیدة واختفاء المنتجات القدیمة، ظهور أسواق جدیدة واضمحلال أسواق أخرى

بنیة الصناعات الحالیة وبالتالي التأثیر على البیئة التنافسیة وعوامل المنافسة في الأسواق الفعلیة أو 

  المحلیة. 

  

                                                             
داء المتمیز لدولي حول الاعمر عزاوي ومحمد عجیلة، الإبداع كأسلوب لتحقیق المیزة التنافسیة، المؤتمر العلمي ا 1

  .478،ص 2005مارس، 9-8 جامعة ورقلة، كلیة الحقوق والعلوم الاقتصادیة، الحكومات، و للمنظمات
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  : التأثیر على عوامل المنافسة -أولا

من الواضح أن تطویر المنتجات أصبح بشكل ضرورة بالنسبة للمؤسسة الساعیة إلى التفوق 

ها، ویسمح التفرد بتمیز المؤسسة وتحقیقها لجودة و والبقاء في ظل المنافسة القویة، حیث یفتقد إلیه منافس

ه یؤدي على عالیة، فضلا عن فرضها لأسعار عالیة لمنتجاتها أو خفض التكالیف بنسبة كبیرة وهذا كل

  تحقیق تواصل مستمر مع المستهلكین والتأثیر على سلوكهم الشرائي خدمة لأهداف المؤسسة.

  :تطویر المنتجات والجودة .أ 

تتسابق المؤسسات على تحسین مركزها التنافسي من خلال تحقیق إحدى عوامل المنافسة المتمثلة 

كما تقلل من  ة وطیبة لمنتجاتها في الأسواق،خیرة تعطي للمؤسسة سمعة جیدذلك ان هذه الا في الجودة،

مخاطر الدیون وتخفیض من التكلفة وتزید من الإنتاجیة، إن أهم الطرق التي تلجأ إلیها المؤسسة قصد 

تحقیق الجودة وتحسینها تبنیها لتطویر المنتجات لأنه یعمل على وضع برامج دوریة لإصلاح مستویات 

منع الأخطاء والتنبؤ بالانحرافات وتطویر مهارات فرق العمل، مما  الجودة بصورة تنافسیة، والعمل على

 رغباتیمكن من وضع التصمیمات السلیمة لكل من المنتج والعملیات الإنتاجیة التي تشبع حاجات و 

   . 1المستهلكین

  تطویر المنتجات والتكلفة : .ب

عن طریق تقلیص التكالیف إن الغرض الأساسي في عملیة تطویر المنتجات هو تقلیص التكالیف     

حصة المشتریات و استهلاك الطاقة، فالتطویر مما كانت  عن طریق ترشید العملیة الإنتاجیة والتعدیل من

یفا یؤدي عموما إلى تقلیص تكلفة الوحدة الواحدة من المنتج وإلى تعدیل بنیة التكالیف طفجذریا أم  هدرجت

  دودیة. ابیا على المرني التأثیر إیجوتوزیعها حسب طبیعتها مما یع

ون كإن البعد الحقیقي للتطویر هو تقلیص التكلفة، فعندما یتم إدخال تقنیة جدیدة في عملیة الإنتاج، ی     

الوحدات المنتجة، كما یمكن من  عدد تأثیرها الأساسي على كمیة الإنتاج حیث ترفع هذه التقنیات من

بر كمیة من المدخلات خلال فترة زمنیة معینة، وهذه الإسراع في عملیة الإنتاج من خلال المعالجة أك

الزیادة في الإنتاج غالبا ما تؤدي إلى التخفیض من تكالیف الإنتاج عام وتكلفة الواحدة المنتجة خاصة، 

                                                             
 .478ص .سابقمرجع عمر عزاوي ومحمد عجیلة،  1
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ثر الحقیق للتطویر في تخفیض ودیة)،  وهذا یظهر الأیضمن للمؤسسة أحسن إنتاجیة (مرد الأمر الذي

  .1مثل لعوامل الإنتاجلعملیة الإنتاجیة والاستخدام الاالتكلفة عن طریق ترشید ا

  تطویر المنتجات وسلوك المستهلك: .ج

حیث أن تقبل  إن نظریة انتشار وتبني المنتجات الجدیدة لدى المستهلكین مرتبطة أساسا بالابتكار،    

مقاومة لكل ما حیان الرفض والجدید لیست بالعملیة السهلة، فقد تلاقي المؤسسة في بعض الا شيءأي 

هو جدید، وعلى هذا الأساس یجب على المؤسسة معرفة الآثار الذي یحدثه الابتكار على سلوك 

  المستهلك والدور الذي یلعبه ف خلق قیمة متمیزة ترضي هذا المستهلك.

ة یهمأو رفض المنتجات الجدیدة  أمر في غایة الا قبول من وجهة النظرة التسویقیة تعبر عملیة      

ذلك  هالأثر الذي یحدثاءا على ذلك یجب على المؤسسة عند طرحها للمنتج الجدید في السوق معرفة وبن

یم المستهلكین بحسب درجة الإقبال على المنتجات یالمنتج على سلوك المستهلك عن طریق تحلیل وتق

في عملیة  الجدیدة ومراحل تبنیهم لها، إضافة إلى الدور الأساسي لخصائص وتصمیمات المنتج الجدید

، فیما التبني، یختلف المستهلكون فیما بینهم اختلافا جلیا بخصوص درجة إقبالهم على المنتجات الجدیدة

  ن یكون من الأوائل في استعمال المنتج، یمیل الآخرون إلى استعمال في وقت متأخر.یفضل البعض أ

  التنافسیة للمؤسسة: الاستراتیجیاتالتأثیر على  -ثانیا

من زوایا عدیدة تعتبر المنتجات الجدیدة وتطویرها أحد أهم أركان بناء المیزة التنافسیة بالنظر     

للمؤسسة، حیث یمنح التطویر الناجح للمنتجات والعملیات المؤسسة شیئا فریدا وممیزا یفتقر إلیه 

 قد یسمح لنا أیضا بفرض سعر عال أو خفض مستوي التكلفة إلى ما تحتالمنافسون، وهذا التمیز 

مستوي التكلفة منافسیها، كما أن محاولة المنافسین تقلید ومحاكاة عملیات التطویر الناجح والتي غالبا ما 

ینجحون في ذلك،  سوف یدفع المؤسسة إلى المزید من تركیز ابتكاراتها على جزء معین من الصناعة 

الاستجابة المتوقعة كان ذلك في شكل التركیز على أساس التكلفة أو التمیز من اجل تحقیق  ءسوا

  للمستهلك وخدمته بكفاءة.

                                                             
تسییر، علوم الالتكنولوجي في الجزائر: واقع وآفاق، مجلة العلوم الاقتصادیة و  الإبداع، ةعمار عماري وسعیدة بوسعد 1

 .51ص ،2004 جامعة سطیف، وعلوم التسییر، الاقتصادكلیة  ،3العدد
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   :1خفض التكالیف استراتیجیةالتأثیر على  أ.

المتعلقة بالتكالیف حیث یؤدي إلى  المؤسسة استراتیجیةیعمل تطویر المنتجات على التأثیر على       

ار  المنخفضة خفض التكلفة النهائیة التي تخرج بها المنتج من المؤسسة وبالتالي الحصول على الأسع

  مقارنة بالمنافسین.

  :التمیز استراتیجیةالتأثیر على  . ب

التمیز تطویر الكفاءة المتمیزة خصوصا في المجال   استراتیجیةیتعین على المؤسسة لكي تتبني       

البحث والتطویر والابتكار من أجل إنتاج تشكیلة واسعة من المنتجات تخدم شرائح أكثر من السوق، بشكل 

یمثل الابتكار مصدرا أساسیا للتمیز فیفضل الخصائص والتصامیم الإبداعیة والأسالیب الفنیة الجدیدة  عام

  تحقق المؤسسة میزة التمیز.

  التركیز: استراتیجیةالتأثیر على  .ج

ا على شریحة معینة من هودهإن التحدید والتحسین في المنتجات یمكن المؤسسات من تركیز ج     

ا عن طریق التركیز على التطویر في خطوط الإنتاج أو في المنتجات أو حتي في سوق المستهلكین، وهذ

شریحة  اختیارافعندما تنتهي المؤسسة من عملیة  ،همحددة من اجل تلبیة حاجاتهم ورغباتهم على أكمل وج

التكلفة التركیز من خلال أسلوب التمیز أو أسلوب  استراتیجیةمعینة من السوق، تتجه للسعي وراء تطبیق 

المنخفضة، فعندما تستخدم المؤسسة أسلوب التركیز على التكلفة المنخفضة فهي بذلك تدخل المؤسسة في 

منافسة ومواجهة رائد السوق، وإذا ما اتجهت إلى استخدام أسلوب التركیز على التمیز فإنه یصبح في 

للسیارات تجدها تتبن أسلوب التركیز  متناولها كل الوسائل التمیز المتاحة للمنتج،  فلو أخذنا شركة "بورش"

  وهي تنافس شركة "جنرال موتورز" في صنف السیارات الریاضة.

  التأثیر على قوي المنافسة السوقیة: - ثالثا

یعمل التطویر على تكثیف القوى التنافسیة في سوق المنتجات وتنبثق قوة تطویر المنتجات على       

ه على التأثیر في القوة التنافسیة بین المنافسین الأقویاء، التنافسیة إثارة تنافسیة السوقیة من خلال قدرت

  . 2للمنتجین والعارضین قوة تهدیدات السوق بالمنتجات البدیلة
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  المطلب الثاني: تأثیر تطویر المنتجات الجدیدة على البیئة الداخلیة للمؤسسة.

لا یوفر فقط وسائل للرفع من مستوي  ات الابتكار والتطویر التكنولوجيیإن تبني المؤسسة للعمل     

الإنتاجیة والضغوط على التكالیف وتكثف القوى التنافسیة في سوق المنتجات، بل یتجاوز ذلك إلى التأثیر 

سب مع لتتناوطرق عمل المؤسسة لمواردها وتحسین نوعیة كفاءتها ومهارات عمالها  وسائلعلى 

  الجدیدة الناتجة عن التطویر. الاستراتیجیات

  التأثیر على حلقة القیمة في المؤسسة: -ولاأ

یركز موضوع تطویر المنتجات على الوصول إلى تحسینات جوهریة في عملیات وأنشطة المؤسسة      

مما یحقق متطلبات المستهلك من ناحیة الجودة والسعر وخدمات ما بعد البیع، ویتطلب ذلك تحقیق 

التي یحدثها التطویر على سلسلة القیمة الخاصة بكل ضرورة التعرف على مختلف التأثرات والإضافات 

نشطة التي تدخل في إنتاجیة وحلقات الوصول المعبرة عن العلاقات بین أداء أنشطة منتج من حیث الا

  القیمة وتكالیف الأنشطة الأخرى، وعملیة التكامل بین خطوط المنتجات المختلفة لنفس الوحدة.

  یدة على موارد المؤسسة:تأثیر تطویر المنتجات الجد -ثانیا

یتمثل تطویر المنتجات في تلك العملیة التي تتعلق بالمنتجات الإیجابیة والتي تخص المنتجات        

للرفع من مستوي الإنتاجیة  ، إن مثل هذه الرؤیة لا توفر فقط وسائلنتاجالإبمختلف أنواعها وكذلك وسائل 

لتأثیر على مختلف الموارد الموجودة بحوزة المؤسسة، بل تتجاوز ذلك إلى ا أو الضغوط على التكالیف،

فقد ینتج عن التجدید والتحسین تعویض لمعدات إنتاجي أو تغییر لوظائف وتصمیمات مما یتیح البحث 

عن كفاءات جدیدة، أو إلغاء عملیات وطرق إنتاج تؤدي إلى البحث عن المواد أولیة جدیدة أو توفیر 

  . 1تخاذ  القرارات وتنفیذها بفعالیةالمعلومات والمعارف اللازمة لا

  تطویر المنتجات والموارد الملموسة: .أ

تصیب موارد المؤسسة الملموسة كثیر ومتنوعة، التي تنتج عن تطویر المنتجات والتي  الآثارإن      

تاج عة الموارد الملموسة إلى الموارد الأولیة، تجهیزات الإنیحیث یمكن تجمیعها وتقسیمها بحسب نوع وطب

  والموارد المالیة.
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  تطور المنتجات وكفاءة المؤسسة: .ب

ن یصحبه تغیر في نوعیة وكمیة الید والتجدید في وسائل الإنتاج لابد أن الابتكار من المؤكد أ     

وهذا یؤدي  تكوینها وتأهیلها لاستخدام هذه  التجهیزات الحدیث، العاملة المشغلة في المؤسسة بتطویرها

على العمل وظهور نوعیة جدیدة من الید العاملة تتمیز بالخبرة والمعرفة وتستخدم  إلى تغیر الطلب

المهارات وكفاءات بصفة رئیسیة، تتكون هذه الید العاملة أسس من خبراء متخصصین تحكمهم السیطرة 

على أعمالهم دون الرجوع للأوامر المباشرة، مستقلة ذات مهام محددة وتتحمل مسؤولیات كبیرة في 

نضباط الذاتي والمحافظة على العلاقات كما تحتاج إلى نظم جدیدة في الإدارة والتعامل معها وتحفیزها، الا

وقد أثبتت تجربة العدید من اكبر المؤسسات الصناعیة الإنتاجیة، ما لم یصحبه  استثمار في الكفاءات 

الید عاملة ذات مهارة عالیة تلك التجهیزات بهدف الحصول على  استخدامالبشریة بتكوینها وتدریبها على 

  .1وكفاءة متمیزة وخبرة إنتاجیة مرتفعة

  فسیةالمؤثرة على المیزة التنا الابتكاریةالمطلب الثالث: بعض الأعمال 

هذه  ازدادتتعامل المؤسسات الاقتصادیة في الوقت الحاضر مع ظروف بیئة تتسم بالدینامیكیة، و       

التي تحتل مركز الصدارة في مجالات أعمالها إلى تغیر التغیرات تتجه معظم المؤسسات خاصة 

جدیدة بشان عملیاتها الرئیسة، تساهم من خلالها  ابتكاریةالحالیة وتبني توجیهات  الاستراتیجیةتوجیهاتها 

في تقدیم الأفضل لعملائها وبصورة أسرع من المنافسین مما یمكنها من زیادة مبیعاتها وأرباحها والحفاظ 

التي  الابتكاریةلسوقیة وبالتالي تحقیق میزة تنافسیة على المدى البعید، ومن أهم الأعمال على حصتها ا

التي تسعى  الابتكاریةتسعى المؤسسات حالیا إلى تنافسیة على المدى البعید، ومن أهم الأعمال 

  طبیقها بفعالیة: إعادة هندسة العملیات، التجارة الالكترونیة.المؤسسات حالیا إلى ت

  :إعادة الهندسة في تنمیة المیزة التنافسیة للمؤسسة -أولا

إن التغیر هو حقیقة الثانیة في بیئة الأعمال، من أجل ذلك تحاول المؤسسة الحفاظ على وضعها       

التنافسي عن طریق التحسین الملموس في الجودة، الوقت وخدمات المستهلكین، وللوصول إلى هذه 

تنظیم العمل حول عملیاتها وتحول تركیزها من الوظائف المنفردة إلى  الهداف تسعى المؤسسة إلى إعادة
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النظرة الكلیة لها، أما الهدف من استخدام هذا المفهوم هو خلق میزة تنافسیة تؤدي إلى زیادة القیمة 

  المضافة للمؤسسة. 

العمل" للخبیر  ظهر مفهوم إعادة الهندسة على نطاق واسع مع بدایة نشر مقالة بعنوان "إعادة بناء     

حیث شارك في  1993وكتابه المشهور إعادة بناء المؤسسة سنة1990) سنة m.hammer الإداري (

  ).  j.champy(تقدیمه مع

والتي لها قیمة مضافة،  الاستراتیجیةوتعرف إعادة الهندسة: "بأنها إعادة التصمیم الجذري للعملیات    

لة إعادة تصمیم النظم والسیاسات التي تساند تلك العملیات مر یستلزم في هذه الحاهذا فضلا على ان الا

في رؤیة جدیدة بقیادة الإدارة ، كل ذلك بهدف تسهل تحسینات أساسیة في عوامل التكلفة، الوقت، 

  ".1الجودة، الخدمة

  تسعي إعادة الهندسة على تحقیق الهداف التالیة:

 وات العمل والنتائج من خلال تمكین تحقیق تغییر جذري في الأداء: من خلا تغییر أسلوب وأد

 العملین من تصمیم العمل والقیام به وفق احتیاجات العملاء وأهداف المؤسسة. 

  .التركیز على العملاء: من خلال تحدید احتیاجاتهم والعمل على تحقیقها 

 :من خلال تمكین المؤسسة من القیام بأعمالها بسرعة عالیة عن طریق توفیر المعلومات السرعة 

 المطلوبة لاتخاذ القرارات وتسهیل عملیة الحصول علیها.

  تقدمها لتناسب احتیاجات ورغبات العملاء. التيالجودة: تهدف إلى تحسین جودة المنتجات 

  تخفیض التكلفة : من خلال إلغاء العملیات غیر الضروریة والتركیز على العملیات ذات القمة

 .2المضافة

  لتنمیة المیزة التنافسیة للمؤسسة:داة التجارة الإلكترونیة أ -ثانیا

أن  ) منهجیة یمكن للمؤسسات Peter cohineبناء على تجارب التجارة الإلكترونیة الناجحة، قدم( 

خطوات  9تطبیقها على تحدي استخدام التجارة الإلكترونیة لخلق میزة تنافسیة، تتكون هذه المنهجیة من 

   :3هي
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  الوظیفیینلإلكترونیة یضم المدیر التنفیذي وكبار المدیرین التجارة ا استراتیجیةتشكیل فریق 

 ومدیري تكنولوجیا المعلومات والعملاء المتبنیین للفكرة.

  دراسة احتیاجات العملاء من خلال جمع الفریق لمجموعة من العملاء القادرین على الإجابة

ي صیاغة أفكار عن لتساؤلات الفریق، وبناء على ذلك یمكن للمؤسسة أن للمؤسسة أن تبدأ ف

 فرص محددة لتحسین خبرة العملاء.

 ین قصد اكتشاف فرص تحلیل استراتیجیات الإلكترونیة الخاصة بالمنافسین الحالیین والمرتقب

 یحتمل ألا تكون مستغلة لوضع استراتیجیات جدیدة وفعالة للتجارة الإلكترونیة.

  ،حیث مكن وضع رؤیة محددة للقدرات التي التعرف على القدرات اللازمة لتقدیم قمة فائقة للعمیل

 یحتمل ان تكون بحاجة إ لیها للفور مع التجارة الإلكترونیة.

  للقدرات اللازمة لتقدیم قیمة عملاء فائقة. استراتیجیةالقیام بأداء مراجعة 

  الاستراتیجیةتصورات خیارات التجارة الإلكترونیة . 

  محددة منها المردود الاقتصادي المحتمل، التأثیر على أساس معاییر  الاستراتیجیةتقدیم الخیار

أفضل   اختیارعلى رضا العملاء، الأثر الناجم على الحصة السوقیة أو على الإنتاجیة ثم 

 الخیارات والأكثر أهمیة بالنسبة للمؤسسة.

  المثلى. الاستراتیجیةاختیار 

  المختارة.   تراتیجیةالاسالذي تم اختیاره حیث یقوم بتنفیذ  الاستراتیجيتنفیذ الخیار 

انیة ( غرف ومكاتب) ونستنتج في الأخیر ان التجارة الإلكترونیة هي إدارة بلا أوراق ولا حدود مك

أیام) وتجارة تقلل من الوقت والتكلفة والتعرف السریع على الرغبات العملاء  7/7ساعة،  24/24ولازمته (

ة أو ربحیة أعلى وأحسن استعداد لمواجهة متطلبات والبیع المباشر وبلوغ حصة سوقیة أكبر وبالتالي كفاء

   .   1العمل في سوق المنافسة العالمیة حاضر ومستقبلا
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  :الفصل الثاني خلاصة

على البنیة  الاتصالاتلقد أثرت التغیرات السریعة والمتمثلة في تكنولوجیا المعلومات وسرعة       

أمام اكتساب الأصول، فقد نال مفهوم المیزة   التنافسیة بصورة واضحة، إضافة إلى تساوي الفرص

التنافسیة الأهمیة الكبیرة في أدبیات الفكر الإداري حیث تؤكد معظم التعاریف أن مفهوم المیزة التنافسیة 

یركز على قدرة المؤسسة في إنتاج وتقدیم المنتجات بصورة ممیزة عن باقي المنافسین،  من خلال 

  لمتاحة، ویمكن للمؤسسة تحقیق هذه المیزة من خلال عدة مداخل.الاستغلال  الأفضل للموارد ا

یعني على الإطلاق استمرار هذه المیزة لفترة أطول  المیزة التنافسیة من قبل المؤسسة لا اكتسابإن      

تسعى باستمرار لتطویر  یجعل هذه الأخیرة نتیجة لملاحقة المنافسین وسعیهم وراء تقلید المؤسسة، وهذا ما

  .استمراریتهاا ها والحفاظ على مزای

أمام مواجهة المنافسین للمؤسسة،   وفي الأخیر یبقى ان تحقیق المیزة التنافسیة هو الدرع الذي یقف     

  .الاقتصادیةبهم، وهذا هو الهدف الذي تسعى إلیه المؤسسات  الاحتكاكویعیدها تماما عن 
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  تمهید:

تقدیم لأهم التصنیفات و بعدما تم التطرق في الفصلین النظریتین حول ما یتعلق بالمنتجات الجدیدة 

بغرض معالجة الموضوع في واقع المؤسسات و مراحل تطویر المنتج الجدید، و التي یتم الاعتماد علیها، 

، أووریدوالجزائریة ارتأینا القیام بدراسة میدانیة على مستوى مؤسسات الاتصالات في الجزائر (موبلیس، 

تأثیر المنافسة فیما و العروض الجدیدة التي تقدمها تلك المؤسسات و زي) للوقوف على أهم المنتجات اج

المنتجات التي تقدمها هذه و خلال هذا الفصل المقارنة بین الخدمات سیتم تناول من و یتعلق بالتطویر، 

  قد تم التطرق في هذا الفصل إلى العناصر التالیة:و المؤسسات 

 :تقدیم عام لمؤسسات الهاتف النقال في الجزائر. المبحث الأول 

 :زي).ا، جأووریدوعروض مؤسسات الهاتف النقال (موبلیس، و خدمات  المبحث الثاني 

 أثر المنتجات الجدیدة على المیزة التنافسیة. الثالث: المبحث 
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  المبحث الأول: تقدیم عام لمؤسسات الهاتف النقال في الجزائر

یعتبر قطاع الاتصالات من القطاعات الكبرى والتي یشهد منافسة كبیرة في وقتنا الراهن وهدا 

بسبب التطور الذي عرفه وانفتاحه على القطاع الخاص  والتي تعتمد هذه الاخیرة وبشكل مستمر على 

  التجدید في عروضها. 

  mobilis: تقدیم مؤسسة الأولالمطلب 

 Algérie Télécom Mobileل المحمول موبیلیس (بالفرنسیة اتصالات الجزائر للهاتف النقا

Mobilis  لذلك فهي تعتبر و  %100هي ثاني شبكة للهاتف المحمول في الجزائر التي تمتلكها بنسبة

  شركة الاتصالات العمومیة الوحیدة في الجزائر.

، الأنترنت اللاسلكي، خدمات الجیل الثالث، ، جي بي آر استقدم موبلیس خدمات جي اس ام

شبكتها و  BTSمحطة تغطیة  5000خدمات التجوال الدولي، تمتلك موبلیس أكثر من و بلاك بیري، 

نقطة بیع معتمدة،  60000ووكالة تجاریة  120من مساحة الجزائر، كما تملك أكثر من  %97تغطي 

  1ملیون مشترك. 13حیث تضم حالیا أكثر من 

  موبلیس منذ نشأتها إلى تحدید أهداف أساسیة منها:ى عتس

 تقدیم أحسن الخدمات. -

 التكفل الجید بالمشتركین لضمان وفائهم. -

 الابداع. -

هذا ما مكنها تحقیق أرقام أعمال مهمة و تطورات التكنولوجیة الو تقدیم الجدید بما یتماشى  -

 ذكرنا مسبقا.ملیون مشترك كما  13تواصلها في وقت قصیر إلى ضم أكثر من و 

                                                             
 ] (الجوال) جي سي م: النظام العالمي للاتصال المتحركGlobal system for mobile communication [  
 ] جي بي آر اس: خدمات الخدمة العامة للرادیو General Radio Service[  

BTS  المحطات الفرعیة :Base Terminal Station  

www.mobilis.dz    17/4/2015- 1 الاطلاعتاریخ   
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هذا و الابداع تعمل موبلیس دوما على ترك صورة إیجابیة، و تنبیها لسیاسة التغییر و باختیارنا و 

الابداع في و خدمة للمشتركین جد ناجعة بالإضافة إلى التنویع و بالسهر على توفیر شبكة ذات جودة عالیة 

  الخدمات المقترحة.و العروض 

ما زاد ذلك قوة شعارها الجدید و زبائنها و ا من شركائها ربیس أرادت التموقع كمتعامل أكثر قموبل

  "أینما كنتم".

 التنمیةدلیلا على التزامها بلعب دور هام في مجال و هذا الشعار یعد تعهدا بالإصغاء الدائم 

دورها  لمبمساهمتها في التقدم الاقتصادي بالإضافة إلى احترام التنوع الثقافي، لالتزامها بتعو المستدامة 

  هذا بالرجوع إلى قیمها الأربعة: الشفافیة، الوفاء، الحیویة، الابداع.و الجماعي مساهمتها في حمایة البیئة 

سلیم و شفافة في محیط جد تنافسي و فرض الیوم موبلیس نفسها كشركة حیویة، مبدعة وفیة ت

  1 اشر.المصداقیة بالإضافة الى الاتصال المبو ن في الجدیة مأساسه مفتاح نجاحه یك

  DJEZZY: تقدیم مؤسسة الثانيالمطلب 

الاحتفاظ بهذه و قال بالجزائر مرتبة الرائد في مجال الهاتف الن لىإوصول أوراسكوم تلكوم الجزائر 

كیبة محكمة من العناصر الموضوعیة، من خلال الروح المكانة لم یكن بمحض الصدفة، بل نتیجة تر 

  شركائها.و المهنیة التي یتجلى بها موظفوها مسیروها 

  نبذة عن جازي:

فرع لشركة فیمبلكوم الروسیة، مشغل شبكة الجزائر للمحمول، بحصة سوق  DJEZZYجازي 

ولایة) اكتسب  48من السكان ( %93بتغطیة شبكیة و مشتركة، و ملیون مشترك  15تضم أكثر من  46%

أطلق رسمیا و ملیون دولار،  737مع عرض قدره  2001رخصة جي اس ام الثانیة في البلاد في جویلیة 

  أوریدو.و . له منافسان: شبكة الجزائر الحكومیة للهاتف المحمول موبلیس 2002فیفري  15في 

 %38أرباحها تمثل أكثر من عة أوراسكوم تیلیكوم على الاطلاق، حیث أن جازي أهم فرع لمجم

مصر و من مجموع أرباح الشركة الأم، غیر أنها تعرضت لهزة عنیفة اثر الأزمة التي نشبت بین الجزائر 

، مما أدى إلى هبوط شدید في قیمة سهم 2009بعد المباراة الكرویة التي جرت بین فریق البلد في نوفمبر 

                                                             
1 www.mobilis.dz 17/4/2015 
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نسبة بتقدمت الحكومة الجزائریة لشراء حصة  2010سنة أوراسكوم تیلیكوم في بورصة القاهرة، بعدها في 

  1من أسهم الشركة. 51%

  OOREDOO مؤسسة تقدیم المطلب الثالث: 

هي فرع من مجموعة الشركة و الاسم التجاري لمؤسسة الاتصالات بالهاتف النقال،  وسابقا هنجمة 

هي مؤسسة تعمل في الجزائر في مجالات الاتصالات بالهاتف النقال، و الوطنیة للاتصالات الكویتیة، 

الثالثة في سوق الهاتف النقال ملیون مشترك مما یجعلها تحتل المرتبة  8.245یبلغ عدد مشتركیها 

  من مجموع الحصص. %25.2في سوق النقال  OOREDOOبلغت حصة و بالجزائر، 

  التأسیس:

تیلكوم" الكویتیة على رخصة استغلال الهاتف النقال في تحصلت "الوطنیة  2003دیسمبر  2في 

تم الاطلاق التجاري  2004 أوت 25في و ملیون دولار،  421 ـالجزائر بعد عرضها المالي المقدر ب

الخدمات غیر المسبوقة في و " بمختلف التشكیلات من المنتجات أووریدولعلامتها التجاریة المسماة "

اییر جدیدة لعالم الاتصالات في الجزائر، حیث كانت أول متعامل یدخل مع وأووریدالجزائر حیث أدخلت 

  خدمة الوسائط المتعددة السمعیة البصریة. 

أن تكون أقرب إلى عملائها من خلال الفضاء في قطاع التجزئة، حیث یمكنهم تكوین  وهنجمة 

 48حالیا  وأووریدتغطي و ، الهواتفو الفضاء  حزمأیة مشاكل مع خطوطها كما تقدم و هواتفهم دفع فواتیرهم 

من  %40على  وأووریدمن السكان، كما تحتوي  %91موقع تقني، مكن من تغطیة  3000 ـولایة ب

  2سنة. 30بقدر متوسط سن العمال و العنصر النسوي 

تسمى و المنتخب الوطني الجزائري و هي الراعي الرسمي لاتحادیة الجزائریة لكرة القدم  وأوورید

أیضا الراعي الرسمي لأندیة كرة القدم شبیبة القبائل، شبیبة بجایة، شباب بلوزداد، و بطولة الكأس باسمها 

  3بة.مولدیة العلمة، أهلي برج بوعریریج، مولدیة وهران، اتحاد عنا

  

  

                                                             
1 www.djezzy.dz 20/4/2015 
2 www.ooredoo.dz 20/4/2015 
3 www.ooredoo.dz 20/4/2015 
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  أووریدو، جازي، موبلیستي تقدمها ال المنتجاتو المبحث الثاني: العروض 

موبلیس، جازي،  أووریدو) للعروض الكثیرة  (الهاتف النقال في الجزائر  مؤسساتمواكبة  بغرض  

على التجدید في  المؤسساتطار المنافسة خاصة في مجال الانترنت اعتمدت هذه إالمستمرة في و 

سیتم التطرق إلیها في هذا و في مجال الهاتف النقال و خدماتها سواء في مجال الانترنت أو منتجاتها 

  المبحث.

   Mobilisمنتجات و الأول: عروض المطلب 

  أولا: عروض الخواص

 عروض الدفع المسبق: - 1

 مبتسم:  .أ 

 بتشكیل  %400إلى  %100تتراوح من و  أول مبتسم: الحصول على أرصدة اضافي . العرض أول:1أ.

# 600   :كل  دج مع احتساب 50یتم الاختیار بین برنامجین للاستفادة من مزایا عدیدة (سعر التشغیل

  الرسوم)

  لمبتسم عرض أول البرنامج الأول:

  یوضح عرض أول مبتسم): 01الجدول رقم (

الأرصدة الاضافیة 

الرسائل و (الصوت 

  القصیرة

  دج 2000قسم   دج 1000قسم   دج 500قسم   دج 100قسم 

 ومستعملة نح 200%

موبلیس لتعبئة تتراوح 

  دج 499 – 100بین 

 ومستعملة نح 400%

موبلیس لتعبئة تتراوح 

  دج 999 – 500بین 

 ومستعملة نح 200%

موبلیس لتعبئة تتراوح 

  دج 499 – 100بین 

 ومستعملة نح 200%

موبلیس لتعبئة تتراوح 

  دج 499 – 100بین 

  مدة الصلاحیة 

  الرصید

  أیام 7  أیام 7  أیام 7  ساعة 24

     www.mobilis.dz 2015-5-1: الموقع الرسمي لموبلیس: المصدر
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  www.mobilis.dz: الموقع الرسمي لموبلیس: المصدر

  )%250إلى  %150(رصید اضافي یتراوح من  جمیع الشبكات وأول نح عرض الثاني:البرنامج 

  ): یوضح البرنامج الثاني لعرض أول مبتسم02الجدول رقم (

  دج 500قسم   دج 100قسم   

الأرصدة الاضافیة (الصوت 

  الرسائل القصیرةو 

جمیع  ومستعملة نح 150%

 1000الشبكات لتعبئة تتراوح بین 

  دج 1999 –

موبلیس لتعبئة  ومستعملة نح 250%

  دج 2000تتراوح بین 

  شهر واحد  یوم 15  مدة صلاحیة الرصید

     www.mobilis.dz 2015- 5-1: الموقع الرسمي لموبلیس: المصدر

  . العرض الكلاسیكي:2أ.

  دقائق. 3) كل یوم لمدة 2اتصالان مجانیان ( -

  واحدة للاتصال بجمیع الشبكات.تسعیرة  -

  .GPRSبحار على الأنترنت عن طریق مزایا تسعیریة للإ -

  ارسال الرسائل المصورة بأسعار صوتیة. -

  

  

الأرصدة الاضافیة 

الرسائل و (الصوت 

  القصیرة

  دج 2000قسم   دج 1000قسم   دج 500قسم   دج 100قسم 

 ومستعملة نح 200%

موبلیس لتعبئة تتراوح بین 

  دج 499و 1000

 ومستعملة نح 400%

موبلیس لتعبئة تتراوح 

  دج 999 – 500بین 

 ومستعملة نح 200%

موبلیس لتعبئة تتراوح 

 1999 – 1000بین 

  دج

 ومستعملة نح 100%

موبلیس لتعبئة تتراوح 

  دج 200بین 

  مدة الصلاحیة 

  الرصید

  أیام 7  أیام 7  أیام 7  ساعة 24
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  ): یوضح العرض الكلاسیكي03الجدول رقم (

  مدة الصلاحیة رصید  الرصید الأولي  سعر الدخول

  غیر محدود  دج مع احتساب كل الرسوم 100  دج مع احتساب كل الرسوم 200

  ثا 30دج مع احتساب كل الرسوم  3.98جمیع الشبكات  وتسعیرة واحدة نح

  ) في الیوم2اتصالان مجانیان (

  www.mobilis.dzالموقع الرسمي لموبلیس:  :المصدر

  سعر الرسائل القصیرة

  دج 5جمیع الشبكات الوطنیة                      ونح

  دج 15الخارج                                    ونح

    

  مجاني                                              أرقام موبلیس

  )123البرید الصوتي (

  دج/للمكالمة 4)                               888صلحة الزبائن (م

  . باطل:3أ.

موبلیس على مشتركي الدفع المسبق یمكنكم هذا العرض عرض تقترحه  وباطل ه تعریف العرض:

شبكة  وغیر محدودة نحو مجانیة  SMSارسال رسائل قصیرة و أیام، من اجراء مكالمات  7لمدة لح االص

  دج باحتساب كل الرسوم. 500ذلك بعد كل تعبئة تزید قیمته عن و . 24س/  24موبلیس 

  مزایا العرض:

 شبكة موبلیس. وسا نح 24سا/  24غیر محدودة غیر محدودة  SMSرسائل قصیرة و مكالمات  -

 أیام. 7مدة صلاحیة العرض  -

 كل الشبكات. وتسعیرة موحدة نح -

 ثانیة). 30امكانیة اختیار التسعیرة (بأقساط  -

 .GPRSخدمة  -
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 .MMS  الصوتیةو الرسائل المصورة  -

 خدمة التجوال الدولي.و ولیة دالمكالمات ال -

اختیار و " 1یختار ضمن القائمة بالضغط على "و  600 #للاستفادة من العرض یكفي أن نشكل 

 50أكثر. (سعر العملیة  ودج أ 500" ثم تعبئة رصیده بقیمة 1العرض الجدید باطل بالضغط على "

  م).دج باحتساب كل الرسو 

  لمبتسم: و. قوسط4أ.

الاستفادة من و ثانیة،  30 ـدج ل 1انطلاقا من للاتصال بأرقامكم المفضلة  والقیام بتشغیل قوسط

  عدة مزایا:

 أرقام مفضلة لموبلیس. 3امكانیة ضبط  -

 جمیع الشبكات. وسعر واحد نح -

 جمیع الشبكات عند اجراء الاتصال: وأرصدة اضافیة من الرسائل القصیرة صالحة نح -

 رسالة قصیرة واحدة مهداة. = 1اتصال  

 بدون ضمانة.و التجوال الدولي و الدخول إلى الانترنت  -

 عرض توفیق:  .ب 

عرض موجه خصیصا للطلبة لیتمكنوا من البقاء على اتصال  والعرض الجدید توفیق ه تقدیم العرض:

  دائم مع الجماعة.

  ): یوضح عرض توفیق04الجدول رقم (

  الأسعار بـ دج  خارج الجماعة

  ثانیة 30دج /  3.98  كل الشبكات وحالمكالمات ن

  دج 4  الشبكات الوطنیة والرسائل القصیرة نحسعر 

  نفس أسعار الدفع المسبق  الخارج والمكالمات نح

  دج 15  الخارج والرسائل القصیرة نح

  دج 10  الرسائل المصورة

GPRS  0.1 أوكتيو دج / الكیل  

  www.mobilis.dzالموقع الرسمي لموبلیس:  :المصدر
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  الأسعار مشار الیها بـ دج باحتساب كل الرسوم  داخل الجماعة

  أرقام المجموعة والأسعار نح

MMS أرقام المجموعة ونح  

  GPRSدقیقة من الاتصال عبر  15

  د 30دج / 1

  دج صالحة لیوم واحد 5 

  مجانیة / صالحة لیوم واحد

  

  مدة الصلاحیة  صید المهدى ر ال

  المجموعةرسائل مصورة / داخل  5باك 

  كل الشبكات ورسائل مصورة نح 10باك 

  نغمات 5اشتراك نغمتي +  وأ

  دج) 1000ودج  50( 100%

  مجاني / صالح لمدة یوم

  مجاني / صالح لمدة یوم

  یوم  30مجاني 

  كل الشبكات الوطنیة ویوم نح 15صالح لمدة 

  www.mobilis.dzالموقع الرسمي لموبلیس:  :المصدر

#600 223#وثم شكل 

، ++G 3دج: یتضمن الباك مفتاح الانترنت   190اقتناء "باك نافي" بسعر استثنائي بقدر  نافیقي:  .ج 

 أوكتي من الانترنت. امیق 50جواز بقیمة و شریحة سیم نافیقي فري 

 :++G 3جواز   .د 

  اضافة الانترنت الى عروض النقال دون التزام. 600#تشكیل الصیغة 

  شهري). وللأنترنت ذات التدفق العالي (یومي أ ++G 3أنواع من جواز  5هي الخیار بین و 

  

  

  www.mobilis.dzالموقع الرسمي لموبلیس:  :المصدر
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 العروض المزدوجة: - 2

 موبي كونترول:  . أ

 ): یوضح موبي كونترول05(الجدول رقم 

  دج / شهر 3000اشتراك   دج / شهر 2000اشتراك   

ارسال الرسائل و دج رصید شهري للاتصال 2000  المزایا

میق أوكتي  250الرسائل الصوتیة+ و القصیرة 

  للأنترنت.

سا یومیا 17سا الى 6دج مكالمات مجانیة من 0

  باستعمال عقلاني.

كل  ونح دقیقة مهداة300دج رصید شهري+ 3000

  الشبكات.

  سا.19سا الى 00موبلیس من  ودج المكالمة نح0

أسعار 

  أخرى

  سا 17الى  6موبلیس من  ودج للمكالمة نح4

  الشبكات ودج للمكالمة نح8

  دج للرسائل القصیرة محلیا4

  سا 19سا الى 0موبلیس من  ودج للمكالمة نح1

  الشبكات الأخرى  ودج للمكالمة نح2.5

  محلیادج رسائل قصیرة 4

 www.mobilis.dzالموقع الرسمي لموبلیس:  المصدر:

  :++G 3داري نات   . ب

  التالیة: للأسعارالاستفادة الانترنت ذات التدفق العالي باختیار اشتراك شهري وفقا  وهو 

  ): یوضح داري نات06الجدول رقم (

  داري نات الذهبیة  الفضیةداري نات   داري نات البرونزیة  

  جیقا أوكتي 4  جیقا أوكتي 1  میقا بایت 500  الحجم الشهري

  دج 3000  دج 1000  یوم 750  الاشتراك الشهري

  یوم 30  یوم 30  یوم 30  مدة صلاحیة الحجم

  100   100  100  موبلیس والرسائل القصیرة نح

  أشهر 2  أشهر 3  أشهر 6  منح مفتاح مع دفع مقدم

  www.mobilis.dzالموقع الرسمي لموبلیس:  :المصدر
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  ثانیا: الشركات:

 من أهمها عروض المجموعة بفضل هذا اعرض لموبلیس، یمكن الاستفادة من:و  عروض المكالمات:أ. 

 7أیام/7و 24سا/24مكالمات مجانیة داخل المؤسسة  -

 "بدون انقطاع"  GPRS/EDGEالربط بالأنترنت -

 بأسعار جد تنافسیةو غیر محدود   BlacK Berryو  GPRSخدمات -

 DATAو  Faxخدمات -

 ة بدون دفع ضمان.المكالمات الدولیو تشغیل خدمات التجوال  -

 متعامل للهاتف النقال. 320مع أكثر من و بلد  139خدمة التجوال للصوت، متوفرة عبر  -

 متعامل. 130بلد مع أكثر من  76متوفرة في  ، GPRSالتجوالخدمة  -

أهمها نجد عرض انترنت المؤسسات بالجیقا باك: حیث یستفید المؤسسات  منو : الأنترنت النقالب. 

بدون التزام بفضل الانترنت غیر و شهر من صیغة بسیطة للدفع المسبق بدون تعبئة الرصید  12لمدة و 

  محدود.

  یوجد الخیار بین نوعین من الباك:و 

یوم مع  12محدود صالح لمدة  یرباك الأعمال للحواسیب اللوحیة: یضم اشتراك الانترنت غ )1

  Media Pad 7 liteحاسب لوحي من طراز 

 12باك العمال لمفتاح موبیكنكت: یضم هذا الباك اشتراك الانترنت غیر محدود صالح لمدة  )2

 شهر مع موبیكنكت.(مفتاح الانترنت).

  djezzyتي تقدمها المطلب الثاني: العروض ال

  أولا: عروض الدفع المسبق:

 :Goodجازي   . أ

  یمكن الاستفادة من: Goodمع جازي 

  أكثر. ودج أ1000دج رصید مهدى على كل تعبئة بـ 1000 -
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  كل الشبكات الوطنیة. وثانیة نح 30دج/3.99 -

  أیام.7الرصید المهدى یمكن استعماله لمدة  -

  دج.5دج مع رصید أولي 125 ـب Goodسعر شریحة جازي  -

  التالیة:   Goodلى الاختیار من بین عروض إاضافة 

1 - Good :قصیرة 

  جازي ودقیقة نح 100دج = 200

 كل الشبكات الوطنیة. ودقیقة نح 40وأ

 :Goodكلش  - 2

 میغا 50دقیقة +  50دقیقة +  120دج =  200

3 - Good :سهرة 

 دقیقة 60دج =  100

 :Goodیومك  - 4

 دقیقة. 160دج =  160

5 - Good SMS: 

 SM 100دج =  50

   :Goodبیناتنا  - 6

  دقیقة 120دج =  99

 :Goجازي   . ب

Go بدون فاتورة مع مكالمات مدى الحیاة على كل و عرض الدفع المسبق الجدید جازي دون التزام  وه

  تعبئتاكم بالإضافة الى خیارات عدیدة.

  دج. 5دج مع رصید أولي  125 ـب Goسعر شریحة جازي 
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Go الاختیاراتأیضا العدید من  وه:  

  سا. 24اتبعوا التعلیمات، الخیارات صالحة لمدة و  720#شكلوا  Goللتسجیل في أحد اختیارات 

  

   

  

  

  

  

  

  

  

  

  

Bonus Go  مضاعف 

 دج 800دج =  400

Go  تسعیرة موحدة 

 ثانیة 30دج للـ  5

Bonus Go  أكثر كل المكالمات

 مهدي  Bonusالمستقبلة = 

 

 كلما استقبلتم مكالمات كلما تلقیتم رصید

دج على كل المكالمات المستقبلة  0.5 ـیتم منح رصید اضافي ب

كل  یوم نحو 30مهما كان مصدر المكالمة صالح لمدة 

 الشبكات.

Djezzy 

Go 

AHDAR 

 دقیقة 50دج =   50

+ 

 ثانیة 30دج / 1.75

Go 

Texto 

 

 نحو جازي SMS 50دج =   25

Go 

+AHDAR 

 دقیقة 20دقیقة /  60دج =  100

+ 

 ثانیة 30دج / 1.75
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  ثانیا: عروض الدفع البعدي:

  : Lineجازي 

 Line  

INFINITY  
>Line  

1200 Control  

Line + 

INFINITY+  
<Line 

 1200  

Line 1200 control رقم مفضل  وغیر محدودة نحو دج: مكالمات مجانیة  1200: اشتراك شهري ب

  سا. 24/  سا 24جازي 

 جازي ونح  SMSرسالة 500 -

 )facebook, Twitter, Whats appمحدودة ( یرعروض غ -

 كل الشبكات الوطنیة  وساعات نح 3 -

- 200Mo  3أنترنتG+  

 control میزة  -

Line 1200 :1200 ـاشتراك شهري ب   

 سا. 24سا /  24رقم مفضل جازي  وغیر محدودة نحو مكالمات مجانیة  -

 جازي ونح  SMSرسالة 500 -

  (Facebook, twitter, whats app) محدودة  یرعروض غ -

 كل الشبكات الوطنیة  وساعات نح 3 -

- 200Mo  3أنترنتG+  

Line infinity: دج 3000 ـاشتراك شهري ب  

 سا. 24سا /  24رقم مفضل جازي  وغیر محدودة نحو مكالمات مجانیة  -

 جازي ونح  SMSرسالة 100 -

- 500Mo  3أنترنتG+  

 كل الشبكات الوطنیة الأخرى. وساعات نح 2 -

Line infinity+: دج. 5000 ـاشتراك شهري ب 

 سا. 24سا /  24رقم مفضل جازي  وغیر محدودة نحو مكالمات مجانیة  -
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 سا. 24سا /  24جازي  ونح  SMSرسائل -

- Go 3أنترنتG+  

 كل الشبكات الوطنیة  وساعات نح 10 -

  +3Gخدمات و ثالثا: عروض 

  ولایة من الوطن. 25تغطي  لجیزي 3Gإن 

  في: 3Gتمثل خدمات و 

  

  

  

  

  

  

  

  

  

  

  

  

  

  

Djezzy 

Speed 

 ساعة

 مع بلا حدود  +3Gتصفح الانترنت 

 سا. 1دج =  40 

 ] 707#من خلال[  

@ mi Go 

3G+ 

عرض یمكن من الاتصال عبر الشبكات 

 )Fb, Tw, Wpالاجتماعیة(

 دج/یوم [فایسبوك، واتس آب، تویتر]30

 ]#707 [ 

Djezzy 

Speed 

 شهر

 ] 707#میغا.      [  200دج / شهر =  40

+ اتصال مجاني غیر محدود (الهداف، 

 )le buteurالشروق،

Djezzy 

Speed 

 یوم

  +3Gتصفح الانترنت عبر شبكة 

میغا بایت في  50دج =  100 

 ] 707#الیوم [ 
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  ooredooعروض و المطلب الثالث: خدمات 

   عروض الدفع المسبقو أولا: خدمات 

1 - 1000La  :5  دج. 1000من خلال تعبئة رصید مقداره  وأوورید وجانیة نحمساعات مكالمة 

2 - La star HALA : 1000دج مدى الحیاة من خلال تعبئة رصید قدره  500یقدم هذا العرض و 

 دج.

3 - NEDJMA plus : 5990مكالمة الحصول على و دج  2000یقدم هذا العرض تعبئة رصید و 

 دج.

4 - SIM Internet prépayée: 

تسمح هذه الخدمة من تصفح شبكة الانترنت دون اشتراك شهري من خلال المجموعات المختلفة 

  التالیة:

 .MB 50دج: یوم واحد من الانترنت  100حزمة  -

 .MB 200دج: یومین من الانترنت  200حزمة  -

 .GB 1یوم من الانترنت  30دج:  1000حزمة  -

 .GB 3یوم من الانترنت  30دج:  2500حزمة  -

  ثانیا: عروض الدفع البعدي:

1. One 4000 ForFait ouvert ودج نح 0هي تسمح بمكالمات و : شعارها اتصل دون احتساب 

انترنت كل  Go2أیضا و  05:59لیلا إلى  22:00من و مساءا أ 17.59صباحا إلى  6من  وأورید

 استنفاد الخدمة في نفس المعدلات. كنة حتى بعدمتكون الاتصالات المو شهر، 

2. One 4000 ForFait controle دج  0تسمح بمكالمات  هيو : شعارها اتصل دون احتساب

 Go2أیضا و  5:59لیلا الى  22:00من و أمساءا  17:59صباحا الى  6من و  وأورید ونح

 المعدلات شحنعلى نفس  الحزمةمكنة حتى بعد استنفاد متكون الاتصالات الو انترنت كل شهر، 

 حسابك.

3. One 1500 ذه الخدمة من ربح: ه: تمكن 

  غیر الوطنیة.و كل الشبكات الوطنیة  ودج كل شهر صالحة نح 3000رصید قدره 
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 شهر/  3G =300M0وفقط.  للفیس بوك G2  انترنتو 

  : OOREDOOمنتجات أخرى لـ

 دفع الفاتورة. وأ هي عبارة عن بطاقة لتعبئة خطك الهاتفيو  : estromمنتجات مجانیة جدیدة - 1

2 - Clé internet : 3ـالتوافق لو مع التكنولوجیا السلكیةG  لى الانترنت في إالحل للوصول  وه

 جمیع أجهزة الكمبیوتر.
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  أثر المنتجات الجدیدة على المیزة التنافسیة  المبحث الثالث:

  موبلیسریدو، و زي، أو االمطلب الأول: مقارنة بین عروض الجیل الثالث لج

  وریدو، موبلیسزي، أو امقارنة بین عروض الجیل الثالث لج): یوضح 07الجدول رقم (

  OOREDOO  MOBILIS DJEZZY  الأسعار

40 DA 1  غیر متوفر غیر متوفرh3G+ 

100 DA  50 Mo/24H  50 Mo/24H 50 Mo/24H  

200 DA  200 Mo/24H  200  غیر متوفر Mo/24H  

300 DA  400 Mo/24H  متوفرغیر   غیر متوفر  

400 DA  غیر متوفر  غیر متوفر  غیر متوفر  

500 DA  50یوم30  غیر متوفر Mo/ غیر متوفر  

750 DA  500یوم30  غیر متوفر Mo/  30500یوم Mo/  

1000 DA   ]30 1یومGo/[  301یوم Go/  غیر متوفر  

2000 DA  2یوم30  غیر متوفر Go/  302یوم Go/  

2500 DA   3 Go/ 4 Go  غیر متوفر  غیر متوفر  

3000 DA  4یوم30  غیر متوفر Go/ غیر متوفر  

4000 DA 5یوم30  غیر متوفر Go/ 305یوم Go/  

150 DA 200ایام7  غیر متوفر  غیر متوفر Mo/  

  غیر محدود

30 DA 50  غیر متوفر Mo/24 H 50 Mo/24 H  

  غیر محدود

  http://www.3galgerien.com10/5/2015a12.18 - : المصدر

  التعلیق:

 الجدول:نلاحظ من 

 1Hدج بـ  40زي تتمیز عند السعر اأن ج -

 یوجد تمییز بین المؤسسات الثلاث لأنها تقدم نفس العرض  لا DA 100عند السعر -

 زياتلیها جو   200Mo/48hبـو تتمیز أوورید DA200 عند السعر -
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 400Mo/3jourبـو ریدو تتمیز أو  DA30 0عند السعر -

 عرض.لا یوجد تمیز لأنه لا یوجد  DA40 0عند السعر -

  50Mo/30jourتمیز موبلیس بـ DA50 0عند السعر -

  500Mo/30jourزي بـاج ووریدو تتمیز أو  DA75 0عند السعر -

  1Go/30jمع موبلیس بـ وریدو تتمیز أو  DA100 0عند السعر -

  2Go/30jزي بـاتتمیز موبلیس مع ج DA200 0عند السعر -

  3Gبـ وریدو تتمیز أو  DA250 0عند السعر -

  4Go/30jتتمیز موبلیس بـ DA300 0عند السعر -

  5Go/30jزي بـاجو تتمیز موبلیس  DA400 0عند السعر -

 200Mo/7jourزي بـاتتمیز ج DA15 0عند السعر -

   50Mo/24Hزي بـاجو تتمیز موبلیس  DA3 0عند السعر -

 وریدو أو و زي امن خلال المعطیات السابقة نستخلص أن موبلیس تتفوق على جو في الأخیر و 

بأسعار مختلفة مما یكسبها میزة تنافسیة تجعلها في و  G 3متنوعة في اطارو بطرحها منتجات جدیدة 

 المقدمة عن بقیة المنافسین.

  زي، أوریدو، موبلیس).االرسائل القصیرة في مؤسسات الهاتف النقال (جسعر : مقارنة الثانيالمطلب 

  مریحة للاتصال.و هي وسیلة بسیطة و للتوصل في حالات مختلفة   SMSكلنا نستخدم

  شبكات الهاتف النقال في الجزائر. ونحن سوف نقوم بإجراء مقارنة أسعار الرسائل القصیرة نح

 مقارنة سعر الرسائل القصیرة في مؤسسات الهاتف النقال (جازي، أوریدو،یوضح ): 08الجدول رقم (

  موبلیس).

  DAبدلالة السعر 

  DJEZZY  OOREDOO  MOBILIS  

DJEZZY  5 DA  7 DA  7 DA  

OOREDOO  5 DA  5 DA  5 DA  

MOBILIS   5مبتسم DA  

  DA 4توفیق 

5 DA 

4 DA  

5 DA 

4 DA  

  http://abbinvest.com/indexبناء على   ةعداد الطالبإ: من المصدر
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  التعلیق:

دج أما في باقي شبكات الأخرى من  5سعر الرسائل نحوها تقدر بـ زي الـ ج نلاحظ أولا بالنسبة 

  دج  7) تقدر بـ (أوریدو، موبلیسوزي نحاج

  دج. 5الشبكات تقدر بـ وسعر الرسائل نح وریدو ثانیا بالنسبة لـ أو 

كل  ودج نح 4ودج  5الشبكات عند عرض "مبتسم" تقدر بـ و: سعر الرسائل نحموبلیس بالنسبة لـ

  الشبكات عند عرض "توفیق".

من خلال هذا الجدول نستخلص أن مؤسسة موبلیس تتمیز بأقل تسعیرة للرسائل القصیرة عند و 

موبلیس(مبتسم). لتاتي و  وریدو دج بالنسبة لـ أو  5تساوي تسعیرة الرسائل القصیرة عند و خدمة "توفیق" 

 موبلیس.و  وریدو أو  ودج نح 7بـ   SMSخیرة في تسعیرةزي في المرتبة الأامؤسسة ج

منه خدمة "توفیق" في الرسائل القصیرة تكسب موبلیس میزة تنافسیة تجعله متفوقا عن بقیة و 

 بأقل الأسعار. و رغبات المستهلكین و المنافسین في تلبیة حاجات 

   زي، أووریدوو، موبلیس).ا: مقارنة أسعار المكالمات في مؤسسات الهاتف النقال (جالثالثالمطلب 

في اطار المنافسة بین المؤسسات الثلاث جیزي، أووریدوو، موبلیس التي عززت انتشار العروض 

الخدمات المختلفة من أجل استقطاب عدد كبیر من المستهلكین سنقوم بإجراء مقارنة في أسعار و 

  المكالمات ضمن عروض هذه المؤسسات.

  تف النقال (جازي، أووریدوو، موبلیس)): مقارنة أسعار المكالمات في مؤسسات الها09الجدول رقم (

  وحدة: دجال
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   التعلیق:

هذا المنهج و موبلیس معقدة الفهم ارادیا و  وإن اسعار المكالمات المطبقة من طرف جیزي، أورید 

لیس بالنسبة لمؤسسات الهاتف النقال في الجزائر فقط بل هي سیاسة تنتهجها كل مؤسسات الهاتف النقال 

هذا ما یرجع بالفائدة على و أن تجعل المستهلك النهائي كم سیكلفه فعلیا  والهدف منه أكید هو في العالم، 

  مؤسسات الهاتف النقال.

أقل تعقیدا مقارنة و بشكل عام یتضح من الجدول أن أسعار مؤسسة موبلیس أرخص و أخیرا و 

  أوریدو.و بجیزي 

   دعما لما سبق نستدل من الجدول الآتي:و *

   راتیجیة تنافسیة لمؤسسات الهاتف النقال جدول یوضح اثر المنتجات الجدیدة كاست

  ): یوضح اثر المنتجات الجدیدة كاستراتیجیة تنافسیة لمؤسسات الهاتف النقال10الجدول رقم (

  تغطیة الشبكة  الحصة السوقیة  الدفع البعدي  الدفع المسبق  

Mobilis 3.630 97  %44.2  مشترك 900000  ملیون مشترك%  

Ooredoo  2.915 91  %43.8  مشترك 692000  ملیون مشترك%  

Djezzy  676000 93  %12  مشترك 309000  مشترك%  

 http://www.dzairmobile.comمن اعداد الطالبة بناءا على 

هاتف النقال على عدد الذي یبین أثر المنتجات الجدیدة كاستراتیجیة تنافسیة لمؤسسات ال

المذكورة في توفیر التغطیة لجمیع مشتركیها بالمقابل اجتهادات المؤسسات و الحصة السوقیة و المشتركین 

  عبر ولایات الوطن.

الدفع البعدي و حیث تتصدر مؤسسة موبلیس الصدارة في عدد المشتركین لخدمات الدفع المسبق 

ملیون  3.630في المرتبة الثانیة بـ  ولتأتي أورید %97أكبر تغطیة بـ و  % 44.2بحصة سوقیة تقدر بـ 

 %43.8لحصة سوقیة بـ و مشترك في خدمات الدفع البعدي  692000ومسبق لدفع الك في خدمات امشتر 

مشترك في الدفع  309000ومشترك في الدفع المسبق  676000خیرة بـ تأتي جیزي في المرتبة الأو 

  .%91بـ  وریدو تلیها أو و  %93تأتي في المرتبة الثانیة في تغطیة الشبكة بـ و البعدي 

حجز مكان معتبر و منه فإن منتجات مؤسسة موبلیس أكسبتها میزة تنافسیة جعلتها في الصدارة و 

  زي.اجو  وفي سوق الهاتف النقال على غرار المنافسین الآخرین أورید
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  :الفصل الثالث خلاصة

طاع الهاتف النقال التي شهدها السوق الجزائري في قاشتداد المنافسة و في ظل التطور التكنولوجي 

تقدیم منتجات جدیدة تلبیة لحاجات و التجدید في عروضها ى وجدت نفسها هذه المؤسسات مجبرة عل

لهذا فقد اعتمدت هذه المؤسسات على سیاسة التنویع في العروض التي تقدمها من و الشرائح المستهدفة، 

  خلال:

 التحسین في عروضها .و توسیع في تشكیلة منتجاتها  -

 .3Gمتمثلة في مبتكرة و ادراج تقنیات جدیدة  -

  توفیر خدمات جدیدة كالدفع الإلكتروني. -
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  :خاتمةال

 عن الاشكالیة المطروحة في مقدمة البحث و المتمثلة في ما یلي:  بالإجابةلقد اهتمت دراستنا 

 ؟التنافس بین مؤسسات الهاتف النقال في الجزائرما هو دور المنتجات الجدیدة في زیادة              

هذه الاشكالیة من خلال تجزئتها إلى عدة تساؤلات والّتي تدَعمت إجابتها  عن الاجابة حاولنا وقد

أوضحت بالتفصیل جمیع نقاط و عناصر التساؤلات. وفي ما یلي سَنقدم  من خلال فصول الدراسة، فقد

 وذلك وفق الآتي:الدراسة،  أَهَم ما توصلت إلیه هذه

     :نتائج اختبار الفرضیات -1 

 لقد أوضحت نتائج الدراسة صِحة جمیع الفرضیات المُقدمة، في ما ذلك الفرضیة الأساسیة، وذلك

  :ل ما یلي من خلا

على  جد مهمة للمؤسسة، بحیث تمَكنها من تحقیق نتائج جدُ إیجابیةالمنتجات الجدیدة تعتبر  -

االمستوى الداخلي لها   (تحقیق أرباح إضافیة، تحسین المبیعات و الزیادة في رقم الأعمال)، أمَّ

منافسیها، و تحقیق الأمثل   تدَفع بالمؤسسة إلى مستوى أفضل من فإنهاعلى المستوى الخارجي 

           لعملائها.                

 تتمیز عن باقي منافسیها فيتستطیع المؤسسة أن  تمَثل المیزة التنافسیة الأداة الّتي من خلالها -

السوق، وذلك من خلال تقدیم الأفضل لعملائها مقارنة بالمنافسین؛ و یُمْكن للمؤسسة تحقیق ذلك 

تتَبُع إحدى الاستراتیجیات الّتالیة: التقلیل في التكالیف أو الَتمَیز من خلال المنَتج أو  خلال من

 .المرافقة له الخدمات

  عن باقي منافسیها، وهذا ما یَجعلها تحقق انفرادهاتنافسیة إلى مدى  یُشیر امتلاك المؤسسة لمیزة -

، المیزةأرباح جیّدة، ولكن لَفتراتٍ قصیرة أحیانًا، نتیجة لملاحقة المنافسین ومحاولتهم تقلید هذه 

وهنا یَظهَر تمَیز المؤسسة من خلال إعادة تطویر میزتها، أو التفكیر في میزة تنافسیة جدیدة 

 :كنتیجة للفرضیة العامة نجد أنَّ و  تمامًا

 أحد أهم أركان بناءها، و  المنَتجات الجدیدة هي إحدى أهم مداخل تحصیل میزة تنافسیة للمؤسسة

  .حیث تمنح المنتجات الجدیدة  المؤسسة شیئا فریدا وممیزا یفتقر إلیه المنافسون
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 :نتائج الدراسة - 2

 :ندرجها في ما یليسبالنسبة للدراسة الّتي قمنا بها فقد أوضحت جملة من النتائج، و الّتي 

 :: تمثلت النتائج في ما یليالجزء النظري*

على التطویر  تعتمد  مثل المنَتجات الجدیدة حتمیة ضروریة لنجاح المؤسسات، و خاصة الّتيت -

  باستمرار.

همیة المنتجات الجدیدة  كخیار استراتیجي في المؤسسات التي ترغب في البقاء في السوق أ -

 والمحافظة على حصتها السوقیة وتلبیة حاجات ورغبات مستهلكیها.  

 .المنَتجات الجدیدةما یسمى بمفاتیح الارتكاز لتحقیق  التجدید والتطویر یُعتبر كلٌ من  -

 لدعائم الأساسیة لنجاح المؤسسات الّتي تسعى نحو التطویریُمثل البحث و التطویر إحدى أهم ا -

  المستمر.

  .تعتبر المیزة التنافسیة، تلك القیمة المحققة للعملاء مقارنة بالمنافسین -

 یُمْكن امتلاك میزة تنافسیة على أساس المنَتج، من خلال التقلیل في التكالیف المرتبطة بالمنَتج،  -

 .أو الَتمییز في مواصفاته

 :تمثلت النتائج في ما یلي زء التطبیقي (دراسة الحالة):الج

 الهاتف النقال لمجموعة  من العروض المختلفة والمغریة.  مؤسساتامتلاك  -

  .العمل وفق المقاییس و المواصفات الوطنیة، مع التذكیر أنَّ المواصفات تختلف من دولة لأخرى -

 الهاتف النقال. مؤسساتإمكانیة تطویر المنَتجات من خلال ما تمتلكه  -

   .تقدیم منتجات متقاربة  في العروض مما ادى الى زیادة التنافس -

مؤسسات الهاتف النقال (جازي كان  بإحدىأنّ التحولات المختلفة التي حدثت في البیئة المحیطة  -

وواضحا على نشاط  المؤسسة فیما یخص حتمیة تطویر منتجات جدیدة ومواكبة  لها تأثیرا خاصا

 لات.هذه التحو 

:فاق الدراسة -آ   3  
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  في ختام هذه العمل یُمْكن تقدیم جملة من المواضیع، و الّتي یُمْكن الّتفكیر فیها كآفاق لدراسات

 مستقبلیة، وتتمثل في ما یلي:

 .طرح المنَتجات الجدیدة استراتیجیات -

 .أهمیة تسعیر المنَتجات الجدیدة لتحقیق میزة تنافسیة -

 .الجدیدة في التأثیر على سلوك المسّتهلكدور الترویج للمنَتجات  -

  .تقییم أداء المنَتجات الجدیدة و أسباب فشلها في السوق -

وفي الأخیر نأمل أن نكون قد وفقنا ولو بقسط قلیل في معالجة هذا الموضوع، فإن أصبت فمن االله 

أن یوفقنا لما فیه وحده لا شریك له، وإن أخطأت فمن نفسي ومن الشیطان و نسأل االله سبحانه وتعالى 

 الخیر.
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   الملخص:

هم التصنیفات التي یعتمد أقدمت هذه الدراسة صورة شاملة عن كل ما یتعلق بالمنتجات الجدیدة و 

  والمراحل المتبعة لتطویر المنتج الجدید واتخاذها كاستراتیجیة تنافسیة تمیزها عن باقي المنافسین. علیها،

على مؤسسات الهاتف النقال في وضح تم تدعیم هذه الدراسة بدراسة میدانیة أولإعطاء صورة 

هم المنتجات والعروض الجدیدة التي تقدمها تلك أجازي، أووریدو) ذلك للوقوف على  الجزائر(موبلیس،

  المؤسسات واثرها في زیادة التنافسیة.

  المنتجات الجدیدة، تطویر المنتجات الجدیدة، المنافسة، المیزة التنافسیة. كلمات مفتاحیة:

  

 

   

 

 Le Résumé: 

Cette étude a fourni une image complète de tout ce qui concerne les 

nouveaux produits et les catégories les plus importantes, ainsi que les étapes 

utilisées pour développer le nouveau produit et la stratégie concurrentielle pris à 

part du reste des concurrents. 

Pour donner une image plus claire de cette étude c’est de la renforcer par 

une étude de terrain sur les entreprises de téléphone mobile en Algérie (Mobilis, 

djezzy, Ooredoo) afin d'identifier les nouvelles offres et les produits les plus 

importants offerts par ces institutions et leur impact dans l'augmentation de la 

compétitivité. 

Des mots clés: Nouveaux produits, développement de nouveaux produits, la 

concurrence, avantage concurrentiel. 
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