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  التحليــل الاستراتيجــي في التسويــق

 نعيمة غلاب أ.

 أستاذة مشاعدة مكلفة بالدزوس

 ،  قشنطينة، الجزائسالمدزسة العليا للأساترة

 

 :الملخص
كٌف تختار الاستراتٌجٌة فً المإسسة، 
التساإل ٌدور حول: ما هً وضعٌة 
مإسستنا وكٌف نرٌدها أن تصبح؟ إن 

ظر تسوٌقٌة، التحلٌل التنافسً من وجهة ن
ٌرتكز على دراسة المنتجات، النشاطات 
ومهن المإسسة مقارنة بؤسواقها دون أن 
ننسى تقٌٌم القوى التنافسٌة التً تصادفها 

 فً أسواقها.
 

لمواجهة هذه القوى التنافسٌة ٌمكن 
للمإسسة أن تختار بٌن ستة أنواع من 
الاستراتٌجٌات التً تسمح لها بتحقٌق 

 المزاٌا التنافسٌة.
 

هذه المحاور الثلاثة هً التً تشكل 
 موضوع مقالنا.

 

Résumé : 
Comment choisir la bonne stratégie 

pour une entreprise donnée dans un 

environnement spécifique, 

l’interrogation majeure de la stratégie : 

qu’est- ce que notre entreprise ? et que 

veut-elle devenir ? 

L’analyse concurrentielle en 

marketing est centrée sur l’étude des 

produits, des activités et du métier de 

l’entreprise par rapport à ses marchés, 

sans oublier l’évaluation des forces 

concurrentielles qu’elle rencontre sur 

les marchés. 

Face à ces forces concurrentielles, 

l’entreprise peut choisir entre six types 

de stratégies qui confèrent des 

avantages compétitifs : 

Ces trois principaux axes constituent 

l’objet de cet article. 

 

 

 :مقدمة
ٌعٌش العالم تحولات سرٌعة جدا على كافة الأصعدة، وبما أن البلدان النامٌة هً 
الأقل تكٌفا مع الأوضاع الجدٌدة نظرا لإمكانٌاتها المحدودة انعكست صعوبة التؤقلم هذه 

 على مإسساتها وهذا ما أدى بها إلى تحقٌق مردودٌات أقل فؤقل.
را نشٌر إلى مٌدان التسوٌق وكٌف بإمكانه أن من بٌن المٌادٌن التً تشهد تؤخرا كبٌ

 سسة فً السوق الداخلً أو الخارجً.إٌزٌد من تنافسٌة الم
استراتٌجً من وجهة نظر تسوٌقٌة ثم  ٌلتهدف هذه المقالة إلى الوصول إلى تحل

التعرف على القوى التنافسٌة ومصادر المزاٌا التنافسٌة وهذا بغٌة تكٌٌف المإسسات لا 
 ئرٌة مع البٌئة  التنافسٌة الحادة التً تعٌش فٌها وكٌف ٌمكنها أن تستفٌد منهاسٌما الجزا

 .من خلال اقتراح مجموعة من الاستراتٌجٌات لتحسٌن وضعها التنافسً
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عمل تصوري، تحفٌزي، وابتكاري للاستجابة  تعتبر الاستراتٌجٌة فً مٌدان التسوٌق
و موضع مإسستنا؟ وكٌف نرٌدها أن لما تنتظره المإسسة من هذه الاستراتٌجٌة، فما ه

 ؟ تصبح
إن التحلٌل التنافسً من وجهة نظر تسوٌقٌة ٌرتكز على دراسة المنتجات، النشاطات 
ومهن المإسسة مقارنة بؤسواقها الشًء الذي ٌتطلب تحلٌلا عمٌقا للقوى التنافسٌة 

محاور وهذا ما سنتعرض له فً مقالنا والذي تم تقسٌمه إلى ال ولمصادرها للمإسسة
 الثلاثة التالٌة:

-I التحليل التنافسي 
II- القوى التنافسية 

III- مصادر الميزة التنافسية 
 
I- التحليل التنافسي: 

إن التحلٌل التنافسً لموقع المإسسة ٌفرض الانتباه إلى العدٌد من المستوٌات: 
تجات فً الأساسٌة نظرا لوجود عدد كبٌر من المن والذي ٌشكل المقاربة مستوى المنتوج

المإسسة والتً تشكل  الأسواق التً تتعامل معها المإسسة، لذلك ٌجب تحدٌد مهنة
المستوى الثانً، ولكن كبرٌات المإسسات لا تكتفً بمهنة واحدة بل بمجموعة من 
الأنشطة، إذن: فدورة حٌاة المنتوج، مهنة المإسسة ومجموعة النشاطات تشكل 

 افسً للمإسسة.المستوٌات الثلاث لتحلٌل الوضع التن
 دورة حٌاة المنتوج: -1

ٌمر المنتوج بالعدٌد من المراحل المتتابعة تتمٌز كل واحدة منها بوتٌرة مبٌعات معٌنة 
وبممٌزات مالٌة وهٌاكل سوقٌة نوعٌة، الشًء الذي ٌإدي إلى تبنً استراتٌجٌات مختلفة 

ٌعات، الخزٌنة، ٌوضح تطور كل من: المب 1لكل مرحلة من هذه المراحل، الجدول رقم 

المردودٌة ومختلف الخصائص المالٌة والتجارٌة للمإسسة حسب مراحل دورة حٌاة 
 المنتوج.

 : الخصائص المرتبطة بدورة حياة المنتوج1الجدول رقم 
  المنتوج حٌاة بدورة المرتبطة الخصائص

 التراجع النضج التوسع البعث الدراسات 

 التموٌل-1
 المنافسة-0
 شكل المنافسة-3

 المسٌطرة
 المورد الأساسً-0

 الاستراتٌجٌة-5

 عجز
 ضعٌفة جدا

 غائبة
القدرة على 

 الابتكار
 النمو

 

  عجز
 منتجات قدٌمة

 بالابتكار
القدرة 

 التكنولوجٌة
 الإنشاء

 عجز
 منتجات مماثلة

 بالكمٌات
 القدرة المالٌة

 التطور
 

 فائض
 منتجات مخترعة
 بالفعل التجاري

 القدرة اللوجستٌكٌة
 التكٌف

 ئضفا
 منتجات بدٌلة

 بالأسعار
القدرة على إعادة 

 الانتشار
 التراجع

 
  

 
 

زوال المٌزة التنافسٌة  المٌزة التنافسٌة الحفاظ على التنافسٌة اكتساب المٌزة
والبحث عن مزاٌا 

 أخرى

Source: Darbelet-lauginie, Economie d'entreprise, Foucher éditeur 

 

 مهنة المإسسة: -0
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مهارات والكفاءات التً تملكها المإسسة وتمزج بٌنها لخدمة أسواقها، هً مجموع ال
وهً عادة أطول من دورة حٌاة المنتجات،  هً الأخرى إن لمهنة المإسسة دورة حٌاة

 لأن المهنة الواحدة ٌمكن أن تخلق العدٌد من المنتجات.
جات التً ٌمكن تهتم الاستراتٌجٌة إذن بتحدٌد مهنة المإسسة أولا، ثم بتحدٌد كل المنت

فً إطار هذه المهنة، وٌتم تحدٌد المهنة بمجال النشاط الخاص الذي ٌإدي إلى  إنتاجها
منافسة محددة بوضوح فً أسواق محددة، أٌن تستعمل المإسسة وسائلها المختلفة، وتتبع 

 استراتٌجٌة خاصة تختلف عن تلك التً ٌمكنها أن تتبناها فً مهن أخرى.
 الكفاءة الممٌزة: 0-1

تعرف مهنة المإسسة بمجموع النشاطات التً تملك فٌها كفاءة ممٌزة تعطً لها مٌزة 
تنافسٌة، هذه الكفاءة الممٌزة تنتج من إمكانٌات المإسسة )التقنٌة، البشرٌة، التجارٌة 
والمالٌة( والتً تسمح لها بإنتاج سلع أو بتقدٌم خدمات مختلفة عن تلك التً تقدمها 

ٌمتلك  Carrefourة أحسن تعتمد على الخبرة فً الأداء، فمثلا المنافسة، أو بإنتاجٌ

كفاءة خاصة فً مٌدان التوزٌع نظرا للخبرة التً اكتسبتها الشركة فً تسٌٌر المساحات 
 الكبرى.
 تحدٌد المهن: 0-0

 إن التحدٌد الدقٌق لمهنة المإسسة ٌشكل المبدأ الأساسً لإعداد الاستراتٌجٌة فهو:
د على العوامل التنافسٌة للمإسسة )الحفاظ على الكفاءة ٌسمح بتركٌز الموار -

 الممٌزة والمٌزة التنافسٌة وتقوٌتهما(
ٌسمح للمإسسة بتفادي تشتت النشاطات فً المٌادٌن الثانوٌة أو غٌر المعروفة،  -

فلما تشتد المنافسة تصبح استراتٌجٌات التركٌز على النشاطات الرئٌسٌة فً المإسسة 
 خلً عن النشاطات الثانوٌة(ضرورٌة )أي ٌجب الت

لما تتوسع المإسسة لا بد من توسٌع مهنتها حتى تتمكن من مواصلة النمو، كما أن 
تشخٌص إمكانٌات ومحٌط المإسسة ٌجبرها فً بعض الأحٌان على تغٌٌر مهنتها وهو 
ما ٌسمى باستراتٌجٌة إعادة الانتشار، ونشٌر إلى أنه كلما كانت المإسسة صغٌرة 

لما كان من الضروري تحدٌد مهنتها بدقة نظرا لمواردها المحدودة ومتخصصة، ك
 والعكس بالنسبة للمإسسات الكبٌرة.

 محفظة النشاطات: -3

هً القٌام بمجموعة من النشاطات المتكاملة التً تسمح بضمان مردودٌتها وأمنها 
ق بشكل ثابت وطوٌل، وهذا الجمع ٌتم بٌن مجموعة من المنتجات المختلفة فً أسوا

 مختلفة وفً مراحل مختلفة من دورة حٌاتها، تسمح هذه الاستراتٌجٌة بـ:
 تعوٌض الأخطار -
موازنة الخزٌنة باستعمال التموٌل الذاتً الناتج من المنتجات فً مرحلة النضج  -

لتغطٌة احتٌاجات التموٌل للمنتجات فً مرحلة البعث أي أن المنتجات تتتابع وتتوازن 
 بعضها البعض. وتمول

ضٌر للمستقبل بضمان التعوٌض التدرٌجً للمنتجات القدٌمة التً وصلت التح -
 إلى مرحلة الانحدار بمنتجات جدٌدة فً مرحلة الانطلاق.
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إن منطق النشاطات المتعددة )محفظة النشاطات( ٌإدي إلى إنتاج متعدد ٌسمح 
ق، للمإسسة بالحصول على عائلة أو عائلات منتجات وعلى أسواق متوازنة بشكل متناس

 وموزعة على مختلف مراحل دورة حٌاتها.
 
II- :القوى التنافسية 

إن هدف الاستراتٌجٌة هو الحصول على مٌزة تنافسٌة على المدى الطوٌل داخل 
القطاع وذلك بالتؤثٌر على القوى الممٌزة لهذا القطاع، إذن لا بد من تحدٌد القوى 

 :التً تحكم التنافس فً القطاع والتً تتمثل فً
 
 لضغط التنافسً )حدة المنافسة(:ا -1

ٌجب على المإسسة التعرف على ظروف المنافسة مع تحدٌد عوامل الضغط 
 التنافسً، ٌمكن التمٌٌز بٌن سبعة عوامل رئٌسٌة تنمً من حدة المنافسة:

 ؛العدد الهام للمنافسٌن -
 ؛الحجم الكبٌر للمنافسٌن الذي ٌسمح لهم بممارسة السٌطرة -

 فً السوق التً ترفع من درجة التنافس على الحصص  معدلات النمو الضعٌفة -
 ؛السوقٌة

الاختلاف الضعٌف بٌن المنتجات والذي ٌإدي بالمإسسة إلى استحالة كسب  -
 ؛وفاء الزبائن

المنتوج الذي ٌتلف بسرعة ٌإدي  إلى انخفاض كبٌر فً الأسعار لما ٌكون  -
 ؛هناك فائض فً الكمٌات المعروضة

ة تإدي بالمإسسات إلى منح تخفٌضات هامة فً حالة التكالٌف الثابتة المرتفع -
 ؛تراجع الاقتصاد

صعوبة تغٌٌر النشاط بسبب وجود حواجز خروج قوٌة مثل استحالة استبدال  -
 .التجهٌزات المتخصصة

حٌال هذا الضغط التنافسً ٌجب على المإسسة تبنً استراتٌجٌة تسعى إلى تحقٌق 
 هدفٌن:

ارسه )مثلا زٌادة حجمها وحصتها السوقٌة الرفع فً الضغط التنافسً الذي تم -
 ؛باستراتٌجٌة النمو(

التخفٌض من الضغط التنافسً الذي تخضع له )مثلا جعل منتجاتها ممٌزة عن  -
 .منتجات المنافسة باستراتٌجٌة المنتوج(

 
 
 
 

 الداخلون الجدد: -0
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ٌشكلون خطرا لأنهم ٌبحثون عن استقطاب حصة من السوق مثلا: منتجو السٌارات 
الٌابانٌة فً الأسواق الأمرٌكٌة أو الأوروبٌة، فً هذه الحالة ٌمكن تبنً استراتٌجٌة 

  :وضع حواجز الدخول التً لها دوران
تمنع الدخول إلى السوق مادٌا من خلال مراقبة: التموٌنات والتكنولوجٌا، ومن  -

 خلال التحكم فً شبكات التوزٌع.
 ترفع من تكلفة الدخول إلى السوق من خلال: -

 مشترٌن أوفٌاء للماركة المحلٌة.جعل ال 

 .خلق اقتصادٌات الوفرة من خلال طول سلاسل الإنتاج 

 .خلق اقتصادٌات التمهٌن نظرا لقدم مدة الإنتاج 
 

 المنتجات البدٌلة:-3

 تشكل خطرا مزدوجا على المإسسة:
 الخطر الحالً: تحدٌد إمكانٌة البٌع. -
 الخطر المحتمل: زوال السوق.  -

منافسة خطٌرة وقوٌة على شركات الطٌران الشًء الذي أدى  TGVمثلا: شكلت 

 مواعٌد رحلاتها.وإلى تعدٌل أسعارها وخدماتها  بهذه الأخٌرة
 ٌمكن للمإسسة فً هذه الحالة، أن تتبنى الإستراتٌجٌة التالٌة:

 التكلفة التً تسمح بتخفٌض الأسعار. -
 الجودة التً تشكل عنصرا للتمٌٌز عن البدائل. -

مع إدخال مزاٌا المنتجات البدٌلة والإحلال بٌن مختلف أنواع التغلٌف  الابتكار -
)الكرتون، البلاستٌك، الزجاج، المعادن،...( الذي ٌإدي إلى ابتكارات مستمرة لتحسٌن 

 الأسعار، الوزن، المقاومة وسهولة استعمال المنتجات.

 الموردون: -0

جارٌة، وهو الحال عندما إن قوة المورد تسمح بفرض الأسعار أو الممارسات الت
ٌكون للمورد احتكار تموٌن مادة معٌنة، أو تعهد أو عقد توزٌع حصري فً سوق ما. إن 

 التبعٌة للمورد ٌمكن إرجاعها للأسباب التالٌة:
 تقنٌة مثلا براءة الاختراع -
 تجارٌة مثلا عقود الامتٌاز  -

رد وتضم قانونٌة مثلا عقود ذات المدى الطوٌل والتً تربط الزبون بالمو -
 عقوبات فً حالة فسخ العقد.

 مالٌة: مثلا مدٌونٌة الزبون حٌال المورد. -

وبشكل عام ٌمكن القول أن احتكارات التموٌن، التصنٌع أو التوزٌع التً بحوزة 
 المإسسات تضعها فً مكانة مسٌطرة حٌال زبائنها.

 
 الزبائن: -5

ودة، آجال التسلٌم والخدمة تتمثل قوة الزبائن فً شدة تطلبهم فٌما ٌخص: السعر، الج
 التً تإثر على مردودٌة ونمو المإسسة.
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بشكل عام، لما ٌكون هناك فائض فً العرض تكون الوضعٌة لصالح الزبائن الذٌن 
، ٌملكون قدرة كبٌرة على التفاوض مع موردٌهم الذٌن ٌرغبون فً انسٌاب فوائضهم

وبالعكس ٌمكن للموردٌن ممارسة فعل السٌطرة على الأسواق التً ٌكون فٌها فائض فً 
الطلب، هنا، ٌفرض المورد شروطه خاصة فٌما ٌتعلق بالأسعار، تتمثل الإستراتٌجٌة 

 من الزبائن أو الموردٌن وذلك من خلال: تهنا فً تخفٌض هذه الضغوطا
خلق تعاونٌات للمنتجٌن، تكوٌن من قوة التفاوض )مثلا:  ٌزٌدالتركٌز الذي  -

 تجمعات شرائٌة بٌن التجار(.
 التنوٌع من منافذها وتموٌناتها الشًء الذي ٌخفض من تبعٌتها. -

الاندماج العمودي الذي ٌمكن من التحكم فً تموٌناتها )من الأمام( أو فً  -
 منافذها من الخلف.

ٌعتمد على عملٌتٌن  إن الحصول على المزاٌا التنافسٌة بالرغم من وجود هذه القوى
على العموم، ٌرى متكاملتٌن هما: حماٌة المإسسة من هذه القوى ومحاولة التؤثٌر فٌها. و

M.Porter  أنه لمواجهة هذه القوى التنافسٌة ٌمكن للمإسسة إتباع ثلاثة أنواع كبٌرة من

 الإستراتٌجٌات:
 السٌطرة بالتكالٌف، الاختلاف والتخصص.

لها على حجم كاف ٌإدي إلى اقتصادٌات الوفرة أي السٌطرة بالتكالٌف: بحصو -
انخفاض فً التكالٌف المرتبطة بالسلاسل الإنتاجٌة الطوٌلة ومفعول التجربة )انخفاض 
التكالٌف الناتج عن التحكم التدرٌجً فً التقنٌات التً تحقق أرباح فً الإنتاجٌة(، إن 

 السٌطرة بالتكالٌف عادة ما تعنً إنتاج وتوزٌع مكثفٌن.
التنافسٌة  اإستراتٌجٌاته Auchanو Carrefourمثلا فً مٌدان التوزٌع تبنً كل من 

 على السٌطرة بالتكالٌف )أسعار شراء ضعٌفة، اقتصادٌات الوفرة على تكالٌف التوزٌع(.
الاختلاف فً منتجات المإسسة بفضل الابتكارات التقنٌة، اللوجستٌكٌة أو  -

نة مع المنافسٌن )مثلا: التقدم التقنً، ضمان التجارٌة، ٌعطً لها طابعا ممٌزا مقار
التشغٌل، صورة ماركة قوٌة، سرعة التسلٌم، خدمات ملحقة بالبٌع، ...( هذا التمٌز 

 والاختلاف ٌخفض من آثار الإحلال بٌن المنتجات.
التخصص فً الأنشطة ٌسمح بتركز الموارد فً قطاع خاص من النشاط أٌن  -

 تنافسٌة. ٌمكن للمإسسة أن تحوز على مٌزة

 
III- :مصادر الميزة التنافسية 

إن المٌزة التنافسٌة للمإسسة تؤتً من كونها تقدم للزبون نفس الخدمات التً تقدمها 
المإسسات المنافسة، تتمكن المإسسة إذن من خلال مبٌعاتها من تحقٌق هوامش مرتفعة 

التنافسٌة تسمح لها بتراكم موارد جدٌدة وبتحسٌن مواردها، وتضمن بذلك الأسس 
 المستقبٌلة.

الحصول على حصص سوقٌة تسمح بإن الأسعار المنخفضة مقارنة مع المنافسة 
 جدٌدة، إذن التكالٌف الأقل هً التً تسمح بهوامش مرتفعة أو بؤسعار منخفضة.

ٌظهر التحلٌل أن الفرق فً التكلفة بٌن المإسسات ٌنتج عن تركٌبة إنتاجٌة ناتجة عن 
المإسسة هً: اقتصادٌات الوفرة، مفعول الخبرة رتبطة بحجم خمسة عوامل أساسٌة م
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هً التولٌد السرٌع للموارد والتعاون  موارد المإسسةبأخرى مرتبطة ووالكتلة الحرجة 
   الوظٌفً وهً التً سنتطرق لها بالتفصٌل فٌما ٌلً: 

 اقتصادٌات الوفرة: -1

ة ٌعود إلى حجم المإسسة إن سلم الإنتاج الذي ٌقاس بعدد الوحدات المنتجة والمباع
فً أغلب النشاطات حٌث تنخفض التكالٌف الوحدوٌة عندما ٌرتفع سلم الإنتاج، 
اقتصادٌات الوفرة إذن تنتج عن أسباب تقنٌة وغاٌات اقتصادٌة، فمن وجهة نظر تقنٌة 

 هً: بؤربعة طرق الوحدوٌة تسمح زٌادة الإنتاج بتخفٌض التكالٌف
 الإنتاجاستعمال أفضل لمعدات  -
 تجهٌزات أكثر فعالٌة -

 توزٌع التكالٌف الثابتة على كمٌات أكبر فؤكبر -

 المكننة والأتمتة -
 ومن وجهة نظر اقتصادٌة ٌمكن تخفٌض التكالٌف الوحدوٌة فً أربعة مٌادٌن وهً:

 : الشراء بكمٌات كبٌرة والسٌطرة على الموردٌنالتموٌن -

 : مصارٌف البٌع وتكالٌف العملٌات التجارٌةالتوزٌع -
 : وهً تكالٌف ثابتةدارةالإ -
 : تكالٌف الوصول إلى رإوس الأموالالتموٌل -

  .ما ٌسمى باقتصادٌات التسٌٌر هذه المٌادٌن الأربعة وتشكل
 منحنى التمهن:-0

إن التكلفة الوحدوٌة للمنتوج لٌست مرتبطة فقط بطول السلسلة المنتجة فً فترة 
إضافة إلى –للمنتوج أو الخدمة معٌنة بل ٌوجد سبب آخر لانخفاض التكالٌف الوحدوٌة 

ٌعرف باسم "مفعول الخبرة" وٌمثل بمنحنى التمهن وٌصف  -ظاهرة اقتصادٌات الوفرة
تراجع التكلفة الوحدوٌة للإنتاج بتطور الخبرة )الإنتاج المتراكم(، ٌنتج مفعول التمهن 

املٌن على هذا عن تحسٌن الإنتاجٌة المتؤتٌة من تنظٌم أفضل للإنتاج ومن استعداد المتع
تحسٌن التكوٌن، العتاد وطرق العمل، وٌعود بشكل عام إلى المهارة المتطورة فً العمل 

 والناتجة عن الخبرة.
المإسسة التً تملك خبرة أعلى تكون لها مٌزة فً التكلفة على منافسٌها تنتج عنها 

 ثلاث استراتٌجٌات:
 
 
 مع المقلدٌن التالٌن.تفضٌل الابتكار: لأنه مصدر للمزاٌا التنافسٌة مقارنة  -
البحث عن الحصة الأكبر فً السوق، لأنها تعنً أٌضا الإنتاج المتراكم الأقوى  -

 وتإدي إلى تقوٌة الخبرة.

 تفضٌل النشاطات ذات النمو السرٌع لأن الإنتاج ٌتضاعف بسرعة أكبر. -

 : الكتلة الحرجة-3

س فً السوق هً الحجم الأصغر الضروري الذي ٌمكن المإسسة من مواجهة التناف
وهً تابعة لخصائص القطاع فٌما ٌخص الحدود الثلاثة التالٌة: التقنٌة، التجارٌة 

 .والمالٌة
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تظهر لما ٌكون الإنتاج بكمٌات كبٌرة ضروري للحصول على تكلفة  العتبة التقنٌة:
 وحدوٌة ضعٌفة فً الإنتاج )إنتاج السٌارات، صناعة الأغذٌة(

الٌف ضعٌفة للتوزٌع الوحدوي من خلال المبٌعات ٌعبر عنها بتك العتبة التجارٌة:
 الهامة ولكنها تفرض حصة من السوق كافٌة تجاه الموردٌن والزبائن والمنافسٌن.

بمستوى أصغري للموارد المالٌة الضرورٌة لتغطٌة نفقات  العتبة المالٌة: تتمٌز
سرعة وتتطلب البحث والاستثمار، وهكذا ٌبرر التركز فً قطاعات تتطور فٌها التقنٌة ب

 استثمارات ثقٌلة بضرورة الوصول والمحافظة على الكتلة الحرجة.
 التولٌد السرٌع للموارد:-0

هنا تستعمل المإسسة موارد )رإوس أموال، مادٌة، بشرٌة، تقنٌة،طرق، 
معلومات،...( وتقوم بتجدٌد مواردها باستمرار )اهتلاك العتاد، استبدال قرض بآخر، 

 وتنمٌها بطرق وعملٌات تراكم الموارد.توظٌفات جدٌدة،...( 
فٌما ٌتعلق بالجانب المالً فإن، حصة القدرة على التموٌل الذاتً المحتفظ بها تزٌد 
من رإوس الأموال المتوفرة، وأٌضا برامج تكوٌن العمال التً تحسن من أداء 

 المإسسة.
خلال سٌاسات إنتاج موارد جدٌدة من خلال التشغٌل ومن  التولٌد السرٌع للموارد هو

 بإتباعالمإسسة، حٌث تزداد الإمكانٌات البشرٌة والتقنٌة والمالٌة وتسمح المنافسة 
 استراتٌجٌات التطور من خلال خلق إمكانٌات إضافٌة ضرورٌة لتطوٌر نشاطات جدٌدة.

 التعاون الوظٌفً:-5

من خلال تجمٌع نشاطان ٌمكن الحصول على نتٌجة أعلى من مجموع النتائج التً 
أو  f(a+b) > f(a) + f(b)صل علٌها كل نشاط على حدى حٌث ٌمكن كتابة : ٌح

1+1= S >2  

ٌعتبر تجمٌع الوسائل المتكاملة مصدر للتعاون الوظٌفً، ٌسمح برفع فعالٌة وتنافسٌة 
 المإسسة وٌشكل أساس استراتٌجٌات الاندماج.

 
 
 
 
 :لخاتمةا

سً للمإسسة، مزاٌاها ومعوقاتها إن موضوع التحلٌل التنافسً هو تقٌٌم الوضع التناف
 التنافسٌة، كفاءتها الممٌزة لمساعدتها على تحدٌد استراتٌجٌة انطلاقا من نماذج معٌنة.

ٌجب على المإسسة تحلٌل منتجاتها حسب دورة حٌاتها مع تحدٌد المدة الإجمالٌة 
تراجع( كل لدورة حٌاة كل منتوج والفترة التً ٌقع فٌها )الانطلاق، التوسع، النضج أو ال

 مرحلة تناسبها استراتٌجٌة خاصة، لا سٌما فٌما ٌتعلق بالاستثمارات أو الأفعال التجارٌة.
ٌجب على المإسسة أٌضا تحدٌد مهنتها المشكلة من مجموع الكفاءات الخاصة التً  

تسمح لها بتلبٌة الاحتٌاجات فً مٌدان خاص، أٌن تكون لها كفاءة ممٌزة تعطٌها مزاٌا 
 تنافسٌة.
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حفظة نشاطات المإسسة تتشكل من نشاطات متكاملة فٌما ٌخص المنتجات والمهن، م
والتً تكون فً مختلف مراحل حٌاتها، الشًء الذي ٌضمن المردودٌة الآنٌة والأمن 

 والنمو على المدى المتوسط.
ولكن لا ٌجب على المإسسة تحدٌد تحلٌلها على منتجاتها، مهنتها، مجموع نشاطاتها 

، ةا تقٌٌم القوى التنافسٌة التً تصادفها فً الأسواق بقٌاس حدة المنافسبل ٌجب علٌه
 خطر الداخلٌن الجدد وخطر المنتجات البدٌلة، قوة التفاوض للزبائن والموردٌن.

حٌال هذه القوى التنافسٌة، ٌمكن للمإسسة الاختٌار بٌن ستة أنواع من الاستراتٌجٌات 
 لتحسٌن وضعها التنافسً:

لحصول على اقتصادٌات الوفرة التً تضمن لها سٌطرة على زٌادة حجمها ل -
 التكالٌف

 الاختلاف فً منتجاتها مقارنة مع المنافسة -

 التخصص فً منتجاتها، أسواقها أو مع زبائنها -

 التركز الذي ٌرفع من القدرة التفاوضٌة -

 الاندماج العمودي الذي ٌضمن التحكم فً شبكات التموٌن أو التوزٌع -

 قلل من الأخطارالاختلاف الذي ٌ -

هذه الاستراتٌجٌات تخلق مزاٌا تنافسٌة بفضل اقتصادٌات الوفرة المرتبطة بالحجم، 
أو بمفعول التجربة، الكتلة الحرجة الضرورٌة لدخول حدود الحجم وأٌضا إلى التعاون 

 الوظٌفً الناتج عن إدماج الوسائل المتكاملة. 
لة ٌبقى على رجل التسوٌق فً وانطلاقا من هذه الاستراتٌجٌات الحدٌثة والفعا

المإسسة الجزائرٌة محاولة التعرف على المزاٌا والقوى التنافسٌة للمإسسات المنافسة 
المإسسة  لواقعٌة أو الاستراتٌجٌات المناسبة، ولكن المتتبع ومحاولة اختٌار الاستراتٌج

ان المسٌر الجزائرٌة ٌجدها بعٌدة كل البعد عن تبنً هذه الاستراتٌجٌات، فحتى وإن ك
واعٌا بؤهمٌة تبنً استراتٌجٌات تسمح للمإسسة بمواجهة المحٌط الداخلً والخارجً 

  .غٌر المناسب على العموم فإن الإمكانٌات البشرٌة والمادٌة عادة ما لا تكون متوفرة
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