
 وزارة التعليم العالي و البحث العلمي
 والتجارية و علوم التسيير الاقتصاديةلوم كلية الع

 قسم العلوم التجارية

 :الدوضوع 

 

 

 

 

 

 مذكرة تدخل ضمن متطلبات نيل شهادة الداستر
 تخصص تسويق الخدمات

 الأستاذ:                                                                             تحت إشراف                               من إعداد الطلبة:      
              محمد                                                                ةصاف                                              بومدين عمر  
 هزيل أحمد  

 الصفة الرتبة أعضاء اللجنة
 رئيسا -أ –أستاذ مساعد  أ/مجدوب عبد الحميد

 مشرفا -ب –أستاذ محاضر  د/صافة محمد
 مناقشا -أ –أستاذ مساعد  أ/وكال نور الدين

 9662-61-61نوقشت وأجيزت علنا بتاريخ 

 8102/8102 الدراسية: السنة

 إستراتيجية تسويق منتج جديد في ظل الدنافسة
 إلكترونيس"بتيارت "كوندوردراسة حالة نقطة البيع 

 



 تشكرات

ا انا اذاتد  اذلا انناد لا الله ا اا ذكر اله الـاا االـ الـنا انح مد الله الذي اد لا الذيلا امـ

الذي ازمدا اباذصبرامنعمدةالذصحةا امنعمدةالذعـما امحباللإطلاعالذي انا رادربا ا.

لذي المايبخلالـنا ابدلجنت ت ااص ا امحمدللدك فاندق مابخ ذصالذكر اذلأسد ذاااااااا

امنص ئح .

اديلالذعمدل.إنج زاالـا انلن مراإذرترمننرسااقطةالذبنعندلج اباذكر اإلىالذع ــينابنمد ا

ا

امدمنانناناس انس تيتا الذر لمالذيينال اا دماطنـةادرلسدا اللج ـعنةاذف عالذعـالمالذدج رية.ااااا

لائا الذييناس ل ما اـناق يبانماـنابعن افيااـعااااا ا ئقالذكر املذدق ي املذع ا نابالجمدانلاذزـ
اإنج زادايلالذعمدلاللددللضع

ا  



 الإهداء

ا
ا
الذعزيز* انبي ا  الذلجلد اجت  اإلىانغـ اشخصيناليافي الذغ ذنة" نمحمدا"ند  اثم ة مخط ر اا"منـي

ادرلستي.لذيينارل نيامن ا اليالذسا الذ لئماطلللالذكنخةا"
ا اباذاج حافياحن تهمد اللدسدقبـنةااإلىانلال ئـةااـعاتمان تيالذمدا"اـصطفياملب الذعزيزا"إلىاللأخلين*

ا"اإيم نا".خصلص الذصغيرةاا"ابلـ ينا"
اااااااااا

ـدمدان الذمالذاج حافياال ي  اسمير امحمدا ال دلا الب اللحق"ااةا:"فياحن تيالذ رلسنائيإلىانص ق *
اللدسدقبل

الذدلانقافياـسيرت ارانقالذس لءاماا"نحم ادزيل"إلىاللأخالذي الماتـ هاليانـيا:ا* لذل لءا انتمنىاذ 
الذ رلسنة.

ااإلىاجمنعاللأص ق ءامراق ءالذ رباقسمالذدسليق.*
ال.يبانماـنابعن افياإنج زاديلالذعمدإلىانلاـناس ل نياـناق ا*

ا

ا

 بومدين عمر

  



 الإهداء

انحم الله الزامجلالـ اـا امللن الإتم ماديلالذبحثاا

نان ناي اع نياق ـ انحلاللأـ ماذانلاللدبدغ املذ ياالذغ ذن نالـ ا إلىالذـيينامدب نيانلاـ ايمـر نامـ
انط لالله المد هم .قـبيا

 ةاإلىانلاللإخلةامللأخللتامنكر دماجزيلالذكر الـ اللمجتلدلتالذتياق ـللابه الدس ل تيافياللحن
لاءاماللأق باءالذييناس هملافياديلالذعمدلاـناق يبانماـنابعن . الذ رلسنةامإلىاجمنعاللأص ق ءامالذزـ

نمد اند  اثم ةاجت  اإلىاللأسد تيةاص اةامحمدامالر مبالب اللحمدن الذـيلنان ا اسا لاذا افياديلا
الذعمدلامإلىاجمنعاللأس تيةالذييناص داا دمافياـكللرا الذ رلسيا.

لاءالذ رلسةافياقسماتسليقاللخ ـ تامإلىاراق ا ءامزـ

اإلىانلادؤا ءاند  اديلالذعمدل

ا

 

 هزيل أحمد

 ا

 



 الفهرس

 

 الشكر 
 الإهداء
 الفهرس

 البيانية فهرس الجداول 
 البيانية فهرس الأشكال
 فهرس الملاحق

 01..................................................................................مقدمة 

 المنافسة و الميزة التنافسية. الفصل الأول :

 07......................................................................................هيدتد

 08.......................................................ماهية المنافسة:المبحث الأول 
 08.............................................................تعريف المنافسة  :المطلب الأول 

 09.......................................................مبادئها أنواع المنافسة والمطلب الثاني : 
 14...............................................العامة للمنافسة الإستراتيجيات المطلب الثالث :

 19......................................... التنافسية والبيئة التنافسية المبحث الثاني :

 19......................................................فسية و أنواعهاماهية التنا المطلب الأول :
 21...................................................أهداف و معوقات التنافسية. المطلب الثاني :

 24......................................................سية و أنواعهاالبيئة التناف المطلب الثالث :

 32......................................................الميزة التنافسية المبحث الثالث :
 32..........................................................لتنافسيةمفهوم الميزة ا المطلب الأول :
 33............................................محددات الميزة التنافسيةأنواع و  المطلب الثاني :

 37.........................تطوير الميزة التنافسية و معايير الحكم على جودتها : المطلب الثالث
 39.............................................................................خاتدة الفصل



 الفهرس

 

 

 تيجيات التسويقية لتسويق منتج جديد في السوقسراالإ الثاني : الفصل

 40.......................................................................................تدهيد

 41...................................................التسويق إستراتيجياتالمبحث الأول : 

 41.............................................يقيةالإستراتيجية التسو مفهوم  المطلب الأول :
 43..............................................مراحل إعداد إستراتيجية تسويقية. المطلب الثاني :

 47.................................................ستراتيجيات التسويقيةأنواع الإ المطلب الثالث :

 52....................................................ماهية المنتج الجديد المبحث الثاني :

 52...........................................................مفهوم المنتج الجديد المطلب الأول :
 53.......................................تقديم منتجات جديدة إلى السوقأسباب  المطلب الثاني :

 54...........................................................إدارة المنتج الجديد المطلب الثالث :
 56.................................................مراحل تقديم المنتج الجديدالمطلب الرابع : 
 62.................................الجديدللمنتج المزيج التسويقي إستراتيجيات  المبحث الثالث :
 62..............................................................نتجإستراتيجية الم المطلب الأول :
 65 ...............................................المنتج الجديد إستراتيجية تسعيير المطلب الثاني :
 68.................................................ة توزيع المنتج الجديدإستراتيجي : المطلب الثالث

 69.................................................رويج المنتج الجديدإستراتيجية تالمطلب الرابع : 

 72...........................................المنتج الجديد في السوقطرح  المبحث الرابع :
 72.....................................................ق المستهدفة.تحديد الأسوا المطلب الأول :
 74................................................................قإختبار السو  المطلب الثاني :

 76........................................الجديدلسوق لطرح المنتج أهمية تقسييم ا المطلب الثالث :
 78........................................................الجديدةمخاطر المتجات  المطلب الرابع :



 الفهرس

 

 79................................................................................خاتدة الفصل
 "إلكترونيكس ركوندو الوكالة التجارية "راسة حالة المنتج الجديد في الفصل الثالث : د

 80......................................................................................تدهيد 
 81......................................المبحث الأول : تقديم  مؤسسة  "كوندور"  محل الدراسة

 81......................................بمؤسسة  "كوندو" نشأتها وتطورها التعريفالمطلب الأول : 
 85.............................................ر".مهام وأهداف مؤسسة  "كوندو المطلب الثاني : 

 87...................................."رتحليل الهيكل التنظيمي لمؤسسة  "كوندو المطلب الثالث :  
 94.................يد في الوكالة التجارية "كوندور"المبحث الثاني :إستراتيجيات تسويق المنتج الجد

 94.........................."الغسالة الأتوماتيكية" وخصائصهاتعريف المنتج الجديد المطلب الأول : 
 95...........................ج الجديد "الغسالة الأتوماتيكية"المنت عوامل نجاح تسويقالمطلب الثاني : 
 97.............................ج الجديد "الغسالة الأتوماتيكية"المزيج التسويقي للمنتالمطلب الثالث :
 104.............................ج الجديد "الغسالة الأتوماتيكية"تقسيم السوق للمنتالمطلب الرابع : 

 110.....................................نافسة على المنتج الجديد للوكالةالم تأثيرالمبحث الثالث : 
 110..............................................المنتج الجديد و مواجهة المنافسةالمطلب الأول : 
 112..........................................الجديدنسبة للمنتج الميزة التنافسية بالالمطلب الثاني : 

 113...........................................تسويق المنتج الجديد في الوكالة أثرالمطلب الثالث : 
 119............................................................................خلاصة الفصل

 120..............................................................................العامة الخاتدة
 125ملخص البحث...........................................................................

 127..............................................................................قائمة المراجع
 
 
 
 



 فهرس الجداول البيانية
 
 
 

 رقم الصفحة  عنوان الجدول رقم الجدول
 36 الأبعاد المحددة لنطاق التنافس 10-10

 004 تطور حجم مبيعات الوكالة 13-10

 006 تطور مبيعات المنتج الجديد 13-10

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 



 فهرس الأشكال البيانية
 
 

 رقم الصفحة عنوان الشكل رقم الشكل
 04 الإستراتيجيات العامة للتنافس 10-10

 07 .الأنواع المختلفة لهيكل المنافسة 10-10

العناصر الأساسية للبيئة للحالة  10-13
 .التنافسية

09 

 35 دورة حياة الميزة التنافسية 10-14

 43 مراحل إعداد إستراتيجية التسويق 10-10

 44 البيئة التنافسية المحيطة بالمؤسسة 10-10

 61 أليات التحليل التجاري للمنتج الجديد 10-13

 88 الهيكل التنظيمي لمؤسسة كوندور 13-10

 005 تطور مبيعات الوكالة 13-10

 007 تطور مبيعات المنتج الجديد 13-13

 
 
 
 
 
 
 
 

 
 
 
 
 



 قائمة الملاحق
 
 

 
 رقم الصفحة عنوان الملحق رقم الملحق

 80 فروع ونشاطات مؤسسة كوندور 13-10

 94 خصائص الغسالة الأتوماتيكية 13-10
 



 مقدمة
 

1 
 

 مقدمة :

في ظل التقدم التكنولوجي الدعاصر، أصبح باستطاعة الدؤسسة زيادة إنتاجها بكميات قد تفوق معدلات   

الطلب عليها، و لكن ظهرت معضلة تكمن في ندرة الأسواق وعدم اتساعها لذذه الإمكانيات الذائلة في 

ة والخارجية على حد مستويات الإنتاج، حيث أصبحت الدؤسسات أمام منافسة على مستوى الأسواق المحلي

 سواء، ىذه الدنافسة تدور حول من يستطيع أن يكسب الدستهلك.

فالدؤسسات لم تعد قادرة على إنتاج ما ترغبو من سلع  وخدمات، بل ما يرغبو الدستهلك والمجتمع، لذا    

فا  على أصبحت الدهمة الأساسية للمؤسسات تتركز في إيجاد الدستهلك الدرتقب والعمل على إرضائو، والح

 الدستهلك نتيجة التغير السريع والدستمر في أذواقو، ومن ىنا ظهرت الحاجة إلى تطبيق الدفاىيم التسويقية

وضمممن ىممذا الإ ممار، فتنممو يسممتوجب علممى الدسممؤولض في الدؤسسممات بغممت النوممر عممن درجممة التقممدم والنوممام 

سمويق في عمليمة التنميمة والتقمدم، وضمرورة الاقتصادي أن يكون لمديهم الإدراك  والموعي الكمافي ة يمة دور الت

معرفممممة ماىيممممة الأنتحممممطة الممممظ فتويهمممما ىممممذه الوظيفممممة. وتعممممد بدايممممة الت طممممي  النمممماجح ىممممي الت طممممي  ا يممممد 

للإستراتيجيات التسويقية، فالإسمتراتيجية التسمويقية ا يمدة تومل ضمعيفة إذا مما أخفقمت الدؤسسمة في تنفيمذىا 

 بتحكل مناسب.

سمممة دورا ىامممما في أ يمممة يطمممي  وتنفيمممذ إسمممتراتيجية التسمممويق ، كمممما  عمممل الدؤسسمممة في وعمومممما تلعمممب الدناف 

صحوة دائمة بعض على الدنافسض وعض على الدستهلكض، و بحمث متواصمل علمى حصما في السموق، وعلمى 

إبتكمممار جديمممد أو علمممى ادخمممال فسمممض أو وظيفمممة للمنمممتلج ممممع الاىتممممام المممدائم با مممودة، وبالتممما  فمممتن بقممماء 

الدؤسسممة مممن عدمممو ، مرىممون اممدى إكتسممات ىممذه الدؤسسممات القممدرة علممى الدنافسممة ، وىممذا لا يتحقممق إلا  
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بتمتعهمما ايممزة تنافسممية في منتجاهمما  يزىمما عممن منافسمميها ، ومممن خممال ممما سممبق لصممد أنفسممنا أمممام الإ ممكالية 

 التالية:

 لأسواق في ظل المنافسة؟ماهي الإستراتيجية التسويقية الأمثل لطرح منتجات جديدة إلى ا  

 ويندرج فت ىاتو الإ كالية بعت الأسئلة الرئيسية منها:

 كيف يدكن للمؤسسة بناء ميزة تنافسية في بيئة تتميز بالدنافسة الحادة؟- 

 ماىي الدراحل الأساسية لإعداد إستراتيجية تسويقية للمنتجات ا ديدة؟- 

 ماىي إستراتيجية تسويق الدنتلج ا ديد في مؤسسة "كوندور إلكترونيك ا زائرية" في ظل الدنافسة؟- 

 فرضيات البحث:

 لإعداد إستراتيجية تسويقية للمنتجات يجب أن فدد الأسواق الدستهدفة والقيام بإختبارىا.- 

نافسض في البيئة الخارجية واا تتميز تتمثل أ ية إستراتيجية تسويق الدنتجات ا ديدة من خال معرفة الد- 

 منتجاهم عن الدنتجات ا ديدة للمؤسسة.

تعتمد مؤسسة "كوندور إلكترونيك ا زائرية" لتسويق الدنتلج ا ديد على إستراتيجيات تسويقية لدواجهة -

 الدنافسة.  

 أهداف البحث:

 من أىداف ىاتو الدراسة : 

 لزاولة تسلي  الضوء على الواقع التنافسي للمؤسسة والبيئة التسويقية.- 

 الإىتمام بعملية إختيار الاسواق الدستهدفة وكيفية تقسيم السوق لطرح منتلج ا ديد.- 

 معرفة الأسبات والدوافع الظ  عل الدؤسسة تتبني إستراتيجيات تسويقية خاصة في لرال الدنتجات.- 
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 أهمية البحث :

 مثل أ ية الدراسة في مايلي:تت

ضرورة وأ ية وضع إستراتيجيات وسياسات يا الدنتجات ا ديدة ،وذلك من خال الدور الفعال - 

 الذي يلعبو في فقيق النجاح والاستمرار للمؤسسة.

أ ية ومكانة الدنتجات ا ديدة في الأسواق تضمن لصاح الدؤسسات وعاقتها في فقيق أىداف البقاء - 

 النمو للمؤسسة.و 

دراسة الدنافسة وتاثيرىا على تقديم الدنتلج وكسب ميزة تنافسية وذلك من خال تقديم دراسة تطبيقية في - 

 إحدى الوكالات التجارية.

 أسباب إختيار الموضوع :

 من دوافع إختيار الدوضوع مايلي : 

 يصصنا. إ ار في الدوضوع دخول - 

والتمكن من إثراء الدعرفة وتوسيع الدعلومات، يعتبر الدافع الرئيسي إكتتحاف القيمة العلمية للموضوع - 

 لإختيار ىذا الدوضوع، كما يدكن ذكر بعت الدوافع الأخرى تتجلى في :

 حداثة مفهوم تسويق الدنتجات ا ديدة في الدؤسسات ا زائرية، وعدم إدراكها ا يد لذذا الدفهوم. - 

ت في تنمية قدرات الدؤسسة لدواجهة لستلف الدتغيرات والوروف الظ أ ية إستراتيجيات تسويق الدنتجا - 

 يدكن أن تطرأ.

 إىتمام الدؤسسات بالدنتلج نورا لتغيرات الأذواق لدى الدستهلكض.- 
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 المنهج المتبع وأدوات الدراسة :

 إن موضوع الدراسة إقتضى منا أن نتبع منهجض أساسيض لغرض الوصول إلى أىداف الدراسة والدتمثلة في: 

يتمثممل الدممنهلج الوصممفي بكونممو أحممد الدنمماىلج العلميممة في البحممث والممذي يقمموم علممى إتبمماع خطمموات منومممة في 

انممب النوممري مممن الدراسممة معا ممة الوممواىر و وصممف ممماىو كممائن، ولذممذا الغممرض إسممتعملنا ىممذا الدممنهلج في ا 

 بحيث تم التطرق إلى عرض الدنافسة والديزة التنافسية والدنتلج ا ديد والاستراتيجيات التسويقية.

أمممما الدمممنهلج التحليلمممي يتمثمممل في إتبمممماع خطممموات فليليمممة تتحممممل دراسممممة موضممموع معمممض لتقريمممب الصممممورة إلى  

التطبيقمي وذلمك ممن خمال دراسمة حالمة الدؤسسممة الإ مكالية الدطروحمة، وقمد إسمتعملنا ىمذا الدمنهلج في الفصممل 

 الددروسة. 

 أما فيما يخا أدوات جمع الدعلومات والبيانات الدست دمة فقد قمنا بإستعمال مايلي:

 لستلف الدصادر والدراجع من الدكتبات ومواقع الانترنت فيما يخا ا انب النوري.- 

 ع الظ تتناول الدنافسة والدنتجات ا ديدة. الكتب والدراسات الظ تناولت أىم ماجاء في الدوضو - 

أمممما الا مممار التطبيقمممي فتعتممممدنا علمممى ولئمممق الخاصمممة بالوكالمممة ومواقمممع الانترنيمممت  ممممع البيمممانات الازممممة - 

 والدتعلقة بالدوضوع

 الدراسات السابقة :

العلمموم التجاريممة، دراسممة إسممتراتيجية التسممويق للمؤسسممة في ظممل الدنافسممة، مممذكرة يممرج لنيممل ماجيسممتير في - 

. وتطمرق فيهما علمى الدنمتلج ا ديمد و أىمم 5002- 5002يصا تسويق، معهد العلموم للتسسمير، الدديمة ،

 ليو الدراسة ىي:إتوصلت  لج التسويقي لو ،ومن أىم مامراحل تطويره والدزي
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للمنتمموج وإن  دراسممة وتطمموير الدنممتلج ا ديممد يتطلممب مممن الإدارة التسممويقية للمؤسسممة معرفممة أسممبات تبنيهمما-  

 تعرف الدراحل لتطوير الدنتلج لتقديدو إلى السوق ليصنع أىداف مستقبلية.

لطممرح أي منممتلج جديممد يتطلممب مممن الدؤسسممة أن فممدد حجممم القطاعممات السمموقية الواجممب الوصممول اليهمما - 

 والدنا ق ا غرافية الدستهدفة من خال فليل و دراسة اذواق الدستهلكض في كل منطقة جغرافية.

درسممممة الدنتمممموج ا ديممممد في ظممممل الدنافسممممة في السمممموق ، مممممذكرة يممممرج لنيممممل  ممممهادة ماجيسممممتير في العلمممموم -   

. وركمزت ىاتمو الدراسمة علمى جعمل 5002-5002التجارية، يصا تسويق معهد علوم التسميير، بالدديمة، 

وممممن أىمممم  لدتغممميرة،الدنمممتلج ا ديمممد مصمممدر يدكمممن للمؤسسمممة ممممن خالمممو فقيمممق الديمممزة التنافسمممية في ظمممل البيئمممة ا

 ماتوصلت إليو لدراسة ىي:

، والإ ممال لدتابعممة عممود إلى الفتحممل في صممياغتها مممن جهممةن الفتحممل في إسممتراتيجيات التسممويق للمؤسسممة يإ- 

 خرى.أصلة في البيئة التسويقية من جهة الدتغيرات الحا

زيلج التسمويقي للمؤسسمة وعمدم بقاء الدؤسسة في السوق مرتب  بقدرها على الدنافسة، وضرورة الإىتمام بالد- 

 التركيز على عنصر وإ ال باقي العناصر.

 صعوبات البحث و الدراسة :

 عند قيامنا بهذه الدراسة واجهتنا بعت العراقيل و الصعوبات نذكر أ ها:   

 تكتم الدؤسسة على بعت الدعلومات. -   

 يحتوي الدوضوع في حد ذاتو على مفاىيم لستلفة ومتداخلة.-   

  بيعة الدوضوع وتتحبعو وعمقو لشا يصعب الإلدام بجميع جوانبو.-   
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 هيكل البحث و الدراسة: 

قممد تم قمممدر الإمكمممان الإحا مممة با وانمممب الدتعلقمممة بالدوضممموع، ممممن خمممال تقسممميم دراسمممتنا إلى جانمممب نومممري   

زة التنافسممية، الممذي وجانمب تطبيقممي، فا انمب النوممري يضممم فصملض ،الفصممل الأول تناولنما فيهمما الدنافسممة والديم

 فدثنا فيو عن ماىية الدنافسة ثم حول مفهوم التنافسية والدزة التنافسية ثم الى معايير التنافسية.

أما الفصل الثاني فكان حول الاسمتراتيجيات التسمويقية لطمرح منمتلج جديمد في السموق والمذي تطرقنما فيمو إلى  

إعداد الاستراتيجية التسويقية التنافسية ثم إلى الدزيلج التسويقي للمنتلج ا ديد إخميرا إلى  مرح الدنمتلج ا ديمد في 

 السوق.

فصمل  مت فيمو دراسمة اسمتراتيجية تسمويق الدنمتلج ا ديمد أما ا انب التطبيقي، فهو يضم فصل واحمد، ىمذا ال 

، لإسمممقا  بعمممت مممماتم  رحمممو في  علممى مسمممتوى الوكالمممة التجاريمممة "كونممدور إلكترونيمممك بفرنمممدة ولايمممة تيممارت" 

ا انممب النوممري علممى واقممع الوكالممة التجاريممة وذلممك مممن خممال ثمماث مباحممث إبتممداءا مممن تقممديم عممام للوكالممة 

ت تسممويق الدنممتلج ا ديممد في الوكالممة، وأخمميرا ةثممير الدنافسممة علممى الدنممتلج ا ديممد للوكالممة التجاريممة، ثم إسممتراتيجيا

 التجارية.

ويلي ىذا التقسييم الخا ة، والظ فيها إيجاز أىم النتائلج الدتوصل إليها في جميع جوانمب ىمذا البحمث، وبنماءا   

 ة.عليها تم تقديم التوصيات والإقتراحات وأخيرا عرضنا أفاق الدراس
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 الفصل الأول : المنافسة والميزة التنافسية.

 تمهيد

أصبحت الدؤسسة تدرؾ أف بقاءىا في السوؽ مرتبط بقدرتها على الدنافسة و على ىذا الأساس فكل    

يات الدؤسسة على إمكان إستًاتيجية تنافسية قوية مبنيةكانت لذا مؤسسة تنشط في قطاع تنافسي إلا و 

 لدواجهة منافسيها.

على الذيكل  التعديلات الضرورية التي يجب إجراؤىاتجاه وعمق التغتَات و إإف الإستًاتيجية تحدد    

ئف أو تقليل كمثاؿ على ذلك لصد الدؤسسة قد تلجأ إلذ التخفيض من عدد الوظاالتنظيمي للمؤسسة، و 

  الدصروفات الإدارية.

ذلك من ف أو إجراء تحويلات في الأقساـ والفروع و قد تلجأ الدؤسسة كذلك إلذ دمج بعض الوظائو    

 أجل تسهيل تطبيق الإستًاتيجية.

لذ ماىية الدنافسة التنافسية والبيئة التنافسية و الديزة إتطرؽ في ىذا الفصل سنوعلى ضوء ماسبق ذكره 

 التنافسية 
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    .ماهية المنافسة : المبحث الأول

القطاع  صادية في وقتنا الحالر تزايد حدة الدنافسة بتُ الدؤسسات العامة فيتمن إفرازات الحرية الإق إف 

الدولر وفي ظل ىذا  صبحت تتم على الدستوىأعد لزصورة في الفضاء الداخلي،بل الواحد، ىذه الدنافسة لد ت

 أف تتكيف لضماف بقائها في الأسواؽ .الجو العاـ أصبح لزاما على الدؤسسات 

 .تعريف المنافسة : المطلب الأول

 لا يوجد تعريف خاص ومتفق عليو للمنافسة ولذذا لصد العديد من التعاريف نذكر منها : 

" يقصد بالدنافسة تعدد الدسوقتُ لكسب العميل بالاعتماد على أساليب لستلفة كالأسعار، التعريف الأول:

 .    1الجودة، الدواصفات، توقيت البيع، أسلوب التوزيع، خدمة ما بعد البيع و كسب الولاء السلعي و غتَىا "

 صادي كلارؾ للمنافسة ىو كالآتي: إف تعريف الاقتالتعريف الثاني: 

الكمية والكفاءة في الإنتاج، و   تطويرىا،ا لنظاـ تعتمد فيو طبيعة السلع و الدعامة التي لا غتٌ عنه " ىي

 وكة إلذ فعالية الدشاريع الخاصة.الدمكنة تكوف متً والأسعار وىوامش الربح المحتملة و 

مفهومها لارؾ" لقد كانت الدنافسة تعتٍ بأف رجاؿ الأعماؿ سوؼ يتبعوف مصالحهم الخاصة، فيقدـ "ك 

يق الحد الأقصى الذي يعتٍ أف رجاؿ الأعماؿ لا يعملوف فقط من أجل تحقجديدا لذا وىو العقلية الربحية، و 

 2أف الأعماؿ أصبحت ذات عقلية إنتاجية كوسيلة لتحقيق الأرباح "من الأرباح، بل و 

                                                             
1
 .20ص  ، 2000، داز شهاب انجايعٍت ، الاسكُدزٌت ،  انمنافست وانتروٌج انتطبٍقًد. فسٌد انُجاز .   

2
 .115، ص 1993،  ، انطبعت الأونى انسٌاض،يطبعت أنىاٌ   ، انتحهٍم الاقتصادي انمعاصر، انبٍاتً.و.ع   
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ا، التسويقي خصوصالنشاط و  " الدنافسة ىي ذلك الأثر على النشاط الاقتصادي عموماالتعريف الثالث: 

بالتالر الأسعار، كما يع أو السعي إلذ تخفيض النفقات و تغيتَ طرؽ التوز حيث تؤدي إلذ تحستُ الإنتاج و 

  1تضمن الرقابة الدقيقة على الأسواؽ "

" الدنافسة في الاقتصاد تعبر عن ظروؼ معينة تعم السوؽ الذي يتواجد فيو الأعواف  التعريف الرابع:

لاقتصاد تبادؿ الخدمات، أما النشاطات التي تدسها الدنافسة في اتج عنها تحديد الأسعار و الاقتصاديوف، وين

التوزيع، الخدمات، يقوـ بها العوف الاقتصادي سواء كاف طبيعيا أو معنويا مهما فهي كل نشاطات الإنتاج و 

   2"صفتو بما في ذلك كونو شخص عمومي تكن

 ف الدختلفة للمنافسة نستخلص أف: لشا سبق من التعاريو   

الذي يؤدي حتما إلذ و عتُ، لشا ينتج عنو تنافس، الطالبتُ في سوؽ م" الدنافسة ىي التقاء العارضتُ و 

 سطة "تخفيض السعر حتى يتساوى مع التكلفة الدتو 

 تحريضجهة و ذلك لدوافي الدخوؿ أو الخروج من السوؽ، و " كما تعتبر الدنافسة عن حرية الدؤسسة 

 الدؤسسات الأخرى الدنافسة في نفس القطاع مع الحرص على حمايتها "

الدستهلك بكل ىذه الأختَة يقيمها تعرض فيو عدة مؤسسات منتجاتها، و قتصادي، إىي أيضا نظاـ و 

 حتكار و إرغاـ للمستهلك أو الزبوف في التفكتَ في شراء منتج ما.   إحرية، كما يوجد أي 

 . ومبادئها  المنافسةنواع الثاني : أالمطلب 

  ؾ أربع أنواع من الدنافسة وىي: ىنا. وأولا: أنواع المنافسة 

                                                             
1
 .39. ص 1965 .  . داز انًعازف . يصس مذاخم انتسىٌق، محمد سعٍد عبد انفتاح    

2
  Dictionnaire hachette multi media . 1999. cd  
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  :المنافسة التامة و الحرة " الكاملة " -10   

تتميػز ىاتػػو  ه نظريػة الاقتصػػاديتُ النيوكلاسػيكىػذا النػوع مػن الدنافسػػة يعػبر عػن التفكػتَ الدثػػالر الػذي تجسػد  

بالتصػػرؼ الرشػػيد للمسػػتهلك عػػن طريػػق سػػهولة و  الدشػػتًين للسػػلعة،عتُ و الدنافسػػة بوجػػود عػػدد كبػػتَ مػػن البػػائ

تفاقيػػات بػػتُ الدنتجػػتُ نعػػداـ الإإالإنتػػاج وحريػػة دخػػوؿ الدشػػتًين والدنتجػػتُ إلذ ميػػداف الإنتػػاج، و  تنقػػل عوامػػل

يسػػػود فيهػػػا السػػػعر أف السػػػعر يتحػػػدد حسػػػب قػػػوى العػػػرض والطلػػػب في السػػػوؽ و  لتوحيػػػد سياسػػػتهم، حيػػػث

 1يدثل تكاليف إنتاج الوحدة الإنتاجية الأكثر كفاءة.الدنخفض الذي 

 المنافسة الاحتكارية:  -10

قػد تبػاع السػلعة  و ،اؽ بوجود عدد كبتَ من البائعتُ والدشتًين ولكنهم يبيعوف سلعا متمػايزةتدتاز ىذه الأسو و 

يدتػاز ىػذه النػوع و ، عملائػوكر بالنسبة لدنتجاتو أماـ بالتالر فكل بائع لزتعار لستلفة عند لستلف البائعتُ و بأس

 من الأسواؽ بإمكانية أف تحل سلعة بائع لزل سلعة بائع آخر، فكل سلعة لذا عدد كبتَ من البدائل. 

حسػاس الدشػتًي بوجػود الفػرؽ ناتجػا عػن إلدنتجات قد يكوف تدايزا حقيقيػا و تجدر الإشارة إلذ أف التمايز في او 

 لأسباب التالية: يدكن أف نرجع التمايز في السلع إلذ افقط. و 

التمايز في موقع المحل: فكثتَ من الناس يعتقد أف سلع بعض المحلات في شوارع أو أحياء معنية تدتاز عػن  (أ 

 غتَىا و تختلف مع أنها حقيقة قد تكوف نفس الشيء.

إقبػػالذم علػػى شػػرائها بسػػعر و  ضػػيل النػػاس لسػػلعة معينػػةفخامتػػو عامػػل مهػػم في تفقػػد يكػػوف ديكػػور المحػػل و  (ب 

 مثيلاتها في شعبية أو في أحياء فقتَة. أعلى من

                                                             
1
 .  336ص ،  1985 الأزدٌ، نهُشس ، ، داز انًسٌز مبادئ انتسىٌق .  اندكتىز َسٍى دُا  
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اللطيفػة، فيشػػعر الدشػتًي أف سػػلعة معينػػة تجػا عػػن معاملػػة البػائعتُ الحسػػنة و قػد يكػػوف التمػايز في السػػلع نا (ج 

 أفضل عن غتَىا نظرا لحسن معاملة ذلك البائع.

سػػلعا أو خػػدمات الدعايػػة الػػتي يتمتػػع بهػػا البػػائع لشػػا يجعػػل النػػاس يفضػػلوف قػػد يرجػػع التمػػايز إلذ الشػػهرة و  (د 

 ىذا ما يديزه.ى السيدات بأف فستانها من أشهر وأفخم المحلات و يديزونها عن غتَىا، فقد تتباىى إحد

لشػػػا يجػػػدر ذكػػػره أف الدعايػػػة ذات أثػػػر كبػػػتَ في إفسػػػاد تجػػػانس السػػػلع لشػػػا يجعػػػل الدشػػػتًين يشػػػعروف بعػػػدـ و  (ه 

ومػػن أمثلػػة ذلػػك أسػػواؽ  حتكاريػػة،دورا كبػػتَا في أسػػواؽ الدنافسػػة الإالإعػػلاف الدعايػػة و  تلعػػبو  تجانسػػها.

   1 خصوصا الدلابس النسائية.الدلابس و 

 : القلةحتكار إ -10

قػوي علػى تعتٍ تلك الحالة التي تتميز بتواجػد عػدد لزػدود أو قلػة مػن البػائعتُ بحيػث أف كػل مػنهم لػو  ثػتَ و  

أف القيمػػة الػػتي يػػتم مػػا تكػػوف الدنتجػػات غػػتَ متجانسػػة ولذػػا بػػدائل لستلفػػة و  عػػادةحجػػم التعامػػل في السػػوؽ، و 

تحديػدىا في السػوؽ تعتمػػد علػى السػعرية للمنافسػػتُ ىػذا بالإضػػافة إلذ صػعوبة تحديػد الطلػػب علػى منتجػػات 

 2.الدشروع من خلاؿ الدعلومات التي تم جمعها من الدشتًي بمفرده بل توفتَ الدعلومات الكافية عن الدنافستُ

 حتكار: لإا -10

ىذا التعريف مستمد من و لعة ليس لذا بديلا قريبا " يتضمن التعريف العاـ للمحتكر وجود منتج واحد لس

طالدا أف الإنتاج في ظل دائل تامة أو بدائل قريبة جدا، و أف الصناعة تتضمن عدة منتجات قد تكوف ب

                                                             
1
 .131، ص 1989.  ، انطبعت الأونى انكُدي نهُشس و انتىشٌع ، داز مذخم إنى عهم الاقتصاد،  أبى سضٍس، ب و آسسوٌ  

 .203، ص  2001،  داز انُهضت انعسبٍت  ، ، انتسىٌق و تذعٍم انقذرة انتنافسٍت تىفٍق محمد عبد انًذسٍ  2
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في الصناعة، وعلى ذلك يتمثل بسلعة واحدة، يقوـ المحتكر بإنتاجها لذلك فإنو ىو الدنتج الوحيد  حتكارالإ

 . 1الدؤسسة عن شيء واحد في ظل الاحتكار "الصناعة و 

الاحتكار ىو أحد صور تنظيم السوؽ الذي توجد فيو مؤسسة واحدة تنتج بعبارة أخرى يدكن القوؿ أف "و  

 .2يبة منها "سلعة ما ليست لذا بدائل قر 

لسلعة في قبضة الدشتًي الوحيد، تواجو ىذه الدؤسسة عدد كبتَ من الدشتًين بحيث يكوف العرض الكلي و  

يكوف الطلب الكلي ويواجو عدد كبتَ من البائعتُ و  د يكوف الدشتًي واحد،قحتكار البيع، و إىذا ىو و 

الشراء، مع العلم أنو عندما يكوف لزتكر وحيد في البيع  حتكارإلسلعة في قبضة الدشتًي الوحيد، وىذا ىو 

 يدكن تلخيص لشيزات الاحتكار كما يلي: و  ،أماـ لزتكر في الشراء، يسمى ىذا الاحتكار الدتبادؿ

 نفراد مؤسسة وحيدة في السوؽ تعرض منتجا عديم البدائل.إ -

 صعوبة دخوؿ أي منافس إلذ السوؽ. -

 الطلب ".ن قوانتُ السوؽ " قوانتُ العرض و عتحديد الأسعار يتم بطريقة بعيدة  -

 ثانيا: مبادئ المنافسة

   3الدتمثلة فيما يلي:و الوضوح و  حتى تتميز بالشفافيةيجب توفر ثلاث مبادئ في الدنافسة أو البيئة التنافسية  

 .تحديد الأسعار-10

الخدمات ذلك السلع و دد من خلاؿ الدنافسة بكل حرية وقد يستثتٍ من الخدمات تحإف أسعار السلع و   

ستشارة لرلس الدنافسة، كما قد تتدخل الدولة إ قد تحدد أسعارىا بمرسوـ لزدد وذلك بعد الإستًاتيجية التي

                                                             
1
 .85، ص  2001، دٌىاٌ انًطبىعاث انجايعٍت، انجصائس  انخصخصت و انتصحٍحاث انهٍكهٍت،  ضٍاء يجٍد انًىسىي  

2
 .239، ص  1994،  انجصائس  ، ، دٌىاٌ انًطبىعاث انجايعٍت نظرٌت اقتصادٌاث انىحذةدويٍُك سهفادوز،   

3
 .15إنى انًادة 09. يٍ انًادة  2003-07-: انًؤزر فً  03 – 03، الأيس زقى  انجسٌدة انسسًٍت نهجًهىزٌت انجصائسٌت  
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ذه ستثنائية، إلا أف ىرث أو ما شابو ذلك من الحالات الإالكواستثنائية في حالة الأزمات و إتخاذ إجراءات بإ

 شهر.أ 6الإجراءات لا تتعد 

  .الأعمال المنافية للمنافسةالمنافسة و  ممارسة -10 

كل الأعماؿ التي من شأنها الإخلاؿ بحرية الدنافسة مثل تلك التي ترمي إلذ أقساـ الأسواؽ أو مصادر  

ديد الأسعار بالتشجيع الدصطنع التموين، أو تهدؼ إلذ التقليص من الدخوؿ إلذ السوؽ أو عرقلة تح

حتباس إاتج عن الذيمنة كرفض البيع أو النالأسعار أو انخفاضها لشنوعة، وكل تعسف في التعامل و  عرتفا لإ

تحديد عن لشروط تجارية غتَ شرعية، لشنوع و الدخزوف قطع العلاقات التجارية لمجرد رفض الدتعامل الخضوع 

الدمارسات التي لتصرفات و سف، كما أتو توجد بعض االتعقاييس التي تبتُ وضعية الذيمنة و طريق تنظيم الد

ما يخص التقنية أما فين شأنها ضماف التطور الاقتصادي و يجب إبلاغ لرلس الدنافسة بها قبل إلصازىا لأف م

الدؤرخ في جويلية  09لدادة في ا 03–03لات أخرى مذكورة في الأمر حابعض السلع سريعة الفساد و 

 .فلا تطبق عليها الأحكاـ 2003

 .المنافية لمنافسة العقوبات المطبقة على الممارسات -10 

الاتفاقيات التي من شأنها عرقلة حرية الدنافسة في السوؽ يعاقب مرتكبها بعقوبة تساوي إف الأعماؿ و   

لغرامة أربعة أضعاؼ على الأقل ضعفي ما يحققو من ربح بواسطة ىذه الدمارسات على أف لا تتجاوز ىذه ا

على الأكثر من رقم الأعماؿ  %10حالة عدـ القدرة على تقويم الربح يدفع غرامة تساوي في ىذا الربح، و 

نصف الربح المحقق على أف لا بو بغرامة تساوي على الأقل مرة و لآخر السنة، أما التعسف يعاقب صاح

كثر من رقم على الأ %7يتجاوز ثلاثة أضعاؼ الربح، أما في حالة عدـ القدرة على التقديم فالغرامة الدالية 

 ية.أعماؿ آخر السنة الدال
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 ستراتيجيات العامة للمنافسة.الإ المطلب الثالث :

قصد تحقيق أسبقية على منافسيها، تستند الدؤسسات إلذ تطبيق إستًاتيجية معتُ للتنافس، الذدؼ   

ستًاتيجيات عامة للتنافس، إزة على ميزة أو مزايا تنافسية، وبناءا على ذلك يوجد ثلاثة الرئيسي منها الحيا

 وذلك بغرض تحقيق أداء أفضل عن بقية الدنافستُ كما يوضحو الشكل الآتي:

 

 .لبورتر الاستراتيجيات العامة للتنافس : "10-10"شكل رقم-

  

 التمييز                            تكاليف أقل إرتفاعا                    ككل.  قطاعال-

 التمييز                                تخفيض التكلفة           الاستًاتيجي.الذدؼ - 

 التًكيز                                 التخصص             قطاع سوقي معتُ.- 

 

 gerard garibaldi(analyse strategeqe)eyrolles editions المصدر:

dorganisation paris 2008 p541 

 

 

 

                                                             
1gerard garibaldi (analyse strategeqe) eyrolles editions dorganisation paris 2008 p54 
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 إستراتيجية قيادة التكلفة:-10

ىناؾ عدة دوافع أو حوافز تشجع و  ستًاتيجة إلذ تحقيق تكلفة أقل بالدقارنة مع الدنافستُ،تهدؼ ىذه الإ  

  1الدؤسسات على تحقيق التكلفة الأقل، وىي:

 قتصاديات الحجم.إتوافر  -

 الآثار الدتًتبة على منحتٌ التعلم أو الخبرة. -

 فرص مشجعة على تخفيض التكلفة و تحستُ الكفاءة. وجود -

 سوؽ مكوف من مشتًين واعتُ تداما للسعر. -

 تحقق ىذه الإستًاتيجية عدة مزايا من بينها:

قل تكوف في موقع أفضل من حيث الدنافسة على أستُ : فالدؤسسات الدنتجة بتكلفة ما يتعلق بالدناف -

 أساس السعر.

ؤسسة الدنتجة بتكلفة أقل تتمتع بحصانة ضد العملاء الأقوياء، حيث لا يدكنهم ما يتعلق بالدشتًين: فالد -

 الدساومة على تخفيض الأسعار.

أف تكوف في مأمن من   بعض الحالاتما يتعلق بالدوردين: فالدؤسسة الدنتجة بتكلفة أقل يدكنها في -

يق وتحقالكفاءة تسمح لذا بتحديد السعر، عتبارات إء، و خاصة في حالة ما إذا كانت الدوردين الأقويا

 رتفاع أسعار الددخلات الذامة و الحرجة.إىامش ربح معتُ، لدواجهة ضغوط 

لشتازا ما يتعلق بدخوؿ الدنافستُ المحتملتُ إلذ السوؽ: فالدؤسسة الدنتجة بتكلفة أقل، تحتل موقعا تنافسيا  -

 س الجديد. مواجهة أي ىجوـ من الدنافيدكنها من تخفيض السعر، و 
                                                             

1 
)

 112، ص 1988، كهٍت انتجازة الاسكُدزٌت ، يصس ،  عمالالأانمٍزة انتنافسٍت فً مجال  ، َبٍم يسسً سهٍم 
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 ستخداـ تخفيضاتبإؤسسة الدنتجة بتكلفة أقل يدكنها مقارنة مع منافسيها ما يتعلق بالسلع البديلة: فالد -

 التي قد تتمتع بأسعار جذابة.السعر كسلاح ضد السلع البديلة و 

ضد كل  يتضح من العرض السابق مدى أهمية ميزة التكلفة الأقل، التي توفر قدرا من الحماية للمؤسسةو 

 أيضا مدى أهميتها في زيادة مقدرة الدؤسسة على تحديد السعر.و  ،أنواع قوى التنافس الخمس

 : ستراتيجية التمييزإ -10

 ىناؾ العديد من الدداخل لتمييز منتج إحدى الدؤسسات عن الدؤسسات الدنافسة: 

 تشكيلات لستلفة للمنتج. -

 سمات خاصة بالدنتج.  -

 خدمة لشتازة، توفتَ قطع الغيار، التصميم الذندسي و الأداء. تقديم  -

 .سمعة جيدةو  الريادة التكنولوجية و الجودة الدتميزة -

 مدى واسع من الخدمات الدقدمة. -

جوانب كفاءة لا ا كانت الدؤسسة تتمتع بمهارات، و تتزايد درجات لصاح إستًاتيجية التمييز في حالة ما إذو  

 ليدىا بسهولة. يدكن للمنافستُ تق

 1لفتًة زمنية أطوؿ:ز التي تحقق ميزة تنافسية أفضل و من أىم لرالات التمييو  

       التمييز على أساس التفوؽ النسبي. (أ 

 التمييز على أساس الجودة. (ب 

 التمييز على أساس تقديم خدمات مساعدة أكبر للمستهلك. (ج 
                                                             

 .121ص ، يسجع سبق ذكسِ ، َبٍم يسسً سهٍم 1
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 الددفوع فيو.كبر نظتَ الدبلغ أييز على أساس تقديم الدنتج قيمة التم (د 

 ستًاتيجيات التمييز تحقق مزايا أكبر في ظل عدة مواقف منها:إلقوؿ بأف كقاعدة عامة، يدكن او   

 جات.درجة تديزه عن غتَه من الدنتلاختلافات في الدنتج أو الخدمة و عندما يقدر الدستهلكوف قيمة ا -

 عدـ وجود عدد كبتَ من الدنافستُ يتبع نفس إستًاتيجية التمييز. -

الوصوؿ إلذ لتخصص، إلذ بناء ميزة تنافسية، و تهدؼ إستًاتيجية التًكيز أو ا ز:إستراتيجية التركي -10

موقع أفضل في السوؽ، من خلاؿ إشباع حاجات خاصة لمجموعة معينة من الدستهلكتُ، أو بواسطة التًكيز 

 ستخدامات معينة للمنتج.إكيز على على سوؽ جغرافي لزدود، أو التً 

لػػيس  ن السػػوؽ الكلػػي و فالسػمة الدميػػزة لإسػػتًاتيجية التًكيػػز، ىػػي تخصػػص الدؤسسػػة في خدمػػة نسػػبة معينػػة مػػ 

يػػػاـ الدؤسسػػػة ودمػػػة سػػػوؽ تًاض أساسػػػي ىػػػو إمكانيػػػة قإفػػػتعتمػػػد ىػػػذه الإسػػػتًاتيجية علػػػى كػػػل السػػػوؽ، و 

يػػتم و ، لحػػاؿ عنػػد قيامػػو ودمػػة السػػوؽ ككػػلكفػػاءة عمػػا ىػػو عليػػو ايق بشػػكل أكثػػر فاعليػػة و ضػػمسػػتهدؼ، و 

 تحقيق الديزة التنافسية في ظل إستًاتيجية التًكيز من خلاؿ:

 إما تدييز الدنتج بشكل أفضل بحيث يشبع حاجات القطاع السوقي الدستهدؼ. -

 أو من خلاؿ تكاليف أقل للمنتج الدقدـ لذذا القطاع السوقي. -

 التكلفة الأقل معا. التمييز و -

 1كيز، فهناؾ خطوتتُ ىامتتُ :أما كيفية الدخوؿ في إستًاتيجية التً 

 تحديد أي قطاع من القطاعات الصناعية يتم التنافس فيها.ختيار و إ -

                                                             

 .121ص،1993دار الجامعة الجديدة ، مصر ،  ،الإدارة الإستراتيجية،تكوين وتنفيذ الإستراتيجيات التنافسية نبيل مرسي خليل  1



 المنافسة و الميزة التنافسية. الفصل الأول :
 

18 
 

لتقريػػػر أي القطاعػػػات السػػػوقية يػػػتم و  تحديػػػد كيفيػػػة بنػػػاء ميػػػزة تنافسػػػية في القطاعػػػات السػػػوقية الدسػػػتهدفة. -

علػى معرفػة: حجػم القطػاع، ربحيػة القطػاع، مػدى  التًكيز عليها، فلا بد من تحديد مدى جاذبية القطاع بنػاءا

أخػػتَا بالنسػػبة للمنافسػػتُ الرئيسػػيتُ، و  شػػدة قػػوى التنػػافس الخمػػس في القطػػاع، الأهميػػة الإسػػتًاتيجية للقطػػاع

  حاجات القطاع السوقي.الدؤسسة و  التوافق بتُ إمكانيات

العامػػة للتنػافس، حيػػث يكػػوف الإسػػتًاتيجيات ختيػػار بػتُ لإف الدؤسسػة في موقػػع لا يتػػيح لذػا ايحػدث أف تكػػو  

لوصػػوؿ أخػػتَا الذػػدؼ الدرغػػوب احػػة، وكػػذا حػػاؿ السػػوؽ الدسػػتهدفة، و ختيػػار مقػػروف بالإمكػػانات الدتاىػػذا الإ

مػة سػتًاتيجيات العاخػلاؿ الإ شتقاؽ إستًاتيجيات أخرى منإنو بإمكاف الدؤسسة أإليو، و تجدر الإشارة إلذ 

 الدوقع التنافسي في زمن معتُ.و للتنافس، وذلك وفق الوضعيات 
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 التنافسية . بيئةال المبحث الثاني : التنافسية و

عدة أنواع وىذا مػا سػنتطرؽ سواؽ كما أنها تتفرع لمة للمؤسسة لتعزيز مكانتها في الأالتنافسية نقطة مه تعتبر

 ليو في ىذا الدبحث.إ

 .نواعهاأو التنافسية  المطلب الأول: ماهية

  .تعريف التنافسيةولا: أ

الػػتي تقلػػل مػػن اجهػػة القػػوى الدضػػادة في الأسػػواؽ و تعػػرؼ التنافسػػية بأنهػػا القػػدرة علػػى مو "التعريففف الاول:  

يتًتب على التنافسػية الوصػوؿ إلذ مركػز تنافسػي مػا يطلػق عليػو و  "نصيب الشركة من السوؽ المحلي أو العالدية

Compétitive Edge :1و تستطيع الشركة تحستُ مركزىا التنافسي في الأسواؽ بآليات عديدة منها  

تشػػغيل الدرونػػة في ضػػبط و الػػوفرات في التكلفػػة، الأسػػعار، الجػػودة، تدييػػز الدنتجػػات، الالتػػزاـ بوقػػت التوريػػد،  -

 وير.التطب الإدارة، الإنتاجية، التجديد والابتكار، البحوث و ، درجة مهارة العماؿ، أساليالآلات

الحرية الاقتصادية تتحوؿ الأسواؽ من الاحتكار بأشػكالو بيق اقتصاديات السوؽ والخصخصة و في ظل تطو   

ليات مػػػديري الإنتػػػاج إذف: تعتػػػبر المحافظػػػة علػػػى الدركػػػز التنافسػػػي مػػػن مسػػػؤو  إلذ الدنافسػػػة بػػػدرجاتها الدختلفػػػة.

 العمليات.و 

 2وسعر مقبوؿ من قبل الزبائن   تقديم منتج ذو جودة عالية "  التعريف الثاني :

لدؤسسة من والتي تقلل من نصيب ا ،سواؽعلى مواجهة القوى الدضادة في الأ " القدرةالتعريف الثالث : 

 .1"السوؽ المحلي والعالدي

                                                             
1
 .20ص ,  2000،  ، الإسكُدزٌت ، داز انشهاب انجايعٍت ، انمنافست و انتروٌج انتطبٍقً فسٌد انُجاز  

2 roger Percer ou entreprise  ،g estion compétitive édition. Parise. 1984. P 53.2  
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 لذإو الخػػػروج منهػػػا، وتػػػؤدي التنافسػػػية أسػػػواؽ لذ الأإفصػػػاح وحػػػريات الػػػدخوؿ تتمتػػػع الدنافسػػػة بالعلانيػػػة والإ

ضػػػرورة لػػك ويوضػػػح ذ ،سػػػتُ لزصػػلة الربحيػػةنصػػيب الدؤسسػػػة في السػػوؽ وتحتطػػوير الدنتجػػات والحفػػػاظ علػػى 

حسػب كػل حالػة  سػاليب المحػددةلدولية عن طريػق الأسواؽ اهة الدنافسة في السوؽ المحلي والأستعداد لدواجالإ

الكليػة الدتوسػطة    التكػاليفي زيادة الدبيعػات وخفػض و موقف تنافسي ويتًتػب علػى تحسػتُ الدركػز التنافسػأ

التنافسػػي مػػن مسػػؤوليات مػػديري  ة علػػى الدركػػزظػػإذف :تعتػػبر المحاف سػػعار وانخفػػاض فػػتًة اسػػتًداد رأس الدػػاؿالأ

 نتاج والعمليات.الإ

 تصنف التنافسية إلذ صنفتُ هما :و  نواع التنافسية .أثانيا : 

 .تنافسية الدؤسسة وتتضمن تنافسية الدنتج و : بحسب الموضوعالتنافسية  -10 

يعتمد  تعتبر تنافسية الدنتج شرطا لازما لتنافسية الدؤسسة لكنو ليس كافيا ، وكثتَا ما:  جتنافسية المنت )أ

 ذلك أمرا مضللا وعليو يجب إختيارويعد  على سعر التكلفة لدعيار وحيد لتقويم التنافسية لدنتج معتُ،

  .وضعية الدنتج في السوؽ في وقت معتُمواضيع معبرة تدكن من التعرؼ الدقيق على 

تلك الدتعلقة بالدنتج حيث لا يتم حسابها من  أشمل منيتم تقويدها على مستوى : تنافسية المؤسسة )ب

بالاستناد إلذ الذامش الذي  الناحية الدالية في نفس الدستوى من النتائج ،في حيث يتم التقويم الدالر للمنتج

مش كل الدنتجات من جهة أما تنافسية الدؤسسة يتم تقويدها أخذين بعتُ الإعتبار ىواينتج ىذا الدنتج 

الدالية در نفقات البحث والتطوير والدصاالنفقات العامة  ،بينها التكاليف البنية التي من ،الإجمالية والأعباء

يؤدي إلذ  طوؿلذ مدة إت والذوامش وإستمر ذلك من جهة أخرى ،فإذا فاقت ىذه الدصاريف النفقا

                                                                                                                                                                                              
1

 .123ص ق ذكسِ ،فسٌد انُجاز يسجع ، سب 
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لا إلزبائنها ولا يتم ذلك    فالدؤسسة مطالبة بتقديم قيمة ومن خسارة كبتَة يصعب على الدؤسسة تحملها،

 .إذا كانت حققت قيما إضافية في كل الدستويات

 1: وتتمثل في ما يلي :التنافسية وفق الزمن -10

نو لا أف تتفاعل بأف أخلاؿ دورة لزاسبة غتَ ابية المحققة يجتعتمد على النتائج الإ: التنافسية اللحظية  )أ 

ؼ جعلت الدؤسسة في وضعية لكونها قد تنجم عن فرصة عابرة في السوؽ أو عن ظرو  ىذه النتائج

  .ابية في الددى القصتَ قد لا تكوف كذلك في الددى الطويليجفالنتائج الإ  إحتكارية

للرأي أف القدرة التنافسية تستند إلذ لرموعة من الدعايتَ مثل  يبتُ إستطلاع: القدرة التنافسية  )ب  

مرونة رأس الداؿ الدستثمر حيث أف ىذه  ،يف الإنتاجيةلالتكا الخدمات، الجودة، الدوقع في السوؽ الدرونة

ويبقي  ،يوضح جانبا من القدرة التنافسية ،فكل معيار ضروري لأنومتداخلة فيما بينها  الدعايتَ تربطها علاقة

فإف القدرة  ،رده على خلاؼ التنافسية الدلحوظةفي بيئة مضطربة والكنو لا يكفي بمف الدؤسسة صامدة

 .التنافسية تخص بالفرص الدستقبلية وبنظرة طويلة الددى من خلاؿ عدة دورات إستغلاؿ

إستمرارية  أىداؼ تضمننواع التنافسية حتى لا تضيع الجهود والدوارد في تحقيق أإف الدهم من التفرقة بتُ  -

 .الدؤسسة وتطورىا

 هداف ومعوقات التنافسية .أالمطلب الثاني : 

 ىداؼ والدعوقات التي تحد من فعاليتها:للتنافسية لرموعة من الأ  

 همها:ألذ تحقيق عدة أىداؼ إدؼ الدؤسسة ته:  هداف التنافسيةأأولا: 

                                                             
1

كهٍت انعهىو الاقتصادٌت  زسانت ياجٍستٍس غٍس يُشىزة ،  ، ، انمٍزة انتنافسٍت فً انمؤسست الاقتصادٌت عًاز بىشُاف  

 .11-10ص 2002 ، جايعت انجصائس ، وعهىو انتسٍٍس
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 كثر كفاءة.بقاء الدؤسسات الأافسية تساىم في فالتن ،تحقيق درجة عالية من الكفاءة (أ 

 داء.لدستمر للأالتطور والتحسن ا (ب 

 وتفوقها في أدائها. رباح تعد مكافأة الدؤسسة عن تديزىافالأ رباح،لحصوؿ على نمط مفيد للأا (ج 

 ساسية تتمثل في :أترتكز التنافسية على سبعة عناصر  : ساسية للتنافسيةثانيا : المرتكزات الأ

 طراؼ الدعنية.رضا كافة الأ تحقيق وتعظيم (أ 

 بطريقة أفضل من الدنافستُ. يتهاولزاولة تلب حتياجات للعملاءتحديد الإ (ب 

 تنافسية جديدة. قتناص فرصة تحقيق مزاياإالسرعة في  (ج 

 القدرة على مفاجأة الاخرين ولق مزايا تنافسية جديدة. (د 

 سلسلة من التكتيكات والطرؽ لخلق ميزة تنافسية.إستخداـ  (ه 

 تخاذىا لشا يعطل  ردود أفعاؿ الدنافستُ.إفعاؿ الاستًاتيجية الدرغوب في لأعن اعلاف الإ (و 

 كبر.أتيجي لشا يسمح ولق فرص تسويقية ستًاطوات متتابعة ومتناسقة للتطور الإم ختنظي (ز 

 ف ىناؾ لرموعة من الدعوقات تحد من دور التنافسية.ألا إدوار ىداؼ والأوعلى الرغم من كل ىاتة الأ

 عف من دور التنافسية نذكر مايلي:تض من بتُ الدعوقات التي: التنافسية ثالثا : معوقات 

 ضعف الذياكل التنظيمية في المجتمع. (أ 

 تصالات الادارية .اض مستوى الدورد البشري وتخلف الإإنخف (ب 

 غياب حرية الدديرين والدستَين. (ج 

 داء الافضل للعمليات .ب روح الفريق وحلقات الجودة ،والأغيا (د 
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 التنظيمي الفعاؿ. متدىور الدناخ التنظيمي والسل (ه 

 التهديدات البيئيةالفشل في قياس الفرص والتعرؼ على  (و 

 تتمثل مؤشرات التنافسية في : : رابعا : مؤشرات التنافسية

الأخرى  يعتبر مؤشر الربحية دليل على التنافسية الحالية للمؤسسة ، كما أف الحصة من السوؽ ىي : الربحية

مؤشر عن التنافسية في حاؿ عن الدؤسسة لد تتنازؿ عن الربح لمجرد تحقيق غرض رفع حصتها من تدثل 

 السوؽ.

  تكلفػػة الدنافسػػتُ كمؤشػػر كػػافي عػػنلقيػػاس إلذطة باسػػكػػن إعتبػػار تكلفػػة الصػػنع الدتو يد تكلفففة الصففنع : (أ 

 مالد يكن ضعف التكلفة على حساب الربحية الدستقبلية للمؤسسة.التنافسية 

 ا الدؤسسػة لرموعػةإف الإنتاجية الكلية للعوامل تقيس الفعالية التي تحػوؿ فيهػ : الإنتاجية الكلية للعوامل (ب 

 لذ منتجات.إعوامل الإنتاج 

ف تحقػق أرباحػا وقػد تسػتحوذ علػى جػزء ىػاـ مػن السػوؽ أمػن الدمكػن لدؤسسػة مػا  : الحصة من السفو  (ج 

عندما تكوف السػوؽ لزليػة تكوف تنافسية على الدستوى الدولر ،ويدكن أف يحدث ىذا  الداخلية بدوف أف

 ،كما يدكػن للمؤسسػات الوطنيػة أف تكػوف ذات ربحيػة آنيػة ولكنهػاارجيػةبعقبات إتجاه التجارة الخ لزمية

 غتَ قادرة على الإحتفاظ بالدنافسة إتجاه تحديد التجارة.
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 وتحليلها.المطلب الثالث : البيئة التنافسية 

 : مفهوم البيئة التنافسيةأولا

يكثػػر الحػػديث في  يحتػػل تحليػػل البيئػػة التنافسػػية أهميػػة كبػػتَة في إدارة الدنظمػػات الحديثػػة في عالدنػػا اليػػوـ حيػػث 

علػى الدنشػأة ىزيدػة الدنافسػة و أصػبح الآف لزامػا حػروب التسػويقية وإسػتًاتيجيات الػدفاع و  لزيط الأعمػاؿ عػن

طػػرؽ ترويجهػػا مػػع أقػػرب ومقارنػػة منتجاتهػػا وأسػػعارىا ومنافػػذ توزيعهػػا و  منافسػػيهاأفعػػاؿ و لزاولػػة رصػػد تحركػػات 

 الضعف حتى يدكنها إعداد خطة تسويقية فعالة.د أوجو القوة و ىؤلاء الدنافستُ لتحدي

قػػع الػػتي تو  "لا سػػواء يدكػػن قياسػػها أو"جيػػة الخار العوامػػل أو الدتغػػتَات الداخليػػة و تعػػرؼ البيئػػة التنافسػػية بأنهػػا و 

الػػتي تم و  كفػػاءة الأداء التنظيمػػيفعاليػة و  علػػى "الػػتي يحتمػل أف تػػؤثرو "الدػػؤثرة داخػل حػػدود التنظػػيم أو خارجػو و 

 1راكها على أنها تدثل فرصا.إدراكها بواسطة الإدارة أو لد يتم إد

سػػتبيانات إلػػيس لرػػرد و جتماعيػػة جديػػدة إدة ولثقافػػة إف التأسػػيس للبيئػػة التنافسػػية ىػػو  سػػيس لذىنيػػة جديػػ 

تنفيػػذ بعػػض الإجػػراءات الدقػػدور عليهػػا مػػع يئػػة صػػناعية أو تجاريػػة أو حرفيػػة و ستكشػػاؼ جزئػػي لبإترمػػي إلذ 

بػػادرة والأبحػػاث وىػػو ىػػو الدتقليديػػة فالتنػػافس ىػػو الدسػػاواة وىػػو الشػػفافية وىػػو الدعرفػػة و  المحافظػػة علػػى ذىنيػػة

اليوـ نبحث عػن إجػراء وثقافية لرتمعية، و  ل شيء مسؤولية اجتماعية مصلحية وىو ذىنيةىو قبل كالإبداع و 

لا في الدصػانع ذات بتَوقراطيػات الإدارة الحكوميػة و  إداري أسمو بيئة تنافسية, نعرؼ تداما أنو غػتَ وجػود لا في

في ذىنيتػػو تحديػػد، أي في العمػػل وقيمتػػو في التعلػػيم والفػػن  سػػتثمارات البسػػيطة إنمػػا ىػػي موجػػودة في المجتمػػعالإ

اؿ العػػاـ والخػػاص في حػػتًاـ الػػذات في التعامػػل مػػع الدػػإدرة في الصػػدؽ والعقلانيػػة في الدسػػؤولية و والإبػػداع والدبػػا

 التكامل.التعاوف و 
                                                             

1 www.voltairenet.com   

http://www.voltairenet.com/
http://www.voltairenet.com/
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 .يكل المنافسة: هثانيا

 1تتحدد الدنافسة عدة أشكاؿ من الناحية الاقتصادية نعرضها كما يلي:   

عندما توجد منظمة واحػدة فقػط تقػدـ السػلعة أو الخدمػة في دولػة  حتكار: تتواجد حالة الإالاحتكار -10

ما أو منظمة ما مثل: شركة توزيع الكهرباء، الإسكندرية، شركة إنتاج السػكر شػركة الكػوؾ ل الفحػم ذ، ىػذه 

الحالة تكوف نتيجة لبعض القوانتُ و القواعػد الحكوميػة  أو لوجػود بػراءة الاخػتًاع أو الاقتصػاديات الحجػم أو 

في غيػاب الدنافسػة أو بػدائل أخػرى لإشػباع نفػس الحاجػة فػإف المحتكػر بطبيعة الحػاؿ و لك من العوامل, و  ذغتَ

ت الدصػاحبة للسػلعة، أمػا يقلػل مػن الخػدمايسػمح لػو بتحقيػق أرباح مرتفعػة، و  عادة ما يسػعر منتجاتػو بسػعر

سػػػػتثمر في مزيػػػػد مػػػػن يحتمػػػػاؿ ظهػػػػور منافسػػػػتُ أو منافسػػػػتُ في ىػػػػذا الخصػػػوص فػػػػإف المحتكػػػػر قػػػػد إفي حالػػػة 

قػد تسػتخدـ ىػذه الحالػة في بعػض بعػض العوائػق لػدخوؿ منافسػتُ جػدد و الخػدمات لكػي يضػع التكنولوجيا و 

 الأحياف لتقديم الخدمات بسعر مدعم من قبل الدولة كوسيلة لإشباع حاجات الأفراد على مستوى الدولة.

ت تقػػدـ نفػػس القلػػة عنػػدما لا يوجػػد عػػدد لزػػدود مػػن الدنظمػػا حتكػػارإ: تحػػدث حالػػة حتكففار القلففةإ -10 

لسػػعر الدتعػػارؼ في ىػػذه الحالػػة قػػد تجػػد الدنظمػػات صػػعوبة في تغيػػتَ السػػعر عػػن االدنػػتج مثػػل البػػتًوؿ والحديػػد و 

الحصػػوؿ علػػى حجػػم أف تحػػاوؿ جاىػػدة تخفػػيض التكػػاليف و يكػػوف علػػى ىػػذه الدنظمػػات عليػػو في الأسػػواؽ و 

يكػوف ىنػاؾ عػدد لزػدود حتكػار القلػة توجػد عنػدما إأكبر من الإنتاج أو العمليات  وىنػاؾ حالػة أخػرى مػن 

يحػػدث ىػػذا والكػػامتَات و  لكػػن يقومػػوا بتقػػديم منتجػػات متمػػايزة مثػػاؿ ذلػػك صػػناعة السػػيارات مػػن الدنظمػػات

                                                             
1

 .54، ص1999 الإسكُدزٌت ، انداز انجايعٍت،  ،  الأعمال و انمال،  انصذٍ د. محمد صانخ انذُاوي . محمد فسٌد 
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صوؿ على الػزيادة مة إلذ الحتسعى كل منظوالتوزيع......الخ. و  الخدماتز في الجودة والدلامح والنمط و التماي

 الخدمات الدقدمة.نتيجة لوجود اختلافات في السلع و قد تسعر منتجاتها بحرية أكبر في ىذا الخصوص و 

يظهػػر ىػػذا النػػوع مػػن الدنافسػػة عنػػدما يوجػػد عػػدد كبػػتَ مػػن الدنظمػػات قػػادرين  : المنافسففة الاحتكاريففة -10

يساعدىا ذلك في تحقيق الديزة التنافسية التي تسػعى إلذ على أف يديزوا منتجاتهم بشكل كلي أو جزئي، بحيث 

 1تحقيقها مثاؿ ذلك:

قػػػع العملػػي لصػػػد أف عػػػدد كبػػػتَ مػػػن اغتَىػػا الشػػػركات الأخػػػرى، ففػػػي الو شػػركات إنتػػػاج الحلػػػويات والدطػػػاعم و  

م السػػوؽ إلذ تقسػيريػة حيػث تسػػعى إلذ خدمػة عملائهػػا و منظمػات الأعمػاؿ تعمػػل في ظػل الدنافسػػة الاحتكا

 أفضل من منافسيها. قطاعاتحتياجات ىذه الإاولة تقديم الدنتجات التي تشجع لزت من العملاء و قطاعا

: في نظػػػر الدنافسػػػة الكاملػػػة فػػػإف ىنػػػاؾ دور كبػػػتَ مػػػن الدنظمػػػات يقومػػػوف بتقػػػديم  المنافسفففة الكاملفففة -10

الكتػػاب فػػإف ىػػذا مػػن وجهػػة نظػػر العديػػد مػػن تديزىػػا وصػػائص وملامػػح معينػػة، و  منتجػػات متماثلػػة لا يدكػػن

ملػة وجػود عػدد كبػػتَ النػوع أصػبح غػتَ متػوافر في الواقػع العملػي حيػث يعتػػبر حالػة نظريػة تشػتًط الدنافسػة الكا

 2.ظمة على التأثتَ في سعر الدنتجالدشتًين مع عدـ قدرة الدنمن البائعتُ و 

الدنتجػات الػتي كانػت تعمػل حػتى ن السوؽ إلذ غتَ ذلك من الشػروط و الخروج مبالإضافة إلذ حرية الدخوؿ و 

   3الخضروات، و الفواكو، و الدلح. في ظل ىذا النوع من الدنافسة مثل:

 نواع الدختلفة من ىيكل الدنافسةالشكل التالر يظهر لنا الأو  
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)

 .1999داز انعايد نهُشس ، عًاٌ ،  ،الإدارة انحذٌثت نمنظماث الأعمال،  د. عهً دسٍٍ عهى  
2

 128، ص ذكسِ  قد. فسٌد انُجاز، يسجع سب 

3
 122د. سهٍم يسسً َبٍم ، يسجع سبق ذكسِ. ص  
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 .الأنواع المختلفة لهيكل المنافسة: "10-10"شكل رقم

 

 

  

 

 

 

 

 

 

 

 

 وي / محمد فريد الصحن.ناالداؿ للدكتورين: محمد صالح الح الأعماؿ والمصدر: 

غتَات التي تحدث في التتنافسية والأخذ بعتُ الاعتبار و يتطلب متابعة البيئة ال .البيئة التنافسية: عناصر اثالث

الدنافستُ الجدد، قوة العملاء  خصائص الدنافستُ، أنماط قطاعية الأسواؽ الدخدومة مدى دخوؿو ملامح 

   1للمنتظم.مدى  ثتَ ىؤلاء الأطراؼ على الحالة التنافسية قوة الدوردين و والوسطاء و 

                                                             
1

 .55ق ذكسِ،ص، يسجع سب انمٍزة انتنافسٍت فً مجال الأعمال ،سهٍم َبٍم يسسى  

 منظمة 

 واحدة

عدد محدود من 

 المنظمات

عدد كبير من 

 المنظمات

 منافسة كاملة

 منافسة احتكارية

منتجات غير  منافسة قلة كاملة

 متمايزة

منتجات 

 متمايزة

 إحتكار كامل 

منافسة قلة 

 متمايزة 
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تتعرؼ على مدى  ثتَ الأطراؼ الدختلفػة علػى وضػعها كل منظمة أف تدرس ىذه العناصر و   لذذا يجب علىو 

 التنافسي.

: تؤثر الدنافسة  ثتَا كبتَا على أداء منظمات الأعماؿ فتحوؿ الأسواؽ في الوقت الحاضر المنافسون -1

 الذين يعملوف في نفس الصناعة وزيادة وحدة الدنتجتُمن سوؽ بائعتُ إلذ سوؽ مشتًين يعتٍ زيادة عدد 

 1مثل تهديدا قويا لذا.أثر على الفرص الدتاحة للمنظمة و كلما زاد عدد الدنافستُ كلما الدنافسة و 

يقوموف بأداء العديد من  عادةسهل إتاحة الدنتجات في الأسواؽ و : ىم كافة الدنشات التي تالوسطاء -2

 تصالات.....الخ.الإتوزيع والنقل, وتحمل الدخاطر وبحوث التسويق و الالتخزين و الخدمات مثل: و  الوظائف

من الوسطاء و التجزئة و و صريف الدنتجات تجار الجملة من أمثلة الوسطاء التسويقيتُ الذين يعملوف على تو 

لات الإعلاف اكو التخزين و الوظائف التسويقية شركات النقل و أمثلة الوسطاء التسويقيتُ الذين يسهلوف أداء 

من خلاؿ الوظائف التي  لات البحوث, حيث يلعب ىؤلاء الوسطاء دورا مؤثرا على أداة الدنظماتاووك

كذلك الشروط التي قد يفوضونها على تلك الدنظمات لشا يؤثر على الحالة التنافسية لذم مقارنة يؤدونها و 

 بالدنافستُ.

ستخدامها في نظمة بعوامل الإنتاج الدختلفة لإ ثتَ الد: يلعب الدوردوف دورا ىاما في مدى  لموردونا -3

لتزاـ بالدواصفات لتأثتَ الذي يدارسو الدورد في الإيأتي االدنتجات التي تقوـ بتسويقها, و تصنيعالعمليات، و 

قد يؤثر الدورد ص عالية في حالات الندرة...الخ و عدـ القياـ بفر و في الوقت الدناسب التوريد و الدطلوبة في 

                                                             
1

زسانت ياجستٍس كهٍت انعهىو الاقتصادٌت و ،  دور أنظمت انمعهىماث فً تنمٍت انقذرة انتنافسٍت نهمؤسست،  كازٌش. ص 

   عهىو انتسٍٍس جايعت انجصائس.
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على ىذا كلما نظمة عندما يقرر بنفس العمليات والإنتاج الذي كاف موردا، و الحالة التنافسية للم على

 م كلمضماف تعاونهنظمة على التأثتَ في الدوردين و زادت قدرة الد

تدكنت من خفض تكاليفها و زيادة أرباحها, و الشكل التالر يوضح العناصر و ا تحسن موقفها التنافسي 

 للحالة التنافسية. الأساسية للبيئة

 .: العناصر الأساسية للبيئة للحالة التنافسية"10-10"الشكل رقم

      

 

 

 

 

 .الأعمال و المالمحمد صالح الحناوي ، محمد فريد الصحن.  د.: المصدر

 .: تحديد منافسي الشركةارابع

مػثلا تعلػػم أف الشػركة بيبسػػي ىػػي  ة سػػهلة لأوؿ وىلػة فشػػركة كوكػػاكولاقػد يبػػدو تحديػد منافسػػتُ الشػػركة مهمػ

أكػػبر منافسػػػيها و بالدثػػػل تعلػػػم شػػػركة مرسػػػيدس أف شػػركة أ أ ـ دبليػػػو ىػػػي أحػػػد أكػػػبر منافسػػػيها و لكػػػن في 

مػػػن ذلػػػك بكثػػػتَ و يدثػػػل مػػػا يدكػػػن أف نطػػػاؽ سػػػتُ الحػػػاليتُ و المحتملػػػتُ أوسػػػع افالواقػػػع الأمػػػر أف نطػػػاؽ الدن

الدنافستُ الحاليتُ و المحتلتُ أوسع من ذلك بكثتَ و يدثػل مػا يكػن أف نطلػق علػيهم الدنافسػتُ الكػامنتُ خطػرا 

يدكػػن للشػػركة تحديػػد مسػػتوى ثاس للمنافسػػة يرتكػػز و  ،منافسػػيها الحػػاليتُ الدعػػروفتُ لذػػاأكػػبر علػػى الدنشػػأة مػػن 

 المنتجات البديلة 

الدخلاء الجدد ) المنافسين 

(55à0( ) 

 قوة العملاء  قوة الموردين 

الحالة 

 التنافسية
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أو الخدمػػة الدقدمػػة، ففػػي صػػناعة النقػػل و الدواصػػلات يدكػػن لشػػركة سػػكك لػػى توسػػيع نطػػاؽ بػػدائل السػػلعة ع

 1 ستئجار السيارات.إشركات شركات الطتَاف و سيها في شركات النقل و الحديد أف تحدد مناف

خدمة البريد السريع الدولر تتنػافس مػع خدمػة إرسػاؿ الدسػتندات في لراؿ إرساؿ الدستندات يدكن القوؿ أف و 

أف  ةفػػتًاض مػػؤداإافسػػيها علػػى مسػػتوى ثالػػث بنػػاء علػػى عػػن طريػػق الفػػاكس، كمػػا يدكػػن للشػػركة أف تحػػدد من

علػػى ىػػػذا يدكػػن القػػػوؿ أف إحػػدى شػػػركات ى دخػػػل الدسػػتهلك الدتػػػاح للاتفػػاؽ و جميػػع الشػػركات تتنػػػافس علػػ

ا تنػػػافس أيضػػػا مػػػع شػػػركات السػػػياحة ع كػػػل منتجػػػي السػػػيارات الآخػػػرين كمػػػصػػػناعات السػػػيارات تتنػػػافس مػػػ

 السلع الاستهلاكية الدعمرة.قارات و علاو 

الدؤسسػػة الػػتي تقػػوـ بتقػػديم نفػػس البضػػاعة أو  ": يدكػػن تعريػػف الدنػػافس مػػن خػػلاؿ نظػػرة الػػزبائن لػػو علػػى أفو 

 ."الزبائن الحاجة و الدطلب لذؤلاء الخدمة التي تقدمها مؤسستك و التي تلبي نفس

ؽ، وتتػػيح نفػػس الدنتجػػات لكػػن لػػيس الدنافسػػوف ىػػم فقػػط الدؤسسػػات الأخػػرى الػػتي تتعامػػل في نفػػس السػػو و 

الدنػافس لا يعػتٍ  " techmofiفعػل حػد تقػدير  هػاالػذين اعتػادوا التعامػل معقتطػاع شػريحة الػزبائن إتحػاوؿ و 

 أرباحو. ويحاوؿ أف يقتطع جانبا منن الدنافس ىو كل من يساوـ لكسسة أو الدنتج الدنافس " و دوما الدؤ 

 .: دراسة و تحليل المنافسيناخامس

التعريف مكونات البيئية التنافسية للمؤسسة الػتي تعمػل فيهػا، لا يكفػي لبنػاء إسػتًاتيجية إف تحليل الدنافستُ و 

مػػن  ىنػػاؾ العديػػدناجحػػة للتنػػافس, فعلػػى الػػرغم مػػن أهميػػة التعريػػف علػػى مكػػونات ىػػذه البيئػػة إلا أنػػو بقيػػت 

تتمثل في جمػع الدعلومػات عػن البيئػة التنافسػية بحيػث تخضػع الخطوات الذامة والدطلوبة للاستعلاـ عن الدنافس و 

عمليػػػة جمػػػع الدعلومػػػات للجهػػػد الدػػػنظم حػػػتى يتسػػػتٌ الحصػػػوؿ علػػػى الدعلومػػػات الدطلوبػػػة، فالدراسػػػة الدسػػػتمرة 
                                                             

1
 .48،  ص 1997،  ، يصس ، انقاهسة جايعت عٍٍ انشًس،  انتسىٌق مفاهٍم و استراتٍجٍاث د. عًسو سٍس اندٌٍ ، 
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الأمػػور ت والػػتي تخػػص الدعلومػػات و لدعلومػػالأوضػػاع السػػوؽ تعتػػبر عمليػػة حتميػػة لتكػػوين رصػػيد متجػػدد مػػن ا

 :  1التالية

الػػػتي يدكػػػن للمؤسسػػػة إنتاجهػػػا بمػػػزايا نسػػػبية أكػػػبر مػػػن و مواصػػػفاتها الػػػتي يطلبهػػػا السػػػوؽ و أنػػػواع الدنتجػػػات -

 منافسيها.

 و الشروط. لأسعارأنواع الزبائن لدختلف الدنتجات و تفضيلاتهم من حيث الدواصفات و ا-

 الدنافسة أو البديلة الدتوفرة في السوؽ و مصادر إنتاجها. أنواع الدنتجات-

 أنواع الخدمات الدكملة للمنتجات و مدى توافرىا لدى الدنافستُ.-

تجاىات تفضيل الزبائن للمنتجات الدنافسة على إ السوؽ لدثل منتجات الدؤسسة، و حركة الأسعار في-

 أساس أفضلية السعر.

 لفتًات القادمة مقدر بكميات الدبيعات.الدرتقب في احجم السوؽ الحالر و -

يع الدنظم والدستمر من أجل دراسة التنافس يجب أف تكوف ىناؾ وحدة تنظيمية مسؤولة عن جمو   

 نشره.ل يسهل فهمو وتحليلو وتخزينو و تقديرىا في شكللمعلومات و 

ؤسسة نظرا لأف إمكانية إف مقارنة وضع الدؤسسة بالدؤسسات الدنافسة يساعد على وضع إستًاتيجيات الد

 .2أو ضعف الدنافستُتتوقف بدرجة كبتَة على قوة تحقيق الأىداؼ ستًاتيجيات و تنفيذ الإ

                                                             
1

 .2004/2005 ، جايعت انبهٍدة زسانت ياجٍستس، "،دور انكفاءة انمحىرٌت فً تذعٍم انمٍزة انتنافسٍت،" بسٌش فاٌصة 
2

 .11ص .ذكسِ  بقبسٌش فاٌصة ، يسجع س 
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ذلك بي معتُ يدكن أف تحتلو الدؤسسة و حتمالات وجود مركز نسإتقدـ عملية تحليل الفرص والتهديدات و 

تجاه إيساعد الدؤسسة في توجيو جهودىا  الفرص لشالأهمية النسبية لذذه التهديدات و من خلاؿ تحديد ا

 ستغلاؿ الفرصة أو مواجهة التهديدإ

 المبحث الثالث : الميزة التنافسية.

ديات الأعماؿ فهي تدثل قتصاإ، و لرالر الإدارة الإستًاتيجيةمكانة ىامة، في كل من  يشغل ىذا الدفهوـ

 .ة متواصلة بالدقارنة مع منافسيهالكي تحقق الدؤسسة ربحي الحرج الذي يقدـ فرصة  ستًاتيجيالعنصر الإ

  .المطلب الأول: مفهوم الميزة التنافسية 

التوسع الديزة التنافسية في الانتشار و  ترجع بدايات مفهوـ الديزة التنافسية إلذ الثمانينات، حيث بدأت فكرةو  

د ىذا يعتمالتنافس والديزة التنافسية، و  ةبشأف إستًاتيجي Michel Porterخاصة بعد ظهور كتابات 

التنافسي لذا المحدد لنجاح الدؤسسة، ىو الدوقف الدفهوـ على نقطة أساسية وىي أف العامل الأكثر أهمية و 

 1لن يكوف لذا ذلك إلا إذا حازت على عنصر أو عناصر تديزىا عنها.ضمن قطاع النشاط، و 

 تعريف الديزة التنافسية على أنها:يدكن  : : تعريف الميزة التنافسية أولا

يع الإدارة القدرات التي تستطارات والتكنولوجيات والدوارد و موعة الدهالمج عريف الأول :الت

 كيد حالة التميز أعلى لشا يحققو لذم الدنافسوف، ومنافع للعملاء ستثمارىا لتحقيق قيم و إتنسيقهاو 

 .  2منافسيهاؼ فيما بتُ الدؤسسة و والاختلا

                                                             
،  2003زسانت ياجستٍس، جايعت انجصائس، ،  انمحىرٌت فً تذعٍم انمٍزة انتنافسٍت نهمؤسست ث، دور انكفاءا فاٌصة بسٌش 1

 .12ص
2

 .80، ص  2004،  ، انًدٌت ، يركسة نٍساَس ، انقذرة انتنافسٍت نهمؤسساث انجزائرٌت و شٍكس سدٌجت ، زدال فىشٌت 
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 فسي ميزة أو عنصر تفوؽ الدؤسسة يتم تحقيقو في حالة إتباعها لإستًاتيجية معينة للتناى التعريف الثاني :

كتشاؼ طرؽ جديدة أكثر فاعلية من تلك الدستعملة من إتنافسية بمجرد توصل الدؤسسة إلذ تنشأ الديزة ال

ث عملية إبداع بمجرد إحدا الاكتشاؼ ميدانيا، بمعتٌ آخر قبل الدنافستُ، حيث يكوف بمقدورىا تجسيد ىذا

 1تتمتع الديزة التنافسية بالخصائص التالية:بمفهومو الواسع، و 

 ختلاؼ وليس على تشابو.إتبتٌ على  -

 يتم  سيسها على الددى الطويل، باعتبارىا تختص بالفرص الدستقبلية. -

 عادة ما تكوف مركزة جغرافيا. -

 ستناد إلذ الشروط التالية:ف الديزة التنافسية فعالة يتم الإحتى تكو و 

 حاسمة أي تعطي الأسبقية و التفوؽ على الدنافس. -

 يدكن أف تستمر خلاؿ الزمن. الاستمرارية، -

 ى الدنافس لزاكاتها أو إلغائها.إمكانية الدفاع عنها أي يصعب عل -

 .أنواع و محددات الميزة التنافسية المطلب الثاني :

 2تُ للميزة التنافسية متمثلتُ في:يوجد نوعتُ رئيسي : أنواع الميزة التنافسيةأولا :  

تسويق منتجها بأقل تكلفة الدؤسسة لذا القدرة على تصميم، وتصنيع، و تعتٍ أف لتكلفة الأقل: ا -0

من فهم  الديزة لا بدلتحقيق ىذه ا يؤدي إلذ تحقيق عوائد أكبر، و بالدقارنة مع الدؤسسات الدنافسة لذا، لش

طريقة نظامية للنظر إلذ سلسلة الأنشطة التي تؤديها الدؤسسة  ىي سلسلة القيمة" الأنشطة في سلسلة القيمة

                                                             
1

 .17ص  ، 2002 ، انجصائس  ، ياجستٍس زسانت  ، انمٍزة انتنافسٍت انمؤسست الاقتصادٌت،  عًاز بى شُاف 
2 

)
 .85، ص1998، كهٍت انتجازة ، الإسكُدزٌت ، يصس ،  انمٍزة انتنافسٍت فً مجال الأعمال،  َبٍم يسسً سهٍم  
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التي تعد و  ؤسسة عن منافسيها.المحتملة للميزة التي تحققها الدمن خلالذا فهم الدصادر الحالية و بحيث يدكن 

 ة.نافسيمصدرا ىاما للميزة الت

يمة مرتفعة من وجهة نظر لو قتقديم منتجا متميزا وفريدا، و  أي قدرة الدؤسسة علىتميز المنتج:  -0

، لذا يصبح من الضروري فهم "اصة بالدنتج، خدمات ما بعد البيعجودة أعلى، خصائص خ" الدستهلك

 يف قدرات لتحقيق جوانب التميز.  الدصادر المحتملة لتمييز الدنتج من خلاؿ كفاءات الدؤسسة، و توظ

 1لمؤسسة من خلاؿ بعدين ىامتُ هما:تتحدد الديزة التنافسية ل:  محددات الميزة التنافسية ثانيا :

ستمرارية، إذا أمكن للمؤسسة المحافظة على يتحقق للميزة التنافسية سمة الإحجم الميزة التنافسية:  -0

مثلما ىو الحاؿ بالنسبة لدورة حياة الدنافسة، و  واجهة الدؤسساتم فيميزة التكلفة الأقل، أو تدييز الدنتج 

 تتمثل مراحل الديزة التنافسية في: ة، فإف للميزة دورة حياة أيضا، و الدنتجات الجديد

بشريا و د كل موارد الدؤسسة ماديا، أصعب الدراحل لأنها تتطلب تجنيتعتبر من أطوؿ و  مرحلة التقديم:-

 خاصة خلق الأفكار.

 وىي مرحلة الانطلاؽ بحيث تبدأ الدؤسسة في العمل وفق ىذه الديزة. مرحلة التبني: -

في ىذه الدرحلة تبدأ الديزة في التلاشي و التقادـ بسبب إمكانية تقليدىا من قبل  مرحلة التقليد: -

 الدنافستُ لإيجاد ميزة أخرى، و ىذا يدثل تهديدا للمؤسسة.

أماـ الديزة ،  أساليب جديدة، تقف حاجزاف في حالة ظهور تقنيات و رحلة تكو ىذه الد مرحلة الضرورة: -

ض على الدؤسسة ىذا بدوره يفر لر فالجديد يؤدي إلذ تقادمها ، و بالتابحيث لا تتماشى وىذه التطورات، و 

 التطوير لذا.البحث عن الجديد والتجديد و 
                                                             

1 
)
 .84ص ،ذكسِ  بق، يسجع س َبٍم يسسً سهٍم  
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 :تالرىذه الدراحل لشثلة في الشكل الو  

                                                          .التنافسية الديزة حجم                  .دورة حياة الميزة التنافسية:  "10-10"شكل رقم               

                                                                                           

                                                                                            

 1ميزة تنافسية                                                                    

 2ميزة تنافسية                         

 مرحلة التبتٍ   مرحلة التقديم    رة       مرحلة التقليدمرحلة الضرو                                

 

 .84 ص : نبيل مرسي خليلالمصدر

 

 

عمليات الدؤسسة، بغرض تحقيق مزايا تنافسية، عبر النطاؽ عن مدى اتساع أنشطة و ي:  نطا  التنافس -0

ومن جانب  فنطاؽ النشاط على مدى واسع يدكن أف يحقق وفرات في التكلفة عن الدؤسسات الدنافسة،

تكلفة  آخر يدكن للنطاؽ الضيق تحقيق ميزة تنافسية من خلاؿ التًكيز على قطاع سوؽ معتُ وخدمتو بأقل

 ىي موضحة في الجدوؿ الآتي:التنافسية و  على التأثتَ أبعاد لنطاؽ التنافس من شأنهاىناؾ ، و أو تقديم منتج
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 : الأبعاد المحددة لنطا  التنافس. "10-10"جدول رقم

يعكس مدى تنوع لسرجات الدؤسسة و العملاء الذين يتم خدمتهم   تحديد إذا ما   القطاع السوقي

 كانت الدؤسسة تهدؼ إلذ التعامل مع كل  السوؽ أو جزء منو فقط.

يعبر عن مدى أداء الدؤسسة لأنشطتها داخليالقرار التصنيعذأو خارجيا بالاعتماد  النطاؽ الرأسمالر

لدختلفةلقرار الشراءذ فالتكامل الرأسمالر الدرتفع بالدقارنة مع على مصادر التوريد ا

 الدنافستُ قد يحقق مزايا التكلفة الأقل أو التميز. 

يسمح النطاؽ  يعكس عدد الدناطق الجغرافية أو الدوؿ التي تنافس فيها الدؤسسة،و النطاؽ الجغرافي

الجغرافي للمؤسسة بتحقيق مزايا تنافسية من خلاؿ الدشاركة في تقديم نوعية واحدة من 

الأنشطة و الوظائف عبر عدة مناطق جغرافية لستلفة،و تكوف للميزة التنافسية أهمية 

 عالدية إذا وصلت منتجاتها إلذ أركاف العالد.

ات التي تعمل في ظلها الدؤسسة،ىذا ما يخلق فرص يعبر عن مدى التًابط بتُ الصناع نطاؽ الصناعة

لتحقيق مزايا تنافسية عديدة،حيث يدكن استخداـ نفس التسهيلات أو التكنولوجيا 

 أو الأفراد عبر صناعات لستلفة.

 87،ص ذكره قبمرجع سالدصدر: نبيل مرسي خليل، 
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 .تطوير الميزة التنافسية و معايير الحكم على جودتها المطلب الثالث :

 .1تطوير الميزة التنافسية أولا:    

ومتطورة كتشاؼ أو إتباع سبل جديدة إق عن طري، طوير الديزة التنافسية للمؤسساتتكوف عملية ت  

يشمل تحسينات وتطويرات في التكنولوجيا  بتكارإها في السوؽ، وىذا كلو عبارة عن تطبيقللمنافسة و 

و في العملية أو في الدداخل الجديدة ألأداء الأشياء، وتكوف ىذه التغتَات في الإنتاج تقديم أساليب أفضل و 

 تي تغتَ من الديزة التنافسية ىي:بتكارات التسويق أو أشكاؿ جديدة للتوزيع، ومن أىم أسباب الإلل

 طرؽإف التغتَ التكنولوجي يخلق فرصا جديدة في لرالات تصميم الدنتج، : ظهور تكنولوجيات جديدة-

 التسويق.

: إف الديػػػػزة التنافسػػػػية تتطػػػػور وفقػػػػا لتنميػػػػة حاجػػػػات الدشػػػػتًي أو تغػػػػتَ  حاجففففات جديففففدة للمشففففتر ظهور -

 أولويتها.

تنافسية : إف ظهور قطاع سوقي جديد في الصناعة يؤدي إلذ خلق ميزة  ظهور قطاع جديد في الصناعة-

 جديدة، لكن لا تقتصر ىذه الأختَة على ىذا القطاع بل تدتد إلذ وجود طرؽ جديدة للإنتاج.

: تتأثر الديزة التنافسية في حالة حدوث تغتَ جوىري بالتكاليف  تغير تكاليف المدخلات أو درجة توفرها-

 قل و الاتصالات.الدطلقة أو النسبية للمدخلات مثل: العمالة، مواد خاـ، الطاقة، وسائل الن

 .: معايير الحكم على جودة الميزة التنافسية ثانيا 

  2تتخذ نوعية و مدى جودة الديزة التنافسية بثلاث ظروؼ:  

                                                             
 .86، ص يسجع سبق ذكسِ ، شٍكس سدٌجت ، زدال فىشٌت 1
2

 
)

 .198، ص يسجع سبق ذكسِ ، َبٍم يسسً سهٍم 
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 يدكن تقسيم الديزة التنافسية إلذ درجتتُ::  مصدر الميزة -0

الخاـ، لشا يسهل نسبيا الدوارد كلفة الأقل لكل من قوة العمل و مزايا تنافسية من مرتبة منخفضة مثل الت-  

 لزاكاتها من قبل الدؤسسات الدتنافسة.تقليدىا و 

تكوف في التكنولوجيا العملية، التميز من تقديم منتج أو خدمة من نوعية مزايا تنافسية من مرتبة مرتفعة و -  

تتصف ىذه الدزايا بعدد من و ، مة أو علاقات وطيدة مع العملاءمعينة، السمعة الطيبة بشأف العلا

 الخصائص أهمها:

ا،  قدرات من مستوى مرتفع مثل الأفراد الددربتُ تدريبا خاصبد من توفر مهارات و الدرتبة لا لتحقيق ىذه-  

 .كذلك القدرات الفنية الداخلية

 التًاكم في التسهيلات الدادية و البحوث و التطوير.ستثمار لددة طويلة و ستمرار الإإتعتمد على -  

تبة يدكن القوؿ أف الدزايا الدتًتبة عن التكلفة الأقل تعتبر أقل قابلية للاستمرار أو التواصل عن الدزايا الدتً  ىناو 

 عن تدييز الدنتج أو الخدمة.

إف اعتماد الدؤسسة على ميزة واحدة فقط، مثل تصميم الدنتج  : عدد مصادر الميزة التي تملكها المؤسسة

 تقليدا من طرؼ الدنافستُ.بأقل تكلفة يجعلها أكثر 

على الدؤسسات أف تقوـ ولق مزايا جديدة التجديد المستمر في الميزة : درجة التحسين والتطوير و 3- 

قبل قياـ الدؤسسات الدنافسة بالتقليد أو لزاكاة الديزة القائمة حاليا على أف تكوف ىذه الديزة من مرتبة 

 1مرتفعة.

 
                                                             

1www.abahe.co.uk  
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  ة خلاص

دراسة الديزة التنافسية تبتُ الدؤسسة و التطرؽ إلذ مفهوـ الدنافسة و أشكالذا و كذا  بعد دراسة إستًاتيجية  

نتهاج الدؤسسة لإستًاتيجية ملائمة أحد العوامل الرئيسية التي تضمن للمؤسسة الاستقرار و الثبات إأف 

الدنافسة لأجل المحافظة على حصتها في السوؽ. حيث تختلف عناصر النجاح الأساسية حسب طبيعة 

 السائدة فيو. 

عتمادا على ميزة تنافسية لا تتوافر لدى الدنافستُ، كما إالدؤسسة أف تبتُ إستًاتيجياتها  كما يجب على  

 عليها تجنب الاستًاتيجيات التي يتطلب لصاحها توافر نقاط قوة غتَ متوافرة لدى الدنظمة.

متابعة جد عليها إتباع إستًاتيجية مراقبة و  لكي تتمكن الدؤسسة الحصوؿ على ميزات تنافسية، يتطلبو   

إلذ الضعف الداخلية، بالإضافة ف تلك الدتغتَات السابقة وفحص وتحليل كل من نقاط القوة و لزكمة لدختل

 السائدة في بيئة الدؤسسة مقارنة وصومها في السوؽ.    التهديدات المحيطة و  الغرض و
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 تمهيد 

إن إختيار منتوج أو منتجات جديدة لأجل طرحها في السوق يعد حقيقة أحد أىم الدهام التي تنطوي على 

الدعدل العالي لفشل الدنتجات الجديدة التي تطرح في السوق، ومنو  الدخاطرة والصعوبات، والدليل على ذالك

فإن على إدارة الدؤسسة عامة والادارة التسويقية خاصة الإىتمام بدور التسويق في الدسالعة الفاعلة لضو خلق 

 إستًاتيجية ناجحة عند طرح الدنتوج الجديد حتي لا تواجو الدؤسسة بالفشل عند طرحو في السوق.

 ضع إستًاتيجية تسويقية لتقديم منتج جديد يعد إحدى العوامل الأساسية لنجاحو في السوق، وعلىإن و   

ضوء ما سبق ذكره سنتطرق في ىذا الفصل إلى كيفية إعداد إستًاتيجية تسويقية ثم الى الدزيج التسويقي  

ىذا كلو في إطار الدنتجات الخاص بالدنتوج الجديد وفي الاختَ سنتعرض إلى طرح الدنتوج الجديد في السوق، و 

 الجديدة.
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 .الدبحث الأول : إستراتيجيات التسويق

برتاج الدؤسسات اليوم إلى تطوير وبذديد منظومتها التسويقية، وبناء إستًاتيجيات جديدة للتعامل مع  

سواء كانت شاملة على مستوى  الدعطيات والدتغتَات العالدية والمحلية، حيث بسثل عملية صياغة الإستًاتيجية

أو الإستًاتيجية الوظيفية، وألعها الإستًاتيجية  الدؤسسة أو على مستوى وحدات الأعمال الاستًاتيجية

 .التسويقية جوىر ولزور العملية الإدارية ككل

 .الدطلب الأول: مفهوم الإستراتيجية التسويقية

 أولا : مفهوم الإستراتيجية.

 للإستًاتيجية نذكر منها ما يلي: وقد قدمت عدة تعاريف 

لاستثمارات بتُ لستلف الدنتجات الإستًاتيجية على أنها : "عملية بزصيص الدوارد و ا Anssofيعرف -

  (1) الأسواق بالشكل الذي يعظم العائد على رأس الدال الدستثمر".و 

ىي الدمر لتحقيق ىدف ما و ج العمل الدوضوع بأنها:" الخطة أو الابذاه أو منه Mintzbergويعرفها -

 (1)ىي منظور".و من ىنا إلى ىناك وىي الأسلوب وىي مكان أو موقع  الأكبر الذي يأخذىا

: "عملية ابزاذ القرارات الدستمرة بناءا على معلومات لشكنة عن Peter Drackenكما يعرفها -

، و قياس النتائج في ذه القراراتالمجهودات اللازمة لذمستقبل ىذه القرارات و آثارىا في الدستقبل و تنظيم 

 (2)ضوء التوقعات عن طريق توافر نظام للتغذية الدرتدة.".

                                                             
مذكرة لنيل شهادة ليسانس، جامعة  ، المؤسسة الاقتصادية و استراتيجيات التسويق،  محمد متريني   (1)

 .25،ص5002المدية،
 .52،ص5000، دار وائل للنشر، عمان ، الأردن، الإدارة الإستراتيجيةفلاح حسن الحسيني ،   (1)

 .52ص ، مرجع سبق ذكره  ، الحسيني  فلاح (5)
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فقد عرف الإستًاتيجية على أنها :" التلميح الدوجو للمؤسسة الذي  Hofen et Shendetأما -

 (3)يسمح لذا بتحقيق أىدافها للفرص و الدخاطر في البيئة."

اتيجية ىي من أىم العوامل التي تساىم في دعم الدركز التنافسي معظم التعاريف تؤكد على أن الإستً -

إذ يقول: "الإستًاتيجية تسعى  Porterللمؤسسة في السوق، و لشا يؤكد ذلك تعريف الإستًاتيجية ل

 4للحصول على وضعية مستمرة و ذات مردودية ضمن القوى المحددة للإطار التنافسي للقطاع " 

 التسويقية . ثانيا: تعريف الإستراتيجية

 إلى الإستًاتيجية على أنها:           Dibbوقد وردت عدة تعاريف لإستًاتيجية التسويق ، فقد نظر  

 " إبذاىات أسواق معينة تتواجو لضوىا الأنشطة وأنواع الدزايا التنافسية والتي لغب أن تطور وتستثمر.

لذا يتم الوصول إلى الأىداف التسويقية فقد عرفها على أنها:" الطريقة التي من خلا i Thompsonأما  

 "على الأمد الطويل القصتَ.

   (3)كما تعرف على أنها :"برديد الأسواق الدستهدفة وإعداد الدزيج التسويقي الدتاح لذا."    

وكتعريف إجرائي للإستًاتيجية التسويقية ىي خطط و سياسات على الددى الطويل تتبعها الدؤسسة   

 اف التسويقية الدرجوة.للوصول إلى الأىد

س إبذاه أىداف بنفحة ، تشتَ و تركز على خط واحد، و وبرتاج الإستًاتيجية عادة إلى وجود أىداف واض 

 على الدستهلكتُ الحقيقيتُ أن يستهدفوا بفعالية أكبر ما يفعلو الدنافسون، كما لغبالدؤسسة الكلية، و 

                                                             
 .25، ص مرجع سبق ذكره ،  تريني محمدم (3)

 5002" ، دار حامد للنشر ، عمان ، الأردن ، التسويق"مدخل كمي ونوعي ، إستراتيجياتمحمود جاسم الصميدعي   (3)

 .95،ص
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تطوير عناصر الدزيج التسويقي ضمن البرنامج التسويقي الذي يؤدي تنفيذه بنجاح إلى ابذاه إستًاتيجية 

 التسويق.

 الدطلب الثاني: مراحل إعداد إستراتيجية التسويق.

إن إعداد إستًاتيجية التسويق يتطلب منا وضع وإتباع طريقة صحيحة تساعدنا في ىذه الإستًاتيجية،   

 في الشكل التالي:وىذا ما نوضحو 

 " : مراحل إعداد إستراتيجية التسويق.20-20شكل رقم"-

اختيار و       

تركيب 

 الخطة

تقييم  

الإستًاتيجية 

 الدصاغة

صياغة  

 الإستًاتيجية

بزصيص  

القيود و 

 الإمكانات

برديد  

 الأىداف

 

SOURCE : Kotler&Dubois,Marketing & Management ,8éme 

édition,p88 

لغب أن تكون ىناك أىداف لزددة لنشاط الدؤسسة حتى يكون ىذا النشاط فعال،  تحديد الأهداف :-0

وحيث الأىداف التسويقية للمؤسسة تشكل الأساس لإدارات التسويق، فان أول مهمة لددير التسويق 

من أىداف تندرج من أىداف طويلة الأمد إلى أىداف قصتَة الددى، كما تكون ىناك أىداف عامة تتفرع 

تفصيلية، وقبل أن تقرر الدؤسسة أي ىدف تصل إليو، فان عليها أن تعرف الدطالب الدختلفة من السوق 

والإمكانات الدتاحة للمؤسسة، مقابل ىذه الدطالب، والكيفية التي تقابل بها الدؤسسات الدنافسة، كذلك 

  .1الديدانالتنبؤ بالدنافسة الدرتقبة من الدؤسسات جديدة التي تدخل في نفس 
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على الدؤسسة برليل كل الإمكانات والقدرات الدتاحة لذا وتتمثل تشخيص القيود و الإمكانات :  -0

 ىذه القيود في:

 الدوارد الدالية والقدرات التكنولوجية والدوارد البشرية.-       

 كلي ولطص بالذكر:وكذلك لغب الأخذ بعتُ الاعتبار القيود القانونية واللوائح التنظيمية والمحيط الذي

 التنظيم الدتعلق بالدنتج و الإشهار و التوزيع.- 

 عادات و أذواق الدستهلكتُ في السوق و حجم الطلب و نسبة الدنافسة.- 

 مراعاة الدميزات الدختلفة للتوزيع )جهوية، وطنية، دولية(.- 

 ويوضح الشكل البيئة التنافسية المحيطة بالدؤسسة:

 ئة التنافسية المحيطة بالدؤسسة." : البي20-20شكل رقم"-

  

                                           

قدرة التفاوض مع                                       قدرة التفاوض مع 

                                                                                                                        

 

 

 .22عمرو ختَ الدين، مرجع سبق ذكره ، ص مصدر:

 منافستُ جدد

 الزبائن
منافسة  الدوردين

 القطاع

 منتجات البدائل
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تعتبر دراسة البيئة من  الشكل السابق يوضح البيئة المحيطة بالدؤسسة في ظل قطاع إستًاتيجي تنافسي إذ  

الخطوات الذامة في تصميم إستًاتيجية الدؤسسة جزء من التجمع تتأثر بو و يتأثر بها، لذلك يقتضي ضرورة 

التعرف على العوامل البيئية المحيطة، وتشخيصها والتنبؤ بها، وبرديد أثرىا على سلوكها وأدائها وبرديد 

 ا يساعد على برقيق فعالية الدؤسسة.الفرص التي تنتجها والقيود التي تفرضها لش

  :تتم صياغة الإستًاتيجية وفقا لدعايتَ تتمثل في صياغة الإستراتيجية : -3

: لغب على أي مؤسسة الفهم والبحث عن أقسام التسويق الدستهدفة وىذا لشكن برديده معيار الذدف -

 إما بالدعتٌ الجغرافي أو الاجتماعي أو الاقتصادي.

سعار، ختيارات من الإستًاتيجية التي تقوم على الدنتجات  والأالدؤسسة مضطرة إلى الإمعيار الخطوات : - 

تصال لشاثلة للسوق الدستهدفة، أي الإستًاتيجية تتميز بتغتَ بعض السياسات وقنوات التوزيع، ووسائل الإ

على أساس مدى تشابو أو تباين التسويقية وىذا وفقا لأجزاء السوق الدستهدفة، والخيار بتُ الخيارات 

 الذدف المحتفظ بو مع الدوارد لدى الدؤسسة.

 تقوم الدؤسسة بالضغط على عناصر الدزيج التسويقي بغية إلصاح منتجاتها معيار العناصر الدتحركة : - 

   (1)عتماد على العناصر الدتحركة وتتمثل في: السعر، طريقة بيع أصلية، قناة توزيع جديدة.وىذا بالإ

 تقييم الإستراتيجية : -4

تسعى الدؤسسة في برقيق أىداف الإستًاتيجية الدرسومة بدعيار جزء السوق، وحجم الدبيعات، والمحاولة     

 بالتًكيز على التطابق والتجانس والتأمل لذذه الإستًاتيجية.

                                                             

الدركز الجامعي بالددية  ،الاستراتيجيات الحديثة للتسويق ومدى ملائمتها في الدؤسسة الجزائرية،، ولد رويس سمير بن قيار شهيناز   (1)

 .90ص .2005،
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الدختارة، وبرديد وسائل  في ىذه الدرحلة يتم رسم وتركيب الإستًاتيجيةختيار و تركيب الخطة : إ -5

 عملها وىذا ما يقوم بو الدخطط التسويقي.

 أولا : تحديد القطاعات السوقية الجذابة. 

إذا ما قررت مؤسسة أن تبتٍ إستًاتيجية تسويقية ملائمة لبيئتها التنافسية، فإن عليها أن بردد أكثر  

أن تقوم بجمع البيانات الدتعلقة بالدبيعات القطاعات الجذابة لتكون بدثابة الذدف التسويقي، على الدؤسسة 

 ، ونقاط القوة للمنافستُ وإحتياجات منافذ التوزيع.لأرباح الدتوقع برقيقها لكل قطاعالدتوقعة وا

وبعد برديد وتقييم خصائص ومتطلبات القطاعات الدختلفة، يبقى السؤال الذام ىو : ما ىي أفضل  

 1سسة وخصائصها ونقاط القوة التي بستلكها؟.القطاعات التي تتوافق مع إمكانيات الدؤ 

 ثانيا :  الفرص التسويقية.

 يعتٍ التسويق الاستًاتيجي القيام بتحليل الفرص التسويقية، وبرديد الأىداف ووضع الاستًاتيجيات  

 وإعداد الخطط وتنفيذىا والرقابة عليها.

وتعتٍ الفرص التسويقية المجال الاستًاتيجي الذي تتمتع بو الدؤسسة بخاصية تفضيلية بالنسبة لباقي  

الدؤسسات الأخرى الدنافسة لذا، وعليو لغب برديد الفرص التسويقية التي بذعلها لزورا لنشاطاتها لأنو على 

 أساسها سيتم برديد برالرها التسويقية والإنتاجية والدالية.

 

 

 

                                                             
1

 .90ص ، مرجع سبق ذكره  ، متريني محمد  
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 لب الثالث : أنواع استراتيجيات التسويق.الدط

إن إستًاتيجية التسويق لكل منتج لغب أن تكون على صلة مباشرة بالغايات والأىداف والإستًاتيجيات 

الوظيفية الأخرى، التي تشكل جميعها الإستًاتيجية ولغب أن يكون توجو إستًاتيجية التسويق ضمن الغايات 

 التالية:

 التعرف على كيفية تلبية إحتياجات الدستهلك بطريقة كفؤة أكثر من الدنافستُ. - 

 كيفية الدنافسة في نفس القطاع والتعرف على الإستخدام الأمثل للمزيج التسويقي.  - 

 1)وبشكل عام ىناك ستة خيارات تسويقية تتمثل في: 

 إستراتيجية الدفاع التسويقية : -0

كتكتيك للدفاع عن الحصة السوقية، وذلك بالتعرف على السلع والخدمات   تستخدم ىذه الاستًاتيجيات 

الجديدة، والتي يكون صاحب ىذه الاستًاتيجيات قيادي في لرال عملو، وتكون درجة القوة عالية مقارنة 

ىذه الاستًاتيجيات بستة  Kotlerمع الدنافستُ الذين لا يستطيعون اللحاق بو أو منافستو . وقد حدد 

 ىي: أنواع 

الفكرة الأساسية لذذه الإستًاتيجية الدفاعية إستراتيجية دفاع الدؤسسة عن موقعها في السوق :  -0-0

ىو بناء برصتُ منيع حول أرض الدولة، ببساطة أن الدفاع عن الدوقع الحالي للمؤسسة أو الدنتجات، ىو 

على مركزىا التنافسي الحالي شكل من أشكال قلة التبصر في التسويق، فيجب على الدؤسسة أن لا تعتمد 

بدا يعتٍ من إمكانيات مادية وغتَ مادية بل لغب أن تعمل على تطوير ما لديها لكي برافظ على بقاءىا في 

 السوق بشكل مهيمن أو قائد

                                                             
 .500ص ،ذكره  ق، مرجع سب محمود جاسم الصميدعي (5)
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على قادة السوق أن لا يقفوا عند حد حراسة أراضيهم،  إستراتيجية الدفاع عن أجنحة الجيش : -0-0 

بل لا بد من تشييد لسافت حدودية لحماية الجبهة الضعيفة، ويبقى الدفاع عن أجنحة الجيش ذا قيمة قليلة 

 .ما لم يعد إعدادا جيدا ومدروسا وحراسة بجدية

الدفاعية الأكثر عدوانية، حيث تعتبر من الدناورات إستراتيجية الدفاع بموجب حق الأولوية : 3-1- 

، والدفاع بدوجب حق الأولوية نسب من دو قبل أن يبدأ ىجومو ضد الدؤسسةيفكر بشن ىجوم على ع

، وتهدف الإستًاتيجيات الدعززة التي ن يتشابو الذجوم الدعزز بالأسعارغطاء السوق الأكبر أو الإمكان أ

 ، وجعل الدنافس على الدوام في حالة دفاع.ل وقت الحفاظ على الدبادرة في كبسارس ضغوطا عالية إلى

لقد جرت العادة عند مدراء الأسواق، عند إستراتيجية الدفاع و القيام بهجوم مقابل و مضاد : 4-1- 

مهاجمة الدؤسسات لذم بأن يستجيبوا لذا بهجوم مقابل، حيث أن القائد ىنا لا يستطيع البقاء مكتوف 

الإستًاتيجي لدواجهة الدهاجم على جبهات القتال أو الدناورة ضد الجيش  الأيدي، والقائد يتمتع بالخيار

غتَ أن القائد الذي يتمتع بعمق  الدهاجم، أو شن حركة كامشة للتقليل كتل الدهاجمة في قواعد عمليتها 

 ستًاتيجي في الغالب يهدأ أثناء الذجوم الأول ويهجم ىجوما مضادا في اللحظة الدناسبة.إ

تتطلب ىذه الإستًاتيجية من القائد أكثر من لررد الدفاع عن جية الدفاع الدتنقل : إستراتي -0-5

أراضيو، ففي ىذه الإستًاتيجية يبسط القائد ىيمنتو على أراضي جديدة من شأنها أن تعمل كمراكز 

لطبيعي مستقبلية للدفاع و الذجوم، القائد ينتشر في ىذه الأراضي الجديدة بحيث لا يتجاوز ذلك الإنتشار ا

نشاط التجديد على جبهتتُ، وبرديد وتوسيع السوق وتنويعو، وتولد  ، والعلاقة التجارية من خلال لشارسة

ىذه التحركات عمقا إستًاتيجيا للمؤسسة وبسكنها من تهيئة الذجمات الدستمرة، وشن ىجمات إنتقائية في 

 الوقت الدناسب.
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الدؤسسات قادرة على الدفاع عن جميع أراضيها، وأن لم تعد إستراتيجية الدفاع بالانكماش : -0-6

 إنتشار قوتها أخذت في التضاؤل وأن الدنافستُ ينظمون برفق عدة جبهات وأفضل مسار، ىو الظهور بدظهر

إنكماش لسطط لو أو ما يدعى بالإنسحاب الإستًاتيجي."الانكماش الدخطط ليس معناه التخلي عن 

 ق الأكثر ضعف وإعادة توزيع الدوارد للأسواق القوية".الأسواق ،بل ىو التخلي عن الأسوا

 إستراتيجية الدهاجمين في التسويق:2- 

تكون ىذه الاستًاتيجيات أفضل للمؤسسات التي ترغب في الحصول على الديزة التنافسية، لكونها ليست  

لسوقية على الرائدة في لرال عملها، ولؽكن للمؤسسة باستخدام ىذه الإستًاتيجيات توسيع حصتها ا

حساب الدنافستُ، فتقوم ىذه الإستًاتيجيات على لزاولة إظهار نقاط الضعف للمنافستُ من أجل 

ارات مهاجمتها من جهة، ومن جهة أخرى إظهار نقاط القوة لدستهلكيها وبالتالي استغلال ىذه الاعتب

 1 وىناك خمسة أنواع لإستًاتيجيات الذجوم وىي: ،لصالحها ومهاجمة الدنافستُ

يقوم الدهاجم بتقليد منتجات خصمو من منافستُ، إستراتيجية مهاجمة الجبهات الأمامية :  1-2- 

والتًويج لذا وبرديد أسعارىا، في حالة لصاح الذجوم على الجبهات الأمامية فان الدؤسسة الدعتدية برتاج إلى 

 في مقابل أسعار الخصم. منفعة القوة بدلا من الدنافسة، والذجوم الأكثر شيوعا ىو بزفيض الأسعار

أي الذجوم الجانبي، حيث بذعل الذجمات الجانبية للتسويق إستراتيجية مهاجمة أجنحة الجيش :  2-2-

وبالإمكان  الدتميز ذا معتٌ ىام، وىي بوجو خاص بذتنب الدعتدي الذي يستولي على موارد أقل من الخصم،

ا البعد الاستًاتيجي والبعد الشرائحي، وفي الذجوم توجيو الذجوم الجانبي من خلال بعدين إستًاتيجيتُ لع

الجغرافي لػدد الدعتدي الدناطق، حيث يضعف فيها أداء الخصم، وىناك إستًاتيجية أخرى للهجوم الجانبي 

 وىي برديد الحاجات التي لم يعطها القائد ألعية في السوق.
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حاجة السوق التي لا يستطيع تستند ىذه الإستًاتيجية على  إستراتيجية الذجوم الدطوق : 3-2-

الدنافسون إشباعها من جانب، ومناورة التطويق من جانب آخر، وىي معادلة الاستيلاء على مناطق أو 

شرلػة واسعة من أرض العدو من خلال القيام بهجوم خاطف وشامل، ويتطلب التطويق شن ىجوم كبتَ 

اتها الأمامية وأجنحتها. ويكون التطويق على عدة جبهات لذا لغب على الدؤسسة الدعتدية أن برمي جبه

 معقولا ومنطقيا حتُ يسيطر الدعتدي على موارد متوقعة ويتقن التطويق السريع لشا سيحطم إرادة العدو.

تعتبر من أكثر الاستًاتيجيات حدوثا، ويقصد بذاىل العدو  إستراتيجية الذجوم الثانوي : 4-2-

 عدة مواردىا، وتعرف ىذه الإستًاتيجية بثلاث خطوات ىي:ومهاجمة الأسواق الأكثر سهولة لتوسيع قا

 التنويع في الدنتجات الجديدة لا ترتبط بالدنتج الأصلي.- 

 الأسواق الجغرافية. التنويع في لرال   -  

 القفز إلى التقنيات الجديدة لإكمال الدنتجات الحالية.-   

خيار آخر يتاح لدعتدي السوق، وخاصة ىجوم العصابات ىو إستراتيجية هجوم العصابات :  5-2-

الأصغر حجما ذوي الرسائل المحدودة، وتتمثل حرب العصابات بشن ىجوم أو ىجمات صغتَة متقطعة 

 في النهاية ضمان موطئ قدم دائم في أسواقهم.افستُ من أجل إزعاجهم، و على أسواق لستلفة من الدن

لإستًاتيجيات ىي الأفضل للمؤسسات التي لا تستطيع وتعتبر ىذه ا الإستراتيجية التسويقية للإتباع :3- 

منافسة الدؤسسات العالدية، وتكون جهودىا مركزة على جزء واحد في السوق. إن إستًاتيجية تقليد الدنتج 

تعتبر مربحة مثل إستًاتيجية بذديد الدنتج، فالدبدع يتحمل قبل كل شيء نفقات ضخمة لقاء تطويره لدنتج 

يعو ويزود السوق بدعلومات عنو وإعلامو فتكون مكافأتو ىي قيادة السوق، وبوسع جديد، ويعمل على توز 

 مؤسسات أخرى أن تدخل السوق وتقوم بتقليد الدنتج الجديد أو برديده أو طرحو في السوق.
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من قبل الدؤسسات التي تسعى إلى  تستخدم ىذه الإستًاتيجية إستراتيجية الدنقب) الدكتشف( : -4

الدخاطرة والدغامرة بإكتشاف سلع جديدة، وتعريف السوق بها، وبالتالي برقيق أرباح عالية وتكون قدرتها في 

 السيطرة مرتفعة جدا عن السوق.

إن البديل لذذا النوع من الاستًاتيجيات ، من إن  إستراتيجيات تسويقية لقادة الأسواق الصغيرة : -5

تابعا في سوق كبتَة ، ىو أن تكون قائدا في سوق صغتَة، وفي العادة تتحاشى الدؤسسات الصغتَة  تكون

الدنافسة مع الدؤسسات الكبتَة باستهدافها الأسواق الصغتَة ذات الألعية القليلة، أو تنعدم ألعيتها بالنسبة 

 ة.للمؤسسات الكبتَة، و تعتبر ىذه الأسواق منافذ بالنسبة للمؤسسات الكبتَ 

تعتبر الدؤسسات التي برتل الدرتبة الأولى والثانية  ستراتيجيات التي يستخدمها متحدو السوق :الإ -6

ومراتب متدنية في الصناعة، مؤسسات متسابقة لأجل اللحاق بركاب الدؤسسات الدقصورة وبوسع ىذه 

 ن أصل موقفتُ:الدؤسسات الدتسابقة لأجل اللحاق بركاب الدؤسسات الدتسابقة أن تتبتٌ موقف م

بوسعها مهاجمة القائد و غتَىم من الدنافستُ الآخرين بروح عدوانية من أجل الحصول على حصة إضافية  -

 من السوق، أو أن تلعب الكرة في زورق دون أن تهزه أو بزتًقو.

ستًاتيجي للمؤسسة وخصومها، ثم الذدف وجب على متحدي السوق أن لػددوا أولا الذدف الإ

 على واحد من الألظاط التالية : لزيادة حصتها السوقية ثانيا، فبوسع الدتعدي أن لؼتار الذجوم الإستًاتيجي

 بوسع الدتعدي أن يهاجم قائد السوق: و تعتبر لساطرة كبتَة لكنها إستًاتيجية مكلفة للغاية.-

ن التمويل. بوسعو مهاجمة الدؤسسات التي ىي من حجمها التي لاتؤدي وظائفها وليس لديها ما يكفي م-

 بوسعو مهاجمة الدؤسسات المحلية و الإقليمية التي لا تؤدي وظائفها و ليس لديها ما يكفي من الأموال.-
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 .لدنتج الجديدماهية ااني : ثالدبحث ال

 ح لذةةا بتحقيةةق رضةةا الزبةةون مةةن خةةلالإن الدؤسسةةة تسةةعى لخلةةق منتجةةات وتكييفهةةا بالشةةكل الةةذي يسةةم  

 يع التشةةةكيلة دون التةةةأثتَ علةةةى تلةةةكورغباتةةةو لتعةةةوض منتجةةةات قدلؽةةةة ولتوسةةةتقةةةديم منتجةةةات تلةةة  حاجاتةةةو 

  فيما بينهما.ة تكامل الدتواجدة فيها وخلق علاق

 .الجديد ول : مفهوم الدنتجالدطلب الأ

  :من بينها مايليالجديد ت لتعريف الدنتج ىناك عدة تعاريف ورد   

 الدسةةةتهلكتُ حةةةول برسةةةينات جديةةةدة للصةةةفات البةةةارزة" الدنتةةةوج الجديةةةد ىةةةو كةةةل تعةةةديل مةةةدرك مةةةن طةةةرف 

 الدوجودة من فبل الدنتوج .

منتجةات  و أنهةاأمة عةن سةلع قدلؽةة تلةبي نفةس الحجةة العلاو تعديل للمنتج ف أنو" كل تصميم و لك يعر كذ  

 2تعتبر منتجات جديدة للمستهلك. إضافية للمنتجات الحالية للمؤسسة

 لك متميزة عن منافسيهاذىو سلعة أو خدمة جديدة بساما طرحت لأول مرة في السوق وتكون ب أيضا  

  

 الذي تؤدي نفس الوظيفة.

 ولؽكن تعريفو على مفهوم التجديد اي ظهور منتجات بدظهر لستلف عن السابق الناتج عن التعديلات   

 3تكون صفة التجديد ملموسة وظاىرة لدى الدستهلك. الجزئية أو الكلية وأن 

 لى تعريف شامل حول الدنتج الجديد وىو:إلتعريفات السابقة لؽكننا الوصول ومن ا

                                                             

.55، ص 5002، دار زهران للنشر ، الأردن ،  ، تطوير المنتجات الجديدةمحمد إبراهيم عبيدات  
2  

شر والتوزيع ،الاسكندرية مصر  مكتبة دار الشارقة للن التسويق المفاهيم والاستراتيجياتمحمد فريد الصحن ،

،523،ص5555، 3
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 أي منتج غتَ موجود في السوق طرح لأول مرة، أو معروف في السوق وأجري عليو برسينات يدركها"   

 في الاستعمال حيث ليس من،الجودة أو تسهيل  الدستهلك سواء في الشكل أو المحتوى كتغيتَ اللون 

 لةةةوبةةل يكفةةةي أن لػمةةل بعةةةض التعةةديات و  الضةةروري أن يكةةةون التجديةةد شةةةاملا حةةتي يعتةةةبر الدنتةةوج جديةةةدا 

 ."كانت طفيفة تكسبو صفة الجودة

 لى السوق.إاني : أسباب تقديم منتجات جديدة الدطلب الث

 إلى بقائها في ميادين الأعمال كما تضطر ىذه الدؤسسات  تقوم الدؤسسات بتقديم منتجات جديدة تهدف 

 لك من خلال تقديم لستلف الفرصأو عالدية وذإلى تطوير سلع جديدة لدواكبة أي تغتَات لزلية 

 نتاج سلع جديدة.إ الدتاحة لتطوير و 

 لى تقديم منتجات جديدة ىي :إتدعو سباب التى ومن الأ-   

عليهةا  بزةدمها برقيق أىداف لظو الدؤسسة ولكي تنمو و تستمر الأسةواق الةتيإن السلع الجديدة تسهم في  )أ

قةةةد إدارة الدؤسسةةةة و  ن تقةةةوم بتقةةةديم منتجةةةات جديةةةدة مةةةن وقةةةت لأخةةةر وأن تكةةةون فلسةةةفة للقاصةةةمتُ علةةةىأ

فيجةب  الدسةتهلك والحفةاظ عليةو أنو الغةرض الأساسةي لأي مشةروع ىةو خلةق  peter druckerأوضح 

 التًكيز على وظيفتتُ أساسيتتُ لعا التسويق والأبتكار.

 لةك مةن خةلالإلى برقيةق ربحيةة عاليةة ويتحقةق ذتعتبر السلعة الجديدة مؤشر للربحية فالدؤسسةات تسةعى  )ب

 شرائها. من ثم يتحقق ولاء الدستهلك للسلعة ويداوم علىحتياجات و تقديم منتجات تشبع الإ

 بزدمةةةةو تزيةةةةد السةةةةلع الجديةةةةدة مةةةةن إختيةةةةارات الدسةةةةتهلك ففةةةةي السةةةةنوات الاخةةةةتَة برةةةةول السةةةةوق الةةةةذي )ج

الةةةتى  إختيةةةار السةةةلع  مةةةن ثم حريةةةة الدسةةتهلك فيتلايتُ حيةةث تةةةزداد فيةةةو الدنافسةةة و الدؤسسةةات إلى سةةةوق مشةةة
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لةك بتقةديم الدنتجةةات الةتي تقابةل إحتياجةةات و لؽكةةن للمؤسسةات الاسةتفادة مةةن ذ حتياجاتةوإتناسةبو وتقابةل 

 الدستهلكتُ  حتى تضمن حصة أكبر في السوق.

مقابلتةو  يساىم الدنتج  الجديد في مواجهة الدنافستُ حيث أن تقديم الدؤسسات لسلع جديدة غالبا مةا تةتم )د

معدلةة غالبةا مةا تتوقةع  سةلع جديةدة أو تتأخر في تقديم  بتقديم سلع اخرى فالدؤسسات التيمن قبل الدنافستُ

 خسارة ىائلة لبعض أو كل أسواقها.

مكملةة  نتاجية حيةث يةؤدي تقةديم سةلع جديةدةعامل أساسي في توسيع التشكيلة الإيعتبر الدنتج الجديد  )ه

 إلى الخط أو الخطوط الانتاجية الحالية لتلك الدشروعات.

لكةةل  الدنتجةةات وتعةةديلها أمةةرا ضةةروريا كمةةا أنإذا تعرضةةت الدنتجةةات الجديةةدة للتقةةادم لغعةةل برسةةتُ ىةةذه  )و

ولغةب تعةديل في  منتوج دورة حياة تنتهي بوصولو لدرحلة التةدىور و ىةذا معنةاه إنةو سيصةبح بعةد فةتًة متقادمةا

 4الأرباح الدتولدة عنو.إلطفضت  بعض الخصائص و الدكونات فكلما تقدم الدنتوج في دورة حياتو كلما

 .ج الجديدإدارة الدنت الدطلب الثالث :

 الدنتةةةوج الجديةةةدبهةةةا مهمتهةةةا إعةةةداد عنةةةد تبةةةتٍ الدؤسسةةةة سياسةةةة الدنةةةتج الجديةةةد فعليهةةةا أن تضةةةع إدارة خاصةةةة  

 قصةةةد تسةةويقو لإرضةةةاء رغبةةات وحاجةةةات وذالةةةك مةةن أجةةةل وضةةع إسةةةتًاتيجية مناسةةبة لذةةةذا الدنتةةوج تنظيمةةوو 

نتجةات الجديةدة  خةذ عةدة تام.إن إدارة الدالدستهلكتُ الدتغتَة وكذا الوصول بالدنةتج إلى حالةة التشةبع ويصةبح 

 ىي :أشكال و 

في إدارة الدنتجات الجديدة لرموعة من الأفراد العاملتُ حيث يتضمن ىذا الاسلوب  : ولا : فريق الدغامرةأ

من لستلف الأعمار الذدف الساسي من فريق الدغامرة ىو البحث عن في الدؤسسة أوغتَ العاملتُ بها و 
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وأىم مالؽيز ىذا الفريق أنو مستمر ولو ، وغربلتها وتطويرىا برليلهامن لستلف الدصادر و الجديدة  الأفكار

الحضر ثلون الداضي بخبرتهم ومعرفتهم الدتًاكمة و فراده لؽأ نافة إلى أضبالإ فكارصول على ىذه الأالحرية في الح

ىذا الفريق من الشباب فراد ض الدؤسسة بالإضافة إلى الدستقبل كون بع ىدافإلتزامهم في برقيق أو  بدعرفتهم

 منالعمل وطرح كل ما ىو جديد و عالية في يتمتعون بحافزية داء الجيد و الأ الدتحمسون فيالفعالون و 

  ".  microsoftو  generale motors" الدؤسسات التي تعتمد على ىذا النوع  من الادارات لصد

حةةةد الدةةديرين فيهةةةا مسةةةؤولية أ لى تكليةةفإسسةةةات بعةةض الدؤ  نةةةا تلجةةةأىو :  و الخدم  ةا : م   دير الس   لعة أثاني  

ن الدةةدير في كةةون أ سةةلوبللمةةزيج السةةلعي أو الخةةدمي فيهةةا يتميةةز ىةةذا الأ إضةةافتهاجديةةدة و  تطةةوير منتجةةات

الذي لؽكنةو  ختصاصالإلتالي فإنو يتمتع بكافة السلطة و بالإدارة العليا و اأمام  مسؤولية مباشرةيكون مسؤولا 

بالقةةيم  فكةةارنةةو تكةةون لةةو الدعرفةةة والكفةةاءة والخةةبرات والأألى إضةةافة ن الظةةروف بالإأحسةة مةةن القيةةام بعملةةو في

ىةذا الأسةلوب مةن أىةم عيوبةو أن مةدير السةلعة أو الخدمةة  بدراحةل تطةوير الدنتجةات جراءات الدرتبطةةالإ بكافة

 مراحلها.افة متطلبات العملية التطويرية و لدام بكيستطيع الإ لا

 و الاشةةكال التنظيميةةةسةةاليب أكثةةر الأىةذا الشةةكل مةةن أيعتةةبر :  الخ  دمات الجدي  دةو ا : لجن  ة الس  ل  أثالث  

يةة مؤسسةة في عضةوية لجنةة لإدارات الرئيسية في أاسلوب بسثيل كافة لأا يضمن ىذاو دارة الدنتجات الجديدة لإ

جنةةة للا عضةةاء الدنظمةةتُ لذةةذهو خةةبرات الأأو مةةؤىلات أعمةةار نظةةر عةةن أوبغةةض ال تطةةوير الدنتجةةات الجديةةدة

 و الخدمة من جديد وفقا لدعايتَ لزددة .كثر للسلعة أأو أفكرة  رحلى طىذا النوع إينصب عمل 

ىذا الأسلوب على أساس تكليف مؤسسات بحثية متخصصةة في يتم :  رابعا : مؤسسات تجارية متخصصة

ىةةذا بإقةةتًاح الأفكةةةار الةةتي برتاجهةةا الدؤسسةةةة وصةةولا إلى الدرحلةةة النهائيةةةة بكافةةة مراحلةةةو و طةةوير والتجديةةد و الت

  :وىي
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تولى الدؤسسة الدعنصػة همةػة تيمػانً الدن ػوج ا اشػا نهاػي  لىػالأس الى المسػواؽ الدسػ ماهة  شوسػا  ػ ا المسػ و  

 في الا ؿ الصناعصة الد يماهة.

  الخػػاهات تيمػػوـ ء اػػاا ادارات أادارة أ  هاشرشػػة السػػ   : خامسااا : مديريااة السااالخ ما اااادمات ا دياادة 

 ا اشاة حصثهس يم ة ل طوشر الس   أ  الخاهات 

شنصػ   تس نا هسؤ لصة ادارة ت ك الإدارات الى هاراا لذم س طة تنفص شة  ع ى اتصػاؿ هاارػر دلإدارة الع صػا 

لس  ػ   عة  ت ك الإدارات الدس يم ة ع ى أسػاس الاثػث عػلأ المهيػار ا اشػاة   هرنه  مػا س ال نسػصه  توسصػ 

دلإضػػاهة الى تنفصػػ    ى الإق صػػادشة أ  ال سػػوشيمصةالخػػتات هػػلأ هنصػػين  دحتػػين لضػػو تطػػوشر المهيػػار ذات ا ػػا

 الدس ماهة.  ه انهعة الدراح  المخرى  حتى هرح ة ال يمانً النمالأس ل ةن وج ا اشا في المسواؽ

 . المطاب الرابلخ : مراحل تقديم المنتج ا ديد

السػ عة  عػاة سوا ػ  لس  فػة حسػ  ةاصعػة اف تيمانً الدن وج ا اشا شس وس  ع ى الدؤسسة الاثػث  اقػحاح 

 الدن جة   الخاهة الديماهة حصث لؽر ال يمانً ع ى عاة هراح    س :

 مالا : جملخ الأفكار.

 ا اشاة نهصفة هس ةرة حتىر شااأ أي هن ج نهفيرة ساشاة  هلأ س لغ  الإ  ةاـ دلحصوؿ ع ى المهيا 

 خارسصة. داخ صة  هصادر هصادر الىيمسصم الدصادر خ صار الفيرة الصالحة هنما  نهصفة عاهة لؽيلأ تالؽيلأ  

  لصا في الدصادر الااخ صة: : المصادر الداخاية -1

لؽت ػػػوف رانهطػػػا أساسػػػصا ليتػػػ  هػػػلأ الديمححػػػات  المهيػػػار السػػػ عصة  الخاهصػػػة هةػػػلأ  : العااااماو  في المةسساااة  )م

 هعاشن مم الصوهصة لظر ؼ  اهيا صات العة  شس طصعوف هعرهة أهضػ  الوسػالأ   ألصػ   خلاؿ لشارس مم العة صة
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أف تػػػؤدي اػػػا الدنػػػ ج  يصف ػػػ  هػػػم شفػػػ   ال طػػػوشر  الإنه يػػػار  هػػػلأ ا هػػػراد الػػػ ي لؽيػػػلأ  المسػػػالص  الػػػتى بسيػػػلأ

                   .العاه وف ءدارة الاثوث  الإ  اج  الاص   العاه وف في الح شج  الإعلاف الإس ئناس ام

اشػاة  قػا  ػاف الدػاشر  ف شيوف  ؤ  ا هصػارا رلأصسػصا لمهيػار الدن جػات األؽيلأ  : مفراد الإدارة العايا )ب

 ت ػػواهر الإدارة الع صػػا ع ػػى الخػػتة في هعرهػػة   راا  ػػ  هػػا توإػػ   الصػػ  الدؤسسػػة  polaroid العػػاـ لدؤسسػػة

 1ل ةن جات ا اشاة يلأ أف تطرح نهع  المهيار الفرص الد احة في السوؽ بحصث لؽ  الضع  سوا   اليموة

 : ت ةت  الدصادر الخارسصة هصةا ش س  المصادر ااارجية : -2

هةعرهػػة اح صاسػػات  هيماإػػا الدسػػ م يين في الاػػراا شع ػػت هػػلأ أهضػػ  الدصػػادر الػػ  لؽيػػلأ  : المسااتكاكن )م

 الديماهػة هػلأ الدسػ م يين أ  دراسػات السػوؽ أ  بحػوث ع صما في   ا الصاد هعػلأ ةرشػه الإقحاعػات الإع ةاد

سػػاا  رػػرالأمم  تفضػػصلا م أال سػػوشه لؽيػػلأ براشػػا الداػػحشلأ ال ة ػػين  الفع صػػين  ال عػػرؼ ع ػػى اح صاسػػا م   

سػػ و  الم لػػك ش ػػاح لرسػػ  ال سػػوشه العاشػػا هػػلأ ا هيػػار ا اشػػاة   شلاحػػ  أف  ػػ اهػػلأ خػػلاؿ ذالدخ  فػػة   

عػاد الداػحشين  في حالة الس   الصناعصة عن  في الس   الإس ملا صة  ظرا ليم ػة شس خاـ بأس و   إورة أ ت

 الصناعصين  تنوع ختا م.

شيمػػاهما الدناهسػػوف  دراسػػة سوا ػػ  اليمػػوة  ا اشػػاة الػػ لؽيػػلأ هػػلأ خػػلاؿ براشػػا الدن جػػات  : المنافساان )ب

 هض  هنما.أال وإ  الى أهيار ساشاة ل س   قا تيوف ه اااة لس   الدناهسين أ   هص   الضع 

لؽيػػلأ الإع ةػػاد ع ػػى الوسػػطاا الػػ ي شيموهػػوف نه صػػرش  هن جػػات الدؤسسػػات في تيمػػانً  : منافااا التوعياالخ )ج

 2ساشاة ذالك لإتصالذم الداارر دلدس م ك  هعرهة اح صاسات   هاا   . اقحاحات بأهيار
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اف ادارات المبحاث في ا اهعات  الو ػا ت الحيوهصػة هػلأ الدصػادر الذاهػة في :  مراكز البحوث ااارجية )د

هيػار أف   ا ت الإعػلاف قػا تيػوف في هر ػم شسػة  لذػا نه يمػانً ألراؿ المد شة  ةا   خاإة في تطوشر الس   

م الد خصصػػػػة  ػػػ لك لز  ػػػػو ل طػػػوشر السػػػػ    ظػػػرا ليمػػػر  إػػػػ  مم دلعةػػػلاا همنػػػاؾ اليتػػػػ  هػػػلأ الدرا ػػػ ساشػػػاة

لرػػاؿ الاػػراا ل ةؤسسػػات  السػػ    الدن جػػات  خاإػػة الإسػػ تةارات في الانػػوؾ قػػا شيو ػػوا أحػػا هصػػادر تطػػوشر

 3 دلرما  تنوش  الدن جات.

  ثانيا : تصفية ا تحايل الافكار.

ا المهيػار تولصػ  ت ضةلأ  ات  الخطوة هرنه ة  تيم ػ  المهيػار الدطر حػة لدرح ػة أخػرى هػلأ ال يمصػصم  هػال ر  هػلأ

 ػػ ا العػػاد   ػػى أ ػػت عػػاد لشيػػلأ هػػلأ المهيػػار أهػػا عة صػػة هرنه ػػة المهيػػار ه سػػ ماؼ بزفػػص ع ػػو الوإػػوؿ 

 شوسػا نهعػ  الدعػػاش  الػ  لؽيػػلأ    إػو  الى ت ػك المهيػػار الواعػاة الػػتى تنطػوي ع ػى هضػػاهين سػ عصة س انهػػة

 الإع ةاد ع صما في تصفصة المهيار ا اشاة   س : 

 تواهه الدن ج ا اشا ه  التاهج ال سوشيمصة الحالصة. )م

 تواهه الدن ج ه  ةرؽ الإ  اج الدس خاهة حالصا  ه  همارات العة . )ب

 هلالأةة الدن وج ل صور ال  نصة ل ةؤسسة  هن جا ا. )ج

 الدن وج ا اشا. سوشه لزهة لإ  اج  توه  الوق   الديمارة لاى ادارة الدؤسسة ع ى ا  اج لاتوه  المهواؿ ال )د
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 ثالثا : الدراسة الإقتصادية للأفكار.

السػػػ عة  ف تيػػػوف دراسػػة هعةيمػػػة لإهيا صػػػات تصػػرش   ػػػ عأالفيػػرة  ػػػس سػػ عة في  ػػػ ع الدرح ػػػة  ع صػػ  لغػػػ  

 الدؤرػػػػراتى  هػػػاى قاولذػػػػا هػػػػلأ الدسػػػػ م ك  ذلػػػك عػػػػلأ ةرشػػػػه بر صػػػػ  نهعػػػػ  الدع وهػػػات اػػػػاؼ الحصػػػػوؿ ع ػػػػ

  أ  السػ عة أهيػار ا اشػاة  ش م في   ع الدرح ة  هعا ة ا ا ى الفنصة للأ  دلدن جالمساسصة  الذاهة  الد ع يمة 

 ال ث ص  ال جاري.

ش ضةلأ بر ص  ا ا ى الفنصة براشا الد ط اات الفنصة ل صةصم   ا  اج الفيرة :  تحايل ا داى الفنية -1 

ال سوشيمصة  في   ا الصاد  نهصفة عاهة لغ  أف تا ر  أ  المهيار لز  الاراسة  ذلك نهنااا ع ى الإقحاحات

   ع الرسالة  في النيماط ال الصة:

 اهيا صة تصةصم الس عة دلطرشيمة ال  تعت علأ الفيرة أ  هفموـ تي فة الس عة الدطر ح.  )م 

 4براشا تي فة ا  اج الوحاة هلأ الس عة )هواد خاـ  عةالة  ت  ص  ....الخ(.  ) ب

 اللازهة  ص  الى اهيا صة ا  اج الس عة هنصا ش م اس خااـ   ع الاصانات  الد ع يمة دلإس تةاراتهإذا ا  مى ال ث

دلإع ةػاد ع ػى الاصػانات السػانهيمة  نهعػػا اليمصػاـ نه يمػاشر هاػالأس عػلأ الداصعػات السػػ عة :  التحايال التجاار  -2

ات الخاإػػػة نه يمػػػالؽما الى ربحصػػػة السػػػ عة نهصػػػورة تيمرشاصػػػة حػػػتى ش سػػػ  الدضػػػس في الخطػػػو  ا اشػػػاة لؽيػػػلأ براشػػػا

  شنطوي أشضا ال ث ص  ال جاري ل ةن وج ع ى تيمصصم رد د الفع  الد وقعة هلأ الدناهسػين  خاإػة هصةػا المسواؽ.

 .ش ع ه دلمسعار  قنوات ال وزش  
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 مليات التحايل التجار  لامنتوج ا ديد.  " :03-02"الشكل رقم-

 الداصعات ال يماشرشة

 

 المردح الد وقعة

 السوؽ الدس ماؼ

 ا ا ى الد وقعة

 

 

 

 46محمد هرشا الصثلأ  هرس  ساه ذ رع  صالمصدر :

لصػات ال ث صػػ  ال جػاري ل ةنػػ ج ا اشػا  ذلػػك نه ثاشػا السػػوؽ الدسػ ماؼ الد ع يمػػة أ الاػي  أعػلاع شوضػػ  -

الإ  مػاا  الدنػ ج ل وقػوؼ ع ػى الداصعػات ال يماشرشػة لػ   نهعػا الدنػ ج  أي ال  طصػة السػوقصة الدسػ ماهة هػلأ  ػ ا اػ ا

الى هػػا شيػػػلأ أف  أف برػػاد هسػػػ  مهات  تيػػالص  الإ  ػػػاج اللازهػػة  إػػػو صمػػػا هػػلأ عة صػػة ال يمػػػاشرات لغػػ  ع  

 تسفر عن  هلأ أردح  دل الي ا ا ى الد وقعة هلأ تسوشه   ا الدن وج.

 

 هس  مهات الإ  اج

 ل يالص  الإ  اج 
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 رابعا :  تصميم المنتوج. 

الدرح ػة    بدعػ  أ ػ  حػتى خػلاؿ  ػ ع"أي ا  اج لظاذج ع ػى  طػاؽ بذػرشي"  اق  ه ةوس نا ت ثوؿ الفيرة الى

لظػوذج الدنػ ج عصػ    سةس الفيرة هن جا هع صا نه  بذرشاصا في   ع الدرح ة عة صة الصرؼ ع ى الدن جوف ش ضػةلأ

سػ عةاؿ  ال اػ ص   قػا الدواإفات الرلأصسصة ل  هت  الاي  الحجم ال صةصم  المنهعػاد  الم زف ال ػوف  ةرشيمػة ا 

شمػم هصمػا هػلأ حصػث أل جرنه ما هعلا  انهااا ر  تعر  النةاذج ع ى عصنة هلأ الدس م يين أ  الدس فادشلأ ال ة ين

لإرضػاا الداػر ع الظػا لإرضػاا الدسػ م ك أ  هسػ خاـ  الدواإفات  درسة الإرااع لرهاا م هالدن ج  نػا   شنػ ج

  سػالأ    اإر الدمشج ال سوشيمس   س السػ عة  فسػما سػعر ا توزشعمػاشضا ال خطصط لعنأ  ع الدرح ة شنا س  في 

   اسما  نهعا الإ  اج.ا الح شج لذا أي تيوشلأ إورة  اه ة ل س عة لحظة ها قا 

  شرتاط ا ع الدرح ة ابزاذ اليمرارات الد ع يمة نهاع  ا وا   هت ::  خامسا : إختبار الساعة في السوق

 اخ اار الدن وج بحصث شراعس بستص ما ل سوؽ الي س ال ي سصيماـ هص  الدن وج.سص م هصما  الفحة ال  )م

 خ اار الدن وج بحصث تراعس هاى تيرار الاراا  رد د الفع  ل ةناهس.ابراشا الفحة ال  سص م هصما  )ب

في الإخ اػار  براشا الاصانات ال  تم ععما أثناا اخ اار الدن ج أها هلأ حصث الطرؽ ال  لؽيلأ اسػ خااهما )ج

ةرشػه هناهػ   ارسػاؿ عصنػات الى الدسػ م يين أ  عػلأ"ه ةت  المسػ و  ال جػرشي أ  الإخ اػار في السػوؽ الفع ػس

      5."ال وزش 

تنةصػة السػ عة ا اشػاة  شػ م     ػس الخطػوة المخػ ة في بزطػصط :  سادسا : تقديم المنتاوج النكاا إ إا الساوق

هػر  قػا   تيمػػوـ ذا لػمـ الماخ اػارات ال سػوشيمصة  تعػاش ما   ػالأج الإ ع اػارخػ  في الإلى السػوؽ نهعػا الماتيمػالؽما 

 سواؽ .ذا  اف حجم السوؽ  ا ا  ليلأ تيماـ في الماخاإة  الار ات نه يمانً الس عة هرة  احاة
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 لامنتج ا ديد.ستراتيجيات المزيج التسويقإ إ: ث لثاال حثالمب

 ل ةسػ م ك   بحػػا د اهيانا ػػا  خاإػة اذا  ا ػػ  في نهصئػػة نهػا ل ةؤسسػػة هػلأ تيمػػانً هػػمشج تسػوشيمس هناسػػ  

في  ت سػػم دلدناهسػػة الاػػاشاة    ػػ ا المهػػر ش ط ػػ  توضػػص   ػػ  هػػلأ هفمػػوـ  عناإػػر الدػػمشج ال سػػوشيمس  الد ةت ػػة

حاسػات  الدن ج  السعر  ال وزش   الح شج   شعا   ا الدمشج بدتانهػة الإسػحاتصجصات الػ  ت اعمػا الدؤسسػة لإرػااع

 لدس م ك   ةا شعا تايص ة هؤثرة أ  داعةة لإسحاتصجصات ال سوشه. رهاات ا

 .ا ديد ا  :  إستراتيجية المنتجالمطاب الأ 

لرةوعػة هػلأ الصػفات أ  الخصػالأ  الد ةوسػة   هػ   " ػ :أقاه  عاة تعارش  ل ةن ج   ا  ألىا ت فه ع ػى  

  (1)."الد ةوسة   ال  شاثث عنما الدس م ك لإرااع حاسات    رهاات 

أحػا العواهػ  الػ     الػ  تم ال طػرؽ الصمػا في الفصػ  الم ؿ  تعا الدراح  ال  لؽر اا الدن ج خلاؿ د رة حصاتػ  

 لغ  أف تراعى عنا بزطصط الإسحاتصجصة ال سوشيمصة ل ةن ج.

 ما اسػحاتصجص  بدا أف    هرح ة هلأ   ع الدراح  لذا سصنارشو لس     هإف ذلك شفر  أف شيوف لي  هرح ة 

 ال سوشيمصة الخاإة اا:

تنطػػوي عة صػة تيمػػانً الدنػػ ج الى السػوؽ ع ػػى لسػػاةر  تػػ ة   : إساتراتيجية التسااوي  في مرحاااة التقااديم 01-

 سػنعر  هصةػا ش ػس أرنهػ  اسػحاتصجصات همةػة لؽيػلأ لإدارة ال سػوشه  ح ةػاؿ هاػ  الدنػ ج ا هلأ   ع الدخػاةر 

 أف ت انا ا في هرح ة تيمانً الدن ج    س:

                                                             
 .233،ص6002، دار وائل للنشر،عمان، الأردن،إستراتيجيات التسويق أحمد محمد فهمً،نزار عبد المجٌد البرواري، (2)
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تر ػم  ػ ع الإسػحاتصجصة ع ػى تيمػانً الدنػ ج الى السػوؽ بأسػعار عالصػة      : إستراتيجية القشط الساريلخ -1-1

الإسػػحاتصجصة   نهػح شج هيتػ   ل  طصػػة ال يػالص  الدرتفعػة   برصػػص   ػاهو رنهػػ  هعيمػوؿ    لؽيػلأ تطاصػػه  ػ ع

   (1)في الحا ت اضتصة:

 عاـ هعرهة قطاع  ا  هلأ الدس م يين دلدن ج. -

 أف شيوف الدس م يوف ال شلأ شعرهوف الدن ج هس عا ف  ه لا     قادر ف ع ى ده  السعر الدرتف  ل . -

  سود هناهسة راشاة   لذ ا هإف الدؤسسة تره  في نهناا تفضصلات اس ملا صة سرشعة لدن جما. -

 تيمػػوـ ع ػى أسػػاس تيمػانً الدنػػ ج الى السػوؽ نهسػػعر هرتفػ  هصػػثو   : إساتراتيجية القشااط البطاإ  -1-2

 بجما تر لغس هنخف     ػاؼ سصاسػة السػعر الدرتفػ  الى بريمصػه أقصػى رنهػ  اعػالي في حػين لػػاه  بزفػص 

 (2) شيوف تطاصه   ع الإسحاتصجصة في الحا ت اضتصة: الح شج ع ى نهيماا ال يالص  عنا حا ا المدنى 

 إ ر حجم السوؽ. -

  سود هعرهة تاهة دلدن ج هلأ قا  الدس م يين. -

 س عااد الدس م يين لاه  السعر الدرتف .ا -

 توق  عاـ قصاـ الدناهسين ال ة ين نه يم صا الدن ج. -

 الذػاؼ    س تيمانً الدن ج نهسعر هنخف    هس وى تر لغس هرتف   إستراتيجية الاختراق السريلخ: -1-3

الحػا ت   الحصوؿ ع ى حصػة  اػ ة   لؽيػلأ اتاػاع  ػ ع الإسػحاتصجصة في خحاؽ السوؽ نهسرعةاهلأ ذلك  و 

   (1)ال الصة:

                                                             
 .256،ص6003، دار وائل للنشر، عما ن ، الأردن،أصول التسويق:مدخل إستراتيجي ، رائد توفٌك (2)
 .260، ص ذكره ، مرجع سبكرائد توفٌك (6)
 .246ص ،ذكره ، مرجع سبكأحمد محمد فهمً نزار عبد المجٌد البرواري، (2)
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 عناها شيوف حجم السوؽ  اسعا  حجم الط   هص   اسعا. -

  سود هن جين هناهسين لذم حساسصة عالصة ل سعر.    عاـ هعرهة الدس م ك دلدن ج -

ت ضػػةلأ تيمػػانً الدنػػ ج بأسػػعار هنخفضػػة هػػ  تػػر شج ق صػػ   ذلػػك أف إسااتراتيجية الاخااتراق البطااإ :  -1-4

السػػعر الدػػنخف  شاػػج  السػػوؽ ع ػػى قاػػوؿ الدنػػ ج هػػلأ قاػػ  الدسػػ م يين   ةػػا شسػػاعا الدؤسسػػة ع ػػى انهيمػػاا 

 تيالص  الح شج عنا أدنى هس ويا ا   شيوف تطاصه   ع الإسحاتصجصة في الحا ت اضتصة: 

 هعرهة تاهة دلدن ج هلأ سا   الدس م يين.     سود سوؽ  ا  ل ةن ج -

 ارتفاع حساسصة السوؽ ل سعر. -

 سػػ خااـ اسػػحاتصجصاتاتسػػعى الدؤسسػػة في  ػػ ع الدرح ػػة الى  : إسااتراتيجية التسااوي  في مرحاااة النمااو -2

 (2)ه عادة ءةالة هحة النةو قار الإهياف   الحفاظ ع ى هيا  ما ال ناهسصة في السوؽ  ذلك هلأ خلاؿ :

الػػػاخوؿ الى أسػػػماا ساشػػػاة في السػػػوؽ   برسػػػين  وعصػػػة الدنػػػ ج أ  اضػػػاهة خصػػػالأ    تصػػػاهصم ساشػػػاة لػػػ   -

 . س خااـ قنوات توزش  ساشاة ا

خف  السعر في الوقػ     تاني اسحاتصجصة تر لغصة  اهما بروش  الدس م ك هلأ هعرهة الدن ج الى دهع  ل اراا -

 العالصة ل سعر.الدناس  لا لة س   الدس م يين ذ  الحساسصة 

 اف اتااع   ع الإسحاتصجصات هلأ قا  الدؤسسة تمشا هلأ قوة هوقفما ال ناهسس  هلأ حص ما السوقصة.   

  (1)إستراتيجية التسوي  في مرحاة النضج: -3

حصػػػث تيمػػػوـ الدؤسسػػػة نهاراسػػػة اهيا صػػػة توسػػػص  السػػػوؽ   ذلػػػك هػػػلأ  : إساااتراتيجية تعاااديل الساااوق -3-1

 خلاؿ العة  ع ى زيادة حجم هاصعا ا هلأ خلاؿ  س  الدس م يين ه  الدس عة ين ل ةنػ ج الى هسػ عة ين
                                                             

 .246،صمرجع سبك ذكره حمد محمد فهمً،نزار عبد المجٌد البرواري، أ (6)
 .247، صذكره مرجع سابك أحمد محمد فهمً، نزار عبد المجٌد البرواري، (2)
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ل   أ  هلأ خلاؿ الػاخوؿ الى أسػماا ساشػاة هػلأ السػوؽ أ   سػ  هسػ م يين الدناهسػين  عػلأ ةرشػه سػ ام 

 اشاة.نه يمانً الدن ج نهطرشيمة س

 برػػا ؿ الدؤسسػػة ضػػةلأ  ػػ ع الإسػػحاتصجصة  الاهظػػة ع ػػى الداصعػػات عػػلأ : إسااتراتيجية تعااديل المنااتج -3-2

ةرشه تعاش  إفات الدن ج   دلطرشيمة ال  بذ   هس م يين ساد لذا. اف اعادة تيمانً الدن ج قػا خخػ  عػاة 

الخصػػالأ  الػػ  هػػلأ الدةيػػلأ أف أ  الدواإػػفات    أرػػياؿ   حصػػث لؽيػػلأ أف تيػػوف عػػلأ ةرشػػه برسػػين النوعصػػة 

 بريمه همايا ل ةؤسسة   اناا إورة ةصاة علأ الدؤسسة في أذ اف الدس م يين.

 هصمػػا برػػا ؿ الدؤسسػػة تناػػصط الداصعػػات هػػلأ خػػلاؿ اسػػراا  : إسااتراتيجية تعااديل الماازيج التسااويقإ -3-3

 ال عاش  ع ى  احا أ  أ تر هلأ عناإر الدمشج ال سوشيمس   خفص  السعر هتلا.

في  ػ ع الدرح ػة هػلأ د رة حصػاة الدنػ ج  تػنخف  الداصعػات  : إساتراتيجية التساوي  في مرحااة الارادار -04

 تصػػ  الى أدنى هسػػ ويا ا   شعػػود  ػػ ا ال  ػػ  في الداصعػػات الى  تػػ  هػػلأ المسػػاا   ال يمػػاـ ال ينولػػوسس  بدػػا 

الدس م ك نه     زيادة حاة الدناهسػة    ةاـاشعيس  هلأ ارتفاع في هعا ت تيمادـ الدن ج  ال    في هس ويات 

  (1) ت جأ الدؤسسة في   ع الم ضاع الى تاني أحا ال وسمات الإسحاتصجصة الااش ة ال الصة:  في السوؽ

 الايماا في السوؽ ه  بزفص  عاد الدن جات الدعر ضة.   أ الخر ج هلأ السوؽ   صا -

 بزفصضات  ا ة في المسعار.      الح شج خف  تيالص  ال وزش     هلأ السوؽ ا س  ناا علأ قطاعات -

 المنتج ا ديد. : إستراتيجية تسعيرلمطاب الثاني ا

شعػػػا ال سػػػع  هػػػلأ أ ػػػم عناإػػػر الدػػػمشج ال سػػػوشيمس    ػػػو العنصػػػر الػػػ ي شػػػؤثر هاارػػػرة ع ػػػى ارادات الدؤسسػػػة  

 و هلأ ترعة قصةػة الدنػ ج الى هيمانهػ   يمػاي   أي  ػو اليمػرار الػ ي شعػني دلنسػاة ل ةؤسسػة حصػولذا "هال سع 

                                                             
 .262ص  ،، مرجع سبك ذكرهرائد توفٌك (2)
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ع ى عوالأػا ليمػاا هػا تيماهػ  هػلأ هن جػات  شيمانه ػ  في ا ا ػ  اضخػر هػا شيماهػ  الدسػ م ك هػلأ دخ ػ  ل ثصػوؿ 

  (2)ع ى الدن ج لإرااع حاسات   رهاات ."

  (3)س م ك لاالأ  الس عة أ  الخاهة ليماا الحصوؿ ع صما." أها السعر همو" اليمصةة ال  شاهعما الد   

  أف الدؤسسات ت ا  ةػرؽ ارهم أف أإ  الذاؼ هلأ ال سع   و الحصوؿ ع ى ارادات أ ت هلأ ال يالص   

 ل سع  هن جا ا ألعما:

  اهو الرنه . + هصارش  لس  فة + حصث السعر=تي فة الإ  اج:  التسعير عاى مساس التكافة-01

 بس ػاز  ػػ ع الطرشيمػة في ال سػػع  بألىػا تيفػػ  أسػػعار ه سػا شة في الصػػناعة  المهػر الػػ ي شيم ػ  الدناهسػػة السػػعرشة 

 الى حا ا المدنى  ه  رعور عص  المةراؼ بأ   أس و  عادؿ.

بحصث ترتف  المسعار عناها شمداد الط ػ    تػنخف  عنػاها شػنخف   : التسعير عاى مساس الطاب -02

 طصة الرنه  رهم ثاات تي فة الوحاة في الحال ين.الط     ذلك ل  

تيمػػوـ الدؤسسػػة نه ثاشػػا أسػػعار هن جا ػػا  نهعػػا المخػػ  في ا ع اػػار  : التسااعير عاااى مساااس المنافسااة -03

ال سػع  في هسػػ وى   ػس    نػاؾ ثلاثػة هراحػ  هطر حػة أهػاـ هػاشر ال سػوشه  أسػعار السػوؽ لدواسمػة الدناهسػة

 تع ػت اسػحاتصجصة ال سػع   أع ػى هػلأ هسػ وى الدناهسػين أ  لأ هسػ وى الدناهسػين.ال سع  أق  هػ   أ الدناهسين

  احاة هلأ اسحاتصجصات ال سوشه ذات ال أث  اليا  في بريمصه الم ااؼ ال سوشيمصة   هلأ أنهرز ا ها ش س:

   تاة : : إستراتيجيات تسعير المنتجات ا ديدة -01

حصث ش م براشا سعر هرتف  ل س عة ا اشاة  بحصػث شوسػ   ػ ا السػعر  : إستراتيجية قشط السوق -1-1

 عنػاها تيمػ  الفػرص  ال  شمةما الحصوؿ ع ى الس عة همةػا  ػاف السػعر هرتفػ     الى الفئة الم لى في السوؽ 
                                                             

 .265، صمرجع سابك أحمد محمد فهمً، نزار عبد المجٌد البرواري، (6)
 .251،ص6000، دار الشروق، عمان، الأردن،التسويق : مدخل إستراتيجيأحمد شاكر العسكري ،  (1)
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الاصعصػػة ا اشػػاة أ  تنعػػاـ دلنسػػاة لذػػ ع الفئػػة  شػػ م بزفػػص  السػػعر  بحصػػث شيػػوف هلالأةػػا ل فئػػة الػػ  ت صمػػا في 

 (1)س ةرار في ال خفص  ليس  هئات ساشاة.السوؽ    ي ا ش م الإ

  في  ػ ع الإسػحاتصجصة شيػوف السػعر هػنخف  عػلأ : ختراق ما التغاغل في الساوقإستراتيجية  الإ -1-2

السػعر الطاصعػس ل سػ عة   ع ػى الدػاى الاعصػا   ذلػك ل ثيمصػػه أ ػت هػا لؽيػلأ هػلأ هاصعػات  لمةػوؿ هػحة زهنصػػة 

  (2)حصة سوقصة نهين الدناهسين. لشينة ليس  أ ت

 (1)إستراتيجيات تسعير المنتجات الحالية: -02

بدوسامػػا   لغػػري ت صػػ  السػػعر الػػاد ل ةنػػ ج عنػػا ةرحػػ  ل سػػوؽ لم ؿ  إسااتراتيجية ابااات السااعر: -2-1

   اؼ   ع الإسحاتصجصة الى الاهظة ع ى هر م الدن ج ال ناهسس  حصة الدؤسسة في السوؽ. هرة 

تع ػػت اسػػحاتصجصة دهاعصػػة لدواسمػة الدناهسػػين  أ  ل يمضػػاا ع ػػصمم    ػػ م  إساتراتيجية ففاايل السااعر: -2-2

سػ جانهة لحاسػات الدسػػ م ك في نهصئػة ه  ػ ة   تيمػػود الى الطفػا   ػاهو الػػرنه    ػ ع الإسػحاتصجصة نه ثيمصػػه الإ

 لدناهسين.ألىا تسمم في نهناا حصة سوقصة  ا ة اذا بسين  الدؤسسة هلأ الفوز ع ى ا ا 

 ػػػاؼ الى الاهظػػػة ع ػػػى الربحصػػػة خػػػلاؿ هػػػحات ال ضػػػخم   هصمػػػا لغػػػري  إساااتراتيجية ع دة الساااعر: -2-3

تيمسػػػصم السػػػوؽ الى قطاعػػػات   شػػػ م ال وسػػػ  الى  ػػػ  هنمػػػا نهسػػػعر لس  ػػػ    ت ط ػػػ   ػػػ ع الإسػػػحاتصجصة تػػػواهر 

 بذاع العناإر المخرى  ا ودة   ال وزش .احساسصة عالصة 

شيمصػػا اػػا براشػػا سػػعر  احػػا  ةصػػ  الدسػػ م يين لػػنفس الدنػػ ج برػػ   : إسااتراتيجية السااعر الواحااد -2-4

 فس الظر ؼ  اليةصات   ش ط   لصاح   ع الإسحاتصجصة بر ص  الدر م ال ناهسػس ل ةنػ ج    صيػ  ال يػالص  
                                                             

 .213، ص ذكره  بقسمحمد فريد الصحن ، مرجع  (2)
 .243، ص3222، دار الحامد للنشر، عمان، الأردن، لإدارة التسويق ، المفهوم الحديثأبي سعيد الديههجي  (3)
 .131، ذكره  احمد محمد فهمي، مرجع سبق،نزار عبد المجيد البرواري  (1)
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ة بريمصه الدؤسسة هيمار ة نهايمصة عناإر الدن جات ضةلأ  فس الصناعة   هع وهات علأ أسعار الدناهسين   درس

  ق صاديات الحجم   اهيانات الدس م ك الارالأصة.

 .المنتج ا ديد :  إستراتيجيات توعيلخالمطاب الثالث 

شػ م  شيمصا دل وزش  عة صة اشصاؿ الدن جات الى الدس م ك   ذلك علأ ةرشه لرةوعة المهراد  الدؤسسات الػ  

شة ل ةن ج   تعا عة صة ال وزش   ػ ع هػلأ العناإػر المساسػصة في علأ ةرشيمما خ ه الدناه  المهنصة  الديا صة  الحصاز 

ل ةؤسسػػة خاإػػة في  ال سػوشه   ةػػا تعػا اليمػػرارات ال سػوشيمصة الد ع يمػػة نه وزشػػ  الدنػ ج  هػػلأ اليمػرارات الدمةػػة سػاا

 نهصئة تناهسصة   ت ةت  اسحاتصجصات ال وزش  هصةا ش س:

 عػػػػاد  اػػػػ  هػػػػلأ هناهػػػ  ال وزشػػػػ    تصػػػػ    ػػػػ ع ش ضػػػػةلأ ذلػػػػك تػػػػوه  السػػػ عة في :  التوعيااالخ المكثاااا  -01

  اػػار   الػػ  شرهػػ  الدسػػ م ك في الحصػػوؿ ع صمػػا بأقػػ  سمػػا   قػػ  الإسػػحاتصجصة ل سػػ   الدصسػػرة الواسػػعة الإ

 س خااـ آ ت الاص   ه اسر ال جملأة لخاهة   ا ال ر .الشينين   لؽيلأ 

خ صػػار اهن يمػػاة هػػلأ نهػػين نهػػاالأ  عػػاة   شػػ م  شعػػني تػػوه  السػػ عة في ه ػػاسر ق ص ػػة   :  التوعياالخ الانتقااا إ -02

الدناه  الدرهونهة ع ى أساس هعاش  هعصنة  هت : سمعة الدػوزع  قارتػ  ع ػى خاهػة السػ عة  ال ماهػ  دلسػعر الػاد 

 هلأ قا  الدن ج   تص     ع الإسحاتصجصة نهاي  عاـ دلنساة لس   ال سوؽ.

هػػوزع أ    صػ  في  ػػ  هنطيمػة س راهصػػة  شرهػ  الدنػػ ج  شاػ   ػػ ا النػوع  الى اخ صػار:  التوعيالخ اصصااور -03

 تسػػػ خاـ  ػػػ ع الإسػػػحاتصجصة هػػػلأ قاػػػ  الدؤسسػػػة  ل ػػػر  السػػػصطرة ع ػػػى المسػػػعار أ   هصمػػػا  ال عاهػػػ  هعمػػػا 

 الخاهات الديماهة هلأ خلاؿ اليمناة ال وزشعصة.
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 .المنتج ا ديد :  إستراتيجيات ترايجالمطاب الرابلخ 

 ل  عرشػػػػ  دلدنػػػػ ج   زيادة الداصعػػػػات  الحصػػػػة السػػػػوقصة    ػػػػو أحػػػػا عناإػػػػر الدػػػػمشجشعػػػػا الػػػػح شج أداة هاع ػػػػة   

 تصا  شس ماؼ الإقناع دلدن ج.اع اارع ال سوشيمس الدوس  لضو السوؽ  ء

 ػػ  " الناػػاط الػػ ي شػػ م ضػػةلأ اةػػار أي سمػػا تسػػوشيمس  شنطػػوي ع ػػى أالػػح شج ع ػػى  Kotler قػػا عػػرؼ 

  (1)عة صة اتصاؿ اقناعس ".

 هػػػلأ الدمػػػػم ل ةؤسسػػػة أف تيمػػػػوـ نهوضػػػ  اسػػػػحاتصجصات تر لغصػػػة ترتيػػػػم ع ػػػى المد ات الح لغصػػػػة الخةسػػػة الػػػػ   

 (2)شاة ما الدمشج الح لغس   س:

 .ال سوشه الداارر    الاص  الاخصس  العلاقات العاهة   تناصط الداصعات    الإعلاف -

 لأ  هػلأ خػلاؿ  سػالأ  الإعػلاـ الدخ  فػة شاة  الإعلاف تيمانً رسالأ  تر لغصة هاهوعػة الػتة:  الإعلا  -01

 شر م ع ى تيوشلأ هنظور ةوشػ  المسػ   لانػاا إػورة هعصنػة  سػم العلاهػة في ذ ػلأ الدسػ م ك   عنػاها شيػوف 

 قػػػوي  هيتػػػ  لياهػػػة هن جا ػػػا الدناهسػػػين  اػػػ    فيمػػػات الإعػػػلاف عالصػػػة سػػػاا بر ػػػاج الدؤسسػػػة اعػػػلاف عػػػاد

 م العلاهة. خصوإا ا اشاة   ال  تسا م في تعمشم اس

تاػة  لرةوعػة الوسػالأ  الػػ  تسػ خاـ ل ػر  الػح شج     تػاخ  ضػةلأ الوسػػالأ  تنشايط المبيعاات:  -02

   ال   ارشػػػػة   العصنػػػػات     واهػػػػ  العػػػػر  الإعلا صػػػػة الرلأصسػػػػصة   أ ػػػػم أسػػػػالص  ال ناػػػػصط: الذػػػػاايا الح لغصػػػػة 

 ."ال صة  اليموهصة  الا لصة" االخارسصة   الحتص  الااخ س ل ةث   ال نمشلات   الدعار  بأ واعم

                                                             
 .221، صذكره  قبرائد تهفيق، مرجع س (1)
 .263،ص3224، دار وائل، عمان، الأردن، ، تطوير المنتجات الجديدةمأمهن نديم عكروش  (3)
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 الدس م يين   ع   شع    ا النااط نه نةصة العلاقات الوثصيمة ه  الدؤسسات:  العلاقات العامة -03

   اعااد    ار الدع وهات اللازهة علأ الدؤسسة علأ ةرشه ال يمارشر  ح صاسا ماالدع وهات الا رشة علأ 

السنوشة    العلاقات العاهة  س  ااط تر لغس ش ع ه دلعلاقات الخارسصة ه  الدس م يين   شس ماؼ 

  طااع سصا علأ الدؤسسة  هن جا ا  أ  الاهظة ع ى علاقة  ثصيمة لشصمة ه  الدس م يين.ااشصاؿ 

" و ذلك النااط هلأ أ اطة الح شج ال ي ش ضةلأ هيمانه ة هنا   الاص   : البيلخ الشخصإ -04

ل ةس م ك النمالأس أ  الداحي الصناعس  سما لوس  نه ر  تعرشف  بخصالأ  الس عة أ  الخاهة  اقناع  

 الاص  الاخصس  اـ ل ةؤسسة خاإة عنا ةرحما هن جات ساشاة  هالدن ج ا اشا    (1)نهارالأما."

 نهنفس  نهصرؼ النظر علأ سودت  د ف نه ؿ سمود نهصعصة. شس طص  نهص   فس 

  )أ  الوسصط الد وس  ل (  و لزا لة تعمشم علاقة ال فا م نهين الدؤسسة الدس م كالتسوي  المباشر:  -05

  ش ةصم   ا ال سوشه نه وسم  الى رخ  لزاد  تصاغ ل  الرسالة الح لغصة بدا ش فه  حاسات  ه  اليمارة ع ى

 س خااـ التشا أ  الذات  خاإة.اة   ش م تعاش    ع الرسال

سحاتصجصات الح شج  هإلىا تعني نه ايص  حالة هلأ ال نسصه ل جمود الدا  لة هلأ قا  اأها هصةا لؼ   

 الدؤسسة  ال  تس ماؼ عاعة هعصنة هلأ الدس م يين   هيما لم ااؼ اسحاتصجصة ال سوشه   ال  تره 

 (1)س: نه ثيمصيمما الدؤسسة   هلأ أنهرز ا ها ش 

 إستراتيجية الدفلخ ا ا اب: -01

بذاع بذار ا ة ة خاإة    اتيموـ بدوساما الدؤسسة دلح صم ع ى الوسالأ  الح لغصة إستراتيجية الدفلخ:-1-1

 ؤ ا شيموهوف نه وسص  سما م الاصعس الى    دهعمم الى توسص  حملا م الح لغصة إو  بذار ال جملأة  
                                                             

 .625، صمرجع سبكأحمد شاكر العسكري،  (2)
 .662، صمرجع سبك ذكره،احمد محمد فهمً، ينزار عبد المجٌد البر وار  (2)
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هالاه  اذا  و ارراؾ الدن ج  الدوزع في ده     جارلبسن  خصوهات  الدس م يين   ضةلأ   ع الإسحاتصجصة

 الدن جات خلاؿ قنوات ال وزش  نهيموة حتى تص  الى الدس م ك.

  تيموـ الدؤسسة هصما نه وسص  الط   الداارر هلأ الدس م ك علأ ةرشه الح شج إستراتيجية ا اب: -1-2

 الدن جات الدط ونهة هااررة هلأ الدس م ك  هصيموـ تاسر دل الي ش م الض ط ع ى تاسر ال جملأة ل اجصع  نه وه 

  س اسحاتصجصة هألوهة لاى الدؤسسات  ال   ال جملأة نه ثرشر الط   الى تاسر ا ة ة  س الى الدؤسسة 

 تسعى الى س   الدس م ك لط   هن جا ا.

 إستراتيجية الضغط ا الإيحا  : -02

 ؤسسة  المس و  الديت  في الإقناع هلأ خلاؿ تعرش تع ةا بدوساما الد : إستراتيجية الضغط -2-1

 الدس م يين دلدناه  الحيمصيمصة لدن جا ا.

ع ةاد ل ة ا   تع ةا أس و  الإقناع الداسط اليمالأم ع ى الحيمالأه هلأ سمة : إستراتيجية الإيحا  -2-2

 الحوار ةوش  المها لاه  الدس م يين دبزاذ قرار الاراا نهيمناعة تاهة هلأ سمة أخرى.
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  طرح المنتج ا ديد في السوق. المبحث الرابلخ :

أساس   س    عة صة ال سوشيمصة هةلأ خلال  ت م عة صة ال اادؿ نهين الدن ج  الدس م ك لشعا السوؽ عنصرا  اها 

ل ةؤسسة أف  هالسوؽ اذا ضر رة حصوشة لوسود ال سوشه   في أه   المحصاف   لؽيلأ  قصاـ السوؽ عة صا

الدس ماهة  المسواؽ بأ ة   نهنفس الطرشيمة لعاـ بذا س   لذ ا سن نا ؿ في   ا الداثث براشابزاـ السوؽ 

التاني دلإضاهة لس     خ اار ا  ةط   أ ؿ س لملعص   تيمسصم السوؽ دلنساة ل ةن ج ا اشا في الدط  ا  

 السصاسات ال سوشيمصة الد اعة في تسوشه هن ج ساشا.

 المستكدفة. سواقلأالمطاب الأا  : تحديد ا

 : شفين لعار هرشيصة تيمحح تعف لس  فة ه جنة ال عارش  ال انهعة  ةعصة ال سوشه المال سوؽ الدس ماؼ هع

 لرةوع اليموى أ  الار ط ال  في ضولأما ش خ  الداح ف  الاالأعوف نهويالأفمم.:  التعري  الأا 

 الط   الي س ل ةارهين الد ثص ين لس عة أ  خاهة. : التعري  الثاني

  "الدياف أ  الدنطيمة ال  شيموـ هصما الداح ف  الاالأعوف نهويالأفمم" الدفموـ الاالأ  لاى عاهة الناس  و 

 :هلأ خلاؿ   ع ال عارش  شاين لنا أف  

  .السوؽ ش يوف هلأ أناس شاصعوف   شاح ف الس     الخاهات )م 

 .السوؽ ت ثيم هصما قوى العر    الط   )ب

 .هياف تنيم  هص  ه يصة الس عة السوؽ  )ج 

 عااد  تصةصملظا هلأ ة اات لس  فة في السوؽ لإاالسوؽ  ش يوف هلأ الط   الي س هيمط    )د 

 ف تيموـ نه ثاشا اليمطاعات السوقصة الدةينة   لؽيلأأسحاتصجصة ال سوشيمصة الدناساة ع ى الدؤسسة الإ 
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 تي :الم ثة  الدوض اتخ صار اليمطاعات السوقصة الدس ماهة  هه الخطو ا 

  س براشا النطاؽ الس عس السوقس  اي براشا الحصة السوقصة ل ةؤسسة .:   ااطوة الااا

 : ما س  هعاش  ل يمصصم السوؽ الدس ماؼ هلأ ةرؼ الدؤسسة  هلأ نهصنأسحا أخ اار ا:  ااطوة الثانية 

 ساس العواه  الإس ةاعصة   الإق صادشة.أال يمسصم ع ى  (م

 ساس الالؽوهرافي.أال يمسصم ع ى    س رافي ساسأال يمسصم ع ى  ( 

 ساس هالأاة الس عة.أال يمسصم ع ى  (ج

هن جا ا  براشا اليمطاعات السوقصة الدةينة أي اليمطاعات ال  تس طص  الدؤسسة أف توإ :  ااطوة الثالثة

 اضاهة الى بريمصه ارااع حاسات  رهاات الدس م يين في ذلك اليمطاع . الصما 

 ح ةا ت هرعاس  براشا أهلأ  ال ناؤ بحجم الط   في    قطاع هلأ اليمطاعات السوقصة :  ااطوة الرابعة

 الاص  أهاـ عص  الاالأعين ل لك الدن ج. 

  س ال ناؤ نهنصص     هؤسسة في    قطاع حصث ش م براشا  صص  الدؤسسة هلأ:  ااطوة ااامسة

  .الداصعات في    قطاع هلأ اليمطاعات السوقصة ال  ش م براشا ا

 حصث تيموـ بديمار ة نهين ال ي فة  براشا أ  تيماشر ال ي فة  العالأاة هلأ خاهة    قطاع :  ااطوة السادسة

  العالأاة لي  قطاع هلأ ت ك اليمطاعات الداصنة ال  لؽيلأ أف بريمه النجاح في ذلك اليمطاع. 

   ال أ ا هلأتيمصصم هاى هلالأةة    قطاع هلأ اليمطاعات لم ااؼ الدؤسسة  حصث لغ : ااطوة السابعة

 لى الضرر أ  عاـ بريمصه الم ااؼ الدسصطرة هلأ ةرؼ الدؤسسة.اأف الاخوؿ في سوؽ ساشا   شؤدي  

 تع ت    س أخر خطوة تيموـ اا الدؤسسة عنا اليمصاـ نهعة صة اخ اار السوؽ الدس ماؼااطوة الثامنة : 

 ال  ر. عا اليمصاـ دلخطوات السانهيمةالخطوة الفع صة لملىا بست  الاخوؿ الفع س في قطاع السوؽ الدخ ار نه
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 حاتصجصات التلاثة:ساف براشا اسحاتصجصة ال عاه  ه  السوؽ الدس ماؼ لؽيلأ أف ش م ءخ صار احاى الإ-

 ش م هلأ خلاؿ  ض  همشج تسوشيمس   احا شوس  الى عص  اليمطاعات إستراتيجية التسوي  المعمم :  -01

 خاـ  ات  الإسحاتصجصة عناها تيوف عص  اليمطاعات ه فاإ ةع اار ا أسواؽ هس ماهة  تس ءالسوقصة  

  تس م ك. 

 هيما لذ ع الإسحاتصجصة هإف قطاع هلأ اليمطاعات السوقصة الدخ  فة  : إستراتيجية التسوي  المتنوع -02

السوؽ هس ماؼ هنفص  علأ اليمطاعات المخرى  تيموـ الدؤسسة نهوض  همشج تسوشيمس هوس  لي   شع ت

 هناس  هع   تس خاـ   ع الإسحاتصجصة عناها ت عاه  الدؤسسة ه  أ تر هلأ هن وج ساشا. قطاع

  هه   ع الإسحاتصجصة ش م  ض  همشج تسوشيمس  احا شوس  الى قطاع إستراتيجية التسوي  المركز:-03

  احا أ  عاد ق ص  هلأ اليمطاعات السوقصة. 

 المطاب الثاني : إختبار السوق.

المسواؽ  في ل ةس م يين خاهات قا  المخ ة في عة صة تيمانً ها و ساشا هلأ س   أ  ع ت الدرح ة هات

 تواهه حجم هوارد ا  تس    أحسلأ الفرص  خ  اسحاتصجصة تناس   نا ش عين ع ى الدؤسسة أف خ الد احة 

السوؽ  هوالأا اخ اار   سوؼ   طرؽ في   ا الدط   لداى سا ى  ألعصة   سوؽلل يمانً هن جا ا ا اشاة 

 ساسصة الواس  توهر ا لس  عة صة الإخ اار.لما دلإضاهة الى الإع اارات

 مهمية إختبار السوق افوا ده. : مالا

لعصة هلأ اخ اار السوؽ  و هعرهة رد د  الدس م يين الدس ماهين هلأ الدن وج ا اشا ال ي قاـ اف ال اشة  الم 

      ا هاى بذا ام ه  الدن وج   لذ ا تظمر ألعصة الإخ اار هصةا ش س :ؽفي السو 

 ةتصةصم الدواإفات الدوضعصة  الاي صة  الم تر قاو  هلأ قا  الدس م يين ل ر  حماشة الدن وج  إعونه )أ 
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 ال يم صا هلأ ةرؼ الدناهسين. 

 الدناهسة.براشا السصاسات ال سع شة الدناساة ل ةن جات ا اشاة   بر  ير ؼ  ) 

 تيمصصم أداا الدن جات ا اشاة هاالأصا هلأ خلاؿ  ض  ت ك ال يماشرات الدرتاطة دلداصعات  هلأ خلاؿ )ج

 المردح الد وقعة شظمر هاى لصاح   قاوؿ الدن جات هلأ ةرؼ الدس م ك. 

 اشا. تساعا عة صة اخ صار السوؽ في اليا  علأ الداا   التى لؽيلأ أف توس  لعة صة تيمانً الدن وج ا  )د

الى  ثناا تيمانً الدن وج ا اشاأ دل الي تسة    ع الإخ اارات نه صثص  العوالأه التى تعر  الدؤسسة 

 السوؽ.

 الإعتبارات الأساسية لإختبار السوق. : ثانيا

  ناؾ لرةوعة هلأ الإع اارات الواس  أخ  ا نهعين الإع اار عنا تصةصم أي اخ صار ل سوؽ  ت ةت  في :

  قا ش م   ا هلأ خلاؿ اخ اار ذلك العاد هلأ المسواؽ الفرعصة الإخ اار السوقس :خ صار هنطيمة ا-

 ل ضةصنما في عة صة الإخ صار. لدس ماهةا

 تطوشر الوسالأ  الدناساة لإخ صار هضةوف اس ةارة الإخ اار  أ  ه  ا هلأ  سالأ  الاثث ال سوشيمس .  -

 اخ اار السوؽ .براشا  وعصة   ةصة الاصانات الدط ونهة ل ث ص    الأج  -

  ناؾ العاشا هلأ الااالأ  لعة صة اخ صار السوؽ   س  ةا ش س: : ثالثا:بدا ل إختبار السوق

الدن جات   ال  ت م ااؼ الاهظة ع ى سرشة عة صة تيمانً إختيارات الإستعما  ما الإستخدام المنزلي : )م

ل جرش  الس عة  دعوة ردت الاصوت  ذالك هلأ خلاؿ اخ اار عاد لزا د هلأ الدنازؿ  حصث ت م ا اشاة 

 أ  الإس فادة هلأ الخاهة نهعصاة علأ الدناهسين .
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ال ة ين   ال ي ش م هلأ خلاؿ دعوة عصنات إ  ة  لس ارة هلأ الدس م يين إختبار الموقلخ المركز  : )ب

اقناع  هت ة ااؼ  ل س عة أ  الخاهة ا اشاة الى هواق  الدؤسسة   عر  هالغ  عرض  نهطرشيمة س انهة

  حفم الدس م يين ل اني الاراا .

  شس خاـ   ا الااش  هالاا هلأ قا  الدؤسسات الدعنصة ااؼ بريمصه التجارب ا التكالي  االملا مة :  )ج

   ا الااش ةلأ  ش ض هرضين أساسصين لعا :الحفاظ ع ى سرشة الدن ج ا اشا   بزفص  ال يالص  ه  الدترة 

 ةرح  هلأ هن جات  عرض     الدس خاهين ال ة ين   عر  ها ش مأيين اخ صار عاد لزا د هلأ الدس م 

 هواإفات الدس خاهين أ  الدس م يين   إو  الى براشا خصالأ  ساشاة ع صمم  قصاس هواقفمم لضو ا 

 تعاش   تيصص  عناإر الدمشج ال سوشيمس   ي ا ش م ال شلأ  م سااقوف في الاراا  المجادشلأ الدا يرشلأ 

 ايمار ا هلأ قا  هئة هلأ الدس م يين المجادشلأ. ش م انهراز ا أ  اهس حس  الدواق   النوايا ال الس عس أ  الخ

 المطاب الثالث : مهمية تقسيم السوق في طرح المنتج ا ديد.

أ ااؼ  لؽيلأ الصاز السوؽ دلدمايا الإسحابذصة الدحتاة ع ى تيمسصم السوؽ الى قطاعات ه جا سة ل ثيمصه

 الدؤسسة هنما: 

 بسيين الدنظةة هلأ براشا  تيمسصم الفرص الد احة أهاهما خاإة في المسواؽ الدعيماة ال   ه جا سة. )م 

 بسيين الدنظةة هلأ براشا  الم ااؼ السوقصة  تيمصصم المداا  الديمار ة نهين الن الأج  المداا . )ب

 الدمشج ال سوشيمس الد فيمة ه  حاسات الدس م يين  رهاا م. سحابذصاتابسيين الدنظةة هلأ نهناا  )ج

 زيادة بسيين الدنظةة هلأ تيمسصم أسواقما  شحت  ع ى ذلك تاهه أهض  ل ةع وهات ال سوشيمصة لشا شعني )د

الإسحابذصة  حساسصة الدنظةة ل   ص ات الد وقعة ال  خخ  هيالىا في السوؽ لشا لؽينما هلأ اليمصاـ دل عاشلات

 .ر رشة عنا الحاسةالض
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 لؽيلأ الغاز أ م المسس الدس خاهة ل يمسصة السوؽ  اضتي : :مالا: مسس تقسيم السوق 

 الدناخ./ اليتاهة السيا صة / :  شح م ع ى الخصالأ  ا  راهصة هت  الدنطيمة  الأساس ا غرافي )م

 .س وىالدالدمنة   الاخ   :  شرتيم ع ى الخصالأ  الالؽوهراهصة  العة    ا نس   الأساس السكاني )ب

 .الدس م يين س خااـ الدن ج  هواق ا:  شر م ع ى الخصالأ  الد ع يمة بدعاؿ  الأساس التكويني النفسإ )ج

 لؽيلأ تيمسصم السوؽ هلأ خلاؿ أرنهعة هس ويات  س: : ثانيا: مستو ت تقسيم السوق

بسارس  صث تارؾ الدنظةة ال :   و ها شعرؼ دل سوشه ا ملأس  ال ي شم م بجما السوؽ بحالأجزا  -01

ا  راهصة  عادا م  ح صاسا م  قارا م الارالأصة  هواقعمماال سوشه ا ملأس بأف الدس م يين لؼ  فوف في 

هاح  السصارات ال شلأ   الارالأصة هةتلا لؽيلأ ل ةنظةة  أف براد إناعة السصارات أرنهعة أسماا  اسعة

 علأ الرها صة . الااحتين   شم ةوف بجا   النيم  نهاي  أساسس  أ لئك ال شلأ شسعوف للأداا العالي

 داخ  الحا د رهاا محصث تصةم التاهج ال سوشيمصة هلأ حاسات الدس م يين    : المناط  اصاية -02

 لسيا صة.....الخ.ال صة ل ةس م ك ال س بحس  الدناةه ال جارشة   المحصاا ا

  و شؤدي الدس وى النمالأس ل جملأة السوؽ الى الوإوؿ الى هس وى الفرد دلإ  اج حس  : لأفرادا -03

 لوسصاو الدس م يين     ي ا لصا اليت  هلأ ه ط اات  ت    حس  رهاة الدس م يين  تسة  ال ين ة  

   اج الواس .ك هلأ خلاؿ ها شعرؼ دلإهيا صة عود ا ل  سوشه ع ى هس وى الدس م ل ةنظةات ء ا اشاة

  و ها شعرؼ دل سوشه الي س ال ي شعني ارحاؾ الاالأ  في ا   اج الي س  : المستوى الكاإ -04

  الي س لدن وج  احا لي  الدس م يين   بحصث شاي  أ ت سوؽ لز ة   ال ي شؤدي الى تيالص  ال اجص 

 .أسعار هنخفضة أ   واهو رنه  عالصةلى ا  س دلديمانه  لؽيلأ أف تحسم  هنخفضة
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 يدة.دالمطاب الرابلخ : مخاطر المنتجات ا 

 الدؤسسةت س يمرار  النةو في هاصعاالحصوي ال ي ت عا  الدن جات ا اشاة في بريمصه الإالا ر ع ى الرهم هلأ  

  أردحما  هاف تيمانً الدن جات ا اشاة شي نف  عاد هلأ الدخاةر هلأ ألعما ها ش س :

 رتفاع هعاؿ ها  الدن جات عنا تيمالؽما.ا )م

رتفاع تي فة   ع الدن جات ارتفاع تي فة الدن جات ا اشاة حصث شرتاط ها  الدن جات ا اشاة ء )ب

  . زيادة الدخاةر الدالصة النابذة علأ ذلك

 اهسة فيالدن أزيادة حاة الدناهسة في حالة النجاح عناها لػيمه الدن ج ا اشا النجاح في السوؽ  تاا )ج

لى اف ها  الدن جات ا اشاة شرس  إ في الوق  ه  سواؽنهاي  حاد   تؤثر ع ى ةوؿ حصاة الدن ج في الم

 أساا  عاشاة هلأ نهصنما:

  الداال ة في تيماشر حجم الداصعات الد وقعة  عاـ دراسة د اه   عادات  :عدم كفاية التحايل السوقإ -01

  صة ل سوؽ. ال يماشر الخاةئ للاح صاسات الفع الاراا 

 لى المداا ا صا لشا شؤدي الى ها ما أهاـ الس   المخرى.اف تف يمر أ : قصور الساعة -02

 عاـ تواهر ا س عاادات ال سوشيمصة هت  اخ صار قنوات ال وزش  الدناساة أ  تصةصم الفشل التسويقإ: -03

 الرسالأ  الإعلا صة    ذلك الحةاس المالأا.

م لطفا  في حجالى زيادة السعر لشا شعني اال يالص  أ تر هلأ الد وق  شؤدي  رتفاعا : التكالي  -04

 الداصعات
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 خلاصة :

اف ألعصة الاثث  ال طوشر ل ةن جات الدوسودة أ  انهااع هن جات ساشاة لذا د ر  اـ في الاهظة ع ى 

تعا هلأ أ م الخطوات  الدؤسسة  اس ةرارش ما في السوؽ  ذلك هلأ خلاؿ انهراز الإسحاتصجصة ال سوشيمصة ال 

ال  تيموـ اا الدؤسسة  هلأ أس  الوإوؿ الى ا ااهما الدسطرة   ذلك هلأ خلاؿ عناإر الدمشج ال سوشيمس 

 ال  ترتيم ع صما الدؤسسة لوض  اسحاتصجصة الاخوؿ الى السوؽ بدن وج ساشا. 

اسحاتصجصة تسوشيمصة لؽيلأ  اس خلاإ  هلأ   ا الفص  أف الدؤسسة تيوف قا  ضع  خطة  ها    

  الح شج  ا اشاة في السوؽ  ذلك هلأ خلاؿ تصةصم همشج تسوشيمس الد ةت  في الدن ج  ال سع  ل ةن جات

   الخاهةأل ثاشا المسواؽ الدس ماهة هلأ خلاؿ هعرهة رد د هع  الدس م يين ابذاع   ع الس عة   ال وزش 

 ا اشاة. ت عر  لذا هلأ خلاؿ ةرحما ل ةن جات خلاؿ اخ اار السوؽ   هواسمة الدخاةر ال     لك هلأ
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 ."كوندور إلكترونيكس"حالة المنتج في نقطة البيع لث : دراسةالفصل الثا

 تدهيد

 السرق  تقسر  إلذ ذلر  أدى التجرعرة  وبرايرا الععلمير  السرق  علر  الجزائرا نفترعحإو  ةي المتغر للأوضرعع نظراا  

 ذلر  فرددى الخرقاص  أمرع  والدولير  المحلير  السرق  في سرتماعرالإ أبقاب وفتح المنعفس   وزيادة الجزائاي  المحلي 

 كترومنزلير لالإو  لكترونير لإا المنتجرعتلر  ع الطلر  زدادإف التكنقلقجي  المجعلات في وخعص  المنعفس  زيادة إلذ

 .برقعاياي  براج بقلاير  مقاىرع والري  "كقنردور " مؤسسر  مذرد المجرع  ىراا في النعجحر  المؤسسرعت برن ومر 

 تهرعأمشي مهعمهرع  إلذ إضرعف  وتطقرىرع نشرداع وكرااالأ   بالمؤسسر  التعاير  المبحر  ىراا في فسرنحعو 

قلاير  التجعرير  المتقاجردة ب نقرعط البير إلذ دراسر  ااعلر  دىردى  بالإضرعف  التنظيار  ىيكلهرع ياوأخ وأىدافهع 

  .في ظل المنعفس  القعئا  في السق تيعرت ىق  طاح المنتقج الجديد في السق  
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 الدّراسة. محل"كوندور " مؤسسة تقديم:الأول المبحث 

 وتطقرت المؤسس  ىاه نشدت فقد صنععتهع   مجع في شهاة المؤسسعت أكبر م  "كقندور" مؤسس  تعد

 يالر والمااىرل نشقئهع وتاريخ المؤسس  بهاه التعاي  فنحعو  الآن  عليو ى  مع إلذ وصلت ىتى مااىل برع

 .بهع مات

 وتطوّرها. نشأتها"كوندور" بمؤسسة التعريف :الأول  المطلب

 كوندور بمؤسسة التعريف:  أولا

 1 :وى  خاىأ وىدات أرب  عل  برتقي يوال محدودة مسؤولي  ذات خعص  مؤسس  ى "كقندور" مؤسس 

  "30-30الملحق ":  فاوع مؤسس  "كقندور"

 القىدات التعبع  للاؤسس  نشعط المؤسس  

 Argilor وى  وىدة لإنتعج الأجا

 Gerbion وى  وىدة لإنتعج الألبعن ومشتقعتو والقاح.

 Polyen وىدة لإنتعج الأكيعس البلاستيكي 

 Gema وى  وىدة لإنتعج مقاد البلاط والبنعء

 

 دنتعج بزتص ااجم يةكب   خعص  مؤسس  ى   "للتجعرة عنتر" التجعري باسمهع أومؤسس  كقندور    

 في القرعنقي شركلهع أصربح بضرعدي  بر  اقع مج إلذ تنتا  وى  كترومنزلي  لإ او  كتروني لإ ا الأجهزة وتسقيق 

 لتبرصر ىير  التجرعري  اللقرعنقن وفرق المؤسسر  تنشر   SPAأسرهم ذات خعصر  مؤسسر  2012جرقان
                                                             

وثائق داخلٌة للمؤسسة ،كوندورإلكترونٌكس، من مصلحة المبٌعات، تٌارت. 
1  
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 ىعليرع أمرع آنااك ععمل 90 عاعلهع عدد وكعن  2003 في الفعل  نشعطهع وبدأت  2012 أفايل في عليو

  يوالر عامصصروبز وتكرقينهم تأىريلهم ىسر  القىردات علر  مرقزعن ععمرل 5000ىرقالر عرددىم فيبلر 

 :في تتامل

 .الاقا  يوالغ قا ا ال ستقبع الإ جهعز وىدةو  التلفعز  إنتعج وىدة -

 .ستي البلا إنتعج وىدةو   التغلي  مقاد إنتعج وىدة- 

 )الطبخ......... آل  ىقائ   مكي  غسعل   ج  ثلا(البيضعء والمقاد فعتالمكي إنتعج وىدة - 

 رأس درويقر ة ي مغطرعغر 43937 وعة مغطر   42665  منهرع  80104 ب المؤسسر  مسرعى  دروتقر

 دج.  68320000.00ب معلهع

 للتجعرة عنتر"التجعري سمالإ برال وى  محدودة  مسؤولي  ذات خعص  مؤسس  ى  "كقندور"مؤسس  

 تكرقن ىرتى ععليع  مضلق أنو ومعاوف الجنقبي   أمايكع يعيش الععلد في الطيقر أكبر م  طعئا إلذي يش  وىق" 

 الرقطي الرديقان في مسرجل  المؤسسر  نأ يعري c ايرز لهرع ىرق اللرقن الأزر  واارافالم قنواللر عليهع  يخ فد 

 .التقليد م  لمنتجعاع الكعفي  اااعي  لهع معيضا  والابتكعرات  للاؤلفعت

 القطا مستقى عل  أنقاعهع بجاي  كتروني للإا الأجهزة صنعع  في الاائدة لمؤسسعت م  "كقندور" مؤسس . 

 المحلير  للسرق  الائيسرين المارقنن أىرد وتعتربر والعابير   القطنير  سرق ال مسرتقى علر  ثقيل وزن لهع الجزائاي 

 علر  ىتقائهرعلإ وىراا الجزائرا  وخرعرج داخرل للرزبائ  ثقر  محرل تكرقن لأن أىلهع مع وىاا نقعيتهع  لجقدة نظاا

 .متطقرة جد وآلات ىيعكل
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 ."كوندور" مؤسسة نشأة:  اثاني

 كترومنزلير ل لوا كترونير للإا نعع الصر في نشرعطهع أن ىير  ئار  ملا بيئر  فير" كقنردو "مؤسسر  نشردت لقرد

 الجزائرا لمبرعدرة ل وكرا اي  العصر المنتجعت ىاه لممل المستهل  ىعج  لتزايد وذل  دنا بلا في نتععشعإ يعاف

 ىراه وأن وخعصر  تنعفسري   بيئر  لهرع اوفر مرع وىراا الردو   باكر  لتلتحرق كرترويللإا القطرعع ىراا دنشرعء

 ودولير  وطنير  شرهعدات عردة علر  المؤسسر  تصرلبر وقرد برقعاياي   براج ولاير  في ىعليرع متااكرزة نعع الصر

 1منهع:

 .09/05/2004-28/04/2004شهعدة المشعرك  في المعاض الانتعج القطي بالأوراس - 

 . 17/12/2005-05/12/2004شهعدة المشعرك  في المعاض الدولر الجزائا  - 

 . 31/12/2005-20/12/2005شهعدة المشعرك  في المعاض الدولر بقىاان  - 

رع  جهرعز(:ممرل بيعهرع لإعرعدة والمنتجرعت السرل  بعر  الصرن مر  سرترادلإبا تقرق  إضرعف  إلذ ذالر  فإا 

  ).الشعا......... الااديق طعول  التلفعز مجف 

  شرهعدة علر  ثم 2005 مرعرس 23في وذلر   2000نسرة ISOI شرهعدة علر  المؤسسر  برصرلتو 

ISO  9001   العديرد ىضراتو   2008جرقان 16 يرق  الشرهعدة ىاه تسليم ىفل   وأقيم 2007سن 

 عل  تعال فه  وبهاا النقعي   تسي بنظع  خعص  الأخية وىاه القط   وخعرج داخل م  الإطعرات م 

 لدى الاسم بهاا كقندور مؤسس  تسجيل وتم بهع  معترف ععلي  جقدة ذات تصبح ىتى منتجعاع برسن 

 .2003أفايل 23 في بتكعراتوالإ للاؤلفعت القطي الديقان 

                                                             
وثائق داخلٌة للمؤسسة ، كوندورإلكترونٌكس، تٌارت.
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   ورقلر ولاير  الجزائرا  ولاير  سرطي   بقلاير  العلار   ةبليرد :أمشهرعالجزائرا  في الفراوع مر  العديرد وللاؤسسر  

 الضراعن بقثيقر  متبقعر  وتكرقن عليهرع  المنتجرعت ىراه بتقزير  المؤسسر  تقرق  ىير  مسرعقد  ىعس    عنعب 

 الاقار  الاسرتقبع  أجهرزة ممرل   جيردة نترعئ   بتشركيل  الجزائاير  بالسرق  تسرققهع ىير  شرهاا  18 لمردة

 المنتجرعت تسرتقرد كارع" ...المضرغقط  الأقرااص قرعرئ ىقائير   مكيفرعت جرعت ثلا "الكهاومنزلير  والأجهرزة

 بدسععدة اتم داخلي  وىدات ولديهع إلخ ...الهقائ  ستقطعبإ ورؤوس المقعاة  الهقائيعت كدوعي  ن صال تام 

 للتلفرعز  والخلفر  الأمرعم  طرعرلإا صرنعع  في يسرتعال الراي سرتي  البلا إنترعج وىدة ومشع نتعج لإا ورشعت

 المنرت  تغلير  في يسرتعال الراي البقلسرتران إنترعج ووىردة الهرقائ   المكير  جهرعز مكرقنات بعر  وبعر 

 عر  مرنهم كر مد عردد أكربر جراب محعولر  م  ئهععالا ورغبعت ىعجعت تلبي  عل  المؤسس  تعال وبضعيتو 

 الرتراب عربر أخراى ولايات إلذ ضرعف لإبا ضراعن  بأىسر  لهرم المقدمر  البير  بعد مع خدمعت في التاييز طايق

 ىراه وتكرقن فايقير  لإا الردو  بعر  وىرتى المغراب  ليبيرع  ترقن، :ممرل العابير  الردو  بعر  وكراا الرقطي 

 خلرل أي وجرقد ىعلر  ففر  الأسرقا   في مترداو  ىرق مرع ىسر  الجرقدة بقثيقر  عرعدة متبقعر  المنتجرعت

 تكرعلي   دون المسرتهل  أو المتععمرل إلذ وإرجععهرع ىهعدصرلا المؤسسر  تتكفرل الضاعن فترة في للانتجعت

 الحيااة"في رسرعلتهع وتتامرل والتقسر   النارق إسرتراتيجيعت أشركع  مر  شركل في المؤسسر  إسرتراتيجي  تتامرل

 .الجديد في دومع يالتفك إلذ يدفعهع مع"إبتكار
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 :"كوندور" مؤسسة تطوّر:  ثالثا

 وبيعهرع جرعىزةلكترونير  لإا المنتجرعت بشرااء تقرق  كعنرت المؤسس  أن  ىي :  للبيع الشّراء :الأولى المرحلة

 إلذ المؤسسر  نتقلرتإ المنتجرعت ىراه علر  كبري كرعن الطلر  نلأ ونظراا الجزائاير   سرق ال في ىعلتهرع علر 

 .المعني  الماىل 

 تستفيد وبهاا تاكيبهع  وإععدة يعمفكك  كل المنتجعت شااء أي:  كلّيا مفككا الجهاز شراء  :نيةالثا المرحلة

 :أمشهع مزايا م  المؤسس 

 و.تاكيب وتعلم أكما الجهعز عل  التعاف-

 .أقل وبتكلف  ذاتيع أو محليع  إنتعجهع مظك   يال المكقنات معاف -

 المؤسسر  أصربحت السرعبق   المااىرل مر  الاسرتفعدة وبعرد الماىلر  ىراه في:  الإنتاا  :ةثالثاال المرحلاة 4-

 لد ذاتيرع  إنتعجهرع أو محليرع  شرااؤىع مظكر   يالر المكرقنات برديرد وبعرد   الأجهرزة تاكير  تقنيرعت في ترتحكم

 يني الصر المؤسسر  مر  التراخريص شرااء طايرق عر  وذلر  بهرع  خعصر  بذعرير  مر بعلا جلوتس أن سقى لهع يبق 

 وىر  التكرعلي   في والتةفري  منتجعارع في التنقير  سرتراتيجي إ فهر  المؤسسر  تعرارعإخ يال ستراتيجي لإا معأ

  "ابتكار الحياة"شععر برت وغعيااع بآفعقهع بالتعاي  تقق 

 ."كوندور" مؤسسىة وأهداف مهام :الثاني المطلب

 1:يل  مع  لاخ م  ىاا كل ويظها لتحقيقهع  تسع  ةي كم أىداف ولهع مهع  بعدة المؤسس  تقق 

   :يل  مع كقندور مؤسس  مهع  أىم م : "كوندور" مؤسسة مهام : أولا

                                                             
1 Anis Hamoudi : la communication et le consommateur , L’institut National du commerce , 
ben aknoun alger , 2009 , p 61 
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 وللقيرع  المنتجرعت  جرقدة برسرن علر  تعارل بحير  المؤسسر   تقردمهع  يالر والخردمعت المنتجرعت تطرقيا-

 مر  كر مد عردد أكربر لاسرتقطعب وىراا التكنقلقجير   برداععتلإا وأىردث  أىسر  تسرتعال برال 

 سققي .ال والساع  المكعن  وكس  المستهلكن

 عال.  منص 2000 ع  يقل معلا المؤسس  تقفا بحي  عدقتصلإا وتطقيا شغل منعص  تقفا -

  .القطني السق  في المؤسس  وتضعهع تطاىهع يال المنتجعت  لاخ م  وذل  السق  في وطي منتقج تقفا-

 وفي المستقيات كل في المتعى  السبل أىس  دتبعع وىاا والأعبعء التكعلي  م  مكعنلإا قدر التةفي  -

 .نتعجي لإا الكفعءة إلذ والقصق  التبايا عل  القضعء أجل م  نتعجي  لإا العالي  مااىل مختل  

 ىترا إو  والتقازن التكعمل برقيق أي  النقع نف، م  المؤسسعت م  نتعجلل السنقي المةط  برقيق- 

 .الأخاى ني علالإا توااالا المععرض  لاخ م  أجعن  متععملن عل  ق ااصو  المسطاة الأىداف 

 المجع . نف، في تنش   يال لمي عالع المؤسسعت منعفس  إلذ السع - 

 جدد. متععملن وكس  ءالعالاو  الزبائ  لضاعن السققي   ااص عل  اافعظ- 

  لاخ م  وذل  ستاااري لإا لضاعن سبقع الأسععر وبأفضل جيدة مقاصفعت ذو نقع  منتقج تقديم- 

 سن . لكل دارةلإا عل،مج قبل م  المسطا الأعاع  رقم إلذ لقصق ا 

 1لتحقيقهع: المؤسس  تسع  أىداف عدة ىنعك:  "كوندور" مؤسسة أهداف:  انيثا

 "كقندور"مؤسس  إليو تسع  الاي والأسعس  الأو  الهدف ىق الابح برقيق زا  ولا كعن  الابح برقيق-

 متععملن وكس  ااعلن المتععملن عل  واافعظ عع   لكل المسطا الأعاع  رقم إلذ القصق خلا   م 

 المنعفس . أمع  للناق نشعطهع تقسي  وبالتعلر جدد 

                                                             
1

 وثائق داخلٌة للمؤسسة ، تٌارت.



 "كوندورإلكترونيكس"نقطة البيعالفصل الثالث : دراسة حالة المنتج الجديد في 
 

87 
 

 مر  لاإ يكرقن لا شربععلإا برقيرق أو الرابح برقيرق في والمتامرل المؤسسر  فهردف  المجتار  متطلبرعت برقيرق-

 الأسععر. وبأقل ععلي  جقدة ذو نقع  منتقج بتقديم وذل  المجتا  ىعجعت تلبي   لاخ

 الأسقا . أكبر غزو أجل م  القطني  نتعجلإا قيا  ورف  المحلي   السق  في المؤسس  ماكز تققي -

 العلاوات. وتقديم بقعئو  عل  واافعظ عتوىعج بتلبي  للععمل يساح  الأجقر م  مقبق  مستقى ضاعن-

 .المؤسس  ىيعكل وبرسن تنظيم عل  المداوم و  لمنتقجبا الخعص  الجقدة شهعدة نيل عل  العال -

 المنعس . والمكعن الققت في المطلقب  المنتجعت تقفا  لاخ م  المستهل  ىعجعت تلبي -

 وسرعئل قتنرعءد سرتماعراتلإا تردعيم  و المؤسسر  فراوع وزيادة الرقطي الرتراب كعفر  عربر سر التق  إلذ السرع -

 علر  العارلو  المنعفسر  مقاجهر  أجرل مر  تجرعتالمن في التنقير   و المنترقج وتنقير  تطرقيا بهردف اي عصر إنترعج

 . والكفعءة المستقى ععلي  إطعرات تقظي  م  الإستفعدةو   ععلي  جقدة ذات منتجعت وتقديم تطقيا

 والإطعرات. للعاع  المستاا التكقي   و البطعل  نسب  م  للتقليل شغل منعص  تقفا-

 رقاي . بتقنيعت  جديدة منتجعت وإبتكعر وإبداع وتنقيعهع منتجعاع تطقيا عل  تعال -

 ."كوندور" لمؤسسة التنظيمي الهيكل تحليل  :ثالثال المطلب

 عمر وىرق المؤسسر   وفراوع علحومصر داري لإوا السرلا  والترتير  العارل تقسريم يرتم التنظيار  للهيكرل فقفقرع

 التنظيار  الهيكرل  لاخر مر  ذل  ويظها دائاة كل ومهع  والمسؤوليعت  عصعتالاختص برديد عل  يسععد

 :التعلر

 ."كوندور" لمؤسسة التّنظيمي الهيكل:أولا

 والردوائا علحالمصر وكراا الائيسري  المرديايات مر  اقعر مج مر  كليتشر تنظيار  ىيكرل علر  تعتارد  سرالمؤس إن 

 :كعلآتي وى 
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 ".كوندور" لمؤسسة التنظيمي الهيكل يوضح :"30-30شكل رقم "-
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 .مصلح  المبيععتم  م  القكعل   وثائق مستةاج  :المصدر

 المديرية

 العامة

 السكريتارية

لمساعدةا  المديرية الجهوية      

 

 مديرية

 البحث و التطوير

 

 مديرية المكيفات

 المركزية

 

 المديرية

 التقنية

 

 خدمة الأمن

 والوقاية والبيئة

    

 خدمة الأمن

 الداخلي

 

 قسم المشتريات

 المستوردة

 

 قسم المشتريات

 المحلية

 

مديرية المالية 

 والمحاسبة

 

مديرية 

 التجارة

 

مديرية 

الموارد 

 البشرية

 

 مديرية

 الإستعلامات

 

 مديرية نظام

لمعلوماتيةا  

 

 مديرية خدمات

 مابعد البيع

 

 المديرية

 اللوجستيكية

 
 

مركب 

 الثلاجات

 

وحدة 

الحقن 

 البلاستيكي

 

مركب  

 المكيفات

وحدة الديمو 

 و التلفاز

tv،cd،rs 

 

 

وحدة 

 التلفزيون

 

مديرية 

المنتجات 

 البيضاء

 

 وحدة

 البوليسترن
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  :التعلر النحق عل  وى  والقىدات المديايات م  كل ومسؤوليعت مهع  ضحسنق  التنظيا  الهيكل م 

تسري  ومسرؤو  العرع   المرديا ونائر  الععمر  والأمعنر  العرع  المرديا:مر  تتكرقن وىر  : العاماة المديرياة-30

 :في مهعمهم وتتامل الجقدة

 :منهع ناكا مهع  عدة العع  للاديا :العام المدير -0-0

 للاؤسس . العع  النظع  عل  شاافلإا-

 القضعئي . الهيئعت في ومظملهع المؤسس  سمد مضعءلإا-

 لاؤسرعء وكراا التنفيراين  للاردياي  واللرقائح التعليارعت وإصردار الأوامرا وإعطرعء القراارات بابزرعذ يقرق  -

 قرقانن مر  فيهرع معجرعء واىرترا  وجرو أىسر  علر  وتطبيقهع تنفياىع عل  ويقافق العال  اقععتمجو  علحالمص

 المفعق . سعري 

 :يل  بدع وتقق  السكايتعري  وبسملهع : العامة الأمانة -0-2

 يترأسرهع يالر جتاععرعتلإوا الاسمير  باللقرعءات الخعصر  المقاعيرد براام  دعرداد تقرق  يالر السركايتعريو لهرعبسم

 بصير  علر  بالراد وتقرق  نيفهع وتصر بترتيبهرع تقرق  بحير  الرقاردةو  عدرةصرال بالقثائرق يتعلرق مرع كرلو  المرديا 

    والماؤوس الائي، بن فعع  ع إتص اعنص سكايتعري ال وتعتبر العليع  السلط  إلذ وبرقيلهع الهعتفي  علاتتصلإا

 :يل  مع مهعمو وم  : العام المدير نائب -0-0

  يالر واللرقائح والتعليارعت والأوامرا القرقانن تطبيرق علر  والسرها مهعمرو  أداء في العرع  المرديا يسرععد وىرق

 وتطبيرق تنفيرا علر  يعارل أنرو كاع والمجاقععت  علحالمص رؤسعء وكاا التنفياين  للادياي  العع  المديا مظليهع

 .ققانن م  فيهع جعء مع كل ىترا وإ  وجو أىس  عل  جااءاتلإا
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داخرل  نقع المصر الأجهرزة لمةتلر  النقعير  مااقبر  في مهعمرو تتامرل : الجاودة تساير مساؤول -0-4

 .النقاى  كل م  المنتقج ومااقب  للانتقجعت وفععل  جيدة مااقب  خلا  م  وذل  القىدات 

 وتنسريق الععمر   لرلدارة الترعبعن العرعملن عارل  مجروبا  تنظريم في لتتامر وظيفترو  :الإدارة أمان -0-5

 :في عع  بشكل الععم  المدياي  مهع  تتامل أن مظك  وومن  دارةلإوا اع الع بن واللقعءات جتاعععتالإ

 والققانن. للأنظا  طبقع والأعاع  والأشةعص كللأملا العع سي الت برقيق-

 الأولرقيات  تاتير و   للاؤسسر  ااسر  السري ضراعنو  المؤسسر  طراف مر  المسرطاة نترعجلإا براام  برقيرق-

 .طايق  وبأي بال  يقق  وم  فغلو مص  معذا تقاياو   المؤسس  في العاع  عل  المسؤو  ىق وتطبيق

 :في تتامل وى   :الإستشاريةّ المصالح -32

 :مهعمو وتتامل :الجودة تسير مسؤول -2-0

 .ISO  شهعدة عل  ق ااص بدتطلبعت خعص  إرشعدات يعط -

 :المساعدون -2-2

 الجاير   فيرو يشرترك المؤسسر  ىراه في قراار أي أن إذ المؤسسر   في الماؤوسرن بصي  بن مشترك  القظيف  ىاه

 وترقد مفلر، ن مصر:ممرل المؤسسر  بهرع تقرق  مؤقتر  أنشرط  فهنرعك  لح المصر ىاه في جتاعععتالإ تنظيم ويتم

 .وأمشيتو ن المص ىاا شااء م  الجدوى لدراس  خبراء اقع مج أو ءبخبرا تستعن عفإا   لاا شااؤه  المؤسس 

 :ىي  م  العاع  كل تسي وى   :البشريةّ الموارد مديرية -2-0

 .التكقي  باام  تطبيق و المؤسس  ىيعكل طلبعت ىس  العاع  تقظي -

 الهيئ  وتبلي  العال ىقادث في والمتامل  المهني   بالأخطعر العاع  إصعب  ىعل  في الأمني  ىتيعطعتالإ اتقف-

 بال . المكلف 
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 السريعرات :مر  زمر اللا بالتجهيرزات الأخراى علحالمصر إمرداد عر  المسرؤول  وىر :  العتااد مصالحة -2-4

 .النقل وسعئل يعن بص التكفل إلذ ضعف للبا إخ .... التةزي  النقل شعىنعت

 :في مهاتهع وتتامل  :والمحاسبة الماليّة مصلحة -2-5

  خرلا عليهرع صرلالمح النترعئ  بتحليرل يقرق  كارع يرق   بعرد يقمرع وتسرجيلهع المحعسربي   العاليرعت متعبعر  -

 مراافعت.لإا وققع أسبعب وبرديد الفاوقعت ودراس  السن  

 .وبرليلو السنقي بالإىصعء القيع  و الخزين  متعبع و  الإستماعر فعتلمل المعلي  المتعبع  -

 :والوقاية الأمن مصلحة -2-6 

 :ب وتقق  المؤسس   قاارات ىس التسي  أو الأم  أجهزة اتبتغي  بالقيع  المسؤولي  لديهع لح المص ىاه

 الأخطرعر مر  والققعير  الأمر  العرع  الربرنام  وتسري تنشري   و والققعير الأمر   مجع في لح المص عاع  تكقي -

 .مع خطا أو اااائق لمكعفح  وتسياىع جيدة  قرةبص القسعئل ستعاع إ ضاعنو المؤسس . ادد  يال

 .القىدات اع عو  الماتلكعت أم  عل  والسها ااااس  تنظيم -

 :في مهعمهع وتتامل  :التقنيّة المديرية -2-7

 .الدراسعت مكت  ومااقب  تنظيمو  تطبيقهع عل  سهاوال الققعئي  يعن صال ببرنام  القيع -

 .الغيعر لقط  الدائم التقفا عل  سهاال -

 :يل  فياع مهعمهع تتامل: البيع مصلحة -2-8

 .بالنقل والتكفل الإمدادو  بتقفااىع والتكفل الزبائ  وطلبيعت البي  عتعالي تفقد- 

 مخزونو. وإدارة  "الجقدة الما  " السق  دراس -
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 :في لح المص ىاه مهع  تتامل :المشتريات مصلحة -2-9

 .الشااء ملفعت فازو  الطلبيعت مععلج   و العبقر مااكز في ومتعبعتهع الطلبيعت لتنظيم الماق  م  التنسيق-

 :في مهعمهع تتامل :البيع بعد ما خدمات مديرية -2-03

 .المنتقج لتحسن الإنتعج عالي  تقجيوو  المنتقج في الأعطعب مختل  ىق  المعلقمعت بص -

 .الزبائ  شكعوى مععلج و  البي  معبعد خدمعت مااكز ومتعبع  إدارة -

 : يل  فياع مهعمهع تتامل : التسويق مديرية -2-00

 تنظريمن و عرلالإا وسرعئل كعف  في شهعرلإا تبحالا قيع ول ق الس بدعلقمعت يتعلق مع لك وجاب دراس  -

 والنشرعطعت القرد  كراة فرا  تردعيمو  الأنترنيرت مققر  وتسري المسرعبقعت نظريمو  والدولير  القطنير  المعرعرض

 . والاجتاععي  المقعفي 

 .المؤسس  بدنتجعت المتعلق  الزبائ  قتراىعتإ يسجلو  والتلفزيقن حعف الص طايق ع  إشهعر تبحالا يقق  -

 :ب القىدة ىاه تقق : الرقمي ستقبالالإ جهاز وحدة -2-02

 الاقا . الاستقبع  أجهزة تاكي  في المستعال  لكتروني لإا البطعقعت إنتعج-

 .البي  مصلح  ىتيعجعتإ تلبي  الاقاي  الاستقبع  أجهزة تاكي -

 :ب القىدة ىاه تقق : التلفاز وحدة-2-13

 التلفعز. جهعز تاكي  في المستعال  لكتروني الإ البطعقعت إنتعج -

 .البي  مصلح  ىتيعجعتإ تلبي و  التلفعز جهعز تاكي  -

 :ب القىدة ىاه تقق  :البلاستيك وحدة -2-04

 الهقائي . والمكيفعت جعتوالملا التلفعز جهعز تاكي  في المستعال  ستيكي البلا المنتقجعت صن  -
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 . الهقائي  المكيفعت ووىدة لفعزتال وىدة ىتيعجعتإ  يتلب -

 :ب القىدة ىاه تقق  :البوليستران وحدة -2-05

 ي .الهقائ والمكيفعت التلفعز لقىدتي التغلي  صنعديق صن -

 .الهقائي  المكيفعت وىدة و التلفعز وىدة ىتيعجعتإ تلبي و  الجقدة إلذ قصق لل ىتيعطعتالإ كل تطبيق-

 :ب القىدة ىاه تقق  :الثّلاجات وحدة -2-06

 . البي  لحعمص إىتيعجعت تلبي و  الملاجعت تاكي -

  : المستقبلية الآفاق: اثاني

 أرض علر  وبذسريدىع لتحقيقهرع تسرع  مسرتقبلي  آفرع  عردة لهع المؤسسعت م  ىعي كغ"كقندور" لمؤسس   

 :منهع القاق 

 نتعجي .لإا وىدااع بكل وذل  نشعطعاع وتقسي  نتعجي لإا طعقعاع زيادة إلذ اي كب بشكل المؤسس  تطاح-

  . البلاستي  لإنتعج جديدة وىدة عف ضإو  ق للحص تسع  -

 في جديردة منتجرعت إنترعجو  النقرع  الهرعت  صرنعع  في تستعال  يوال جيدا لكتروني الإ البطعقعت تاكي  - 

 نترعجلإ مؤسسر  ايئر و  للةرعرج لتصردياه التلفرعز لإنترعج وىردات في التقسر و  الطربخ آلات ممرل المسرتقبل

 الدىعن.

 نترعجالرقلايات لإ بعر  في للاؤسسر  فراوع زيادةو  الآلر  الإعرلا أجهرزة لتركير  جديردة وىردة إىرداث -

 1.مغاي  وبأسععر النقعل  الهقات  م  أخاى أنقاع  و الشاسي اللقىعت

 
                                                             

معلومات معطاة من نقطة البٌع فرندة. تٌارت. 
1  
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 .نقطة البيعجيات تسويق المنتج الجديد لالمبحث الثاني : إستراتي

  تضرعهع المؤسسر  الأ   أي أن ىراهالتجعري  في تسقيق منتجعارع علر  الإسرتراتيجيعت الري نقط  البي  تعتاد 

  وسرنتنعو  في ىراا التعبع  لهع م  بينهرع وكعلر  تيرعرت نقعطالسيعسعت  التسقيقي  لجاي  المسؤول  ع  الأخية 

وأخريا تقسريم  ترابذي  المرزي  التسرقيق سرإو   د وعقامل تسقيق المنتجرعت الجديردةالمبح  التعاي  بالمنت  الجدي

 السق .

 وخصائصها. "توماتكيةو الغسالة الأالجديد "لأول: تعريف المنتج االمطلب 

 ."توماتكيةو الغسالة الأ":تعريف المنتج أولا

نتجت م  طراف العلامر   أنتجعت الجديدة وااديم  التى لمكقندور م  ا  للعلام  "توماتكيةو الغسالة الأتعتبر" 

 .2014 ديسابر ىي  بدأت تتغلغل في الأسقا  الجزائاي  في سن  كقندور 

وىردة في الشرها الأو   ليتفر   120مر  طاىهرع في السرق  إلذ وصل إبصرعلر المبيعرعت في السداسر  الأو و  

وىر  مبنير   الصرني ىاه الأخية تصن  م  طراف شراك    2015الأو  م   وىدة خلا  السداس  583إلذ

 في تقررديم "نردورق لك"في الإسرترابذي  الأخرية  ه الغسرعل اعردة الجيرل الأخري  ويردخل تصررايم ىريكرل قعىعلر  

 1.لشاكعت المنعفس  الأخاى الععلمي تقترب في تصاياهع أكما إلذ تصايم ا نهع واليغسعلتهع وفق تطل  زبائ

 ".32-30"الملحق رقم  : .: خصائص الغسالة الأوتوماتكيةاثاني

مظكر   ع ععلير  ومتطرقرة  والرييرتتايز ىاه الغسعل  بدجاقع  مر  الخصرعئص ككرل منرت  جديرد ذو تكنقلقج   

 :عاضهع في مع يل 

 
                                                             

مقابلة مع مسؤوول الوكالة التجارٌة ، كوندور إلكترونٌكس.، تٌارت.
1  
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 سهل  الك .-                                        كل .  7القدرات :-

  مكعفح  التجعد.-                                دورة /د. 1200الساع : -

 إطعر صل  مقعو  للصدأ. -                                     .++A:فئ  الطعق  -

 لهع نظع  بيئ .-                            يدوي اوتقمعتيك . :التحكم-

 تتحكم في إستقاار الكهاباء.-                               بضعي  ضد فيضعن المعء.-

 لهع مظها بصيل.-فل الأطفع .                                          ق-

 سم 60*60*85عدالأبع-                                         بي .:أاللقن -

 ."الغسالة الأتوماتيكية"المطلب الثاني: عوامل نجاح تسويق المنتج الجديد

يعتارررد علررر  ترررقفا عررردة عقامرررل تكرررقن  نقطررر  البيررر  في "الغساااالة الأتوماتيكياااةإن تسرررقيق المنرررت  الجديرررد "   

 مترابط  فياع بينهع  وم  بن ىاه العقامل ناكا:

 على المنتج الجديد. تقدير الطلب المتوقع في السوق أولا:

بالرراغم مرر  أن ىنررعك أسررعلي  لتققرر  الطلرر  علرر  المنتجررعت في الأسررقا  إلا أن الأمررا يصرربح معقرردا عنرردمع  

الغساااااالة   ممرررررل مرررررعىق اارررررع  في طررررراح المنرررررت  الجديرررررد"نرررررت  جديررررردا أو مطررررراوح في سرررررق  جديرررررديكرررررقن الم

ها الأولذ لبداير  تسرقيق المنرت  أن ثلاث  أشر نقط  البي قمعت الخعص  بولاىظنع م  خلا  المعل " الأتوماتيكية

   ماتف  ع  الاي كعن متققعع.بسيزت بطل
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 التوقيت المناسب في إدخال المنتج إلى السوق. ثانيا:

عند وضعهع لعينعت ع  ىاا المنت  في بداي  شها ديسابر لاىظت أن ىاه الأخية كرعن عليهرع  نقط  البي ف 

طلرر  غرري متققرر  مرر  طرراف الررزبائ  لأاررع قعمررت دختيررعر الققررت المنعسرر  ألا وىررق اعيرر  السررن  لأن أغلرر  

 تكعر والجقدة.الزبائ  يشترون منتجعام م  بداي  السن  الجديدة لضاعن أن منتجعام جديدة م  ىي  الإب

 الإختيار الدقيق و السليم للمكانة التي يراد للمنتج أن يحتلها في السوق. ثالثا:

ا والجرقدة وخردمعت مرع ل  م  ىير  السرعم  البدائل المقجقدة في السق  وذالجديد أفضل أن يكقن المنت   

 عقامل مذعىهع." وىاا ععمل م  الغسالة الأتوماتيكيةكل ىاه العقامل متقفاة في "بعد البي  و 

 قوة الحملة الترويجية. رابعا:

 إن ققة التروي  المقجو للشامض  المستهدف  بشكل صحيح كفيل  دمذعح أو إفشع  المنت  يعتبر الرتروي  النرعجح 

وقرد سرعت القكعلر   رغبرعام  لرااغبن في تلبير  ىعجرعام و مع يتايز بو الزبائ  اىلق  القصل بن المنت  الجديد و 

 ضلدوليرر  والمعررعرض خعصرر  قصررا المعررعر في الصررعلقنات ا "لذ الإسررتفعدة مرر  مشررعرك  "كقنرردورإد بهرراا الصررد

المقرع  في الجزائررا الععصررا  كاررع قعمررت مررؤخاا دعررلان في التلفررعز شررجعت فيررو الررزبائ  لمعافرر  منتجعاررع الجديرردة 

 الي تقدمهع.

 عدم المبالغة في تخفيض أو رفع الأسعار. خامسا:

إلذ أن تكررقن أسررععرىع متقعربر  مرر  منعفسرريهع فرلا بزفضررهع ىررتى لا يااىرع الررزبائ  بأاررع لا  البير نقطرر  وتسرع   

    تتايز بالجقدة المنعسب   ولا تافعهع بنسب  أكبر م  المنعفسن ىتى لا تفقد زبائنهع. 

 سادسا:إهتمام الإدارة بإنجاح المنتج الجديد.

 خبرة القكعل  و نقعط ققاع  وم  عقامل النجعح أيضع:أن يكقن المنت  الجديد مبنيع عل  إستغلا   
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 أمشي  المنت  للزبقن. )أ  

 مدى تقفا المنت  الجديد عل  تكنقلقجيع ععلي . )ب

 .تصايم المنت  الجديد  و الخبرة الفني  للقكعل  )ج 

 ."الغسالة الأتوماتيكية"المطلب الثالث : المزيج التسويقي للمنتج الجديد

التجعريرر  لكقنرردور إلكترونرريك، علرر  أربعرر  عنعصررا للاررزي  التسررقيق  لتسررقيق منتجهررع  البيرر نقطرر  تعتاررد  

بحيرر  تسررع  مرر  خررلا  ىرراا الأخرري إلذ اافررعظ علرر  الررزبائ  ااررعلين والقرردرة علرر  جرراب الررزبائ   الجديررد 

 المحتالن وىاا بالإعتاعد عل :

 .الجديد سياسة المنتج : أولا

إشررعرة إنطررلا  تسررقيق أخررا منررت  لهررع في تشرركيل  المنتجررعت الررتى تسرررققهع  أعطررت مؤسسرر  "كقنرردور" الأ  

وىررر  الغسرررعل  الررري سرررققت منهرررع  "LG"الررري تشررربو في ىيكلهرررع طرررااز "الغساااالة الأتوماتيكياااةوالمتامرررل في "

أل  غسعل  خلا  الأشرها الخار، الأولذ مر  إنطلاقهرع  مدرع جعلهرع برترل الرايادة  892"كقندور" أكما م  

يكير  الجديردة بذار   طرااز الغسرعل  الأتقمعت2% 4 نتجعت الكهاومنزلي  الجزائاير  بنسرب  مسرق بلغرت  في سق  الم

 التكنقلقجيع والااقي   أمع م  ىي  اللقاىق في ىاه الغسعل  الاائع  تتايز بملاث  أصنعف وى :بن الأناق  و 

        1260    808BB 808WW  808WB   808D-SC  WC 

وإمكعنيعترو فلكرل صرن   تتيح للزبقن ىاي  إختيعر الغسعل  والصن  الراي يلائرم ذوقروبحي  ىاه الأصنعف  

ل  إلا أاارررع الخرررعرج  للغسرررععل  لسرررعبقتو في الشررركل الرررداخل  و   كارررع أن المنترررقج بحرررد ذاترررو مخرررسرررعا يلائارررو

ور" في ويتررقفا ىرراا الطررااز الجديررد في كررل القىرردات التجعريرر  الخعصرر  بدؤسسرر  "كقنررد  مطتلفررعن في التجفيرر 

ت الررررراي أىدثترررررو كرررررل مررررر  وتعرررررقي  الصررررري أمرررررل أن تقاصرررررل ريادارررررع في سرررررق  المنتجرررررعت الإلكترومنزليررررر  
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"samsungو ""lgبالإضعف  إلذ كقاع غسعل  إقتصعدي  وىق يؤىلهع لأن تلق  رواجع في السرق  " وغيىع  

خرلا  معرد  إسرتهلاكهع الجزئاي  ىس  المتتبعن سقاء م  خلا  السعا الراي تطراح برو في الأسرقا  أو مر  

ر" لردعم وتعزيرز منتجهرع الجديرد "كقنردو   إعتارداع مؤسسر تىلاا م  خلا  الإستراتيجي  النعجح  للطعق  وىا

 تتامل ىاه الإستراتيجي  في :و 

 اافعظ عل  وض  المنت  المبتكا. )أ 

 الدفعع ع  ىص  المنت  في السق . )ب

 سقا  في المستقبل.وض  إستراتيجي  ناجح  عند دخقلهع إلذ الأ )ج

 الإستحقاذ عل  جزء م  السق  مقعرن  بالمنعفسن. )د 

تعزيرررز مكررررعم  القررررقة في الإسررررتراتيجي  التقزيرررر  المتبعرررر  مرررر  قبررررل كررررل القكررررعلات التجعريرررر  التعبعرررر  لمؤسسرررر   )ه

 "كقندور".

 .المنتج الجديد سياسة التسعر : ثانيا

التسررقيق  لأنررو مؤسسرر  وبالنسررب  لمؤسسرر  "كقنرردور" فررإن عاليرر  يعترربر السررعا مرر  العنعصررا المهارر  في المررزي   

  مرر  خررلا  الرردخق  بدنررت  جديررد يكررقن ل  إخررترا  السررق ي تقررق  علرر  سيعسرر  كشرر  السررق  وكرراسررعالت

تى ااهررررع ااصرررق  علررر  المنررررت  مهارررع كرررعن سررررعاه ن ويبررردأ ىررراا السررررعا في الرررالفئررر  سرررعاه ماتفررر  مقجررررو إلذ 

المعنير  ذات الإمزفعض عند قيرع  الدولر  بتةفري  مختلر  الضراائ  المفاوضر  علر  ىراه المؤسسر  لريلائم الفئر  

 وكرراال  طايقرر  تقدمظررو بالنسررب    وىرراا ىرري لا تقررل ثقرر  الررزبائ  في جررقدة تقررديم المنررت الإمكعنيررعت المحرردودة

 لهاه المؤسس .
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غرري محررددة وتكفرر  لتغطيرر  ىررعمش ربررح  اررقزعن أن الأسررععر تكررقن ماتفعرر  و كاررع تتضررا  ىرراه السيعسرر  لل 

 كبي  علاع أن ىاه المؤسس  يقجد لهع منعفس  سعاي  وتتب  ىاه السيعس  مستقين:

 مستويات السعر. -30

    المستوى الأول: )أ

بررعت في مختلرر  المصررعلح التجعريرر  التعبعرر  لمؤسسرر  "كقنرردور" دسررتقبع  الطل نقطرر  البيرر  في ىرراه ااعلرر  تقررق 

  وفي الأخري يرتم بيعهرع إلذ الإدارة العليرع الععمر ثم تقق  درسرع  الطلبيرعت مافقر  بتقرديا تكرعلي    الخعص  بهع

 زائا.بالجالإستماعر صعىبي ىاه المؤسس  نتيج  برديد ىعمش للابح وتقق  الدول  دقتسعمو م  الأجعن  

 المستوى الثاني: )ب

دضررعف  ىررعمش معترربر إلذ تكلفرر  التسررقيق بحيرر   "كقنرردور إلكترونرريك،" نقطرر  البيرر علرر  تقررق  وفي ىرراه اا

  لزبائنهرررع ن ىررراه القكعلررر  تقرررق  بدرررنح بزفيضرررعت ماضررريأ مطتلررر  دخرررتلاف الأوضرررعع السرررعئدة في السرررق   إلا

في بعر  الأىيرعن   إلذ شركعويهم ىرق  مشركل معرن سرتاععوذل  م  خلا  الإ  الدائان عك، الأخاي 

ىررق  عررد  جررقدة المنررت  وتررتم دراسرر  الملفررعت مرر  قبررل مصررلح  خعصرر  بخرردمعت مررع بعررد البيرر  لتحررقلهم ىرراه 

 مصعد االق  اللازم  لهاه الشكعوي.الأخية إلذ الخبراء المةتصن في مجع  المنتجعت الكهاومنزلي  وإ

سررعس تكلفرر  البيرر  مضررعفع إليهررع ىررعمش الررابح أتقررق  بتحديررد السررعا علرر   "كقنرردور" وبالتررعلر فررإن مؤسسرر  

 1ومختل  الضاائ  المفاوض  م  قبل الدول  بحي  كلاع إرتفعت الضاائ  ياتف  السعا والعك، صحيح.

                          

 

                                                             
1
 www.djazairess.com/search/condor , le 10/04/2019 à 21:18 

 

ر = سعر التكلفة + هامش الربحالسع  
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  فعلسرعا كرل زبرقن وذلر  ىسر  قدرترو الشراائي وإعتادت مؤسس  "كقندور" الجزائاي  عدة أسععر تنعسر   

وتاكررت للزبررقن المجررع  مفتررقح أمعمررو   دينررعر جزائرراي 625.00ينطلررق مرر   للغسااالة الأتوماتيكيااةالإبترردائ  

 و ىس  قدرتو الشاائي .أىاه الغسعل  بالشكل الاي يايده  فدصبح دمكعنو إقتنعء

 كا معيل  :ا م  بن ىاه العقامل ن أهداف إختيار التدر  في السعر. -32

  وذلر  مر  ديرد السرعا ىرق البقرعء والإسرتااارإن الهردف الأو  لمؤسسر "كقندور"م  عالير  بر الأهداف: )أ

 زيادة ىجم المبيععت.ي  تغطي  التكعلي  و خلا  عال

أي م  المؤسس  الأ  إلذ المسرتهل   وغي المبعشا "كقندور" التقزي  المبعشا  تستةد  مؤسس  الموزعن: )ب

المسررتهل  ومررعلقىا في القاقرر  العالرر  أن ىنررعك سررق  غرري المبعشررا فيكررقن بررن القكعلرر  و النهررعئ   أمررع التقزيرر  

 صيني  تبي  منتجعاع بأسععر منةفض  ع  مع تبي  بو ىاه المؤسس .

تعترربر ااكقمرر  العنصررا الأكمررا تأثرري في برديررد السررعا نقعررع مررع  فهرر  تقررق  بكعفرر   الحكومااة والقااوانن: ) 

عنررد القيرع  بعاليرر  التشررايععت الصرعدرة مرر  طافهرع د السرعا وىرراا مر  خررلا  القرقانن و المااىرل المتعلقر  بتحديرر

اائ  ماتفعر  ئ  ماتفعر  علر  النقرل  الجااكر  وضرت الكهاومنزلي  إلذ الجزائا ىير  تفراض ضرااعالمنتجإستراد 

 عل  أرباح الشاك .

أاررع تعتاررد علرر  أربرر  عنعصررا   "كقنرردور إلكترونرريك،"نقطرر  البيرر  مررعيلاىا داخررل  الماازيج التسااويقي: )د

متكعملر  تعاررل المؤسسرر  علرر  التنسريق بينهررع مرر  خررلا  أنشرطتهع التسررقيقي   دعتبررعر أن المقاصررلات في وقتنررع 

 الااى  عنصا أسعس  في عالي  النقل.

أن كرررل مؤسسرررعت المنتجرررعت الكهاومنزليررر  تابعرر  للقطرررعع الخرررعص تقرررق  بتسرررقيق منتجعارررع ع بدرر المنافساااة: )ه

المتشعبه  م  ىي  المقاصفعت والنقعي  م  المؤسسعت المنعفس   ىاا مع مصعل مؤسس  "كقندور" تتنعف، مر  
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ل المحعفظ  علر  مكعنتهرع في ىاه المؤسسعت بالإعتاعد عل  المنعفس  السعاي  أو غي السعاي  وكل ىاا م  أج

 البقعء والإستااار.و السق  

 ثالثا : سياسة الترويج. 

بعاعير  الإعرلان في مختلر  الجاائرد اليقمير   مر  خرلا  القيرع عل  التروي   "كقندور  "مؤسس  ىي  إعتادت 

 ىتى الإنترنت ....الخ.القنقات التلفزيقني   الإذاع  و في مختل  و 

علرررر  إقنررررعع الررررزبائ  تيررررعرت بفي ولايرررر   ق المنتجررررعت الكهاومنزليرررر خعصرررر  بتسررررقي نقطرررر  البيرررر ت الررررقررررد عو  

ىاا م  خلا  العال عل  تعايرق درجر  الرقلاء نعف  الي يؤديهع ىاا المنت   و لماوالمحتالن للفقائد و المستهدفن 

 منهع:ىاا باعتاعدىع عل  عدة وسعئل تاومصي  ديد المقد  م  طاف ىاه المؤسس  و مرق المنت  الج

  .أولا: البيع الشخصي

نرت  الراي عتبرعر المكل كبي عل  البي  الشةصر  نظراا لإتعتاد المؤسس  التجعري  التعبع  لمؤسس  كقندور بش 

وىراا عر  ىق يتطل  مقعبل  وجو لقجو م  الزبائ  م  أجرل تعرايفهم علر  ىراا المنرت  تقق  ببيعو جد معقد  و 

عصرر  أن المنررت  جديررد علرر  خلمنررت  و سرراع  تسررليم اضرراعن و  مرردىكرراا برديررد و قجيههم  تررسررتقبعلهم و إطايررق 

مردى قردرام و في قبلهم في التععمل م  الرزبائ  مهعرات كبية و ىاا مع يتطل  منهم مجهقدات معتبر السق   و 

 عل  إقنعع الزبائ  بالمنت  لشاائو دون تادد.

   .ثانيا: الإعلان

ىاير  تصرايم نترنرت أاع تاكرت لعارق  مسرتةدم  الأكقندور عل   مقاق  الانترنت ىي  عتادت مؤسس   إ 
ىراا مر  أجرل تشرجي  الأفرااد علر  و    إعلانير  سريكقن ىرق الفرعئز يرمر  يصرام أفضرل دعععلان الأممرل  و الإ
باام  برايا الفيرديق علر  براام  الخرعص بهرع  ق  تصقياي  و مقسيلذ تقفيىع أفلا  دععئي  و إضعف  بالإ  لمشعرك ا
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 . YAHOO مررر  الرررزوار سرررقاء % 57سرررتقطعبو أكمرررا مررر  إمررر  خرررلا   ىيررر  مذرررح ىررراا المققررر  
GOOGLE". 

  .ععش مبيععاعنتإلذ إإعلان مصقر ىاا مع أدى  % 18المصقرة فتاملت في نسب  أمع بالنسب  للعلانات    

عل  أغلبير  الصرح  الجزائاير  للتعاير  بدنتجعارع  "كقندور"أمع فياع مطص الصح  فقد إعتادت مؤسس   

 الأخية م  الجاائد.ختعرت الصفح  القسط  و إو بصف  مستااة 

 .ثالثا: تنشيط المبيعات

كيرل ااصراي الق  "كقنردور"يق  عل  عرعتق المؤسسر  الأ   ىير  قعمرت المؤسسر  ىي  أن تنشي  المبيععت  

 العشررراون للصرررعلقن الررردولر للانتجرررعتبالجزائرررا خرررلا  الطبعررر  القاىررردة و  "كقنررردور"  المعتارررد لتسرررقيق علامررر

في  2012اكتررقبا  24 -18أقيار  في الفرترة مر  الراي وطري ىرع  و  ىرق ىردث  و الإلكترونير  والكهاومنزلير 

 1قصا الصنقبا المععرض.

علامتهررع إغتناررت ىرراه الفاصرر  لتقررديم مفعجرردة  للاسررتهلكن مرر  للكترونيررعت  وفيرر  لتقعليرردىع و كقنرردور ل   

خررلا  إطررلا  العرراوض الترومصيرر  بأسررععر في متنررعو  بصيرر  المسررتهلكن في بصيرر  الأمرررعء واسررع  مرر  المنتجررعت 

(TV فران  غسرعل  صرحقن.....ي ىير  تايرد آل  الغسيل  الملاجر   تكيير  الهرقاء  ميكاووير   الصقت  

 إلكترونيك، أن تكقن ىعضاة بققة في ىاا اادث الكبي .كقندور شاك   

سرن   15لرديهع خربرة لأكمرا مر   "إلكترونريك، كقنردور"مؤسسر  أن إلذبذردر الإشرعرة   عرلاوة علر  ذلر و  

  كرال  خردمعت مرع بعرد التصرني   والتجاير مر  خرلا  وىردات   في صنعع  الإلكترونيعت والأجهرزة المنزلير 

 البي .

                                                             
التجارٌة. كوندور إلكترونٌكس، تٌارت. معلوملت مستخرجة من نقطة البٌع

1  
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التجعريرر  بقلايرر  تيررعرت تعتاررد علرر  سررعا الصررعلقن الرردولر مرر  أجررل  نقطرر  البيرر  لذ أنإبذرردر الإشررعرة ىنررع و  

 مغاي  بهدف برفيز المبيععت. جعن  إقاارىع بتةفيضعت لذإالمنعفس  

 رابعا:سياسة التوزيع.

غري المبعشرا وىراا مرع يرؤدي بهرع إلذ هاومنزلير  علر  التقزير  المبعشرا و " للانتجرعت الكتعتاد مؤسس  "كقندور 

البير  ىسر  الإستغنعء قليلا ع  عالي  التروي  لمنتجعاع مقعرن  بالمؤسسرعت المنعفسر  مدرع مصعلهرع تقرق  بعالير  

لغسااالة   ىيرر  أن مبيععاررع الكليرر  بالنسررب  لمنتجهررع الجديررد "اىرراا مررع أشررانا إليررو سررعبقع %56 الطلبيرر  بنسررب

 اب عاع ىققتو خلا  الأشها السعبق ." وى  في تابالأتوماتيكية

التجعري  بتيعرت أنو في اعي  السرن  يقتري الرزبائ  أكربر كاير  وىراا راجر  لعردة  نقط  البي ىظنعه داخل ومعلا 

تعتاررد عليهررع القكعلرر  في التقزيرر  مرر  أجررل كسرر   ع  غرري أن أىررم الإسررتراتيجيعت الرريأسرربعب تم الإشررعرة إليهرر

 ى  :  تسقيقهع للانت  في القطعع السقق أكبر عدد م  الزبائ  أثنعء

  تعتاررد علرر  القنررقات بتقزيرر  منتجعاررع إلذ الزبررقن مبعشرراة ولهرراا فهرر المؤسسرر أي قيررع   يااع المباشاار:ز التو  )0

 الزبقن .           للقسطعء وأممعلهم  أي القكعل   دالقصية دون أي وجق 

أمع فياع مطص التقزي  الغي مبعشا فه  تسرتعالو في ىعلر  قطر  الغيرعر الري يطلبهرع التوزيع الغر مباشر:  )2

 الزبائ .

  أي عاررل علرر  دراسرر  سررلقك المسررتهل "كقنرردور" مرر  ىرراه الإسررتراتيجي  ىررق ال  ىيرر  أن ىرردف مؤسسرر 

بالقرررردر الرررراي يايررررده  نيررررع وزمعنيررررعتصرررراف الزبررررقن مكعجعررررل الخدمرررر  مقدمرررر  مرررر  طرررراف ىرررراه القكعلرررر  برررررت 

 1المقاصفعت الي يطلبهع.و 

                                                             
1www.djazairess.com/search/condor , le 10/04/2019 à 21:18  
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 ."الغسالة الأتوماتيكية"المطلب الرابع : تقسيم السوق للمنتج الجديد

  دوافر  الشررااء السريكقغاافي   وبزتلررلعديرد مرر  المؤشراات الدمظغاافيرر  و بزتلر  مجاقعررعت المسرتهلكن طبقررع ل 

عت قرررريرر  " كقنرردور" تقاجررو في بعرر  الأو لأخررا  ىيررر  أن القكعلرر   التجعمرر  مققرر  مرر  مسررتهل  لأخررا و 

 ظاوف بيئي  مختلف  قد بسمل اديدا للدارة التسقيقي .

 أن السق  يتطل  منهم : "كقندور"التجعري   نقط  البي  يلاىا لدى ومع 

المكررررعن خعصررر  في ولايرررر  تيرررعرت في الققرررت والسررررعا والجرررقدة و  رغبررررعت المسرررتهلكند الإىتيعجرررعت و برديررر- 

 " المقجقدي  داخل القلاي  بصف  خعص . LGنغ وسامسو مقعرن  م  المنعفسن الأخاي  "نعس  لديهع الم

 معافر  شةصري   ؤسسر رغبعترو  ىير  يتطلر  مر  ىراه المبرديد م  ىق المستهل  الاي تشب  ىعجعترو و - 

 المستقى التعليا ......الخ.و  المقعف  النقع  الدخل  الس  

وديرر  المررقارد للعاررل بكفررعءة بسررب  محد "الغسااالة الأتوماتيكيااة" برديررد السررق  المسررتهدف للانررت  الجديررد- 

 .نقط  البي ذل  بالنسب  ل

  التجارية كوندور إلكترونيكس. نقطة البيعنس السوق لأولا : درجات تجا

 ومرر  ناىيرر   مشررعبهع أو متجعنسررع مرر  باقرر  المتنعفسررن ؤسسرر في ىرراه الم في بعرر  ااررعلات يكررقن السررق  

ن المشرررتري  لرررديهع يبحمررقن عررر  المنرررت  مطتلرر  جرررقىايا في النقعيررر  أذ إ نقررعطعررر  باقررر  ال نقطرر   ىررراه البزتلرر

 فسرن لهرعالسرعا المقرد  لرديهم مقعرنر  بالمنع  الألرقان الخردمعت و    الأىجرع ىي  يهتاقن بالمقديلات المةتلفر

نقطر   و أقسرع  السرق  فيألذ قطععرعت إاه ااعلر  يرتم تقسريم المسرتهلكن وفي ىر  يعتبر السق  غي متجرعن،

 .البي  التجعري 
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  ".كوندور"لى السوق بالنسبة للوكالة التجارية إار الدخول ثانيا: قر 

 الآتي:تبعت في ذل  مجاقع  خطقات نقجزىع في إدخق  ىاا السق   نقط  البي  رتعندمع قا   

قسررع  ألذ إضرعفتهم إ ولاير  تيرعرت ىرتى مظكر  بتحديرد خصرعئص المسرتهلكن المرراتقبن في نقطر  البير  قعمرت-

 ىظعت لاستبيعن المإادة في ذل  عل  تعلمادراس  السق   عتاعد عل والقاضح  لديهع وىاا دمحددة 

 عل  مقاجه  المنعفس  .مدى قدرتو " في السق  و  الغسالة الأتوماتكية"برديد ماكز ىاا المنت  -

ىراا بالمسرععدة مر  قبرل الشراك  الأ  ممرل تقزير  كعفر  الأقسرع  الفععلر  في السرق  و ير   قظبت نقطر  البير  قيع -

قررررتراح إيرررر  يررررتم ظء علرررر  ذلرررر  التق نررررو بنررررعلجغرررراافي  الخصررررعئص السرررريكقغاافي  لأالمسررررتهلكن طبقررررع للبعررررد ا

 سترابذيعت المةتلف .الإ

  المنررت  الجديررد الاعررلان عرربتكميرر  عاليررعت التقزيرر  و  إلكترونرريك،" كقنرردور "جعريرر تال نقطرر  البيرر تقررق     

دى بطبيعر  أىراا مرع سرععر و ة الألذ زيادإأدت لك  شدة المنعفس  عت الإشهعري  و الملصقخعص  في الصح  و 

 سرررريطاة عليهرررع لتقاجرررردالرررري لا مظكررر  ال صرررربح السرررعا مرررر  الصرررعقباتألذ زيادة تكلفررر  المنررررت  ىيررر  إاارررع  

 1التجعري . نقعط البي  اع عل  قاب كبي م أو بديل  لديهع خعص  و أ  منتجعت متشعبه

متنقعرر  ممررل الجررقدة الرراو  يررزة و اررتم لتقررديم سررل  ذات مقاصررفعت متا نقطرر  البيرر  صرربحتأل  نتيجرر  لرراو   

المنعفسررن لآخرراي  قعرنرر  مرر  المقديررل الرراي يايررد المسررتهل  ااصررق  عليررو مرر  السرريعرات المقجررقدة  لررديهع بالمو 

 الفكراة لرديهم ىر لرديهم  كر  كعنرت الفكراة شركع  لأ  ذل  لي، تقديم منت  جديرد بعردة الهدف م ىي 

وقطععرعت  الخردمعت الري تتنعسر  وأشربععهع عر  طايرق السرل  إييز ىعجرعت ورغبرعت المسرتهلكن ومحعولر  بس

 معين  م  ىؤلاء المستهلكن.

                                                             
معلومات مستخرجة من نقطة البٌع. 
1  
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ن أو لرديهع خعصر  ختلافرعت في ىعجرعت أقسرع  السرق  المةتلفر  إدركرت أعنردمع  نقط ن ىاه الإف بالتعلرو    

نقطرر  سعسرري  لهرراا المنرت  الجديررد لاررع سرقف تررتاك  مرر  برقيرق ثلاثرر  ميرزات أأع  نلاىررا ادىرالمنعفسر  علرر  

 التجعري  :  البي 

مقاجهر  السرل  التسقيقي  المةتلف  وبالتعلر إمكعنير  فضل عندمع تفعضل بن الفاص سقف تكقن في ماكز أ- 

 المنعفس  لديهع.

رضررع لرردى الررزبائ  يرردة مرر  خررلا  برقيررق مسررتقى إشرربعع و منتجررعت أخرراى جدمظكرر  لهررع تقررديم خرردمعت و - 

لديهع وىراا يتطلر  منهرع وضر  برانام  تسرقيق  ىرعدف قرعدر علر  برقيرق إشربعع خصرعئص الأقسرع  السرققي  

 المستهدف  لديهع.

 رابعا : أسس تقسيم السوق.

برل مر  المؤسسر  الأ  ىير  يرتم تقسرياهع علر  أسرعس مجاقعر  تم تقسيم الأسرقا  مر  طراف نقطر  البير  لا ي

م م  العقامل الدمظغاافي   الجغاافي   بالإضعف  إلذ الدخل لهاا فعند تقسيم السق  يتم دراس  الدخل لهاا القسر

الشراائي  وعلر  ىراا يرتم برديرد أىرم  مققعهم وعرعدااموتعداد المستهلكن بو و  التجعري  م  السق  لنقط  البي 

 التجعري  عل  النحق التعلر: لسق  م  قبل المؤسس  الأ  لنقط  البي المتغيات المستةدم  في تقسيم ا

 تقسيم طبقا للمتغرات الجغرافية للوكالة التجارية"كوندور". -30 

ى المدينر  علر  مسرتق علر  أسرعس المسرتقى الإقليار  و  لنقطر  البيعير   لهراه ابحي  يتم تقسيم السق  بالنسب   

مر  أكربر المتغريات إسرتةدامع لهراه المؤسسر  ىنع يكقن عدد سكعن المدين  لرو أمشير  في عالير  التقسريم وىر  و 

في تقسررريم السرررق  بالنسرررب  للانرررت  الجديرررد  ذلررر  لأن إىتيعجرررعت المسرررتهل  ماتبطررر  أكمرررا ىررراه المتغررريات 

" LG بالنسررب  لشرراك  المنعفسرر  "يم ىيرر  أنررو أىيررعنا لا تتحقررق التققعررعت  فاررملاالسرركعني  في عاليرر  التقسرر
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للانتجررررعت الكهاومنزليرررر  قعمررررت بتطررررقيا إىرررردى منتجعاررررع لتجرررراب المتررررزوجن الجرررردد الرررراي  مضتررررعجقن إلذ 

المنتجررعت الكهاومنزليرر  بسررعا مررنةف  قلرريلا  إلا أن النتررعئ  أوضررحت مختلرر  مجاقعررعت الأعاررعر إشررترت 

اير  الري يتضرانهع الماىلر  العالتقسيم لكل قسم م  أقسع  السرق  و ىكاا يتم ا" و الأتوماتيكية سالةالغىاه "

يات السرررركعني  تقاجررررو العديررررد مرررر  ا أن تقسرررريم الشرررراك  الأ  ىسرررر  المتغررررومررررع يلاىرررر  السررررق  المسررررتهدف

ودراسرعت علر   المشكلات منهع أن ىنعك تداخل بن ىاه المتغيات بدرجر  كبرية  وىراا مرع مضترعج معلقمرعت

 درج  كبية م  الدق .

 التقسيم على أساس السكوغرافية للوكالة التجارية. -32 

ودوافعررو  شةصريتو  تقرق  بدعافر  وملاىظرر  الفراد وتفضريلاتو ومسطرو في اايرعة  ىير  نلاىرا أن نقطر  البير   

ىرراا الصردد إختلافررعت واضررح  وإسررتعاعلااع  وفي  "الغسااالة الأتوماتيكياة" في الشرااء  تعافررو بالمنرت  الجديررد

 بن المستهلكن فياع يتعلق بالمتغيات السيكقغاافي  عل  وجو الخصقص.

أن الشاك  الأ  وجدت أن ىنعك علاق  جقىاير  برن تصرايم  فا  الملاىا داخل نقط  البي  الشخصية :- 

ع مرر  قبررل رجررع  شةصرري  مسررتعالهع أو مسررتهلكهع بحيرر  تقررق  دسررتةدا  النتررعئ  المتحصررل عليهرر  و السررلع

 التقزي  لو.تراب القطي في عاليعت التروي  والتسعي و التسقيق لديهع في كعمل ال

 الغساااالة"   التجعريررر  أن المنرررت  الجديررردىيررر  مذرررد داخرررل ىررراه النقطررر ولاء المساااتهلك للمناااتج الجدياااد:- 

بكمررراة دون غررريه مررر  لديرررو رغبررر  كبرررية للحصرررق  عليرررو مررر  قبرررل المسرررتهلكن ىيررر  يطلبقنرررو  "الأتوماتيكياااة

  المعركعت الأخاى الي تنعفسهع.

في كيفيررر  التغلررر  علررر  المنعفسرررن لأن الطلررر  الكلررر   يرررد رجرررل التسرررقيق لهررراه النقطررر  البيعيررر وىررراا مرررع تق   

للسررق  يناررق بدعررد  بطررر ء وبالتررعلر فررإن نصرري  ىررراه القكعلرر  مرر  السررق  يتققررر  علرر  مرردى قرردراع علررر  
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الأخرراى المنعفسررر  لهرررع  وىررراا يتطلرر  جهرررقدا شرررعق  لتققيررر  ولاء  البيررر  مرر  نصررري  نقرررعط ااصررق  علررر  جرررزء

 1 التجعري  "كقندور". كن وتنايتو لصعلح منتجعت نقط  البي المستهل

ذكرررانا في الفصرررل المرررعي النظررراي السرررعبق أنرررو مظكررر  إختيرررعر إسرررتراتيجي  مررر  ثلاثررر   : الساااوق المساااتهدف-

لربع  الإسرتراتيجيعت المطبقر   متجرعن، وفيارع يلر  إسرتعااضإستراتيجيعت للسرق  في مقاجهر  السرق  الغري 

  :  بل نقط  البي م  ق

غرري مسرتعال نظرراا لقجررقد  نقطرر  البير  التسررقيق غري المتنررقع فينلاىرا أن  إساتراتيجية التسااويق المتنااو  : )أ

الشراك  مدرع يزيرد مر  التكرعلي  التسرقيقي   ولهراا فرإن بقرعء  " samsung  LG نعفس  شديدة م  طاف"م

وإسررتاااريتهع في السررق  يتققرر  علرر  قرردراع علرر  تسررقيق المنررت  الجديررد إلذ أدك درجرر  مدكنرر  مرر  التكررعلي  

 لهاا تقق  بالإعتاعد عل  إستراتيجي  أخاى. بلأن كميا م  المنعفسن يستعالقن نف، الأسلق 

علر  التسرقيق المتنرقع  إلكترونريك، التجعرير  كقنردور نقطر  البير  وتعتارد إستراتيجية التساويق المتناو  : )ب

اررع تقرررق  بقضرر  بررراام  فإبالترررعلر قسررع  السرررق  المررقزع علررر  القلايرر  و وىرراا مررر  خررلا  قسررران أو أكمررا مررر  أ

تسررقيق المتنررقع يترترر  علرر  سررترابذي  الن إمرر  جعنرر  آخررا فررإ  خعصرر  بكررل قسررم مرر  أقسررع  السررق  و تسررقيقي

 لي  التعلي  سترتف .فعلتكعتكعلي  أداء أعاعلهع التسقيقي  زيادة و 

ىاا يتطلر  مر  و لذ وض  تطقيا الخط  التسقيقي  الخعص  بكل قطعع م  قطعععت السق  إ نقط  البي لجقء 

لذ  زيادة تكرعلي  الإدارير  عت  وىراا بردوره يرؤدي إبرليرل المبيعربحرقث تسرقيقي  إضرعفي   تنبرؤات و نقط  البير  

 2.كاة لجاب عدد كبي م  المستهلكنلدى ىاه القكعل  أاع برتعج لخط  إعلاني  مبت

 
                                                             

1
 ر 

معلومات من مصلحة البٌع.
2  
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 التجارية:   نقطة البيعستراتجية  الأسواق المستهدفة لدى ختيار إخامسا : العوامل المؤثرة في إ

سرترابذي  التسرقيق المتنرقع لقجرقد إتعتارد علر  نقطر  البير  نلاىرا أن  :نقطاة البياع تجانس المنتج لادى-30

 مزي  تسقيق  خعص بو.عدد كبي م  المنتجعت كل منت  لديو 

بطراح منرت   "كقنردور  "نقطر  البير  ىير  قعمرت : "الغسالة الأتوماتكياة" مرحلة المنتج من دورة حياة -2

ىيررر  فضرررلت في البدايررر  شرركل واىرررد ىرررتى مظكررر  خلرررق الطلررر    "الغساااالة الأوتوماتكياااة"جديررد للسرررق  

 ومررع نلاىظررلنسررب  لهرراا المنررت  منررا البدايرر  و في ىرراه ااعلرر  ركررزت علرر  التسررقيق الغرري متنررقع باعليهررع و   المبردئ

سررترابذي  التسررقيق المتنررقع نظرراا لتغطيتهررع إنقطرر  تتبرر  ىرراه أيضررع أنررو عنررد وصررق  المنررت  الجديررد لماىلرر  النضرر  

 ا المنت .الأولذ م  دورة ىيعة ىاعل  التكعلي  التسقيقي  في المااىل 

 "كقنررردور"التجعريرر  ونقررعط البيرر  المنعفسرر  للعلامرر  تبعررت كررل الشررراكعت إعنرردمع سااتراتجية المنافساان: إ -0

ابذي  مععكسر  لهررم  سرتر د نقطر  البير الغري متنرقع قعمررت  سرترابذي  تسرقيقإسيعسر  تقسريم فععلر   القعئار  علرر  

التجعريرر   نقررعط البيرر ن لسررترابذي  التسررقيق المتنررقع وىرراا مرر  أجررل كسرر  عرردد مرر  الررزبائ  الرردائاإالمتاملرر  في 

 لديهع.سترابذي  المتبع  زبائنهع ااعلين م  خلا  ىاه الإاافعظ عل  المنعفس  و 
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 .لنقطة البيعثر المنافسة على المنتج الجديد المبحث الثالث: تأ

أىررم المنتجررعت فعررل المنعفسرر  و  عتبررعر ردودالأخررا بعررن الإ نقطرر  البيرر مرر  إن تسررقيق المنررت  الجديررد يتطلرر   

سرررتطي  مررر  خلالهرررع مقاجهررر  المنعفسررر   كتسرررعب ميرررزة تنعفسررري  تإ لذإة المنعفسررر  لمنتجعارررع  بالإضرررعف  الجديرررد

برررديات   المنررت  الجديررد و "كقنرردور" لنقطرر  البيرر  المنعفسرر  نقررعط البيرر سررنتنعو  في ىرراا المبحرر  علرر  أىررم و 

نحعو  معافر  أثرا المنرت  الجديرد في في الأخري سر  و نقط  البير  سي  للذ مصعدر الميزة التنعفإلإضعف  المنعفس   با

 .نقط  البي 

 .مواجهة المنافسةنتج الجديد و المطلب الأول : الم

 تحديات المنافسة:أولا: المنتج الجديد و 

   وتررررقفيا علرررر  كسرررر  المزيررررد مرررر  العاررررلاءمنزليرررر  في الجزائررررالكهاو وكررررلاء المنتجررررعت الإلكترونيرررر  و  يتنررررعف، 

 قارات التجايليرررر  سرررركس  والأنرررر  برقيررررق المقاصررررفعت الماغقبرررر لذ جعإ  العرررراوض الخعصرررر المررررزايا و الخرررردمعت و 

   وتسهيل ااصق  عليهع.ايل لقبق  المنتجعت الكهاومنزلي العكال  العال عل  التهيئ  النفسي  و 

 مررع بعررد البيرر  و برديرردافي بيرر  كررل غسررعل  إلا أن كررل خرردمعت  % 3ىررعمش ربررح قرردره  نقطرر  البيرر برقررق و  

في برايرل  نقعط البير ومنزلي  المفضل   خعص  ىن تلجد بع  ا انتجعت الكهلل نقط  البي الصيعن  ى  رغب  

   وتغيرري القطرر  أكمررا مرر  إصررلاىهع  طاعررع في برقيررق ىررعمش ربررح العايررل "فررعتقرة" تكررعلي  مااكررز الصرريعن

عرد  ترقفي قطر  الري يتقجهرقن إليهرع  و  نقطر  البير   ويععي أغلر  الرزبائ  مر  إرتفرعع أسرععر الصريعن  في أكبر

الررري تقرررد  خدمررر  الصررريعن  وإصرررلاح   غيرررعب الاقعبررر  علررر  القرشررر   لتاترررد الشررركعوى وتشرررالالكعفيررر  الغيرررعر

كسرر    ؤسسرر محعولرر  الم مرر  خرلا  مختلرر  أمرررعء مردن بررلا رقيرر   و الري تنتشررا فيالمنتجرعت الكهرراو منزليرر   و 



 "كوندورإلكترونيكس"نقطة البيعالفصل الثالث : دراسة حالة المنتج الجديد في 
 

111 
 

كيفي  تقديم خدم  متايزة تتفرق مر    لذإت أىس  م  منعفسيهع تسع  للقصق  تزويدىم بخدمعو  1زبائ  جدد

  وأن تكررقن تكرررعلي    بشرر  مررر  أجررل شرررااء غسررعل  بزدمرررو وتتنعسرر  مررر  ذلرر  السرررعامررع يدفعرررو المررقاط  مررر

 ماتفع .صيعنتهع 

فسرر     لأن السررق  تنعلذ عالائهررمإلذ تقررديم أفضررل الخرردمعت إبصررف  ععمرر  يسررعقن  نقررعط البيرر منعفسرر  و 

 مررعياجر  لرقع  بذعلررو يبحر  عارع ىررق أفضرل  و الزبرقن علر  درجرر  مر  ا  فررإن ومرتى مرع ىرردث قصرقر الخدمر 

ح أصررب منزليرر أت اليررق  في سررق  المنتجررعت الكهاو نتيجرر  للتغرريات الرري طررا لذ طبيعرر  السررق   و إمضرردث ىعليررع 

لمنتجهرررع الأسرررععر  وبرررراص القكعلررر  علررر  برقيرررق مكعنررر  جيررردة الكمررري يبحررر  عررر  مسرررتقى الخدمررر  والجرررقدة و 

جردا مر  الخردمعت    م  خلا  إستماعر مبعل  كبرية" في سق  تنعفس  مفتقحوتوماتكيةالأ لغسالةاالجديد "

  قيعسرع لذ نترعئ  مشرجع إمر  القصرق   نقطر  البير قرد بسكنرت وم  خرلا  البحر  والتطرقيا  و    مع بعد البي

بصررف   "الغسااالة الأوتوماتكيااة" منتجهررع الجديرردف  ععمرر  و علرر  مررع كررعن متققرر  بالنسررب  لكعمررل منتجهررع بصرر

 .خعص 

في  نقررعط البيرر منزليرر  الجديرردة ىعليرع في مسررتقى جررقدة متقررعرب  وتأتي المنعفسر  بررن بدرع أن المنتجررعت الكهاو و 

نقطرر  سررتماعر القكيرل  وتسرع  إحقاذ الصريعن  علر  مررع يقرعرب ثلمر  سررتإخردمعت مرع بعرد البيرر   ىير  يصرل 

مؤشراات يقمير  لمتعبعر  رضر  الزبرقن  ىير  أنرو يقجرد ىعليرع   و قدة الصريعن  المقدمر  للزبرقنلذ برسن جإ البي 

تتقص  ع  مسرتقى خردمعت مرع لقيعس مدى جقدة الخدمعت المقدم   و   م  خلا  استبيعن مبعشا للعالاء

للتعررراف علررر  متةفرررن يرررزورون المقاقررر  المسرررتهدف       مررر  خرررلا  زبائرررالمنعفسررر  نقرررعط البيررر بعرررد البيررر  لررردى 

 مااقبتهع .قيل باام  التسقيق و تؤكد عل  أاع براص عل  بسمستقى الخدم  المقدم   و 

                                                             
معلومات معطاة ومستخرجة من المؤسسة. 
1  
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 التنافسية بالنسبة للمنتج الجديد. الميزةالثاني:  المطلب

تحقيقرررو في ظرررل التحرررديات سرررترابذيع تسرررع  المؤسسرررعت لإالميرررزة التنعفسررري  ىررردفع  كتسرررعب وتطرررقياإمظمرررل    

برقيرررق  المؤسسررر  الررري تسرررق  منتجرررعت جديررردة علررر   إذا ينظرررا للايرررزة التنعفسررري  علررر  أارررع قررردرة التنعفسررري 

  أو القيا  الري يسرع  الزبرقن للحصرق  عليهرع كعن المنعسبن وبالسعا المنعس المىعجعت الزبائ  في الققت و 

يق منتجررعت أفضررل مرر  تقررق  المؤسسررعت بتنايرر  مررزايا تنعفسرري  جديرردة مرر  خررلا  تسررق الععليرر   و  ةقدممررل الجرر

عتاعدىرع علر  إكتسرعب ميرزة تنعفسري  مر  خرلا  إلذ إالتجعرير   نقطر  البير في ظل مع سربق تسرع  المنعفس   و 

 مصعدر مختلف  ناكا أمشهع :

فعل أكما م  مجراد بزطري  عارل فهر  منظقمر  مر  العاليرعت ى  عالي  مبعدرة و :  ستراتجيةأولا: الإدارة الإ

يرل تطبيقهرع في ضرقء برلسرترابذي  منعسرب  و إيئر  الداخلير  والخعرجير   وصريعغ  ل البالمتكعمل  ذات العلاقر  بتحلير

 تسرررقيق يعظررم إمذعزىررع فيو  نقطرر  البيرر قيررق المايررزة التنعفسررري  لذلررر  مررع يضررا  برأثررا المغرريات المررؤثاة عليهررع و 

 منتجعاع الجديدة.

معرد  النارق البطر ء النرعجم عر  ىعلر    القكعل  ىعليع خطاي  أسعسين مشرعتقاجو :  ستراتجية التنافسإثانيا: 

للبحررر  عررر  ميرررزة  مدرررع يررردفعهع الععلميررر زيادة ىررردة المنعفسررر  المحليررر  و و   الكسرررعد التضرررةا  الررراي يسرررقد العرررعلد

 1السيطاة عل  السق .التايز ع  منعفسيهع و التفق  و  م تنعفسي  ققي  بسكنهع 

ت أصررربح ىنرررعك عررردد ىعئرررل مررر  لقجيرررع المعلقمرررعق يرررد التقرررد  في التكنمررر  تزا : لوجياااا المعلومااااتو ثالثاااا: تكن

قجيرع تكار  أيضرع في أارع قررد لق إن صرعقب  القرراارات المتعلقر  بالتكن  و لقجيرع المعلقمرعت مترعح للاؤسسرعتق كنت

 سررتماعر مكلرر إع المعلقمررعت ىررق لقجيررق سررتماعر الخررعطت في تكنايعرىررع  فعلإإ لذإ أو لذ مذررعح المؤسسرر إتررؤدي 

                                                             
ومستخرجة من المؤسسةمعلومات معطاة 

 1  
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ن المنعفسررن الأذكيررعء سررقف لقجيرر  غعلرر  مررع يكررقن ضرريق لأق ت التكنلأخررا القررااراأيضررع فررعن الققررت المتررعح و 

 اافعظ عل  مكعنتهع في السق .و  لقج ق يسبققن المؤسس  الي تفشل في ملاىق  التطقر التكن

 1: عنعصا التعلي  م  أجل إكتسعب ميزة تنعفسي  ققي الم   "كقندور"ستفعدت إكاع  

المؤسسررعت المنعفسرر  في مجررع  تقررديم منتجررعت جديرردة جديرردة علرر  مسررتقى إن الررزيادة عرردد الابتكااار:-30

علر  ذلر  بسيزىرع الردليل د المتقاصل بالنسرب  لهراه الغسرعل   و التجدير و بتكعىتاي  الإ لذإلععلم  أدى القطي وا

المرعء  بضعير  ضرد فيضرعن  بالنسب  لسعاىع  قفرل للأطفرع    ممل مقاصفعت السلام  مدتعزة لقجيع متطقرةق بتكن

 التجععيد. مكعفح 

و  ىتارررع  الأصررربحت الجرررقدة ىررر  الإلد يعرررد السرررعا الععمرررل الأسعسررر  لإرضرررعء الرررزبائ  برررل أ : الجاااودة -2

وتقمعتكير  لذ ااصق  عليهع ىاا مع أوج  عل  القكعل  تسقيق المنت  الجديرد للغسرعل  الأإالقيا  الي يسع  و 

 متطقرة.لقجيع ق ستعاع  تكنإبجقدة ععلي  م  خلا  

ارر  ماتفعرر  مرر  وجهرر  نظررا المسررتهل  جررقدة لذ تقررديم منررت  متايررز لررو قيإتسررع  القكعلرر   : تدييااز المنااتج -4

 ىاا مع يتقفا عليو المنت  الجديد.  و خدمعت مع بعد البي  للانت   خصعئص خعص و أعل  

 .نقطة البيعالمطلب الثالث: أثر تسويق المنتج الجديد في 

عطينرع مؤشراات ىرق  الري ت  و يرعنات الخعصر  بالمؤسسر مر  البإن تسقيق منرت  جديرد لرو أثرا علر  مجاقعر     

 مظك  ىصا ىاه المؤشاات في :و  ادة للتسقيق في مقاجه  المنعفس .سترابذي  المعتمذعح أو فشل الإ

 

 

                                                             
معلومات من مصلحة البٌع. 
1  
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   . نقطة البيعور حجم مبيعات أولا: تط

 سرتطععتإ  بينهرع المنرت  الجديرد محرل الدراسر برقيق أكبر عدد مدك  م  المبيععت م  إلذ  نقط  البي تسع   

إسرتطععت برال  رفر  قيار  أرباىهرع مر  ف  لذ ىد مع خرلا  سرنقات معردودةإ برقيق ىاا الهدف نقط  البي 

  وىرراا مررع رسررقيق المنررت  الجديررد في ىرراا التطررق تلسررعمش  قهع  والرري تعكرر، الجهررقد المبيرر  المنتجررعت الرري تسررق 

إلذ  2018مررررر  سررررربتابر  الجررررردو  والررررراي مظمرررررل تطرررررقر مبيعرررررعت نقطررررر  البيررررر ىقلنررررع تقضررررريحو مررررر  خرررررلا  

 .2019غعي أفايل

 .2309أفريل-2308من سبتمبر  نقطة البيعتطور حجم مبيعات :  "30 -30"جدول رقم-

 عدد المنتجعت المبعع  الشها

 60 2018سبتابر 

 112 2018أكتقبا 

 92 2018نقفابر 

 137 2018ديسابر 

 30 2019جعنف  

 26 2019فيفاي 

 30 2019معرس 

 58        2019أفايل                     

 

 مصلح  المبيععت.م  إعداد الطعلبن بنعءا عل  معطيعت م   المصدر :
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 م  معطيعت الجدو  مظك  تقضيح الإىصعئيعت عل  المنحي التعلر:

الوكالة : تطور مبيعات"32 -30"شكل رقم-

 
  م  إعداد الطلب  المصدر :

منةفضرع في شرها سربتابر"م  العلرم م  خلا  الجدو  وبرليل المنحي البيعي  نلاىا أن عدد المبيععت كرعن 

الري تقاجههرع أي مؤسسر  في  " وىراا راجر  إلذ الصرعقبات2010أت نشرعطهع في سربتابر نقط  البي  بردأن 

منت " نتيجر  142نشعطهع  وإرتف  في شها أكتقبا ليصل إلذ "بقجقدىع و ع كعد  معاف  الزبائ  نشعطهبداي  

  ليرنةف  عردد المبيعرعت بنسرب  قليلر  في شرها نرقفابر وياتفر  ليصرل  نقطر  البير الجهقد الترومصي  الي برالتهع 

منرت  كهاومنرزلر"  وىراا الإرتفرعع راجر  إلذ أغلر  الرزبائ  ياغبرقن في  137إلذ أكبر نسب  في شها ديسرابر"

شااء منتجعام الكهاومنزلي  في اعير  السرن  مر  أجرل التةفيضرعت ثم تعرقد ترنةف  المبيعرعت بنسرب  كبرية في 

علارررع أن  2019منرررت "  أيضرررع ترررنةف  في شرررها فيفررراي لترتفررر  قلررريلا في شرررها مرررعرس  30جرررعنف "شرررها 
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القكعلرر  ىققررت عرردد كبرري مرر  المتققرر  بالنسررب  لمنتجهررع في شررها أفايررل  ويعررقد ىرراا الإرتفررعع الكبرري للقبررع  

 الهعئل للزبائ  عل  المنتجعت الجديدة.

 ثانيا : تطور مبيعات المنتج الجديد,

" منرا بداير  الغساالة الأتوماتيكياةىاا الجزء إلذ برليل المبيععت المحققر  والمتعلقر  بالمنرت  الجديرد " سنعاض في 

 تسقيقهع إلذ غعي  شها أفايل والاي مظك  أن نقضحو م  خلا  الجدو  التعلر:

 :تطور مبيعات المنتج . "32 -30"جدول رقم

 عدد الغسعلات الأتقمعتيكي  الشها

 21 2018ديسابر 

 40 2019جعنف  

 35 2019فيفاي 

 64 2019معرس 

 33 2019أفايل 

 

 .داخل المؤسس  مصلح  المبيععتم  إعداد الطعل  بنعءا عل  معطيعت مستةاج  م   :المصدر
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 1ي البيعي التعلر:ليل معطيعت الجدو  أعلاه عل  المنحومظك  بر

 : تطور مبيعات المنتج الجديد. "30-30شكل رقم"-

 

 م  إعداد الطلب . المصدر :

 د لد تكررر  ناجحررر  نررقع مرررع أي في شرررهامرر  خرررلا  الشررركل البيررعي يتضرررح لنرررع أن بدايرر  تسرررقيق المنرررت  الجديرر

 رنرر  مرر  باقرر  المنتجررعت أو إلذ ضررع سرربتابر  وىرراا راجرر  إلذ كررقن المنررت  الجديررد وسررعاه ماتفرر  نررقع مررع مقع

ثرررلاث غسرررعلات وىررراا راجررر  إلذ كمعفررر  إلذ  شرررها جرررعنف  برررو  لترتفررر  المبيعرررعت فيااالررر  الترومصيررر  الخعصررر  

أمرع في شرها فيفراي نلاىرا إمزفرعض المبيعرعت بسرب  إشرتداد المنعفسر   وفي شرها مرعرس ااالات الترومصي   

نلاىا إرتفعع ملحقظ للابيععت أمع في شها أفايل فإمزفضت المبيععت بسب  ثبرعت السرعا وبسيرز المنتجرعت 

                                                             
من إعداد الطالبٌن، بناءا على معطٌات المؤسسة.

1  
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 2019أفرٌل  2019مارس  2019فٌفري  2019جانفً  2018دٌسمبر 

 عدد المبيعات

 عدد المبٌعات
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مذحرت في تسرقيق  نقطر  البير ومر  ذلر  في النهعير  نسرتطي  القرق  أن  الرزبائ .المنعفس  بتةفيضرعت جرابت 

 منتجهع وبرقيق مستقى م  المبيععت لابأس بو مقعرن  بدع كعن متققعع.
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 .خلاصة

 قانررع بهررع ىررق  إسررتراتيجي  تسررقيق المنررت  الجديررد في ظررل المنعفسرر  ودراسرر  يبنررعءا علرر  الدراسرر  النظايرر  الرر    

فإنرو مظكننرع القرق   "علامر  كقنردور"  التجعري  للانتجعت الكهاومنزلي  الجديدة لقلاي  تيرعرت نقط  البي ىعل  

عاف مسقا متسعرعع في ظل إقبع  كبي مر  طراف الرزبائ  علر   النقط  البيعي بأن السق  الاي تنش  فيو ىاه 

  ومر  أجرل إمصرعد مكعنر  لهرع في السرق  ىعولرت ىراه النقطر  البيعير التجعري  المنعفس  لهراه  نقعط البي مختل  

مر  خرلا  تسرقيقهع لمةتلر  أنرقاع منتجعارع  مر  بينهرع المنرت   الأخية تعزيز الميرزة التنعفسري  "لعلامر  كقنردور"

  بالإضررعف  إلذ عليهرع وتعافنررع علر  مختلر  خصعئصرهع" الرراي أسرقطنع الدراسر  الأتوماتيكياة الغساالةلجديرد"ا

بتجزئر  السرق  إلذ  نقطر  البير عقامل مذعىهع  وم  أجل برقيق مذعح تسقيق المنرت  الجديرد في السرق  قعمرت 

شرردة المنعفسرر   "تامررل في قطععررعت سررققي  ىيرر  يررتم تقيرريم ىرراه القطععررعت دسررتةدا  عرردة معررعيي محررددة ت

في كسر  ميرزة تنعفسري   نقطر  البير ت كارع إعتارد  "إمكعني  السيطاة عل  ىرقاجز دخرق  المنعفسرن.......

ل  عدة مصعدر م  بينهع التكنقلقجيع الععلي  الري يترقفا عليهرع المنرت  الجديرد لمقاجهر  ىردة المنعفسر   والراي  ع

   .البي نقط  إستراتيجي  تسقيق  عل  أثا كعن لو
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 .خاتمة 

إن دراسة الدنتج الجديد وتطويره يجسد مدى أهميتو كخيار إستراتيجي في الدؤسسات التي ترغب في البقاء   

لكين ورغباتهم لديها، وذلك بتبني في السوق، المحافظة على حصتها السوقية، وتلبية حاجات الدسته

حيث تدفع ىذه البيئة بما تحملو من  إستراتيجية تسويقية فعالة خاصة في بيئة تتسم بالدنافسة الشديدة،

قع متميز في السوق والأسبقية على تقلبات إلى التحسين الدستمر في أداء الدؤسسات، وإحتلال مو 

 الدنافسين.

كما عليها أن تتميز أيضا برضا ووفاء الدستهلكين لدنتجها وولائهم لذا ووثوقهم بها وبجميع الدنتجات التي   

تحمل علامة الدؤسسة، تلزم الدؤسسة أن تضع إستراتيجية عامة في عملية إرسال الدنتجات الجديدة في السوق 

يد، ثم تقديمها إستراتيجية تسويقية لتطوير ىذه الدنتجات، وفي الأخير التقييم تكمن في سياسة الدنتوج الجد

النهائي لذذه الدنتجات، وذلك من أجل تعزيز مركزىا التنافسي وكسب ميزة تنافسية، حيث تشغل ىذه 

يقدم  الأخيرة حيزا ومكانة ىامة في لرال الإدارة الإستراتيجية، فهي تمثل العنصر الإستراتيجي الحرج الذي

فرصة جوىرية لكي تحقق الدؤسسة ربحية متواصلة بالدقارنة مع منافسييها
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 .إختبار صحة الفرضيات 

دد الأسواق الدستهدفة والقيام لإعداد إستراتيجية تسويقية للمنتجات يجب أن تح : الفرضية الأولى-

 ستهدافها.بإ

لغرض تحديد الأسواق الدستهدفة لطرح صحيحة في ىذه الدرحلة تقدم الدؤسسة إستراتيجية تسويقية فهي -

منتجها الجديد وىنا يتطلب منها أن تحدد حجم القطاعات السوقية الواجب الوصول إليها والدناطق 

الجغرافية الدستهدفة من خلال تحليل ودراسة أذواق الدستهلكين في كل منطقة جغرافية وإختيار الوقت 

 للدخول مع مراعاة درجة الدنافسة. الدناسب

تتمثللل أهميللة إسللتراتيجية تسللويق الدنتجللات الجديللدة مللن خلللال معرفللة الدنافسللين في البيئللة  :لفرضييية الناةيييةا-

 الخارجية وبما تتميز منتجاتهم عن الدنتجات الجديدة للمؤسسة.

التفللوق الللذي تحصللل عليللو الدؤسسللة مقارنللة بمنافسلليها يكللون ىللذا الديللزة التنافسللية في ذلللك الإخللتلا  و تمثللل -

 ة التكلفة الأقل أو ميزة التميز.ز في شكل قيمة لدى الزبون لشا يكسبها مي التفوق

تتعدد الدصادر التي تستمد منها الديزة التنافسية، الأمر الذي يفرض على الدؤسسات تحديلدىا بدقلة لتوجيلو - 

ة وأن خاصلللل الجهللللود لضللللو أىللللدا  واضللللحة، قصللللد الوصللللول إلى النتللللائج الدرجللللوة  قللللل جهللللد وأقللللل تكلفللللة،

عللد الإبتكللار أبللرز يؤسسللات أصللبحت لا تعتمللد علللى مصللدر واحللد للميللزة وإكللا علللى لرموعللة متكاملللة، و الد

 ة.وىذا ما ينفي الفرضية الثالث ىذه الدصادر،

عللى إسللتراتيجيات  تسلويق الدنللتج الجديلدلالجزائريلةك  سمؤسسلة ككونلدور إلكترونلليك تعتمللدالفرضيية النالنية: 

 .تسويقية لدواجهة الدنافسة



      خاتمة
 

122 
 

، السلعر، كز عللى علدة نقلان ملن بينهلا الجلودةتواجو الوكالة منافسة شديدة في تقديم الدنتجات الجديدة تتر - 

سللتراةية التسللويق في مواجهللة الدنافسللة، ، الضللمان، وخللدمات مللا بعللد البيللع، وىنللا يلل ز دور إآجللال التسللليم

 .وىذا ما يثبت صحة الفرضية الثالثة

 ائج .النت 

 النتائج النظرية:

 ستقرار الدؤسسة و إكسابها ميزة تنافسية.إيق تعمل على دعم و تعزيز بقاء و إستراتيجية التسو  إن-

، و إلى الإهمال عود إلى الفشل في صياغتها من جهةإن الفشل في إستراتيجيات التسويق للمؤسسة ي -

 لدتابعة الدتغيرات الحاصلة في البيئة التسويقية من جهة أخرى.

 لسوق مرتبط بقدرتها على الدنافسة.بقاء الدؤسسة في ا -

 بناء إستراتيجية تنافسية عملية و مستمرة و مرحلية. -

 عدم التركيز على عنصر و إهمال باقي العناصر.يقي للمؤسسة و ىتمام بالدزيج التسو ضرورة الإ -

 النتائج التطبيقية:

أيللن اسللتطاعت عللدد  الأخلليرةسللنوات منزليللة الجديللدة تطللورا متسللارعا في اللسللوق الدنتجللات الكهرو عللر  ا- 

 تكريس مبدأ الدنافسة في ىذا القطاع.رك من تسويق منتجها في الجزائر و كوندو   كوكالات من بينها

، السلعر، كلز عللى علدة نقلان ملن بينهلا الجلودةتواجو الوكالة منافسة شديدة في تقلديم الدنتجلات الجديلدة تتر -

سللتراةية التسللويق في مواجهللة الدنافسللة، يلل ز دور إ ، الضللمان، وخللدمات مللا بعللد البيللع، وىنللاآجللال التسللليم

 حة الفرضية الخامسة.وىذا ما يثبت ص
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لتي ك واالغسالة الأوتوماتكيةالجديدك دخلت الوكالة الدنافسة فيما يخص الدنتجات الجديدة بتسويقها للمنتج-

 فسة جديدة.تتميز بمواصفات ذات جودة عالية ضمنت لو مكانة في السوق في ظل وجود منتجات منا

حتياجلات اللزبائن دملة ملا بعلد البيلع في ضلوء رغبلات وإخمعايير عالديلة في تقلديم الدنلتج و تعتمد الوكالة على -

ولاء اللللزبائن كسلللب ن أجلللل إكتسلللاة الديلللزة التنافسلللية و سلللتراةيات التسلللويقية ملللد ذللللك تحلللدد وترسلللم الإبعللل

 المحتملين.الحاليين و 

تقللللوم      ات الكهرومنزليللللة وللحفللللاص علللللى الحصللللة السللللوقية تللللدعيمهائللللدة في الدنتجللللتعتلللل  مؤسسللللة كونللللدور را

 يلي: بما

 رغبات زبائنها.بما يتطابق مع حاجات و التحسين الدستمر في علاوة تقديم الدنتجات -

سلتراةيتين أو  وإخلتراق السلوق ويتوقلخ إختيلار إحلدى الإ ستخدام كشطللوكالة بإيتم تسعير الدنتج الجديد -

الأىدا  البيعيلة الدلراد تحقيقهلا في خطلة تسلويق الدنلتج ع الدراد إحداثو في ذىن الزبون و من الوقكلاهما انطلاقا 

 الجديد

ع الدنلللتج الجديلللد بالدؤسسلللة الأم بإتبلللاع إسلللتراةية التوزيلللع الدباشلللر أو غلللير الدباشلللر، ويتحلللدد إختيلللار يلللتم توزيللل-

نللوات التوزيللع، القيللود راد فرضللها علللى القعتبللارات عللدة مللن بينهللا الرقابللة الدللإحللدى السياسللتين إنطلاقللا مللن إ

 الدالية.القانونية و 

ستراةية الجذة أو الدفع، وتستخدم للذلك وسلائل  علدة بإتباع إلدنتجاتها الجديدة  تقوم الدؤسسة بالترويج -

 البيع الشخصي.بينها الإعلان وتنشيط الدبيعات و من 

 لى جودة منتجها.السوق الوطنية التي تعود أساسا إ تتمتع الوكالة بقدرة تنافسية خاصة في-
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 يدعم لصاح الوكالة خدمات ما بعد البيع التي يقيمها الأغلبية على أنها الأفضل. -

                                           .التوصيات و الإقتراحات

عنللد تقللديم منتوجاتهللا في  سللةالإقتراحللات تفيللد أي مؤسأن نقللدم أىللم التوصلليات و أردنا مللن ىللذا البحللث    
 تتمثل في:السوق وتكسب لذا ميزة تنافسية و 

 إنشاء إدارة للتسويق تقوم بمختلخ الوظائخ التسويقية.العمل على توسيع نشان الدؤسسة و -
، وفلت  االال أكثلر أملام العمل عللى تلبيتهلاالإىتمام أكثر بالزبون والإطلاع الدائم على حاجاتو ورغباتو، و -

 إقتراحات الزبائن.شكاوى و 
 اد إستراةية في تطوير منتوج جديد لدواجهة الدنافسة.يجضرورة إ-
 الدراسة للنقان التالية:ية من خلال الدراسة والتخطيط و تحسين تصميم الثقافة التسويق-
 .تحديد السوق الدستهد ، الإىتمام بالدزيج التسويقي، تحديد الدركز التنافسي الدستهد ، تحديد الدنافسين 
التركيللز علللى ايللع الوسللائل الإعلانيللة خاصللة بالنسللبة للمنتجللات الجديللدة باعتبارىللا عنصللر مهللم في التلل ثير -

 على السلوك و الدستهلك.
 ستراةياتهم.إ ىتمام بدراسة السوق وتحركات الدتنافسين ولستلخالإ-
  .آفاق البحث 

ر قليلل ملن الإلدلام بلبعا جوانبلو بقلدللو اهمنا و وضوع يمكن أن نقول أننا سلمعالجة ىذا الدبعد قيامنا بدراسة و 
مكانيللة الدواصلللة في ىللذا البحللث مللن جوانللب أخللرى متعللددة مللن خلللال طللرح مواضلليع إوإكتشللفنا أنللو ىنللاك 

 جديدة تصل  كدراسات جديدة مستقبلية تتمثل في:
 تحقيق ميزة تنافسية للمؤسسة من خلال تطوير منتوج جديد.-
 .جديد في تحقيق ميزة تنافسية في الدؤسسات التجارية سترةية التسويق منتوجإدور -
 تطويره.دراسة منتوج جديد و -
  دور إبتكار الدنتوج الجديد للمؤسسة في ظل منافسة.-
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 ملخص البحث:

في ظل التغيرات والتطورات الجديدة الدتنامية، برزت لدى الدؤسسات إىتمامات عديدة ومتجددة إنصبت 

بالتنافس و البيئة التنافسية، وفي إطار البحث عن الإستراتيجية التسويقية الدناسبة أساسا في كل ما يتعلق 

لتسويق وطرح منتجات جديدة إلى السوق لتلبية حاجات ورغبات الزبائن، ولدواجهة ىذا التحدي  حسن 

 فسة الدائمة والدستمرة.نامنتج، وبالتالي تحقيق أىدا  من أهمها الد

خلال ىذه الدراسة الإجابة على البحث الدتمثلة في التساؤل الجوىري: ماىي  من ىذا الدنطلق أردنا من

الإستراتيجية التسويقية الأمثل لطرح منتج في ظل الدنافسة، حيث تم التطرق إلى الدنافسة وأنواعها وماىية 

ويقية وماىية التنافسية والديزة التنافسية وكذلك تم التعر  على أىم الدفاىيم الخاصة بالأستراتيجيات التس

الدنتج الجديد وكذا الدزيج التسويقي للمنتج وكيخ يتم طرحو في الأسواق، وقمنا بإسقان الجانب النظري 

على الوكالة التجارية ككوندور إلكترونيكسك بتيارت وقد تم اع الدعلومات من خلال الدقابلة والبحث 

 وتحليلها.

أهمها : ضرورة وجود أليات تسويق وإستراتيجيات  وخلصت الدراسة في الأخير إلى العديد من النتائج

 لزكمة لتسويق وطرح منتج جديد إلى الأسواق في ظل الدنافسة القائمة. 

 : الإستراتيجية، الدنافسة، البيئة التنافسية، سياسة الدنتج الجديد، الدزيج التسويقي للمنتج.    الكلمات المفتاحية

Resume de la recherche 

À la lumière des nouveaux changements et développements, les 
institutions ont montré un certain nombre d'intérêts nouveaux et 
renouvelés،principalement axés sur la concurrence et 
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l'environnement concurrentiel: recherche d'une stratégie marketing 
adaptée à la commercialisation et à la commercialisation de 
nouveaux produits répondant aux besoins et aux souhaits des clients 
et répondant à cet enjeu avec le meilleur produit, Les plus 
importants sont la compétitivité permanente et continue. 

De ce point de vue, nous voulions répondre à la recherche de la 
question fondamentale: quelle est la stratégie de marketing optimale 
pour introduire un produit dans la concurrence, où la concurrence 
était discutée et ses types et ce qui constitue un avantage 
concurrentiel et concurrentiel, tout en identifiant les concepts les 
plus importants de stratégies de marketing et de ce que le nouveau 
produit et son mix Le catalogue de produits et la façon dont il est 
mis sur le marché. Nous avons abandonné l’aspect théorique de 
l’agence commerciale "Condor Electronics" grâce au flux 
d’informations rassemblé au cours de l’entretien et des recherches et 
analyses. 

-L’étude a conclu sur le dernier des nombreux résultats, le plus 
important: la nécessité de mécanismes et de stratégies de marketing 
pour commercialiser un nouveau produit dans le contexte de la 
concurrence existante. 

Mots-clés: stratégie, concurrence, environnement concurrentiel, 
politique de nouveaux produits, mix marketing des produits. 
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                                                                                                                                                           . الأنترنيترابعا : 
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