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  :المقدمــة

  

المقدمة لنفس السلع و  أوالمؤسسات المنتجة  فيإن التحلیل الكلاسیكي یحصر المجال التنافسي 

بكثیر و تتعدى الى العدید من القوى  أوسعحقیقة المجال التنافسي هي  أنالمنتجات و سلع متشابهة، غیر 

  .ضبطا للمجال التنافسي ىالأوفالتنافسیة  و یعتبر تحلیل بورتر من خلال نموذج القوى الخمس 

  المنافسة لا تتوقف فقط عند المواجهة المباشرة بین المؤسسات التي تتزاحم على نفس الدارئة  أننعلم 

المباشر على الهیكلة و العلاقة بین المؤسسات  تأثیرهالها  أخرىتمتد الى عناصر  إنمافي السوق و 

یزاحمون المؤسسة على  الأعوانؤسسة یجعل الكثیر من للم الأساسيالمتنافسة فكون تحقیق الربح هو الهدف 

  .أرباحها

و نجد من بین القوى التنافسیة خطر الداخلین الجدد المحتملین و الذین لا یمكن تجاهلهم حیث یجلب 

حصة من السوق لصالحهم  إخضاعو رغبة في  الإنتاجتوغلهم للقطاع، قدرات جدیدة في  أثناءالمنافسین الجدد 

  .بموارد جوهریة أتونیو عادة ما 

جمیع المنافسین المحتملین  أمامدخول منافسین جدد الى السوق یرتبط بمدى انفتاح السوق  إمكانیة إن

واقع السوق یفرض  أن إلاالجمیع  أمامحتى ولو كانت مجالات الاستثمار نظریا مفتوحة بطریقة متساویة  لأنه

  .یواجهها المنافسین المحتملین بعض العوائق التي 

هذه العوائق عن میزات تتمتع بها المؤسسات القائمة كما قد تنشا عن سلوك استراتیجي تقوم به  أوتنش

  .المؤسسات القائمة تهدف من وراءه الى إعاقة دخول المنافسین المحتملین

  إن عوائق الدخول تصعب من إمكانیة دخول مؤسسات جدیدة الى القطاع أو قد تحول دون دخولها

  . ثر على المنافسة في القطاعمما یجعلها تؤ 

  

    :إشكالیة البحث

  :یمكننا طرح الإشكالیة التالیةمن خلال ما سبق     
  

  ؟ تأثیر عوائق الدخول على المنافسة في القطاعما هو      
  

 :عیة على النحو التاليوللوصول إلى إجابة عن هذا السؤال ارتأینا طرح جملة من التساؤلات الفر      

  ؟ المنافسة في القطاععلى عوائق الدخول ثیر كیف یتجلى تأ* 1

  ؟ تجاه تهدید المنافس المحتمل بالنسبة للمؤسسات القائمة عوائق الدخول ما أهمیة* 2

  ؟قطاع الهاتف النقال في الجزائر على المنافسة فيالدخول  تأثیرعوائق تمثلیفیما * 3
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  :فرضیات البحث

  :رضیات سیتم اختبار صحتها من خلال هذا البحث وهي تم وضع عدة ف ،من أجل معالجة الإشكالیة     

  . عوائق الدخول تقلل من شدة المنافسة في القطاع *1

  . تساعد عوائق الدخول المؤسسات القائمة في التقلیل من خطر تهدید المنافس المحتمل *2

  .العوائق القانونیة تأثیر أساسا في قطاع الهاتف النقال  في على المنافسة عوائق الدخولتأثیر  تمثلی *3

  :أسباب اختیار البحث

  :هذا الموضوع یمكن اختصارها فیما یليوجد أسباب عدیدة تدفع إلى اختیارنا لت

تماشي الموضوع مع طبیعة التخصص المتبع ، حیث یعتبر من المواضیع التي تدخل في صمیم  *1

  .التخصص .التخصص

  . ة محاولة جمع مادة علمیة مشتتة حول موضوع الدراس *2

  .في البحث في موضوع عوائق الدخولالرغبة  *3

  .إثراء المكتبة الجامعیة التي تفتقر الى مراجع في مثل هذه المواضیع المتخصصة* 4

  :أهمیة البحث

تكمن أهمیة هذا الموضوع في تطرقه الى عوائق الدخول و التي تعتبر من احد المؤشرات الهامة لهیكل 

على المنافسة في القطاع، و كذلك أن موضوع عوائق الدخول یوضح الفروقات السوق لما لها من تأثیر كبیر 

بین الاقتصاد الصناعي و الاقتصاد الجزئي، كما تظهر أهمیة هذا الموضوع في كونه قد یساعد و یدعم 

   .البحوث المهتمة بهذا المجال

  :أهداف البحث

   :بحث فیما یليیمكن تلخیص الأهداف التي یمكن الوصول إلیها من خلال هذا ال

  .توضیح ماهیة عوائق الدخول *1

  . التطرق الى مصادر عوائق الدخول في القطاع *2

  .تبیان مختلف الاستراتیجیات المتاحة للمؤسسات القائمة بهدف منع أو إعاقة دخول منافسین جدد *3

  .التطرق الى المنافسة و هیاكلها المختلفة* 4

  تسلیط الضوء على عوائق الدخول في قطاع الهاتف النقال وكذلك للمنافسة بین المتعاملین الثلاث* 5

  :حدود الدراسة

مستوى المؤسسات متعاملي الهاتف النقال في فیما یخص الحدود المكانیة للدراسة فقد تمت على 

من سنة  الفترة الممتدة قد شملت في حین أن الحدود الزمنیة للدراسة ف، ) جازي، موبیلیس، نجمة( الجزائر

  .2008إلى سنة  2000

  

  

  :البحث منهج
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بجوانب البحث و الإجابة على الإشكالیة و إثبات صحة الفرضیات، اعتمدنا في الجزء  موبغرض الإلما     

 ،بهدف الإطاحة بجوانب الموضوع و فهم كل مكوناته و تحلیل كل أبعادةالمنهج الوصفي التحلیلي النظري على 

قطاع الهاتف النقال  على اختیارنا وقع أین الحالة، دراسة منهج على الاعتماد یتم فسوف التطبیقي الجزء في أما

 ما هو و منهج الاستبیان على ، من خلال جمع المعلومات و تحلیلها بالاعتمادللدراسة في الجزائر كحالة

  .الثالث الفصل من الرابع المبحث في بالتفصیل له سنتطرق

  

  :راسات السابقةالد

 من تمكننا لعدم نظرا المجلات، بعض أو المتخصصة الكتب على هذه دراستنا في أساسا اعتمدنا     

ومـن خـلال هـذا ، المنافسـة  موضـوع إلـى تطرقـت التي الدراسات بعض إلا الدراسة بموضوع تتعلق دراسات إیجاد

  :یمكننا الوقوف على الدراسة التالیة

 الأفضـلیةالمنافسـة فـي القطـاع علـى تحقیـق  تـأثیر: د الطالبة حبه نجوى  تحـت عنـوان مذكرة ماجیستیر من إعدا

، 2007/2008: للســنة الجامعیــة، ، جامعــة بســكرة، دراســة حالــة شــركة مــوبیلیس التنافســیة للمؤسســة الاقتصــادیة

 الأفضــلیةقیــق المنافســة فــي القطــاع علــى تح تــأثیرمــاهو : المقدمــة و هــي  الإشــكالیةعلــى  الإجابــةحاولــت فیهــا 

والقــوى التنافســیة مــن خــلال تحلیلهــا للمنافســة  إلیــهیة ، واعتمــدنا علــى مــا توصــلت التنافســیة للمؤسســة الاقتصــاد

 أفضـلیةذلـك الـى صـعوبة تحدیـد وجـود  أدىكلمـا اشـتدت المنافسـة فـي القطـاع  بأنهالخمس لبورتر، واستخلاصها 

و فـي  التـأثیرهناك تداخلا كبیرا في  أنینة، كما عتنافسیة م أفضلیةتحقیق  من إمكانیةتنافسیة من عدمه و الحد 

  .التأثیربعض الحالات یصعب تحدید 

 

   :صعوبات البحث

  :لقد واجهتنا أثناء إعداد هذا البحث العدید من الصعوبات من بینها

  .في توزیع استمارة الاستبیان و هذا بسبب رفض بعض المسؤولین إستقبالنا صعوبة * 1  

  .حول موضوع عوائق الدخول راجع المعتمدة نقص الم *2  

  :   دراسةهیكل ال

  :تم تقسیم هذا البحث إلى ثلاثة فصول، فصلان نظریان والثالث تطبیقي وقد جاءت كالآتي

  :، حیث تعرضنا فیه إلىعوائق الدخولهذا الفصل إلى تطرقنا في  :الفصل الأول -

  . صادر المختلفة لعوائق الدخولبعوائق الدخول و المبعض المفاهیم المتعلقة * 1   

  . عوائق الدخول الاستراتیجیة* 2   

  .الاستراتیجیات التنافسیة و الخیار الاستراتیجي في وضع عوائق الدخول* 3

  :، حیث تم تقدیمالمنافسةإلى تطرقنا في هذا الفصل  :الفصل الثاني -

  .  ماهیة المنافسة و مؤشراتها و مجالات التنافس* 1  

  .المنافسة و القوى التنافسیة الخمستحلیل * 2  
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  .هیكل السوق و المنافسة* 3  

  :وخصص هذا الفصل إلى الجانب التطبیقي، فتم تناول ما یلي :الفصل الثالث -

  .خلال فترة الدراسة تقدیم عام لسوق خدمة الهاتف النقال في الجزائر* 1  

  .عوائق الدخول الى قطاع الهاتف في الجزائر* 2  

  .منافسة في قطاع الهاتف النقال في الجزائرتحلیل ال* 3  

  .تأثیر عوائق الدخول على المنافسة في قطاع الهاتف النقال في الجزائر* 4        
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  :الملخص

تطرقنـــا مـــن خـــلال هـــذا البحـــث الـــى تـــأثیر عوائـــق الـــدخول علـــى المنافســـة فـــي القطـــاع و انطلاقـــا مـــن     

قمنـا بتحلیـل الموضـوع الـى  "ماهو تـأثیر عوائـق الـدخول علـى المنافسـة فـي القطـاع "الإشكالیة المطروحة 

قطــاع فــي الفصــلین الاول و جوانبـه الرئیســیة مــن خــلال التطـرق لكــل مــن عوائــق الــدخول و المنافسـة فــي ال

الثــاني علــى التــوالي وفــي الفصــل الثالــث تــم التطــرق الــى تــأثیر عوائــق الــدخول علــى المنافســة فــي قطــاع 

 .الهاتف النقال في الجزائر

تطرقنا في . تناولنا في الفصل الأول بعض المفاهیم الأساسیة التي لها علاقة جوهریة بعوائق الدخول     

وائق الدخول و المصادر المختلفة لهذه العوائق حیث یمكن تعریف عوائق الدخول البدایة الى مفهوم ع

على أنها أي تكلفة إضافیة تتحملها المؤسسات الراغبة في الدخول دون أن تكون المؤسسات القائمة 

متحملة لها، وتوجد مجموعة من مصادر عوائق الدخول یمكن للمؤسسات القائمة استغلالها للحد من 

  : سات جدیدة و التقلیل من خطر المنافس المحتمل  ومن أهم هذه المصادر نجددخول مؤس

  المیزة المطلقة في التكالیف- 

  تمییز المنتجات - 

  اقتصادیات السلم  - 

بعد هذا انتقلنا الى عوائق الدخول الاستراتیجیة الناجمة عن الاستراتیجیات التي یمكن أن تضعها      

ل منافسین جـدد و المتمثلـة في استراتیجیة التسعیر وإستراتیجیة الإعلان المؤسسات القائمة لإعاقة دخو 

  .وكذا استراتیجیة الإبداع التكنولوجي

وفي الأخیر تعرضنا الى أهم الاستراتیجیات التنافسیة والتي تتجسد في كل من استراتیجیة تدنیـة      

لما لها من دور في وضع عوائق الدخول التكلفة و استراتیجیة التمییز و استراتیجیة التكامل الرأسي 

  .بالسـوق و مساهمتها في الحد من دخول منافسین جدد

وفــي الفصــل الثــاني تطرقنــا إلــى بعــض المفــاهیم الأساســیة التــي لهــا علاقــة بالمنافســة،حیث تناولنــا فــي    

ثـم إلـى المجتمـع ، فـي القائمـة بـین المؤسسـات صـراع أنهـا عنهـا القـول نسـتطیع التـيالبدایـة مفهـوم المنافسـة 

مؤشرات قیاسـها والمتمثلـة فـي الربحیـة و الحصـة السـوقیة و تكلفـة الصـنع و الإنتاجیـة ، وبعـدها المجـالات 

  .التي یمكن أن تنافس فیه المؤسسة

بعد هذا إنتقلنا إلى تحلیل المنافسة من خلال تحدید القوى التنافسیة و المتمثلة في قوى المنافسة      

  .تحدید استراتیجیات المنافسین و متابعة البیئة التنافسیةالخمس لبورتر ، و 

وفــي الأخیــر تعرضــنا الــى الأشــكال المختلفــة للمنافســة و المتمثلــة فــي ســوق المنافســة التامــة، المنافســة     

  . الاحتكاریة ، احتكار القلة، الاحتكار

فــي قطــاع الهــاتف النقــال فــي الــى تــأثیر عوائــق الــدخول علــى المنافســة  تطرقنــا الجانــب التطبیقــيوفــي     

یعتبر سوق خدمة الهاتف النقال سوقا فتیا في الجزائر، إلا أنه مع ذلـك عـرف نمــوا متســارعا حیث  الجزائر
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جـازي ، ( ، بوجــود ثلاثـة متعاملیــن 2008ملیــون مشتــرك نهایـة  27لیصل عدد المشتركیـن إلى أكثــر مـن 

ثـم نجمـة، كمـا أن قطـاع  كبر حصـة سـوقیة تلیهـا مـوبیلیسحیث تحتل جازي الصـدارة بـأ) نجمة ، موبیلیس

  .الهاتف النقال في الجزائر یتمیز بحركیة المنافسة و اشتدادها بین المتعاملین الثلاث

عوائق الدخول لتي یواجهها أي منافس محتمل تتمثل فـي العوائـق  ومن خلال نتائج الاستبیان وجدنا أن   

، و المنتجــــات و الخــــدمات ARPT" "ضــــبط للبریــــد و المواصــــلاتالقانونیــــة مــــن خــــلال قــــوانین ســــلطة ال

 المتمیزة التي یقدمها المتعاملون التي تزید من ولاء المشـتركین ممـا یصـعب مـن تحـولهم الـى متعامـل آخـر،

على  بالإضافة الى تمتع المتعاملین الثلاث بمزایا مطلقة في التكلفة، وكذلك اعتماد متعاملي الهاتف النقال

  . ة الإعلان لإعاقة دخول متعاملین جدداستراتیجی

كمـا أن عوائـق الـدخول لهـا تـأثیر سـلبي علـى المنافســة فـي القطـاع حیـث كلمـا ارتفعـت عوائـق الـدخول الــى 

القطــاع اثــر ذلــك بالتقلیــل مــن شــدة المنافســة فــي القطــاع، كمــا أن العوائــق القانونیــة هــي الأكثــر تــأثیرا علــى 

  .قال في الجزائرشدة المنافسة في قطاع الهاتف الن

  

  : الكلمات المفتاحیة

، تحلیل المنافسة، القوى التنافسیة، الاستراتیجیة، هیكل السوق، شدة المنافسة، عوائق الدخول

  . الحصة السوقیة،التنافسیة

  

  

  

  

  

  

  

  

  

  

  

  

  

Résumé:  
     Nous sommes passés par cette recherche de l'impact des barrières à l'entrée à 
la concurrence dans le secteur et le problème à la main, "Quel est l'impact des 
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barrières à l'entrée à la concurrence dans le secteur," nous avons analysé la 
question aux principaux aspects en abordant chacune des barrières à l'entrée et la 
concurrence dans le secteur dans les chapitres I et II respectivement au troisième 
trimestre ont été adressées à l'impact des barrières à l'entrée à la concurrence 
dans le secteur de la téléphonie mobile en Algérie.  
     Dans le premier chapitre, nous avons abordé quelques concepts de base liés à 
des obstacles fondamentaux à entrer. Nous avons abordé au début de la notion 
de barrières à l'entrée et les différentes sources de ces obstacles peuvent 
identifier les obstacles à l'entrée comme aucun coût supplémentaire pour être 
supportés par les établissements qui souhaitent entrer sans que les institutions 
existantes tolérantes à eux, et il est une source de barrières à l'entrée des 
institutions existantes peuvent être exploitées pour réduire l'entrée de nouvelles 
institutions et réduire le risque d'un rival probable, et le plus important de ces 
sources, on trouve:  
- Avantage absolu dans le coût  
- Différenciation des produits  
- L'économie de la paix  
     Après ce que nous passions à des obstacles stratégiques à l'entrée résultant 
des stratégies que vous pouvez mettre les institutions en place pour empêcher 
l'entrée de nouveaux concurrents et de la stratégie de la stratégie de prix et de la 
publicité et la stratégie ainsi que l'innovation technologique.  
     Enfin, nous avons été les stratégies les plus concurrentiels importants, qui 
sont incorporés dans chacun de la stratégie visant à minimiser les coûts et la 
stratégie de discrimination et d'une stratégie d'intégration verticale en raison de 
leur rôle dans le développement de barrières à l'entrée du marché et sa 
contribution à la réduction de l'entrée de nouveaux concurrents.  
   Dans le deuxième chapitre nous avons parlé de certains concepts de base liés à 
la concurrence, où nous avons abordé d'emblée la notion de concurrence que l'on 
peut le dire comme un conflit entre les institutions existantes dans la société, 
puis les indicateurs mesurés et représentés dans la rentabilité et la part de 
marché et le coût de fabrication et de production, et après les domaines dans 
lesquels peut rivaliser avec l'organisation.  
     Après ce qui bougeait à l'analyse de la concurrence grâce à l'identification 
des forces de la concurrence et les forces de la concurrence pour les cinq-Porter, 
et identifier les stratégies des concurrents et de suivi de l'environnement 
concurrentiel.  
    Enfin, nous avons été à différentes formes de concurrence et de la pleine 
concurrence sur le marché, la concurrence monopolistique, oligopole, monopole.  
    Sur le plan pratique portait sur l'impact des barrières à l'entrée à la 
concurrence dans le secteur de la téléphonie mobile en Algérie, où le marché est 
mobile du marché des services de téléphone jeunes en Algérie, mais il est 
néanmoins connu pour accélérer la croissance du nombre d'abonnés à plus de 27 
millions d'ici la fin de 2008, il y avait trois clients ( Jazzy, Star, Mobilis), où la 
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principale jazzy occupe la plus grande part de marché, suivi par Mobilis, et 
l'étoile, et le secteur de la téléphonie mobile en Algérie est caractérisée par la 
mobilité et l'intensification de la concurrence entre les trois concessionnaires.  
  D'après les résultats du questionnaire et a constaté que les obstacles à T entrée 
rencontrés par un concurrent potentiel est que les obstacles juridiques à travers 
les lois de l'autorité des paramètres de courrier et de transport "" ARPT, et les 
produits et services de qualité offerts par les commerçants qui augmentent la 
fidélité des abonnés qui rend difficile de les tourner à un autre commerçant, En 
plus des trois concessionnaires bénéficient d'avantages absolus de coût, ainsi que 
l'adoption de la clientèle par téléphone mobile, la stratégie publicitaire de faire 
obstacle à l'entrée de nouveaux opérateurs.  
Les barrières à l'entrée ont un impact négatif sur la concurrence dans le secteur 
où les barrières le plus élevé des barrières à l'entrée dans le secteur en réduisant 
l'impact de l'intensité de la concurrence dans le secteur, et juridique sont les plus 
influents de l'intensité de la concurrence dans le secteur de la téléphonie mobile 
en Algérie.  
 
Mots clés: 
 Barrières à l'entrée, la concurrence intense, la structure du marché, stratégie, jeu 
de la concurrence, analyse de la concurrence, la part de marché concurrentiel. 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
Abstract:  
   We went through this research to the impact of entry barriers to competition in 
the sector and from the problem at hand, "What is the impact of entry barriers to 



 IX

competition in the sector," we analyzed the subject to key aspects by addressing 
each of the barriers to entry and competition in the sector in chapters I and II 
respectively in the third quarter have been addressed to the impact of entry 
barriers to competition in the mobile phone sector in Algeria.  
     In the first chapter, we dealt with some basic concepts related to the 
fundamental impediments to enter. We dealt with in the beginning to the 
concept of entry barriers and the different sources of these obstacles can identify 
barriers to entry as any additional cost to be borne by institutions wishing to 
enter without the existing institutions tolerant to them, and there is a source of 
barriers to entry existing institutions can be exploited to reduce the entry of new 
institutions and reduce the risk of a likely rival, and most important of these 
sources, we find:  
- Absolute advantage in the cost  
- Product differentiation  
- The economics of peace  
     After this we move on to the strategic barriers to entry resulting from the 
strategies that you can put the existing institutions to impede the entry of new 
competitors and the strategy of pricing and advertising strategy and strategy as 
well as technological innovation.  
     At last we were to the most important competitive strategies, which are 
embodied in each of the strategy to minimize cost and discrimination strategy 
and a strategy of vertical integration because of their role in the development of 
market entry barriers and its contribution to the reduction of the entry of new 
competitors.  
   In the second chapter we talked about some basic concepts related to the 
competition, where we dealt with at the outset the concept of competition that 
we can say it as a conflict between existing institutions in society, then the 
indicators measured and represented in profitability and market share and the 
cost of manufacture and production, and after the areas in which can compete 
with the organization.  
     After that moved to the analysis of competition through the identification of 
competitive forces and the forces of competition to the five-Porter, and identify 
competitor strategies and follow-up to the competitive environment.  
    At last we were to different forms of competition and of full competition in 
the market, monopolistic competition, oligopoly, monopoly.  
    On the practical side dealt with the impact of entry barriers to competition in 
the mobile phone sector in Algeria, where the market is mobile phone service 
market young in Algeria, but it is nevertheless known to accelerating growth of 
the number of subscribers to more than 27 million by the end of 2008, there 
were three customers ( Jazzy, Star, Mobilis), where the jazzy lead occupies the 
largest market share, followed by Mobilis, and star, and the mobile phone sector 
in Algeria is characterized by mobility and intensification of competition 
between the three dealers.  



 X 

  From the results of the questionnaire and found that the barriers to entry T 
faced by any potential competitor is the legal obstacles through the laws of the 
authority of the settings of mail and transport "" ARPT, and the products and 
quality services provided by the traders that increase the loyalty of subscribers 
making it difficult to turn them to another trader, In addition to the three dealers 
enjoy absolute advantages in cost, as well as the adoption of the mobile phone 
customer, the advertising strategy of impeding the entry of new traders.  
The barriers to entry have a negative impact on competition in the sector where 
the higher the barriers to entry into the sector by reducing the impact of the 
intensity of competition in the sector, and legal barriers are most influential on 
the intensity of competition in the mobile phone sector in Algeria.  
Key words: 
    Barriers to entry, intense competition, market structure, strategy, competitive 
forces, competitive analysis, competitive market share. 
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: تمهیـد  

 

 عنهم، تنافسیة أفضلیةتحقیق  كیفیة و المنافسین من الحالیة المجموعة تحلیل على فقط الصناعة تحلیل یقتصر لا

 خطورة هذه و . تجاهلهم لا یمكن الذین و المحتملین الجدد الداخلین نحو الإهتمام توجیه هو ذلك من الأهم بل

ا الداخلون الجـدد وهذه العوائق ناجمـة عن مزایا تتمتع بها التي یواجهه  الدخول بعوائق تتعلق التهدیدات

و بناءا على ذلك تم تقسیم هذا الفصل إلى ثلاثة المؤسسات القائمـة أو استراتیجیات تنتهجها المؤسسات القائمة، 

 ؛ و  مفهوم ومختلف المصادر لعوائق الدخول تهدید المنافس المحتمل و ث یتنـاول المبحث الأولیح. احثبم

مختلف الاستراتیجیات التي تنتهجها المؤسسات القائمة لإعاقة دخول المؤسسات الجدیدة و یتناول المبحث الثاني 

الاستراتیجیات التنافسیة و الخیار الاستراتیجي في وضع حواجز ا المبحـث الثـالث فیتنــاول مأ. الراغبة في الدخول

  .الدخول
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الدخول قعوائ یةماه: ول المبحث الأ   

یمكن  يعوائق الدخول التا التهدید بذه یتعلق  تهدید المنافس المحتمل قوت تنافسیة لا یمكن تجاهلها، إن      

.ھذا المنافس المحتمل واجھھا ی أن  

تهدید المنافس المحتمل: ولالمطلب الأ   

دات تحدد مكانة المؤسسة و تهدی أوتكون فرصا  أنهناك مجموعة من المتغیرات و العوامل التي یمكن    

 یعتبر، خاصة تهدید دخول المنافس الجدید ، الذي 1مجموعة قوى المنافسة الخمس أمامقدرتها في البقاء 

بمحاولات لمنع دخول المنافسین عن طریق وضع  جل هذا تقوم المؤسسةأ، ومن مباشرغیر  حقیقيكمنافس 

 أنخاصة ، وكذا بفضل العوامل البیئیة المساعدة التي یمكن ال إمكانیاتهاستغلال إ مجموعة من العوائق بتجسید و 

  .تلعب دور العائق فتحاول أي مؤسسة الحد من عدد المنافسین الجدد بتثبیط عزیمتهم وقدرتهم في الدخول 

 أدائهاتحلیل بیئة المؤسسة و فهم القوى و العوامل المؤثرة على  إن:  البیئة الداخلیة و الخارجیة للمؤسسة -1

  تعتبر أینة و الداخلیة ، ـة یكون بتحلیل العوامل الخارجیـالقرارات الصحیحاجل اتخاذ من 

نفس الوقت معوقات في عمل المؤسسة ، ویمكن اعتبارها كبیئة عامة  وفيهذه العوامل مجموعة من المحفزات 

   .2لـجمیع المؤسسات بهذه العوام تأثربسبب 

 بآخر أوالخارجیة هي مجموعة العوامل المحیطة و المؤثرة بشكل  تعتبر البیئة:  عوامل البیئة الخارجیة -أ

: بالمؤسسة و استراتیجیاتها ویقصد بالعوامل تلك الاعتبارات و المتغیرات العامة و الخاصة،فالعامة منها 

 المؤسسة الخ، هذه المتغیرات یصعب على....،الاجتماعیة،الطبیعیة،التكنولوجیة،الثقافیةالسیاسیة،الاقتصادیة

لعوامل القریبة والمرتبطة  فهي تلك االخاصة  أماعلیها بحكم شمولیتها على الكل ،  التأثیرالتحكم فیها و 

 أهمیةوتكمن   3متفاوتة بنسب افیه التأثیرالمنافسین  هذه العوامل یمكن للمؤسسة , بالمؤسسسة كالموردین 

  المخاطر والمعوقات التي یجب تجنبها قتناؤها و إالخارجیة  في تبیین الفرص التي یمكن  البیئةتحلیل 

علیها و تغییرها وفق  والتأثیرالداخلیة هي التي تستطیع المؤسسة التحكم فیها  البیئة: عوامل البیئة الداخلیة-ب

كبر أمن تسییر مؤسستها بفعالیة  الإستراتیجیة الإدارةوالتي من خلالها تتمكن  إستراتیجیتهاصیاغة لما تحتاجه 

  . وأدق

معرفة  آخرعنى مو وب إمكانیاتهالیة و یمكن للمؤسسة اتخاذ القرار بدون تحلیل كاف وجید لبیئتها الداخ ولا   

و  أغراضهاوذالك في محاولة لتسخیر بیئتها الداخلیة  وتطویعها في , ضعفها  أونفسها وقدراتها ومدى قوتها 

لأنشطتها ، إن  الأساسیة الأعمدة لأنهایة وظائف و نشاطات المؤسسة الرئیسفي  ةوتتمثل عوامل البیئة الداخلی

الضعف لتقویمها  ومصادر الهدف من تحلیل البیئة الداخلیة للمؤسسة تحدید مصادر القوة و تدعیمها و تعمیمها

وفي العموم توجـد  . الإداریة،التمویل و المحاسبة الإنتاج،الأفرادالتسویق،: وتصحیحها واهم هذه العوامل هي 

  :قیـاس نقاط القوة و الضعف أمام المؤسسة وأهمها هي أربعـة مداخـل ل

  .المؤسسة في الماضي  أداء إمكانیاتالمقارنة مع  - 

                                                 
61، ص  1996لبنان ،  نبیل مرسى خلیل ، المیزة التنافسیة في مجال الأعمال ، الدار الجامعیة ، بیروت ،  1   
106،ص  2000محمد فرید الصحن ، مقدمة في المال و الأعمال ، الدار الجامعیة ، بیروت ، لبنان،   2  

1993دیوان المطبوعات الجامعیة، الجزائر،،المؤسسة يف احمد طرطار،الترشید الاقتصادي للطاقات الإنتاجیة 3  
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  .المقارنة مع المنافسین  - 

  .في الصناعة التي تعمل فیها المؤسسة الأساسیةالمقارنة بعوامل النجاح  - 

   1 .السوق /المقارنة بعوامل النجاح طبقا لمرحلة التطور الذي یمر به المنتج - 

إن تحلیل القوى التنافسیة في قطاع معین كما یشار إلیه في معظم المراجع یهدف :  تحلیل القوى التنافسیة -2

 الى تحدید و معرفة جاذبیة القطاع، وهذا یتوقف على التأثیر الذي تحدثه القوى التنافسیة 

ات البدیلة إضافة إلى مفاوضة الموردین كدرجة حدة المنافسة ومدى تهدید المنافس المحتمل ، وتهدید المنتج

:حیث یمكن تمثیلها من خلال الشكل الآتي . 2ومساومة الزبائن  

  القوى التنافسیة الخمس) 01(الشكل 

  

 
 

 

 

 

 

:ا M.. PORTER, Choix stratégiques et concurrence, ed. ECONOMICA, 1982, p.4   المصدر:   

  

الذین یودون الدخول في  أولئكتتمثل بعض مصادر المنافسة المحتملة في :  دیداحتمال دخول المنافس الج -3

یتوقف الدخول الفعلي على مجموعة من  أینالسوق المختلفة وتهدیداتهم للمؤسسات الحالیة ،  وأنشطةمجالات 

الاته خول المنافس المحتمل وتحدید مجد ، وقصد الوصول الى مفاهیم موحدة الاستعمال في فهمالمتغیرات 

مع  انتقینا مجموعة من المصطلحات المتمثلة في الراغبین بالدخول ،المؤسسات الجدیدة ، المؤسسات القائمة ، 

الشروط التي تسمح بالدخول ، لان تسمیة المؤسسات الجدیدة بالراغبة في الدخول یشترط على التي  لأهم تحدید

قانونیة مستقلة تبحث على مكانة في السوق ، مع خدمیة جدیدة ذات شخصیة  أو إنتاجیةطاقة  بإقامةتتمتع 

التي تساعد المؤسسات الجدیدة وذلك من خلال القدرة المالیة و القدرة و المحفزات  الإمكانیاتوجوب توفر بعض 

   .القانونیة 

عوائق الدخول  وأنواع مفهوم: المطلب الثاني   

به ، یكون بتقدیم مجموعة مختلفة من  محاولة الحدیث عن حواجز الدخول في السوق وما یتعلق إن    

التعاریف و المفاهیم التي تطرق إلیها بعض أصحاب الفكر و الاقتصاد من خلال كتاباتهم و مقالاتهم ، مع 

                                                 
42-39،ص2007،جامعة بسكرة، 05و الخارجیة في صیاغة الإستراتیجیة ،مجلة الباحث، العدد الطیب داودي، أثر تحلیل البیئة الداخلیة/د  1  
لثة ، جامعة كربالي بغدادي، تنافسیة المؤسسات الوطنیة في ظل التحولات الاقتصادیة، الملتقى الوطني الاول حول الاقتصاد الجزائري في الألفیة الثا :2

.15، ص2002ماي 21-20البلیدة،   

  و المحتملین   ددالداخلین الج
  

  المنتجات البدیلة

شدة المزاحمة بین 
  المؤسسات

  الزبائن
  الموردون 
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التفرقة بین المدارس التي ركزت في دراساتها و بحوثها على نظریة الحواجز وبعرض أنواع مختلفة للحواجز التي 

  .الموجودة بالبیئة العامة للمؤسسة  تحد من الدخول في السوق و

   :تعریف عوائق الدخول  :أولا

  : لقد قدمت مجموعة من التعاریف التي تنصب في فهم نظریة عوائق الدخول والتي اخترنا من بینها مایلي    

بالنسبة تتمثل عوائق الدخول عند دیمستز في القیود الحكومیة التي یترتب علیها رفع التكلفة  :تعریف دیمستز -أ

وفي غیاب القیود الحكومیة ، فان الاقتصاد الحر التنافسي للمؤسسات المحتملة الراغبة في الدخول الى السوق ، 

سوف یقضي على أي ریع للمحتكر في المدى البعید ، ولذا فالحكومة فقط هي التي تملك القوة لمنع حریة 

تضع عوائق لدخول  أنهي القوة الوحیدة التي یمكنها الحكومة  أنولكن ینتقد تعریف دیمستز لاعتباره .المنافسة

تضع موانع للدخول الى السوق  أنغیر الحكومة یمكنها  أخرى، فهناك قوى وهذا قد لا یكون صحیحا السوق

  .مثال ذلك الشركات الكبیرة الحجم ذات القوى الاحتكاریة

یتعین على أي مؤسسة  إضافیةفة یتمثل في أي تكل بأنهیعرف ستیجلر عائق الدخول  :تعریف ستیجلر  - ب

 الإضافیةهذه التكلفة ویرجع ستیجلر . تكون المؤسسات القائمة بالصناعة متحملة لها أنتتحملها دون  أنداخلة 

ظروف التكلفة الخاصة بالمؤسسات المحتملة عن تلك الخاصة بالمؤسسات  أوالى اختلاف ظروف الطلب 

  :ویلاحظ على تعریف ستیجلر مایلي .القائمة

الحكومة هي القوة الوحیدة التي لدیها القدرة على رفع  أننه تقدم خطوة على تعریف دیمستز حیث لم یحدد أ -1

  .مقدار موجب  بأيالمؤسسة القائمة  التكلفة المؤسسات الجدیدة عن تكلفة

مؤسسة القائمة مع ال بالمقارنةأي ارتفاع في تكلفة المؤسسة المحتملة  أنیعتبر  لأنهینتقد تعریف ستیجلر  -2

افى مع هذا یتن أنولاشك . تحقق ربحا  أنیمثل مانعا للدخول حتى ولو كان من الممكن للمؤسسة المحتملة 

  1.الواقع

 "ویشیر  " BAIN "ا في اقتصادیات الصناعة ، قدمه ـاستخدام والأكثر،  التعریف الثالث لعوائق الدخول  -ج

BAIN "   سسات القائمة دون الجدیدة ، لكنه وبصورة محددة یربط عوائق كذلك الى المیزات التي تتوفر للمؤ

الحد الأدنى  فوق اأسعار مبیعاتهترفع  أنلى أي حد ، وفي المدى الطویل ، یمكن للمؤسسة القائمة إ: الدخول بـ

 دون أن تغري مؤسسات جدیدة بدخول) التكالیف المرتبطة بالإنتاج الأمثل ( لتكلفة الإنتاج و توزیع الوحدة 

  .الصناعة

 من الحد أعلىعند مستوى  الأسعاراستقرار ( المتوقع لعوائق الدخول  الأثر،  " BAIN "فمن وجهة نظر        

شمل من تعریف أ، ویعد هذا التعریف  طبیعتهاهو الذي یعرف ) لتكلفة الوحدة المنتجة في المدى البعید  الأدنى

عند  قد تساعد على دوام التسعیر لأنهاعائق للدخول یعتبر اقتصادیات الحجم ك" BAIN "أن  ثستیجلر حی

إذا  للدخولن اقتصادیات الحجم لا تعد عائقا ألتكلفة الوحدة، وقد جادل ستیجلر ب الأدنىمن الحد  أعلىمستوى 

  . للإنتاج ما توفرت نفس ظروف التكالیف لكل من المؤسسات القائمة والجدیدة عند أي  مستوى

                                                 
56-51،ص1998،، الاقتصادالصناعي بین النظریة و التطبیق،الدار الجامعیة،الإسكندریة ةالقادر محمد عبد القادر عطی عبد 
1  
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للجدل ، فتعریفه لعوائق الدخول بطریقة  إثارةالتعاریف الثلاثة التي نوقشت  أكثر " BAIN "یعتبر تعریف     

وكذلك ظروف السوق في تعریفه ، وذلك  للسوق الإداريخل السلوك أدالمترتبة علیها ، قد  الآثارمبنیة على 

 السلوك عن الأساسماهو علیه الحال في تعریف دیمستز و تعریف ستیجلر ، والتي تستقل في  على عكس

قضایا هامة عن الاعتماد المتبادل بین كل من  أثارقد  " BAIN "ن تعریف إالإداري للسوق ، ومن جهة أخرى ف

للسوق ، والتي أصبحت مصدرا للكثیر من البحوث المثمرة عن عوائق الدخول، ولهذا  الإداريالهیكل و السلوك 

  1.الأكثر شمولا " BAIN " السبب فقد اتبعت وكذلك معظم الدارسین بهذا الحقل تعریف

و ـوق وهي على النحـالس إلىول ـة الدخـة سهولـوفقا لدرج افـأصن ةـأربعات الى ـالصناع " BAIN "ولقد قسم 

  :الي ـالت

 يجوهریة فمحتمل له میزة  أووهي الصناعات التي لا یوجد فیها منافس قائم : صناعات سهلة الدخول  -1

ر غیر عادیة و الاستمرا أرباحن أي محاولة من قبل البعض لتحقیق إ، ومن ثم ف الآخرینالتكلفة على المنافسین 

  .معها لفترة طویلة تنتهي بالفشل

غیر عادیة  أرباحاوهي صناعات تحقق فیها المؤسسات القائمة : صناعات بها عوائق غیر فعالة للدخول  -2

 الأجلل ، ولكن المكاسب التي یمكن تحقیقها في منخفضة تمنع الدخو  أسعارتتمتع بها عند  نتیجة لمزایا تكالیفیة

 الأسعارسیاسة  لإتباعقل من العوائد المضحى بها في الوقت الحاضر نتیجة أالطویل من منع الدخول 

  .المنخفضة

عن سابقتها في كون المكاسب طویلة الأجل  وتختلف هذه الصناعات: فعالة للدخول  قبها عوائصناعات  -3

ن وراء منع الدخول اكبر من العوائد المضحى بها في الأجل القصیر نتیجة لانتهاج سیاسة التي یمكن تحقیقها م

  .الأسعار المنخفضة

القصیر  الأجلوهي الصناعات التي یكون السعر الذي یعظم الربح فیها في : صناعات ممنوعة الدخول -4

ر بصفة مستمرة في الأجل ، لاحتمال تحقیقها خسائمنخفضا بدرجة لا تغري أي مؤسسات جدیدة بالدخول

   2.الطویل

  :أنواع عوائق الدخول :ثانیا

العوامل والمتغیرات البیئیة التي تؤثر بشكل مباشر والغیر المباشر في  لأهممن خلال معرفتنا السابقة        

د فإنه بالإمكان تحدی, نقاط قوة وضعف وبعدما اعتبرناها كفرض وتهدیدات وفي نفس الوقت ,  المؤسسةنشاط 

أین یمكن تصنیف هذه , مجموعة من الحواجز والمعوقات التي تقف حائلا أمام دخول المنافس المحتمل 

, الحواجز القانونیة والسیاسیة ,والتي من بینها الحواجز الاجتماعیة والثقافیة , الحواجز حسب المتغیرات البیئیة 

ناتجة عن  )هیكلیة(ائق الى عوائق دخول طبیعیةكما یمكن تصنیف هذه العو  .الحواجز الاقتصادیة والتكنولوجیة 

میزات تتمتع بها المؤسسات القائمة عن المؤسسات الراغبة في الدخول وعوائق دخول إستراتیجیة ناجمة عن 

                                                 
.128-127،ص1994للنشر،السعودیة، خفرید بشیر طاھر، دار المری:روجر كلارك ،اقتصادیات الصناعة، تر  1  
.57-56عبد القادر محمدعبد القادر عطیة،مرجع سابق،ص  2  
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والحفاظ على القوة و جدیدةة من أجل إعاقة و تثبیط دخول مؤسسات ـسلوك استراتیجي تقوم به المؤسسات القائم

  .ي تتمتع بها في الصناعةالمكانة السوقیة الت

عوائق الدخول الهیكلیة: المطلب الثالث  

میزات مطلقة في التكالیف:  أولا  

تواجه المؤسسات الجدیدة مجموعة مختلفة من العوائق ، مما یستوجب علیها تحمل تكالیف دخول في       

.الوقت  الذي تتجنب المؤسسات القائمة هذا النوع من التكالیف   

  :زة المطلقة في التكالیف مفهوم المی-1

التوزیع التي تختلف بین المؤسسات القائمة و المؤسسات  أو الإنتاجتعكس مزایا التكالیف المطلقة تكلفة      

. 1الإنتاجخذ في عین الاعتبار حجم الأ الراغبة في الدخول ، مع عدم  

:منها  مختلفة  لأسبابهذه المزایا  أوقد تنش   

 للمؤسساتبالنسبة لتلك المتوفرة  أفضل إنتاجیةالسیطرة على تقنیات  أوقائمة الید قد یكون للمؤسسات ال - 

.الداخلة   

ماهرة وتعذر حصول المؤسسات  إداریةبما في ذلك من كفاءات ،  أفضلامتلاك المؤسسات القائمة موارد  - 

2.أخرىمرتفعة لجذبها من مؤسسات  أجورالمحتملة على مثل هذه الخبرات دون دفع   

، وذلك إنشائهافر معارف تكنولوجیة مختلفة لدى المؤسسات القائمة تراكمت عندها عبر فترات طویلة منذ تو - 

.ى مثل هذه المعارف إلعلى عكس المؤسسات المحتملة التي تفتقر   

المال النقدي بالنسبة للمؤسسات القائمة بالمقارنة مع المؤسسات المحتملة  رأسخفاض تكلفة الحصول على إن - 

فائدة فبأسعارذلك  أمكنها وإذالمؤسسات الحدیثة قد یصعب علیها الاقتراض من البنوك ، ، فا  

 أوتمول نفسها ذاتیا  أنالمؤسسات القائمة قد یمكنها  أن، هذا في حین  مرتفعة نظرا لعدم تمتعها بسمعة سابقة

3.منخفضة نظرا لما تتمتع به من سمعة طیبة بالسوق بأسعارتحصل على قروض  أن  

ة  فربما تحصل ـات القائمـه المؤسسـللموارد مقارنة بما تدفع أعلى أسعارقد یتحتم على المؤسسات الجدیدة دفع  - 

.على تخفیضات من الموردین على الكمیات الكبیرة التي تشتریها  الأخیرة  

:علاقة مزایا التكالیف المطلقة بعوائق الدخول -2  

 أنعلى تلك التكالیف التي تتحملها المؤسسات الجدیدة دون  لقد اشتملت اغلب تعاریف عوائق الدخول     

كان الفرق بین مجمل التكالیف عبارة عن مزایا تشغلها  المنطلقتكون قد تحملتها المؤسسات القائمة ومن هذا 

فیعرف الاقتصادي ستیجلر حاجز ،  الأرباحواحتكار  الأسعارالمؤسسة القائمة في التحكم في السوق بتحدید 

تكون المؤسسات  أنتتحملها دون  أنمؤسسة داخلة  أيیتعین على  إضافیةتكلفة  أيیتمثل في  بأنه الدخول

الى اختلاف الطلب و ظروف النشاط  الإضافیةالتكلفة  الصناعة متحملة لها ، فترجع أوالقائمة بالسوق 

.بالمؤسسات الجدیدة مقارنة بالمؤسسات القائمة   

                                                 
307،ص2008،جامعة الشلف،05مقدم عبیرات،استراتیجیات وضع حواجز الدخول، مجلة اقتصادیات شمال افریقیا ،العدد /د
1  

.131روجر كلارك، مرجع سابق،ص  2  
.58عبد القادر محمدعبد القادر عطیة،مرجع سابق،ص  3  
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للمؤسسة القائمة اقل من  الأجلمنحنى متوسط التكلفة الكلیة الطویلة  أنلقة ینتج عن مزایا التكالیف المط   

للمؤسسة الجدیدة ، ونظرا لانخفاض متوسط التكلفة في المؤسسة  الأجلمنحنى متوسط التكلفة الكلیة طویل 

من  أعلى تضع سعرا حاجزا للدخول أن للأولىالقائمة بالمقارنة مع المؤسسة الراغبة في الدخول ، فانه یمكن 

1.متوسط التكلفة و اقل من مستوى التكلفة للمؤسسة الداخلة بقلیل  

:تمییز المنتجات: ثانیا  

و الخدمات التي تقدمها المؤسسات المتنافسة فیما  یؤدي الاختلاف و التمایز بین خصائص المنتجات       

مجموعة من المزایا التنافسیة التي  خدمة جدیدة الى الحصول على أوبینها ، وكذا التي ترغب في الدخول بمنتج 

  .تحد من تهدید أي متنافس

   :تمایز المنتجات و الخدمات  مفهوم -1

یؤدي لوجود عملاء مرتبطین بكل  أنه أنن هذا من شإفعندما تختلف المنتجات البدیلة في خصائصها      

تباط المستهلكین بنوع معین من ، وكلما زاد ار  تفضیلاتهمو  منتج من هذه المنتجات وفقا لاختلاف أذواقهم

تدخل السوق وتجذب هؤلاء العملاء من المؤسسات  أنالمنتجات كلما كان من الصعب على مؤسسات جدیدة 

و التوزیع حتى  الإعلانمبالغ طائلة على  تنفق  أنالقائمة ، ویصبح من الضروري على المؤسسات الجدیدة 

هذه  أمامهذا یزید من صعوبة الدخول  أند ، ولا شك تحقق لنفسها سمعة طیبة  وتكسب ولاء عملاء جد

  .المؤسسات

وتوجد حالة تمایز المنتج عندما تكون المنتجات المباعة في نفس السوق لیست بدائل كاملة من وجهة نظر      

   الأسعارنسبیا من  أعلى أسعاراالمستهلكین ، ویتیح هذا الفرصة لمنتجي بعض السلع لان یتقاضوا 

یفقدوا كل عملائهم ، وهذا یشیر الى تمتع  أنالتي تشبع نفس الرغبة دون  الأخرىاها منتجو البدائل التي یتقاض

المستهلكین لسلعتهم التي ینتجونها نظرا لانفرادها  هؤلاء المنتجین بمقدرة احتكاریة مرجعها هو ولاء بعض 

ن  ومن هذا المنطلق یمكن ــمستهلكیة نظر هؤلاء الـمن وجه الأخرىببعض المزایا التي لا توجد في البدائل 

القول انه كلما زادت درجة تمیز المنتجات كلما زادت المقدرة الاحتكاریة لمنتجها ، وقل احتمال اقتحام السوق 

  .علیهم من قبل منتجین محتملین

  :التي تؤدي الى تمایز المنتجات مایلي  الأسباب أهمومن     

مما یوفر تكالیف النقل على  لقربه من منافذ التوزیع إماافي متمیز في موقع جغر  القائمةتوطن المؤسسة  -1

  .بوسائل مواصلات مختلفة  إلیهلوجوده في مكان عام یسهل الوصول  أوالمستهلكین ، 

وتتم التفرقة في هذا الصدد بین نوعین من التمایز ، التمایز الأفقي و  الاختلاف في نوعیة المنتج نفسه -2

أما عن التمایز الأفقي فهو یشیر الى المقارنة بین سلع تتطلب نفس القدر من الموارد التمایز العمودي ، 

لصناعتها ولكنها تختلف في التصمیم نفسه ، مثال ذلك مجموعة السیارات ذات نفس الحجم و الطاقة، ولكن 

عاد، و بالنسبة یوجد بكل تصمیم میزة تؤدي وظیفة مختلفة ، أو تشبع ذوقا مختلفا مثل اختلاف اللون و الأب

 یا من حیث معیار معینأسللتمایز العمودي فهو یشیر الى مجموعة من المنتجات من نفس النوع ولكنها مرتبة ر 

                                                 
.307مقدم عبیرات، مرجع سابق، ص/د  1  
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كبر أكالصلابة و الأمان و السعة و غیرها، وفي هذه الحالة یكون المنتج ذات النوعیة الأفضل مستخدما لقدر 

   1.من الموارد

المتمیز من الناحیة التقنیة و التكنولوجیة مع استعمال  الإبداع أنلوجیا حیث في التصمیم و التكنو  الإبداع -3

  . وطاقة أقل یساهم بإحداث عناصر جدیدة في المنتج و الخدمة حدیثة آلات

السوق ولاء ووفاء زبائن كثیرا ما تواجه المؤسسات الراغبة في الدخول : السمعة و مكانة العلامة التجاریة  -4

ة معینة قد حازت على ثقتهم بفضل سمعتها ومركز علامتها و تمیز مواصفاتها و خصائصها المؤسس تلمنتجا

  .الفنیة

  .الاختلاف في تفضیلات المستهلكین تبعا لاختلاف أذواقهم أو لتأثیر الإعلان علیهم  -5

لسلعة لبیت الاختلاف في نوعیة الخدمة المقدمة للمستهلكین من قبل المؤسسـة فهناك مراكــز توزیع توصل ا-6

العمیل ، وتقبل تحصیل القیمة بالشیكات ، وتقبل الدفع بالتقسیط ، وتلبي طلبات العملاء في الحال ، وتقبل 

   .البضاعة المرتجعة إذا تبین بها أي عیب ، وهناك مراكز لا تفعل أي شيء من هذا

  :  و عوائق الدخولالتمایز  -2

ز وقدرة المؤسسات على تهیئة منتجاتها الى حد معین مقارنة یمكن تحلیل عوائق الدخول من خلال التمای    

عوائق الدخول بسبب وجود الاختلاف بین بالمنتجات الخارجة عن مجال عملها و المتواجدة في السوق فتظهر 

المنتجات و الخدمات نتیجة لعوامل عدیدة والتي تؤثر في نفس الوقت على المصادر الأخرى لعوائق الدخول 

ة ، فالداخل الجدید الذي لا یقوم بتمییز منتجاته یشكل بذلك خطرا على مستقبل مؤسسته ، لأنه وتكون مشترك

  ..   2سوف یتبع سیاسات أخرى قد تأخذ شكل أسعار أدنى أو تكالیف أعلى في المبیعات

  :قتصادیات السلمإ :ثالثا

ث القدرة الإنتاجیة وكذا حجم إن إمكانیة التفرقة بین مختلف المؤسسات في نفس القطاع تكون من حی      

رأسمالها و استثماراتها ن والنتیجة من ذلك وجود حالات تختلف من مؤسسة لأخرى خاصة فیما یتعلق بتحمل 

  .تكالیف ، أین تلعب اقتصادیات السلم دورا هاما في هذا الصدد 

  :  مفهوم اقتصادیات السلم -1

من خلال ممارسة نشاط  للإنتاجكمیة  برأكحصول على ال اقتصادیات السلم هي محاولة أنیمكن القول     

ن تقوم أیحقق الربح للمؤسسة ، ك قل تكلفة ، مماأنجاعة و  أكثرالمؤسسة بطرق مختلفة تكون واحدة منها 

بجملة من كبر مع القیام أو تنظیمها وتحسین قوى البیع لضمان تدفق السلع بدرجة  الإنتاجبتفعیل خطوط 

  تي ترتبط بالنشاط الخاص بالمؤسسة التحالیل للتكالیف ال

تصادیات السلم في المدى إقا منحنیات ذویمكن تحلیل كل هذا من خلال معرفة الحجم الأدنى الأمثل وك    

   .الطویل

  : المصادر الأساسیة لاقتصادیات السلم -2

                                                 
66- 65سابق،صعبد القادر محمدعبد القادر عطیة،مرجع  1  

137روجر كلارك ، مرجع سابق ، ص   2  
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ق بمجموعة ختلاف عدد و نوع الصناعات و الأسواق ، وهي تتعلإتصادیات السلم بإقتتنوع مصادر      

جل الحصول على منتج نهائي وخدمات أالوظائف الخاصة بالمؤسسة وبمختلف العملیات التي تنتهجها من 

  :نه یمكن تحدید هذه المصادر في العناصر الأساسیة التالیة أ إلامرفقة ، 

د الأولیة وهي تتمثل في الخصم السعري الذي تتحصل علیه المؤسسة عندما تشتري الموا:  قتصادیات مالیةإ - 

  .ل إذا حصلت على كمیات ضخمةأقبكمیات كبیرة ، و الحصول علیها بأسعار 

لى مقدار الانخفاض في كمیة المدخلات من مختلف عناصر الإنتاج إوهي تشیر :   قتصادیات الإنتاجإ - 

تعلق برأس اللازمة لإنتاج وحدة واحدة  ، والذي یحدث مع زیادة حجم الإنتاج و منها ما یتعلق بالعمل وما ی

  .المال و أخرى بالمخزون 

قتصادیات متعلق بالإعلان ، فتكالیف الإعلان لا تزداد بنفس نسبة وهذا النوع من الا :تصادیات التسویق إق - 

  .الزیادة في حجم الإنتاج ، وإنما تزداد  بنسبة أقل 

حیث یوجد  الإداریة لالأعماه مع كبر حجم المؤسسة یزداد التخصص في أنیلاحظ  :تصادیات إداریة إق - 

من  ، ومدیر مالي ، ومدیر الإنتاج و غیرها ، ولاشك أن هذا التخصص یزید مدیر المبیعات و مدیر المشتریات

  .الإنتاجیةكفاءة كل مسؤول في مجاله ، ومن ثمة یرفع من مستوى 

  :  بین عوائق الدخول و اقتصادیات السلم العلاقة -3

استعمال اقتصادیات السلم كعائق دخول في  إمكانیة إظهارتفصیل یتم فیه یمكن تقدیم عرض بشيء من ال     

 إحدى أنهاعلى  أحیانافتعتبر اقتصادیات السلم هذا العائق ، أمامالسوق ، مع شرح لردة فعل المؤسسات الجدیدة 

یكون  أینخول وذلك بالنسبة للمؤسسات القائمة والتي تخلق بها عائقا للد التكلفةعن انخفاض المزایا الناتجة 

لدیها تكلفة وحدویة اقل من التي تتحملها المؤسسة الراغبة في الدخول ، فیتعین على أي مؤسسة جدیدة في 

 وإذا، الأدنىلحدها  الإنتاجمن الوصول بتكلفة  معین للحجم حتى تتمكن أدنىبمستوى  تبدأ إنحالات محددة 

لدیها تصبح مرتفعة بدرجة لا تمكنها من  الإنتاجكلفة حجم اقل من هذا الحد فان ت بأيالجدیدة  المؤسسة بدأت

للمؤسسات القائمة، وبنفس مستوى  الإنتاجیةیكون هناك توازن في القدرة  ، فعندما منافسة المؤسسات القائمة

فذلك یكون دلیل على وجود طلب ثابت  الموزع ، الأمثلوكذا البیع بنفس الحصة السوقیة وبالحجم   الإنتاج

 بأقل الإنتاجائمة وهنا یصبح التفكیر لدى المؤسسات الراغبة في الدخول سلبي بسبب عدم قدرة للمؤسسة الق

التكالیف بل هناك احتمال عدم المؤسسات المحتملة من التحكم في  التكالیف وما یعني انه من الصعب على

    1.البیع بكمیات كبیرة أو الإنتاجقدرة تغطیتها وعلیها في هذه الحالة تضخیم حجم 

  

  

  :الاحتیاج إلى رأس المال  :ا ـرابع

وبخاصة إذا كانت . تضطر المؤسسات الجدیدة، إلى استثمار موارد مالیة معتبرة للدخول في المنافسة  

رؤوس الأموال موجهة إلى الإشهار، أو البحث والتّطویر، وكلاهما ینطویان على مخاطرة كبیرة؛لأنه یصعب 

                                                 
305- 304مقدم عبیرات، مرجع سابق ، ص  /د  1  
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ت الإنتاج، والمخزونـات، وقروض الـزبائن،وتغطیــة خسائر الانطلاق أموالا وتتطلب تجهیـزا. التنبؤ بنتائجهما

وحتى إذا توفرت رؤوس الأموال في السوق المالیة، فإنّ عملیـــة الدخول تشكل مخاطرة لهذه . معتبرة أیضا

  .  الأموال، وهذا یعطي امتیازًا للمؤسسات المتواجدة في القطاع

 :زیع الوصول إلى قنوات التو  :خامسا 

وباعتبار أن . بمجرد أن یفكر الداخلون الجدد في توزیع منتجاتهم، فهذا یشكل بحدِّ ذاته حاجزًا للدخول  

المؤسسات المتواجدة تَشغل قنوات التوزیع لتصریف منتجاتها، فإن المؤسسات الجدیدة مطالبة بإقناع القنوات 

ویحدث أن یكون . الخ...، مؤونات للإشهار بقبول تصریف منتجاتها، من خلال تقدیم تخفیضات في الأسعار

للمنافسین علاقات طویلة مع قنوات التوزیع، خدمات راقیة، أو حتى علاقات خاصة جدًا، تتیح لهم الاستحواذ 

فإذا استعصى على الدَّاخلین الجدد تخطي هذا الحاجز، فإنّهم مطالبین بإنشاء قنوات توزیع . على قنوات التوزیع

 .خاصة بهم

 :السیاسة الحكومیة  :سادسا 

تلعب السیاسة الحكومیة دورًا في تشكیل حواجز الدُّخول إلى قطاع نشاط معین، فبإمكانها أن تحفز   

عملیة الدُّخول، بتقدیم تسهیلات جبائیة مثلاً، أو تَحول دون دخول المؤسسات الجدیدة، كأن تفرض استعمال 

  .1ي تتطلب استثمارات جدیدة مكلِّفةتكنولوجیا متقدمة لحمایة المحیط من التلوث، والت

 

 

 

 
 

 

 

 

 
 
 
 
 
 
 
 

ستراتیجیةلإعوائق الدخول ا: المبحث الثاني   

مؤسسة بمجموعة من الإمكانیات و الوسائل المادیة و البشریة التي تساعدها في جمع الأفكار و تتمتع أي     

.لمحتملین أو الجددیتعلق الأمر بتهدید المنافسین ا ااتخاذ القرارات المناسبة خاصة عندم  

                                                 
3-2، ص2002عمار بوشناف،المیزة التنافسیة في المؤسسة،مذكرة ماجیستتر،جامعة الجزائر ،   1  
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مفهوم الإستراتیجیة: ول المطلب الأ   

م بعلاقة المؤسسة بالبیئة الخارجیة و الداخلیة ـتهت أنهان هناك اتفاق على ـلك الإستراتیجیةكثیرة هي مفاهیم 

  .دالتأكي ظروف عدم الأهداف فو تخصیص الموارد لتحقیق هذه  لالأجطویلة  دافالأهد ـ،وبتحدی

 :لإستراتیجیةا مفهوم :لا أو

  .الأخیرة هذه جذور ذكر سنحاول للإستراتیجیة، تعریف إعطاء محاولة قبل     

 نجد حیث بمعنى فن الحرب، strategosالأصلیة  الكلمة عن الیونانیة الحضارة من "استراتیجیة" كلمة نقلت

   sun tzuذكـر فیستحسـن ،1المعـارك في العامـة بالخطـط صارم بشكل ارتبط قد مفهومـها

 المعركة ومحیط ساحة معرفة أهمیـة یوضـح أین ،" الحرب فن" كتابـه في ) المیلاد قبل ما عام 500 حوالي(

 قد المصطلح أن هـذا نسیـان یجب لا حیث ،(…) نواجهـه الذي الخصم بسیكولوجیة معرفة الجید ومن القتال

 تشخیص ضرورة على یصرانالـلذان  Clausewitz أو من طرف Machievalالقائـد  طرف من مرارا استعمـل

 ساحة اختیار( الحربي النشاط مبادرة نفس الوقــت عند في ولعدوه نفسـه للمحارب سـواء والضعف القوة نقـاط

 2).والوسائل الوقت المعركة،

 وتبلور التفكیــر الإستراتیجي نشـأ أن و القـدم منذ ظهر قد لإستراتیجیـةا مصطلـح أن القول نستطیـع سبق مما    

 الإستراتیجیة إلى أطلقت التي ي التعاریفكثیرا هـ نولك ، المیـلاد قبل ما مرحلـة منذ الحربي المجـال في خاصـة

 :أهمها ولعل

 الموارد و تخصیص العمـــل خطـط اختیار و للمؤسسـة الأجـل طویلـة الأساسیـة الغایـات و الأهداف إعـداد هي

 3.الغایات هذه لبلوغ الضروریة

 تكییف إلى أساسـا مجموعــها والرامیة في بالمؤسســة المتعلقــة الكبرى للاختیــارات المهمـة القـرارات مجموعـة هي

 تطبیق الاعتبار بعین هیكل التنظیم والأخذ لاختیار الأساسیة الغایات تحدید كـذا و التغییر مع المؤسسـة

 .4منه جزء تعتبر الإستراتیجیة

 . 5الأهداف إلى الوصول اجل من واردالم تمفصل و لالوسائ باختیار المرتبطة الحركاتو  القرارات مجموعـة هي

 زمني مدى على تحقیقها على المؤسسة لتعم التي الخیارات مجموعة هي الإستراتیجیة أن القول نستطیع بالتالي

  .معین

 
 

 :الإستراتیجیة أساسیات :ثانیًا

 بأسلوب وفعالیاتهـا عملیات الإدارة توجــه متطورة یــةفكر  منهجیـة الاستراتیجي التفكیر یمثل     

 متكامل بناء استراتیجي وجود یتطلب و . أجلها من المؤسسة قامت التي والغایات الأهداف لتحقیق سعیا منظم

 1:التالیة الرئیسیة العناصر یضم

                                                 
31،ص1999العشرین،مجموعة النیل العربیة،القاھرة،لمواجھة تحدیات القرن الواحد و  الغفار المغربي،الإدارة الإستراتیجیة دعبد الحمید عب  1  

 2 M.GODET، Manuel de prospective stratégique، une indiscipline intellectuelle، Editiondunod، paris ، tome   1997’ . P24، 
  3A.D.CHANDLER. Stratégies et structures de l’entreprise. Edition d’organisation. Paris.1972.p76  

09،ص2001ناصر دادي عدون، الإدارة الإستراتیجیة و التخطیط الاستراتیجي،دیوان المطبوعات الجامعیة، الجزائر،  4  
5 R.A.THIETART، la stratégie d’entreprise، 2eme Edition MC  graw-hill، paris، 1991.p02. 
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 المتغیرات في ضوء تطویرها و تعدیلها و تحقیقها متابعة و المرغوبة والنتائج الأهداف لتحدید واضحة آلیة -1

 الخارجیة؛ و لداخلیةا

 قواعد وتوفر مختلف المجالات، في العمل توجه و ترشد التي السیاسات مجموعة تفعیل و لإعداد مرنة آلیة- 2

 المؤسسة؛ قطاعات جمیع في القرارات بین متخذي والتناغم التناسق من حالة وتضمن القرارات، اتخاذ و للاحتكام

 والمهام یوضح الأدوار ، المؤسسة في الحال مقتضى مع فق والتوا والفعالیة بالبساطة یتمیز ظیمیيتن هیكل -3

 وتداخلاتها؛ العملیات تدفقات ضوء في التنظیمیة العلاقات ویرسم الأساسیة

 قتحقی و تستهدف الفعالیة، و بالمرونة تتسم العملیات، مختلف في الأداء لتوجیه تنفیذیة إجراءات و نظم -4

 النتائج؛

 أي التغییر استعداد لقبول على و العمل، لأنواع المناسبة القدرات و بصفات یتمتعون بعنایة اختیارهم تم أفراد-5

 المرونة؛ صفاتهم أهم من

 و معاییر المحاسبة وضوح مع مسؤولیاتهم و یتناسب بما الأفراد بین موزعة و جیدا، محددة صلاحیات -6

 العقاب؛ و الثواب و الأداء تقییم و المساءلة

 تغیر الأوضاع؛ مع تتطور و المشاكل أهمیات مع تتناسب القرارات ذلاتخا معاییر و إجراءات و نظم-7

 مع تتناسب العلاقات الوظیفیة توجیه و البشریة العلاقات توجیه و البشریة الموارد تنمیة و لاستثمار نظم -8

 تتسم و الخارجیة العامة مع الظروف تتوافق كما ، فیه درةالن مدى و الفكري مستواه و البشري المورد نوعیة

  بالمرونة؛

 العالم و بین بینها فیما و المؤسسة أجزاء بین التواصل تحقق الفعال للاتصال قنوات و معلومات نظم-9

 المحیطة؛ الظروف و الأداء لمجریات الآنیة المعرفة تحقق و الخارجي،

 لظ في ممكن منها عائد أقصى لتحقیق بعنایة توظیفها و اختیارها تم مادیة موارد و معدات و تجهیزات - 10

 المتوقعة؛ و السائدة الظروف

  .المختلفة النشاط مجالات في مناسبة تقنیات - 11

  

  

  

 

 :الإستراتیجیة مستویات :اثالث

 مستویات اكأن هن نعني وبذلك للمؤسسة، الإداریة المستویات على المهام لتوزیع نظام هي الإستراتیجیة      

 وهي مستویات ثلاثة حیث توجــد الإستراتیجیـــة، تحدید في الإداریــة المستویات جمیـع تساهـم و للإستراتیجیة،

 :2كآلاتي

   :المؤسسة ستراتیجیةإ-1

                                                                                                                                                                  
-69،ص2001ة الادارة الجدیدة،دار غریب للطباعة و النشر و التوزیع، القاھرة،علي السلمي،ادارة الموارد البشریة الاستراتیجیة ،مكتب 
1  
.103- 101،ص1999احمد سید مصطفى، تحدیات العولمة التخطیط الاستراتیجي،الطبعة الثانیة،دار الكتب،القاھرة،  2  
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 طویل هدف لبلوغ المؤسسة أنشطة تحدد تنفیذ المدى، طویلة )المؤسسة مستوى على( شاملة عمل خطة هي     

 الخطة هذه تشكل ذلك وعلى متغیرة، بیئة يف معینة، باستخدام موارد معینة أسواق أو سوق في ،أكثر أو الأجل

 ستعمل التي الأسواق أي ، التركیز مجال بشأن الرئیسیة القرارات صنع في به الإدارة تسترشد منهاجا الإستراتیجیة

 قطاع، من على أكثر أو محدد سوقي عقطا على السعر أم الجودة على ستركز وهل ستقدمها التي فیها والمنتجات

 وتصمم .الإستراتیجیة تحقیق الأهداف إلى یؤدي بما أنشطتها، في تنوع أو منتقاة أنشطة أو محدد نشاط وعلى

 الخارجیة وبیئتها ) الضعف و القوة ونقاط الموارد(للمؤسسة الداخلیة للبیئة مستمر تحلیل ضوء على الإستراتیجیة

 ). التهدیدات و الفرص(

   : النشاط استراتیجیة-2

 والإنتاج المالیة، الإدارة وظائف سبل إدارة بتحدید وحدة أو أعمال نشاط لكل تصمم التي الإستراتیجیة وهي     

 والبحوث والتطویر؛ البشریة، والموارد والتسویق، والعملیات

   :الوظیفیة الإستراتیجیة -3

 تأثیرها یستمر لا الأجل قصیر و تنفیذي تشغیلي طابع ذات نهابأ المستوى هذا في الإستراتیجیة هذه تتمیز     

 التحفیز، التعیین، التخزین، التسعیر، ، العامة والإعلان، العلاقات البیع طرق :ذلك أمثلة ومن طویلة، لفترة

  .الخدمات تقدیم وأماكن الائتمان الدفع ومنح وطرق الاستهلاك توزیع الرقابة،

  ستراتیجیة بعوائق الدخولعلاقة الإ: المطلب الثاني 

ووضع استراتیجیة تهدف لمنع المنافس  بإعدادالدخول، لإعاقة الأسالیبتستخدم المؤسسات القائمة بعض      

ارتفاع مستوى التكالیف فیما  لإمكانیةالتامة  االقائمة ومعرفتهالمؤسسة  لإدراكاقتحام السوق ، منالمحتمل 

  الى اقل من مستوى تعظیم الربح في  لأرباحا،وبالتالي بعض النقص المتوقع في بعد

كنتیجة للدراسات الحدیثة لموضوع عوائق  الأساسیة الأفكارالمدى القصیر،ومن هذا المنطلق برزت العدید من 

  :1إلیها الإشارةالدخول والتي یجدر بنا 

   :الأولىالتحرك وصاحب الخطوة  يمیزة السابق فمفهوم  - 1

بالنسبة للمؤسسة الداخلة ، وفي ذلك یمكن ) القائمة في السوق(على هذه المیزة المؤسسة المسیطرة ستحوذت     

الواضحة لهذه  الأمثلةاحد . دخول المؤسسات الجدیدة  یبدأ أنالقائمة أن تتبنى موقفا بالسوق قبل للمؤسسة 

لتي تنتج بهدف تقلیص المجال المتاح اعیة ماركات السلع نو الحالة یكون عندما تختار المؤسسة المسیطرة عددا و 

بالسوق ، فان ذلك یعطیها  أصلاولان المؤسسة المسیطرة موجودة . بالسوق لمنتجات المؤسسات الجدیدة الداخلة

  .،وقد یمكنها ذلك من منع الدخولبإنتاجهامیزة القدرة على اختیار وضع السلعة التي تقوم 

فبتتبع الدراسة التي .دیدة الداخلة بان دخولها سوف لا یكون مربحاالمؤسسة الج إقناعقد تسعى المؤسسة الى  - 2

نجد أن احد الطرق التي یمكن بها للمؤسسة أن تقوم بذلك هي أن تتبنى وقبل الدخول  1960سكلنج قام بها 

احد الأمثلة على هذه الفكرة في حقل إعاقـة .سیاسة تلزمها مباشرة باتخاذ خط سلوكي معین إذا ماحدث الدخول

  . الدخـول قد یكون بناء طاقة إنتاجیة اكبر من الطلب مع التهدید باستخدامهـا إذا ما تم دخول مؤسسات جدیــدة 
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المقیدة لتزامات لامجال دراسة الدخول فان مثل هذه اما ففي  بإستراتیجیةالفكرة الثالثة تتصل بدعم الالتزام   - 3

تنفذ الاستثمارات التي  أنتدعم بها التزاماتها هي  أنلمؤسسة احد الطرق التي یمكن ل, قد تكون اقل توفرا ولكن 

أخرى  إذا ماحدث الدخول لذا فمثلا یمكن للمؤسسة أن في مجالات  لللاستغلاغیر قابلة جزئیا  أوكلیا  تكون

ي أ(تستثمر في أصول تكون لها قیمة قلیلة أو تنعدم قیمتها كلیة إذا ما أعید بیعها،وبذلك تتحمل تكلفة غارقة 

تنقص من فرصها للتكیف بدلا من منافسة  الأقلما حدث الدخول فان المؤسسة على  فإذا،) غیر مستردة

في السوق قبل الدخول سوف تكون  لإنتاجهاو بالمثل فان المؤسسة التي تختار مواقع . المؤسسات الداخلة 

هذه  عملیة مكلفة ،ومرة ثانیة فان مثلاختیار المواقع عقب الدخول  إعاقةملتزمة بهذه المواقع طالما كانت عملیة 

 .التكالیف تدعم وضع المؤسسة المسیطرة الضاغطة في السوق

  استراتیجیات إعاقة الدخول: المطلب الثالث 

   :)السعر الحد(استراتیجیة التسعیر:  أولا

علیه  تتعامل المؤسسة القائمة مع ظروف الدخول و تتمكن من تنسیق جهودها لوضع سعر محدد ومتفق     

مؤسسات من السعر المنفر للدخول فسوف یشجع ذلك على دخول  أعلىما كان هذا السعر  فإذافي السوق، 

كان  فإذال،ومن جهة أخرى في المدى الطوی الأرباحالمؤسسات القائمة وكذلك  أنصبةجدیدة ،ویتسبب في خفض 

یكون هناك دخول لمؤسسات جدیدة و المنفر للدخول أو حد السعر ،فلن  مساویا للسعر أوهذا السعر اقل من 

سیدوم بقاء الأرباح و الأنصبة السوقیة الحالیة في المدى الطویل،فإذا كانت المؤسسات القائمة تعظم أرباحها في 

إذا فإنها تختار السیاسة ) القیمة الحالیة لتدفقات الأرباح المستقبلیة(  "BAIN"المدى الطویل ،كما یفترض 

ف،وقد یدفعهم ذلك في بعض الحالات لان یأخذوا في اعتبارهم إمكانیة دخول منافسین التي تتلاءم وذلك الهد

  .جدد فیضعوا حدا سعریا لمنع دخولهم 

وفي الواقع فقد تم التمییز بین أربع حالات ممكنة تبرز كنتیجة لهذه الاعتبارات ،قد تكون ظروف الدخول      

ي المدى الطویل عن سعر المنافسة وقد تكون شروط الدخول سهلة ففي هذه الحالة لا یمكن أن یختلف السعر ف

بحیث یعاق الدخول بلا فاعلیة وفي ذلك یكون للمؤسسات القائمة فرصة وضع حد سعري لمنع الدخول لكنها 

سعري لكي  تفضل أن لاتفعل ذلك ،كما قد یعاق الدخول بفاعلیة عندما تحاول المؤسسات القائمة وضع حد

الجدیدة عن الدخول ، وتفشل في هذه الحالة حتى أسعار المحتكر  تفقد تحجم المؤسسا تعوق الدخول، وأخیرا

  .1في إغراء مؤسسات جدیدة للدخول

  :الإعلان ةإستراتیجی: ثانیا 

الایجابیات المختلفة ،كالوفاء للمؤسسة  إحداثو  إیجادكشكل من التمایز الذي یساعد في  الإعلانیعتبر       

جذبا ولفتا لانتباه المستهلك مما یؤدي  أكثرن تبدو ألها على المدى الطویل، ب الإخلاصو و العلامة التجاریة 

التي تنادي بان  الآراء، فهناك العدید من أخرىفي التحول و التغییر الى علامات تجاریة  الى عدم تفكیره

یة لتقویة و تدعیم مركزها و العلامات التجار  الأسماءمن خلال استخدام یقید المنافسة بین المؤسسات  الإعلان

منتجین جدد الى السوق ، واستخدام وسائل الترویج كتشجیع تجار التجزئة على التعامل  التنافسي ومنع دخول
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 الإنفاقن القرار الاستراتیجي في ظل بأ إظهاربمنتجات المؤسسة بصورة اكبر من المؤسسات المنافسة ، ویمكننا 

وعلى وفاء الزبون و المستهلكین للمؤسسات  الإعلانیةالناتجة من النفقات  التأثیر أهمیةیعتمد على  الإعلاني

المنتج  على السعر المقید المحدد ، والسعر الذي یكون مستعد لدفعه مقابل التأثیرالخاصة بنفس القطاع ، و 

ة الخاصة على الطلب،فحسب مختلف الحالات تكون السیاسة الأكثر فعالیة هي الرفع أو خفض المیزانی بالتأثیر

الصدد هي  بالإعلان بالمقارنة مع ما سوف یكون في حالة عدم وجود تهدید للدخول، و الأهمیة الكبرى في هذا

تحدید أنواع التأثیرات الممكنة للإعلان على عوائق الدخول أین یمكن أن نفرق بین ثلاثة حالات للحمایة عن 

أما أن تكون حمایة جیدة ،حمایة غیر جیدة ولكن طریق الإعلان من تهدید المؤسسات الراغبة في الدخول ف

یبدو انه من الممكن اشتراك  فعالة،حمایة مكلفة وخاطئة تماما، ومن خلال الأدوار المختلفة لعوائق الدخول

نموذجین من الحمایة ذات أهمیة في السلوك وهي الحمایة الجیدة الفعالة،ولیس هناك شك بان المؤسسة سوف 

  .1تستغل ذلك

 استراتیجیة الإبداع التكنولوجي :ثالثا 

   :مفهوم الإبداع التكنولوجي -  1

كثیرا ما یتم استعمال كلمة الإبداع للدلالة على كل شيء جدید و فرید من نوعه، بالإضافة إلى ذلك فإنه      

مختارة  لیس هبة منحت لمجموعة قلیلة الإبداعو ما یجب الإشارة إلیه هو أن . یشمل الأفكار البارعة و النیرة

  .من الأفراد، فكل فرد یولد و بداخله طاقة إبداعیة هائلة 

كل الأعمال التي یقوم بها الأفراد و المؤسسات بطریقة مباشرة أو غیر " إذن یمكن القول أن الإبداع هو     

  .مباشرة للحصول على نتائج إیجابیة في كافة المیادین

جملة المعارف و الخبرات والممارسات التقنیة و العلاقات "یر إلى ما یخص كلمة التكنولوجیا فإنها تشأما فی     

المتبادلة بین الأنظمة الفرعیة للعمل، حیث تطبیقها یساهم في إشباع الحاجات الإقتصادیة والاجتماعیة، 

  ." الحقیقیة والمتوقعة

كبیر في المنتجات إذن یمكن أن نعرف الإبداع التكنولوجي على أنه كل جدید أو كل تحسین صغیر أو      

وأسالیب الإنتاج الذي یحصل بمجهود فردي أو جماعي، والذي یثبت نجاحه من الناحیة الفنیة أو التكنولوجیة 

  .)تحسین الإنتاجیة وتخفیض التكالیف(وكذلك فعالیته من الناحیة الإقتصادیة 

  :ومن خلال ما سبق یمكن استخلاص خصائص الإبداع التكنولوجي وهي      

الإبداع التكنولوجي هو نتیجة تطبیق معارف فنیة أو تكنولوجیة معترف بها، و معنى هذا أن كل جدید إن  - 

  .یقوم على معلومات غیر دقیقة و بالتالي یؤدي إلى نتائج غیر فعالة لا یمكن اعتبارها إبداعا تكنولوجیا
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إلى تحسین عملیة الإنتاج أو استخدام  أن یكون الإبداع مرتبطا بالإنتاج والإنتاجیة، أي أن كل إبداع لا یؤدي - 

عناصر الإنتاج، ولا حتى في توفیر منتجات جدیدة أو تحسین المنتجات المتواجدة لا یعتبر إبداعا تكنولوجیا 

  .بالمعنى الصحیح

إن الإبداع التكنولوجي بدون انتشاره في الأسواق یكون محدود الفعالیة و الكفاءة ، فإن الإبداع التكنولوجي  - 

عامل أساسي في المنافسة و بالتالي في دینامیكیة السوق الحرة، وحتى تتحقق التنمیة الاقتصادیة الشاملة لا  هو

  .بد من أن یكون له أثار أوسع 

التحكم في التكالیف لیست إبداعات تكنولوجیة، و النقطة   إن المجهودات الإبداعیة التي تؤدي إلى عدم - 

  .كنولوجي یحمل في طیاته المنافسة في التكلفة النهائیةالأساسیة هنا هي أن الإبداع الت

 :الإبداع التكنولوجي وإمكانیة الدخول المحتمل إلى السوق . -2

إذا ما تمكنت المؤسسات القائمة من بناء الولاء للعلامة لمنتجاتها، وذلك من خلال قیامها بالإبداع      

یص المخاطر المرتبطة بدخول المنافسین الجدد على التكنولوجي المستمر فإن هذا الأمر یترتب علیه تقل

. الصناعة، وعندما تتدنى تلك المخاطر یمكن للمؤسسات القائمة أن تفرض أسعارا عالیة وان تحقق أرباحا كبیرة

ومن الواضح أنه من مصلحة المؤسسات أن تسعى وراء استراتیجیات إبداعیة تكنولوجیة تتوافق مع ظهور وزیادة 

جه المؤسسات التي تحاول دخول مجال الصناعة وفي الحقیقة هناك دلیل على أن ارتفاع وقوة العوائق في و 

عوائق الدخول یعد بمثابة المحدد الأكثر أهمیة لمعدلات الربح في مجال من المجالات الصناعیة بشكل معقول 

ینها نذكر مجال صناعة وهناك أمثلة تتعلق ببعض المجالات الصناعیة التي تبرز فیها عوائق الدخول ومن ب. 

الدواء والطائرات وفي الحالتین الأولى والثانیة نلاحظ تمییز المنتوج والذي تم تحقیقه من خلال نفقات كبیرة تم 

رصدها لعملیات البحث والتطویر والإعلان، قد أدى بدوره إلى تحقیق الولاء للعلامة، مما صعب الأمر على 

 .لات الصناعیة بشكل مؤثر المؤسسات الجدیدة في دخول هذه المجا

بالإضافة إلى ذلك هناك العدید من الطرق التي من خلالها یستطیع الإبداع التكنولوجي التأثیر على      

  : إمكانیة دخول مؤسسات جدیدة إلى السوق ونذكر منها

وذلك إذا كان یمكن القول بأن الإبداعات التكنولوجیة تمكن المؤسسة من زیادة حواجز الدخول إلى السوق   -1

أما . من الممكن الإنفراد بأسالیب الإنتاج الجدیدة من خلال الاستحواذ على حقوق ملكیة الإبداعات التكنولوجیة

إذا كان من السهل الاستحواذ على المعارف الفنیة والخبرات التكنولوجیة یكون من السهل على المؤسسات 

  .اج المتعلق بالإبداع التكنولوجيالجدیدة الدخول إلى السوق في ذلك الجزء من الإنت

إن الإبداع التكنولوجي في أسالیب الإنتاج یمكن المؤسسة من تغییر الإحتیاجات الرأسمالیة اللازمة لدخول  -2

  :الصناعة وذلك من خلال 
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حاجات المؤسسة إلى الاستثمار بكثافة وبشكل مستمر في البحوث والتطویر حتى تستطیع أن تسایر -أ

  .تكنولوجیة الجدیدة المتدفقةالإبداعات ال

حیث كلما زادت الإحتیاجات , التأثیر على الاستمرار الرأسمالي اللازم لبناء وتجهیز مرافق الإنتاج الجدیدة -ب

الرأسمالیة التي تستلزمها الإبداعات التكنولوجیة في الإنتاج كلما ارتفعت حواجز الدخول أمام المؤسسات 

  .الخارجیة

لتكنولوجي أن یجعل من الصعب أو من السهل على المنتجات الصناعیة منخفضة الجودة یستطیع الإبداع ا-3

  .اللحاق بالمنتجات الصناعیة العالیة الجودة 

, وفي الحقیقة إن الإبداع التكنولوجي إذا أدى إلى رفع أو خفض حواجز الدخول أمام المؤسسات الجدیدة 

ؤسسات المتقدمة تكنولوجیا من أن تمنع محاكاة تكنولوجیتها فإن ذلك یعتمد على المدى الذي تستطیع عنده الم

من جانب المؤسسات المنافسة فعندما تتولد إبداعات تكنولوجیة داخل المؤسسات یكون من السهل حمایتها من 

والجدیر بالذكر إذا كانت هذه التكنولوجیات من النوع . التقلید و الإنفراد باستخدامها بواسطة براءات الاختراع

  .1لذي یخفض التكلفة أو یحسن من جودة المنتج فإن المؤسسات المبتكرة تتمتع بقدرة تنافسیة عالیةا

 

  

 

الاستراتیجیات التنافسیة و الخیار الاستراتیجي في وضع عوائق الدخول: المبحث الثالث  

التي تؤدي یجیات إن مهمة أي  مؤسسة في حمایة نفسها من المنافسین المحتملین تكمن في تطبیق الاسترات     

الى نجاح السیاسات الخاصة بها في أخذ مجموعة من الأسباب و العوامل ذات خصائص للحد ومنع الدخول و 

.الهدف في هذه الحالة هو البحث عن سبل الحصول على ربح المؤسسات المحتمـل دخولهم في السوق  

الإستراتیجیة التنافسیة وأهداف مفهوم: المطلب الاول  

:التنافسیة الإستراتیجیة مفهوم: أولا  

و شاملة تتعلـق بتحقیـق التوافـق و الانسـجام بـین  الأجلخطط طویلة  أنهاالتنافسیة على  الإستراتیجیةتعرف      

كمــا تعــرف أیضــا علــى أنهــا الإســتراتیجیة التــي تهــتم  2.الأهــدافالعلیــا علــى تحقیــق  الإدارةالبیئـة التنافســیة و قــدرة 

یتحقــق ذلــك  أنضـمن اطــار و قطــاع الأعمــال الــذي تعمـل فیــه ، ویمكــن فســیة للمؤسســة المیــزة التنا ةبخلـق ودوامــ

محددة أو مستهلك معین،وهذا الإطار یتفق  ةمن خلال التركیز على قطاع أعمال، منتجات ،خدمات،منفعة سوقی

                                                 
،ص2008قریشي محمد، الإبداع التكنولوجي كمدخل لتعزیز تنافسیة المؤسسة، مجلة العلوم الإنسانیة ، جامعة بسكرة ، 
1  

18-17صص عملیات المعاصرة،الطبعة الأولى،دار وائل للنشر،عمان،-مداخلھا-مفاھیمھا:فلاح حسن عدادي الحسیني، الإدارة الإستراتیجیة 
2  
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ـــى أربعـــة عوامـــل.  porterبشـــكل جـــوهري مـــع وجهـــة نظـــر  ـــة صـــیاغة الإســـتراتیجیة التنافســـیة عل  وتشـــمل عملی

  1:أساسیة

.نقاط القوة و الضعف المؤسسة -   

).حاجات المسیرین الرئیسیة( القیم الشخصیة لمسیري المؤسسة  -   

.الفرص و التهدیدات -   

).بسیاسة الدولة و الوعي الاجتماعي ما یطلبه المجتمع من المؤسسة و تتأثر( التوقعات الاجتماعیة  -   

 أینموقع في الصناعة  إیجاددفاعات ضد القوى التنافسیة ،أو  مةإقابناء و  أنهابورتر فیعرفها على  أما     

من قبلها ووسائلها لتحقیق  المستخدمة  الأهدافلكل مؤسسة استراتیجیة تنافسیة شاملة ، و التي تمثل خلیط من 

فسین ـة و مستمرة عن المناق میزة متواصلـــمجموعة من التصرفات التي تؤدي الى تحقی أنهاوعلى . الأهدافهذه 

،وهذه الإستراتیجیة تتحـدد من خلال ثلاث مكونات أساسیة وهي طریقــة التنافس ، حلبة التنافس ، وأساس 

    2التنافس

أهداف الإستراتیجیة التنافسیة: ثانیا  

:ویمكن تلخیص هذه الأهداف فیما یلي       

بمجـرد  أتنش التنافسیة فهيي للإستراتیجیة تعتبر المیزة التنافسیة الهدف الرئیس :الحیازة على المیزة التنافسیة -1

توصــل المؤسســة الــى اكتشــاف طــرق جدیــدة و أكثــر فعالیــة مــن تلــك المســتعملة مــن قبــل المنافســین، حیــث یكــون 

، بالتـالي فهـي بمقدورها تجسید هذا الاكتشاف میدانیا، وبمعنى آخر بمجـرد إحـداث عملیـة إبـداع بمفهومـه الواسـع 

ة تســتهدف معالجـة الكثیــر مــن المشــاكل الداخلیـة و الخارجیــة، لتحقیــق التفــوق المســتمر دینامیكیــة و مســتمر عملیـة 

الــذین تتعامــل معهــم  الأطــرافأي علــى المنافســین و المــوردین و المشــترین و غیــرهم مــن  الآخــرینللمؤسســة علــى 

محــاولات دائمــة قصــیر المــدى، ولكنــه  أوقتیــا  والمؤسســة ، وبطبیعــة الحــال قــد یكــون تحقیــق التفــوق هــذا عــاملا 

یة الـــى أمـــا مـــن حیـــث المعنـــى تشـــیر المیـــزة التنافســـ 3فـــي الســـوقالأخـــرى  الأطـــرافلحفـــظ تـــوازن المؤسســـة تجـــاه 

، وتحقــق لهـــذه المؤسســـة موقفــا قویـــا اتجـــاه الخاصــیة التـــي تمیـــز المؤسســة عـــن غیرهـــا مــن المؤسســـات المنافســـة 

هـــذه الطـــرق علـــى  أهـــمیة بطـــرق عدیـــدة و لكـــن تحقـــق میـــزة تنافســـ أنة ـمؤسســـ لأیـــةالمختلفـــة، و یمكـــن  الأطـــراف

 أن أو) لیف تنافســیة و بیــع بســعر مــنخفضبتكــا ینــتج( تكــون المؤسســة ذات تكــالیف منخفضــة أنهــي  الإطــلاق

 .من تمیز منتجاته تتمكن المؤسسة

عة كون أن صیاغة الإستراتیجیة التنافسیة تعتمد على تحلیل طبی :اكتساب تمركز جید في البیئة التنافسیة -2

و امتداد البیئة التنافسیة للمؤسسة ، من اجل تحدید  التموضع المناسب لها، وهذا عن طریق معرفة الأبعاد 

4:المختلفة لهذه القطاعات البیئیة و المتمثلة في  

.الامتداد الجغرافي أي البلدان التي تتنافس فیها المؤسسة مع غیرها-   

                                                 
18فلاح حسن عدادي الحسیني، المرجع أعلاه،ص  1  
79نبیل مرسى خلیل ،مرجع سابق،ص   2  

 3 M.PORTER ،  Avantage concurrentiel des nation، Inter Edition، Paris، 1993، p48. 

24،ص2000زائر،كاریش صلیحة، دور انظمة المعلومات في تنمیة القدرة التنافسیة للمؤسسة، رسالة ماجیستیر، جامعة الج  
4  
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.أو البدیلة و القطاع یتحدد حسب بورتر بخمس قوى أساسیة امتداد القطاع من حیث عدد القطاعات المكملة -   

.درجة التكامل في المؤسسة -   

.امتداد الجزء من حیث تنوع المنتجات و الزبائن -   

من معرفة وضعیة المنافسة،لتتخذها المؤسسة أساسا لتموضعها في المحیط التنافسیة تساعد  فالإستراتیجیة       

تضمن لها الاستفادة من الفرص المتاحة و التأقلم مع المتغیرات و تجنب المخاطر و أو البیئة التنافسیة، التي 

.التهدیدات  

الاستراتیجیات العامة للتنافس: المطلب الثاني  

  : التحكم في التكالیفاستراتیجیة  :أولا

كل مجهودات المؤسسة ة هي استراتیجیات توجــه بصفة أولیة ـــات التكلفـاستراتیجی:" و التاليـتعرف على النح     

اع ـة فــي القطـــ،حیــث تضــع المؤسســة ضــمن اقــل المنتجــین تكلفــ"تدنیــة تكالیفهــا الكلیــة: ريـنحــو هــدف یعتبــر جوهــ

لال الاســتغلال الأمثــل للمــوارد والإنتــاج بمعــاییر نموذجیــة،وتخفیض كــل مــا یمكــن ـالــذي تنشــط فیــه،وذلك مــن خــ

ها ـل الـبعض عـن كیفیـة تحقیـق میـزة التكلفـة الأقـل،والتي جمعـناصـر المكونـة للتكلفة،وعلیـه یتسـاءعتخفیضه من ال

  :ةــــ،وتشمل العوامل التالی)Cost drivers(ي تسعة محددات رئیسیة للتكلفة،یطلق علیها مسمىـبعض المفكرین ف

 وفورات اقتصادیات الحجم.  

 وفورات منحنى التعلم والخبرة.  

 النسب المرتفعة لاستغلال الطاقة.  

 نشطة المترابطة مع بعضهاتخفیض تكالیف الأ.  

 درجة مشاركة وحدات نشاط أخرى في استغلال الفرص المتاحة.  

 وفورات التكلفة المتحققة نتیجة التكامل الرأسي.  

  میزة التحرك في السوق"استغلال عنصر الزمن في حالة:First innover advantage)  (   السبق إلـى

  .والاحتفاظ باسم العلامةالإبداع،بغرض تحقیق وفورات في تكلفة البناء 

 تخفیضات التكلفة من خلال اختیار مواقع المصانع ومكاتب الشركة والمخازن وعملیات الفروع.  

 تخفـیض عـدد المنتجـات المعروضـة،الحد مـن الخـدمات ( اختیارات استراتیجیة وقرارات تشغیلیة أخـرى مثـل

  ...).ویر بالمقارنة مع المنافسینالمقدمة للمشترین بعد الشراء،خفض حجم المنفق على البحث والتط

یتمیـز بحساسـیة للسـعر ه في سوق ــة أو منتوج وبیعـتركز على تقدیم خدم ةـالإستراتیجین القول بأن هذه ـیمك     

،ولا یــتم التوصــل إلــى ذلــك إلا مــن خــلال العمــل علــى تحقیــق إنجــاز عــالي وفعــال لإجــراءات واهتمــام بــه أساســا 

عناصــــر المــــذكورة آنفا،وذلـــــك بهــــدف تخفـــــیض التكــــالیف إلــــى مســـــتوى أقــــل مـــــن وعملیــــات التشــــغیل ومختلـــــف ال

  .المنافسین المنافسین،ومنه بیع المنتجات بأسعار أقل من أسعار

  : استراتیجیة التمییز :ثانیا
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على التمیز والانفراد بخصائص استثنائیة في قطاع نشاطها،من  الإستراتیجیةتعتمد المؤسسة من خلال هذه      

دیمها لمنتجــات وخــدمات مختلفــة عمــا یقدمــه المنافســون وذلــك مــن أجــل أن تناســب رغبــات واحتیاجــات خــلال تقــ

المستهلك الذي یهتم بالتمییز والجودة أكثر من اهتمامه بالسعر،وهي أكثر الاسـتراتیجیات شـیوعا لـدى المؤسسـات 

ق مســتوى عــالي مـن التمییــز فــي العالمیة،وعلیـه تحــاول هـذه المؤسســات فــي ظـل التطــورات العالمیــة السـریعة،تحقی

دقة مواعید التسلیم وسرعة تلبیة (ناسبمودة غیر عادیة،بالخدمة المـمتازة،الوقت الــول إلى جــمعاییر الجودة والوص

اح ـــ،وبالتالي فإن نج…ة والموثوقیة،المرونة،التصغیر والتصمیم الهندسي والأداء،تسهیلات الدفعــــ،المتان)الطلبیات

ـــــي حالـــــة تمتـــــع المؤسس یجیةالإســـــتراتهـــــذه  ــــــیـــــزداد ف ـــــاءة لا یمكـ ن للمنافســـــین تقلیـــــدها ـــــــة بمهـــــارات وجوانـــــب كف

یتطلــب قــدرة كبیــرة وقویــة علــى  الإســتراتیجیةومقابــل ذلــك یــنص الــبعض علــى أن ســریان هــذا الــنمط مــن .بســهولة

الجدید وعلى فترات قصـیرة  تكون على الدوام هي السباقة في تقدیم أنوبالتالي فإن المؤسسة یتحتم علیها .الإبداع

 الإســتراتیجیةهــذه  أنوالبقــاء دائمــا فــي مقدمــة المؤسســات المتنافســة ویصــعب علــى الآخــرین تقلیدها،فضــلا علــى 

اره فـي مجـال البحـث والتطـویر مـن أجـل ـداع،تتطلب تخصـیص جـزء مـن الأربـاح لإعـادة استثمــالمعتمدة على الإبـ

ة تتحقـق ـر،وفي هذا السیاق یمكن القول بأن استراتیجیات التمییز الناجحإطلاق المنتجات الجدیدة والتمیز باستمرا

  :من خلال الاعتماد على الأنشطة التالیة

 شراء مواد خام جیدة،بحیث تؤثر على أداء وجودة المنتج النهائي.  

  تكثیــف مجهـــودات البحـــوث والتطـــویر تجـــاه المنـــتج وبحیــث تـــؤدي إلـــى تقـــدیم تصـــمیمات وخصـــائص أداء

دة اســتخدامات المنتج،تنویــع تشــكیلة الإنتاج،تقــدیم نمــاذج جدیــدة فــي زمــن أقل،شــغل مركــز قیــادي أفضــل،زیا

  .بشأن تقدیم منتجات جدیدة إلى السوق

 الجودة،وثـــوق المنـتـــج :مجهــودات بحــوث وتطــویر موجهــة نحــو عملیــة الإنتــاج وبحیــث تــؤدي إلــى تحســین

  .والشكل الخارجي للمنتج

 عــــدم وجــــود أي عیــــوب تصــــنیع، تصــــمیم أداء فــــائق للغایــــة مــــن الناحیــــة التركیــــز علــــى :عملیــــة التصــــنیع

  .الهندسیة،صیانة،استخدامات مرنة للمنتج،وأخیرا جودة المنتج

 نظام للتسلیم في أقصر زمن مع وجود نظام دقیق لإعداد الملفات والأوامر المطلوبة.  

 اعدة الفنیة للمستهلك،صیانة أسرع تقدیم المس:أنشطة التسویق والمبیعات وخدمة المستهلك والتي تؤدي إلى

وخـــدمات إصـــلاح أفضــــل،معلومات أكثـــر عـــن كیفیــــة اســـتخدام المنتج،تقـــدیم شــــروط ائتمانیـــة أفضـــل وأخیــــرا 

  .التشغیل السریع للأوامر والطلبات

 ةـــتسویقی وإسـتراتیجیةالمؤسسة من خلال اعتمادها على استراتیجیة التمییز،تركز على تشكیلـة منتجـــات  إن      

،حیـث معظـم )Reference(نموذجیـة ة أوــــة مرجعیــــا بالاسـتفادة مـن وضعیـح لهـمن المستوى العالي،بطریقة تسم

ـــشــراء علامتهــا فــي حالــة عــدم تواج الزبــائن یفضــلون د حــواجز الســعر،وذلك یرجــع إلــى تــوفر خصــائص التمییــز ــ

  المذكورة سابقا،
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لتنافسي باستمرار بما تقدمه لزبائنها،محاولة بذلك زیادة القیمة مؤسسة تسعى دائما إلى تحقیق التمیز االن إ     

قول إذن بأن استراتیجیة الالمضافة من منظور زبائنها،فهي بذلك تخلق السوق أكثر مما تأخذ نصیبا منه،فیمكن 

على إلا انه ینبغي 1.اد زبائنهــمؤسسة بالقیمة المضافة المستهدفة عنالالتمییز تتطلب ربط كفاءات وقدرات 

المؤسسة عندما تأخذ بإستراتیجیة التمییز أن تحتاط من الوقوع في بعض الهفوات لهذه الإستراتیجیة، ومن أشدها 

ما یظهر في حالة تطبیقها كمحاولة التمادي في خلق التمییز و الذي قد یترتب علیه الارتفاع الشدید في تكالیف 

ها المستهلك أو قد یستغني عن وجودها في مقابل سعر الإنتاج مع وجود خصائص في المنتج قد لا یحتـاج إلی

  .قلأ

  2:استراتیجیة التكامل الرأسي: ثالثا

من خلال استراتیجیة التكامل تجنب مجموعة من التكالیف و تحقیق اقتصادیات سـلم  تهدف المؤسسة القائمة    

فـي مراحـل متتالیـة یكمـل  إنتاجیـة سي في قیام المؤسسة بعملیـاتأ،ویتمثل التكامل الر أنواعهابمختلف مصادرها و 

وذلــك بغـرض الحصــول علـى منـتج مــا أو تولیفـة مــن المنتجـات أو توزیعهـا، ویوجــد هنـاك نــوعین بعضـها الـبعض 

  .سي ،تكامل للخلف و تكامل للأمامأمن التكامل الر 

زمـة للمنـتج عن التكامل للخلف فهو یتمثل في سیطرة مؤسسة ما على عملیات إنتاجیـة تنـتج مـدخلات لا أما     

فــي الوقــت الحــالي،ومن ثــم فــان التكامــل للخلــف هــو نــوع مــن التحــرك تجــاه مصــادر  إنتاجــهالرئیســي الــذي تتــولى 

ها ـتهـــدف الـــى تســـویق منتجاتـــ إنتاجیـــةعملیـــات  فـــي قیـــام مؤسســـة مـــا بتملـــك للأمـــامو یتمثـــل التكامـــل المـــدخلات،

  .اه السوقـــتج هو نوع من التحرك للأمــامة، ومن ثم فان التكامل ـالحالی

ومــن ثــم تولــد  فیــهأ ، فهــو قــد یحــدث فــي نفــس الوقــت الــذي تنشــأســلوبمــن  بــأكثرســي أویحــدث التكامــل الر      

ویسـمى هـذا بـالتكوین الرأسـي، وقـد یحـدث التكامـل  عملیتي الإنتاج المتجهة للأمـام و المتجهـة للخلـف متكاملتـان،

یسـمى هـذا بالتوســع فــروع مكملـة لهـا مـع مـرور الـزمن، و  قامـةبإالرأسـي نتیجـة للنمـو الـداخلي للمؤسسـة و قیامهـا 

الرأسي، كما قـد یحـدث التكامـل الرأسـي عـن طریـق قیـام مؤسسـة مـا بتملـك مؤسسـة أخـرى قائمـة تعمـل فـي مرحلـة 

  . إنتاجیة سابقة أو لاحقة مكملة للمؤسسة الأم 

 للخلــف العملیــة المتجهــة إنتــاجما یكــون عنــد جزئیــا، فهــو یكــون كــاملا أوســي كــاملا أوقــد یكــون التكامــل الر      

 إنتــاج، ویكــون جزئیــا عنــدما یكــون هنــاك جــزء مــن للأمــاممســتخدما بالكامــل كمــدخل وســیط فــي العملیــة المتجهــة 

یعنــي أن ،ومن ثــم فــان هــذا للأمــامالمتجهــة  جــزء مــن حاجــة العملیــة إشــباعالمتجهــة للخلــف مســتخدما فــي  العملیــة

زءا من إنتاجها لمشترین مستقلین،كما أن العملیة المتجهة للأمـام تشـتري جـزءا مـن العملیة المتجهة للخلف تبیع ج

  احتیاجاتها من بائعین مستقلین

  :الاستراتیجیات التنافسیة و عوائق الدخول: المطلب الثالث 

                                                 
273-271ص  ، ص 2005/2009في ظل العولمة،أطروحة دكتورا،، جامعة الجزائر ، صادیة تمـؤشرات تنافـسیة المـؤسسات الاقـ فرحات غول، 
1  

74-73عبد القادر محمد عبد القادر عطیة، مرجع سابق ،ص ص   2  
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  استراتیجیة التحكم في التكالیف و عوائق الدخول -1

المنافسـین  أمـام ستضـع حـواجز الحجـم الاقتصـادیات ـادهاباعتمـ وخاصـة بالتكـالیف یمـنهت التـي المؤسسـة إن     

 الانطـلاق فـإن مـثلا الحجـم بمعیـار أخذنــا فلـو عنــدهم، الـدخول تكلفـة مـن وترفـع المحتملین و الراغبین في الدخول،

 أن كمـا الانطـلاق، خسائــر لتعـویض كبـرى ومصـاریف ضـخمة اسـتثمارات تكلفـة ویتطلـب أكثـر سـیكون كبیر بحجم

  .القطــــاع أسعار أمام للمؤسسة بالصمود یسمح لن ضعیف سوف بحجم الانطلاق

كما أن المؤسسة المنتجة بتكلفة اقل تحتل موقفا تنافسیا ممتازا یمكنها من تخفیض السعر مواجهة أي هجوم      

 .من المنافسین الجدد

 استراتیجیة التمیز و عوائق الدخول -2

 والجهـود التوزیــع علـى أو نفسـه المنـتج علـى إمــا مرتكـزا التمیـز یكـون بـأن تقتضـي الاسـتراتیجیة هـذه كانـت وإذا     

 الحصـة مـع یتناسـب لا الـذي التخصـص تفتـرض اهنأ یعنـي ذلـك فـإن الأخـرى، العوامــل جملة مـن على أو التسویقیة

 التـي لالـدخو  تكـالیف جهـة مـن خاصـة جـدد منافسـین دخول أمام ذاته عقبة حد في یشكل السوق والذي في الواسعة

  .1العالیة الجودة الأولیة ذات والمواد والتصامیم الدقیقة العمیقة كالبحوث التمیز یتطلبها

  

  :استراتیجیة التكامل و عوائق الدخول -3

تمنح للمؤسسات القائمة قوة في مواجهة المنافسـین المحتملـین و یسـاعدها فـي  الرأسياستراتیجیة التكامل  إن     

سـي قـد یزیـد مـن حـواجز الـدخول فـي السـوق أالتكامـل الر  أنبعض الـ رأىفـي السـوق، لقـد  قامة  الحواجزإ تجسید و 

 إنتـاجهمتكالیفیة في مراحل  مساوئمن  نالغیر المتكاملیعندما یقوم بهدف تحقیق الكفاءة ، فقد یعاني المنافسون 

 أوالسلع  إنتاج على أو، جالإنتاعناصر  إمداداتتسیطر المؤسسة المتكاملة على و بالاضافة الى ذلك ، فعندما 

المسـاوئ، فقـد یصـبحون عرضـة لوسـیلة التسـعیر  على التوزیع ، فقد یعاني المنافسون غیر المتكـاملین مـن بعـض

إمـدادهم بعنصـر الإنتـاج وفـي كـل الأحـوال فهنـاك مخـاطر  ضالنهي أو خدمات بمستوى غیر مرض أو حتى یرف

وف وقــد یســمح ذلــك للمؤسســة المتكاملــة بالحصــول علــى أربــاح إضــافیة للمؤسســة الجدیــدة الداخلــــة فــي هــذه الظــر 

  .علیه الحال بدون التكامل الرأسياحتكاریة أكبر في الأجــل الطویل عما یكون 

أحد الطرق التغلب على هذا العائق هو أن تدخل المؤسسـة الجدیـدة فـي شـكل متكامـل مماثـل لدرجـة تكامـل       

حتیاجات رأسمالیة كبیرة عن تلك اللازمة للدخول غیر المتكامل وبذلك ینشأ المؤسسات القائمة ، وهذا یؤدي الى إ

عـائق الاحتیاجـات الرأســمالیة للـدخول ، فــان رفـع تكلفـة رأس المــال وعـدم القــدرة التامـة للـداخل الجدیــد علـى تــوفیر 

  .رأس المال اللازم للدخول المتكامل قد تقدم الحمایة لأرباح المؤسسات القائمـــة

                                                 
 09-08المؤتمر العلمي الدولي حول اداء المنظمات، ورقلة ،احمد بلالي، استراتیجیة التنافس كأساس لمیزة تنافسیة مستدامة، 

469- 468ص ص 2005مارس  1  
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لعوائـق الـدخول المتكامـل  فالإمكانیـة الثانیـــة تظهـر بمثابـة المصـدر الوحیـد  الرأسـمالیة تعتبر الاحتیاجات ولا     

عندما تتم بعض عملیات الإنتاج  بترخیص فیمتد عائق الـدخول هـذا الـى مراحـل إنتـاج أخـرى مـن خـلال التكامـل 

   1سيأالر 

  

 

  

  

 

  

  

  

  

  

  

  

  

  :الأول خلاصة الفصل

تطرقنا في البدایة . ا الفصل بعض المفاهیم الأساسیة التي لها علاقة جوهریة بعوائق الدخولتناولنا في هذ     

لهذه العوائق حیث یمكن تعریف عوائق الدخول على أنها أي  ةالى مفهوم عوائق الدخول و المصادر المختلف

، وتوجد متحملة لها المؤسسات القائمة تكونتتحملها المؤسسات الراغبة في الدخول دون أن  إضافیة تكلفة

مجموعة من مصادر عوائق الدخول یمكن للمؤسسات القائمة استغلالها للحد من دخول مؤسسات جدیدة و 

   :هذه المصادر نجد أهمومن التقلیل من خطر المنافس المحتمل  

  المیزة المطلقة في التكالیف- 

  تمییز المنتجات - 

   اقتصادیات السلم - 

تضعها  أنیمكن  الاستراتیجیات التي وائق الدخول الاستراتیجیة الناجمة عنع الى بعد هذا انتقلنا     

وكذا  الإعلان وإستراتیجیةة في استراتیجیة التسعیر ـدد و المتمثلـدخول منافسین ج لإعاقةالمؤسسات القائمة 

  .التكنولوجي الإبداعاستراتیجیة 

                                                 
316- 315روجر كلارك، مرجع سابق، ص ص   1  
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التكلفة و  تدنیـةوالتي تتجسد في كل من استراتیجیة الاستراتیجیات التنافسیة  أهم تعرضنا الىالأخیر وفي      

وق و مساهمتها ـالدخول بالسسي لما لها من دور في وضع عوائق رأاستراتیجیة التمییز و استراتیجیة التكامل ال

  .في الحد من دخول منافسین جدد
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  : تمهید

  

لقد أفرزت التغیرات و التحولات العالمیـة وضـعا جدیـدا یتمثـل فیمـا یمكـن اعتبـاره نظـام أعمـال جدیـد سـمته        

الأساسیة هي المنافسة، التي تعتبر التحدي الرئیسي التي تواجهه المؤسسات المعاصرة ،لذلك على المؤسسـة فهـم 

یة، كما أن شكل المنافسة یختلف من قطاع الى آخر وهناك عوامل بیئتها التنافسیة  ودراسة مختلف القوى التنافس

  .یمكن من خلالها تحدید شكل المنافسة 

ومن خلال هذا سنحاول في هذا الفصل التطرق في مبحث أول یتضمن مفهوم المنافسـة و مؤشـرات قیاسـها      

لثــاني ســنتناول تحلیــل المنافســة و بالإضـافة الــى المجــالات التــي یمكــن أن تنــافس فیــه المؤسسـة أمــا فــي المبحــث ا

  .مختلف القوى التنافسیة أما في المبحث الثالث سنتطرق الى أشكال المنافسة و العوامل المحددة لشكل المنافسة

  

  

  

  

  

  

  

  

  

  

  

  

  

  

  

  

  

  

  

  

   ماهیة المنافسة:  الأولالمبحث 
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  تعریف المنافسة: المطلب الأول 

خلفته من منافسة شـدیدة بـین المؤسسـات فقـد أولـى البـاحثون اهتمامـا نظرا لتغیرات العالم الاقتصادي ، وما       

  :كبیرا لظاهرة المنافسة ، وإعطاء تعاریف لها ، وسنتطرق في هذا المطلب لبعض من هذه التعاریف

و الــذي  "Cum-Ludere"المنافســة مشــتق مــن المصــطلح اللاتینــي  "Concurrence "صــل الاصــطلاح أف     

أو یســـرع فـــي الجماعـــة  "courir-avec"بمعنـــى یلعـــب فـــي الجماعـــة أو یجـــري مـــع  "jouer-ensemble"یعنـــي 

"accourir ensemble"  لذا كان مفهوم المنافسة فـي بدایـة شـیوعه یعنـي حالـة خصـومة و تنـافس و صـراع وحالـة

  .عداء مستمرة و هذا لا یعني أن المنافسة تتطلب وجود علاقات تربط بین الأعضاء 

المنافسـة روح التجـارة بـل هـي محـك الحریـات : ن و المنظرون فقد اختلفوا ، إذ یرى البعض أن أما المفكرو       

الاقتصادیة للأفراد و الجماعات لأنها كما تكون بین التجار و المنتجین فـي میـدان التجـارة و الصـناعة و میـادین 

  .الاستغلال الأخرى من زراعة و غیر ذلك فقد تكون أیضا بین الشعوب و الأمم 

و وفـرة الإنتـاج و تنوعـه  الاقتصـادي فهي من ناحیة تعتبر طبیعیة لما تخلقـه مـن أسـالیب تـؤدي الـى التقـدم      

  .ومن ناحیة أخرى ضروریة لتقدم الإنتاج في میادینه المختلفة ولنمو التجارة الداخلیة و الخارجیة 

الدولة ، القطاع و المؤسسة  مما : ستویاتها إن هذا المفهوم یعطي مجالا واسعا لتعریف المنافسة بمختلف م     

 "یعطي بعض الاهتمام لهذا المفهوم ، لذلك نجد أن البعض أعطى للمنافسة مفهوم جد ضیق كـذلك الـذي طرحـه

الــذي اعتبــر أن دراســة المنافســة تســمح بتقیــیم الوضــع  التنافســي للمؤسســة ،  "pierre thuiolier" " ریــار تــالاب

طیات عن أهم خصائص كل مؤسسـة علـى حـدى وتقیـیم نقـاط القـوة و نقـاط الضـعف لكـل بالإضافة الى تقدیم مع

  .منها 

نــه یحصــر المنافســة فــي خصــائص المؤسســات و تحدیــد أإن هــذا المفهــوم یــربط المنافســة بالتنافســیة ، كمــا       

مــن خــلال  نقـاط القــوة و الضــعف فیهــا ، فــي حـین یــرى الــبعض الآخــر أن المنافســة تظهــر فـي الســوق  لــیس فقــط

الســعر و لكــن أیضــا مــن خــلال المنتجــات ، بهــذا المعنــى المؤسســة تقــوم بتعــدیل  إنتاجیتهــا للمنتجــات القدیمــة ، 

نها تولید أسـواق جدیـدة  علـى الـرغم مـن شـمول هـذا المفهـوم للمنافسـین المحتملـین، أابتكار منتوجات جدیدة من ش

  . للمنافسة إلا أن هناك مفهوم آخر أكثر شمول

، لكــن الأكثــر مــن ذلــك أن المنافســة تمتــد ) القطــاع( المنافســة فعــلا تظهــر بــین المنتجــین داخــل الصــناعة  نإ    

الـــى كـــل مؤسســـة لهـــا علاقـــة منافســـة حقیقیـــة أو محتملـــة مـــع عملائهـــا و موردیهـــا ومـــع مؤسســـات أخـــرى محتمـــل 

لقـادرة علـى تولیـد صـناعات أخـرى ، والمنتجات المنافسة للمنتجات البدیلـة و ا) أو القطاع( دخولها الى الصناعة 

.  

، الـداخلون المحتملـون العمـلاء ) المنافسة فـي القطـاع(المؤسسات الموجودة : هذه هي القوى الخمس للمنافسة    

  1.الموردون منتجات الإحلالو 

                                                 
ة ،ص ص حبة نجوى،تأثیر المنافسة في القطاع على الأفضلیة التنافسیة للمؤسسة،حالة قطاع الھاتف النقال،مذكرة ماجیستیر،جامعة محمد خیضر، بسكر 1

01 -02  
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أنهـــا وضـــعیة الاقتصـــاد التـــي یتمیـــز بحریـــة المواجهـــة و تعـــدد عـــرض طلـــب الأعـــوان  المنافســـة كمـــا تعـــرف      

 léonة علـى الخصـوص مـن طـرفـتصادیین المتعلقة بالسلع و الخدمات وقـد درسـت نتـائج و شـروط المنافسـالاق

walras" ". ظـروف السـوق الـذي یتمیـز بمواجهـة بـین الأعـوان الاقتصـادیین و الـذي تصـل  بالمنافسـةكما یقصد

المنافسـة " كـلارك"الاقتصـادي وفـي هـذا السـیاق یـرى  .في النهایة الى تحدید الأسعار و تبادل السـلع و الخـدمات 

نظـــام تعتمـــد فیـــه طبیعـــة الســـلع و تطویرهـــا ،و الكمیـــة و الكفـــاءة فـــي الإنتـــاج لأنهـــا الدعامـــة التـــي لا غنـــى عنهـــا 

  1.،والأسعار وهوامش الربح المحتملة و الممكنة تكون متروكة الى فعالیات المشاریع الخاصة

ساسي للنظام التسویقي و تتعلق بالمؤسسـات التـي تنـتج نفـس مكون أ": هذا وتعرف المنافسة أیضا على أنها     

ـــار الســـوق  ـــى قـــدرة المؤسســـة  فـــي اختی ـــؤثر بشـــكل كبیـــر عل الســـلعة، أو الســـلع الشـــبیهة لهـــا، ودرجـــة المنافســـة ت

  ."المستهدفة، الوسطاء، الموردین، المزیج التسویقي، مزیج المنتوج

قـوم علیـه السـوق، و الـذي یـتحكم فـي الإسـتراتیجیة  التـي فحسب هذا التعریـف المنافسـة هـي الأسـاس الـذي ت     

  2.ستختارها المؤسسة ، و المتعاملین معها

وهناك مـن یمیـز فـي تعریفـه للمنافسـة بـین نـوعین مـن المنافسـة فیمـا یتعلـق بمجـال أعمـال المؤسسـة و ذلـك       

  :3بتقسیمها الى مایلي 

   :المنافسة غیر المباشرة -1

افسة والصراع القائم بین المؤسسات فـي بلـد مـا أو مجتمـع مـا مـن أجـل الفـوز وكسـب المـوارد تتمثل في المن      

المتاحــة فــي هــذا البلد،فالمؤسســات مــن خــلال بحثهــا عــن المردودیــة والربحیــة والتفــوق علــى منافســیها تســعى إلــى 

ما یســمح للمؤسســة الفــوز بنصــیب الأســد مــن هــذه المــوارد وبأحســن الظــروف وذلــك مــن ناحیــة الجــودة والتكلفــة،م

بتعظـــیم الأربـــاح فـــي ظـــل المنافســـة الشرســـة الـــذي یعرفهـــا الاقتصـــاد والتجـــارة العالمیة،وعلیـــه نســـتنتج بـــأن مفهـــوم 

المنافســة غیــر المباشــرة یتمثــل فــي تلــك الصــراعات التــي تحــدث بــین مختلــف المؤسســات مــن أجــل الظفــر بــالموارد 

  .المتاحة في البیئة بأحسن جودة وأقل تكلفة ممكنة

   :المنافسة المباشرة -2

تمثل أساسا في تلك المنافسـة القائمـة بـین الشـركات التـي تنشـط فـي نفـس القطـاع الصـناعي أو تقـوم بإنتـاج ت     

نفس المنتجات أو الخدمات،وهذا النوع من المنافسـة هـو الـذي یهـم المؤسسـات بصـفة أكبـر مـن النـوع الأول،ولابـد 

مــن قطــاع إلــى آخر،حیــث تعــرف بعــض القطاعــات منافســة شــدیدة وأخــرى مــن الإشــارة إلــى أن المنافســة تختلــف 

تعـــرف منافســــة محـــدودة أو مــــا یســـمى باحتكــــار القلـــة والــــبعض الآخـــر الاحتكار،وذلــــك حســـب عــــدد المؤسســــات 

  . المتدخلة في السوق وإمكانات المتدخلین

                                                 
  3- مواد الدسمة،مذكرة ماجیستیر،جامعة الجزائر،الجزائر، صشیقارة ھجیرة ،الإستراتیجیة التنافسیة و دورھا في أداء المؤسسة،حالة المؤسسة الوطنیة لل 1
  152،ص2001توفیق محمد عبد المحسن،بحوث التسویق و تحدیات المنافسة الدولیة ، دار النھضة العربیة ، بیروت، 2
 26- 25، ص 1996اللعبة، مطبعة الإشعاع،الاسكندریة،  دعبد السلام أبو قحف، التنافسیة و تغیر قواع 3
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نافسـة غیـر المباشـرة مـن أجـل نستنتج بـأن المؤسسـة تسـعى دائمـا إلـى الاسـتغلال الأمثـل للم هذامن خلال و      

التنافسـیة  الوصـول إلـى مكانـة مرموقـة فـي إطـار المنافسـة المباشـرة بفعـل أدائهـا وفعالیتهـا وكفاءتهـا واسـتراتیجیاتها

  .یةالتي تسمح لها بالحصول على أكبر حصة سوقیة ممكنة وبمردودیة عال

  مؤشرات قیاس المنافسة: المطلب الثاني

لصـــنع والإنتاجیـــة والحصـــة مـــن الســـوق تشـــكل جمیعـــاً مؤشـــرات للتنافســـیة علـــى مســـتوى إن الربحیـــة وتكلفـــة ا     

  .المؤسسة

  :الربـحـیة  -1

تشكل الربحیة مؤشراً كافیاً علـى التنافسـیة الحالیـة، وكـذلك تشـكل الحصـة مـن السـوق مؤشـراً علـى التنافسـیة      

جــرد غــرض رفــع حصــتها مــن الســوق، ولكــن إذا كانــت المؤسســة تعظــم أرباحهــا أي أنهــا لا تتنــازل عــن الــربح لم

یمكــن أن تكــون تنافســیةً فــي ســوق یتجــه هــو ذاتــه نحــو التراجــع، وبــذلك فــإن تنافســیتها الحالیــة لــن تكــون ضــامنة 

  .لربحیتها المستقبلیة

وإذا كانــت ربحیــة المؤسســة التــي تریــد البقــاء فــي الســوق ینبغــي أن تمتــد إلــى فتــرة مــن الــزمن، فــإن القیمــة      

  .ة لأرباح المؤسسة تتعلق بالقیمة السوقیة لهاالحالی

تعتمـــد المنـــافع المســـتقبلیة للمؤسســـة علـــى إنتاجیتهـــا النســـبیة وتكلفـــة عوامـــل إنتاجهـــا وكـــذلك علـــى الجاذبیـــة      

فاقهـا الحـالي علـى البحـث والتطـویر أو بـراءات الاختـراع التـي إنالنسبیة لمنتجاتهـا علـى امتـداد فتـرة طویلـة وعلـى 

ها إضافة إلى العدید من العناصر الأخرى، إن النوعیة عنصر هام لاكتساب الجاذبیة ومن ثم النفاذ تتحصل علی

  . إلى الأسواق والمحافظة علیها

  :تكلفة الصنع -2

للمنافسـة النزیهـة إذا كانـت تكلفـة الصـنع المتوسـطة  تكون المؤسسة غیر تنافسیة حسب النمـوذج النظـري      

الأســواق، ویعــزى ذلــك إمــا لانخفــاض إنتاجیتهــا أو عوامــل الإنتــاج مكلفــة كثیــرا، أو تتجــاوز ســعر منتجاتهــا فــي 

الســببین الســابقین معــاً، وإنتاجیــة ضــعیفة یمكــن أن تفســر علــى أنهــا تســییر غیــر فعــال، كــل هــذا فــي حالــة قطــاع 

لــى كــون یعــزى ذلــك إ  نشــاط ذو منتجــات متنوعــة، أمــا إذا كــان قطــاع النشــاط ذو منتجــات متجانســة فــیمكن أن 

  . تكلفة الصنع المتوسطة ضعیفة مقارنة بالمنافسین

إن تكلفة الصنع المتوسطة بالقیاس إلى تكلفة المنافسین تمثل مؤشرًا كافیاً عن التنافسیة في فرع نشاط ذي        

ل إنتاج متجانس ما لم یكن ضعف التكلفة على حساب الربحیـة المسـتقبلیة   للمشـروع، ویمكـن لتكلفـة وحـدة العمـ

أن تمثل بدیلاً جیداً عن تكلفة الصنع المتوسطة عندما تكون تكلفة الید العاملـة تشـكل النسـبة الأكبـر مـن التكلفـة 

  .الإجمالیة، ولكن هذه الوضعیة یتناقص وجودها

  :الإنتاجیة الكلیة للعوامل -3

الفاعلیــة التــي تحــول  )PTF : Productivité Totale des Facteurs(تقــیس الإنتاجیــة الكلیــة للعوامــل        

المؤسسة فیها مجموعة عوامل الإنتاج إلى منتجـات، ولكـن هـذا المفهـوم لا یوضـح مزایـا ومسـاوئ تكلفـة عناصـر 



  المنافســة   تحلیل                                  الفصل الثاني                             

 31

الإنتاج، كما أنـه إذا كـان الإنتـاج یقـاس بالوحـدات الفیزیائیـة مثـل أطنـان مـن الـورق أو أعـداد مـن السـیارات، فـإن 

  .یئاً حول جاذبیة المنتجات المعروضة من جانب المؤسسةالإنتاجیة الإجمالیة للعوامل لا توضح ش

مــن الممكــن مقارنــة الإنتاجیــة الكلیــة للعوامــل أو نموهــا لعــدة مؤسســات علــى المســتویات المحلیــة والدولیــة،      

ویمكن إرجاع نموها سواء إلى التغیرات التقنیة وتحرك دالة التكلفـة نحـو الأسـفل، أو إلـى تحقیـق وفـورات الحجـم، 

ة، و یمكـن تفسـیر الإنتاجیـة یـبالفروقـات عـن الأسـعار المسـتندة إلـى  التكلفـة الحد PTF" "یتأثر دلیـل النمـو كما

  .الضعیفة بإدارة أقل فاعلیة أو بدرجة من الاستثمار غیر فاعلة أو بكلیهما معاً 

  :الحصة من السوق -4

ن السـوق الداخلیـة بـدون أن تكـون من الممكن لمؤسسـة مـا أن تكـون مربحـة وتسـتحوذ علـى جـزء هـام مـ         

تنافسیة على المستوى الدولي، ویحصل هذا عندما تكون السوق المحلي محمیة بعوائق تجاه التجارة الدولیة، كما 

یمكــن للمؤسســات الوطنیــة أن تكــون ذات ربحیـــة آنیــة ولكنهــا غیــر قــادرة علـــى الاحتفــاظ بالمنافســة عنــد تحریـــر 

تقدیر الاحتمال لهذا الحدث یجب مقارنة تكالیف المؤسسة مع تكالیف منافسیها التجارة أو بسبب أفول السوق، ول

  .الدولیین المحتملین

عنــدما یكــون هنــاك حالــة تــوازن تعظــم المنــافع ضــمن قطــاع نشــاط مــا ذي إنتــاج متجــانس، فإنــه كلمــا كانــت      

ها مــن الســوق أكبــر وكانــت التكلفــة الحدیــة للمؤسســة ضــعیفة بالقیــاس إلــى تكــالیف منافســیها، كلمــا كانــت حصــت

فالحصة من السوق تترجم إذن المزایا في الإنتاجیة أو  ،المؤسسة أكثر ربحیة مع افتراض تساوي الأمور الأخرى

  .في تكلفة عوامل الإنتاج

و في قطاع نشاط ذي إنتاج غیر متجانس، فإن ضعف ربحیة المؤسسة یمكـن أن یفسـر بالأسـباب أعـلاه و      

ببا آخر هو أن المنتجات التي تقـدمها قـد تكـون أقـل جاذبیـة مـن منتجـات المنافسـین بـافتراض لكن یضاف ألیها س

تساوي الأمور الأخرى أیضا، إذ كلما كانت المنتجات التي تقدمها المؤسسة أقل جاذبیة كلما ضعفت حصتها من 

  1.السوق ذات التوازن

  مجالات التنافس: المطلب الثالث 

من احتلال الصدارة في السوق المحلیة أو العالمیة، فقد لجأت إلى التنافس ضمن  حتى تتمكن المؤسسة        

  :مجالات عدیدة تتكامل وتتداخل فیما بینها، سنتطرق إلیها في هذا المطلب

  2:من أهم مجالات التنافس بین المؤسسات نجد     

:التنافس بالوقت-1  

ت في كل العملیات، خاصة تلك المرتبطة بالدورة حیث یجري التنافس بین المؤسسات على اختصار الوق     

، واختصار الوقت بین كل ابتكار وتقدیم منتوج جدید، أي تقلیص دورة حیاة )إمداد، تموین، إنتاج، تسویق(

3.المنتوج، وعلى هذا الأساس أصبح الوقت مورد من موارد المؤسسة، وعاملا مهما، وأخذ بعدا استراتیجیا   

                                                 
مرباح ،ورقلة ، الجزائر  محمد،   الاختراع مؤشر لقیاس تنافسیة المؤسسة و الدول،   حالة الجزائر ،    مذكرة ماجیستیر،جامعة قاصديدویس  1
  12- 10،ص ص 2005،
  366،ص2001التطویر  الإداري،القاھرة، الإدارة وتحدیات التغییر، مكتب الاستشارة و: سعید یس عامر 2
ر المحاسبة للمنھج الیاباني في إدارة الإنتاج،منھج المخزون الصفري،مجلة الاقتصاد، كلیة التجارة، جامعة عین الآثا:عصام الدین مصطفى 3

 .2،ص1990شمس،القاھرة،



  المنافســة   تحلیل                                  الفصل الثاني                             

 32

  : التنافس بالجودة -2

ما من شك فإن الجودة تعد أهم سلاح تنافسي للمؤسسة، وشرط أساسي لقبول أي منتوج بشـكل عـام سـواء       

ویتطلـب التنـافس بـالجودة عـدة  .بالسوق المحلیة، أو العالمیة، ومصدر لتمیز المؤسسة، وارتفاع قـدرتها التنافسـیة،

  1:مقومات أهمها

  .حاجات المستهلك هي أساس تصمیم المنتجات -

 .ل الجودة أهم أولویات الإدارة العلیاجع -

 .تنمیة وتطویر ثقافة الجودة في المؤسسة -

 .اختیار وتدریب وتحفیز قوة العمل من أجل الأداء المتمیز -

 .تصمیم سلیم للمنتجات، وتنفیذ سلیم للتصمیمات -

 .مع الموردین ةتطویر علاقة المؤسس -

 .تبني فلسفة الجودة الشاملة بدلا من مراقبة الجودة -

 .لإیمان التام بضرورة التحسین المستمر في ظل إدارة الجودة الشاملةا -

 .استخدام تكنولوجیا الإعلام والاتصال -

  :التنافس بالتكلفة -3

قدرة المؤسسـة علـى تخفـیض التكـالیف الوحدویـة لإنتاجهـا بنسـبة أقـل مـن «: وتعرف تنافسیة التكالیف بأنها        

نه لا یمكن إعداد سیاسة سـعریة لمنتجـات المؤسسـة دون الـتحكم المسـتمر حیث أ. 2»المؤسسات المنافسة الأخرى

فـــي التكـــالیف، بغـــرض ترشـــیدها والســـیطرة علـــى مســـتویات الإنفـــاق، لأن ذلـــك سیســـاهم فـــي تخفـــیض ســـعر تكلفـــة 

ن ، الكثیـر مـ3حریـة اختیـار الأسـعار المناسـبة، ومـن ثـم زیـادة هـامش الأربـاح مقارنـة بالمنافسـین يالمنتوج، وبالتـال

  .المؤسسات المتمیزة تنافسیا تعتمد في ذلك على إستراتیجیة السیطرة على التكالیف 

  : 4التنافس التكنولوجي-4

بهــدف بنــاء مركــز تنافســي تتنــافس مؤسســات القطــاع الواحــد حــول الحصــول علــى أحــدث تكنولوجیــا الإنتــاج      

، وللحصول على مزایا تنافسیة قائمة علـى التي تسمح بتحسین وتطویر المنتجات القدیمة أو طرح منتجات جدیدة

أساس التكلفة الأقـل، وتقـدیم منتجـات متمیـزة مـن خـلال البحـوث والابتكـارات الحدیثـة، والمعـارف العلمیـة وبـراءات 

الاختراع، حیـث تشـكل هـذه الأخیـرة بعـدا تنافسـیا، وحـاجزا یمنـع دخـول المؤسسـات الجدیـدة كقـوة تنافسـیة محتملـة، 

ؤسسات الیـوم تعمـل وبشـكل مسـتمر علـى تتبـع التطـور التقنـي التكنولـوجي الـذي لا یـؤثر علـى ومن أجل ذلك فالم

مكانتها ومركزها التنافسي فحسب بل على السـلوك المسـتقبلي لزبائنهـا وموردیهـا ومنافسـیها كقـوى تنافسـیة، باتخـاذ 

  .الإجراءات الوقائیة

  

                                                 
  367ص، 1999، 4ط إدارة الإنتاج والعملیات في الصناعة و الخدمات،: أحمد سید مصطفى 1
2 Sarge Calabre: filières nationales et marches mondiaux de matière première, paris ,1997,p306 
لمؤسسة أثر السیاسة الاقتصادیة على أداء و كفاءة السیاسات التنافسیة الإنتاجیة و التسییر العقلاني للموارد البشریة ، كمؤشرات للأداء في ا: زایدي بلقاسم 3

  .20،ص2002أكتوبر  19اسي في جامعة محمد خیضر بسكرة،الجزائریة،في آفاق الانضمام للاقتصاد العالمي ، ورقة مقدمة في یوم در
4  Bertrand nezeys:les politiques de compétitivité,economica,paris,1994,p05 
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  1:ؤسسةمن بین المزایا التي تحققها التنافسیة التكنولوجیة للم

تخفیض تكالیف الإنتـاج بشـكل یسـمح للمؤسسـة خفـض أسـعارها وجـذب أكبـر عـدد مـن المسـتهلكین  -

  .والزبائن

تحقیق الجودة فـي السـلع والخـدمات، وبالتـالي جـذب أكبـر عـدد مـن المسـتهلكین والزبـائن والحصـول  -

 .على أكبر حصة في السوق

 .القطاع تعتبر كحاجز یمنع دخول المؤسسات ضعیفة التكنولوجیا إلى -

 .تعزیز القدرة التفاوضیة للمؤسسة -

 .إعطاء فرصة للمؤسسة لإنتاج منتجات جدیدة، أو بدیلة منافسة -

  : التنافس بالأسعار-5

یعتبـــر الســـعر أهـــم ســـلاح تنافســـي للمؤسســـة، ومـــن أســـهل السیاســـات التـــي تلجـــأ إلیهـــا للتنـــافس، وتعـــرف 

سیة في حریة اختیار الأسعار المناسـبة، ذات الكفـاءة مقارنـة امتلاك المؤسسة لمیزة تناف«: التنافسیة السعریة بأنها

  2»بمنافسیها

أي هي قدرة المؤسسة على خفض أو رفع أسـعارها، دون أن یـؤثر ذلـك علـى حجـم الطلـب لمنتجاتهـا، أو 

  .حجم الأرباح لدیها

  3:ولكن اعتماد المؤسسة الإستراتیجیة التنافسیة السعریة یرتبط بمجموعة من القیود      

سیاســة الصــرف المطبقــة فــي الدولــة والتــي تقــوم بتــدخلات دوریــة لأجــل «: ویقصــد بهــا ):التشــریعات(القــوانین -

» ، وبالتـالي تـتحكم بسـقف الأسـعارتتعدیل الأسعار والهوامش، وتحقیق التوازن التجـاري، وتـوازن میـزان المـدفوعا

  .سعرها في سیاستها التنافسیة السعریةفهذه القوانین إذن تتحكم في حریة المؤسسات في تخفیض أو رفع أ

حیث أن قدرة المؤسسة على تخفیض أسعارها، یرتبط بمدى قدرتها الإنتاجیـة علـى تلبیـة حجـم : القدرة الإنتاجیة-

  .الطلب الكبیر الذي یرافق هذا الانخفاض في الأسعار

یمـة أسـعار البیـع تـرتبط بسـعر وتعتبـر أهـم قیـد یـؤثر علـى تحدیـد أسـعار المنتجـات، حیـث أن ق: تكالیف الإنتاج-

  .التكلفة

ویقصـد بهـا بنیـة السـوق التـي تنتمـي إلیهـا المؤسسـة مـن حیـث درجـة : نوع السوق التي تنتمي إلیهـا المؤسسـة-

المنافســة وعــدد المنافســین، والمــوردین والمســتهلكین والزبــائن، حیــث أن مســتوى الأســعار یأخــذ بعــین الاعتبــار نــوع 

  . هاالسوق والعناصر المشكلة ل

حیث یرتبط مستوى سعر المنتوج بالمرحلة التي یمر بها، فالمؤسسة لا تحتفظ بنفس : مرحلة دورة حیاة المنتوج-

ــــــة المســــــتوى المناســــــب لهــــــا ــــــل إن لكــــــل مرحل ــــــوج، ب ــــــاة المنت               .المســــــتوى للأســــــعار خــــــلال كــــــل مراحــــــل دورة حی

                                                 
 705- 701سعید یس عامر ، مرجع سابق،ص ص 1
  .20زایدي بلقاسم، مرجع سابق،ص 2

3 Armand Dayan : Marketing industriel, Ed Vuibert, 4eEdition, Paris  ,1999.pp112-115 
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، لتعـویض تكـالیف البحـث والتطـویر وتصـمیم المنتـوج تـدخل المؤسسـة بأسـعار مرتفعـة: فبالنسبة لمرحلة الانطلاق

  . ، وكبح الطلب الأولي من أجل تخفیض التضییق على الإنتاج في بدایته...

ففـي حالـة نجـاح مرحلـة انطـلاق المنتـوج تحـافظ المؤسسـة علـى مسـتوى أسـعارها، وفـي : أما بالنسـبة لمرحلـة النمـو

ا، مــن أجــل زیــادة مبیعاتهــا والحصــول علــى زبــائن جــدد، حالــة العكــس فــإن المؤسســة تلجــأ إلــى تخفــیض أســعاره

  .ومواجهة المنافسین

والتـــي تعتبـــر مرحلـــة حرجـــة بالنســـبة للمنتـــوج، تلجـــأ فیهـــا المؤسســـة إلـــى تخفـــیض : أمـــا بالنســـبة لمرحلـــة النضـــج  

 .أسعارها للمحافظة على حصتها في السوق، ومواجهة المنتوجات المنافسة

د الأسـعار حیـث أن حجـم الطلـب یتمیـز بمرونتـه مـع تغیـر مسـتوى الأسـعار، لـذا ویعتبـر قیـد مهـم لتحدیـ: الطلب-

 .لابد على المؤسسة أن تراعي ذلك في تنافسیتها السعریة

حیـث یجـب علـى المؤسسـة أن تأخـذ بعـین الاعتبـار الأسـعار السـائدة فـي السـوق، : السعر المطبـق فـي السـوق-

الأســعار المنافســة، وردة الفعــل اتجــاه أســعارها التــي تقــاس  بالخصــوص الأســعار المنافســة، وذلــك بدراســة وتحلیــل

 انطلاقا من السعر التنافسي القدیم والحالي، 

ومــن مجمــل مــا ســبق نســتنتج أن المؤسســات التــي تریــد الریــادة والبقــاء فــي محــیط یتمیــز بــالتحولات وشــدة        

افســیا، هــذه القــدرات التــي لابــد أن تســتغل فــي المنافســة، علیهــا امــتلاك قــدرات معینــة تؤهلهــا وتمكنهــا مــن التمیــز تن

  .إلخ...دة، التكنولوجیا، التكلفةمجالات عدیدة أهمها الوقت، الجو 
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  تحلیل المنافسة : المبحث الثاني 

هناك عدة أسئلة تطرحها المؤسسة على نفسها و تحاول الإجابة عنها بغیة التعرف على منافسیها و التقرب      

كمـا یجـب .ومـاهي  اسـتراتیجیاتهم  ومـاهي نقـاط قـوتهم و ضـعفهم  مـن هـم منافسـیها : وهـي : فـأكثر مـنهم أكثـر 

  .كذلك متابعة البیئة التنافسیة و مواكبة التغیرات المختلفة

  تحدید المنافسین :الأولالمطلب 

في تحدید المنافسین تحدید المؤسسة لمنافسیها أمر سهل ،ولكن الصعوبة لا تكمن  أنقد یعتقد البعض       

  .دخولهم في السوق یشكل خطرا على المؤسسة  في تحدید المنافسین المحتملین الذین  إنماالحالیین و 

المؤسسة التي تقوم بتقدیم نفس البضـاعة أو : ویمكن تعریف المنافس من خلال نظرة الزبائن له ، على أنه      

  ،1حاجة أو المطلب لهؤلاء الزبائن الخدمة التي تقدمها مؤسستك و التي تلبي نفس ال

التي تتعامـل فـي نفـس السـوق ، وتنـتج نفـس المنتجـات و  الأخرىهم فقط المؤسسات لیس  ولكن المنافسون      

المنـافس لا : " Technofi "تقـدیر تحاول اقتطاع شریحة الزبائن الذین اعتـادوا التعامـل مـع المؤسسـة ، فعلـى حـد 

یقتطـع جانبـا   أنولكن المنافس هو كل من یساوم المؤسسة و یحاول .  2تج المنافسالمن  أویعني دوما المؤسسة 

خمـــس قـــوى تنافســـیة و تعمـــل كـــل قـــوى تنافســـیة  علـــى تحـــدي  "  "porter، وعلـــى ذلـــك یعـــرض  أرباحهـــامـــن 

  :المؤسسة بشكل مختلف

  : )المنافسة الحالیة ( شدة المنافسة في الصناعة -1

حالیــة دورا فعــالا و تعتبــر بمثابــة محــور ومركــز القــوة التــي تــؤثر علــى درجــة جاذبیــة تلعــب شــدة المنافســة ال       

الصــناعة وذلــك لان شــدة المنافســة وحــدة التنــافس تــؤثر علــى دخــول منافســین جــدد الــى هــذا القطــاع ، لأن الســلع 

و  الأسـعار یمكن استبدالها من مؤسسة لأخرى بفعـل تقـارب جـودة المنتجـات ، وهـذا مـا یقـود الشـركات الـى حـرب

ارتفاع تكالیف الإعلان و بالتـالي انخفـاض متوسـط الربحیـة ، و بصـفة عامـة هنـاك مجموعـة مـن العناصـر تـؤثر 

  :3وحدتها و هي  في تحدید درجة شدة المنافسة 

  .                    معدل النمو الكامل في الصناعة  - 

              .معدل التحسین في المنتوجات و الخدمات - 

  دة المنافسة بین المنافسین الحالیین في السوق       ش - 

  استقلالیة الخدمات                                     - 

  .التركیز و التوازن بین المنافسین - 

  .تعقید التكنولوجیا في الصناعة –

  .قدرات الإدارة –

  مدى عمق تمییز المنتج - 

  المنتجات المتوافقة - 

                                                 
  .182، ص 1995،معھد الإدارة العامة، السعودیة ،.أ. ، ، القیم التنظیمیة،ترجمة ھیجان ع.فرانسیس د 1

2Kolter p et Dubois B, Markrting managment,dixiéme édition, édition puplic-union,paris, 2000.p.249   
  119، ص1999دخل استراتیجي،دار النشر الیازوري العلمیة، الأردن ، سعد غالب یاسین ، الإدارة الدولیة، م 3
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 و هي أنه كلما زاد عدد المؤسسات التي تنشط  في القطاع كلما ازدادت  شـدة المنافسـة  نتوصل الى نتیجة      

قــدرات و مكانــة المؤسســات فــي الســوق ، حیــث كلمــا ازداد  و العكــس صــحیح ، هــذا بالإضــافة الــى مــدى تشــابه

ویتمثـل فـي معـدل  ه شـدة  المنافسـة ،ـــآخـر تـرتبط بتشابه الإمكانات كلما ارتفع الضغط التنافسي ، وهنـاك عامـل 

تنمیــة رقــم  بإمكانهــا، حیــث یرتبطــان ســلبیا ، ففــي حالــة نمــو الطلــب بــوتیرة معتبــرة فكــل المؤسســات  1نمــو الطلــب

 الأعمـالرغم ثبات حصتها السوقیة ، و العكس في حالة عدم نمو الطلب ، فالوسیلة الوحیدة لتنمیـر رقـم  أعمالها

ذا مـــا یزیـــد فـــي الضـــغط التنافســـي و شـــدة المنافســـة بـــین هـــي البحـــث عـــن الحصـــص الســـوقیة للمنافســـیبن ، وهـــ

  .المؤسسات التي تنشط في نفس القطاع 

  :  )تهدید دخول منافسون جدد( تهدید الداخلین الجدد   -2

ـــدخول        ـــى ال ـــادرون عل ـــون و الق ـــى یشـــكل المنافســـون الجـــدد المحتمل ـــى المؤسســـات ســـوق مـــال ـــدا عل ا ، تهدی

حواجز من اجل عرقلـة دخـولهم الـى السـوق بسـهولة ،  إنشاءى هذه الأخیرة معرفته و ي یتحتم عللالحالیة، و بالتا

، ویـزداد التهدیـد كلمـا كانـت 2و لهذا السبب یفضل البعض استعمال عبارة وجود قیود على الدخول الى الصناعة 

ا ســیقلل مـن فــرص المنافسـة شـدیدة و الضــغط التنافسـي قویــا فكلمـا كانــت القیـود أو حــواجز الـدخول مرتفعــة ، فهـذ

دخــول منافســین جــدد و العكــس صــحیح ، إضــافة الــى هـــذا فــلا بــد علــى المنــافس الجدیــد الأخــذ بعــین الاعتبـــار 

الـــرد علـــیهم بقـــوة ، بفعـــل الخبـــرة الكبیـــرة و  إمكانیـــةالتوقعـــات المنتظـــرة حـــول ردود  فعـــل المنافســـین الآخـــرین  و 

یكـون رد فعلـه عنیفـا و محطمـا للمؤسسـة الجدیـدة باسـتعمال  المعرفة الجیدة بالسوق و بكل خبایاهـا ، و علیـه فقـد

  .استراتیجیات مضادة و محطمة للمنافس الجدید

یراعـي ردود أفعـال المنافسـین  المتواجـدین  أنالجدیـد أو الـداخل الجدیـد الـى السـوق لابـد  وعلیه فان المنافس     

عدم الدخول ، و كذلك مـدى  أوراراته بالدخول ، و التي ستؤثر على ق إفشالهتحطیمه و  إمكانیةفي السوق حول 

  .تحفیزاته للدخول من عدمه

  :  تهدید المنتجات البدیلة -3

التي تؤدي نفس الوظیفة للمنتج المعني بالنسبة لنفس مجموعة  المنتجات البدیلة هي المنتجات  أنعلما        

تهدیدا بالنسبة للمؤسسة ، وذلك  تشكل  فإنهاالمستهلكین ، و لكن  بتركیزها على تكنولوجیات مختلفة ، وعلیه 

  :في ظل توافر العوامل التالیة بالأخص

  .یتم في أي لحظة  أنالاستبدال ممكن  - 

  .توافر حریة الاختیار أمام المستهلك - 

  .تعود المستهلك على شراء السلع البدیلة أو عدم ولائه لعلامة معینة - 

  .ل مقارنة بالمنتج المرجعي أي كونه اقل نوعیة و اقل تكلفة سعر المنتج البدی/ تغیر العلاقة نوعیة - 

قطاع العیش في عزلة كلیة عن بقیـة  لأيوتبعا لما بینا آنفا یمكننا  الوصول الى نتیجة و هي أنه لا یمكن      

ین القطاعات التي تعرض منتجات تلبي نفس الاستعمال تقریبـا ، و تتـرجم هـذه الظـاهرة بتواجـد مرونـة متقاطعـة بـ

                                                 
1PHILIPPE MOATI: Heterogeneite des entreprises et échange international, ED.ECONOMICA,1992,P159  

  30مرجع سابق،ص : عبد السلام أبو قحف  2
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لا یجـب أن ، و بالتـالي یمكـن القـول بـان المنتجـات البدیلـة تفـرض سـقفا للسـعر 1منتج القطـاع و المنتجـات البدیلـة

فسوف یتم تحول المستهلكین الى اسـتهلاك المنتجـات البدیلـة ،  وإلا الأصليتتجاوزه المؤسسات التي تنتج المنتج 

  .وتفكیر علمي الأخذ بعین الاعتبار تهدید المنتجات البدیلة إستراتیجیةوهذا ما یدفع المؤسسات التي لدیها أبعاد 

  :  )المشترین ( قوة مساومة الزبائن  -4

إن الزبائن أو المشترین بصفتهم یمثلون هیكل الطلب على منتجات المؤسسات ، فإنهم یسعون دائما الى      

   2:نذكر بعضها فیما یلي أنتحقیق بعض المكاسب و المنافع التي یمكن 

  .خفض أسعار المنتجات المشتراة -                  

  .رفع نوعیتها باستمرار -                  

  .العمل على زیادة أوضاع المنافسة بین البائعین -                  

  .ممارسة أكبر قدر ممكن من المساومة معهم -                  

الزبـائن أمـام  المـوردین، فسـوف یكـون بإمكـانهم التـأثیر علـى  ء بأنه من خلال القـوة التفاوضـیة لهـؤلانستنتج      

مردودیة المنتجین و تقییدهم  أكثر و جعلهم یلتزمون بضمان تحقیق أكبر منافع للمستهلك ، فضلا على إجبارهم 

تقـدیم خـدمات واســعة للزبـون وشــروط دفـع و تسـدید متمیــزة و مناسـبة لهــم مـن خـلال مختلــف الأفكـار و الدراســات 

مرتبطــة بالعدیــد مــن  بأنهــا، یتضــح جلیــا مســاومتهم و قــوتهم التفاوضــیة و  تــي تطرقــت الــى مــدى تــأثیر المشــترینال

تــنقص مــن قــوة المشــترین فــي تعــاملهم مــع المؤسســات المنتجــة ، وعــادة مــا تتمثــل هــذه  أوالشــروط ، و التــي تزیــد 

  :التي ترتبط  بها سلطة المشترین في العناصر التالیة  الشروط

( حجم مشتریات هؤلاء العملاء أو تركز مجموعة زبائن بشرائها كمیات معتبرة مقارنة برقم أعمـال الشـركة  كبر -

  .3) البائع 

عدم أو قلة تمایز المنتجات ، و بالتالي قدرة الزبائن على إیجاد موردین آخـرین بسـهولة و هـذا مـا یـدعم قـوتهم  -

فـــي حالـــة عـــدم اســـتجابة المـــورد لشـــروطهم و عـــدم مـــنحهم  التفاوضـــیة ، لأنـــه بإمكـــانهم التحـــول الـــى مـــورد آخـــر

  .تسهیلات وضمانات 

  .  الخدمات/ ارتفاع درجة حساسیة الطلب لتغییر في أسعار السلع -

ــالبیع المباشــر للمســتهلك - ، حیــث أن هــذا الأخیــر قــد یفــرض شــروطه علــى هــذه  وجــود بعــض الشــركات تقــوم ب

  .4الشركات

الخدمــة ، أي علــى درایــة تامــة بالطلــب ، الســعر الحقیقــي / ات المتعلقــة بالســلعةحیــازة الزبــون علــى كــل المعلومــ -

  .للسوق و حتى التكالیف التي تحملها المورد

بــاختلاف  نسـتنتج فـي الأخیــر بـان هـذه الشــروط المـذكورة و التـي تعطــي القـوة التفاوضـیة  للمؤسســة تختلـف      

 الأقسـامتـنجم مـن جـراء سـوء اختیـار الزبـائن و  أنالتي یمكـن  التأثیرات، و علیه فان المؤسسة و بفعل هذه السلع

                                                 
1 PHILIPPE MOATI:OPCIT,P159  
 123صسعد غالب یاسین ، مرجع سابق ،  2
  125نفس المرجع ، ص 3
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الســـوقیة المناســـبة ، وكـــذلك عـــدم تحقیـــق حاجیاتـــه و رغباتـــه بصـــفة كاملـــة و خاصـــة فـــي ظـــل كثافـــة الصـــناعة و 

شراســـة المنافســـة ، فهنـــا یتوجـــب علـــى المؤسســـة الســـعي جاهـــدة الـــى حســـن اختیـــار القـــرار الاســـتراتیجي  و ذلـــك 

الــذین یعــودون بــالنفع و الفائــدة علــى المؤسســة ، حتــى تــتمكن مــن خــلال تلــك العملیــات تحســین  باختیــار الزبــائن

 أشكال، و بالتالي تجنب أي شكل من  الأعمالسیاسة انتقاء الزبائن و تقسیم جید لرقم  بإتباعوضعیتها التنافسیة 

معینین و معـروفین تجعلهـم یفرضـون  وهذا لان التركیز على زبائن، 1بمجموعة من الزبائن ) الارتباط ( التبعیة  

تقریــرهم بصــفة جماعیــة التخلــي عــن شــراء  إمكانیــةعلــیهم شــروطهم و تــزداد بــذلك قــوتهم التفاوضــیة ، و بالتــالي  

في حالة خطیرة ، وقد تلجا الى البحث عن زبائن جدد و بالتـالي تحمـل  وهو ما یجعل المؤسسةمنتج المؤسسة ، 

جـل إعـادة صـورة علامتهـا و مكانتهـا فـي السـوق ، هـذا إن اسـتطاعت أبـر مـن تكالیف إضافیة و تضیع وقت معت

  .التوصل الى ذلك ، لأنها في كثیر من الأحیان یكون مصیرها الإفلاس و الزوال

   :قوة مساومة الموردین  -5

مــن  و تــأتي قــوة مســاومة ممــوني المؤسســة بــالمواد الأولیــة و مختلــف مســتلزمات المســتخدمین فــي الإنتــاج ،     

الحــد مــن الكمیـات المباعــة للزبــائن المعنیــین ، و  أوهــؤلاء رفــع سـعر منتوجــاتهم ، خفــض مســتوى الجـودة  إمكانیـة

  .هذا دون الخوف من فقدان حصته السوقیة و مكانته في هیكل الصناعة و من دون فقدان عملائها 

بائنهم ، أي المؤسسـات التـي تتعامـل یؤثرون على على مردودیة نشاط ز  الأقویاءن الموردین أنستنتج من ذلك ب  

و غیرها من القیود مثل انخفاض  الأسعارالمؤسسات نقل عبء الزیادات في  إمكانیةمعهم خاصة في حالة عدم 

التــي ستخســر زبائنهــا و تـنخفض حصــتها الســوقیة وقــدرتها علــى الجـودة ، وهــذا كلــه یعــود بالســلب علـى المؤسســة 

  .  2ن ربحیة الصناعة ستنخفضأب المنافسة ، وبصفة عامة یمكن القول

ن المورد من جهته كذلك یسعى جاهدا الى رفع قدرته التفاوضیة التي تسمح لـه بأنلاحظ من خلال ما سبق      

من التطورات التي یعرفها السوق لفرض شروطه خاصة فـي ظـل عـدم وجـود منافسـة  بتعظیم أرباحه و الاستفادة 

 إضــافیةب مــن مهــام المؤسســات الإنتاجیــة، لأنهــا تصــبح تتحمــل تكــالیف ، وهــذا مــا یصــعحــادة و منتجــات بدیلــة 

   .3،  التي تؤثر على الطلب و القدرة الشرائیة للمستهلك الأسعارمرتفعة و بالتالي انخفاض أرباحها بفعل رفع 

التي تحدد  الدولة باعتبارها هي تأثیروستین أجون  أضافالى القوى التنافسیة الخمسة لبورتر فقد  بالإضافة     

و  الأسعارالعنصر الحاكم الذي یحدد العدید من  أنها من لدیه حق الحصول على الموارد الرئیسیة ، كما

 أوالتكالیف وتؤثر باعتبارها مصدر القوانین و التشریعات و المسیطرة على الهیاكل القاعدیة باعتبارها المورد 

، كما أضاف باعتبارها منافس في السوق أوار التام في بعض القطاعات التي تتطلب الاحتك العمیل الوحید 

  4.التقافیة الدیمغرافیة، السیاسیة، الاقتصادیة،: أوستین العدید من العوامل الأخرى

  و نقاط القوة و الضعفتحدید استراتیجیات المنافسین  :المطلب الثاني

  تحدید استراتیجیات المنافسین -1

                                                 
1 Jean jacques lambin: MARKETING STRATEGIQUE , 3 EDIT,ED.SCIENCE INTERNATIONAL,1994,P275 
 123سعد غالب یاسین، مرجع سابق ،ص  2
   .30عبد السلام أبو قحف ، مرجع سابق ، ص3
تیجیة لمواجھة  المنافسة ،حالة مؤسسة الجزائریة للاتصالات موبیلیس،مجلة العلوم الإنسانیة ، جامعة محمد خیضر بسكرة ، حبة  نجوى، الخیارات الإسترا 4
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رب منافســیها ضــروریة لفهــم اســتراتیجیتهم ، وهــؤلاء المنافســین هــم الــذین إن التعــرف الــدقیق للمؤسســة علــى اقــ    

و بالتالي لابد من تحدید   داخل القطاع الإستراتیجیةیتبعون نفس الاستراتیجیات و یشكلون ما یعرف بالمجموعة 

  :المنافسین و تصنیفهم في مجموعات وفقا للاستراتیجیات المتبعة وذلك عن طریق 

النظـــــر الـــــى الســـــلعة ، الجـــــودة ، الحجـــــم ، درجـــــة  أساســـــهاو المعـــــاییر التـــــي یـــــتم علـــــى الخصـــــائص  دتحدیـــــ -

  .الخ.....التعقید

  .التعرف على استراتیجیات المنافسین و ملامح كل منافس  - 

  .إتباعهاتصنیف هؤلاء المنافسون في مجموعات و بناء علیه تحدید الاستراتیجیات التي یمكن  - 

  افسینتحدید نقاط قوة وضعف المن -2

ـــى وضـــع  اســـتراتیجیات المؤسســـة ، نظـــرا لان  إن     مقارنـــة وضـــع المؤسســـة بالمؤسســـات المنافســـة یســـاعد عل

  .یتوقف بدرجة كبیرة على قوة أو ضعف المنافسین  الأهدافتنفیذ الاستراتیجیات و تحقیق  إمكانیة

یعبـر عـن مـا تسـتطیع المؤسسـة  میـزة تنافسـیة ، وكمـا أوویعبر جانب القوة  عن عامـل تمیـز و تفـوق معـین      

جانب القوة هو المقدرة المتمیـزة و  إذن. المحتملة للمنافسین  أوالقیام به بشكل فائق بالمقارنة مع القدرات الحالیة 

  .الخاصة و التي تعد هامة حیث تعطي للمؤسسة میزة مقارنة في السوق

لیس لدیها الطاقة اللازمة للقیام به  أويء ما تقوم به المؤسسة بشكل سعن جانب الضعف فهو شيء  أما      

  .1المنافسینعلى الرغم من توافرها لدى 

 أو الإســتراتیجیةتحدیــد نقــاط القــوة و الضــعف  یســاهم فــي تحدیــد قــدرة المنافســین علــى مباشــرة منــاوراتهم  إن     

تشخیص من المجدي  لإعدادالممكن وقوعها في المحیط و القطاع و  الأحداثتصرفاتهم و تساعد على مواجهة 

  :عن كل منافس وهي كالتالي  الأساسیةالبدء بجمیع المعطیات 

  الأعمالرقم  - 

  حصة السوق - 

  المردودیة - 

  الهامش - 

  التدفق - 

  

  

  برنامج الاستمرار - 

  2الإنتاجقدرة  - 

  متابعة البیئة التنافسیة : لثالمطلب الثا 

                                                 
 169،ص 1995تكوین و تنفیذ استراتیجیات التنافس، دار المعارف،الاسكندریة،: ، الإدارة الإستراتیجیة .م.خلیل  ن 1
 38ة ھجیرة، مرجع سابق ،ص  شیقار 2
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ـــات البیئـــة       ـــل المنافســـة والتعـــرف علـــى مكون التنافســـیة للمؤسســـة التـــي تعمـــل فیهـــا ، لا یكفـــي لبنـــاء إن تحلی

إسـتراتیجیة ناجحـة للتنـافس ، فعلـى الـرغم مــن أهمیـة التعـرف علـى مكونـات هــذه البیئـة إلا انـه بقیـت هنـاك العدیــد 

  :من الخطوات الهامة و المطلوبة للاستعلام عن المنافس و هي 

  .جمع المعلومات عن البیئة التنافسیة - 

  .الموجودة في البیئة ل الفرص و التهدیداتكشف و تحلی - 

  :جمع المعلومات عن البیئة التنافسیة  -1 

تخضــع عملیــة جمــع المعلومــات للجهــد المــنظم حتــى یتســنى الحصــول علــى المعلومــات المطلوبــة ، فالدراســة      

  1:لأمور التالیةتعتبر عملیة حتمیة لتكوین رصید متجدد من معلومات و التي تخص ا المستمرة لأوضاع السوق 

أنـــواع المنتجـــات ومواصـــفاتها التـــي یطلبهــــا الســـوق و التـــي یمكـــن للمؤسســـة إنتاجهــــا لمزایـــا نســـبیة اكبـــر مــــن  -

  .منافسیها

  أنواع الزبائن لمختلف المنتوجات و تفضیلاتهم من حیث المواصفات و الأسعار و الشروط  -

  یا التي یتمتعون بها في مواجهة المؤسسةأنواع المنافسون ودرجة سیطرتهم على الأسواق ، و المزا -

  .المتوفرة في السوق و مصادر إنتاجها  و البدیلةأالمنافسة أنواع المنتجات – 

  .أنواع الخدمات المكملة للمنتوجات و مدى توفرها لدى المنافسین  -

منافســة علــى تفضــیل الزبــائن للمنتجــات الفــي الســوق لمثــل منتوجــات المؤسســة ، و اتجاهــات  الأســعارحركــة  -

   .أساس أفضلیة السلعة

  .حجم السوق الحالي و المرتقب في الفترات القادمة مقدر بكمیة المبیعات -

ل دراســـة التنـــافس یجـــب أن تكـــون  هنـــاك وحـــدة تنظیمیـــة مســـؤولة عـــن الجمـــع المـــنظم و المســـتمر أجـــومـــن    

  .للمعلومات و تقدیمها في شكل یسهل فهمه و تحلیله و تخزینه و نشره 

  :عدة مصادر لذلك وهي  "Dominique Michel "وأما عن طریقة جمع المعلومات فقد حدد    

  .تحلیل الصحف ووسائل الإعلام المختصة - 

  .مراقبة القوانین ، الشهادات و التنظیمات - 

  .استشارة بنوك المعطیات - 

  .الاستماع الى المختصین في هذا المیدان - 

  .تفكیك المنتجات المنافسة - 

  :شف و تحلیل الفرص و التهدیدات الك -2

تهدیـــدات ینبغـــي تفادیهـــا و تشـــیر  أوتعكـــس المعلومـــات التـــي یـــتم جمعهـــا فرصـــا للمؤسســـة ینبغـــي اقتناصـــها      

  تحقق فیها میزة نسبیة عن منافسیها  أنللمؤسسة و مجالات یمكن  أفضل أوضاعالفرص  الى 

سـة قـد تنشـا مـن تغیـرات غیـر مواتیـة فـي الظـروف البیئیـة أضرار محتملة للمؤس أوفتعني مشاكل  التهدیدات أما  

  . 1التعامل معها بأفضل صورة ممكنة أوینبغي على المؤسسة تفادیها 
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ویــتم اكتشــاف الفــرص و التهدیــدات مــن خــلال اســتعراض المعلومــات و البیانــات التــي تــم جمعهــا ثــم مناقشــتها    

تجاهات المتغیرات البیئیة  المؤثرة على نشاط المؤسسة سـواءا لتحدید تأثیرها المحتمل و محاولة التنبؤ بسلوك و ا

   .في المستقبل القریب أو البعید

وتقـدم عملیـة تحلیـل الفـرص و التهدیــدات احتمـالات وجـود مركـز نسـبي معــین یمكـن أن تحتلـه المؤسسـة وذلــك    

ي توجیـــه جهودهـــا تجـــاه مـــن خـــلال تحدیـــد الأهمیـــة النســـبیة لهـــذه التهدیـــدات و الفـــرص  ممـــا یســـاعد المؤسســـة فـــ

   .استغلال الفرصة أو مواجهة التهدید 

  

  

  

  

  

  

  

  

  

  

  

  

  

  

  

  

  

  

   

  هیكل السوق و المنافسة: المبحث الثالث

التي تحـدد علاقـات البـائعین فـي السـوق  الملامح التنظیمیة تلك " Market Structure "هیكل السوقیقصد ب      

بـبعض، وعلاقـات البـائعین بالمشـترین، وكـذلك علاقـات  بعضـهم بـبعض، وعلاقـات المشـترین فـي السـوق بعضـهم

ممـــن یعرضــون الســـلعة، ســواء كـــانوا موجــودین فـــي الواقــع أو مـــن المتوقـــع  البــائعین الموجـــودین بالســوق بغیـــرهم

 وبعبارة أخرى یعني التركیب. المنشآت الجدیدة المتوقعة التي یمكن أن تدخل إلى السوق وجودهم، ویتضمن ذلك
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المنافســة والتسـعیر فــي  لامــح الخاصـة بتنظــیم السـوق التــي یبـدو أنهــا تـؤثر إســتراتیجیاً فـي طبیعـةالسـوقي تلـك الم

السـوق، وهـذه الملامـح كثیـرة  یتأثر سلوك المنشآت أو الهیئات المتواجدة في البیئة السـوقیة بملامـح هیكـل. السوق

  ومتعددة، 

   :السوقلهیكل  التركز الصناعي كمؤشر: الأولالمطلب  

   عریف بمفهوم التركز الصناعيالت -1

عـدد  أیـديفـي  الأسـواق أوالصـناعات   إحـدىفـي  الإنتاجالمقصود بتركیز السوق هو الى أي مدى یتركز       

سوق بشكل منفرد،وعلى  أومحدود من المؤسسات لذا ففي قیاس تركیز السوق ینصب اهتمامنا على كل صناعة 

ن إعة ، فبــافتراض ثبــات بــاقي العوامــل المــؤثرة فــي التركیــز ،فــللمؤسســات فــي كــل صــنا يالعــدد و الحجــم النســب

فـي السـوق و یسـتتبع هـذه  أنصـبتهازاد تبـاین بـین  أوتركیـزا كلمـا قـل عـدد المؤسسـات المنتجـة  أكثـریكـون  السوق

  :التعاریف مایلي

صــغیر مــن الــى أي مــدى یــتحكم عــدد  بــالأخیر،ویقصــد الإجماليیجــب التمییــز بــین تركیــز الســوق و التركیــز  -1

  القطاع الصناعي  أوحد من القطاعات الكبیر كالقطاع المالي أ أوللدولة ككل  الإجمالي الإنتاجالمؤسسات في 

یجب كذلك التفریق بین مقاییس التركیز المطلق و مقـاییس اللامسـاواة ، فمقـاییس التركیـز المطلـق تتعلـق بكـل -2

 الإحصائیةمن النظریة  أصولهاقاییس اللامساواة فتستمد م أماالنسبیة في السوق  أنصبتهامن عدد المؤسسات و 

الذي یضعف من الاعتماد  الأمرالسوقیة ، وتهمل هذه المقاییس كلیة عدد المؤسسات ،  الأنصبةو تقیس تشتت 

  .في انجاز بعض الدراسات المهمة تمقاییس اللامساواة قد استخدم أنعلیها كمؤشر تركیز السوق ، غیر 

ن المقصود هو تركیز البائعین أفهناك افتراض ضمني ببین تركیز المشترین و تركیز البائعین ،یجب التمییز  -3

ولكن هناك العدید من السلع الوسیطة التي یتم تـداولها بـین المؤسسـات و حتـى السـلع الاسـتهلاكیة ) المؤسسات( 

الحـالات أن یؤخـذ فـي الاعتبـار یبیعهـا الصـناع الـى بـائعي الجملـة و الموزعین،وعلیـه فلعلـه مـن الأنسـب فـي هـذه 

  1.عدد  المشترین  وكذلك الأحجام النسبیة لمشتریاتهم بالإضافة الى تركیز البائعین

  مقاییس التركیز: ثانیا 

 : نسبة التركز .1

و یتمیـز  ة للحجم الكلـي للصـناعةـحجماً في الصناعة بالنسب المؤسساتوهي تمثل مجموع نصیب أكبر      

  نه یعامل كل المؤسسات الداخلة في القیاس بصورة متساویة مقیاس نسبة التركز بأ

  البساطة وسهولة التطبیق  :اهـــمزای

  : هـــعیوب

  . أنه یأخذ بالاعتبار أكبر المنشآت حجماً ولا یدخل كل المنشآت في الاعتبار-1

ن أن یختلف من أن اختیار أكبر المنشآت حجماً في الصناعة لا یستند إلى معیار موضوعي محدد وإنما ممك-2

 . باحث إلى آخر
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حجماً التي تختلف تبعاً لعدد المنشآت الأكبر أن نسبة التركز والتطور الذي یحدث علیها من فترة لأخرى سوف -3

والتــي قــد یتغیــر وضــعها بمــرور الــزمن وكــذلك قــد یتغیــر ترتیبهــا بــین بعضــها الــبعض ، وهــذه  أخـذت فــي الاعتبــار

نســبة التركــز لا  أن إلا فــي الصــناعة،  أوكــم علــى درجــة المنافســة فــي القطــاع التغیــرات تعتبــر هامــة جــدا فــي الح

 .تظهرها

مما سبق یتضح لنا أن نسبة التركز لا تصلح للحكـم علـى مـدى التغیـر الـذي یحـدث فـي درجـة التركـز، بـل   

لسـلوك موحـد، من المشكوك فیه أن تظهر هذه النسبة مدى التشابه أو التباین بین هیاكل الأسـواق و التـي تشـیر 

یكـون سـلوك المؤسسـات  أنحیث انه في حالة تساوي نسبة التركز بالنسبة لعدد معین مـن الوحـدات مـن الممكـن 

 أو كانــت الكمیــة الباقیــة تتــوزع علــى وحــدات كبیــرة صــغیرة العــدد إذامختلفــا تمامــا، ویعتمــد ذلــك علــى مــا  الأخــرى

 ن سلوك المؤسسـات یعتمـد علـىفإالصغیرة، كذلك  على عدد كبیر من الوحدات أوعلى وحدات متوسطة الحجم 

درجة عالیة  تأثیرفان المؤسسات تقع تحت  كانت حریة الدخول مكفولة  فإذاكانت حریة الدخول مكفولة،  إذاما 

كمـا أن نسـبة التركـز الضـعیفة لا تضـمن وجـود منافسـة  هنـاك قیـود علـى هـذه الحریـة من المنافسة عما لو كانـت

  . ، إذ قد یتم عقد اتفاقیات مستترة أو صریحة بین هذه المؤسساتقویة بین المؤسسات

 : ومعامل جیني نزامنحنى لور -2

 ىویتمیز منحن وهو یقیس مدى ابتعاد التوزیع الفعلي للمنشآت الموجودة في الصناعة عن التوزیع المتساوي  

نتاجیـة فـي الصـناعة علـى خـلاف نسـبة لورانز و معامل جیني بأنهما یأخذان في الاعتبار العدد الكلي للوحدات الإ

ن مستوى التركز إالتركز التي تكتفي بمجموع أنصبة عدد محدود من أكبر الوحدات الإنتاجیة في الصناعة، لذلك ف

المقاس بواسطة منحنى لورانز أو معامل جیني یتـأثر بـالتغیر الـذي یحـدث فـي العـدد الكلـي للوحـدات الإنتاجیـة فـي 

زة معامل جیني فـي تسـهیل إمكانیـة المقارنـة بـین أكثـر مـن منحنـى لـورانز و بالتـالي أكثـر ، بالرغم من می.الصناعة

مـن صـناعة فـي وقـت واحـد أو لصـناعة واحـدة فـي عـدة  فتـرات زمنیـة، إلا انـه یعیبـه إمكانیـة إعطـاء نفـس مسـتوى 

  1.التركز لصناعتین تختلفان في هیكلهما اختلافا كبیرا

 هیرفندال –مقیاس هیرشمان -3

وهــو یمثــل مجمــوع مربعــات نســبة إســهام كــل منشــأة مــن المنشــآت الموجــودة فــي الصــناعة إلــى الحجــم الكلــي      

 وبالتالي فهو یأخذ بالاعتبار دخول منشآت جدیدة للصناعة أو خـروج بعـض المنشـآت مـن الصـناعة .  للصناعة 

لك على درجة التركز ودرجـة الاحتكـار أو وتأثیر ذفتنخفض قیمته في الحالة الأولى بینما تزید في الحالة الثانیة ،

  . المنافسة بالصناعة والتطور الذي یحدث علیها

شعبیة متزایدة بین المهتمین باقتصادیات الصـناعة فـي السـنوات الأخیـرة  المؤشر ذو  لقد أصبح المؤشر هذا     

یمكـــن حســـابه كمجمـــوع ، كمـــا أن لهـــذا المؤشـــر أهمیـــة خاصـــة فـــي تحدیـــد الأســـعار فـــي أســـواق احتكـــار القلـــة ،و 

فتربیــــع أنصــــبة المؤسســــات یعطــــي وزنــــا اكبــــر .مربعــــات أنصــــبة جمیــــع المؤسســــات العاملــــة بإحــــدى الصــــناعات
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للمؤسسـات كبیــرة الحجــم ، وعلیــه فالمؤشـر یعتمــد علــى تبــاین أنصــبة المؤسسـات وعلــى عــدد المؤسســات و تتــراوح 

  . 1ي حالة الاحتكار التامقیمته بین الصفر في حالة المنافسة الحرة و الواحد الصحیح ف

  اختیار المقیاس المناسب للتركز: ثالثا 

ن هنــاك عــدة اعتبــارات تــتحكم فــي إفــي الصــناعة  فــ عنــد اختیــار المقیــاس المناســب لقیــاس درجــة التركــز     

  : هذا الاختیار من أهمها 

نســـبي فـــي حجـــم مـــدى تـــوفر بیانـــات  متكاملـــة و موثـــوق بهـــا عـــن عـــدة مؤسســـات فـــي الصـــناعة و نصـــیبها ال -

  .الصناعة الكلي

یعطــي وزنــا  أنهــل یریــد  آخــربمعنــى  أوالتــي یعطیهــا الــدارس لحجــم المؤسســة فــي الصــناعة ،  الأهمیــةمــدى  -

 وتــأثیرســلوك  إبــرازالعكــس مــن ذلــك یرغــب فــي  أمالصــناعة  أداءفــي  تأثیرهــااكبــر لســلوك المؤسســة الصــغیرة و 

  .سیان لدیهم الأمر أن أمالمؤسسة الكبیرة، 

مؤشــرات  أهــمللمؤسســات فــي الصــناعة و بــین  النســبيعنــد قیــاس العلاقــة بــین الحجــم  الأهمیــةوتتضــح هــذه      

سلوك المؤسسات في هذه الصناعة ، فمـدى العلاقـة بـین الحصـة النسـبیة لكـل مؤسسـة  أنماطفیها و كذلك  الأداء

و  إنتاجهانتوجاتها و تقریر حجم من الحجم الكلي للصناعة و بین نمط سلوك هذه المؤسسات من حیث تسعیر م

فـي  الأداءمؤشـرات  أهـمالسلوك وكذلك علاقة هذه الحصـة النسـبیة مـن  أنماطتمییزها في منتوجاتها و غیرها من 

قل بحسـب نـوع مقیـاس أ أو أكثربصورة  و التطور التقني، قد یبرز الإنتاجیةالصناعة كمستوى الربحیة و الكفاءة 

كــان هــذا المقیــاس یعطــي وزنــا اكبــر للحجــم النســبي للمؤسســة فــي الصــناعة كمقیــاس  التركــز الــذي نختــاره ،فكلمــا

فـــي  الأداءســـلوك المؤسســـات و مؤشـــرات  أنمـــاط العلاقـــة بـــین التركـــز وبـــین إبـــرازكانـــت قدرتـــه علـــى  هیرفنـــدال،

  . 2الصناعة

  : 3أهمیة مقیاس التركز الصناعي:رابعا

لاقتصادیة و كذلك متخذي القرارات في الاقتصاد بصـورة عامـة تعزى أهمیة التركز الصناعي في الدراسات ا     

و فــي الصــناعة بصــورة خاصــة الــى إمكانیــات تــأثیره علــى عــدة متغیــرات حیویــة فــي الاقتصــاد یمكــن إجمالهــا فــي 

  :الآتي

معرفة درجة المنافسة أو الاحتكار في سوق تلك الصـناعة وهـذا یـؤثر علـى قـدرة المنتجـین علـى تحدیـد السـعر -1

  ه من المعروف أنه في أسواق الاحتكار تزداد قوة المنتج على رفع سعر السلعة على عكس أسواق المنافسة لأن

یـر مسـتغلة غارتفاع درجة التركز في الصناعة ووجود الاحتكار فیها یمكن أن یؤدي إلـى وجـود طاقـة إنتاجیـة -2

ویمكـن أن یحـدث ذلـك إذا كانـت المنشـأة  .في المشروعات وهذا یعنـي عـدم الاسـتخدام الأمثـل للمـوارد الاقتصـادیة

الاحتكاریة تهدف إلى تحقیق أقصى ربح ممكن وتلجأ إلى تحدید حجم الإنتاج والسـعر عنـد المسـتوى الـذي یحقـق 

وهـذا الحجـم مـن الإنتـاج . لها هذا الهدف أي عند المستوى الذي یتساوى عنده الإیراد الحدي مـع التكـالیف الحدیـة

 .الأمثل والكامل للطاقة الإنتاجیة للمشروعقد لا یحقق الاستغلال 

                                                 
  37-36روجر كلارك ، مرجع سابق ، ص ص  1
  68-67أحمد سعید بامخرمة، مرجع سابق، ص  2

3www.vnasrulddin.kau.edu.com    09/04/2010: اطلع علیھ بتاریخ  
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هناك علاقة بین درجة التركز الصناعي وحجم التوظف والعمالـة فـي المجتمـع لأنـه إذا ارتفعـت درجـة التركـز، -3

أي أن الصناعة متركزة في المنشآت كبیرة الحجم فإن هذه المنشآت غالباً ما تمیل إلى اسـتخدام الطـرق الإنتاجیـة 

ل التـــي تعتمـــد علـــى اســـتخدام الآلات بدرجـــة أكبـــر مـــن العمالـــة وهـــذا لا یســـهم فـــي عـــلاج مشـــكلة كثیفـــة رأس المـــا

 . البطالة لأنه لا یوفر فرص عمالة كثیرة وبالتالي یكون له تأثیر سلبي على مستوى العمالة في المجتمع

تركـز وسـاد الصـناعة هناك علاقة بین درجة التركز وشكل توزیع الدخل في المجتمـع لأنـه لـو ارتفعـت درجـة ال-4

المنشآت الاحتكاریة الكبیرة فإن هذه المنشآت غالباً ما تحقق أرباح غیر عادیة مرتفعـة وهـذا یجعـل الـدخل متركـز 

 . المنتجین المحتكرین أیديفي 

یمكن أن یكون للتركز آثار إیجابیة على مسـتوى التطـور التقنـي والتكنولـوجي لأن ارتفـاع درجـة التركـز ووجـود -5

نفــاق جانــب مــن تلــك الأربــاح علــى البحــث إاحتكاریــة كبیــرة تحقــق أربــاح مرتفعــة تمكــن تلــك المنشــآت مــن منشــآت 

  . والتطویر التكنولوجي

  أشكال المنافسة: المطلب الثاني

مرورا باحتكار القلة والمنافسة . أشكال تتراوح ما بین المنافسة الكاملة، كحالة نظریة، والاحتكار یمكن تمییز     

  .ریةالاحتكا

   1المنافسة الكاملة :أولا

یشترط و إن تحقق المنافسة الكاملة، كحالة نظریة من حالات یمكن لسوق السلع والخدمات أن یعرفها،      

  :تحقق جملة من الشروط نوجزها فیما یلي

 هذا المبدأ الذي عرف بذریة السوق، یعني أنه لا یمكن للعارض :ـ تعدد عارضي وطالبي السلعة الواحدة،1

كما أن العدد الكبیر لهؤلاء المتعاملین داخل السّوق الواحدة . الواحد ولا الطالب الواحد أن یؤثّر في تحدید السعر

تجعل من الصعب إبرام تحالفات ما بینهم للتأثیر على السعر نحو الارتفاع، في حالة العارضین، ونحو 

  . الانخفاض بالنسبة للطالبین

لخروج منه، معنى هذا أنه لا توجد أیّة موانع تمنع أیا كان من دخول أیة سوق ، ـ حریة الدخول إلى السوق وا2

  . سواء بالنسبة للعارضین أو بالنسبة للطالبین

من ناحیة أخرى نجد أنّ حریة الخروج من السوق في حالة الإفلاس، أو لأي سبب آخر، تكون مكفولة 

أن بالنسبة للمؤسسات المفلسة أو العاجزة في ظل النّظام للجمیع، ولا توجد موانع تحول دون ذلك؛ مثل ما هو الش

كما أنّ . الاقتصادي المسیّر مركزیا، حیث یتمّ إبقاء المؤسسة في مجال العمل لاعتبارات عدیدة غیر اقتصادیة

وجود بعض الاعتبارات الاقتصادیة، مثل تغطیة بعض التكالیف أو الانتهاء من تلبیة بعض الطّلبات، لا تحول 

  . الخروج من السوق لكل من یرغب في ذلكدون 

ـ توفر المعلومات الكافیة عن السوق، وهو ما یعرف بمبدأ شفافیة السّوق، وفیه یمكن لكلّ من یرغب في 3

الدخول إلى أي سوق كان، سواء كعارض أو كطالب، أن یتحصل على المعلومات الكافیة التي تسمح له باتخاذ 

                                                 
،ص ص 2004/2005مد،التحالف الاستراتیجي كخیار للمؤسسة الجزائریة،حالة مؤسسة التبغ و الكبریت،أطروحة دكتوراه ،جامعة الجزائر ، زغدار اح 1

07 -09. 
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سبیل المثال لو افترضنا عارضا موجودا في سوق بمنطقة ما، یعرض سلعة بسعر  فعلى. القرار الذي یراه ملائما

منخفض بسبب كثرة العارضین؛ فإنه متى ما توفرت له المعلومات الكافیة عن سوق أخرى تبعد عن مكان 

، لأنّ هذا تواجده، فإنه سیتسنى له اتخاذ قرار الانتقال إلى تلك السّوق في حالة ما إذا كانت الأسعار بها مرتفعة

الانتقال سیسمح له، حتى وإن تحمل بعض تكالیف النقل والتحویل، من تحقیق أرباح إضافیة تكون حافزا على 

هذا المنطق ینطبق أیضا على طالب السّلعة، إذ متى ما توفرت للمستهلك المعلومات . تغییر مكان العرض

رات عدة، تسمح له في إطار العقلانیة من الذهاب الكافیة عن عدة أسواق تبیع سلعة واحدة فإنه سیكون أمام خیا

إلى السّوق التي تسمح له بالحصول على السلعة بأرخص سعر ممكن، أخذا بعین الاعتبار تجانس السلعة، ومع 

  .  حساب الأعباء التي تترتب عن تغییر السوق

أي تحمل نفس الخصائص  إنّ التحلیل ینصبّ هنا على سلعة واحدة یفترض أنّها متجانسة،: تجانس السلعة-4

  . ونفس الشكل، بحیث لا یمكن للمستهلك أن  یفضّل وحدة من سلعة ما على وحدة أخرى

هذه الشروط المختلفة لوضع المنافسة تعني في الأخیر أن سعر السلعة الواحدة، التي یفترض أنها ذات 

وض، ولا أثر للاعتبارات الأخرى في مواصفات واحدة، یتحدد نتیجة التقاء العدید من الطلبات والعدید من العر 

وهذا السعر الذي یتحدد نتیجة تحمل العارضین لتكلفة إنتاجیة معینة، سیعبّر في النهایة على . تحدید هذا السعر

. قدرة المنتجین على إنتاج سلعة بأقل ما یمكن، وعرضها بسعر یتحدّد في النهایة بالتكلفة وبمستوى الطلب علیها

  . السّعر لیتحدد عند أقل مستوى ممكن لهوعندئذ سیمیل هذا 

وتتجلّى المنافسة في سعي كل عارض من العارضین للتعامل مع أكبر عدد من الطالبین، بمعنى بیع أكبر      

عدد من وحدات السلعة المعروضة للبیع، وهذا قصد تعظیم الإیراد في ظل ثبات السعر المفروض على كل 

  . سوقالعارضین لهذه السلعة في هذه ال

هذا التحلیل ینطبق على السلع المادیة،كما ینطبق على الخدمات وأنواع أخرى من السلع، مثل ما هو الحال   

  . بالنسبة للید العاملة، أو المدخّرات ورؤوس الأموال أو الأراضي

  

  

مكان، وحریة المقصود بحریة انتقال عوامل الإنتاج هو حریة انتقالها في ال ،ـ حریّة انتقال عوامل الإنتاج5

  .بمعنى أنّ عوامل الإنتاج تبحث عن المجالات التي تضمن أحسن مكافئة. استعمالها في أيّ نشاط كان

   :الاحتكار:ثانیا

ویعتبر هذا النوع من المنافسـة محدودا،باسـتثناء بعـض المؤسسـات المتواجـدة فـي البلـدان التـي مازالـت تنـتهج      

تســـمح للمنافســـة فیها،ســـواء كانـــت مؤسســـات وطنیـــة أو لاه المؤسســـات و الـــنهج الاشـــتراكي،حیث تـــدعم الدولـــة هـــذ

دولیة،ویمكن القول أن هذه الحالة تظهر عندما تكون هناك مؤسسة واحدة تقدم السلعة أو الخدمة في دولـة مـا أو 

منطقـة ما،حیـث یســیطر منـتج واحــد أو مؤسسـة واحـدة علــى السـوق أمــام العدیـد مـن المشــترین،فالمنتج بهـذا یكــون 

  1احتكار المبدع"دون منافس مباشر في صنعه لمدة محدودة ویسمیه البعض

                                                 
1  Jean jacques lambin: OPCIT.P286 
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إن هذا النوع من المنافسة قد یكون نتیجة لبعض القوانین والقواعد الحكومیة المنظمـة للأعمـال،أو لوجـود 

 براءة اختراع أو لاقتصـادیات الحجـم أو غیـر ذلـك مـن العوامل،وبطبیعـة الحـال وفـي ظـل غیـاب المنافسـة أو سـلع

بدیلــة تحقــق إشــباع نفــس الحاجــات التــي تنتجهــا الشــركة المحتكــرة فــإن المحتكــر سیصــل إلــى تعظــیم الأربــاح مــن 

خــلال فـــرض أســـعار مرتفعـــة دون اللجــوء إلـــى تحمـــل مصـــاریف الإشــهار والتـــرویج  لمنتجاتـــه ودون الإكثـــار مـــن 

لإطــلاق مــن دورة حیــاة المنــتج فــي الخــدمات المضــافة للســلعة،وعادة مــا نجــد هــذا النــوع مــن المنافســة فــي مرحلــة ا

القطاعـــات الجدیـــدة المتمیـــزة بالإبـــداعات التكنولوجیـــة أو التعـــدیلات المعتبـــرة فـــي التكـــالیف بفعـــل ظهـــور عملیـــة 

لكن في عالم الأعمال المعاصـر یمكـن القـول بـأن المؤسسـة المحتكـرة المتمتعـة بسـلطة السـوق العالیـة فهـي .جدیدة

ـــــــداع  نظــــــرا للانتشــــــار الســــــریع الــــــذي یعرفــــــهحتمــــــال ظهــــــور منافســــــین فــــــي صــــــورة عــــــابرة لأنهــــــا مهــــــددة با الإب

التكنولـوجـــي،فالمؤسسة لا یمكنهــا الاحتفــاظ لفتــرة طویلــة باحتكارهــا للســوق،وعلیه یتحــتم علــى المؤسســة المحتكــرة 

الاســتثمار المتواصــل فــي التكنولوجیــا والخــدمات والبحــث والتطــویر،من أجــل وضــع حــواجز تمنــع دخــول منافســین 

جــدد،المتأثرین بــالفرص المتــوفرة فــي هــذا الســوق وجاذبیتــه الكبیــرة والأربــاح المعتبــرة التــي یمكــن تحقیقهــا فــي حالــة 

  .النجاح

  ):  غیر الكاملة(المنافسة الاحتكاریة:ثالثا

 یقع هذا النوع من المنافسة بین المنافسة الكاملة والاحتكار،حیث عدد كبیر من المؤسسات قادرة على تمییز     

،وهـذا مـا یسـاعد المؤسسـات "قـوة متوازنـة " منتجاتها بشكل كامل أو جزئـي مـع الإشـارة إلـى أن المؤسسـات لدیهـــم 

علــى تحقیـــق المیـــزة التنافســـیة التـــي تســـعى إلـــى تحقیقها،وبالتـــالي العمـــل علـــى جلـــب العمـــلاء وتقســـیم الســـوق إلـــى 

جـــات هـــذه القطاعـــات بطریقـــة أفضـــل مـــن قطاعـــات مـــن العمـــلاء والعمـــل علـــى طـــرح المنتجـــات التـــي تشـــبع احتیا

منافسیها وذلك من عدة جوانب،الذوق،نوعیـة واتسـاع الخـدمات المقدمـة للزبائن،شـبكة التوزیـع وقـوة صـورة العلامـة 

،وبالتــالي یمكـن اســتنتاج بــأن هنـاك منافســة غیــر كاملـة فــي الســوق فـي اللحظــة الــذي لا یتحقــق …لـدى المســتهلك

  .المنافسة الكاملةفیها أحد الشروط المذكورة في 

  

  

   :احتكار القلة :رابعا

تظهـــر فـــي حالـــة وجـــود عـــدد محـــدود مـــن المؤسســـات تقـــدم نفـــس المنتج،وبالتـــالي هنـــاك ارتبـــاط قـــوي بـــین      

المؤسسات المتصارعة،ومن أمثلة المنتجات التـي تتمیـز بهـذا النـوع مـن المنافسـة،البترول والحدید،فالمعرفـة الجیـدة 

ض،تجعل كل حركة من مؤسسـة مـا یتبعهـا رد فعـل مـن طـرف المؤسسـات المنافسـة،وهذا للمؤسسات لبعضها البع

ما یفـرض علـى المؤسسـات عنـد قیامهـا بـأي تحـرك أو نشـاط أن تأخـذ بعـین الاعتبـار مواقـف ردود فعـل المحتملـة 

                                                                                                                :     للمنافسین،وهنا یمكن إدخال ما یسمى بمفهوم مرونة رد الفعل المعبر عنها بالعلاقة التالیة

  .هي الشركة التي تبدأ الحركة: i:حیث 

  

 r              :الشركة التي ترد.  

Mr,t = f( Mi,t)  
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   M              :متغیر من المتغیرات التسویقیة.  

    t               :لزمنا.  

  

بـــــــــالنظر إلـــــــــى هـــــــــذه العلاقـــــــــة فـــــــــإن رد الفعـــــــــل یكـــــــــون ظرفیـــــــــا ویلاحـــــــــظ ذلـــــــــك مـــــــــن خـــــــــلال الحركـــــــــات      

  .،التي تتطلب وقتا معینا من أجل تعدیلها وتغییرها.)…سعر،منتج،إشهار(التسویقیة

                     de variation de  Mr %   :1أما مرونة رد الفعل فتعرف بالعلاقة التالیة

                          =  Єr,i  

                                                                     %de variation de Mi   

  

نستنتج بأنه كلما كانت المرونة قریبة من الصفر،فهذا یعني غیاب ونقص في رد فعل المنافس،أما إذا بدأت      

فسـین إلـى أن یصـبح أكبـر مـن الصـفر،وهذا مـا یعنـي أننـا وصـلنا ترتفع شیئا فشیئا فهذا یعني ارتفاع رد فعـل المنا

  .إلى قمة التنافس أو ما یسمى بالمزاد العلني بین المتنافسین

،وفي هذه تمایزي احتكار قلة غیرلابد من الإشارة إلى أنه یمكن التمییز بین نوعین من احتكار القلة،فهناك      

المتعارف علیه في الأسواق،وبالتالي الحل الوحید بالنسبة للمؤسسة  الحالة تجد المؤسسة صعوبة في تغییر السعر

  :هو العمل على تحقیق ما یلي

 تخفیض التكالیف.  

 الحصول على حجم أكبر من العملیات والإنتاج لأن اختیار الزبون یعتمد فقط على السعر.  

"   Prix directeur"مى رغـم هـذه المعطیــات فإنـه بإمكـان بــروز مؤسسـة تفـرض ســعرا موجهـا وهـو مــا یسـ     

السعر القیادي،حیث یعتبر سعرا مرجعیا لكل المنافسین،وأما في حالة تطور المنافسة السعریة وعدم تنامي الطلب 

الأسـعار،حیث یسـعى الجمیـع إلـى " الإجمالي فسوف تشتد المنافسة وهذا ما یؤدي إلى الشـروع فیمـا یسـمى بحـرب

  .یكون على حساب الأخرى فتصبح بذلك المنافسة وحشیة وعنیفة اقتسام السوق،لأن رفع مبیعات مؤسسة ما

،ویظهر في حالة وجود عدد قلیل من المنافسین ولكن یقدمون احتكار قلة تمایزيأما النوع الثاني فیتمثل في      

حیــث یســعى كــل …،ویكــون التمییــز إمــا فــي الســعر أو الجــودة أو الخــدمات أو التوزیــع 2منتجــات متمــایزة جزئیــا

فس الحصــول علــى الریــادة ومیـزة خاصــة بــه قــادرة علـى تبریــر الفــرق فــي السـعر لــدى الزبون،وبالتــالي فــي هــذه منـا

  .الحالة فإن المؤسسة قد تسعر منتجاتها بحریة أكبر بفعل وجود اختلافات في السلع والخدمات المقدمة

  : 3هناك عدة نماذج في سوق احتكار القلة أهمهاو      

   .نموذج اقتسام السوق - 

 ) اتحاد المنتجین(نموذج الكارتل  - 

                                                 
1  Jean jacques lambin: OPCIT.P278 
  
2 Kolter p.OPCIT.P240  

3www. vnasrulddin.kau.edu.com   09/04/2010: علیھ بتاریخ  اطلع  
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 . نموذج القیادة السعریة - 

 . نموذج منحنى الطلب المنكسر - 

 : نموذج اقتسام السوق -1

  : خصائصه  

  . وجود عدد قلیل للمنشآت المنتجة للسلعة في الصناعة .1

 . وجود عوائق دخول للصناعة .2

 . منشأة إلى أخرىالسلع المنتجة لیست متجانسة تماماً وإنما تختلف مواصفاتها من  .3

 . وبالتالي تختلف مرونة الطلب على السلعة من منشأة إلى أخرى

تماثل أو تقارب تكالیف الإنتـاج فـي المنشـآت الموجـودة فـي الصـناعة حیـث تتبـع طـرق إنتاجیـة واحـدة أو  .4

 . متشابهة

 : (Cartel)نموذج الكارتل -2

جــین أو المنشــآت الموجــودة فــي الصــناعة علــى تحدیــد هــو یمثــل اتحــاد المنتجــین حیــث یــتم الاتفــاق بــین المنت     

حجـم الإنتـاج مـن السـلعة الـذي یحقـق أكبـر ربـح ممكـن وفقـا لهـذا النمـوذج یتمیـز سـوق احتكـار القلـة بالخصـائص 

  : الآتیة

  : وجود عدد قلیل من المنشآت في الصناعة .1

 . وجود عوائق لدخول الصناعة .2

نشـــآت التـــي یتكـــون منهـــا الكارتـــل أو اتحـــاد المنتجـــین تجـــانس أو تماثـــل الســـلعة المنتجـــة فـــي جمیـــع الم .3

 ). وبالتالي السعر واحد(

 . إمكانیة اختلاف تكالیف الإنتاج بین المنشآت الموجودة في الصناعة أو الكارتل .4

  صناعة الألمنیوم  –من أمثلة الصناعات التي یمكن أن ینطبق علیها هذا النموذج صناعة النفط 

  : قوة الكارتل العوامل التي یتوقف علیها

  قلة عدد المنشآت المكونة للكارتل وهذا یسهل عملیة الاتفاق بینهم لتحدید السیاسة الإنتاجیة والسعریة .1

انخفــاض مرونــة الطلــب الســعریة للســلعة المنتجــة لأنــه كلمــا كــان الطلــب قلیــل المرونــة أو غیــر مــرن كلمــا -2

 . كارتلكان السعر أكثر ارتفاعاً وهذا یؤدي إلى زیادة أرباح ال

عدم وجود اختلاف كبیر فـي مسـتوى تكـالیف الإنتـاج بـین منشـآت الكارتـل لأنـه إذا كانـت تكـالیف الإنتـاج -3

مرتفعة لدرجة كبیرة في بعض المنشآت فإن ربحها سوف یكون قلیل وهذا یمكن أن یجعلها تخالف السیاسات 

 . التي یتم الاتفاق علیها للكارتل بشأن مستوى السعر وكمیة الإنتاج

السلع المنتجة في كل المنشآت وهذا یسهل الاتفـاق علـى سـعر واحـد للسـلعة تلتـزم بـه كـل ) تماثل(تجانس -4

  المنشآت 

عدم وجود قیود حكومیة على عقد اتفاقات الكارتل لأن بعض القوانین فـي بعـض الـدول تمنـع تكـوین مثـل -5

   .هذه الاتحادات بین المنتجین بغرض مكافحة الاحتكار
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  ج القیادة السعریة نموذ. 3

وفقاً لهذا النموذج فإن سوق احتكار القلة یتمیز بوجود منشأة قائدة في الصناعة ومنشآت أخرى صغیرة         

تنتج السلعة وتكون السلعة متجانسة ویكون السعر واحد تحدده المنشأة القائدة حیث تقوم المنشأة القائدة بتحدید 

ها أكبر ربح ممكن السوق، ومن مجموع إنتاج المنشأة القائدة والمنشآت حجم الإنتاج التوازني الذي یحقق ل

  .الصغیرة یتكون الإنتاج الكلي في الصناعة

  : نموذج منحنى الطلب المنكسر. 4

وفقاً لهذا النموذج یتأثر سلوك المنشأة وقراراتها بـردود الفعـل المتوقعـة مـن المنشـآت الأخـرى المنافسـة فـي         

ض أن المنشأة خفضت السعر یؤدي ذلك إلى أن المنشآت الأخرى المنافسـة سـوف تقـوم بتخفـیض الصناعة فیفتر 

الســعر وفــي هــذه الحالــة تواجــه المنشــأة طلــب غیــر مــرن حیــث أن تخفــیض الســعر لــن یــؤدي إلــى زیــادة كبیــرة فــي 

دد  فــي الســوق كمیـة الطلــب أو المبیعــات مـن ســلعتها وبــالعكس إذا قـررت المنشــأة رفــع السـعر عــن المســتوى المحـ

نهــا ســوف تواجــه طلــب مــرن لأن المنشـــآت الأخــرى المنافســة لــن تتبعهــا فـــي رفــع الســعر وبالتــالي تقــل الكمیـــة إف

أي أن هــذا النمــوذج یفتــرض أن منحنــى الطلــب الــذي . المطلوبــة كثیــراً علــى ســلعة المنشــأة إذا قامــت برفــع الســعر

ذا انخفض السعر عن هـذا المسـتوى یكـون منحنـى الطلـب تواجهه المنشأة یكون منكسراً عند نقطة معینة  بحیث إ

  . غیر مرن

وإذا ارتفـع السـعر عـن هـذا المسـتوى یكــون منحنـى الطلـب مـرن وبالتـالي تكــون دالـة الإیـراد الحـدي دالـة غیــر     

  متصلة أو منقطعة عند نقطة الانكسار
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  الأسواق التنازعیة:  المطلب الثالث

ثة في مجال عوائق الدخول الإستراتیجیة، والتي تركز على الطـرق التـي یمكـن بهـا في مقابل التطورات الحدی     

للمؤسسات أن تحد من المنافسة الجدیدة ، فإن الدراسات الحدیثة عن الأسـواق التنازعیـة قـد أعـادت تقـویم الأفكـار 

ع التــام و التــي لا ذات الصــلة بمفهــوم حریــة الــدخول ، وقــد تركــزت هــذه الدراســات حــول مفهــوم الســوق ذات التنــاز 

تتمتع فیها المؤسسات القائمة بأي حمایة مـن إمكانیـة دخـول منافسـین جـدد ، ولدراسـة هـذا المفهـوم أهمیـة خاصـة 

  .من وجهة نظر الرفاهیة أو السیاسة العامة

أمــام  وتعــد فكــرة الســوق التنازعیــة التامــة بســیطة نســبیا ،یعتبــر الســوق تــام التنــازع إذا مــا كانــت مفتوحــة تمامــا     

  :إمكانیة المنافسة الجدیدة ، ویعني ذلك أمرین على وجه الخصوص

) أو جـــودة الإنتـــاج( یجـــب أن تعمـــل المؤسســـات الجدیـــدة و التـــي یمكنهـــا الـــدخول بـــنفس ظـــروف التكـــالیف  :أولا

  .الخاصة بالمؤسسات القائمة 

افیة أي لا إضــل أیــة تكــالیف یجــب أن تكــون المؤسســات الجدیــدة قــادرة علــى الــدخول و الخــروج دون تحمــ :ثانیــا 

  یعاق دخول مؤسسة بسبب الأموال التي تعتقد أنها ستفقدها إذا ما اضطرت الخروج مرة ثانیة، 

و علیــه فتحــت هــذه الفــروض لــیس هنــا مــن خطــورة مــن الــدخول و ســتجد المؤسســات القائمــة نفســها فــي بیئــة      

  .تنافسیة مفتوحة 

، م تنعــدم كلیــابقــى للمؤسســات القائمــة قــوة احتكاریــة قلیلــة جــدا ، إن لــفــي إطــار هــذه الفــروض ، ولا عجــب ی     

تضـمن أن لا تحقـق هـذه  ةفحتى لو كانت هناك مؤسسة واحدة أو عدد قلیل من المؤسسات ، فإن التنازعیـة التامـ

ى ذلك لدخلت مؤسسة جدیدة لتبیع بسـعر أقـل فتتلاشـالمؤسسات أي أرباح في التوازن المدى الطویل ، فلو حدث 

مســاویا للصـــفر، ) التكــالیف الحدیــة -الســعر( الأربــاح، وأهــم مــن ذلـــك ، تمیــل هــذه الأســواق للعمــل بهـــامش هــذه

فتحقق بذلك شرط أساسي لأمثلیة بریتو وتنطبق هذه النتیجة أیضا في حالة توازن المدى الطویـل للمنافسـة التامـة 

 ،  

هـذه النتیجـة لا تحتـاج الـى عـدد كبیـر مـن المؤسسـات و الجدیـد فـي الأمـر فـي حالـة التنازعیـة التامـة هـو أن      

ة الجدیــدة أن تــدخل الســوق عنــدما یزیــد الســعر عــن التكلفــة بــل طالمــا یمكــن للمؤسســ المنتجــة بالفعــل فــي الســوق،

الحدیة ، وأن تكون لها القدرة المالیة للخفض القلیل في السعر بأن تنتج إنتاجا یزید قلیلا عن إنتاج مؤسسة قائمة 

ذه الحالـة هـو أن یزید السعر عن التكلفة الحدیة في توازن المدى الطویل، وقد ثبت أن الشرط الكافي في هـ، فلن 

تكون هناك إثنتان أو أكثـر مـن المؤسسـات القائمـة بالسـوق وعلیـه فعلـى نقـیض الحـــال فـي المنافســـة التامـة یكفـي 

  . هنـــا وجــود احتكار ثنائي لتحقیق التوازن الأمثل للموارد

إذا كانت الأسواق قابلة للتنازع التام ، فلا یجوز أن ننشـغل هنـا بالنتـائج المترتبـة علـى احتكـار القلـة ، بـل و      

طالما كانت هناك مؤسستان بالسوق وكان بمقدور مؤسسات أخرى أن تدخل أو تخرج  بحریة تامة ، فـإن السـعر 

ن التنازعیــة التامــة بالفعــل فرضــا معقــولا و النقطــة یســاوي التكلفــة الحدیــة هــي القاعــدة، وفــي بعــض الأســواق تكــو 

الأساســیة  هنــا هــي أن تشــعر المؤسســة الداخلــة بأنــه لیســت هنــاك تكــالیف محــددة للــدخول أو الخــروج ، فــإن أي 
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بعــد خصــم الاســتهلاك ( اســتثمار فــي المصــانع و الأصــول الأخــرى تحتاجهــا للــدخول یمكــن اســترداده عنــد الخــروج

  ذلك افتراضا معقولا في الكثیر من صناعات الخدمة ، ، وقد یكون )وما شابه

في حالات أخرى، یحتاج الدخول الى استثمار مبدئي من النوع الذي لا یسترد جزئیا و بالتالي ینطـوي علـى      

تكـــالیف غارقـــة غیـــر مســـترجعة و یكـــون الســـوق فـــي هـــذه الحالـــة غیـــر تـــام التنـــازع وتظهـــر فیـــه مـــرة ثانیـــة عوائـــق 

فإن التكالیف الغارقة هذه غالبا ما تكون مرتبطة ایجابیـا مـع اقتصـادیات ) 1983( "سبنس"لاحظ الدخول، وكما 

الحجم، وكما نعلم أن ارتفاع اقتصادیات الحجم ، بالنسبة لحجم السوق تـرتبط بارتفـاع التركیـز ، وعلیـه فقـد یكـون 

رتفــع علــى الــرغم مــن التقــدم المفــاجئ للتنازعیــة اســتخدام محــدود كــأداة وصــفیة فــي حالــة الأســواق ذات التركیــز الم

الذي تم فیما یتصل بهذه المفاهیم ، ومن الواضح أن لفكرة التنازعیة التامة أهمیة كبیرة بالنسبة لتحلیل الرفاهیة و 

السیاســة العامــة ،وعلــى وجــه الخصــوص، فــإن تركیزهــا علــى المنافســة الممكنــة بــدلا عــن المنافســة الفعلیــة كآلیــة 

موارد هو أمر هام ، وتوحي النظریة بأن الإهتمام یجب أن ینصب على زیادة التنازعیـة للأسـواق للتوزیع الأمثل لل

فضلا عن اقتصاره على منع زیادة التركیز ، وقد تشمل السیاسة الواضـحة فـي هـذا الاتجـاه إزالـة القیـود الحكومیـة 

ــــات الأخـــرى ، ـــة الإحصـــاءات و المعلومـ ـــدخول وتحســـین نوعی ـــى ال ـــاءة أســـواق الأصـــول  و القانونیـــة عل ورفـــع كف

ــــة  المســـتعملة ، فمـــن شـــأن هـــذه التطـــورات أن تزیـــد مـــن تهدیـــد المنافســـة الجدیـــدة ومـــن ثـــم تقلــــــل مـــن القـــوة السوقیـ

           1.للمؤسسات القائمة

 
 

  

  

                                                 
 163- 161روجر كلارك ، مرجع سابق ،ص ص  1
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  : الثاني خلاصة الفصل

ة،حیث تناولنا في البدایة مفهوم التي لها علاقة بالمنافس الأساسیةى بعض المفاهیم إلتطرقنا في هذا الفصل      

مؤشـرات قیاسـها ثـم إلـى ، المجتمـع فـي القائمـة بـین المؤسسـات صـراع أنهـا عنهـا القـول نسـتطیع التـيالمنافسـة 

التي یمكن أن تنافس فیه  تالمجالا ، وبعدها الإنتاجیةوالمتمثلة في الربحیة و الحصة السوقیة و تكلفة الصنع و 

  .المؤسسة

لى تحلیل المنافسة من خلال تحدید القوى التنافسیة و المتمثلة في قوى المنافسة الخمس إقلنا تإنبعد هذا      

  .لبورتر ، وتحدید استراتیجیات المنافسین و متابعة البیئة التنافسیة

المختلفــــة للمنافســــة و المتمثلــــة فــــي ســــوق المنافســــة التامــــة، المنافســــة  الأشــــكالتعرضــــنا الــــى  الأخیــــروفــــي     

  . یة ، احتكار القلة، الاحتكارالاحتكار 
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  : تمهید

  

من خلال تناولنا في الجانب النظري لكـل مـن عوائـق الـدخول و المنافسـة فـي القطـاع، لـذا سـنتطرق فـي          

هذا الفصـل التطبیقـي لعوائـق الـدخول و تأثیرهـا علـى المنافسـة فـي قطـاع الهـاتف النقـال فـي الجزائـر، ومـن خـلال 

  :ي هذا تم تقسیم الفصل التطبیقي الى ثلاثة مباحث كمایل

  .تقدیم عام لسوق خدمة الهاتف النقال في الجزائر: المبحث الأول     

  .قطاع الهاتف في الجزائر إلىعوائق الدخول : المبحث الثاني    

  تحلیل المنافسة في قطاع الهاتف النقال في الجزائر:المبحث الثالث   

  تف النقال في الجزائرتأثیر عوائق الدخول على المنافسة في قطاع الها :المبحث الرابع   
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   تقدیم عام لسوق خدمة الهاتف النقال في الجزائر:  الأولالمبحث 

 في نوعیة قفزة واللاسلكیة السلكیة الاتصالات قطاع في الجزائر إلى الأجنبي الاستثمار دخول یمثل     

 التجارة دــقواع ضمن والاندماج السوق اقتصاد إلى الفعلي الانتقال تجسد الجزائریة، الاتصالات عالم

 .العالمیة

 فتح منذ واللاسلكیة السلكیة الاتصالات مجال في متعاملین ثلاثة دخول الجزائریة السوق عرفت وقد    

 .للمنافسة السوق

 :یلي ما المبحث هذا في وسنتناول

  .الجزائر في النقال الهاتف خدمة سوق عن تاریخیة لمحة      -

  .بمتعاملي الهاتف النقال عریفالت -     

   )2008- 2000(الجزائري  النقال الهاتف خدمة سوق تطور      -

  لمحة تاریخیة عن سوق خدمة الهاتف النقال في الجزائر: المطلب الأول 

، مـــن بینهـــا تقنیـــة احتكـــت الجزائـــر كغیرهـــا مـــن دول العـــالم بالتكنولوجیـــات الحدیثـــة التـــي شـــهدت تطـــورا مـــذهلا   

  ).GSM)Communications Global System for Mobileما یعرف بنظام  أوالنقال الهاتف 

فـي  GSMعـن مـیلاد التقنیـة الجدیـدة للهـاتف النقـال  1999وقد أعلنت وزارة البرید و المواصـلات سـابقا سـنة    

  .الجزائر، لتبدأ  الانطلاقة الفعلیة للاتصالات الجزائریة اللاسلكیة

، تــم فــتح  الباهظــةة فــي الــتحكم فــي التكنولوجیــات الدقیقــة للهــاتف النقــال و مصــاریفها لكــن ومــع عجــز الــوزار     

 صـــبغة جدیـــدة إعطائـــهو  إصـــلاحه، قصـــد الأجنبیـــةســـوق الاتصـــالات الســـلكیة و اللاســـلكیة للمنافســـة المحلیـــة و 

  .تتماشى و التطورات التي تشهدها تكنولوجیات الإعلام و الاتصال في العالم

التشــریعي للقواعــد  الإطــار أرســىالمتعلــق بالبریــد و المواصــلات و الــذي  03-2000لقــانون رقــم وبمقتضــى ا     

المنافسـة التـي تـنص علیـه المـادة  مبـدأبین نشاطي البرید و المواصلات و تكریس  أولاالعامة في القطاع بالفصل 

خــدمات الاتصــالات الســلكیة و القـانون هــو تطــویر  ذاالهــدف مــن هــ أنفــي فقرتهــا الثانیــة التــي تؤكـد علــى  الأولـى

اللاســـلكیة ذات النوعیـــة فـــي ظـــروف موضـــوعیة و شـــفافة و بـــدون تمییـــز فـــي منـــاخ تنافســـي و ذلـــك بتـــوفیر كـــل 

حریة الاستثمارات، تثبیت النظام القانوني و منح المستثمرین مزایا جبائیة ( الظروف المناسبة للقیام بالاستثمارات 

ــدانهم  رأســمالهمالــى حریــة تحویــل  إضــافةة ، و جمركیــ و ضــمان المســاواة و التحكــیم  الأصــلیةو عائداتــه الــى بل

  .1)الدولي

بمقابل كل ذلك لابد من خضوع كل نشاطات قطـاع البریـد و الاتصـالات السـلكیة و اللاسـلكیة لرقابـة الدولـة      

  .التي أنشات لهذا الغرض) ARPT(متمثلة في سلطة ضبط البرید و المواصلات 

                                                 
ض النزاع بین المتعامل الأجنبي و الدولة الجزائریة ، یمكن اللجوء الى المركز الدولي لتسویة الخلافات المتعلقة بالاستثمارات الذي في حالة عدم إمكانیة ف 1

  .1965مارس  18أنشئ بناءا على اتفاقیة دولیة تم التوقیع علیھا بواشنطن في 
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یوكل إلیها مهمة السهر علـى تكـریس منافسـة شـرعیة طة الضبط للبرید و المواصلات هیئة مستقلة تعتبر سل     

خـذ كـل التـدابیر لإرسـائها و ذلـك مـن خـلال المهـام الموكلـة إلیهـا و الـواردة فـي أفي قطاع البرید و المواصلات و 

  1:وهي 03-2000من القانون  13المادة 

  .دفتر الشروط لمتعاملي الهاتف النقال في السوق الجزائریةالإشراف على تقدیم الرخص و تحضیر  -

تخطــیط و تســییر و تخصــیص و مراقبــة اســتعمال الذبــذبات مــن الحــزم التــي منحــت لهــا مــع احتــرام مبــدا عــدم  -

  .التمییز

  .تنظیم قطاع الاتصالات و الفصل في النزاعات التي قد تظهر بین المتعاملین في القطاع -

  .و منحها للمتعاملین الأرقاملترقیم و دراسة طلب  مخطط  وطني إعداد -

  .المصادقة على عروض التوصیل البیني المرجعیة-

منح ترخیصات الاستغلال و اعتماد تجهیزات البرید و المواصلات السلكیة و اللاسلكیة و تحدید المواصـفات و -

  .المقاییس الواجب توفرها فیها

  .ذات الهدف المشترك الأجنبیة أوالوطنیة  الهیئات أو الأخرىمهامها مع السلطات  إطارالتعاون في  -

العمومیــــة و تقریــــر ســــنوي یتضــــمن وصــــف نشــــاطاتها و ملخصــــا لقراراتهــــا و  الإحصــــائیاتالتقــــاریر و  إعــــداد -

  .و كذلك التقریر المالي و الحسابات المالیة الأعمالتوصیاتها مع مراعاة طابع الكتمان و سریة 

  .الشروط لكل متعامل متابعة تنفیذ دفتر -

تحدید وضبط أسعار خدمات الاتصال حیـث یخـول القـانون لسـلطة الضـبط التـدخل لضـبط الأسـعار فـي مجـال  -

  .الهاتف النقال أو الثابت في إطار نظام التسعیر المؤطر 

وراســــكوم أ " أجنبــــيمتعامــــل  أولعــــرف قطــــاع الهــــاتف النقــــال الجزائــــري دخــــول  03-2000وبعــــد قــــانون      

، حیـــــث حصـــــل علـــــى رخصـــــة اســـــتغلال الشـــــبكة فـــــي  "جـــــازي"تحـــــت اســـــمه التجـــــاري  "صـــــالات الجزائـــــرلات

ظهــر  المتعامــل جــازي  أنمــع العلــم  15/02/2002،2مــرة فــي  لأول، وقــد تــم الاســتغلال الفعلــي 11/07/2001

واصـلات ، بعـد فصـل نشـاطي البریـد و الم2000نشـاطه سـنة  أبـدا يالجزائـر الـذبعد المتعامل الـوطني اتصـالات 

  .03-2000بمقتضى القانون 

وبعد المتعامل جازي ، ظهر المتعامل الوطني اتصالات الجزائر للنقال تحـت اسـمه التجـاري مـوبیلیس كفـرع      

الوطنیــة للاتصــالات "، وتــلاه المتعامــل 3 03/08/2003مــن المتعامــل اتصــالات الجزائــر، وذلــك بتــاریخ  مســتقل

، وقـام باسـتغلال  20/12/2003حیـث حصـل علـى رخصـة الاسـتغلال بتـاریخ  "نجمة"ه التجاري ـباسم "الجزائر

  .25/08/42004شبكته لأول مرة في 

  

  

  

                                                 
   08، ص2000أوت  06الصادرة في  48للجمھوریة الجزائریة، العدد ، الجریدة الرسمیة 2000أوت  05المؤرخ في  2000-03القانون رقم  1

2 www.djezzygsm.com . 03/06/2010. 
3 www.mobilis.dz. 05/06/2010. 
4 www.nedjma.dz , 10/06/2010. 



  الدخول على المنافسة في قطاع الهاتف النقال في الجزائر   تأثیرعوائق                الفصل الثالث         

 58

  التعریف بمتعاملي الهاتف النقال: المطلب الثاني  

   "جازي "لاتصالات الجزائر  أوراسكومالتعریف بشركة  :أولا

علـى الرخصـة الثانیـة للهـاتف النقـال  2001لاتصـالات المصـریة فـي جویلیـة  أوراسـكومتحصلت المجموعة       

فـي   الأجنبیـة، وهـذا بعـد المنافسـة الشـدیدة لكبـرى الشـركات 1ملیـون دولار  737في الجزائر بمقابل مالي یقـدر بــ 

  .مجال الاتصالات

الممثلة  "جازي "تحت التسمیة التجاریة  2002فیفري  15وقد دخلت الشركة سوق الاتصالات بالجزائر في      

وقـد تطـور  ، 2003سـبتمبر  01و قد استطاعت أن تغطي كـل الولایـات فـي  لاتصالات الجزائر أوراسكومركة لش

ات ذوهــي شــركة  2007ملیــون مشــترك ســنة  13الــى   2003عــدد مشــتركیها مــن ملیــون مشــترك نهایــة ســبتمبر 

  :2موزعة كالآتي أسهم

  :أوراسكوم تیلیكوم القابضة-1

كبــر مســتخدمي الشــبكات الهاتفیــة و أ، وتعتبــر مــن 1994ســنة  تأسســتیة، هــي شــركة اتصــالات مصــر          

و جنــوب شــرق آســیا، كمــا تعــد الشــركة بمثابــة شــركة رائــدة فــي مجــال  إفریقیــاو  الأوســطتنوعــا فــي الشــرق  أكثــرهم

، ) العراق( ا ـ، عراقن)مصر( موبینیل:بتسمیات مختلفة هي أسواقاتصالات الهاتف النقال، حیث تعمل في سبعة 

  .3)الجزائر( ازي ـ، ج)زیمبابوي( الـ، تیلیس)بنغلادیش( ، بنغلالینك )انـباكست( ك ـ، موبیلین) تونس( انا ـتونیزی

  .تصالات الجزائرلإ أوراسكومشركة  رأسمالتیلیكوم القابضة معظم  أوراسكوموتملك شركة      

  :المجمع الصناعي الغذائي سیفیتال -2

مال شركة جـازي، و یحتـل هـذا المجمـع  رأسي الغذائي سفیتال بنسبة بسیطة من یساهم المجمع الصناع        

السادسـة مـن حیـث الرائد في مجال الصناعة الغذائیة سیما في الزیـوت النباتیـة و المـواد الدسـمة و السـكر المرتبـة 

بلـــغ حجـــم و مـــن المنتظـــر أن ت 1998رقـــم الأعمـــال بـــالرغم مـــن حداثتـــه فـــي الســـوق الجزائریـــة، حیـــث أنشـــا ســـنة 

  2010.4-2005ملیار د ج  في الفترة الممتدة ما بین  115استثماراته 

 MOBILISالتعریف بمؤسسة اتصالات الجزائر و الشركة الجزائریة للهاتف النقال  :ثانیا

سیتم التطرق الى التعریـف بمؤسسـتي اتصـالات الجزائـر و الشـركة الجزائریـة للهـاتف النقـال  الإطارفي هذا       

وقــد تــم إضــافة التعریــف  تین اقتصــادیتین عمــومیتین تنشــطان فــي مجــال خــدمات الاتصــال الالكترونیــة، كمؤسســ

بشـركة اتصـالات الجزائـر للتأكیـد علـى أن الشـركة الجزائریـة للهـاتف النقـال كانـت فـي البدایـة فرعـا مـن فروعهـا ثــم 

  .عنها نتیجة لكبر حجم الالتزامات و اشتداد المنافسة في القطاع انفصلت

  تصالات الجزائرإالتعریف بمؤسسة  -1

عمومیــة تنشــط فــي ســوق الشــبكات و خــدمات  أمــوالبــرؤوس  أســهممؤسســة اتصــالات الجزائــر هــي شــركة        

  .الاتصال الالكترونیة

                                                 
  .06، ص 2001أوت  05الصادرة في  43، الجریدة الرسمیة للجمھوریة الجزائریة، العدد 2001أفریل  31المؤرخ في  219- 01المرسوم التنفیذي رقم  1

2 www.djezzygsm.com, 11/07/2010. 
3 www.arabstrategies.org, 17/06/2010. 
4 www.cevital.com , 12/08/2010. 
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هیكلـــة  بإعـــادة، و المتعلـــق  2000أوت  05المـــؤرخ فـــي  03-2000هـــذه المؤسســـة وفقـــا لقـــانون  إنشـــاءتـــم      

اصــلات عــن طریــق فصــل النشــاطات البریدیــة عــن تلــك المتعلقــة بالاتصــالات ، وانطلاقــا مــن قطــاع البریــد و المو 

من هذا القانون، وبناءا  16من المادة  8، الفقرة  2001دیسمبر  20المؤرخ في  147/01المرسوم  التنفیذي رقم 

تـم ضـبط  03-2000مـن قـانون  25و الفقـرة  2002مـاي  09المـؤرخ فـي  156/02على المرسوم التنفیـذي رقـم 

  .شروط الاتصالات البینیة لشبكات و خدمات الاتصال عن بعد

 ، حیث دخلت عالم تكنولوجیات 2003جانفي  01انطلقت مؤسسة اتصالات الجزائر في نشاطها بدایة من      

  .المرونة ، الفعالیة وجودة الخدمة: هي رئیسیة  أهدافجل تحقیق ثلاثة أو الاتصال من  الإعلام

حـتلال إجـل أالتقنـي ، الاقتصـادي و الاجتمـاعي مـن  لـلأداءتحقق مستویات عالیـة  أنن هنا كان علیها وم      

الـى العمـل علـى تطـویر بعـدها الـدولي و المسـاهمة  إضافةمكانة ریادیة في مجال نشاطها و محیطها التنافسي ، 

  .في ترقیة قطاع الاتصالات في الجزائر 

  :ة اتصالات الجزائر في یتمثل النشاط الرئیسي لمؤسس     

الأصـوات ، الرسـائل المكتوبـة، المعطیـات : التزوید بخدمات الاتصال عن بعـد ، و التـي تسـمح بنقـل و تبـادل  -

  ،...الرقمیة ، المعلومات المرئیة المسموعة

  تأسیس ، تشغیل و تسییر الاتصالات البینیة مع كل مستخدمي الشبكات ، -

  .ت الاتصال الخاصة و العامةتنمیة ، تشغیل و تسییر شبكا -

  MOBILISالتعریف بالشركة الجزائریة للهاتف النقال  -2

ة و ـتعــد الشــركة الجزائریــة للهــاتف النقــال فــرع مــن فــروع اتصــالات الجزائــر و هــي مســتقلة فــي قراراتهــا المالیــ     

ـــــــه هـــــــو أن هـالاقتصـــــــادیة و مـــــــا یمكـــــــ ــــــــن قول ــــــــلفروع الأخة بـــــــاـبـــــــر التحـــــــدیات مقارنـــــــأكذا الفـــــــرع یواجـــــــه ـ : رى ـ

FAWRI،ATS،DJAWEB.  

ــــــتعـــــد الشرك      ــــــة الجزائریـ ــــــة للهـــــاتف النقـــــال شركــ ــــــبالأسهة ـ بمائـــــة ملیـــــون دینـــــار جزائـــــري  ســـــماهاأر ، یقـــــدر  مـ

ا ـدج  وقد قدر عدد عماله1.000.00سهم قیمة السهم الواحد  1000وهو مقسم على )د ج  1.000.000.00:(

ـــ  2005جــانفي  31بتــاریخ   وأصــبح،  2003مــن ســنة  أوتفــي شــهر  نشــأتهاعــن  الإعــلانعامــل، تــم  600: بـ

مركزیـة لهـا فـي شـهر جویلیـة مـن  إدارة أول إنشـاء، وتـم  2004المستقل بدایة مـن جـانفي  تنظیميال هالدیها هیكل

  .1بالعاصمة 2004سنة 

  :ة وظائف و مسیرین كمایلي من الناحیة التسییریة فالشركة الجزائریة للهاتف النقال تتكون من عد أما      

الوظیفة : یشرف على الشركة الرئیس المدیر العام و سبع مدراء وطنیین في مختلف و ظائف المؤسسة وهي - 

العلاقات العامة، المالیة و  ، الموارد البشریة الإمدادالتقنیة ،  الإدارةالتجاریة، التسویق و الاتصالات ، 

  .للمؤسسة أیضا ثمانیة مدراء جهویین كما أن. المحاسبة، نظام المعلومات 

تحتوي المؤسسة أیضا على مجلس إدارة مكون من تسعة إطارات من مختلف المستویات المهنیة، وتتمثل و  - 

  .ظیفته في المصادقة على الاختیارات الإستراتیجیة لإدارة المؤسسة

                                                 
1 www.mobilis.dz , 03/05/2010. 



  الدخول على المنافسة في قطاع الهاتف النقال في الجزائر   تأثیرعوائق                الفصل الثالث         

 60

  التعریف بالوطنیة الجزائریة للاتصالات :ثالثا

  1999 ةـــسن تـالكوی في تأسست يـالت تیلكوم الوطنیة ةــكویتیال للمؤسسة رعـف هي    

  ةـاللاسلكی الاتصالات الـمج في سریعا نجاحا تـعرف حیث دولار ملیار 10 بـ یقدر مال برأس

 مجتمع في السوقیة الحصة نصف من رــبأكث الكویت في الرائدة ةـالمؤسس إفریقیا،فهي الـوشم الأوسط الشرقفي 

 (تونس في الهاتف النقال في متعامل أكبر مال رأس من % 50 ب مساهمة أنها كما % 78 الهاتفیة كثافته تبلغ

 .)تلیكوم التونسیة

 تطـویر برنـامج خـلال مـن شـبكة أفضـل تـوفیر إلـى الجزائریـة الوطنیـة تسـعى النجـاح، هـذا خلفیـة علـى بنـاء     

 ملیـون 421 بــ یقـدر بمبلـغ النقـال للهـاتف لثالثـةالرخصـة ا علـى حصـولها بعـد المجــال هـذا فـي لتجهیزاتهـا سریــع

 .20031 دیسمبر 02 بتاریخ دولار

 آن في المسبق والدفع المؤجل الدفع خدمتي بتقدیم 2004 أوت 25 في لنجمة الفعلي التجاري النشاط بدأ ولقد   

  .واحد

  ) 2008-2000( تطور سوق خدمة الهاتف النقال في الجزائر :  المطلب الثالث

رقم ة و عدد المشتركین و ـة الهاتف النقال في الجزائر تطورات سریعة في  الكثافة الهاتفیـعرف سوق خدم لقد  

  .نشأتهوذلك منذ  الأعمال

  تطور الكثافة الهاتفیة النقالة :أولا

  : أنتمثل الكثافة الهاتفیة مؤشرا لقیاس تطور الطلب في سوق الهاتف النقال حیث      

  إجمالي المشتركین                     

    ـــــــــــــ = الكثافة الهاتفیة

  عدد السكان إجمالي                      

  )2008- 2000 ( ة  في الجزائر و ذلك منـح الجدول الموالي تطور الكثافة الهاتفیة النقالـویوض

  

  2008- 2000تطور الكثافة الهاتفیة النقالة من )  01(الجدول رقم 

  

  

  السنوات

2000  2001  2002  2003  2004  2005  2006  2007  2008  

الكثافة الهاتفیة 

  النقالة

0.28% 0.32% 1.5% 4.67% 15.26% 41.52% 63.6% 81.5% 79.04% 

  

  .03/11/2010: بتاریخ   www.arpt.dzمن إعداد الطالب بالإعتماد : المصدر                                       

  

                                                 
1 www.nedjma.dz. 17/05/2010. 

http://www.arpt.dz/
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  :على الشكل التالي تتحصلالجدول  وبإسقاط

  2008- 2000تطور الكثافة الهاتفیة النقالة ) 02(الشكل رقم 

  

  

  

  

  

  

  

  

  

  

  .03/11/2010: بتاریخ   www.arpt.dzمن إعداد الطالب بالإعتماد : المصدر                                       

یتضــح مــن الشــكل أن هنــاك زیــادة معتبــرة فــي كثافــة الهــاتف النقــال بــالجزائر حیــث انتقلــت الكثافــة الهاتفیــة      

و تفســر هــذه النتیجــة بزیــادة الطلــب علــى الهــاتف  2008ســنة   %79.04الــى  2000ســنة  %0.28النقالــة مــن 

وض المغریة للمستعملین، كما أن الارتفاع النقال و هذا بسبب انخفاض سعر الاشتراك و المكالمات و كذلك العر 

فـي كثافــة الهاتفیـة النقالــة ســاهم فـي تحســین الجزائــر فـي مرتبتهــا مقارنـة بالــدول العربیــة باحتلالهـا المرتبــة الســابعة 

  .%15.26بمعدل  2004سنة  13بعدما كانت تحتل المرتبة  %81.50بنسبة  2007سنة 

  :تف النقالتطور عدد المشتركین في سوق خدمة الها -2

  .المشتركین  لكل متعامل في سوق خدمة الهاتف النقالیوضح الجدول و الشكل الموالیین تطور عدد 

  2008-2000من  في الجزائر تطور عدد المشتركین في سوق خدمة الهاتف النقال)  02( الجدول رقم 

  

  إجمالي عدد المشتركین WTAة ــنجم OTAازي ـج ATMموبیلیس   السنــــوات

2000 86000   -   -  86000  

2001 100000   -   -  100000  

2002 135204  315040   -  450244  

2003  167662  1279265   -  1446927  

2004  1176485  3418367  287562  4882414  
2005  4907960  7276834  1476561  13661355  
2006  7476104  10530826  2991024  20997954  
2007  9692762  13382253  4487706  27562721  
2008  7703689  14108857  5218926  27031472  

  03/11/2010: بتاریخ   www.arpt.dz: المصدر                                              

اتطور الكثافة الھاتفیة النقالة من 2000- 2008
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  2008-2000الذي یمثل تطور عدد المشتركین لكل متعامل من ) 03(وفیما یلي الشكل رقم 

  2008- 2000الذي یمثل تطور عدد المشتركین لكل متعامل من ) 03(الشكل رقم 

تطور عدد المشتركین لكل متعام�ل م�ن 2000- 2008
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  03/11/2010: بتاریخ   www.arpt.dz: المصدر                                               

  

ســوق خدمــة الهــاتف النقــال فــي الجزائــر عــرف قفــزة نوعیــة مــن  أنمــن معطیــات الجــدول و الشــكل نســتنتج      

اح الكبیــر الــذي حققــه ، و هــذا یــدل علــى النجــ 2008ملیــون مشــترك ســنة  27الــى  2000مشــترك ســنة  86000

  .رقم أعمال القطاععلى  بالإیجابمیدان الهاتف النقال في الجزائر ، مما ینعكس 

  2008-2002: تطور رقم الأعمال بالنسبة للناتج الوطني الخام -3

  :موضح في الجدول المواليوال لقد عرف قطاع الهاتف النقال تطورا جد معتبر في رقم أعماله 
  

  2008- 2002تطور رقم أعمال قطاع الهاتف النقال من )  03( الجدول رقم 

  

  

  2008  2007  2006  2005  2004  2003  2002  السنوات

 215.84 191.7 160.5 55.8 76 35 14  )بالملیار دینار (رقم الأعمال  

  2.42  2.04  1.90  1.59  1.27  0.69  0.32  الخام الناتج الوطني %
                                   

  03/11/2010: بتاریخ   www.arpt.dz: المصدر                                                                                        

  

  

  

http://www.arpt.dz/
http://www.arpt.dz/
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  :وبإسقاط الجدول نتحصل على الشكل التالي

    

  2008- 2002من  ي الجزائرف تطور رقم أعمال قطاع الهاتف النقال)  04( الشكل رقم 

تطور رقم أعمال القطاع م��ن 2002- 2008
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  03/11/2010: بتاریخ   www.arpt.dz: المصدر                                          

  

ملیـار  14مـن  في الجزائر حیث عرف نموا سـریعا رقم أعمال قطاع الهاتف النقالارتفاع  أعلاه الشكلیبین      

من الناتج %2.42و هو ما یمثل نسبة  2008ملیار دینار جزائري سنة  215.84الى  2002سنة  دینار جزائري

   .الخام الوطني

  

  

  

  

  

  

  

  

  

  

  

  

http://www.arpt.dz/
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  في الجزائرقطاع الهاتف النقال  في عوائق الدخول: المبحث الثاني

لقطـاع و التـي العوائق التي یمكن أن یواجهها أي متعامل محتمل دخوله الى اسنتطرق في هذا المبحث الى      

العوائـق القانونیـة والمنتجـات المتمیـزة و المتنوعـة التـي یقـدمها المتعـاملون : قمنا بتقسـیمها إلـى ثلاثـة عوائـق وهـي 

  .الجدیدةالثلاث ، إستراتیجیة تخفیض الأسعار المعتمدة من قبل المتعاملین لمواجهة المنافسة 

  العوائق القانونیة: المطلب الاول

لا یمكــن  إذن الــثلاث المتواجــدین بقطــاع الهــاتف النقــال فــي الجزائــر یتمتعــون بحمایــة قانونیــة، المتعــاملی إن     

دراسـات  إجـراءو الاتصـال، بعـد  الإعـلاملمتعامل محتمـل مـن الـدخول دون قـرار مـن وزارة البریـد و التكنولوجیـات 

عـن مناقصـة  بـالإعلانلاسـلكیة حتیاجاته ، وتفویض سلطة الضبط للبریـد و المواصـلات السـلكیة و الإللسوق  و 

الــذي یطبـق  بدقــة علـى كـل المتعــاملین أصـحاب الــرخص و  وواردة فــي دفتـر الشـروط عامـة وفـق شــروط محـددة 

  : 1و التي تتعلق بمایلي تضمن المساواة بین كل المتعاملین 

  الخدمة  أوالشبكة  إنشاءشروط  -

  و الجودة و الوفرةشروط الاستمراریة  أدنىشروط تقدیم الخدمة ، لاسیما  -

  .لإنشائهماالخدمة و خصوصیاتها و منطقة تغطیتها و كذا الجدول الزمني  أوطبیعة الشبكة  -

  .الخدمة أوالمقاییس و المواصفات الدنیا الخاصة بالشبكة  -

الذبـــذبات المخصصـــة و مجموعـــات التـــرقیم الممنوحـــة و كـــذا شـــروط النفـــاذ الـــى النقـــاط العلیـــا التابعـــة للملكیـــة  -

  .العمومیة

  .شروط التوصیل البیني -

  .شروط تقاسم المنشآت القاعدیة -

  .محاسبة تحلیلیة إقامة إلزامیة-

  .مبادئ تحدید التعریفات -

  .المؤهلات التقنیة و المهنیة الدنیا وكذا الضمانات المالیة المفروضة على مقدمي الطلبات -

  .للمشتركیندلیل عام  لإعدادكیفیات توفیر المعلومات الضروریة  -

تخصـــیص الذبـــذبات و تســـییرها و مراقبتهـــا و تســـییر مخطـــط التـــرقیم و كـــذا : الأتـــاوىكیفیـــات تســـدید مختلـــف  -

  .المقابل المالي المتعلق بالرخصة

  ببنود دفتر الشروط الإخلالالعقوبات في حالة  -

  .مدة صلاحیة الرخصة و شروط التنازل عنها و تحویلها و تجدیدها -

  .ام الاتفاقات و الاتفاقیات الدولیة التي تصادق علیها الدولةاحتر  إلزامیة -

  .المساهمة في البحث و التكوین و التقییس في مجال المواصلات السلكیة و اللاسلكیة -

                                                 
  12-11، مرجع سابق ،ص ص2000أوت  05المؤرخ في   03- 2000القانون رقم  1
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إن الاختیار یتم بناءا على تناسب الوثائق الإداریة للمؤسسات الراغبـة فـي الـدخول مـع شـروط الحصـول          

فاقیة الاستثمار وتتم معالجة الطلبات المقدمة بمساعدة خبراء أجانب و آخرین إتالشروط و على الرخصة و دفتر 

  .من البنك الدولي و ذلك لضمان الأفضل من حیث الشروط و الشفافیة و أمثلیة العرض

و یتم منح رخصة الاستعمال للمؤسسة التي تقـدم أفضـل العـروض مـن ناحیـة حجـم الاسـتثمار و الآجـال و       

رها من الشروط ،وتكون الرخصة الممنوحة لمدة محددة  مسبقا في دفتر الشروط ، كمـا أن الرخصـة تجـدد فـي غی

تمــنح بصــفة شخصــیة و لا یمكــن التنــازل عنهــا ، إلا بعــد موافقــة ســلطة الضــبط للبریــد و  وقضــاء مــدتها،إنحالــة 

لى المتنازل لـه احتـرام جمیـع شـروط المواصلات بإعداد رخصة جدیدة تمنح لصالح المتنازل له ، كما أنه یجب ع

  .أشهرثلاثة  أقصاهجل أیتم تبلیغ المستفید بقرار الموافقة على الرخصة في  والرخصة، 

تیلیكــوم الجزائــر علــى  أوراســكومي حیــث تحصــلت لالرخصــة یــتم تســلیمها مقابــل مبلــغ مــا أنالــى  بالإضــافة       

ت فتحصــلت علــى الرخصــة الثالثــة الوطنیــة للاتصــالا أمــا   دولار ملیــون 737 :الرخصــة الثانیــة بمبلــغ یقــدر بـــ

فـي  وفـي حالـة عـدم احتـرام المتعامـل المسـتفید مـن الرخصـة للشـروط المدونـة   ،دولار ملیـون 421بمقابـل مبلـغ 

جـل أمتثـال للشـروط  المحـددة فـي هـذه الرخصـة فـي دفتر الشروط، تعـذره سـلطة الضـبط للبریـد و المواصـلات بالإ

  :العقوبتین إحدىنه یتم تسلیط إعذار و لا لشروط الرخصة فحالة عدم الامتثال المتعامل للإیوما ، وفي  30

  .یوما) 30(التعلیق الكلي أو الجزئي لهذه الرخصة لمدة أقصاها ثلاثین *     

  التعلیق المؤقت لهذه الرخصة لمدة تتراوح ما بین شهر الى ثلاثة  أشهر أو تخفیض مدتها في*    

  .  سنةحدود       

  .نقضاء هذه الآجال یمكن أن یتخذ ضده قرار سحب نهائي للرخصةإمتثال المتعامل عند إوفي حالة عدم       

  تمییز المنتج: المطلب الثاني     

منتجات المتعاملین الثلاث تشكیلة متنوعة یمكنها تغطیة كافة الفئات، فنجد عروض الدفع تشكیلة إن      

و للمشتركین الذین  الأعمالخول المرتفعة و المؤسسات و الهیئات العمومیة ورجال الموجهة لذوي الد البعدي

،وكذلك الى عروض الدفع المسبق الموجهة لذوي الدخول المنخفضة بالإضافةتصالات الكثیرة، یعتمدون على الإ

رفع درجة لى إنترنت، كل هذا یؤدي وخدمة الأ" "MMSأهمها خدمة الرسائل المصورة  إضافیةتقدیم خدمات 

ولاء المشتركین الحالیین وارتباطهم بالمنتجات و الخدمات المقدمة من قبل المتعاملین مما یصعب على أي 

 و التوزیع الإعلانمما یحمله تكالیف إضافیة مثل تكالیف  یجذب هؤلاء المشتركین أنمتعامل محتمل دخوله 

أي شك أن هذا یزید من صعوبة الدخول أمام حتى یحقق لنفسه سمعة طیبة  ویكسب ولاء مشتركین جدد ، ولا 

  :كل متعامل و الخدمات التي یقدمها منتجاتالو فیمایلي سیتم التطرق الى تشكیلة ،متعامل محتمل 

  

  

  :تشكیلة منتجات جازي :أولا
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تصــالات الجزائــر أربعــة أنــواع رئیســیة مــن المنتجــات الخدماتیــة، یتمیــز كــل منهــا تعــرض شــركة أوراســكوم لإ     

  1:وصیاته، وهذه المنتجات هيبخص

  خدمة الدفع المسبق: أولا

تصالاتهم بعد دفع ثمن المكالمات مسبقا، عن طریق إ لإجراءتعتبر خدمة الدفع المسبق و سیلة للمشتركین       

  .بطاقات التعبئة التي تم شراؤها من نقاط البیع الموزعة عبر كامل التراب الوطني

  :لدفع المسبق همانوعین من خدمة ا إطلاقوقد تم 

 Allo OTAو ألو أوتیا  Djezzy Carteجازي كارت 

حیث تتضمن جازي كارت ثلاثـة  2002أول عرض مسبق تم إطلاقه من قبل جازي في أوت :  جازي كارت -1

  :أشكال من بطاقات التعبئة هي

   500بطاقة التعبئة  -             

  1200بطاقة التعبئة  -            

  2300بطاقة التعبئة  -            

 30/ دج2.99مــن خــلال هــذا العــرض یمكــن الاتصــال بثلاثــة أرقــــام مفضــلة بتســعیرة منخفضــة  :OTA ألــو -2

  :وتتمثل بطاقات التعبئة الخاصة بـ ألو أوتیا فیما یليثانیة 

   200بطاقة التعبئة  -            

  500بطاقة التعبئة  -            

  1000تعبئة بطاقة ال -            

  :وتتمیز خدمة الدفع المسبق بمزایا عدیدة تخص المستهلك و مقدم الخدمة في نفس الوقت وهي 

  :بالنسبة للمستهلك -أ

  .الشهریة المكلفة المتعلقة بالهاتف التحكم في التكالیف*         

  مراقبة تكالیف المكالمات الهاتفیة باحتساب دقائق المكالمة*         

  لتخلص من تكالیف الاشتراك الباهظةا*         

  .جتناب عناء تسدید الفاتورةإ*         

  :بالنسبة للمتعامل مقدم الخدمة -ب

  كل المكالمات مدفوعة مسبقا*         

  ع خدمة ـل القصیرة مرتفع بالمقارنة مـزیادة موارد المتعامل كون سعر الدقیقة و الرسائ*         

  جلالمؤ  الدفع              

 إجتناب مشاكل الزبائن الخاصة بتسدید الفاتورة.  

  

  :ومن بین الخدمات المتوفرة في الدفع المسبق نجد مایلي    

                                                 
  مقابلة مع عدة رجال بیع مباشرین و غیر مباشرین لشركة جازي  1
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  خدمة الرسائل القصیرةSMS:  

ى أي شـخص إلـویمكـن إرسـاله  قـل ،أ أوحـرف  459تكون هذه الرسائل في شكل نـص مكتـوب محـدد بــ         

   .مرغوب فیه

 خدمة الرسائل المصورة" "MMS: 

تمــنح هــذه الخدمــة إمكانیــة إرســال صــور بمختلــف الألــوان الــى الشــخص المرغــوب فیــه ، وقــد انطلقــت هــذه  

  .2006الخدمة في شهر أوت 

 خدمة إظهار الرقم: 

  .وهي الخدمة التي تسمح بالتعرف على رقم المتصل من خلال إظهاره على شاشة الهاتف

 زدواجیة المكالماتإ 

یــة اســتقبال مكالمــة ثانیــة خــلال إجــراء مكالمــة معینــة إذ تســمح بوضــع المكالمــة تــوفر هــذه الخدمــة إمكان    

 .الأولىالثانیة في حالة انتظار ریثما تنتهي المكالمة 

 تحویل المكالمة: 

تتمثــل هــذه الخدمــة فــي تحویــل وجهــة المكالمــة نحــو هــاتف آخــر ، وذلــك فــي حالــة التواجــد خــارج منطقــة     

  .شغول أو للقضاء على حالة الإزعاجالتغطیة أو إذا كان الهاتف م

  خدمة الدفع البعدي: ثانیا 

لإجــــراء اتصــــالات معینــــة ، علــــى أن یــــتم تســــدید تكلفــــة  المشــــتركهــــي عبــــارة عــــن وســــیلة یســــتخدمها        

الإتصــالات فیمــا بعــد عــن طریــق الفــاتورة ، ویــتم التســدید بنــاءا علــى تكلفــة الاشــتراك الشــهري الموضــحة فــي 

  .الفاتورة

، حیـث  2002لـى السـوق الجزائـري سـنة إوقد ظهرت خدمـة الـدفع البعـدي مباشـرة عنـد دخـول المتعامـل      

تمیــزت آنــذاك بارتفــاع ســعر الاشــتراك و نقــص الخــدمات المرفقــة ، علــى عكــس ممیزاتهــا الیــوم ، إذ تتضــمن 

  :ة  منها مایليخدمة الدفع البعدي الخدمات المتوفرة في خدمة الدفع المسبق ، إضافة الى خدمات إضافی

  دقیقــة شــهریا  100الــرقم المفضــل فــي خدمــة جــازي كلاســیك ، حیــث تســمح جــازي كلاســیك بالتحــدث

 .یكون من مشتركي جازي أنمجانا مع الرقم المفضل ، شرط 

  دج شهریا 200الفاتورة المفضلة مقابل. 

  الإقامــةالتســدید بمقــر Paiement a Domicile  باســتخدام مــن خــلال رصــید بطاقــات التعبئــة او

 .Flexyخدمة فلیكسي 

  070المكالمات مقارنة ببطاقات التعبئة و الحصول على رقم  أسعارانخفاض. 

  :1الى هذه المزایا فان لخدمة الدفع البعدي شكلین هما بالإضافةو 

  :كلاسیك  جازي -1

                                                 
1 www.dgezzygsm.com , .07/07/2010 
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بالـــدفع بعـــد  إنمـــایقـــدم هـــذا المنـــتج للمســـتهلك حریـــة اســـتعمال خـــدمات جـــازي بـــدون رصـــید كـــاف مســـبق ،و      

اسـتعمال الخدمـة ، وتنطلــق هـذه الخدمــة بعـد دفـع مصــاریف الاشـتراك المختلفــة حسـب العقـود ، وبعــد دفـع الكفالــة 

  .دینار جزائري 4000التي تقدر بـ 

  :جازي كونترول -2

 البعدي و المسبق في آن واحد ،حیث یتم اسـتعمال خدمـة الـدفع البعـدي تجمع هذه الخدمة بین خدمة الدفع      

، وبعــــد انتهــــاء المبلــــغ یمكــــن للمســــتهلك ) دج شــــهریا  3000دج،  2000دج،  1000( المحــــددة بمبــــالغ معینــــة 

  .الاستفادة من خدمات الدفع المسبق لتعبئة رصید من جدید دون نزع الخط

 أخـذیفي وقت المكالمات ، كما انـه  أكثرومن مزایا استعمال جازي كونترول الجمع بین الخدمتین و التحكم      

  : هي  أشكالثلاثة 

  دج 1000جازي كونترول  -

 دج 2000جازي كونترول  -

 دج 3000جازي كونترول   -

 :جازي المؤسسة -3

اقـل و هـو  بأسـعاروهو یقدم خـدمات متنوعـة  الأعمالوهو عرض مخصص للهیئات و المؤسسات و رجال      

  :الى  بالإضافة الأفرادیقدم كل خدمات جازي 

GSM FAX   :الفــاكس انطلاقــا مــن الهــاتف  إرســالســمح لمشــتركي جــازي المؤسســة باســتقبال و وهــي خدمــة ت

 أوتخزینها و معاینتها في جهاز كمبیوتر  النقال،وباستعمال خدمة الفاكس یمكن استقبال رسالة فاكس حیث یمكن

  .طبعها انطلاقا من جهاز فاكس كلاسیكي

GSM DATA  :الـدخول فـي شـبكة المؤسسـة  أول الانترنت وهي خدمة تسمح لمشتركي جازي المؤسسة باستعما

  .رقم خاص قصد تحویل المعطیات إلحاقبغیة تبادل المعطیات ، و لاستعمال هذه الخدمة یجب على المشترك 

  :خدمة فلیكسي: ثالثا 

، ظهــرت خدمــة فلیكســي كوســیلة جدیــدة لتعبئــة رصــید البطاقــة ، تهــدف الــى تلبیــة رغبــة  2005وفــي جــوان      

  .دج 500من  بأقلالدفع المسبق في تعبئة الرصید  مستعمل خدمة

  :خدمة أوتا كسیفون : رابعا

الهـاتف  بأسـعار، وهـذا مقارنـة  OTA أرقـاممنخفضـة نحـو كـل  بأسـعاركسیفون من التكلم  أوتاتمكن خدمة      

الخدمــة بفضــل وقــد حققــت هــذه الخدمــة نجاحــا معتبــرا ، إذ تحــول العدیــد مــن نقــاط البیــع الهاتفیــة الــى هــذه  الثابــت

  .المزایا المقدمة لهم 

  

  

  :عدة خدمات لمستعملي شبكتها منها  المتعامل جازي قدمن إالى هذه المنتجات ، ف وبالإضافة

 خدمة رومنیغ  
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و  أجنبیةدولة  128بالاحتفاظ بالرقم و التكلم من خلاله في  OTAتعطي هذه الخدمة الحق لمالكي خط        

  .1دج 30ذلك بمقابل مالي یقدر بـ 

 خدمة امتیاز: 

كلما زاد الاستهلاك كلما ارتفعـت النقـاط الممنوحـة لتصـل  إذترتبط هذه الخدمة بقیمة الرصید المستهلك ،         

  .2005الى قیم معینة تحدد نوع الهدایا المقدمة، وقد ظهرت خدمة امتیاز في جوان 

  خدمةRanati: 

لخدمـة زبـائن المتعامـل مـن خــلال  2006انطلقـت فـي جـوان  تعتبـر هـذه الخدمـة حدیثـة الاسـتخدام ،حیـث        

  .منحهم لنغمات معینة تستخدم لتمییز هاتفهم مقابل مبلغ مالي

 خدمة الانترنت: 

  .خدمة الانترنت الى شبكته لیربط زبائنه بالعالم الخارجي و یدعم ثقافتهم بإدخالاهتم المتعامل جازي     

 خدمة بلاك بیري : 

تقنیة تجمع بین تقنیة الانترنـت ، الهـاتف و البریـد فـي جهـاز واحـد، ویمكـن هـذا الجهـاز مـن هي عبارة عن       

  .العمل من أي مكان دون التقید بالمكتب متابعة سیر

   إطلاق شریحة الصم و البكم: 

 وتمنح هـذه الشـریحة نوهي الأولى من نوعها لصالح المعاقین جسدیا و خاصة فئة الصم و البكم و المكفوفی    

دج في الشهر ، ویحق لأي  3000لمستعملیها رسائل قصیرة مجانیة مكتوبة أو صوتیة بقیمة تصل الى أزید من 

  .شخص معاق جسدیا الحصول على هذه الخدمة مجانا ، و التي أطلق علیها اسم كل شيء ممكن

 رض قSOS:  

لیة التـي یتواجـد فیهـا مشـتركوه للحـالات الاسـتعجا 2005هي خدمة ثمینة، أطلقها المتعامل جـازي فـي جـوان      

وقد نفذ رصیدهم من المكالمات ، حیث تسمح هذه الخدمة من الحصول على رصید من المكالمات یقـدر مـا بـین 

  .دج 10دج ، وهذا من أي هاتف نقال آخر له نفس الخط ولا تكلف العملیة سوى  100إلى  50

   خدمة جازي شاDjezzy Chat: 

  .SMSین صدقات عبر التراب الوطني من خلال الرسائل الصوتیة تسمح هذه الخدمة بتكو      

  

  

  

  

  :منتجات موبیلیس تشكیلة: ثانیا

  :لى إتقسم تشكیلة منتجات موبیلیس 

   :عروض الدفع المسبق:أولا

                                                 
 15، ص2007جوان  09، 2014الیومي، العدد جازي بالأرقام ، مقال برعایة جازي ، جریدة الشروق  1
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في هذا النوع من العروض یقوم الزبون بدفع قیمة الخدمات المقدمة مسبقا ، وقد قدمت موبیلیس لحد الآن    

  1:من الدفع المسبق وهي  عأنواأربعة 

  :عرض موبیلیس البطاقة-1

راك ـهــاتف نقــال بــدون دفــع اشتــ) رقــم( ة عبــارة عــن عــرض یســمح بالحصــول علــى خــط ــــمــوبیلیس البطاق إن     

ـــم دفــع مــا یتـري ، حیــث یتـــشهــ كمــا .03/02/2004: ه یــوم ـــــــــعــن انطلاق لانـالإعــ متــد ـو قــ. م اســتهلاكه فعلیــاـ

الـــرقم ،الرســـائل الصـــوتیة ،  إخفـــاءو  إظهـــار، SMS، الرســـائل القصـــیرة GPRS،MMS إضـــافیةیتضـــمن خـــدمات 

  .، المكالمة بثلاثة أطراف المكالمة المزدوجة ، تحویل المكالمة

   "Mobilight"عرض موبیلایت  -2

 راأســـعاالزبـــون المادیـــة، حیـــث قـــدم  إمكانیـــاتتـــم طـــرح هـــذا المنتـــوج مـــن طـــرف مـــوبیلیس  كـــي یتناســـب مـــع      

ــــإلمـــن مـــوبیلیس  SMSذا رســـائل ـمنخفضـــة للمكالمـــات وكـــ ــــمـــوبیلیس ، وقـــد ت ىـ : طلاقـــه یـــوم نعـــن ا الإعـــلانم ـ

  .، وهذا العرض یقدم نفس الخدمات المقدمة في عرض موبیلیس البطاقة28/03/2005

  ) Mobiposte( عرض موبیوست - 3

لجزائـر حیـث یـتم اقتطـاع مبلـغ ثابـت كـل شـهر الشراكة بین مـوبیلیس و بریـد ا إطاریدخل هذا العرض في        

تـم اسـتهلاك الرصـید  إذامن الحساب الجاري البریدي للزبون، ویتم تعبئة الرصید بقیمـة الاقتطـاع ، وفـي حالـة مـا 

الجزافــي المختــار قبــل نهایــة الشــهر للمشــترك حــق تعبئــة رصــیده مــن خــلال أي بطاقــات مــوبیلیس للتعبئــة، وقــد تــم 

  .04/03/2005:یوم  عن انطلاقه الإعلان

  :غبالنسبة لمبلغ الشهري المقتطع یتم اختیاره حسب ثلاثة صی     

  .دج 1200: الصیغة الخضراء  -

 .دج 2000: الصیغة الصفراء  -

 .دج 3000: الصیغة الحمراء  -

وهذا العرض یقدم نفس الخدمات المقدمة في عرض موبیلیس البطاقة و یختلف عنه في الأسعار ، حیث      

  .السعر حسب الصیغة المختارةیختلف 

  ):GOSTO( عرض قوسطو- 4

تسـعیرة للمكالمـات  و الرسـائل القصـیرة ، حیـث یعتمـد علـى التسـعیرة بالثانیـة  أفضـلیوفر عرض قوسطو         

ثانیــة، و  30دج لكــل  2.99المفضــلة بســعر  بالأرقــامثانیــة مــن الاتصــال، كمــا یمكــن الزبــون بالاتصــال  30بعــد 

  .، كما یمكن الاستفادة من باقي خدمات موبیلیسأرقامالمفضلة بثلاثة  قامالأر د دیقدر ع

  :وض الدفع المؤجلر ع :ثانیا

  :2تقدم موبیلیس أربعة أنواع من عوض الدفع المؤجل وهي    

   "Résidentiel Mobilis"عرض الاشتراك العادي -1

                                                 
  مقابلة مع عدة رجال بیع مباشرین وغیر مباشرین لشركة موبیلیس 1

2 www.mobilis.dz , 09/09/2010. 
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المنخفضــة بالنســبة للحصــول علــى  ســعاربالأیعتبــر أول عــرض اشــتراك لمــوبیلیس و یتمیــز هــذا الاشــتراك        

بالنســبة للخــدمات المتاحــة بواســطة عــرض  أمــاالخــط الهــاتفي أو الاشــتراك الشــهري، وتكــون الفــوترة كــل شــهرین ، 

 إطــــارفــــي ) Roaming(الــــى خدمــــة التجــــوال إضــــافةالاشــــتراك العــــادي فهــــي نفســــها المتاحــــة فــــي الــــدفع المســــبق 

  .المحمول الدولیینلعدید من متعاملي الهاتف موبیلیس مع ا أبرمتهاالاتفاقیات التي 

   "Forfait"العرض الجزافي  -2

) لشـهر (ساعات مـن المكالمـات محتـواة فـي الاشـتراك ) 09(رض الجزافي لموبیلیس عبارة عن تسعة ـالع إن     

بعــد  اأجراهــســاعات فیتعــین علــى المشــترك دفــع قیمــة الاتصــالات التــي  09فــي حالــة زیــادة الاســتهلاك علــى  أمــا

  .في الفاتورة إلیهاالمدة و المشار  تلكانتهاء رصید 

  .و یختلف عنه في الأسعارالعادي  الاشتراكوهذا العرض یقدم نفس الخدمات المقدمة في عرض       

   "Flotte"عرض المؤسسات  -3

ـــى للمؤسســـات ویمكـــن الاســـتفادة مـــن هـــذا العـــرض      إن عـــرض المؤسســـات هـــو عـــرض موجـــه بالدرجـــة الأول

، وهـذا العـرض یقـدم  04/03/2005: خطـوط دفـع بعـدي و قـد تـم الإعـلان عـن انطلاقـه یـوم  09بالاشتراك في 

وهي خدمة تكمن من إرسال  FAX DATAنفس الخدمات المقدمة في عرض الاشتراك العادي إضافة الى خدمة 

  .و استقبال الفاكس

  ) Mobi Control(عرض موبي كونترول  -4

فـة المشـتركین الـراغبین فـي الـتحكم فـي مصـاریفهم دون الانشـغال بقیمـة الفـاتورة ، ومـن وهو عـرض موجـه لكا    

مزایا العرض انه یعتمد على التسعیرة بالثانیة ابتداءا من الثانیة الأولى ، كما انه یمكن تعبئة الرصید من بطاقات 

  .التعبئة للدفع المسبق

  ةـــات نجمـتشكیلة منتج : ثالثا

  : 1لىإمنتجات نجمة تقسم تشكیلة      

   :عروض الدفع المسبق:أولا

  :عروض تتمثل في  أربعةخدمة الدفع المسبق  إطارتقدم نجمة في     

  : عرض نجمة البطاقة -1

حیث یمكن تعبئة الرصید من خلال بطاقات  2004وهو أول عرض تم إطلاقه من قبل نجمة في أوت      

، أما بالنسبة للخدمات المتاحة بواسطة عرض .بیع التابعة لنجمةالتعبئة الموجودة على مستوى مختلف نقاط ال

،خدمة الانترنت بالإضافة إلى   MMS، خدمة الرسائل المصورة  SMSالرسائل القصیرة : نجمة البطاقة هي 

  خدمات أخرى

  STAR"  "عرض نجمة-2

لاتصــــال بهــــم بســــعر و ا)  Favoris( مفضــــلة  أرقــــام 03مــــن خــــلال هــــذا العــــرض یمكــــن للمشــــترك اختیــــار      

ثانیــة نحــو نجمــة و الشــبكات  30/دج5در بـــــــفتق الأرقــــامارج هــذه ـالتســعیرة خــ أمــاثانیــة ،  30/دج  2.99 مــنخفض

                                                 
1 www.nedjma.dz , 15/10/2010. 
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الـى  إضـافةسـتقبالها إوقـت المكالمـات التـي تـم  إلـىو هـذا نسـبة  إضـافي، كما یمكن الاستفادة مـن رصـید الأخرى

أمـا الخـدمات المتاحـة  أن مـدة صـلاحیة العـرض غیـر محـدودة،مجانیـة لكـل زبـون جدیـد، كمـا  رسائل مصورة 10

  .من خلال هذا العرض فهي نفسها المقدمة في عرض نجمة البطاقة

   " STAR HALA "عرض نجمة  -3

نفســه الرصــید الــذي تــم تعبئتــه خــلال  إضــافيمــن خــلال هــذا العــرض یمكــن للمشــترك الاســتفادة مــن رصــید       

ثانیـة نحـو نجمـة و  30/دج5: بالنسـبة لسـعر المكالمـات فیقـدر بــ أمـادج ،  500وق كان هذا المبلغ یفـ إذاالشهر 

  .مجانیة لكل زبون جدید رسائل مصورة 10، كما یمكن الاستفادة من  الأخرىالشبكات 

  .نجمة البطاقةالخدمات المتاحة من خلال هذا العرض فهي نفسها المقدمة في عرض  أما     

  :عرض نجمة بلوس -4

هــذا العــرض یســمح للمشــترك مــن الاســتفادة مــن مكالمــة مجانیــة لمــدة خمــس دقــائق مــن نجمــة نحــو نجمــة  إن    

تســعیرة المكالمــة  أنیومیــا وهــذا خــلال الفتــرة الممتــدة مــا بــین الســاعة الخامســة صــباحا الــى الخامســة مســاءا، كمــا 

مجانیـة لكـل    50MMSدة مـن الـى الاسـتفا بالإضـافة الأخـرىنحـو نجمـة و الشـبكات  ثانیة30/دج3.99: تقدر بـ

  .زبون جدید خلال شهرین

  .البطاقةبالنسبة للخدمات المتاحة بواسطة هذا العرض فهي نفسها المتاحة بواسطة عرض نجمة  أما     

  عروض الدفع المؤجل: ثانیا

  تقدم نجمة في إطار خدمة الدفع المؤجل ثلاثة عروض تتمثل في     

  "ILLIMITE"عرض  -1

یلتحــق المشــترك بهــذا العــرض عــن طریــق الاشــتراك العــرض موجــه لأصــحاب الاتصــالات الكثیــرة و  إن هــذا      

دج ، ومـن خـلال هـذا العـرض یمكـن الاسـتفادة مـن مكالمـات مجانیـة و غیـر محـدودة نحـو  4000الشهري بمبلـغ 

سـعر خـارج هـذه الفتـرة بالنسـبة لل أمـانجمة خلال الفترة الممتدة ما بین السادسة صباحا الى غایة السادسة مساءا، 

دقیقـة ، كمـا أن التسـعیر /دج  4:  الدقیقـة ، وفیمـا یخـص السـعر نحـو الشـبكات الأخـرى فیقـدر بــ/دج 2: فیقدر بـ

  .یتم على أساس التسعیر بالثانیة بعد الدقیقة الأولى

  .ة أما بالنسبة للخدمات المتاحة بواسطة العرض فهي نفسها المتاحة بواسطة العروض السابق       

 Forfaitالعرض الجزافي  -2

  أنواع من العرض الجزافي لنجمة ثلاثةهناك و ویتمیز هذا العرض بانخفاض أسعار المكالمات       

  دج 900جزافي  - 

  دج 1500جزافي  - 

  دج2500جزافي  - 

  العرض الجزافي للمؤسسات -3

أن  كمـاقـل أ بأسـعارنوعـة وهـو یقـدم خـدمات مت الأعمـالو المؤسسات و رجال  وهو عرض مخصص للهیئات   

هذا العرض یسمح بالاستفادة من التخفیضات المطبقة على أسعار مصاریف الدخول و حقـوق الإشـتراك الشـهري 
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و هذا كلما زاد عدد الخطوط المقتناة ، بالإضافة إلى أن التسعیر على أساس الثانیـة بعـد الدقیقـة الأولـى و هنـاك 

 :أربعة أنواع هي

  دج 900جزافي  -

  دج 1500افي جز  -

  دج2500جزافي  -

  دج 3500جزافي  -

  إستراتیجیة التسعیر: الثالث المطلب

الى تخفیض  ىجعلت كل متعامل یسع) جازي، نجمة ، موبیلیس ( إن شدة المنافسة بین المتعاملین الثلاث      

عـدد المشـتركین خاصـة فـي مجـال خدمـة الـدفع المسـبق باعتبـار أن ) سـعر شـراء الخـط ، سـعر المكالمـة( أسعاره 

، وهذا من اجل اكتساب اكبر عـدد مـن المشـتركین  من إجمالي المشتركین %95في خدمة الدفع المسبق یمثلون 

خطـوط الـدفع المسـبق و  أسـعارفیمـایلي سـیتم التطـرق الـى تطـور  و الرفع مـن درجـة ولاء المشـتركین الحـالیین، و

  لنقالمكالمات المؤسسات المتنافسة في قطاع الهاتف ا أسعار

  :خطوط الدفع المسبق أسعارتطور  -أولا

  دج: بـ خطوط الدفع المسبق لكل متعامل أسعارالجدول و الشكل الموالیان یوضحان تطور 

  تطور أسعار خطوط الدفع المسبق)  04( الجدول رقم 

  أوت  السنوات

2002  

  دیسمبر

2003  

  فیفري

2004  

  سبتمبر

2004  

  دیسمبر

2004  

  دیسمبر

2005  

  دیسمبر

2006  

  دیسمبر

2007  

  دیسمبر

  المتعاملین  2008

  

  جازي

  500  500  900  1000  2990  2990  3999  3999  17550  كارت جازي

  OTA -  -  -  -  2900  500  250  250  250ألـو

  

  

  موبیلیس

  500  500  500  1400  1400  2800  5800  -  -  كارت موبیلیس

  500  500  500  600  -  -  -  -  -  موبیلایت

  250  250  250  -  -  -  -  -  -  قوسطو

  

  نجمة

  500  500  1000  1000  2900  2900  -  -  -  نجمة كارت

  250  250  250  -  -  -  -  -  -  نجمة ستار

  .www.arpt.dz ،03/11/2010: المصدر                                                  

  :لتاليوبإسقاط الجدول نتحصل على الشكل ا

  

  

  تطور أسعار خطوط الدفع المسبق)  05( الشكل  رقم 
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ت انخفاضا كبیرا منذ الانطـلاق خطوط الدفع المسبق  لكل متعامل عرف أسعار أنیتضح من خلال الشكل       

ة الدفع المسبق ــخدم إطارفبالنسبة للمتعامل جازي  یقدم عرضین في  2008خدمة الى غایة دیسمبر الفي تقدیم 

 سـعره فقـد انخفـض  مـا الثـانيدج أ 500الـى دج  17750انخفـض سـعره مـن  فـالأول OTAلـو أجـازي كـارت و 

یلیس یقــدم ثلاثــة عــروض للــدفع المســبق وهــي مــوبیلیس كــارت و دج بالمقابــل المتعامــل مــوب250الــى  2900مــن 

موبیلایـت  دج أمـا5800بدل من  دج  500الى  هموبیلایت و قوسطو فبالنسبة لموبیلیس كارت فقد انخفض سعر 

،أمــا بالنســبة للمتعامــل الكــویتي دج 250مــع ثبــات سـعر قوســطو عنــد   دج500دج الــى 600مــن  ســعره فـانخفض

دج و 500دج الــى  2900نجمــة كــارت و نجمــة ســتار فــالأول انخفــض ســعره مــن  همــان نجمــة فإنــه یقــدم عرضــی

  .دج 400دج إلى 500الثاني انخفض سعره من 

  

  

  

  

  

  

  

  

  2008- 2004 لكل متعامل المكالمات أسعارتطور : ثانیا 
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  دقیقة/دج: الجدول و الشكل الموالیان یوضحان تطور أسعار المكالمات لكل متعامل بـ

  2008-2004 تطور أسعار المكالمات لكل متعامل)  05( الجدول رقم 

  2008  2007  2006  2005  2004  السنوات

  

  زياالمتعامل ج

  8  8  10  10  12  جازي- جازي

  9  9  18  18  18  نقال منافس- جازي

  9  9  18  18  18  ثابت- جازي

  

  المتعامل موبیلیس

  8  8  10  12  15  موبیلیس- موبیلیس

  9  9  10  15  15  نقال منافس- موبیلیس

  9  9  10  15  15  ثابت- موبیلیس

  

  المتعامل نجمة

  8  8  10  10  15  نجمة- نجمة

  9  9  10  10  15  نقال منافس- نجمة

  9  9  10  10  15  ثابت- نجمة

  www.arpt.dz ،03/11/2010: المصدر                                        

  تحصل على الشكل التاليوبإسقاط الجدول ن       

  2008-2004 تطور أسعار خطوط الدفع المسبق)  06( الشكل رقم 

تطور أسعار المكالمات لكل متعامل
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 جازيل ـا فبالنسبة للمتعامــفاضا كبیرا في أسعارهات عرفت انخـار المكالمـل أن أسعـلال الشكـح من خـیتض      

دج الى  15ة فقد انخفض من ــل موبیلیس ونجمـدج بالمقاب8دج الى  18فقد انخفض سعر الدقیقة الواحدة من 

  . دج  8

إن الانخفاض الكبیر في أسعار خطوط الدفع المسبق و المكالمات  لا یشجع على دخول متعاملین جدد الى     

وفي حالة دخول أي متعامل فلابد من تقدیم عروض سعریة مغریة خاصة في مجال خدمة الدفع  القطاع،

  .المسبق لأن المعیار الأول الذي یضعه المشترك في اختیار المتعامل هو السعر 

  

  

  

  

  

  

  

  

  

  

  

  

  

  

  

  

  

  

  

  

  

  

  

  

  



  الدخول على المنافسة في قطاع الهاتف النقال في الجزائر   تأثیرعوائق                الفصل الثالث         

 77

  المنافسة في قطاع الهاتف النقال تحلیل:المبحث الثالث 

  وى التنافسیة في قطاع الهاتف النقالتحلیل الق : ول المطلب الأ 

   :یمكن تحدید القوى التنافسیة في سوق خدمة الهاتف النقال في الجزائر في الشكل الموالي   

  

  القوى التنافسیة في سوق خدمة الهاتف النقال في الجزائر) 07(الشكل رقم 

  

  

  

 

 
  

  

  

  

  

  من إعداد الطالب:  المصدر                                                                          

  

  

  

  

  

  

  المنافسون في القطاع

  لمتعاملونا

  جازي

  نجمة

 موبیلیس

  

التفاوضیة  القوة

  للزبـــائن

 المشتركون

القوة التفاوضیة 
  للمـوردین

منتجو الھواتف   
 المحمولة

  الداخلون المحتملون
  المتعاملون المحتملون

  المنتجات البدیلةتھدید 

 الھاتف الثابت

 

  

الدولة وقوانین 
 ARPTالـ
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  )المشتركون(  القوة التفاوضیة للزبائن : أولا

فـي إمكانیـة انتقـالهم مـن متعامـل الـى متعامـل آخـر بسـهولة و هـذا بسـبب  للمشـتركینتتمثل القوة التفاوضیة       

مها، كمـا نجـد أن بعـض الأفـراد یشـتركون لـدى أكثـر مـن متعامـل أو بـأكثر مـن انخفاض تكالیف الانتقال أو انعـدا

اشـــتراك لـــدى نفـــس المتعامـــل و بالتـــالي الاســـتفادة مـــن جمیـــع الخـــدمات المقدمـــة مـــن قبـــل المتعـــاملین ، ممـــا یزیـــد 

الضـــغط علـــى كـــل متعامـــل بتحســـین خدماتـــه و ابتكـــار منتجـــات جدیـــدة تتناســـب مـــع دخـــول المشـــتركین و القیـــام 

  .روض ترویجیة و بأسعار مناسبةبع

طلبــا هــي  الأكثــرالــدخل المتوســط جعلــت المنتجــات  أصــحاباغلــب المشــتركین فــي الهــاتف النقــال مــن  إن      

فیمـا المكالمـات و  أسـعارالدفع المسـبق التـي تتمیـز بانخفـاض سـعر الخـط و كـذلك  إطارالمنتجات التي تدخل في 

   المؤجلخدمة الدفع المسبق و   بتوزیع المشتركین بین فیما یتعلق  الإحصائیاتیلي سنقدم  آخر 
  

  2008-2001من  المؤجلو  الدفع المسبقفي خدمة  نمشتركیعدد التطور ) 06(الجدول رقم 
  

  عدد المشتركین في خدمة الدفع المؤجل  عدد المشتركین في خدمة الدفع المسبق  السنوات

2001   -  100000  

2002  315204  315040  
2003  1161178  264383  
2004  4514698  367716  
2005  13224269  437086  
2006  20381451  616503  
2007  26737774  824947  
2008  25842225  1189247  

  www.arpt.dz ،03/11/2010:  لمصدرا                                               

  :على الشكل التالي تتحصلالجدول  بإسقاطو 

  2008- 2001تطور عدد المشتركین في خدمة الدفع المسبق والمؤجل من ): 08(الشكل رقم 

تطور عدد المشتركین في خدمة الدفع المس�بق و المؤج��ل 2001- 2008
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مــرة  82ن فــي خدمـة الــدفع المسـبق تضــاعف أكثـر مــن ـكیـلال الشــكل  أعـلاه أن عــدد المشتر ـیتضـح مــن خـ      

ســنوات بینمــا زیــادة عــدد المشــتركین فــي خدمــة الــدفع المؤجــل زیــادة طفیفــة إذا مــا قورنــت بالــدفع  07فــي ظــرف 

  .المسبق

و الجـدول   یعطي مؤشر التوزیع النسـبي لكـل مـن خدمـة الـدفع المسـبق و المؤجـل فكـرة أوضـح علـى ماسـبق      

  .والیان یمثلان التوزیع النسبي للمشتركین بین خدمة الدفع المسبق و المؤجلو الشكل الم

  2008- 2001یمثل التوزیع النسبي للمشتركین بین خدمة الدفع المسبق و المؤجل :  )07(الجدول رقم

  

  2008  2007  2006  2005  2004  2003  2002  2001  السنوات

 %4.4 %2.99 %2.94 %3.20 %7.53 %18.94 %30.03 %100  خدمة الدفع المؤجل

 %95.6 %97.01 %97.06 %96.8 %92.47 %81.06 %69.97 %0  خدمة الدفع المسبق

  www.arpt.dz ،03/11/2010:  لمصدرا                                                  

  وبإسقاط الجدول نتحصل على الشكل التالي

  2008-2001یمثل التوزیع النسبي للمشتركین بین خدمة الدفع المسبق و المؤجل ) : 09(الشكل رقم

  

توزیع المشتركین بین خدمة الدفع المسبق و المؤج��ل2001- 2008
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 إجمـــاليمـــن  2008نهایـــة  % 95.60مثـــل أن عـــدد المشـــتركین فـــي خدمـــة الـــدفع المســـبق ی أعـــلاهیبـــین الشـــكل  

تتناسـب  لأنهامشتركي الهاتف النقال  وهو ما یؤكد تفضیل المستهلك الجزائري للاشتراك في خدمة الدفع المسبق 

مما جعل  التنافس بین المتعاملین في خدمة ،مع دخلة و تمكن من التحكم في تكالیفه و تجنب تكالیف الاشتراك 

http://www.arpt.dz/
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ن القطاع السوقي المسـتهدف مـن خـلال هـذه الخدمـة قابـل للنمـو لأ ى خدمة الدفع المسبقالهاتف النقال یرتكز عل

  .و الزیادة بمعدلات أكبر مما هو علیه الحال بالنسبة لخدمة الدفع المؤجل

بالإضافة الى هذا فان اغلب المشتركین في خدمة الهاتف النقال من أصحاب الدخل المتوسط فإنهم یكتفون      

و لا یهتمــون بالتقنیــات التكنولوجیــة الحدیثــة ممــا فــرض علــى متعــاملي  SMSو الـــ  الهاتفیــة العادیــةبالإتصــالات 

( ة مثـــــلكنولوجیـــــة الحدیـــــم بالتقنیـــــات التـار بـــــدلا مـــــن تمییـــــز منتوجاتهــــــالهـــــاتف النقـــــال الاهتمـــــام بجانـــــب الأسعـــــ

MMSالرسائل المصورة ،خدمة الانترنت  (.  

  )الهاتف الثابت(  تهدید المنتجات البدیلة: ثانیا

و عتباره یقدم نفس الخدمات التي یقدمها الهـاتف النقـال إللهاتف النقال ب لعتبر الهاتف الثابت المنتج البدیی      

العادیة، ویتكون سوق الهاتف الثابت من متعاملین هما الجزائریة  الهاتفیة التي تتمثل أساسا في إجراء الاتصالات

مـن حصـة السـوق   % 98.5ت حیث  تستحوذ الجزائریة للاتصالات على نسبة للاتصالات و المصریة للاتصالا

،  و لتبیــین تــأثیر  1مــن حصــة الســوق %1.5فــي حــین  تســتحوذ المصــریة للاتصــالات علــى نســبة  2007ســنة 

الهاتف الثابت كقوة تنافسیة على الطلب على الهاتف النقال نتطرق الى تطور الطلب على كل من الهاتف النقال 

  : 2008-2001ثابت خلال الفترة مابین و ال

  2008-2001تطور الطلب على الهاتف النقال و الثابت من :   )08(الجدول رقم

  

  السنة

  ن فيــــعدد المشتركی

  الهاتف الثابت بالملایین 

  ة ــــالنسب

  ةـــالمئوی

  ن في ـــعدد المشتركی

  الهاتف النقال بالملایین

  ةـالنسب

  ةـالمئوی 

2001  1.88  95% 0.10  5% 

2002  1.95  81% 0.45  19% 

2003  2.08  60% 1.45  40% 

2004  2.49  34% 4.88  60% 

2005  2.57  16% 13.66  84% 

2006  2.84  12% 21.00  88% 

2007  3.07  09% 27.56  91% 

2008  3.07  10% 27.03  90% 

  .03/11/2010: ، بتاریخ www.arpt.dz: المصدر                                 

  

  

  

  

  

                                                 
1 ARPT, Rapport Annual 2007, P 48. 
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  :على الشكل التالي تتحصلالجدول  وبإسقاط

  2008-2001من  في الجزائر تطور الطلب على الهاتف النقال و الثابت) :  10(الشكل رقم

تطور عدد المشتركین في الھ�اتف النق��ال و الثاب��ت 2001- 2008
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مقابــل  %5تزایــد الطلــب علـى الهــاتف النقــال بشــكل واضــح و سـریع انطلاقــا مــن نســبة  أعــلاهیبـین الشــكل        

ا آنــذاك ـالتــي یمكــن تفسیرهــ 2001الطلــب فــي ســوق الاتصــالات الهاتفیــة ســنة  إجمــاليللهــاتف الثابــت مــن 95%

ســعر الاشــتراك ،)دج 3500 (ف الثابــت بســبب ســعر الانخــراط ـط الهاتـــري امــتلاك خـــل المســتهلك الجزائـــبتفضیــ

الهـــاتف النقـــال فكـــان فـــي حـــدود  أمـــاغلـــب العـــائلات الجزائریـــة ، أالمناســـبین لمتوســـط دخـــل ) دج شـــهریا  200(

ســـوق الهـــاتف  إندج بالنســـبة لســـعر الاشـــتراك ، وجـــدیر بالـــذكر  1300دج بالنســـبة لســـعر الانخـــراط و  22000

ة للاتصــالات التــي اقتصــرت فــي تقــدیمها علــى خدمــة الــدفع النقــال كــان محتكــرا فــي هــذه الفتــرة مــن قبــل الجزائریــ

  .المؤجل

الطلــب فــي ســوق الهــاتف  إجمــاليمــن  %19الــى  2002تضــاعف الطلــب علــى الهــاتف النقــال فــي ســنة        

و عرضــها لخدمــة الــدفع المســبق ثــم تواصــل تزایــد  2002تحدیــدا بعــد بدایــة النشــاط التجــاري لجــازي فــي فیفــري 

   .شراء خط جازي لأسعارلا سیما بعد الانخفاض النسبي  %40لیصل الى  2003الطلب في سنة 

فیمـا تراجـع الطلـب علـى الهـاتف الثابـت  %66ازداد الطلب على الهاتف النقـال لیصـل الـى  2004وفي سنة     

دخـول نجمـة و  2003إطلاق خطوط الدفع المسبق الخاصة بموبیلیس لأول مرة فـي فیفـري  و هذا بعد %34الى 

  .2004منافس خلال صیف  كثالث

http://www.arpt.dz/
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شــــراء  لأســــعارو بســــبب العــــروض الترویجیــــة التــــي یطرحهــــا متعــــاملو الهــــاتف النقــــال و الانخفــــاض النســــبي     

الطلـب فــي  إجمـاليمـن %90الخطـوط و المكالمـات اسـتمرت زیـادة الطلــب علـى الهـاتف النقـال لیصـل الــى نسـبة 

  .الطلب على الهاتف إجماليمن  10ثابت الى و تراجع الطلب على الهاتف ال 2008سوق الهاتف في سنة 

من خلال تتبع تطور الطلب على الهاتف النقال و الثابت نلاحظ تفضیل المستهلك الجزائـري الاشـتراك فـي       

بنســبة  وإنمــاعــدد المشــتركین فــي الهــاتف الثابــت فــي تزایــد   أنخدمــة الهــاتف النقــال علــى الهــاتف الثابــت ،كمــا 

تف الثابت كقوة تنافسیة لها تأثیرها على الطلب على الهاتف النقال وخاصة في حـال دخـول مما یبقي الها ضئیلة

متعـــاملین جـــدد الـــى قطـــاع الهـــاتف الثابـــت و بالتـــالي اشـــتداد المنافســـة ممـــا یعنـــي تحســـین الخـــدمات و تخفـــیض 

  .الأسعار

  )منتجو أجهزة الهواتف النقالة(  القوة التفاوضیة للموردین : ثالثا

الهواتــف المحمولــة باعتبــار انــه لا یمكــن الاشــتراك فــي  أجهــزةمــوردو خدمــة الهــاتف النقــال فــي منتجــو یتمثــل    

الهواتـف النقالـة  أجهـزةالاتصـالات الهاتفیـة، ولقـد عرفـت  لإجـراءبتوفر جهـاز هـاتف نقـال  إلاخدمة الهاتف النقال 

  :كمایلي إیرادهاال یمكن مختلفة للهاتف النق أجیالتطورا سریعا،حیث مع تطور الاختراعات ظهرت 

  :الجیل الاول

في سنوات السبعینیات من القرن الماضي قامت السوید بتشغیل شبكة وطنیة للهاتف النقال وهي تتمثل فـي       

 الأخــرىالــدول الاســكندینافیة  إقنــاع، وقــد اســتطاعت الســوید )Analogique( تناظریــة ) Cellulaire(شــبكة خلویــة 

حیث تم تطبیق  )Nordic Mobile Téléphone( أي  'NMT"نظام مشترك  ن القیام بتطویرم ) النرویج و فنلندا(

كیلو هرتز  450یستعمل الموجة  الأمروكان في بدایة 1 1981سنة ) الجیل الاول من الهاتف النقال(هذا النظام 

  .كیلو هرتز 900ثم بعد ذلك تم استعمال الموجة 

لشـبكاتهم  أخـرىتكنولوجیـة  أنظمـةتار المتعـاملون فـي میـدان الهـاتف النقـال فقد اخ الأخرىبینما في البلدان       

 "TACS"هـو  أمریكـيمن الجیل الاول، ففي انجلترا،ایطالیا و اسبانیا كان الاختیار على نظام مستلهم من نظـام 

 800 ، وقـد اسـتعمل المـوجتین1985وتم تطبیقه بدایة من سـنة ) Total Access Communication System(أي 

  .كیلو هرتز 900و 

  :الجیل الثاني 

 لإخراجبتكثیف جهودها  الأوروبیةالدول  قامت "NMT"بعد النجاح النسبي للدول الاسكندینافیة  في نظام       

، و ) Numérique(قلون فیه من التقنیة التناظریة  الى التقنیة الرقمیة نتالنقالة ، حیث یالجیل الثاني من الهواتف 

نظـام مــن  أولقمـي للجیـل الثــاني مـن الهواتـف النقالـة تــم اسـتخدامه فـي سـنوات الثمانینــات و تـم تسـویق النظـام الر 

الخلوي الرقمي عدة مزایا مقارنة بالنظـام التنـاظري، الجیل الثاني في بدایة التسعینیات من القرن الماضي ، ویقدم 

ح بنقـــل المعطیـــات و كـــذا الرســـائل القصـــیرة الرقمـــي یســـم الإرســـالطاقـــة الاســـتیعاب الكبیـــرة ، كـــذلك فـــان : أهمهـــا

"SMS" وكذا البرید الالكتروني.  

                                                 
1 www.hec.unil.ch, 11/05/2010. 
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،وقـد اسـتعمل فـي  19921أول نظام خلوي رقمي یتم تسـویقه وكـان ذلـك بدایـة مـن سـنة  "GSM"وكان نظام    

  .كیلو هرتز 1800كیلو هرتز ثم بعد ذلك تم استعمال الموجة  900الموجة  الأمر أول

  .الخلویة من الجیل الثاني الأنظمةهو النظام المسیطر من بین  "GSM"ویعتبر نظام   

  :الجیل الثالث

حیث )  Kbits/sec9.6(كان دائما قوة البث الضعیفة  )GSM" )1800.900" لأنظمة الأساسيالعیب  إن       

م  حیــث یســتعمل نظــا 2002تحمــل معطیــات أكبــر، لــذا ظهــر الجیــل الثالــث مــن الهــاتف النقــال ســنة  لا تســتطیع

"UMTS"  أي )Universel  Mobile Technology System ( 2أهم خصائصه نذكر مایليومن بین  :  

  و استقبال المكالمات بنفس الرقم و بنفس الجهاز عنـد التنقـل  إرسالیسمح للمستعمل بمواصلة

 .أخرىالى دولة 

 أكثــر مــن :قــوة بــث مرتفعــة)Mbits/sec 2 ( بالنســبة للمســتعملین الثــابتین و)Kbits/sec348  (

 .بالنسبة للمستعملین المتحركین  و بالتالي الدخول للانترنت یكون أكثر سرعة

  "GPRS"مثــل "UMTS"و   "GSM"بین نظامي  الأخرىوقد ظهرت العدید من التكنولوجیات       

  )Global Packet Radio Service ( هـذا النظـام یسـمح بتحویـل المعطیـات علـى شـكل حـزم  أنحیـث)Paquets (

  .ثانیة/ كیلو بیت 25و  20بین جهاز الهاتف و محطة الرادیو ویعرض قوة بث تقدر بین 

 470عالمیا برصید  الأولىالهواتف النقالة المرتبة  لإنتاجوتشیر آخر الإحصائیات الى احتلال شركة نوكیا      

المركـز الثالـث فـي  LGملیـون هـاتف فیمـا حلـت  200 بإجمـالي   SUMSUNGتلتهـا 2008ملیـون هـاتف سـنة

بالنســـبة للســـوق الجزائریـــة تســـتحوذ شـــركة نوكیـــا علـــى  أمـــا،  3ملیـــون هـــاتف 100مبیعـــات وصـــلت الـــى  بإجمـــالي

 SUMSUNGو %8.33فتســـتحوذ علـــى  LG أمـــا 2003ســـنة  مبیعـــات الهـــاتف النقـــال إجمـــاليمـــن  66.4%

ـــى  ـــال 4 %8.05تســـتحوذ عل ـــ ، ومـــا یلاحـــظ فـــي الســـوق الجزائریـــة للهـــاتف النق اع النســـبي لأســـعار أجهـــزة الارتف

وهـذا یعنـي عـدم الاشـتراك ضــمن  الأجهـزةالهواتـف النقالـة، وبالتـالي لا یكـون بمقـدور بعـض الجزائـریین شــراء هـذه 

خدمة الهاتف النقال مما یؤثر على عدد المشتركین في خدمة الهاتف النقال بالنسبة لكل متعامل وبالتـالي التـأثیر 

  .على هامش الربح لكل متعامل التأثیرل هذا على الإیرادات المحققة ومن خلا

  )المتعاملون المحتملون(  :تهدید المنافس المحتمل  :رابعا

إن المنافسین المحتملین للمتعاملین المتواجدین بقطـاع الهـاتف النقـال فـي الجزائـر لا یمكـن حصـرهم،باعتبار      

  .محتملاأن أي مؤسسة تنشط في مجال خدمة الهاتف النقال تعتبر منافسا 

ل تأثیرا حیث أنـه لایمكـن لأي متعامـل الـدخول الـى قطـاع الهـاتف النقـال إلا عـن أقوتعتبر هذه القوة التنافسیة    

طریــق الحصــول علــى الرخصــة التــي یــتم الإعــلان عنهــا مــن قبــل ســلطة الضــبط للبریــد و المواصــلات علــى غــرار 

  .ة عن الرخصة الثالثة للهاتف النقالجازي المتحصل على الرخصة الثانیة ، ومؤسسة نجمة المتحصل

  

                                                 
1 www.univ-rennes.fr, 11/05/2010. 
2 www.hec.unil.ch, 11/05/2010 
3  
4 ARPT, Rapport Annual 2003, p131.  
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  ARPTالدولة وقوانین : خامسا 

الـدور المنـوط بهـا و المتمثـل  إطـارصلاحیات واسعة فـي  ARPT" "لسلطة ضبط للبرید و المواصلاتن إ     

 و بالتــالي الأسـعارطیر أفـي السـهر علـى تطبیـق المنافسـة الشـرعیة بـین المتعـاملین خاصـة فیمـا یتعلـق بتـدخلها لتـ

وم ـأوراســــكوم تیلیكــــلــــى ذلــــك بنــــاءا علــــى شــــكوى مقدمــــة مــــن إفعــــلا  لجــــأت،حیــــث أرباحهمعلــــى هــــوامش  التــــأثیر

ـــالجزائ ـــبإصتصــالات ة للإـضــد الجزائریــ )ازيـجــ(رـ ـــالقــرار رق دارهاــ جــوان  30فــي  خر مــؤ ال ARPT/2003/02: م ـ

خدمات الجزائریة  أسعارطیر أى بتو الذي قض المتعلق بالقواعد المطبقة لتحدید سعر خدمات الاتصالات 2003

  :للاتصالات كمایلي

لدقیقــة مــن المكالمــات داخــل شــبكة الجزائریــة للاتصــالات مــن نقــال  الأدنــىر دج بــدون رســوم هــو الســع 4.58* 

  .لى موبیلیسإموبیلیس 

  .الثابت شبكة إلى ) موبیلیس( الاتصالات الجزائریة من أدنى كسعر رسوم بدون دج5.78,* 

  المنافسة في القطاع: نيالمطلب الثا

یتمیز قطـاع الهـاتف النقـال فـي الجزائـر باشـتداد المنافسـة بـین المتعـاملین بـالرغم مـن وجـود ثلاثـة متعـاملین       

 ممـــا یســـاهم فـــي تحقیـــق أفضـــلیة تنافســـیة عـــن بـــاقي المتعـــاملینجـــل أفقـــط ، وهـــذا راجـــع لســـعي كـــل متعامـــل مـــن 

  :خلالاستقطاب اكبر عدد من المشتركین وذلك من 

المبـــــادرة بتقـــــدیم العـــــروض الترویجیـــــة المتعلقـــــة بتخفـــــیض أســـــعار المكالمـــــات أو مجـــــاراة  -

  المنافسین في ذلك في فترة معینة

 )سعر شراء الخط خاصة(  الأسعارتخفیض  -

المبـــــادرة بتقـــــدیم خدمـــــة الاتصـــــال بصـــــیغ تتناســـــب مـــــع العـــــادات الاســـــتهلاكیة لمختلـــــف  -

  .المستهلكین

الســوقیة هـــدف یســعى إلیــه المتعـــاملین الــثلات المتواجــدین بســـوق خدمــة  الهـــاتف  كمــا یعتبــر رفـــع الحصــة      

  2008-2000النقال، وسنوضح في الجدول و الشكل الموالیین تطور الحصص السوقیة لكل متعامل من 

  2008-2000لكل متعامل تطور الحصة السوقیة ) 09(الجدول رقم 

  2008  2007  2006  2005  2004  2003  2002  2001  2000  السنوات

 %28.50 %35.17 %35.60 %35.93 %24.10 %11.59 % .30 %100 %100  موبیلیس 

 %52.19 %48.55 %50.15 %53.27 %70.01 %88.41 %69.97 - - جازي

 %19.31 %16.28 %14.25 %10.80 %5.89 - - - - نجمة 

  www.arpt.dz ،03/11/2010: المصدر                                           

  

  

  

  

 

http://www.arpt.dz/
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  2008-2000لكل متعامل تطور الحصة السوقیة ) : 11(الشكل رقم 

تطور الحصة السوقیة لكل متعام��ل
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  www.arpt.dz ،03/11/2010:  لمصدرا                                                 

  

تستحوذ عن الحصـة السـوقیة الكبـرى إلا أن هـذه الحصـة السـوقیة سـجلت یتضح من خلال الشكل أن جازي      

و كــــان هــــذا الانخفــــاض لصــــالح منافســــیه  2008ســــنة  % 52.19الــــى  2003ســــنة  %88.41انخفاضــــا مــــن 

ســـنة  % 11.59مــوبیلیس و نجمــة ، حیـــث شــهد المتعامــل الـــوطني مــوبیلیس ارتفاعـــا  فــي حصــته الســـوقیة مــن 

، أمــا بالنســبة لآخــر متعامــل دخــل ســوق الهاتفیــة النقالــة نجمــة ، فقــد ارتفعــت  2008ســنة  %28.50الــى  2003

  .2008سنة  %19.31الى  2004سنة   %5.89حصته السوقیة من 

حیـــث كـــان عـــدد  الأخیـــرةالســـنوات  التســـعوبفضـــل المنافســـة عـــرف قطـــاع الهـــاتف النقـــال نمـــوا كبیـــرا فـــي        

 2008مشترك عنـد نهایـة  ملیون 27الى  دقط و ارتفع هذا العدمشترك ف ألف86: یقدر بـ 2000المشتركین سنة 

  .مرة 314أي حوالي 

ة تنوعــــت العــــروض ــــــكمـــا أن المســــتفید الأكبــــر هــــو المشــــترك فــــي خدمــــة الهـــاتف النقــــال لأنــــه بفضــــل المنافس   

و المكالمـــات كمـــا تحســـنت جـــودة المنتجـــات و ) خطـــوط الـــدفع المســـبق و المؤجـــل(وانخفضـــت أســـعار الخطـــوط 

  .خدمات المقدمة من قبل المتعاملینال

  

  

  

http://www.arpt.dz/
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 .في سوق خدمة الهاتف النقال المنافسة تطور: المطلب الثالث 

فــي البدایــة تمیــز قطــاع الهــاتف النقــال بالاحتكــار التــام للســوق مــن قبــل اتصــالات الجزائــر التــي لــم تكــن تــولي     

الاســتقلالیة التامــة، وهــذا بســبب تعــدد مجــال اهتمامــا لخدمــة الهــاتف النقــال باعتبــاره فرعــا مــن فروعهــا لا یتمتــع ب

خدماتها كما اقتصرت في تقدیم خدماتها على مجال خدمة الدفع المؤجل و الذي یتمیز بارتفاع سـعر الاشـتراك و 

مشـترك  100000: بــ 2001حیـث قـدر عـدد المشـتركین نهایـة سـنة  بالتالي تلبیة رغبات فئة قلیلة من الجزائـریین

  .من عدد السكان الجزائریین  %0.28وهو ما یمثل نسبة 

 جـازيت حصوله على الرخصة الثانیة للهاتف النقـال ، حیـث قامـب 2002في فیفري  جازيبدخول المتعامل      

قامت  2002 أوتخدمة الدفع المؤجل، وفي  إطارالاشتراك بالنمط الجزافي الذي یدخل في  إمكانیة ابمنح زبائنه

تحقیـق خـلال  مـن جـازيخدمة الدفع المسبق الذي لاقى نجاحا كبیرا لدى المستهلك الجزائري ، مما مكن  بإطلاق

فقط ، وبوصـول  %30الى   اتصالات الجزائرمقابل تراجع  %70من نشاطها حصة سوقیة تقدر بـ الأولىالسنة 

ـــلتحقیــ جــازي وتخفــیض أســعارها   عروضــها توســیعالــى  بالإضــافة 2003 أوتولایــة فــي  48ـق التغطیــة الكاملــة ل

دج بــدل مــن  4999ســعر شــراء خــط الــدفع المســبق الــى  تخاصــة فــي مجــال خدمــة الــدفع المســبق حیــث خفضــ

  .عدد المشتركین إجماليمن  %88.41السوقیة لتمثل  حصتهاتزایدت دج ،17750

 طلاقإبـ ا قامـت،كمـ 2003أوت  08فـي قامت اتصالات الجزائر بإخراج موبیلیس كفرع مسـتقل  وكرد فعل      

، والعدید مـن التخفیضـات فـي أسـعار الخطـوط و المكالمـات حیـث خفضـت 2004خدمة الدفع المسبق في فیفري 

دج، ممــا مكــن مــوبیلیس مــن الوصــول الــى المشــترك رقــم ملیــون وبالتــالي  2800دج الــى  5800ســعر الخــط مــن 

، بینمــا جــازي انخفضــت 2004نهایــة  %24.1الــى  2003ســنة   %11.59التحســین فــي حصــتها الســوقیة مــن 

وبــذلك یمكــن القــول أنــه بــدخول جــازي بــدأت حركــة المنافســة فــي القطــاع واشــتدت .  %70حصــته الســوقیة الــى 

    .بخروج موبیلیس كفرع مستقل وإطلاقه لخدمة الدفع المسبق، كما أن المنافسة بین المتعاملین ارتبطت بالأسعار

خدمة الدفع ل بإطلاقه 2004 أوتالكویتي نجمة الى المنافسة في  نضمام المتعاملإ 2004كما شهدت سنة      

وتمكنـــت مـــن تحقیـــق  ركـــزت فـــي البدایـــة علــى التوســـیع الســـریع لمجـــال التغطیــة  حیــث، معـــاالمســبق و المؤجـــل  

لـــى تقـــدیم منتجـــات متمیـــزة و خـــدمات متطـــورة مـــن خـــلال إ بالإضـــافة ،2005ولایـــة فـــي دیســـمبر  48التغطیـــة لــــ 

 إقبــالاو التــي لــم  تلقــى ) Wap nedjmanet(ة الانترنــت بالهــاتف النقــال ـــــو خدم" "MMSورة ــــالرســائل المص

قــدرت حیــث كـان المشــترك البســیط لا یبحـث عــن التقنیــات الحدیثـة فــي الهــاتف النقـال، لهــذا كبیـرا لــدى الجزائریین،

   .%5.89: بـ 2004حصتها السوقیة نهایة 

خاصـة فـي مجـال  أسـعارهتخفـیض  تنویع منتجاتـه و خدماتـه و لىإعامل المنافسة سعى كل مت استمرارومع      

انخفاض  لأثرالدراسات التسویقیة حساسیته للسعر فقد ورد في دراسة تسویقیة  أوضحتخدمة الدفع المسبق التي 

مشـترك جدیـد  3681عـدد المشـتركین فقـد ارتفــع مـن  أنبعـد دخـول مؤسسـة نجمـة بخدمـة الـدفع المسـبق  الأسعار

ن ـــــالمنافســة بشــكل واضــح فــي مجــاراة المتعاملی مشــترك، كمــا تجســدت 15912الــى ) قبــل دخــول نجمــة( یــا یوم

  :م البعض في ــلبعضه
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  و التــي بــادرت بــه مؤسســة نجمــة لتلیهــا  الأولــىالثانیــة بعــد الدقیقــة  أســاسالتســعیر علــى

  .ازيـــموبیلیس في ذلك ثم ج

  مبـــادرة (مختـــارة مـــن المشـــترك  أرقـــامبخمســـة  المكالمـــات عنـــد الاتصـــال  أســـعارتخفـــیض

لو ثم موبیلیس في أخط  إطارو تلتها جازي في  في إطار خط نجمة ستار مؤسسة نجمة

 )خط قوسطو إطار

  ـــــــیض ـــــــة مـــــــن الســـــــنة الأســـــــعارتخف ـــــــرات معین ـــــــي فت شـــــــهر رمضـــــــان،الأعیاد،العطلة ( ف

 )الصیفیة،نهایة السنة

 .بین المتعاملین  فأكثر أكثراشتدت المنافسة وبذلك فإنـه بدخول نجمة الى سوق خدمة الهاتف النقال 

        

  

  

  

  

  

  

  

  

  

  

  

  

  

  

  

  

  

  

  

  

  تأثیر عوائق الدخول على المنافسة في قطاع الهاتف النقال في الجزائر: المبحث الرابع 

 منهجیة الدراسة: المطلب الأول
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لنظري،سـنحاول فـي هـذه البحث ووضع الفرضیات و تحدید أهـداف الدراسـة فـي الجانـب ا إشكالیةبعد تحدید      

عوائق الدخول على  المنافسة في قطاع الهـاتف  تأثیرنفي الفرضیة القائمة على مدى  أو إثباتالدراسة المیدانیة 

  : المطروحة و المتمثلة في  الإشكالیةعلى  للإجابةالنقال في الجزائر، وهذا 

  ي الجزائر؟عوائق الدخول على المنافسة في قطاع الهاتف النقال ف تأثیر هوما 

  :وفیما بلي شرح طریقة الدراسة    

  :تحدید مجتمع و عینة الدراسة -1

عینـة الدراسـة فهـي  أمایمثل مجتمع الدراسة  جمیع المفردات التي تتوفر فیها  الخصائص موضوع الدراسة ،     

  .المفردات المختارة من مجتمع الدراسة و الكفیلة بتوفیر البیانات المطلوبة

جــازي، نجمـــة ، ( ن مجتمــع دراســتنا مـــن جمیــع المــوظفین لـــدى متعــاملي الهــاتف النقــال فـــي الجزائــر ویتكــو      

كعینـة ممثلـة  لهـذا المجتمـع بعـض المـوظفین بمراكـز الخـدمات التابعـة للمتعـاملین الـثلاث مـن  ونأخـذ، ) موبیلیس

م عشـــوائیا و ذلـــك نظـــرا موظـــف تـــم اختیـــاره 284ولایـــات المســـیلة، ســـطیف، بـــرج بـــوعریریج، الجلفـــة تتكـــون مـــن 

  .المادیة و البشریة المتاحة للدراسة الإمكانیاتالمذكرة و كذا  لإعدادلمحدودیة الوقت المخصص 

  :حدود الدراسة -2

  :يكالتال إیجازهامجموعة من الحدود یمكن  إطارفي   هذه الدراسة بإجراءالبحث، قمنا  إشكالیةعلى  للإجابة    

( ذه الدراسة بمختلف مراكـز الخـدمات التابعـة لمتعـاملي الهـاتف النقـال فـي الجزائـر تمت ه:  ود المكانیةدالح -1

  .المسیلة،برج بوعریریج، سطیف، الجلفة:من ولایات )  جازي ، نجمة، موبیلیس

  .31/01/2011الى غایة  25/12/2010أجریت هذه الدراسة خلال الفترة الممتدة من  :الحدود الزمانیة  -2

  :أداة الدراسة -3

ول منهــــا یتعلــــق بــــالمتغیرات الشخصــــیة و الوظیفیــــة الأ: أجــــزاء أربعــــةاســــتبیان یتكــــون مــــن  بإعــــدادلقــــد قمنــــا     

الثـــاني یتعلـــق  الجـــزء أمـــا، )الجنس،العمر،المســـتوى التعلیمـــي، الخبـــرة العملیـــة، اســـم المتعامـــل( للمبحـــوثین وهـــي 

اعتمـادا علـى  إعـدادهوتـم ) المنتج، العوائـق القانونیـة المیزة المطلقة في التكالیف، تمییز(  بعوائق الدخول الهیكلیة

، بحیـث كـان ترتیـب الفقـرات علـى الشـكل و الجـزء الاول مـن الجانـب التطبیقـي في الجانب النظري إلیهما تطرقنا 

ـــــــــرات ـــــــــل ) 4.3.2.1( التـــــــــالي الفق ـــــــــق القانونیـــــــــةتمث ـــــــــراتالعوائ ـــــــــتج، و ) 8.7.6.5( ، و الفق ـــــــــز المن ـــــــــل تمیی تمث

 إعاقـــةالجـــزء الثالـــث یتعلـــق بمختلـــف اســـتراتیجیات  أمـــا، المیـــزة المطلقـــة فـــي التكـــالیفتمثـــل ) 11.10.9.(الفقـــرات

اعتمـــادا علـــى  إعـــدادهوتـــم ) التكنولـــوجي الإبـــداع، اســـتراتیجیة الإعـــلاناســـتراتیجیة التســـعیر، اســـتراتیجیة ( الـــدخول

تمثل استراتیجیة التسعیر،  ) 14.13.12( الجانب النظري، بحیث كان ترتیب الفقرات على الشكل التالي، الفقرات

 الإبـداعتمثل استراتیجیة ) 23.22.21.20(، والفقرات الإعلانتمثل استراتیجیة ) 19.18.17.16.15(  و الفقرات

( الفقراتبــ ممثلــة بحیــث كانـت فــي قطــاع الهـاتف النقــال التكنولـوجي، بینمــا الجــزء الرابـع یتعلــق بمؤشــرات المنافسـة

  .الجزء الاول من الجانب التطبیقيهذا الجانب بالاعتماد على  إعدادتم و ). 30.29.28.27.26.25.24

  :و تنفیذ الاستبیان إعدادظروف عملیة / 4
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و بعـد ذلـك تـم  الأسـئلةقائمـة  إعـدادیخرج الاستبیان في شكله الحـالي مـر علـى عـدة مراحـل حیـث تـم  أنقبل     

خـذ عینـة تتكـون أعتهـا و تصـحیحها و بعـدها تـم و مهنیـین و تـم مراج أسـاتذةتحكیمها لدى بعض المختصین مـن 

غیـــر  الأســئلةالمستقصــون و كـــذا حصــرت  الأفــراد أفعـــاللوحظــت ردود  موظفــا، و بعــد تنفیـــذ الاســتبیان 20مــن 

مـن جدیـد بنـاءا علـى الملاحظـات السـابقة حتـى  الأسـئلةصـیاغة قائمـة  إعـادةالمفهومة و الغامضة و بعد ذلك تم 

  .في شكلها الحالي أصبحت

: موظــف، وبعــد فــرز الاســتمارات تــم الاحتفــاظ بـــ 300: وقــد كــان عــدد المــوظفین المستقصــى مــنهم یقــدر بـــ      

  .لعدم اكتمال بیاناتها استمارة 16 إلغاءاستمارة و  284

النسـب و اعتبرت تلك ) كرونباج ألفا( الدراسة تم استخراج معامل الاتساق الداخلي  أداةو للتحقق من صدق     

  .الدراسة لأغراض كافیة ثبات قیمة هي و 0.68 للاستبیان الثبات قیمة ،حیث بلغت غایات هذه الدراسةصالحة ل

،فقد قمنــا بتحدیــد درجــات الاســتجابة الأســئلةعلــى  الإجابــةجــل الوصــول الــى نتــائج الدراســة، وبهــدف أومــن      

  :درجة موافقة مایليالخماسي،بحیث تعني  لبكرتالاستبیان وفقا لمقاییس  أسئلةبالموافقة على 

  )درجات 05( موافق تماما -

  )درجات 04( موافق -

  )درجات 03(محاید -

  )درجات 02( غیر موافق -

  )درجة 01( غیر موافق تماما -

متوســـط قـــیم بـــدائل لیكـــرت الخمســـة، حیـــث تـــدل العبـــارات التـــي تتحصـــل علـــى  03تمثـــل القیمـــة  وللإشـــارة       

فهـذا یـدل علـى  03مـن كانـت اقـل  إذا أمـامیـل المبحـوثین للموافقـة علیهـا یدل على  03من  برأكمتوسط حسابي 

  .میل المبحوثین لعدم الموافقة

  :أسالیب المعالجة الإحصائیة/ 5

فـــي معالجـــة البیانـــات إحصـــائیا قصـــد  SPSSللعلـــوم الاجتماعیـــة  الإحصـــائیةتـــم اســـتخدام برنـــامج الحزمـــة      

  :حة فرضیاتها حیث تضمنت المعالجة الأسالیب الإحصائیة التالیةختبار صإالإجابة على تساؤلات الدراسة و 

  .لوصف إجابات عینة الدراسة: التوزیع التكراري و النسب المئویة -1

  .لمعرفة متوسط كل عبارة من عبارات الاستبیان: المتوسط الحسابي -2

مجتمــع الدراســة عـــن  أفــرادت ولقــد اســتخدم فـــي الدراســة لتحدیــد درجــة التشــتت لاســـتجابا: الانحــراف المعیــاري-3

  .المتوسط الحسابي

والـذي تـم اسـتخدامه للوقـوف علـى نـوع و قـوة العلاقـة بـین متغیـرات الدراسـة، وعلـى : معامل الارتبـاط بیرسـون -4

  .سالبة أماتجاه هذه العلاقة موجبة 

تبطتین، لاختبار ختبار دلالة الفروق بین متوسطي عینتین مر لإ T.Testباستخدام طریقة : T.Testاختبار  -5

  .صحة فرضیات الدراسة
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  لأفراد عینة الدراسة تحلیل الخصائص الشخصیةعرض و : المطلب الثاني

  

  توزیع أفراد عینة الدراسة حسب الخصائص الشخصیة) 10(الجدول رقم

  

  ةـــــة الدراســأفراد عین  الفئة  المتغیر  مـالرق

  ةـــــالنسب  رارـــالتك

  

01  

  

  المتعامل

 %44.7  127  جازي

 %33.1  94  موبیلیس

 %22.2  63  نجمة

  

02  
  

  

  الجنس
 %62.7  178  ذكر

 %37.3  106  أنثى

  

03  

  

  العمر

 %26.8  76  سنة 18-29

 %65.1  185  سنة 30-39

 %08.7  23  سنة فأكثر 40

  

04  

  

  وى التعلیميـالمست

 %39.4  112  بكالوریا أو أقل

 %55.6  158  لیسانس

 %05  14  مهندس

  

05  

  

  الخبرة العملیة

 %27.1  77  سنوات 03أقل من 

 %62.7  178  سنوات 3-5

 %10.2  29  سنوات 6-9

  فردا 284  المجموع الكلي للعینة

  

  SPSSمن إعداد الطالب بناءا على مستخرجات : المصدر                                           

  

  

  

  المتعامـل: أولا

  :عالجة و جدنا مایليإستمارة م 284من مجموع 

 .من المجموع الكلي للعینة %44.7موظف وهو ما یمثل  127: جازيالمتعامل  - 

  .من المجموع الكلي للعینة  %33.1موظف وهو ما یمثل  94: موبیلیسالمتعامل  - 

  .من المجموع الكلي للعینة %22.2موظف وهو ما یمثل  63: المتعامل نجمة  - 
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الحصص السوقیة للمتعاملین الثلاث حیث بلغت الحصص السوقیة في دیسمبر نسب قریبة جدا من نسب و هي 

و بالتالي نلاحظ مدى التمثیل الجید لهذه .  %19.3: ، نجمة%28.5: ، موبیلیس % 52.2 :، جازي2008

  العینة للمجتمع المدروس، و الشكل التالي یوضح ذلك

  تركیبة عینة الدراسة حسب المتعامل) 12: (الشكل رقم

نجمة

جازي

موبیلیس

  
  .الطالب على ضوء نتائج الاستبیان إعدادمن : المصدر                                            

  الجنس: اــثانی

، وهي موزعة بین  %37.3فردا بنسبة  106بلغ  الإناثوعدد  %62.7فردا بنسبة  178بلغ عدد الذكور        

  :المتعاملین حسب الشكل التالي

  جنس لكل متعاملنة الدراسة حسب تركیبة عی) 13: (الشكل رقم

0

50

100

150

200

المجمــوع نجمة موبیلیس جــازي

ذكر أنثى

  
  .الطالب على ضوء نتائج الاستبیان إعدادمن : المصدر                                                                   

  السن: ثالثـا

 بةو بنسـفـردا  185 سـنة حیـث بلـغ عـددهم  39-30عینة الدراسة تقـع ضـمن الفئـة العمریـة  أفرادغالبیة  إن     

، فیمـا كانـت اقـل فئـة  %26.8فـردا و بنسـبة  76سـنة حیـث بلـغ عـددهم  29-18، یلیها الفئـة العمریـة  65.1%

  : ، وهي موزعة بین المتعاملین كالتالي %08.7فردا و بنسبة  23حیث بلغ عددهم  فأكثرسنة  40عمریة هي 

  السن لكل متعاملتركیبة عینة الدراسة حسب ) 14: (الشكل رقم
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0

50

100

150

200

المجمــوع نجمة موبیلیس جـــازي

49-40 39-30 29-18

  
  .من إعداد الطالب على ضوء نتائج الاستبیان: المصدر                                                                  

  :المستوى التعلیمي: رابعا

بینمــا العینــة هــم مــن الحاصــلین علــى شــهادة اللیســانس،  أفــرادمــن  %55.6مــن خــلال الجــدول یتضــح بــأن       

هندس، وقد یعزى ذلك الى الشروط التي یضـعها المتعـاملین لعملیـة التوظیـف، ، واقل فئة لهم مستوى م  39.4%

  : من خلال الشكل التالي المتعاملینویمكن تفصیل ذلك حسب 

   المستوى التعلیمي لكل متعامل تركیبة عینة الدراسة حسب) 15: (الشكل رقم
 

0

50

100

150

200

المجمــوع جــازي موبیلیس نجمة

بكالوریا أو أقل لیسانس مهندس

  
  .من إعداد الطالب على ضوء نتائج الاستبیان: ر المصد                                                         

  

  :الخبرة العملیة: خامسا 

فـــردا بنســـبة  178ســـنوات بلغـــت  05-03عـــدد مـــن تبلـــغ ســـنوات خـــدمتهم مـــن  أنحســـب بیانـــات الجـــدول      

، وفــي المرتبــة  %27.1و بنســبة  77ســنوات بعــدد  03فئــة مــن تبلــغ ســنوات خــدمتهم اقــل مــن  ، ویلیهــا 62.7%

ویمكن تفصیل ذلك حسب المتعاملین من . %10.2فردا و بنسبة  29سنوات بعدد  9-6جاءت الفئة من  الأخیرة

  :خلال الشكل التالي
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  تركیبة عینة الدراسة حسب المتعامل) 16: (الشكل رقم

0

50

100

150

200

نجمة موبیلیس جــازي المجمــوع

أقل من 03 سـنوات 5-3- -9-6-

  
  .ج الاستبیانمن إعداد الطالب على ضوء نتائ: المصدر                                                                

  

  

  

  

  

  

  

  

  

  

  

  

  

  قطاع الهاتف النقال في الجزائرإلى تحلیل و تفسیر نتائج قیاس عوائق الدخول :  المطلب الثالث

  تحلیل و تفسیر نتائج قیاس عوائق الدخول الهیكلیة في قطاع الهاتف النقال في الجزائر: أولا

نقـــال فـــي الجزائـــر مـــن خـــلال الجـــزء الثـــاني مـــن حاولنـــا قیـــاس عوائـــق الـــدخول الهیكلیـــة فـــي قطـــاع الهـــاتف ال     

لمختلـف  المتوسطات عبارة، فبعد رصد درجات كل موظف لكل عائق دخول تم حساب 11الاستبیان الذي یضم 

  .عوائق الدخول الهیكلیة
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لعبــارات الجــزء الثــاني مــن للمتوســطات الحســابیة و الانحرافــات المعیاریــة وتوضــح الجــداول الموالیــة عرضــا      

  :ستبیان المتعلق بعوائق الدخول الهیكلیةالا

  المتوسطات الحسابیة و الانحرافات المعیاریة لعبارات العوائق القانونیة: )11(الجدول رقم 

  تسلسل العبارة

  في الاستبیان

  المتوسط   العبــــارات

  الحسابي

  الانحراف

  المعیاري

  المرتبة

  

01  

إلى  جددمتعاملین تشكل سیاسیات الضبط حواجز أمام دخول 

    .سوق الهاتف النقال في الجزائر

  

3.8  

  

0.82  

  

03  

  

02  

یشكل مبدأ تخطیط و تسییر و تخصیص و مراقبة استعمال 

إلى سوق الهاتف  متعاملین جددالذبذبات حاجزا أمام دخول 

  .النقال في الجزائر

  

3.78  

  

0.82  

  

04  

  

03  

د یشكل مبدأ منح ترخیصات الاستغلال و اعتماد تجهیزات البری 

و المواصلات السلكیة و اللاسلكیة و تحدید المواصفات و 

إلى  متعاملین جددالمقاییس الواجب توفرها حاجزا أمام دخول 

  .سوق الهاتف النقال في الجزائر

  

  

3.94  

  

  

0.82  

  

01  

  

04  

یشكل مبدأ تحدید وضبط أسعار خدمات الاتصال حاجزا أمام 

  .ي الجزائرإلى سوق الهاتف النقال ف متعاملین جدددخول 

  

3.81  

  

0.83  

  

02  

    0.70  3.84  العوائـق القانونیـة

  SPSSمن إعداد الطالب بناءا على مستخرجات : المصدر                                                           

 

  .3.94و  3.78المتوسطات الحسابیة لعبارات العوائق القانونیة تراوحت بین  أنتبین من الجدول  - 

التي تعبر عن متوسط قیم بدائل  03عبارات هذا العائق قد تحصلت على متوسط حسابي اكبر من  أنوبما      

  .سلم لیكرت الخمسة، فها یدل على میل المبحوثین للموافقة على وجود عوائق دخول قانونیة 

البریــد و المواصــلات یشــكل مبــدأ مــنح ترخیصــات الاســتغلال و اعتمــاد تجهیــزات   " 03وقــد جــاءت العبــارة رقــم 

إلـى سـوق  متعـاملین جـددالسلكیة و اللاسلكیة و تحدید المواصفات و المقاییس الواجب توفرها حاجزا أمـام دخـول 

ممـا یـدل علـى  0.82و بـانحراف معیـاري  3.94بمتوسـط حسـابي  الأولـىفـي المرتبـة  "الهاتف النقال فـي الجزائـر

  .تقارب إجابات عینة الدراسة موافقة على هذه العبارة معمیل المبحوثین لل

 متعــاملین جــددیشــكل مبــدأ تحدیــد وضــبط أســعار خــدمات الاتصــال حــاجزا أمــام دخــول  " 04وجــاءت العبــارة رقــم 

ممـا  0.83و بـانحراف معیـاري  3.81فـي المرتبـة الثانیـة بمتوسـط حسـابي  "إلى سوق الهـاتف النقـال فـي الجزائـر

  .العبارة مع تقارب إجابات عینة الدراسة یدل على میل المبحوثین للموافقة على هذه

إلــى ســوق الهــاتف  متعــاملین جــددتشــكل سیاســیات الضــبط حــواجز أمــام دخــول  " 01فیمــا تحصــلت العبــارة رقــم  

ممــا یــدل علــى میــل  0.82و بــانحراف معیــاري  3.80فــي المرتبــة الثالثــة بمتوســط حســابي ".النقــال فــي الجزائــر

  .ارة مع تقارب إجابات عینة الدراسةالمبحوثین للموافقة على هذه العب
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یشــكل مبــدأ تخطــیط و تســییر و تخصــیص و مراقبــة اســتعمال الذبــذبات حــاجزا أمــام دخــول  " 02العبــارة رقــم  أمــا

وســط حســابي بمت الأخیــرةفقــد جــاءت فــي المرتبــة الرابعــة و  "إلــى ســوق الهــاتف النقــال فــي الجزائــر متعــاملین جــدد

یدل على میل المبحوثین للموافقة على هـذه العبـارة مـع تقـارب إجابـات عینـة  مما 0.82و بانحراف معیاري 3.78

  .الدراسة

عن قانون منح  أساساقطاع الهاتف النقال یتمیز بوجود عوائق قانونیة ناتجة  أنوعلیه یمكن القول     

ط التي خدمات الاتصال و كذلك سیاسات الضب أسعارالى تحدید و ضبط  بالإضافةالترخیصات الاستغلال  

  .ARPTتعتمدها سلطة الضبط للبرید و المواصلات 

  المنتجات ز یالمتوسطات الحسابیة و الانحرافات المعیاریة لعبارات تمی): 12(الجدول رقم 

  تسلسل العبارة

  في الاستبیان

  المتوسط   العبــــارات

  الحسابي

  الانحراف

  المعیاري

المر 

  تبة

  

05  

المتعـاملین یـة یصـعب علـى سـمعة وعلامـة تجار  المتعامـل املك هذی

 .علیها یحوزواإلى سوق الهاتف النقال في الجزائر أن  دخولهم

  

3.69  

  

0.79  

  

03  

  

06  

زبــائن ذو ولاء ووفــاء عــالي یتعــذر علــى  المتعامــل ایتــوفر لــدى هــذ 

یحـوزوا إلى سـوق الهـاتف النقـال فـي الجزائـر أن المتعاملین دخولهم 

 .علیه

  

3.32  

  

0.99  

  

04  

  

07  

لمختلــف تفضــیلات الزبــائن تبعــا لاخــتلاف  المتعامــل اذســتجیب هــی

إلــــى ســــوق  للمتعــــاملین المحتمــــل دخــــولهمأذواقهــــم بحیــــث لا یمكــــن 

  .هاو وفر یالهاتف النقال في الجزائر أن 

  

3.78  

  

0.72  

  

02  

  

08  

للمتعـــاملین المحتمـــل خـــدمات متنوعـــة لا یمكـــن  المتعامـــل اقـــدم هـــذی

  .هاو وفر یائر أن إلى سوق الهاتف النقال في الجز  دخولهم 

  

3.79  

  

0.78  

  

01  

    0.63  3.64  تمییز المنتج

  SPSSمن إعداد الطالب بناءا على مستخرجات : المصدر                                                                    

  

  

  

  3.78و 3.32المتوسطات الحسابیة لعبارات تمییز المنتج تراوحت ما بین  أنتظهر بیانات الجدول -

التي تعبر عن متوسط قیم بدائل لیكرت الخمسة  03المتوسط الحسابي لهذا العائق اكبر من القیمة  أنوبما      

تمیـــز منتجـــات متعـــاملي الهـــاتف النقـــال كمصـــدر لإعاقـــة دخـــول فهـــذا یـــدل علـــى میـــل المبحـــوثین للموافقـــة علـــى 

  .متعاملین جدد
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إلــى  للمتعــاملین المحتمــل دخــولهم خــدمات متنوعــة لا یمكــن  امــلالمتع اقــدم هــذی " 08حیــث جــاءت العبــارة رقــم 

و بـــانحراف معیـــاري  3.79بمتوســـط حســـابي  الأولـــىفـــي المرتبـــة  "هـــاو وفر یســـوق الهـــاتف النقـــال فـــي الجزائـــر أن 

  ..مما یدل على میل المبحوثین للموافقة على هذه العبارة مع تقارب إجابات عینة الدراسة 0.78

لمختلـف تفضـیلات الزبـائن تبعـا لاخـتلاف أذواقهـم بحیـث لا یمكـن  المتعامـل استجیب هـذی " 07تلتها العبارة رقم 

في المرتبة الثانیة بمتوسط حسابي "  هاو وفر یإلى سوق الهاتف النقال في الجزائر أن  للمتعاملین المحتمل دخولهم

لعبارة مع تقارب إجابـات عینـة مما یدل على میل المبحوثین للموافقة على هذه ا 0.72و بانحراف معیاري  3.78

  .الدراسة

إلى سـوق  المتعاملین دخولهمسمعة وعلامة تجاریة یصعب على  المتعامل املك هذی "05فیما جاءت العبارة رقم 

و بــانحراف معیــاري  3.69فــي المرتبــة الثالثــة بمتوســط حســابي  " .علیهــا یحــوزواالهــاتف النقــال فــي الجزائــر أن 

  .مبحوثین للموافقة على هذه العبارة مع تقارب إجابات عینة الدراسةمما یدل على میل ال 0.79

إلى سوق المتعاملین دخولهم زبائن ذو ولاء ووفاء عالي یتعذر على  المتعامل ایتوفر لدى هذ "06العبارة رقم  أما

 3.32حسـابي  و بمتوسـط الأخیـرةفقد جـاءت فـي المرتبـة الرابعـة و  " .علیهیحوزوا الهاتف النقال في الجزائر أن 

ممـــا یـــدل علـــى میـــل المبحـــوثین للموافقـــة علـــى هـــذه العبـــارة مـــع تقـــارب إجابـــات عینـــة  0.99و بـــانحراف معیـــاري 

  .الدراسة

لخـــدمات متنوعـــة و ) جـــازي، نجمـــة، مـــوبیلیس( یمكـــن القـــول انـــه بتقـــدیم متعـــاملي الهـــاتف النقـــال إجمـــالاو      

الــى امـــتلاكهم ســمعة و علامــة تجاریـــة  بالإضــافة أذواقهـــم اســتجابتهم لمختلــف تفضــیلات الزبـــائن تبعــا لاخــتلاف

یحـوزوا علیهـا، جعلهـم یتـوفروا  أنالى سـوق الهـاتف النقـال فـي الجزائـر  المحتمل دخولهم یصعب على المتعاملین

یحـوزوا علیـه، ممـا یصـعب تحـولهم  أنعلى زبائن ذو ولاء ووفاء عـالي یتعـذر علـى المتعـاملین المحتمـل دخـولهم 

  .ل آخر یجعل تمیز المنتج یعیق دخول متعاملین جدد الى سوق الهاتف النقال في الجزائرالى متعام

  

  

  

  

  

  

  

  المتوسطات الحسابیة و الانحرافات المعیاري لعبارات المیزة المطلقة في التكالیف) 13(الجدول رقم 

  تسلسل العبارة

  في الاستبیان

  المتوسط   العبــــارات

  الحسابي

  الانحراف

  المعیاري

مر ال

  تبة

  

09  

للمتعاملین موارد إداریة ماهرة وكفاءات لا یمكن  المتعامل امتلك هذی

علیه  واحوز یإلى سوق الهاتف النقال في الجزائر أن  المحتمل دخولهم

  

3.6  

  

0.93  

  

02  
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 .بسهولة

  

10  

على معارف تكنولوجیة مختلفة یصعب على  لمتعاملا اتوفر هذی

الهاتف النقال في الجزائر أن إلى سوق  المتعاملین المحتمل دخولهم

 .في الأجل القصیر یوفروها

  

3.45  

  

0.96  

  

03  

  

11  

مصادر تمویل متنوعة وكثیرة نسبیا مقارنة المتعامل  ایتوفر لدى هذ 

 المتعاملین المحتملحصل علیها یبمصادر التمویل التي یمكن أن 

 .إلى سوق الهاتف النقال في الجزائر دخولهم

  

3.61  

  

0.93  

  

01  

    0.77  3.55  یزة المطلقة في التكالیفالم

  SPSSمن إعداد الطالب بناءا على مستخرجات : المصدر                                                                     

و 3.45المتوسطات الحسابیة لعبارات المزایا المطلقـة فـي التكـالیف تراوحـت مـا بـین  أنتفید بیانات الجدول  -

3.61.  

التـي تعبـر عـن متوسـط قـیم بـدائل سـلم  03المتوسط الحسـابي لعبـارات هـذا العـائق اكبـر مـن القیمـة  أنوبما      

ـــى  ـــى میـــل المبحـــوثین للموافقـــة عل جـــازي ، نجمـــة، ( متعـــاملي الهـــاتف النقـــال  أنلیكـــرت الخمســـة فهـــذا یـــدل عل

  .متعاملین جدددخول  إعاقةیتمتعون بمزایا مطلقة في التكالیف تؤدي الى ) موبیلیس

مصادر تمویل متنوعة وكثیرة نسبیا مقارنة بمصادر التمویل المتعامل  ایتوفر لدى هذ "11حصلت العبارة رقم  إذ

علـى المرتبـة  " .إلـى سـوق الهـاتف النقـال فـي الجزائـر دخـولهم المتعـاملین المحتمـلحصـل علیهـا یالتـي یمكـن أن 

مما یدل على میل المبحوثین للموافقة على هـذه العبـارة  0.93و بانحراف معیاري  3.61بمتوسط حسابي  الأولى

  .مع تقارب إجابات عینة الدراسة

 للمتعـاملین المحتمـل دخـولهممـوارد إداریـة مـاهرة وكفـاءات لا یمكـن  المتعامـل امتلـك هـذی "09وجاءت العبارة رقم 

و  3.6الثانیــة بمتوســط حســابي فــي المرتبــة  " .علیــه بســهولة واحــوز یإلــى ســوق الهــاتف النقــال فــي الجزائــر أن 

  .مما یدل على میل المبحوثین للموافقة على هذه العبارة مع تقارب إجابات عینة الدراسة 0.93بانحراف معیاري 

المتعــاملین المحتمــل علــى معــارف تكنولوجیــة مختلفــة یصــعب علــى  لمتعامــلا اتــوفر هــذ " 10العبــارة رقــم  أمــا

و  الثالثـةفقـد جـاءت فـي المرتبـة  " .فـي الأجـل القصـیر یوفروهـاجزائـر أن إلى سـوق الهـاتف النقـال فـي ال دخولهم

ممــا یــدل علــى میــل المبحــوثین للموافقــة علــى هــذه  . 0.96و بــانحراف معیــاري  3.45بمتوســط حســابي  الأخیــرة

  .العبارة مع تقارب إجابات عینة الدراسة

مزایا مطلقة یتمتعون ب) ازي، نجمة، موبیلیسج( و كاستخلاص عام یمكن القول بان متعاملي الهاتف النقال     

 إداریــةعــن تــوفرهم علــى مصــادر تمویــل متنوعــة و مــوارد  أساســاناتجــة  تعیــق دخــول متعــاملین جــدد فــي التكــالیف

یحــوزوا علیــه،  أنمــاهرة و كفــاءات لا یمكــن للمتعــاملین المحتمــل دخــولهم الــى ســوق الهــاتف النقــال فــي الجزائــر 

 بأســعارو مــوردین یحصــلون مــن خلالهــم علــى خــدماتهم ى معــارف تكنولوجیــة مختلفــة الــى تــوفرهم علــ بالإضــافة

  .ى سوق الهاتف النقال في الجزائرمنخفضة مقارنة بالمتعاملین المحتمل دخولهم ال

  :و بناءا على ماسبق ذكره یمكن استخلاص الجدول الموالي    
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  یة لاستجابات عینة الدراسة على مقیاسالمتوسطات الحسابیة و الانحرافات المعیار ) 14(الجدول رقم 

  وائق الدخول الهیكلیة في قطاع الهاتف النقال في الجزائرع                 

  الرتبة  الانحراف المعیاري  المتوسط الحسابي  عوائق الدخول  تسلسل العبارات في الاستبیان

  1  0.70  3.84  العوائق القانونیة  04.03.02.01

  2  0.63  3.64  تجتمییز المن  08.07.06.05

  3  0.77  3.55  المیزة المطلقة في التكالیف  11.10.09

    0.73  3.67  عوائق الدخول الهیكلیة

  SPSSمن إعداد الطالب بناءا على مستخرجات : المصدر                                                                  

التـي تعبـر عـن متوسـط قـیم بـدائل سـلم  03كلیـة اكبـر مـن القیمـة بما أن المتوسط الحسابي لعوائق الـدخول الهی -

تتمثـل فـي العوائـق القانونیـة و  وجـود عوائـق دخـول هیكلیـةلیكرت الخمسة فهذا یدل على میل المبحـوثین للموافقـة 

الدخول  تمییز المنتج و المیزة الطلقة في التكالیف، حیث جاءت في المرتبة الأولى العوائق القانونیة یلیها  عوائق

  .الناتجة عن تمییز المنتج و احتلت العوائق الناتجة عن المیزة المطلقة في التكالیف المرتبة الثالثة

  في قطاع الهاتف النقال في الجزائرالإستراتیجیة تحلیل و تفسیر نتائج قیاس عوائق الدخول : ثانیا

ل في الجـزء الثالـث مـن الاسـتبیان الـذي یضـم قمنا بقیاس عوائق الدخول الاستراتیجیة في قطاع الهاتف النقا     

دخول تم حسـاب المتوسـطات الحسـابیة لمختلـف  إعاقةعبارة ، فبع رصد درجات كل موظف لكل استراتیجیة  12

دخول متعـاملین جـدد الـى قطـاع  لإعاقةالدخول الممكن  اعتمادها من قبل المتعاملین الثلاث  إعاقةاستراتیجیات 

  .ئرالهاتف النقال في الجزا

وتوضــح الجــداول الموالیـــة عرضــا للمتوســطات الحســـابیة و الانحرافــات المعیاریــة لعبـــارات الجــزء الثالــث مـــن     

  :الدخول إعاقةالاستبیان المتعلق باستراتیجیات 

  

  

  

  

  

  

  إستراتیجیة التسعیرلعبارات  ةالمتوسطات الحسابیة و الانحرافات المعیاری) 15(الجدول رقم 

  تسلسل العبارة

  لاستبیانفي ا

  المتوسط   العبــــارات

  الحسابي

  الانحراف

  المعیاري

المر 

  تبة

  

12  

 ینخر الآ المتعاملینتفق مع یأن  المتعامل ایُسمح ویُمكن لهذ

موبیلیس، جازي، (في سوق الهاتف النقال في الجزائر  العاملین

لتحدید أسعار خدمات الاتصال  ضمن حدود معینة بهدف )  نجمة

  

2.48  

  

1.07  

  

  

02  
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  . من الدخول إلى هذا السوق متعاملین جددمنع 

  

13  

في  سوق  العاملین المتعاملین الآخرینمع  المتعامل اتفق هذیقد 

الهاتف النقال في الجزائر حول شروط معینة تخص تقسیم السوق  

إلى سوق الهاتف النقال  متعاملین جددبهدف إبعاد خطر دخول 

  .في الجزائر

  

2.35  

  

1.05  

  

03  

  

14  

  

سیاسات خاصة فیما یتعلق بالأسعار یمكن أن  المتعامل اى هذلد

إلى سوق الهاتف النقال في  متعاملین جددتحمیه من خطر دخول 

  .الجزائر

  

  

3.65  

  

0.92  

  

01  

  

    1.1  2.82  إستراتیجیة التسعیر

  SPSSطالب بناءا على مستخرجات من إعداد ال: المصدر                                                                    

ــین مــن - ــارات یتب ــات الجــدول أن المتوســطات الحســابیة لعب ــ إســتراتیجیة التســعیربیان و 2.35بین اتراوحــت م

3.65.  

التـي تعبــر عـن متوسـط قــیم  03وبمـا أن عبـارات اسـتراتیجیة التســعیر قـد تحصـلت علــى متوسـط حسـابي اقــل مـن 

الموافقــة علــى اعتمــاد متعــاملي الهــاتف النقــال علــى  ملمبحــوثین لعــدبــدائل لیكــرت الخمســة فهــذا یــدل علــى میــل ا

  .استراتیجیة التسعیر لإعاقة دخول متعاملین جدد الى القطاع

مـن خطـر  ما یتعلق بالأسعار یمكـن أن تحمیـهسیاسات خاصة فی المتعامل الدى هذ " 14وقد جاءت العبارة رقم 

و انحـراف  3.65فـي المرتبـة الأولـى بمتوسـط حسـابي  "لجزائرإلى سوق الهاتف النقال في ا متعاملین جدددخول 

  .مما یدل على میل المبحوثین للموافقة على هذه العبارة مع تقارب إجابات عینة الدراسة 0.92معیاري 

في سوق الهـاتف  العاملین ینخر الآ المتعاملینتفق مع یأن  المتعامل ایُسمح ویُمكن لهذ " 12وجاءت العبارة رقم 

لتحدیــد أســعار خــدمات الاتصــال  ضــمن حــدود معینــة بهــدف منــع )  مــوبیلیس، جــازي، نجمــة(فــي الجزائــر النقــال 

 1.07و انحـراف معیـاري  2.48على المرتبة الثانیة بمتوسط حسابي  "من الدخول إلى هذا السوق متعاملین جدد

  .عینة الدراسة مما یدل على میل المبحوثین لعدم الموافقة على هذه العبارة مع تشتت في إجابات

فـي  سـوق الهـاتف النقـال  العـاملین المتعـاملین الآخـرینمـع  المتعامل اتفق هذیقد  " 13فیما تحصلت العبارة رقم 

إلـى سـوق الهـاتف  متعـاملین جـددفي الجزائر حول شروط معینة تخص تقسیم السـوق  بهـدف إبعـاد خطـر دخـول 

ممــا یــدل علــى میــل  1.05و انحــراف معیــاري  2.35ابي علــى المرتبــة الثالثــة بمتوســط حســ "النقــال فــي الجزائــر

  .المبحوثین لعدم الموافقة على هذه العبارة مع تشتت في إجابات عینة الدراسة

دخـول متعـاملین  لإعاقـةسـتراتیجة التسـعیر إوعلیه یمكن القول بان متعاملي الهاتف النقال لا یعتمـدون علـى      

خــدمات الاتصــال و كــذلك تقســیم  أســعاراق المتعــاملین الــثلاث لتحدیــد لاتفــ إمكانیــةجــدد وهــذا راجــع لعــدم وجــود 

هـــذا بســـبب اشـــتداد المنافســـة بیـــنهم، كمـــا أن لكـــل متعامـــل سیاســـات  الســـوق بهـــدف منـــع دخـــول متعـــاملین جـــدد و

  .خاصة بالأسعار قصد مواجهة المنافسة

  تراتیجیة الإعلانإسلعبارات  ةالمتوسطات الحسابیة و الانحرافات المعیاری) 16(الجدول رقم 
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  تسلسل العبارة

  في الاستبیان

  المتوسط   العبــــارات

  الحسابي

  الانحراف

  المعیاري

المر 

  تبة

  

15  

سیاسات إعلانیة فعالة للحفاظ على سمعته المتعامل  اتبع هذی 

 .یصمموهاأن المتعاملین المحتملین وعلامته التجاریة یصعب على 

  

3.77  

  

0.8  

  

  

04  

  

16  

سیاسات إعلانیة جیدة لكسب ولاء ووفاء الزبائن  املالمتع اتبع هذی

  .یقدموهاأن  المتعاملین المحتمل دخولهمیتعذر على 

  

3.79  

  

0.83  

  

03  

  

17  

  

إعلانات جذابة یمكن أن تحمیه من خطر  المتعامل استخدم هذی

   متعاملین جدددخول 

  

3.79  

  

  

0.88  

  

02  

  

  

18  

لمواجهة احتمال انتقال  إعلانات مدروسة جیدا المتعامل استخدم هذی  

  . دخولهمیحتمل  متعاملین جددزبائنه إلى 

  

3.74  

  

0.92  

  

  

05  

  

19  

إعلاناته بشكل منتظم لمواجهة خطر انتقال   المتعامل اجدد  هذی

  . متعاملین جددزبائنه إلى 

  

3.82  

  

0.83  

  

01  

    0.7  3.78  الإعلانإستراتیجیة 

  SPSSمن إعداد الطالب بناءا على مستخرجات : المصدر                                                                  

   3.74و  3.82تراوحت ما بین  تفید بیانات الجدول أن المتوسطات الحسابیة لعبارات استراتیجیة الإعلان  -

ســط قــیم بــدائل التــي تعبــر عــن متو  03بــر مــن القیمــة وبمــا أن المتوســط الحســابي لإســتراتیجیة الإعــلان أك      

لیكــرت الخمســة، فهــذا یــدل علــى میــل المبحــوثین للموافقــة علــى اعتمــاد متعــاملي الهــاتف النقــال  علــى إســتراتیجة 

  .الإعلان لإعاقة دخول متعاملین جدد الى القطاع

إعلاناتـــه بشــكل منـــتظم لمواجهـــة خطــر انتقـــال  زبائنـــه إلـــى  المتعامـــل اجــدد  هـــذی " 19وقــد جـــاءت العبـــارة      

ممــــا یــــدل علــــى میــــل  0.83و انحــــراف معیــــاري  3.82فــــي المرتبــــة الأولــــى بمتوســــط حســــابي  " املین جــــددمتعــــ

  .المبحوثین للموافقة على هذه العبارة مع تقارب إجابات عینة الدراسة

متعـاملین إعلانـات جذابـة یمكـن أن تحمیـه مـن خطـر دخـول  المتعامـل استخدم هذی " 17وجاءت العبارة رقم     

ممـا یـدل علـى میـل المبحـوثین للموافقـة  0.88و انحراف معیاري  3.79مرتبة الثانیة بمتوسط حسابي في ال "جدد

  .على هذه العبارة مع تقارب إجابات عینة الدراسة

سیاسـات إعلانیـة جیـدة لكسـب ولاء ووفـاء الزبـائن یتعـذر  المتعامل اتبع هذی " 16بینما تحصلت العبارة رقم      

و انحـــراف معیـــاري  3.79فـــي المرتبـــة الثالثـــة بمتوســـط حســـابي  "یقـــدموهاأن  مـــل دخـــولهمالمتعـــاملین المحتعلـــى 

  .مما یدل على میل المبحوثین للموافقة على هذه العبارة مع تقارب إجابات عینة الدراسة 0.83
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سیاســـات إعلانیـــة فعالـــة للحفـــاظ علـــى ســـمعته وعلامتـــه المتعامـــل  اتبـــع هـــذی " 15كمـــا جـــاءت العبـــارة رقـــم      

و انحـراف  3.77في المرتبـة الرابعـة بمتوسـط حسـابي  "یصمموهاأن المتعاملین المحتملین التجاریة یصعب على 

  .مما یدل على میل المبحوثین للموافقة على هذه العبارة مع تقارب إجابات عینة الدراسة 0.8معیاري 

جیدا لمواجهة احتمـال انتقـال زبائنـه  إعلانات مدروسة المتعامل استخدم هذی " 18فیما تحصلت العبارة رقم      

ممـا  0.92و انحـراف معیـاري  3.74فـي المرتبـة الخامسـة بمتوسـط حسـابي  " دخـولهمیحتمـل  متعاملین جددإلى 

  یدل على میل المبحوثین للموافقة على هذه العبارة مع تقارب إجابات عینة الدراسة

عـون اسـتراتیجیة الإعـلان لإعاقـة دخـول متعـاملین جـدد و وعلیه یمكن القـول بـان متعـاملي الهـاتف النقـال یتب     

هذا من خلال إتبـاع سیاسـات إعلانیـة فعالـة و جذابـة و مدروسـة و بشـكل منـتظم تسـاهم فـي اكتسـاب ولاء ووفـاء 

  .الزبائن مما یتعذر على المتعاملین المحتمل دخولهم أن یقدموها

  

  

  

  

  

  

  

  

  

  

  

  

  

  إستراتیجیة الإبداع التكنولوجيلعبارات  ةالانحرافات المعیاریالمتوسطات الحسابیة و ) 17(الجدول رقم 

  تسلسل العبارة

  في الاستبیان

  المتوسط   العبــــارات

  الحسابي

  الانحراف

  المعیاري

المرت

  بة

  

20  

سعى من یمیزانیة مرتفعة للبحث والتطویر  المتعامل اخصص هذی 

   دخولهمیحتمل  متعاملین جددخلالها مواجهة أي منافسة من 

  

2.94  

  

1.09  

  

  

01  

  

21  

في رأسماله البشري من خلال الدورات التدریبیة  المتعامل استثمرهذی 

   دخولهمیحتمل  متعاملین جددمواجهة أي منافسة من  قصد

  

2.88  

  

1.06  

  

03  

  

22  

الإبداعات التكنولوجیة التي یمكن أن تحمیه من  ا المتعاملشجع هذی 

  . دخولهمتمل یح متعاملین جدد خطر المنافسة من 

  

2.87  
  

1.03  

  

04  
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23  

سیاسات تحفیزیة واضحة فیما یخص الإبداعات  المتعامل اقدم هذی

  .متعاملین جددالتي یمكن أن تحمیه من خطر  التكنولوجیة

  

2.89  

  

1.12  

  

  

02  

    1.03  2.89  الإبداع التكنولوجيإستراتیجیة 

  SPSSمن إعداد الطالب بناءا على مستخرجات : المصدر                                                                 

  

 2.87یتضح من الجدول أن المتوسطات الحسابیة لعبارات استراتیجیة الإبـداع التكنولـوجي تراوحـت مـا بـین  -

  .2.94و 

تـي تعبـر ال 03و بما أن عبارات استراتیجیة الإبـداع التكنولـوجي قـد تحصـلت علـى متوسـط حسـابي اقـل مـن      

عــن متوســط قــیم بــدائل لیكــرت الخمســة، فهــذا یــدل علــى میــل المبحــوثین علــى عــدم الموافقــة علــى إتبــاع متعــاملي 

  .الهاتف النقال لإستراتیجیة الإبداع التكنولوجي لإعاقة دخول متعاملین جدد

خلالهـا مواجهـة  سـعى مـنیمیزانیة مرتفعة للبحث والتطویر  المتعامل اخصص هذی " 20وقد جاءت العبارة      

و انحــراف معیــاري  2.94فــي المرتبــة الأولــى بمتوســط حســابي  " دخــولهمیحتمــل  متعــاملین جــددأي منافســة مــن 

  .مما یدل على میل المبحوثین لعدم الموافقة على هذه العبارة مع تشتت في إجابات عینة الدراسة 1.09

 یزیــة واضــحة فیمــا یخــص الإبــداعات التكنولوجیــةسیاســات تحف المتعامــل اقــدم هــذی " 23وجــاءت العبــارة رقــم     

و انحـراف معیــاري  2.89فـي المرتبـة الثانیـة بمتوسـط حسـابي  " متعـاملین جـددالتـي یمكـن أن تحمیـه مـن خطـر 

  .مما یدل على میل المبحوثین لعدم الموافقة على هذه العبارة مع تشتت في إجابات عینة الدراسة 1.12

 یبیـة قصـدفـي رأسـماله البشـري مـن خـلال الـدورات التدر  المتعامـل استثمرهذی " 21م بینما تحصلت العبارة رق     

و انحــراف  .2.88فــي المرتبــة الثالثــة بمتوســط حســابي  " دخــولهمیحتمــل  متعــاملین جــددمواجهــة أي منافســة مــن 

  .ینة الدراسةمما یدل على میل المبحوثین لعدم الموافقة على هذه العبارة مع تشتت في إجابات ع 1.06معیاري 

الإبــداعات التكنولوجیــة التــي یمكــن أن تحمیــه مــن خطــر  ا المتعامــلشــجع هــذی " 22كمــا جــاءت العبــارة رقــم      

و انحــراف معیــاري  2.87فــي المرتبــة الرابعــة بمتوســط حســابي  " . دخــولهمیحتمــل  متعــاملین جــدد المنافســة مــن 

  .ذه العبارة مع تشتت في إجابات عینة الدراسةمما یدل على میل المبحوثین لعدم الموافقة على ه 1.03

إجمــالا یمكــن القــول بــان متعــاملي الهــاتف النقــال لا یعتمــدون علــى اســتراتیجیة الإبــداع التكنولــوجي لإعاقــة      

دخــول متعــاملین جــدد و هــذا بســبب عــدم اهتمــامهم بمیــدان البحــث و التطــویر و كــذا الاســتثمار فــي رأس المــال 

  .البشري

  :ءا على ماسبق ذكره یمكن استخلاص الجدول المواليو بنا     

  المتوسطات الحسابیة و الانحرافات المعیاریة لاستجابات عینة الدراسة على مقیاس) 18(الجدول رقم 

  في قطاع الهاتف النقال في الجزائر الإستراتیجیةعوائق الدخول                  

  الرتبةالانحــــــــــــــــــــــــــراف   المتوسط الحسابي  عوائق الدخول  تسلسل العبارات 
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  المعیاري  في الاستبیان

  3  1.1  2.82  إستراتیجیة التسعیر  14.13.12

  2  0.7  3.78  إستراتیجیة الإعلان  19.18.17.16.15

  1  1.03  2.89  التكنولوجي الإبداعإستراتیجیة   23.22.21.20

    0.92  3.16  الاستراتیجیةعوائق الدخول 

  SPSSمن إعداد الطالب بناءا على مستخرجات : المصدر                                                         

  

التــي تعبــر عــن متوســط قــیم  03بمـا أن المتوســط الحســابي لعوائــق الــدخول الإســتراتیجیة اكبــر مـن القیمــة         

مــن خــلال بــدائل ســلم لیكــرت الخمســة فهــذا یــدل علــى میــل المبحــوثین للموافقــة وجــود عوائــق دخــول اســتراتیجیة 

دخــول متعـــاملین جــدد الـــى القطــاع، حیـــث  لإعاقــة  الإعـــلانمتعــاملي الهـــاتف النقــال علـــى اســتراتیجیة  اعتمــاد  

التكنولـــوجي بمتوســـط  الإبـــداع، تلیهـــا اســـتراتیجیة 3.82علـــى متوســـط حســـابي قـــدره  الإعـــلانحصـــلت اســـتراتیجیة 

  .2.82حسابي قدره  بمتوسط الأخیرةثم استراتیجیة التسعیر في المرتبة  2.89حسابي 

  

  

  

  

  

  

  

  قطاع الهاتف النقال في الجزائرالمنافسة في تحلیل و تفسیر نتائج قیاس :  الرابعالمطلب 

عبـارات ، حاولنـا مـن خلالهـا  07یتم التطرق إلى المنافسة من خلال الجزء الرابع من الاسـتبیان الـذي یضـم      

و الجدول الموالي یوضح بالتفصیل نتائج قیاس المنافسة في  قیاس المنافسة في قطاع الهاتف النقال في الجزائر،

  .قطاع الهاتف النقال في الجزائر

  

  المنافسة في القطاعلعبارات  ةالمتوسطات الحسابیة و الانحرافات المعیاری) 19(الجدول رقم  
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  ذ هذا المتعامل على حصة سوقیة كبیرة نسبیا مقارنة بالمتعاملین الآخرینیستحو   24
3.83  0.5  2.65  1.80  2.42  0.84  
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  یعرف هذا المتعامل ارتفاع متزاید في حصته السوقیة  25
2.73  0.8  3.61  1.39  3.48  0.89  

  یقدم هذا المتعامل خدمات جدیدة باستمرار لمواجهة المنافسة  26
3.24  0.84  3.54  1.25  3.87  0.96  

  لمواجهة المنافسة) والمكالمات أسعار الخطوط(یقوم هذا المتعامل بتخفیض أسعاره  27
3.82  0.87  3.74  1.01  3.91  0.77  

   الزبائن من الخدمات تستجیب لمختلف تفضیلاتة یقدم هذا المتعامل تشكیلة متنوع  28
3.31  0.91  3.23  1.13  3.23  1.14  

  المحققة الأرباحیعرف هذا المتعامل ارتفاع متزاید في   29
3.42  0.7  3.5  1.23  3.24  0.70  

  جدیدة في تقدیم الخدمات لمواجهة المنافسة یقدم هذا المتعامل طرق و أفكار  30
3.26  0.68  3.23  1.01  3.18  1.18  

  SPSSمن إعداد الطالب بناءا على مستخرجات : المصدر                                                                 

  

 " ذ هذا المتعامل على حصة سوقیة كبیرة نسبیا مقارنة بالمتعاملین الآخرینیستحو  ") 24(العبارة رقم  - 

ـــىجـــاء المتعامـــل جـــازي فـــي المرتبـــة  - ـــاري 3.83توســـط حســـابي بم الأول ممـــا یعنـــي میـــل  0.5 و انحـــراف معی

  .تقارب في إجابات عینة الدراسة معالمبحوثین التابعین للمتعامل جازي الى الموافقة على هذه العبارة 

ممــا یعنــي میــل   1.8و انحــراف معیــاري  2.65الثانیــة بمتوســط حســابي وجــاء المتعامــل مــوبیلیس فــي المرتبــة  -

  . تشتت في إجابات عینة الدراسة معن للمتعامل موبیلیس الى عدم الموافقة على هذه العبارة المبحوثین التابعی

ممــا  0.84و انحــراف معیــاري  2.42فیمــا جــاء المتعامــل نجمــة فــي المرتبــة الثالثــة و الأخیــرة بمتوســط حســابي  -

مــع تقــارب فــي إجابــات عینــة  الــى عــدم الموافقــة علــى هــذه العبــارة نجمــةیعنــي میــل المبحــوثین التــابعین للمتعامــل 

  .الدراسة

  

 " یعرف هذا المتعامل ارتفاع متزاید في حصته السوقیة ") 25(العبارة رقم  - 

ممــا یعنــي میــل  1.39و انحــراف معیــاري  3.61جــاء المتعامــل مــوبیلیس فــي المرتبــة الأولــى بمتوســط حســابي  -

  .تشتت في إجابات عینة الدراسة معالعبارة المبحوثین التابعین للمتعامل موبیلیس الى الموافقة على هذه 

ممــا یعنــي میــل   0.89و انحــراف معیــاري  3.48وجــاء المتعامــل نجمــة فــي المرتبــة الثانیــة بمتوســط حســابي  -

  .في إجابات عینة الدراسة تقارب  معالمبحوثین التابعین للمتعامل نجمة الى الموافقة على هذه العبارة 

ممــا 0.80و انحــراف معیــاري  2.73المرتبــة الثالثــة و الأخیــرة بمتوســط حســابي  فــي جــازيفیمــا جــاء المتعامــل  -

یعنــي میــل المبحــوثین التــابعین للمتعامــل جــازي الــى عــدم الموافقــة علــى هــذه العبــارة مــع تقــارب فــي إجابــات عینــة 

  .الدراسة

 " یقدم هذا المتعامل خدمات جدیدة باستمرار لمواجهة المنافسة ") 26(العبارة رقم 

ممـــا یعنـــي میـــل  0.96و انحـــراف معیـــاري  3.87فـــي المرتبـــة الأولـــى بمتوســـط حســـابي  نجمـــةجـــاء المتعامـــل  -

  .تقارب في إجابات عینة الدراسة معالى الموافقة على هذه العبارة  نجمةالمبحوثین التابعین للمتعامل 

ممـا یعنـي میـل   1.25اري و انحـراف معیـ 3.54وجاء المتعامل موبیلیس فـي المرتبـة الثانیـة بمتوسـط حسـابي  -

  .تشتت في إجابات عینة الدراسة  معالى الموافقة على هذه العبارة  موبیلیسالمبحوثین التابعین للمتعامل 

ممــا  0.84و انحـراف معیــاري  3.24فــي المرتبـة الثالثــة و الأخیـرة بمتوســط حســابي  جــازيفیمـا جــاء المتعامـل  -

  .ازي الى الموافقة على هذه العبارة مع تقارب في إجابات عینة الدراسةیعني میل المبحوثین التابعین للمتعامل ج
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 " لمواجهة المنافسة) أسعار الخطوط والمكالمات(یقوم هذا المتعامل بتخفیض أسعاره ") 27(العبارة رقم 

ـــة الأولـــى بمتوســـط حســـابي - ـــاري  3.91جـــاء المتعامـــل نجمـــة فـــي المرتب ممـــا یعنـــي میـــل  0.77و انحـــراف معی

  .تقارب في إجابات عینة الدراسة معثین التابعین للمتعامل نجمة الى الموافقة على هذه العبارة المبحو 

ممــا یعنــي میــل   0.87و انحــراف معیــاري  3.82وجــاء المتعامــل جــازي فــي المرتبــة الثانیــة بمتوســط حســابي  -

  .إجابات عینة الدراسة المبحوثین التابعین للمتعامل جازي الى الموافقة على هذه العبارة مع تقارب في 

ممـا  1.01و انحراف معیاري  3.74فیما جاء المتعامل موبیلیس في المرتبة الثالثة و الأخیرة بمتوسط حسابي  -

یعنــي میــل المبحــوثین التــابعین للمتعامــل مــوبیلیس الــى الموافقــة علــى هــذه العبــارة مــع تشــتت فــي إجابــات عینــة 

  .الدراسة

 " المتعامل تشكیلة متنوعة من الخدمات تستجیب لمختلف تفضیلات الزبائنیقدم هذا  ") 28(العبارة رقم 

ممـــا یعنـــي میـــل  0.91و انحـــراف معیـــاري  3.31جـــاء المتعامـــل جـــازي فـــي المرتبـــة الأولـــى بمتوســـط حســـابي  -

  .تقارب في إجابات عینة الدراسة معالمبحوثین التابعین للمتعامل جازي الى الموافقة على هذه العبارة 

ممــا یعنــي میــل   1.14و انحــراف معیــاري  3.25فــي المرتبــة الثانیــة بمتوســط حســابي  نجمــةء المتعامــل وجــا -

  .تشتت في إجابات عینة الدراسة  معالمبحوثین التابعین للمتعامل نجمة الى الموافقة على هذه العبارة 

ممـا 1.13و انحـراف معیـاري  3.23في المرتبة الثالثة و الأخیرة بمتوسـط حسـابي  موبیلیسفیما جاء المتعامل  -

فــي إجابــات عینــة  تشــتتالــى الموافقــة علــى هــذه العبــارة مــع  مــوبیلیسیعنــي میــل المبحــوثین التــابعین للمتعامــل 

  .الدراسة

 " یعرف هذا المتعامل ارتفاع متزاید في الأرباح المحققة ") 29(العبارة رقم 

ممـــا یعنـــي میـــل  0.7و انحـــراف معیـــاري  3.50فـــي المرتبـــة الأولـــى بمتوســـط حســـابي  جـــازيجـــاء المتعامـــل  -

  .تقارب في إجابات عینة الدراسة معالمبحوثین التابعین للمتعامل جازي الى الموافقة على هذه العبارة 

ممـا یعنـي میـل   1.23و انحـراف معیـاري  3.42وجاء المتعامل موبیلیس فـي المرتبـة الثانیـة بمتوسـط حسـابي  -

  .تشتت في إجابات عینة الدراسة  معالى الموافقة على هذه العبارة  موبیلیسالمبحوثین التابعین للمتعامل 

ممــا  0.7و انحــراف معیــاري  3.24فیمــا جــاء المتعامــل نجمــة فــي المرتبــة الثالثــة و الأخیــرة بمتوســط حســابي  -

  .عینة الدراسةالى الموافقة على هذه العبارة مع تقارب في إجابات  نجمةیعني میل المبحوثین التابعین للمتعامل 

 " یقدم هذا المتعامل طرق و أفكار جدیدة في تقدیم الخدمات لمواجهة المنافسة ") 30(العبارة رقم 

ممـــا یعنـــي میـــل  0.68و انحـــراف معیـــاري  3.26جـــاء المتعامـــل جـــازي فـــي المرتبـــة الأولـــى بمتوســـط حســـابي -

  .مع تقارب في إجابات عینة الدراسةالمبحوثین التابعین للمتعامل جازي الى الموافقة على هذه العبارة 

ممـا یعنـي میـل   1.01و انحـراف معیـاري  3.23وجاء المتعامل موبیلیس فـي المرتبـة الثانیـة بمتوسـط حسـابي  -

  .المبحوثین التابعین للمتعامل موبیلیس الى الموافقة على هذه العبارة مع تشتت في إجابات عینة الدراسة 

ممــا  1.18و انحــراف معیــاري  3.18لمرتبــة الثالثــة و الأخیــرة بمتوســط حســابي فیمــا جــاء المتعامــل نجمــة فــي ا -

  .في إجابات عینة الدراسة تشتتیعني میل المبحوثین التابعین للمتعامل نجمة الى الموافقة على هذه العبارة مع 
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 الجزائـــر هـــوقطـــاع الهـــاتف النقـــال فـــي فـــي  المتعامـــل الرائـــدأن بـــ  ویمكـــن تفســـیر النتـــائج المحصـــل علیهـــا      

رتفـاع الحصـص إمـوبیلیس و أخیـرا نجمـة، مـع تحسـن و  تلیـه على أكبـر حصـة سـوقیةباستحواذه  جازي المتعامل

انخفاضـــا فـــي حصـــته الســـوقیة ،  الـــذي یشـــهد  الســـوقیة لكـــل مـــن مـــوبیلیس ونجمـــة علـــى حســـاب المتعامـــل جـــازي

لى أخرى  أدى الى تزایـد الأربـاح المحققـة بالإضافة الى أن ارتفاع عدد المشتركین من سنة الى أخرى ومن فترة ا

كما أن المنافسة في قطاع الهاتف النقـال تتمیـز بحركیـة كبیـرة و اشـتدادها بـین المتعـاملین مـن      لكل متعامل، 

) أسعار الخطوط ، أسـعار المكالمـات ( خلال قیام كل متعامل بتقدیم خدمات جدیدة باستمرار و تخفیض أسعاره 

نوعــة مــن الخــدمات تســتجیب لتفضــیلات مختلــف المشــتركین بغیــة مواجهــة المنافســة و الحفــاظ و كــذلك تشــكیلة مت

 .على المركز التنافسي

  تحلیل و تأثیر عوائق الدخول على المنافسة في القطاع: الخامسالمطلب 

عامــل لعوائــق الـدخول علــى المنافسـة فــي القطـاع قمنــا باسـتخدام كــل مـن م إحصـائیادال  تــأثیرلاختبـار هــل هنـاك 

للوقــوف علــى نــوع و قــوة العلاقــة بــین عوائــق الــدخول و المنافســة فــي القطــاع وعلــى اتجــاه هــذه الارتبــاط بیرســون 

لاختبــار صــحة الفرضــیات ، و الجــدول المــوالي  لعینتــین مــرتبطتین)  t(اختبــار  العلاقــة موجبــة أم ســالبة و كــذلك

  :یوضح النتائج المتحصل علیها

  

  

  ر عوائق الدخول على المنافسة في القطاعتأثی مدى) 20(الجدول رقم 

  معامل الارتباط  عوائق الدخول

  r بیرسون

  درجة الحریة

df 

  قیمة

t 

  مستوى الدلالة

Sig 2- tailed 

  0.000 2.345-  283 0.231-  المیزة المطلقة في التكلفة

  0.000 6.148- 283 0.742-  العوائق القانونیة

  0.000 2.858- 283 0.187-  تمییز المنتج

  0.000 2.336- 283 0.116-  استراتیجیة التسعیر

  0.000 3.404- 283 - 0.282  استراتیجیة الإعلان

  0.000 2.01- 283 0.093-  استراتیجیة الإبداع التكنولوجي

  SPSSمن إعداد الطالب بناءا على مستخرجات : المصدر                                                           

  تأثیر المیزة المطلقة في التكلفة على المنافسة في القطاع :أولا

هنـــاك ارتبـــاط ســـلبي ضـــعیف جـــدا بـــین  أنفهـــذا یـــدل  علـــى   r=-0.231قیمـــة الارتبـــاط بیرســـون   أنبمـــا      

بـین المیـزة المطلقـة فـي التكلفـة و المنافسـة فـي القطـاع، بحیـث  جـداهنـاك علاقـة عكسـیة ضـعیفة  المتغیرین، أي 

المؤسسات القائمة بمزایا مطلقة في التكلفة عن المنافسین المحتملین كلما اثـر ذلـك بالتقلیـل مـن  اد تمتعز أنه كلما 

   .شدة المنافسة في القطاع
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على طبیعة العلاقة التي تربط بین المیزة المطلقة فـي التكلفـة و المنافسـة قمنـا بتحلیـل اختبـار  أكثروللتعرف      

)t  (تبار الدلالة الإحصائیة بین المیزة المطلقة في التكلفة و المنافسة في القطاع نضع لعینتین مرتبطتین، و لاخ

  :الفرضیات التالیة

     H0 :لا یوجد هناك تأثیر دال إحصائیا للمیزة المطلقة في التكلفة على المنافسة في القطاع.  

     H1 :في القطاع هناك تأثیر دال إحصائیا للمیزة المطلقة في التكلفة على المنافسة.  

  .1.645) = 0.05(الجدولیة بدرجة معنویة ) t(لدینا 

نقــول أن النتـائج المتحصـل علیهــا ) 1.645(اكبــر مـن الجدولیـة ) 2.345(المحسـوبة  tلــ  القیمـة المطلقــة أنوبمـا 

 أي هناك فروقا دالـة إحصـائیا، ولـیس) α=0.05(اقل من ) Sig 2- tailed(لها دلالة إحصائیة و ذلك أن قیمة 

هنــاك تــأثیر دال  أيوعلیــه نــرفض فرضــیة العــدم ونقبــل الفرضــیة البدیلــة  %95فروقــا عائــدة للصــدفة بثقــة قــدرها 

  .إحصائیا للمیزة المطلقة في التكلفة على المنافسة في القطاع

  على المنافسة في القطاع العوائق القانونیةتأثیر : ثانیا

بـین المتغیـرین، أي   قويذا یدل  على أن هناك ارتباط سلبي فه  r=-0.742بما أن قیمة الارتباط بیرسون       

 ارتفعـت العوائـق القانونیـةو المنافسة في القطـاع، بحیـث أنـه كلمـا  العوائق القانونیةبین  قویةهناك علاقة عكسیة 

  . كلما اثر ذلك بالتقلیل من شدة المنافسة في القطاع

)  t(و المنافســة قمنــا بتحلیــل اختبــار  العوائــق القانونیــةبــین وللتعــرف أكثــر علــى طبیعــة العلاقــة التــي تــربط      

و المنافســة فـي القطـاع نضـع الفرضــیات  العوائـق القانونیـةلعینتـین مـرتبطتین، و لاختبـار الدلالـة الإحصــائیة بـین 

  :التالیة

     H0 : على المنافسة في القطاع للعوائق القانونیةلا یوجد هناك تأثیر دال إحصائیا.  

     H1 : على المنافسة في القطاع للعوائق القانونیةهناك تأثیر دال إحصائیا.  

  .1.645) = 0.05(الجدولیة بدرجة معنویة ) t(لدینا 

نقــول أن النتـائج المتحصـل علیهــا ) 1.645(اكبــر مـن الجدولیـة ) 6.148(المحسـوبة  tوبمـا أن القیمـة المطلقــة لــ 

أي هناك فروقا دالـة إحصـائیا، ولـیس ) α=0.05(اقل من ) Sig 2- tailed(لها دلالة إحصائیة و ذلك أن قیمة 

هنــاك تــأثیر دال  أيوعلیــه نــرفض فرضــیة العــدم ونقبــل الفرضــیة البدیلــة  %95فروقــا عائــدة للصــدفة بثقــة قــدرها 

  .على المنافسة في القطاع للعوائق القانونیةإحصائیا 

  على المنافسة في القطاع تمییز المنتجتأثیر : ثالثا

فهـــذا یـــدل  علـــى أن هنـــاك ارتبـــاط ســـلبي ضـــعیف جـــدا بـــین   r=-0.187بمـــا أن قیمـــة الارتبـــاط بیرســـون       

زاد و المنافسـة فـي القطـاع، بحیـث أنـه كلمـا  تمییـز المنـتجبـین   جدا المتغیرین، أي  هناك علاقة عكسیة ضعیفة

  . تقلیل من شدة المنافسة في القطاعالمنافسین المحتملین كلما اثر ذلك بال تمیز منتجات المؤسسات القائمة عن

لعینتـین )  t(و المنافسة قمنا بتحلیل اختبـار  تمییز المنتجوللتعرف أكثر على طبیعة العلاقة التي تربط بین      

  :و المنافسة في القطاع نضع الفرضیات التالیة تمییز المنتجمرتبطتین، و لاختبار الدلالة الإحصائیة بین 

     H0 :على المنافسة في القطاع لتمییز المنتجناك تأثیر دال إحصائیا لا یوجد ه.  
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     H1 : على المنافسة في القطاع لتمییز المنتجهناك تأثیر دال إحصائیا.  

  .1.645) = 0.05(الجدولیة بدرجة معنویة ) t(لدینا 

النتـائج المتحصـل علیهــا نقــول أن ) 1.645(اكبــر مـن الجدولیـة ) 2.858(المحسـوبة  tوبمـا أن القیمـة المطلقــة لــ 

أي هناك فروقا دالـة إحصـائیا، ولـیس ) α=0.05(اقل من ) Sig 2- tailed(لها دلالة إحصائیة و ذلك أن قیمة 

هنــاك تــأثیر دال  أيوعلیــه نــرفض فرضــیة العــدم ونقبــل الفرضــیة البدیلــة  %95فروقــا عائــدة للصــدفة بثقــة قــدرها 

  .قطاععلى المنافسة في ال لتمییز المنتجإحصائیا 

  على المنافسة في القطاع استراتیجیة التسعیرتأثیر : رابعا

فهـــذا یـــدل  علـــى أن هنـــاك ارتبـــاط ســـلبي ضـــعیف جـــدا بـــین   r=-0.116بمـــا أن قیمـــة الارتبـــاط بیرســـون       

و المنافســة فــي القطــاع، بحیــث أنــه كلمــا  اســتراتیجیة التســعیرالمتغیــرین، أي  هنــاك علاقــة عكســیة ضــعیفة  بــین 

المنافســین المحتملـین كلمــا اثـر ذلــك بالتقلیــل  علــى اسـتراتیجیة التســعیر لإعاقــة دخـولالمؤسســات القائمـة  اعتمـدت

  . من شدة المنافسة في القطاع

)  t(و المنافســة قمنـا بتحلیـل اختبــار  اسـتراتیجیة التسـعیروللتعـرف أكثـر علـى طبیعــة العلاقـة التـي تــربط بـین      

و المنافسة في القطاع نضع الفرضیات  استراتیجیة التسعیرلدلالة الإحصائیة بین لعینتین مرتبطتین، و لاختبار ا

  :التالیة

     H0 : على المنافسة في القطاع لإستراتیجیة التسعیرلا یوجد هناك تأثیر دال إحصائیا.  

     H1 : على المنافسة في القطاع لإستراتیجیة التسعیرهناك تأثیر دال إحصائیا.  

  .1.645) = 0.05(دولیة بدرجة معنویة الج) t(لدینا 

نقــول أن النتـائج المتحصـل علیهــا ) 1.645(اكبــر مـن الجدولیـة ) 2.366(المحسـوبة  tوبمـا أن القیمـة المطلقــة لــ 

أي هناك فروقا دالـة إحصـائیا، ولـیس ) α=0.05(اقل من ) Sig 2- tailed(لها دلالة إحصائیة و ذلك أن قیمة 

هنــاك تــأثیر دال  أيوعلیــه نــرفض فرضــیة العــدم ونقبــل الفرضــیة البدیلــة  %95قــدرها فروقــا عائــدة للصــدفة بثقــة 

  .على المنافسة في القطاع لإستراتیجیة التسعیرإحصائیا 

  على المنافسة في القطاع استراتیجیة الإعلانتأثیر : خامسا

ي ضـــعیف جـــدا بـــین فهـــذا یـــدل  علـــى أن هنـــاك ارتبـــاط ســـلب  r=-0.282بمـــا أن قیمـــة الارتبـــاط بیرســـون       

المتغیــرین، أي  هنــاك علاقــة عكســیة ضــعیفة جــدا  بــین اســتراتیجیة الإعــلان و المنافســة فــي القطــاع، بحیــث أنــه 

كلمــا اعتمــدت المؤسســات القائمــة علــى اســتراتیجیة الإعــلان لإعاقــة دخــول المنافســین المحتملــین كلمــا اثــر ذلــك 

  . بالتقلیل من شدة المنافسة في القطاع

)  t(و المنافسـة قمنـا بتحلیـل اختبـار  الإعـلانرف أكثـر علـى طبیعـة العلاقـة التـي تـربط بـین اسـتراتیجیة وللتع     

و المنافسة في القطاع نضع الفرضیات الإعلان لعینتین مرتبطتین، و لاختبار الدلالة الإحصائیة بین استراتیجیة 

  :التالیة

     H0 :على المنافسة في القطاع الإعلانة لا یوجد هناك تأثیر دال إحصائیا لإستراتیجی.  

     H1 : على المنافسة في القطاع الإعلانهناك تأثیر دال إحصائیا لإستراتیجیة.  
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  .1.645) = 0.05(الجدولیة بدرجة معنویة ) t(لدینا 

ا نقــول أن النتـائج المتحصـل علیهــ) 1.645(اكبــر مـن الجدولیـة ) 3.404(المحسـوبة  tوبمـا أن القیمـة المطلقــة لــ 

أي هناك فروقا دالـة إحصـائیا، ولـیس ) α=0.05(اقل من ) Sig 2- tailed(لها دلالة إحصائیة و ذلك أن قیمة 

هنــاك تــأثیر دال  أيوعلیــه نــرفض فرضــیة العــدم ونقبــل الفرضــیة البدیلــة  %95فروقــا عائــدة للصــدفة بثقــة قــدرها 

  .على المنافسة في القطاع الإعلانلإستراتیجیة إحصائیا 

  على المنافسة في القطاع الإبداع التكنولوجياستراتیجیة أثیر ت: سادسا

فهـــذا یـــدل  علـــى أن هنـــاك ارتبـــاط ســـلبي ضـــعیف جـــدا بـــین   r=-0.093بمـــا أن قیمـــة الارتبـــاط بیرســـون       

و المنافســة فــي القطــاع، الإبــداع التكنولــوجي بــین اســتراتیجیة   جــدا المتغیــرین، أي  هنــاك علاقــة عكســیة ضــعیفة

لإعاقــــة دخــــول المنافســــین  الإبــــداع التكنولــــوجيكلمــــا اعتمــــدت المؤسســــات القائمــــة علــــى اســــتراتیجیة  بحیــــث أنــــه

  . المحتملین كلما اثر ذلك بالتقلیل من شدة المنافسة في القطاع

و المنافســة قمنــا بتحلیــل  الإبــداع التكنولــوجيوللتعــرف أكثــر علــى طبیعــة العلاقــة التــي تــربط بــین اســتراتیجیة      

و المنافسـة فـي  الإبـداع التكنولـوجيلعینتین مرتبطتین، و لاختبار الدلالة الإحصائیة بین اسـتراتیجیة )  t(اختبار 

  :القطاع نضع الفرضیات التالیة

     H0 : على المنافسة في القطاع الإبداع التكنولوجيلا یوجد هناك تأثیر دال إحصائیا لإستراتیجیة.  

     H1 :على المنافسة في القطاع الإبداع التكنولوجيستراتیجیة هناك تأثیر دال إحصائیا لإ.  

  .1.645) = 0.05(الجدولیة بدرجة معنویة ) t(لدینا 

نقول أن النتائج المتحصـل علیهـا لهـا ) 1.645(اكبر من الجدولیة ) 2.01(المحسوبة  tوبما أن القیمة المطلقة لـ 

أي هنــاك فروقــا دالــة إحصــائیا، ولــیس ) α=0.05(اقــل مــن ) Sig 2- tailed(دلالـة إحصــائیة و ذلــك أن قیمــة 

هنــاك تــأثیر دال  أيوعلیــه نــرفض فرضــیة العــدم ونقبــل الفرضــیة البدیلــة  %95فروقــا عائــدة للصــدفة بثقــة قــدرها 

  .على المنافسة في القطاع الإبداع التكنولوجيلإستراتیجیة إحصائیا 

تــأثیر ســلبي علــى المنافســة فــي القطــاع حیــث كلمــا  بنــاءا علــى ماســبق یمكننــا القــول بــان عوائــق الــدخول لهــا     

ارتفعت عوائق الدخول الى القطاع اثر ذلك بالتقلیل من شدة المنافسـة فـي القطـاع، كمـا أن العوائـق القانونیـة هـي 

  .على شدة المنافسة في قطاع الهاتف النقال في الجزائر تأثیرا الأكثر
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  :الثالث  خلاصة الفصل

ارعا لیصــل عــدد ـوا متســـنــه مــع ذلــك عــرف نمــأ إلاتبــر ســوق خدمــة الهــاتف النقــال ســوقا فتیــا فــي الجزائــر، یع   

) جـازي ، نجمـة ، مـوبیلیس( ن ـود ثلاثـة متعاملیــ، بوجـ2008رك نهایـة ـون مشتــملیـ 27من  أكثـر إلىن ـالمشتركی

ا أن قطـاع الهـاتف النقـال فـي الجزائـر ثم نجمة، كم حصة سوقیة تلیها موبیلیس بأكبرحیث تحتل جازي الصدارة 

  .یتمیز بحركیة المنافسة و اشتدادها بین المتعاملین الثلاث

عوائـــق الـــدخول لتـــي یواجههـــا أي منـــافس محتمـــل تتمثـــل فـــي العوائـــق  ومـــن خـــلال نتـــائج الاســـتبیان وجـــدنا أن   

ات و الخدمات المتمیزة التي ، و المنتجARPT" "سلطة الضبط للبرید و المواصلاتالقانونیة من خلال قوانین 

بالإضـافة الـى تمتـع  یقدمها المتعاملون التي تزید من ولاء المشتركین مما یصـعب مـن تحـولهم الـى متعامـل آخـر،

علــى اســتراتیجیة الإعــلان  المتعــاملین الــثلاث بمزایــا مطلقــة فــي التكلفــة، وكــذلك اعتمــاد متعــاملي الهــاتف النقــال

  . لإعاقة دخول متعاملین جدد

ا أن عوائق الدخول لها تأثیر سلبي علـى المنافسـة فـي القطـاع حیـث كلمـا ارتفعـت عوائـق الـدخول الـى القطـاع كم

اثر ذلك بالتقلیل من شدة المنافسة في القطاع، كما أن العوائق القانونیة هي الأكثر تأثیرا على شـدة المنافسـة فـي 

  .قطاع الهاتف النقال في الجزائر



 الخاتمــة العامـــــة                                                                   

 112

  :الخاتمة العامة

 الإشـكالیةعوائـق الـدخول علـى المنافسـة فـي القطـاع و انطلاقـا مـن  تـأثیرتطرقنا من خلال هذا البحث الـى      

 قمنـا بتحلیـل الموضـوع الـى جوانبـه الرئیسـیة "عوائـق الـدخول علـى المنافسـة فـي القطـاع تـأثیرماهو  "المطروحة 

فسة في القطـاع فـي الفصـلین الاول و الثـاني علـى التـوالي وفـي من خلال التطرق لكل من عوائق الدخول و المنا

  .عوائق الدخول على المنافسة في قطاع الهاتف النقال في الجزائر تأثیرالفصل الثالث تم التطرق الى 

  :النظري تم التوصل الى النتائج التالیة ففي الجانب     

ملها المؤسسات الراغبة فـي الـدخول دون ان تكـون تتح إضافیةأي تكلفة  أنهایمكن تعرف عوائق الدخول على  -

  .المؤسسات القائمة متحملة لها

عن المؤسسات الراغبة تنقسم عوائق الدخول الى عوائق هیكلیة ناتجة عن میزات تتمتع بها المؤسسات القائمة  -

الحجـم، السیاسـة  في الدخول و التي یمكن حصـرها فـي المیـزة المطلقـة فـي التكـالیف، تمییـز المنـتج ، اقتصـادیات

ـــة ـــنظم القطـــاع( الحكومی ، وكـــذلك عوائـــق دخـــول اســـتراتیجیة ناتجـــة عـــن اســـتراتیجیات تضـــعها ) القـــوانین التـــي ت

و كــذا  الإعـلاندخـول منافسـین جـدد و المتمثلــة فـي اسـتراتیجیة التسـعیر و اسـتراتیجیة  لإعاقـةالمؤسسـات القائمـة 

  .التكنولوجي الإبداعاستراتیجیة 

تسـاهم فـي وضـع حـواجز الـدخول و  أنالتنافسیة التي تعتمدها المؤسسـة لمواجهـة المنافسـة  تیجیةللإسترایمكن  -

  .المتمثلة في استراتیجیة تدنیة التكلفة و استراتیجیة التمییز و استراتیجیة التكامل الرأسي

تهدید : تتمثل في رىأخة ـــلا تقتصر المنافسة على المواجهة المباشرة بین المؤسسات بل تتعدى الى قوى تنافسی-

ـــالقوى  ـــافس المحتمـــل و هـــذا مـــا یعـــرف ب ـــائن ، قـــوة مســـاومة المـــوردین، المن ـــة، قـــوة مســـاومة الزب المنتجـــات البدیل

  .التنافسیة الخمس لبورتر

التنـــافس بالوقـــت، التنـــافس بـــالجودة، التنـــافس : أهمهـــاتنـــافس ضـــمن مجـــالات عدیـــدة ومـــن  أنیمكـــن للمؤسســـة  -

  .بالأسعارولوجي، التنافس التكن بالتكلفة، التنافس

للمنافسة تتمثل في المنافسة الكاملـة كحالـة نظریـة و الاحتكـار مـرورا باحتكـار القلـة و  أشكال أربعةیمكن تمییز -

  .المنافسة الاحتكاریة

  :للجانب التطبیقي فقد تم التوصل الى النتائج التالیةبالنسبة  أما     

، حیث كـان عـدد المشـتركین سـنة  الأخیرةوا كبیرا في الثماني سنوات عرف قطاع الهاتف النقال في الجزائر نم -

 313أي حوالي  2008ملیون مشترك عند نهایة  27مشترك فقط وارتفع هذا العدد الى  ألف 86: یقدر بـ 2000

  .من معدل النمو العالي أكثرمرة، أي معدل نمو سوق الهاتف النقال في الجزائر 

بحصـة سـوقیة تقـدر   "جـازي"لاتصـالات الجزائـر  أوراسـكومین ثلاثة متعاملین هـم سوق الهاتف النقال مقسم ب -

 "نجمـة "الوطنیة للاتصالات  %28.50: بحصة سوقیة تقدر بـ  "موبیلیس "، اتصالات الجزائر  %52.19: بـ

  .%19.31: بحصة سوقیة تقدر بـ

یبین ذلك تطور الطلـب علـى هـذه الخدمـة تتركز المنافسة في قطاع الهاتف النقال على خدمة الدفع المسبق و  -

  .المسبق و المؤجل من خلال مقارنة توزیع مشتركي الهاتف النقال بین الدفع
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تتمیز المنافسة في قطاع الهاتف النقال فـي الجزائـر بحركیـة كبیـرة و شـدتها بـین المتعـاملین الـثلاث بـالرغم مـن  -

  .حداثة القطاع وقلة المنافسین فیه

لهاتف النقال عروضا متنوعة سواءا في خدمة الدفع المسبق و الدفع المؤجـل تسـتجیب لمختلـف یقدم متعاملي ا -

  .تفضیلا المشتركین باختلاف أذواقهم

 طأســــعار الخطــــو و تنوعــــت و انخفضــــت  تبفضــــل المنافســــة بــــین المتعــــاملین الــــثلاث تحســــنت جــــودة الخــــدما -

  والمكالمات خاصة بعد دخول المتعامل الكویتي نجمة

وائق الدخول التي یواجها أي منافس محتمل تتمثل في العوائق القانونیة  من خلال قوانین سـلطة الضـبط ع أن -

و الخـدمات المتمیــزة التــي یقـدمها المتعــاملون الــثلاث تزیـد مــن ولاء المشــتركین   "ARPT"للبریـد و المواصــلات 

مزایـا مطلقـة فـي التكلفـة، وكـذلك اعتمــاد الـى تمتـع المتعـاملین ب بالإضـافةممـا یصـعب تحـولهم الـى متعامـل آخـر، 

دخـــول متعـــاملین جـــدد الـــى ســـوق الهـــاتف النقـــال فـــي  لإعاقـــة الإعـــلانمتعـــاملي الهـــاتف النقـــال علـــى اســـتراتیجیة 

  .الجزائر

الـى عـدم دخـول متعـاملین جــدد و بالتـالي التقلیـل مـن خطـر تهدیـد المنـافس المحتمــل،  أدتكـل هـذه العوائـق      

  .على ثلاثة متعاملین فقطواقتصار المنافسة 

ن عوائـق الـدخول تسـاعد المؤسسـات القائمـة فـي التقلیـل أالقائلة بـ ةوهذا ما یثبت صحة الفرضی

  . من خطر تهدید المنافس المحتمل

هنــاك ارتبــاط عكســي قــوي بــین العوائــق القانونیـــة و  أنأشــارت النتــائج ومــن خــلال معامــل الارتبــاط بیرســـون  -

و المنافسـة فـي  الأخـرىهناك ارتباط عكسي ضعیف جدا بین عوائـق الـدخول  أننما نجد المنافسة في القطاع، بی

  .سوق الهاتف النقال في الجزائر

قطــاع  علــى المنافســة فــي عوائــق الــدخول تــأثیر ن بــأوهــذا مــا یثبــت صــحة الفرضــیة القائلــة   

  .العوائق القانونیةتأثیر  الهاتف النقال في الجزائر تتمثل أساسا في 

أن هناك تأثیر دال إحصائیا لعوائق الدخول على المنافسة في قطـاع ) t(حت الدراسة ومن خلال اختبار أوض -

الارتبــاط بیرســون وجــد أن هنــاك ارتبــاط عكســي بــین  تالهــاتف النقــال فــي الجزائــر، كمــا انــه ومــن خــلال معــاملا

مــا اثــر ذلــك بالتقلیــل مــن شــدة عوائــق الــدخول و المنافســة فــي القطــاع حیــث انــه كلمــا ارتفعــت عوائــق الــدخول كل

  .المنافسة في القطاع

  ن عوائق الدخول تقلل من شدة المنافسة في القطاعأوهذا ما یثبت صحة الفرضیة القائلة ب

وعمومــا یمكــن القــول بــان عوائــق الــدخول لهــا تــأثیر كبیــر علــى المنافســة فــي القطــاع مــن خــلال الحــد مــن دخــول 

كلما زاد عدد المؤسسات في القطاع كلمـا أدى ذلـك الـى اشـتداد المنافسـة مؤسسات جدیدة الى القطاع ، حیث انه 

، كمــا أن تــأثیر عوائــق الــدخول علــى المنافســة یتعلــق بمــدى ارتفاعهــا و فاعلیتهــا فــي الحــد مــن دخــول مؤسســات 

جدیـــدة،  بالإضـــافة الـــى أن عوائــــق الـــدخول تســـاعد المؤسســــات القائمـــة فـــي التقلیـــل مــــن خطـــر تهدیـــد المنــــافس 

  .تملالمح
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  : اتـــالتوصی

  :بناءا على النتائج المحصل علیها یمكن اقتراح التوصیات التالیة     

لابــد مــن فــتح المجــال للاســتثمار فــي قطــاع الهــاتف النقــال بغیــة دخــول متعــاملین جــدد مــن خــلال إزالــة العوائــق  -

المنافسـة أكثـر ممـا یـؤدي الـى   لان بدخول متعاملین جدد تشـتد هالقانونیة من خلال إلغاء قانون منح الرخصة لأن

  .تحسن جودة الخدمات و تتنوع العروض مما یزید في تنافسیة القطاع

الخــدمات و الســعي الــى تمییــز منتوجــاتهم لكســب ولاء  أفضـلیجـب علــى المتعــاملین الــثلاث العمــل علــى تقــدیم  -

مــنح رخصــة ( وائــق القانونیــة الع بإزالــةو  لأنــهووفــاء المشــتركین و هــذا یضــمن عــدم تحــولهم الــى متعامــل آخــر، 

  . فانه یتم دخول متعامل جدید الى القطاع) جدیدة

  آفاق البحث

موضـوع المـذكرة بمـا یتناسـب و الإشـكالیة المطروحـة ، ونظـرا لأنـه یمكـن التوسـع فیـه أكثـر  لقد قمنا بمناقشة     

لدراسـات أخـرى نصـوغها  ندعو الباحثین لدراسته على عدة مستویات حیث یمكن تصور إشكالیات تكون موضـوع

  :كمایلي

  .تأثیر عوائق الدخول على تنافسیة القطاع -

  علاقة عوائق الدخول بهیكل السوق -

   تأثیر عوائق الدخول على تنافسیة المؤسسة -



  

  

  لاحقـــــالم

  

  

  



  

  

  

  

  

  

  

  

  01الملحق

  الإستبیـــــــــــان
  

  

  

  

  

  

  

  

  

  

  
  



  الجمهوریة الجزائریة الدیمقراطیة الشعبیة

  وعلوم التسییر  و التجاریة كلیة العلوم الاقتصادیة وزارة التعلیم العالي و البحث العلمي                     

  قسم العلوم الاقتصادیة                                  جامعة محمد خیضر بسكرة                    

                                                   

  ستبیـــانالإ                         

  
  ..تحیة طیبة -:الكریم الموظفعزیزي 

دراسـة حالـة  قطـاع تأثیر عوائق الدخول على المنافسـة فـي القطـاع (أضع بین أیدیكم استبانه خاصة بدراسة 

راجیاً منكم الإجابة على الأسئلة الواردة فیها بهـدف اعتمادهـا كمصـدر للبیانـات اللازمـة لإعـداد ) الهاتف النقال في الجزائر

لــذا أرجــو .  محمــد خیضــر بســكرةجامعــة /الاقتصــاد الصــناعيبحــث علمــي كجــزء مــن متطلبــات نیــل درجــة الماجســتیر فــي 

. والإجابــة عنهــا بموضــوعیة علمــاً بــأن هــذه البیانــات لــن تســتخدم إلا لإغــراض البحــث العلمــي التكــرم بقــراءة العبــارات بدقــة

  .وستكون دقة إجاباتكم ومساهمتكم عوناً كبیراً لي في التوصل إلى نتائج موضوعیة وعملیة

.   ...وتفضلوا بقبول فائق الاحترام والتقدیر  

 
لزھربن عبد الرزاق : الباحث                           

 

  البيانات الشخصية    :الجزء الأول

  :أرجو تعبئة البیانات التالیة  

                                 أنثى                        ذكر         الجنس-1

              سنة 49-40من            سنة    39-30من   سنة                  29-18 من               :العمر-2

    سنة فأكثر                  60  من                           ةسن 59 -50 من                                 

                             البكالوریا أو أقل                               لیسانس            :المستوى التعلیمي-4

  مهندس                     ماجستیر                          دكتوراه                               

  سنوات  5 -3سنوات                                    3أقل من :    الخبرة العملیة-5

  سنوات فأكثر  10سنوات                                         6-9                         

  نجمة       موبیلیس                     جازي                      :   المتعامل اسم -6



 التقییم  العبارات الرقم

إلى  متعاملین جددتشكل سیاسیات الضبط حواجز أمام دخول   1

    .سوق الهاتف النقال في الجزائر

موافق 
  بشدة
□ 

  موافق
□ 

  محاید
□ 

غیر 
  موافق

□ 

غیر 
موافق 
  بشدة
□ 

بدأ تخطیط و تسییر و تخصیص و مراقبة استعمال یشكل م  2

إلى سوق الهاتف  متعاملین جددالذبذبات حاجزا أمام دخول 

  .النقال في الجزائر

موافق 
  بشدة
□ 

  موافق
□ 

  محاید
□ 

غیر 
  موافق

□ 

غیر 
موافق 
  بشدة
□ 

یشكل مبدأ منح ترخیصات الاستغلال و اعتماد تجهیزات    3

للاسلكیة و تحدید المواصفات البرید و المواصلات السلكیة و ا

 متعاملین جددو المقاییس الواجب توفرها حاجزا أمام دخول 

  .إلى سوق الهاتف النقال في الجزائر

موافق 
  بشدة
□ 

  موافق
□ 

  محاید
□ 

غیر 
  موافق

□ 

غیر 
موافق 
  بشدة
□ 

یشكل مبدأ تحدید وضبط أسعار خدمات الاتصال حاجزا أمام   4

  .هاتف النقال في الجزائرإلى سوق ال متعاملین جدددخول 

موافق 
  بشدة
□ 

  موافق
□ 

  محاید
□ 

غیر 
  موافق

□ 

غیر 
موافق 
  بشدة
□ 

سمعة وعلامة تجاریة یصعب على  المتعامل املك هذی  5

إلى سوق الهاتف النقال في الجزائر أن  المتعاملین دخولهم

.علیها یحوزوا  

موافق 
  بشدة
□ 

  موافق
□ 

  محاید
□ 

غیر 
  موافق

□ 

غیر 
موافق 
  بشدة
□ 

زبائن ذو ولاء ووفاء عالي یتعذر  المتعامل ایتوفر لدى هذ   6

إلى سوق الهاتف النقال في الجزائر المتعاملین دخولهم على 

.علیهیحوزوا أن   

موافق 
  بشدة
□ 

  موافق
□ 

  محاید
□ 

غیر 
  موافق

□ 

غیر 
موافق 
  بشدة
□ 

لمختلف تفضیلات الزبائن تبعا  المتعامل استجیب هذی  7

 للمتعاملین المحتمل دخولهمحیث لا یمكن لاختلاف أذواقهم ب

  .هاو وفر یإلى سوق الهاتف النقال في الجزائر أن 

موافق 
  بشدة
□ 

  موافق
□ 

  محاید
□ 

غیر 
  موافق

□ 

غیر 
موافق 
  بشدة
□ 

للمتعاملین خدمات متنوعة لا یمكن  المتعامل اقدم هذی  8

إلى سوق الهاتف النقال في الجزائر أن  المحتمل دخولهم 

  .هاو وفر ی

وافق م
  بشدة
□ 

  موافق
□ 

  محاید
□ 

غیر 
  موافق

□ 

غیر 
موافق 
  بشدة
□ 

موارد إداریة ماهرة وكفاءات لا یمكن  المتعامل امتلك هذی  9

إلى سوق الهاتف النقال في  للمتعاملین المحتمل دخولهم

.علیه بسهولة واحوز یالجزائر أن   

موافق 
  بشدة
□ 

  موافق
□ 

  محاید
□ 

غیر 
  موافق

□ 

غیر 
موافق 
  بشدة
□ 

على معارف تكنولوجیة مختلفة یصعب  لمتعاملا اتوفر هذی  10

إلى سوق الهاتف النقال في  المتعاملین المحتمل دخولهمعلى 

.في الأجل القصیر یوفروهاالجزائر أن   

موافق 
  بشدة
□ 

  موافق
□ 

  محاید
□ 

غیر 
  موافق

□ 

غیر 
موافق 
  بشدة
□ 



نسبیا مصادر تمویل متنوعة وكثیرة المتعامل  ایتوفر لدى هذ   11

حصل علیها یمقارنة بمصادر التمویل التي یمكن أن 

إلى سوق الهاتف النقال في  دخولهم المتعاملین المحتمل

.الجزائر  

موافق 
  بشدة
□ 

  موافق
□ 

  محاید
□ 

غیر 
  موافق

□ 

غیر 
موافق 
  بشدة
□ 

 ینخر الآ المتعاملینتفق مع یأن  المتعامل ایُسمح ویُمكن لهذ  12

موبیلیس، جازي، (نقال في الجزائر في سوق الهاتف ال العاملین

لتحدید أسعار خدمات الاتصال  ضمن حدود معینة )  نجمة

  . من الدخول إلى هذا السوق متعاملین جددبهدف منع 

موافق 
  بشدة
□ 

  موافق
□ 

  محاید
□ 

غیر 
  موافق

□ 

غیر 
موافق 
  بشدة
□ 

في   العاملین المتعاملین الآخرینمع  المتعامل اتفق هذیقد   13

تف النقال في الجزائر حول شروط معینة تخص سوق الها

إلى  متعاملین جددتقسیم السوق  بهدف إبعاد خطر دخول 

  .سوق الهاتف النقال في الجزائر

موافق 
  بشدة
□ 

  موافق
□ 

  محاید
□ 

غیر 
  موافق

□ 

غیر 
موافق 
  بشدة
□ 

سیاسات خاصة فیما یتعلق بالأسعار یمكن  المتعامل الدى هذ  14

إلى سوق الهاتف  متعاملین جددل أن تحمیها من خطر دخو 

  .النقال في الجزائر

موافق 
  بشدة
□ 

  موافق
□ 

  محاید
□ 

غیر 
  موافق

□ 

غیر 
موافق 
  بشدة
□ 

سیاسات إعلانیة فعالة للحفاظ على سمعته المتعامل  اتبع هذی   15

 المتعاملین المحتملین دخولهموعلامته التجاریة یصعب على 

.یصمموهان إلى سوق الهاتف النقال في الجزائر أ  

موافق 
  بشدة
□ 

  موافق
□ 

  محاید
□ 

غیر 
  موافق

□ 

غیر 
موافق 
  بشدة
□ 

سیاسات إعلانیة جیدة لكسب ولاء ووفاء  المتعامل اتبع هذی  16

إلى سوق  المتعاملین المحتمل دخولهمالزبائن یتعذر على 

  .یقدموهاالهاتف النقال في الجزائر أن 

موافق 
  بشدة
□ 

  موافق
□ 

  محاید
□ 

غیر 
  موافق

□ 

غیر 
موافق 
  بشدة
□ 

إعلانات جذابة یمكن أن تحمیه من  المتعامل استخدم هذی  17

إلى سوق الهاتف النقال في  متعاملین جددخطر دخول 

  .الجزائر

موافق 
  بشدة
□ 

  موافق
□ 

  محاید
□ 

غیر 
  موافق

□ 

غیر 
موافق 
  بشدة
□ 

إعلانات مدروسة جیدا لمواجهة  المتعامل استخدم هذی    18

إلى  دخولهمیحتمل  متعاملین جددبائنه إلى احتمال انتقال ز 

  .سوق الهاتف النقال في الجزائر

موافق 
  بشدة
□ 

  موافق
□ 

  محاید
□ 

غیر 
  موافق

□ 

غیر 
موافق 
  بشدة
□ 

إعلاناته بشكل منتظم لمواجهة خطر  المتعامل اجدد  هذی  19

  .دخولهمیحتمل  متعاملین جددانتقال  زبائنه إلى 

موافق 
  بشدة
□ 

  موافق
□ 

  محاید
□ 

غیر 
  موافق

□ 

غیر 
موافق 
  بشدة
□ 

سعى من یمیزانیة مرتفعة للبحث والتطویر  المتعامل اخصص هذی   20

   دخولهمیحتمل  متعاملین جددخلالها مواجهة أي منافسة من 

موافق 
  بشدة
□ 

  موافق
□ 

  محاید
□ 

غیر 
  موافق

□ 

غیر 
موافق 
  بشدة
□ 



  

  

  

  

  

  

  

  

  

  

الدورات في رأسماله البشري من خلال  المتعامل استثمر  هذی   21

 متعاملین جددإلخ قصد  مواجهة أي منافسة من ...التدریبیة

   دخولهمیحتمل 

موافق 
  بشدة
□ 

  موافق
□ 

  محاید
□ 

غیر 
  موافق

□ 

غیر 
موافق 
  بشدة
□ 

الإبداعات التكنولوجیة التي یمكن أن  ا المتعاملشجع هذی   22

 دخولهمیحتمل  متعاملین جدد تحمیه من خطر المنافسة من 

  .تف النقالإلى سوق الها

موافق 
  بشدة
□ 

  موافق
□ 

  محاید
□ 

غیر 
  موافق

□ 

غیر 
موافق 
  بشدة
□ 

سیاسات تحفیزیة واضحة فیما یخص  المتعامل اقدم هذی  23

التي یمكن أن تحمیه من خطر المنافسة  الإبداعات التكنولوجیة

  .متعاملین جددمن 

موافق 
  بشدة
□ 

  موافق
□ 

  محاید
□ 

غیر 
  موافق

□ 

غیر 
موافق 
  بشدة
□ 

ذ هذا المتعامل على حصة سوقیة كبیرة نسبیا مقارنة یستحو   24

  بالمتعاملین الآخرین

موافق 
  بشدة
□ 

  موافق
□ 

  محاید
□ 

غیر 
  موافق

□ 

غیر 
موافق 
  بشدة
□ 

موافق   یعرف هذا المتعامل ارتفاع متزاید في حصته السوقیة  25
  بشدة
□ 

  موافق
□ 

  محاید
□ 

غیر 
  موافق

□ 

غیر 
موافق 
  بشدة
□ 

موافق   لمتعامل خدمات جدیدة باستمرار لمواجهة المنافسةیقدم هذا ا  26
  بشدة
□ 

  موافق
□ 

  محاید
□ 

غیر 
  موافق

□ 

غیر 
موافق 
  بشدة
□ 

) أسعار الخطوط والمكالمات(یقوم هذا المتعامل بتخفیض أسعاره  27

  لمواجهة المنافسة

موافق 
  بشدة
□ 

  موافق
□ 

  محاید
□ 

غیر 
  موافق

□ 

غیر 
موافق 
  بشدة
□ 

تعامل تشكیلة متنوعة من الخدمات تستجیب یقدم هذا الم  28

  لمختلف تفضیلات الزبائن 

موافق 
  بشدة
□ 

  موافق
□ 

  محاید
□ 

غیر 
  موافق

□ 

غیر 
موافق 
  بشدة
□ 

موافق   یعرف هذا المتعامل ارتفاع متزاید في الأرباح المحققة  29
  بشدة
□ 

  موافق
□ 

  محاید
□ 

غیر 
  موافق

□ 

غیر 
موافق 
  بشدة
□ 

رق و أفكار جدیدة في تقدیم الخدمات یقدم هذا المتعامل ط  30

  لمواجهة المنافسة

موافق 
  بشدة
□ 

  موافق
□ 

  محاید
□ 

غیر 
  موافق

□ 

غیر 
موافق 
  بشدة
□ 
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