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مقدمــة

أ

ح ة أمرا اص ة في الأسواق العالم ة أو خدم انت صناع التنافس الذ تشهده مختلف المؤسسات سواء 

ة  سب زائنها الحالیین والمرتقبین وحصة سوق على المنافسین و لا مفر منه وأضحى سعیها لتحقی التفوق

ع المؤسسات .أكبر هدف إستراتیجي تنشده جم

ة المح الأز  التي تعمل على خل روح التنافس لد المؤسسات لكسر قیود وذلك من خلال إستراتیج رق

ة المتنافس علیها ة على خل طلب جدید إعتمادا على .الأسواق الحال ارحیث تقوم هذه الإستراتیج جدیدة أف

في  ة المح الأزرق استراتیج ذلك تكون ة أمام المؤسسات و التالي زادة الفرص وتقلیل المخاطر التنافس و

حیث أنها تعمل على تغییر العادات لد المستهلكین من خلال ال ة تفاجئ السوق اسة هجوم تسو هي س

عة المنتجات الجدیدة  من متا ن أ منافس في السوق التالي لن یتم مة جدیدة للعروض المقدمة و م ق تقد

ن من التقلید والمنافسة  قصیر لیتم س  أخذ وقتا ل .وس

ة المح الأزرقوفي هذا الصدد سنحاو  طة بإستراتج ل في هذه الدراسة تسل الضوء على أهم الجوانب المرت

ة لد المؤسسات  .ودورها في تحقی المیزة التنافس

ة العامة  ال : الإش

ن حصرها في السؤال التالي  م ة التي نسعى إلى بلورتها  ال م فإن الإش :عد هذا التقد

ة المح الأزرق- ة ؟هل لإستراتج اح الات الس ة في الو دور في تحقی المیزة التنافس

ة  الأسئلة الفرع

؟· ة المح الأزرق وما أهمیته؟ما مفهوم إستراتج

ة · المیزة التنافس ماعلاقة المح الأزرق

ة المح الأزرق· ما أثر تطبی إستراتج

ات  الفرض

ة عن التساؤلات وإنطلاقا- ة للإجا ات التال اغة الفرض نا ص م ة  ال .من عرض الإش

ة · ودورها في تحقی المیزة التنافس ة المح الأزرق ة بین إستراتج توجد علاقة ذات دلالة إحصائ

ة · ودورها في تحقی المیزة التنافس ة المح الأزرق ة بین إستراتج یوجد تأثیر ذو دلالة إحصائ

ار الموضوع  اب إخت أس

عود إلى إن ار الموضوع  : إخت

ا للدراسة  ارها مجالا خص ة الموضوع متزایدة بإعت أهم

یدخل الموضوع في إطار التخصص 



مقدمــة

ب

ة  اح الات الس ة في الو ودورها في تحقی المیزة التنافس ة المح الأزرق محاولة إسقا مفهوم إستراتج

: حدود الدراسة 

..………من             إلى :الإطار الزماني .1

اني .2 ة : الإطار الم اح الات الس ة سعیدة ..) ……(حاولنا إسقا الدراسة على عدد من الو بولا

: أهدف الدراسة 

ة :تسعى هذه الدراسة إلى تحقی الأهداف التال

Øة المح الأزرق ة التي تقوم علیها إستراتج اد الأساس م و الم الوقوف على المفاه

Ø ة محل الدراسة اح الات الس عادها في الو أ ة المح الأزرق .التعرف على مد تطبی إستراتج

Ø ة محل الدراسة اح الات الس ة في الو في تحقی المیزة التنافس ة المح الأزرق إبراز دور إستراتج

ة الدراسة  : أهم

ة ة استراتیج أن اهم ون ة الدراسة من  ة لأ تنبث أهم النس ة  حت ضرورة حتم أص المح الأزرق

ن  م حت السلاح الوحید الذ  ة أص مؤسسة تسعى للنجاح وتحقی أهدافها إضافة إلى أن المیزة التنافس

انه لها في السوق .المؤسسات من صنع م

:المنهج والأدوات المستعملة 

ن م ة الإلمام والإحاطة بجوانب الدراسة وحتى نتم ة العامة غ ال ات واضحة عن الإش ن التوصل إلى إجا

ة المح  لمفهوم ونشأة إسترایج اع المنهج التارخي من خلال التطرق لوغ الأهداف المرجوة ، تم إت للدراسة و

ة المح الأزرق مفهوم إسترایج طة  والمنهج الوصفي في وصف وتحلیل وعرض العانصر المرت الأزرق

ة و  ة والمیزة التنافس اح الات الس على توزع .………………ذلك اسلوب دراسة حالة من خلال أخذ الو

ة  في تحقی المیزة التنافس ة المح الأزرق ان وهذا من أجل معرفة  دور إستراتیج .إستب

: أدوات الدراسة 

ü الكتب

ü ة الرسائل الجامع

ü المجلات

ü المقالات

قي  النسة للفصل التطب على منهج الإحصائي فقد إعتمدنا: أما 



مقدمــة

ج

ل الدراسة  : ه

عنوان  م الدراسة إلى ثلاثة فصول ،  الفصل الأول  ات المعتمدة تم تقس حث والفرض ة ال ال بناءا على إش

حث الأول  احث إذ وضحنا في  الم مه إلى ثلاث م تم تقس ة المح الأزرق ة إستراتیج ،تعرف الإستراتج

ة و ،أنواعها ة الإستراتج ة ، أهم ات تطبی الإستراتج حث متطل ة المح الأزرقالم نشأة إستراتیج

والمح الأحمر ة المح الأزرق بین إستراتیج طات الزرقاء، ومفهومها،الفرق ة ابتكار المح مبررات تبني ،آل

طات الزرقاء  حث الثالث فنطرقنا.فلسفة المح ة المح الأزرق،مضامین أما الم ل من مصفوفة إستراتیج إلى 

ة المح الأزرق ة المح الأزرق،الدعامات الأرعة لإستراتیج اد إستراتیج ،م ة المح الأزرق إستراتیج

احث   ذلك ثلاث م ضم  ة   وهو  عنوان المیزة التنافس ان  حث الأول والفصل الثاني  مفهوم  المیزة الم

ة ،مفهوم ال ة،میزة التنافس ة ،تنم ةخصائص المیزة التنافس ر المیزة التنافس حث وتطو ما یخص الم أما ف

ة،الثاني  ة ،محددات المیزة التنافس م على جودة المیزة التنافس ة ،:معاییر الح القومصادر المیزة التنافس

الحمس لبروتر

حث الثالث  ةالعامة: و الم ة ،استراتج ادة في التكلفة ،:  للمیزة التنافس ة  الق ة استراتج استراتج

یز  ة التر .التمییز،استراتج

…………: الفصل الثالث 

قة  : الدراسات السا

زان(دراسة -)1 في نمو الأسواق دراسة ) 2016نصور ر ة المح الأزرق عاد إستراتیج عنوان دور أ

عث  المجلد  ة ،مجلة جامعة ال ات العصائر في مدینة اللاذق ة على الشر .28العدد38میدان

عا ودور أ ة المح الأزرق عاد إستراتیج ات العصائر السورة لأ د هدفت الدراسة إلى معرفة مد تطبی شر

عاد( ص والزادة والإبتكارالإست ات وتحدید) والتقل عاد المح في نمو أسواق هذه الشر عد من أ ة لكل  الأهم

ة ات العصائر في محافظة اللاذق من وجهة نظر العاملین الإدارین ، وتمت الدراسة على شر .الأزرق

تلعب دورا ة المح الأزرق ات وقد توصلت الدراسة إلى أن إستراتیج هاما في خل أسواق جدیدة للشر

من الإجراءات والمنتجات والخدمات والزادة  ل ماهو غیر ضرور ص  عاد و التقل المدروسة من خلال إست

عاد فلسفة المح  ة مابین أ والإبتكار المستمر لخل طلب جدید حین أن هناك علاقة ذات دلالة إحصائ

ین نمو الأسواق  و . الأزرق

م سلطان الطائي(دراسة-)2 ودورها في تحقی السوق,)2006یوسف حج الأزرق ة السوق إستراتیج

سي الكوفة س ة في معمل  ق ة المجلد ,التنافسي دراسة تطب ة والاقتصاد ة للعلوم الإدار ة ,8مجلة القادس ل



مقدمــة

د

ة المح).4(العدد,جامعة الكوفة/الإدارة والاقتصاد في المنظمات هدفت الدراسة إلى تطبی إستراتیج الأزرق

الأزرق حوثة قید الدرس خاصة وذلك عن طر مصفوفة السوق ة عامة والمنظمة الم عاد، ( العراق زادة، است

ص ات الحدیثة للأفراد العاملین في مجال إدارة ) ابتكار، تقل ذلك إعطاء صورة واضحة للعالم عن الإستراتیج و

حوثة لدیها الإطلاع والإلمام.التسو وزادة معرفتهم في هذا الجانب ة الم أن الشر ممارسة حیث إتضح 

ة ولكنإستراتیج الأزرق لها وعملي لا یوجد السوق ضاتطبی نظر ة لدیها الإهتمام وأ أن الشر

ة وهذا مما یخل لها تفوقا  ع وزادتها لأجل زادة الحصة السوق ة الزادة عن طر تعدد أماكن الب بإستراتیج

اقي المنظمات المنافسة من حیث  ا على  م(تنافس انت العلاقة و ) الكلفة ، المرونة، الإبداع، الجودة، التسل

ة من حیث قوة  ة ثان ة المرت التنافسي واحتلت هذه الإستراتیج ة ومؤشرات التفوق ة بین هذه الإستراتیج إیجاب

ا .العلاقة الإرت

ات ) 2017یوسف موسى محمد الحوراني (دراسة -)3 لد شر ة المح الأزرق عنوان مد تبني إستراتیج

رة ماجستیر، تخصص إدارة أعمال،  ة،مذ ز المیزة التنافس ة في قطاع غزة ودورها في تعز الصناعات الغذائ

ة،غزة .الجامعة الإسلام

ات الص لد شر ة المح الأزرق ة هدفت الدراسة إلى التعرف على مد تبني إستراتیج ناعات الغذائ

ة المستدامة وذلك من خلال  استكشاف مد مؤشرات  في قطاع غزة ودورها في تعزز المیزة التنافس

المتكتلة في  ة المح  الأزرق ص والزادة(استراتیج عاد والتقل عاد المیزة ) والابتكارالاست وتأثیرها على أ

ة المتمثلة في  فاءة المؤسسة، الكلفة، الخدمة ،الإس/جودة المنتج( التنافس ة المؤسسة،  ة للزائن، فاعل تجا

ة على ).الإبداع ات الصناعات الغذائ بیرة من قبل لشر أنه یوجد إهتمام ملحو وموافقة  وقد أظهرت الدراسة 

ة  ة بین إستراتیج ما توجد علاقة قو ة المستدامة  والمیزة التنافس ة المح الأزرق تطبی مؤشرات إستراتیج

مؤشراتها منفردة ا ة المح الأزرق ذلك تؤثر إستراتیج ة المستدامة و والمیزة التنافس ص (لمح الأزرق التقل

ة  ) والزادة والإبتكار عاد المیزة التنافس ة المؤسسة، /جودة المنتج( على أ ة للزائن، فاعل الخدمة ،الإستجا

.عاد فلا یوجد له تأثیر ، أما مؤشر الإست)فاءة المؤسسة، الكلفة، الإبداع

ة المستدامة ) 2014دراسة أحلام عدیلة( -)4 في تحقی المیزة التنافس ة المح الأزرق دور إستراتیج

رة–دراسة حالة مؤسسة اتصالات الجزائر  رسالة ماستر في علوم التسییر فرع تسییر المنظمات -س

صلجامعة محمد, تخصص التسییر الاستراتیجي للمنظمات, منشورة, رة, ف تحقی هدفت هذه الدراسة إلى. س

والإستراتیجي للمؤسسات  لنشر الوعي الإدار ة المح الأزرق أهداف نظرة تتمثل في التعرف على إستراتیج

ولإعطاء صورة  ة المح الأزرق ة یجب إستغلالها، وزادة الإثراء المعرفي لإستراتیج بوجود فرص إستراتیج



مقدمــة

ه

ةواضحة المعالم لهذ في .ه الإستراتیج ة المح الأزرق ة تتمثل في التعرف على إستراتیج وأهداف علم

ل  ة المستدامة إلى جانب التعرف على  المؤسسة محل الدراسة ، والتعرف على دورها في تحقی میزة تنافس

ة المح الأزرق عاد مصفوفة إستراتیج ص والزادة والإبتكار( عد من أ عاد التقل في تحقی المیزة ) الإست

ة مستدامة للمؤسسة محل الدراسة  عاد .تنافس عد من أ لكل  وقد اظهرت النتائج أنه هناك دور معنو

ة المستدامة في المؤسسة محل الدراسة في تحقی المیزة التنافس ة المح الأزرق .   إستراتیج

Jan_ne yang ,2012 Identifing the attribuyes of blue ocean strategy)دراسة-)5

in , hospitality

في الفندقة " ة المح الأزرق "تحدید الخصائص الممیزة لإستراتیج

عض الفنادق في تایوان وقد أظهرت نتائج  في  ة المح الأزرق هدفت الدراسة إلى تحدید خصائص إستراتیج

مة  مة لنزلاء من بینها إبتكار عروض ذات ق وتحدید تصورات ق ة المح الأزرق الدراسة ممیزات إستراتیج

.مضافة ممیزة 
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:تمهید

ة شرسة بین المؤسسات للحصول  على الحصة  صراعات تنافس في الوقت الراهن تمر الأسواق 

بیر ونت ل  ش ات الزائن وحاجاتهم  ة، وهذا ناجم عن تعدد  وتنوع المعروض السلعي فضلا عن رغ جة یالسوق

نها من مواجهة تلك المنافسة وتسهم  ات التي تم حث عن استراتج هذا حتم الأمر على المؤسسات المتنافسة ال

انها وتكسبها القوة والنفوذ ومنها  ةفي المحافظة على   .المح الأزرقإستراتج

ح ة المح الأزرق لإستراتج یز على الجانب النظر ه خصص الفصل الأول للتر یث سنتطرقوعل

:إلى 

v حث الأول ة : الم .مفهوم إستراتج

v حث الثاني ومفهومها : الم ة المح الأزرق .نشأة إستراتج

v حث الثالث ة المح الأزرق: الم ادئ إستراتج .مضامین وم
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حث الأول  ة: الم الإستراتج

ة: المطلب الأول  ف الإستراتج تعر

ة نتقدم في مقدمة  لمة الإستراتج ة ، حیث ترجع جذور  اللغة ) Strategos(المطلب بتعرف الإستراتیج

ة  ادة الجنرال للحرب" الیونان ة ق عرفها قاموس "ف ة  رة لمفهوم الإستراتج ، وإنطلاقا من الجذور العس

ستر ة" على أنها ) Webesters new dictionary(و ات الحر .1"علم ترجمة وتخط العمل

طرقة ) Tomas 1988(وفي علم الإدارة عرفها توماس  على أنها خط و أنشطة المؤسسة التي یتم وضعها 

صورة  ین هذه الرسالة والبیئة التي تعمل بها  تضمن خل درجة من التطاب بین رسالة المؤسسة وأهدافها، و

ة فاءة عال .2"فعالة وذات 

أنها  ة  ة لتحقی تلك هي نم لأ" وتعرف الإستراتج اسات و الخطو الحیو ات والس هم الأهداف والغا

طرقة ما لكي تعرف ما ل الذ الأهداف تصاغ  ه و المش ف ة وترد أن تكون ه الشر هو العمل الذ تقوم 

ه  ح ف 3"ترد أن تص

أنواعها: المطلب الثاني

ات من  ن تصنیف الإستراتج ه العام إلى ثلاثة م : ع هي ا أنو حیث التوج

ة :أولا َ  ة الهجوم .الإستراتج

الدرجة الأولى هذا النوع من ا موجها  ون ات  تأخذ لاهتمامستراتج ة أو طرق ق ظروف البیئة التسو

ع الإبتكار و التجدید، غزو أسواق جدیدة ، تقید السلعة، خدمة  ة السوق، تنو متعددة منها التوسع ، تنم الاَ أش

.جدیدة

اَ ة : ثان ة الدفاع :الإستراتج

ة للمؤسسة أ البیئة  الدرجة الأولى لإهتمام الظروف الداخل موجها  ون ات  هذا النوع من الإستراتج

ض عدد  ان هذا من خلال تخف ة سواء  ة حیث تستهدف إما علاج جوانب ضعف أو تهدیدات داخل الداخل

ل التن ات السلع المنتجة أو إعادة بناء اله ما تستخدم هذه الإستراتج العاملة  ة القو مي أو تدرب وتنم ظ

ة العامة أو الخاصة مثل مواجهة حرب الأسعار  أو البیئة الخارج .لمواجهة تهدیدات السوق

1، ندرة، مصر ،د ات التنافس، دار الجدیدة للنشر، الإس ن وتنفیذ استراتج ة، تكو .49،ص2003نبیل محمد مرسي، الإدارة الإستراتج
تب العري الحدیث، مصر، 2 ،الم م ومجالات التطبی ة،مفاه ،اسماعیل محمد السید، الإدارة الإستراتج .2،ص1999د
3، ، عمان، الأردن، د ازور قي إستراتیجي، ال .106،ص 2009علي فلاح الزغبي، التسو منظور تطب
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ة الإستقرار: ثالثا .إستراتج

ة في نفس الوقت وقد تمثل هذه  س عض التغیرات المحددة ولكنها رئ ام المؤسسة ب على ق قد تنطو

یز الموترد في  ات تر ستهدف هذا النوع من الإستراتج ما  التغیرات محدودة في السلعة، الخدمة أو السوق، 

ة أو الإ قود المؤسسة إلى تبني الإستراتج ما أن هذا النوع قد  عض اتجاه معین  انتجاه الدفاعي في  الأح

ة  أ تغیر أو أوالجمود المطل تعنيلا الاستقرارومنه فإستراتج ام  ن اتخاذعدم الق م السلعة و قرار یر 

ة  ة في الظروف التال :للمؤسسة تبني هذه الإستراتج

استقرار المؤسسة في خدمة نفس السوق.أ

ة للمؤسسة على .ب یز القرارات الإستراتج ر أسالیب انجاز الوظائفتر .إجراء التحسینات لإضافة أو تطو

حصتها في السوق.ج .قناعة المؤسسة 

مها مؤسسة إلى مرحلة النضج.د .وصول السلعة إلى تقد

م سلعة أو خدمة غیر قابلة .ه رإنتاج أو تقد النجاح والأداء المحق واقتناعهاأو المنافسة للتطو مستو

ه المنظمةللاستقرار النفسي الذ تعمل  .ف

قه أو .و المتوقع تحق تحقی الأهداف في المستقبل وذلك المستو عدم وجود فجوات أداء جوهرة بین مستو

1.المأمول 

ة :المطلب الثالث  ات تطبی الإستراتج متطل

ة ، بینما وضعها موضع التنفیذ تحتاج إلى  رة وتحلیل ة في حاجة إلى قدرة ف اغة الإستراتج إن ص

ة نجد أن في حاجة إلى دراسة  ة المناس عاد، فعند تحدید الإستراتج ة متعددة الأ قدرات ومهارات إدارة وفن

ات  ان م الإم ما نحتاج لدراسة وتقو حیث نقف على الفرص والمعوقات  ة  وتحلیل وفحص البیئة الخارج

ة ا ة للمؤسسة للوقوف على نقا الضعف،هذا إلى جانب تقدیر أهم ة السائدة، الحال ات الشخص م والأخلاق لق

ة  تحدید المسؤول ةوأخیراً افة الجهود التي الاجتماع مثل  ة فإن الأمر هنا  ما یتعل في تطبی الإستراتج ، ف

ة موضع التطبی ومن أهم الجهود والأنشطة  : تبذل لوضع الإستراتج

اسات - اغة الس ة وص .بناء الأهداف السنو

ام بها - ة التي یجب الق تحدید المهام الأساس

س والمعاییر الموضوعة - المقای مقارنة أداء الفعلي  سمح  ص نظام  .تخص

،مذكرة لیسانس في العلوم التجاریة،منشورة،نخصص تسویق، المركز اثر نظام المعلومات على الإستراتجیة التسویقیة للمؤسسةبن وارد یزید ، 1
86-84، ص 2006،الجامعي المدیة ، الجزائر
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ة أو مختلفة- ة أو نوع م انت  س ومعاییر الأداء المناسب سواء  .تحدید مقای

ة للأفراد - النس ة والحوافز والجزاءات  .وضع نظام للرقا

ن - م على ذلك  ناءاً ات و م المتطل ة في المجموعات التي الواجبتقس مراعاتها لتطبی الإستراتج

): 01(یوضحها الجدول رقم 

الأهداف 

ة السنو

ة القدرات الكفاءات  تنم

الإدارة

اغة  ص

اسات الس

ات الواجب مراعاتها  متطل

ة عند تطبی الإستراتج

ات الأنشطة  العمل

الإدارة

توزع 

ص  وتخص

الموارد

مي ل التنظ بناء اله

ة ن وضعها في المجموعات التال م ة  ات تطبی الإستراتج :ومن الجدول یتضح أن متطل

ة- 1 تحدید الأهداف السنو

اغات - 2 اساتص .الس

ص الموارد- 3 .توزع وتخص

مي المناسب- 4 ل التنظ .بناء وتهیئة اله

ة - 5 م ات التنظ ات والأنشطة ( الإدارة الفعالة للعمل ةالعمل )الداخل

ة القدرات والكفاءات الإدارة- 6 ن وتنم 1.تكو

ع  ة :المطلب الرا ة الإستراتج .أهم

ة  ة في النقا التال ة الإستراتج ضاح أهم ن إ :م

ن من خلال معرفة أفضلتحقی - 1 ا اتجاهاتإنجاز مم لة نسب ة طو المؤسسة لفترة زمن

ة لمواجهة - 2 .المنافسینالمساعدة في وضع الخط الهجوم

وتوجیهات واضحة المستقبل- 3 ة أهدافاَ .تعطي الخطة الإستراتج

83-81بن وارد یزید ، مرجع سابق ،ص1
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إدخال منتجات - 4 ة إلى إحداث تغیرات مهمة في المؤسسة  ة المؤد ة و الخارج التعرف على العوامل الداخل

حث عن أسواق جدیدة  .جدیدة أو التوسع في الأسواق أو ال

ة متخذ القرار على معرفة - 5 حة في لاتجاهاتاتساعد الإستراتج القرارات المدراء على فحص اتخاذالصح

ة  س لات  الرئ .المش

ة المتعلقة - 6 ق ة و التسو م تدخل القرارات المال .المنظمة اتجاهاتتنظ

ة متخذ القرار تحقی - 7 ن الإستراتج ات الاتصالتم ة الفعال فا الكفء أو التنسی والتكامل والتفاعل مع 

.للمؤسسة

ة إتخاذ القرار الصائب توفیر - 8 ن إستخدامه في عمل م ار الذ  .المع

ة المختلفة- 9 .القدرة على التجاوب مع الظروف البیئ

عید الأمد-10 یر  .تساعد في التف

.الإقتصاد في استخدام الموارد لأن الموارد تستخدم للطر المرسوم ولتحقی الأهداف-11

قة و -12 واضحة ودق ة التسو تكون ه جهود المنشأة أهداف إستراتج ساعد على توج مدروسة وهذا 

ح .الصح

1.تقلل من حالات المخاطرة وعدم التأكد -13

ة تسو الخدمات على  ولاء زائن مؤسسة 1 ة لأثر إستراتج قورة حمزة، دراسة میدان رة ، OOREDOOال علوم التسییر، الفيماسترمذ

اف، المسیلة ، الجزائر، منشورة،  ،جامعة محمد بوض ة وتسو 27ص ،2015نخصص إستراتج



ةالفصل الأول                                      المح الأزرقإستراتیج

12

حث  ة المح :الثانيالم .الأزرقإستراتیج

ومفهومها: المطلب الأول ة المح الأزرق .نشأة إستراتیج

:النشأة-أ

م (Blue Océan Stratégy-BOS)تعد  رها  نظرة جدیدة قام بتطو ة المح الأزرق إستراتیج

في عام  ورن ة 2006ومو رة الجدیدة المتمثلة في منظور إعادة البناء في إستراتیج تحت مظلة المنظومة الف

قارب  ا ما  ة حیث امض الإستراتیج ة حوالي 300عام في دراسة ما یزد عن 20المح الأزرق 30شر

ات إلي الابتعاد عن الأسواق المنافسة الشدیدة وابتكار صناعة بهدف قود الشر التوصل إلى نم استراتیجي 

ات ات معا بهدف النمو وتحقی أهداف الشر مة للزائن للشر .ق

ما  ات الإدارة و ومفهومها من المصطلحات حدیثة التداول في الأدب ة المح الأزرق عد مصطلح  إستراتیج

رنا أنفا  ورنذ م ومو ل من  الإشارة  إلى الوسائل الكفیلة ,عود الفضل في استخدام هدا المصطلح  إلى 

عد  ز على الصناعات التي لم تخرج  ة تر إستراتیج التي لم تصلها المنظمات المنافسة  اكتشاف مواقع السوق

عد في حین  ة تضمن إلى حیز الوجود التي تمثل الفراغ و المناط المجهولة في السوق ل من بوتر آل ها 

ة ة غیر تنافس .الانعتاق من حالة المنافسة القائمة وصولا إلى بناء إستراتیج

غیر  ة فتح مساحة سوق ف ة على أنها تمثل الطر الذ تحدد من خلاله  نظر إلى هده الإستراتیج ما و

قا وخل الطلب وفرص النمو وتلر إ,مطروقة سا شیر  اق ذاته  لى أن المنظمات الرائدة في السوقوفي الس

اتجاه  حث عنه ومحاولة تلبیته وهي بدلك تسیر  س ال ة تضمن ابتكار الطلب ول اتجاه تبني إستراتیج الشعبي 

س مزاحمتهم .التفرد عن المنافسین ول

ه من أعما ة القائمة وما تحتو طات ناجم عن الأسواق الحال ان انبثاق معظم هده المح ل مخروقة وهناك  یر

الأساس على قدرة المنظمة في مواجهة المنافسة ,وصناعات سائدة  ز  والوصول إلى ,وقوانین المنافسة التي تر

ل أسرع وأفضل من منافسیها ش .المنتجات الجدیدة والزائن والأسواق المستهدفة 

ة حیث یتم تناول طات الزرقاء الصاف من المح س مصطلح  المح الأزرق ه في عالم الأعمال وقد اقت

ارات والطیران 100حیث اغلب الصناعات الیوم لم تكن موجودة قبل ، تشیها صناعة الس عام مثلا 

ة  موجودة مثل الهواتف المحمولة الذ ثیر من الصناعات لم یتوقع أن تكون ة بل أن  والمحطات الكهرائ

ات وخدمة البرد العاجل  م,والحسا ا من الصناعات غیر المعروفة الیوم التي من ومع قلیل من التأمل نجد 

عد  ة  صناعات أساس هي 2006، وأشار شعاع ,عاما 20المحتمل أن تكون ة  المح الأزرق ان إستراتیج

عد إلى حیز الوجود وهي تمثل الفراغ أو المناط المجهولة من السوق إعداد خطة للصناعات التي لم تخرج 
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صل أو تلك المناط التي لم تك ة التي لم  النائ ة نقا السوق طات الزرقاء الصاف عد من أصقاع المح تشف 

لعدم تلوث  ازرق ة وذات لون روا صفوها وهنا تتم صناعة الطلب للمرة الأولى وهي وصاف ع ل إلیها المنافسون

ات ال بین المنظمات وهدا هو احد الأسرار التي تجعل شر صراعات التنافس الدمو تسو تصمم هدا السوق

الأزرق .شعاراتها وعلاماتها التجارة بدرجات متفاوتة من اللون

ة ذاتها بوصفها  ة الإستراتیج ز على الحر تر ة المح الأزرق ان  إستراتیج وعلى ما سب یتضح 

قي للابتكار  ز على المنظمة,المصدر الحق ه النضج الاستراتیجي التقلید الذ یر صفتها خلافا لما هو عل

قي للابتكار  ز على المنطقة بوصفها , المصدر الحق ه المنهج الاستراتیجي التقلید الذ یر خلافا لما هو عل

تمثل مصدر الأداء المتمیز  ة المح الأزرق ة في ظل  إستراتیج ة الإستراتیج مصدر التمیز ولدلك فان الحر

بیر وهي تشمل مجموعة النشاطات والقرارات الإدارة اله, ا مشروع أعمال  ادفة إلى بلورة دلك الأداء واستن

جید  لها القدرة على تولید ,یؤد إلى صناعة مح أزرق الأمر الذ إلى ظهور مجالات جدیدة في السوق

اته منظمات في  وهو ما نجحت بإث ارات مثیرة للمشاعرإنتاجابتكارات ومساحات جدیدة في السوق التالي ,س و

مة جدیدة نجاحها في ابت Ford,General Motors .(Zook,2004).كار ق

ناءا لما تقدم فقد وردت تعارف عدیدة لمفهوم فلسفة المح الأزرق احثین في ,و اختلف الكتاب وال

التالي  احثین لتلك التعارف  عض اتهامات ال ما یلي  رة وف اتهم الف این اتجاهاتهم وخلف :تحدیدها نتیجة ت

التعرف المصدر

ه المنافسون صل أل تشف لحد الآن والد لم  الذ لم  مع , فضاء السوق

عد ارها أمرا غیر مطروح لان قواعدها لم توضح  اعت .التأكید على المنافسة 

Kim and

Mauborgne

2005

ات الزون م استراتیجیها ,سعي المنظمة لفهم حاجات ورغ ومن ثم تصم

م  ه وتقد یز عل مة ممیزة له التر ناء علاقات مرحة معه ,ق اللجوء لأ ,و دون

ر .منافسة تذ

Kotler and

Armstrong

2005

ة والسعي لإیجاد أسواق جدیدة  الحال ة تجاوز المنظمة حدود السوق ف

.لمنتجاتها القائمة وترك المنافسة في الخلف
Koiler ,2008
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قا والإعتاق من فلسفة المنظمة للحصول على فضاء سوقي غیر  مختبر مس

.المنافسة

Yang, 2007,

P4

ات  الاعتماد على التحر مة  رسالة المنظمة الطموحة والناجحة لخل إبداع الق

ة  عیدا على المنافسة الشدیدة,الإستراتیج .و
Loyton ,2009

الحالي إلى مساحات جدیدة .انتقال المنظمة من مساحة السوق
Sloan and

pollak 2006

حیث أن المنظمة لا تضطر إلى  ة تمیز المنظمات عن المنافسین  إستراتیج

.ممارسة المنافسة السعرة

Coughlim,

20071

والمح الأحمر : المطلب الثاني ة المح الأزرق بین إستراتیج الفرق

طات الزرقاء  طات الحمراء والمح عالم الأسواق إلى حیز من المح احثون ة لقد قسم ال حیث إستراتیج

حاول المخط الاستراتیجي للمح الأحمر التنافس لكسب  حیث  المح الأحمر تعتمد على منافسة السوق

ادة في الكلفة  ات التمایز أو الق سعى لتنفیذ استراتیج ة و ة في الأسواق التقلید وتستخدم المنظمات ,حصة سوق

ة للحفا عل ات دفاع ات في المح الأحمر إستراتیج ة الموجودة إذ تعمل على خل صعو ى حصتها السوق

.للمنافسین وتتنافس في مجال سوقي محدود

انات جدیدة وإعادة تعرف المنتجات أو  عمل على خل ب فانه  أما المخط الاستراتیجي للمح الأزرق

عة المنافسة وجعل المنافسة أمر غیر مطروح و السعي للوصول على إستر  ة التمایز الخدمات أو طب اتیج

ادة في الكلفة في أن واحد .والق

طان  أنهما عالمان مختلفان لكنهما مترا تبدوان  ل من المح الأحمر و الأزرق ات  ومن هنا فإن إستراتیج

إحداهما غداء للآخر ون 2.جدا وسوف 

از1 ة،وعد عبد اللطیف جرح على المیزة التنافس ة المح الأزرق ة في المصارف الخاصة في -اثر تطبی إستراتیج رسالة ، الحماتدراسة میدان

ة السورة ,منشورة,ماجستیر في إدارة الأعماق تأهیل  19_17ص ,2018,الجامعة الافتراض
ة المح, ء فرحان طالب علا2 ة المستدامةإستراتیج والمیزة التنافس عة الأولى,  الأزرق -40ص, 2012, الأردن, عمان, دار حامد للنشر والتوزع, الط

41
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:یبین أوجه المقارنة بین الإستراتیجیتین ):2(رقم الجدول

ة المح  الأزرقإستراتیج ة المح الأحمر إستراتیج

قا غیر مطروقة سا .خل مساحة سوق

.جعل المنافسة أمر غیر مطروح

ه .خل طلب جدید و الاستحواذ عل

مة مقابل الكلفة .سر معادلة الق

مجملها إلى السعي  ة نشاطات المنظمة  ع ت

.وراء التفرد والكلفة المنخفضة

ةالتنافس ضمن مساحة السوق .الحال

المنافسین .إلحاق الهزمة 

.استغلال الطلب الحالي

مة مقابل الكلفة .إجراء صفقة  الق

ار  مجملها للخ ة نشاطات المنظمة  ع ت

1.الاستراتیجي بین التمایز أو الكلفة المنخفضة

طات الزرقاء : المطلب الثالث ة ابتكار المح آل

ما جاء بها  محددة لابتكار الأسواق الزرقاء وهي  وهذه Kim and Mauborgreهناك مجموعة طرق

ات هي :المتطل

:انتقال عبر الصناعات المتقابلة·

ذلك الفوائد التي تقدمها لعملائها تسمى بدائل  تعتبر المنتجات والخدمات التي نتف في طرقة عملها و

تعتبر المنتجات والخدمات التي تختلف في طرقة متماثلة حتى لو اختلفت في ش ة أخر لها الخارجي من ناح

ل الخارجي ر أن , عملها وفي الش الذ ولكنها تتف في الفوائد التي تقدمها لعملائها بدائل متقابلة  ومن الجدیر 

:تسال نفسك عدة أسئلة وهي

.هي الصناعات التي تقدم بدائل متقابلة لما تقدمه أنتما- أ

غیرهال-ب .ماذا یختار العملاء بین هذه البدائل دون

ار بین البدائل المتقابلة مع مخالفة  ة التي تحفز المشترن على الاخت یز على العناصر الأساس ومن خلال التر

قي جدید تماما لفراغ تسو طا ازرق نك أن تبتكر مح م ة العناصر  ق ص  عاد أو تقل .واست

1 Source : Sloan, Karlin and Pllak, lindsey, (2006), ‘Smarter, faster, Better, Strategiers for
effective, enduring and Fulfilled’, John Wiley and Sons, P153
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ة للصناعاتانتقال عبر الكتل الإستراتی· :ج

ع  ات تعمل في مجال محدد وتت ة إلى مجموعة شر شیر مصطلح الكتل أو التجمعات الإستراتیج

ة للصناعة في مجموعات  ة الأساس ة متشابهة وفي اغلب الصناعات تتلخص الاختلافات الإستراتیج إستراتیج

سین بها ة إ. المنافسین الرئ ن تصنیف التجمعات الإستراتیج م ل فقرة في و اعا لمحورن السعر والجودة ف ت

ة , السعر تؤد إلى فقرة موازة مفترضة في الجودة ات على التنافس داخل الكلفة الإستراتیج ز اغلب الشر تر

الخروج من التجمع , التي تنتمي إلیها طات الزرقاء یتم تجاوز هدا المنط التنافسي الضی  لكن ابتكار المح

ة الاستراتیجي المس ار والانتقال بین الكتل الإستراتیج الاخت عد فهم العناصر المؤثرة على قرارات العملاء  تقر 

.المختلفة

ن· :انتقال عبر سلسلة المشتر

قة أن هناك سلسلة من المشترن الذ تستهدفه لكن الحق ات على منحنى محدد للمشتر , تتف الشر

اشر على قرار الثراءالذ تحدد موافقتهم وفقا لدرجة تأثیره ثمن المنتج قد لا , م الم الدین یدفعون فالمشترون

ة  هم أنفسهم المستخدمین الفعلیین لها وهنالك فئة انطل علیها على مجموعة المؤثرن في عمل ون

مة السلعة مثلا مندوب ) المؤثرون,المشترون,المستخدمون(هده الفئات الثلاثة .الثراء یخلف لدیهم معنى ق

ة والد یهتم ال حصل على السلعة في النها ز على عنصر التكلفة اكتر من المستخدم الذ  مشترات یر

الدواء  صفون اء الدین  وهم الأط ز على فئة المشترون ة فإنها تر سهولة الاستخدام أما صناعة الصیدل

الضرورة أن یدفعوا ثمنه بینما .للمستخدمین الفعلیین للدواء سو  س على فئتي ولكنهم ل ز صناعة الملا تر

طات الزرقاء وإعادة النظر في  ح السبیل لابتكار المح ص وفي الحالات  والمؤثرون المشترون

).المؤثرون, المشترون, المستخدمون(سلسلة

ملة· :انتقال عبر المنتجات والخدمات الم

حتاجها المستهلك عند شرائه المنتج ملة التي  عض الخدمات الم حتاج شخص ما هناك  وحین مثلا 

ملة تعتبر ضرورة للزائن  ه فهده الخدمة الم ارته ف قاف س ان لإ حتاج م ت ولكن  ر مار من سو للتسوق

ك أن  ملة لإیجادها عل امنة داخل الخدمات والسلع الم وهده الخدمات تؤثر على الطلب حیث هناك مبتكرة 

لحصول علیها مع السلعة التي تقدمها لهم الطرقة السهلة لتصور تحدد الحلول المتكاملة التي یتمنى عملائك ا

جد استخدامهم لسلعتك ولا اجل ابتكار الأسواق الزرقاء  ر فیها حیث لهم قبل وأثناء و هذه الحلول هي أن تف

:امتثال الآتي
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استخدام منتجاتك- أ قوم الزائن  اق  .في أ س

عد استخدامهم -ب حدث قبل أثناء و .لمنتجاتكمادا 

ات التي تواجه الزائن وتواجه منتجاتهم- ج .حدد العق

ملة-د م حلول متكاملة من الخدمات والسلع الم ات لتقد ن تذلیل هده العق م .هل 

ین· ة لد المشتر ة والعاطف ف ة الوظ :انتقال عبر الجاذب

ات :هناك نوعان من الشر

ات تتنافس أساسا على أذهان ومشاعر الز- أ ح جاذبیتها لد الزائن من النوع العاطفيشر .ائن فتص

في فادا ما -ب ح جاذبیتها لد الزائن من النوع الوظ ات تتنافس أساسا في السعر والجودة فتص الشر

في ات في تجاوز التوجه الوظ ن من ابتكار فراغ سوقي جدید /شرعت  الشر العاطفي السائد فإنها ستتم

:ین سائدین وهماوفي هدا الصدد لاحظنا نموذج

ة- 1 ة العاطف أن :الصناعات ذات الجاذب حیث تمنع عملائها عدد من العناصر التي تزد السعر دون

ل تكالیف اقل وأوفر ن من ابتكار نموذج أعمال ه عدت هده العناصر فستتم .تزد الجودة فلدا ما است

ة- 2 ف ة الوظ اتها على :الصناعات ذات الجاذب ا ما تتنافس شر صة للزائن وغال تقدم سلعا رخ

العناصر الأخر أن تهتم  ص الأسعار دون أنك ستبتكر , تخص ة جدیدة ف ف فادا تم ابتكار عناصر وظ

ة ة على التساؤلات الآت مة جدیدة للزائن هده الصناعات لابتكار أسواق زرقاء لابد من الإجا :ق

ةهل تتنافس صناعتك في ال- 1 ة العاطف ة أو الناح ف ة الوظ .ناح

عادها من منتجاتك - 3 نك است م ة للزائن ما هي العناصر التي  ة العاطف انت تتنافس على الجاذب إذا 

ة ف ة وظ .لجعلها اكتر جاذب

ن إضافتها لتجعل منتجاتك - 4 م ة لد الزائن فما هي العناصر التي  ف ة الوظ نت تتنافس على الجاذب إذا 

ةأكثر  ة عاطف .جاذب

حوثة ثلاث علامات ممیزة وهي: الانتقال عبر الزمن- 6 :الاتجاهات المؤثرة على المنظمة الم

ة للمنظمة-1 النس . إنها هامة 

.إنها غیر قابلة للتحول- 2

.أن لها مسارا محددا- 3

طات الزرقاء أو الأسواق الزرقاء لابد من تحدید الأتي :ولابتكار المح
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لها والتي تنطل في مسار ما هي الاتجاها- 1 ن تحو م ت ذات التأثیر الكبیر على صناعتك والتي لا 

.واضح

.یف تؤثر هده الاتجاهات على صناعتك- 2

ي تقدم فوائد غیر مسبوقة للزائن- 3 ان  1.تأخذ هده الاتجاهات  في الحس

ع طات الزرقاء: المطلب الرا .مبررات تبني فلسفة المح

ه إلىنإ عود سب عض المنظمات  :الحاجة الملحة لتبني مثل هذه الفلسفة من قبل 

ة.1 ة الصناع ات الإنتاج .التقدم السرع في التقن

العرض على الطلب.2 .تزاد عدد الصناعات وتفوق

ة للأسواق .3 ة للعولمة الحال ا والتداول الآلي , التوجه نحو العالم السرعة في نقل وانتقال التكنولوج

.معلوماتلل

الذ یتطور من خلال التمایز في تسو الأفراد والإنتاج .4 ل عناصر المزج (السوق استعمال 

قي ).التسو

ة.5 ة في بیئة منظمات الأعمال الدول ة والاجتماع ات البیئ ة والشر ات الاقتصاد التقل ة التنبؤ  .صعو

انن.6 عد بإم محظور ولم  فیها السوق ون مواجهة المنافسین إلا عن عندما تصل إلى مرحلة  ا التمیز 

طرقة مختلفة یر  منافسین خلال وقت ما, طر التف ح بدون سنص ة المح الأزرق .بخل إستراتیج

من جدید للوصول للمح الأزرق اسة المح , الوقت الذ سیتبناه المنافسون اه أن س وهنا یجب الانت

ة فق لا تعني التنق ضا, الأزرق قي أ یجب خل مجال استراتیجي جدید وإنما أ التجدید الاستراتیجي والتسو

مع عرض ووضع محدد لمواجهة المنافسین 2.من خلال المح الأزرق

حث الثالثا ة المح الزرق: لم ادئ إستراتج مضامین وم

ة المح الأزرق: المطلب الأول مصفوفة إستراتیج

م سلطان الطائي1 ة في معمل بیني الكوفة,یوسف حج ق التنافسي دراسة تطب ودورها في تحقی السوق الأزرق ة السوق ة للعلوم الإدارة ,إستراتیج القادس

ة المجلد  ة الإدارة والاقتصاد,8والاقتصاد 19,20,21ص,2006,)4(العدد,جامعة الكوفة/ل
21ص, سابمرجع, وعد عبد اللطیف جرجناز2
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ة  مصفوفة إستراتیج ل من تتكون عاد أو مؤثرات التي اعتمدها  من أرعة أ Kim and(المح الأزرق

Mauborgre (عاد ص, إطار تحلیلي وهي الاست .الزادة والابتكار, التقل

ل أسئلة لتصنیف المنط الاستراتیجي المعتاد في الأسواق الحمراء وهي :وتصاغ هده المؤثرات على ش

ن الاستغ- أ م ناء عنها من بین العناصر التي تعد ضرورة جدا؟ما هي العناصر التي 

الجودة العالي للصناعة؟-ب ن زادتها لتجاوز مستو م ما هي العناصر التي 

ن ابتكارها ولم تلتفت إلیها الصناعة القائمة من قبل؟- ج م ما هي العناصر التي 

ة قي بناء یزة الأساس الر ة ال:وهذه المؤثرات تكون حها مصفوفة إستراتیج ن توض م والتي  مح الأزرق

:الآتي

ةمصفوفة ): 3(الجدول رقم  المح الأزرقإستراتیج

ص تقل

ضها إلى اقل من ما هي العناصر الواجب تخف

متوس الصناعة ؟

عاد الإست

جب ما هي العناصر التي تعتمدها الصناعة و

عادها ؟ است

الإبتكار

لم هي العناصر الواجب ابتكارها والتيما

قا ؟تلتفت لها الصناعة سا

ادة الز

هي العناصر الواجب رفعها إلى ما فوقما

متوس الصناعة؟

ما یلي حها  ن توض م :و

عاد  :Eliminatedالاست

عض العاصر التي تراها غیر ضرورة في عملها والتي  عاد أو إخفاء  تسعى مؤسسات الأعمال إلى است

نمن شانها أن تؤد إلى  ض النفقات إلى حد مم عات والجودة, تخف التأثیر على حجم المب ن . دون م لذلك 

ات غیر النافعة أو التي تخدم العمل ولا تقدم أ منفعة للمؤسسة أو  عض العمل عاد  ه على انه است النظر أل

ة مع الاحتفا بنفس ال ة الإنتاج ة العمل فاءة فعال ة من اجل زادة  ة الإنتاج عات للعمل حجم من المب

حق تقدم المؤسسة وتمیزها عن منافسیها مع ضرورة امتلاكها . والأراح ما  وتقلیل التكالیف وحجم الاستثمار 

املة لكل الموارد والأعمال .للسوق

ص :Reducedالتقل
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عض إجراءات العمل التي تراها المؤسسة غیر الضرورة أو غیر مبررة  ض  ص أو تخف عد تقل مما و

ض النفقات والمصروفات غیر المبرر لها س بدوره على تخف ساهم في تقلیل حجم التكالیف , ینع الأمر الذ 

ات الأراح المتحققة الغ فیها. مع ث عض الخدمات المقدمة للزائن غیر الضرورة والم أو .ما تقلل من 

ا أو مستحیلة التنفیذ وان  مة الجدو ار عد عض الأف ا التخلص من  ا واجتماع ا وفن ا ومال نت جیدة اقتصاد

ا قات المضرة. وأخلاق ع التطب .الداخل والخارج من اجل تمییز المؤسسة عن منافسیها.....أو تقلیل جم

ادة  :Raisedالز

جودة المنتجات المقدمة  عض المواد والإجراءات ذات القدرة على زادة وتحسین مستو قصد بها إضافة  و

عض أهداف الأداء والتي عادة ما للزائن  ن للمؤسسة أن تحق نموا سرعا عند وجود توهج ملحو في  م إذ 

ة  أعلى من الزادة العاد مستو ة  عاتها أو حصتها السوق معدل نمو مب مما یؤد إلى زادة مستو,ون

ا على شهرتها وسمع س إیجا ل الذ ینع الش عها  نها حجم الأراح المتحققة وتوس م ا مما  ا ودول تها محل

ة للعمل فیها فاءة عال .دلك من جدب زائن جدد وإدارین دو

:Imorationالابتكار 

ة اللاحقة  ار الإبداع ل الأف عني تحو عد إحد الصفات الممیزة للمؤسسات المتقدمة في البیئات المتغیرة و

رة ممارسة جدیدة أو ت ة للفرد الذ یتبناهاإلى مخرجات مفیدة أو أ ف النس لدلك فان المؤسسات . عبیر جدید 

قادرة على أن تطور طرق قادرة على الابتكار والتجدید على أساس تام ومتطورة أو تكون المبدعة التي تكون

فوءة, جدیدة للعمل أو تقدم حلول مبتكرة للمشاكل  عمل  .حیث تتحول مخرجاتها إلى منتجات مفیدة أو طرق

ل مستمر وهو وهناك  ش ة  م حلول جدیدة بدلا من استخدام الأسالیب التقلید ان المقدرة على تقد من یر

وأساسي لإبداع العاملین ولمقدرة المؤسسة على التكیف مع المواقف الجدیدة .ضرور

ر العمل وإدارته وان) 2000, الصرف(أما م طرقة جدیدة لتطو شیر إلى أن الابتكار یتمثل في تقد المبتكر ف

ارات جدیدة ولیجاد نظم وممارسات جدیدة تساعد المؤسسة على أن تنتج , هو الذ یترجم المعرفة إلى اخت

مة له م أفضل ق وتقد حق رضا الزون ما  ل أفضل و .ش

مة اكبر وأسرع من  ضیف ق نجم عبو نجم أن الابتكار هو قدرة المؤسسة على التواصل إلى ما هو جدید  ر و

المقارنة مع المنافسین في المنا المؤسسة الإبتكارة هي الأولى  عني هذا التعرف أن تكون و فسین في السوق

رة الجدیدة أو المفهوم الجدید والأول في التوصل إلى المنتج الجدید والأول في الوصول إلى  التوصل إلى الف

.السوق
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ة المح الأز  عاد مصفوفة  إستراتیج ا إ ص مزا ن تلخ م في الجدول التاليو :رق

ة المح الأزرق: )04(الجدول رقم   عاد إستراتیج ا أ مزا

ة المح الأزرق عاد إستراتیج اأ مزا

عاد طرة الإست حث في نفس الوقت عن التمایز والس ع على ال تشج

ین  م بینها و عن طر التكالیف والابتعاد عن التح

الإستراتیجیتین

ص االتقل إشارة تحذیر لكل المؤسساتتعطي آل

ادة ع الز ات وتشج ل المستو الإطارات عند  سهولة الفهم عن طرق

قه .الاستثمار لكل واحد من تطب

دفع المؤسسة إلى إجراء فحص دقی لمجموع المعاییر التي الابتكار

ل حصیلة  ضا  تلعب من خلالها المنافسة دورا واكتشاف أ

ار الواردة التي توجه  ةالأف 1.من غیر قصد جهودها التنافس

ة المستدامة دراسة حالة مؤسسة اتصالات الجزائر , أحلام عدیلة1 في تحقی المیزة التنافس ة المح الأزرق رة–دور إستراتیج رسالة ماستر في علوم -س

صلجامعة , تخصص التسییر الاستراتیجي للمنظمات, منشورة,التسییر فرع تسییر المنظمات  رة , محمد ف 56-53ص,2014س
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ة المح الأزرق: المطلب الثاني مضامین إستراتیج

یزها على زادة الطلب نا تكمن أهمیتها في تر ة المح الأزرق ة لإستراتیج المضامین المفاهم

العمل فضلا من خل أسواق جدیدة  والانتقالات من المنافسة الشدیدة والحصول على فرصة جدیدة في سوق

قا تشفة سا .غیر م

ات الأرع-)1 :إطار العمل في الفعال

لتكسیر المنط الاستراتیجي من خلال هده العوامل أ ة المح الأزرق طل علیها أدوات إستراتیج و ما 

ه في الأسواق الحمراء لا في , المعتاد عل ات طو عاد العوامل التي تتنافس حولها الشر است یر  حفزنا أولا للتف

م المن, مجال الصناعة الغت في تصام نت  قد  ا لإتحاد قرار حول ما أن  حفزنا ثان تجات والخدمات في و

ات في الخدمات المقدمة الغ الشر اق المنافسة وهنا ت رح, س حفزنا ثالثا .مما یرفع بیئة التكالیف دون و

ام بها عاد المساومات التي تدفع المستهلكین للق ا ،لكشف واست ل ساعدنا على اكتشاف موارد جدیدة  وأخیرا 

مة المستهلك وعلى خل طلب جدید وتعدیل  ة الأسعار في مجال لق الصناعة وف المنظمات علیها إستراتیج

ةخذتأأن  ار العوامل الآت :بنظر الاعت

عاده؟.1 جب است أ العوامل التي تعقدها الصناعة و

ه في مجال الصناعة؟.2 اسي المتف عل الق المستو ضها إلى ما فوق أ العوامل التي یجب تخف

ه في مجال الصناعة؟أ العوامل التي یجب رفعها إلى ما .3 اسي المتف عل الق المستو فوق

ر فیها الصناعة من قبل؟.4 أ العوامل التي یجب إیجادها ولم تف

ة المح الأزرق)1 ة في إستراتیج مة حجر الزاو :ابتكار الق

عاد العدید من العناصر المتلف ات عروض السیرك است ات ومن بینها شر ،ةاستطاعت الكثیر من الشر

مة هو قلب  حیث خفضت الكثیر من التكالیف محققة بدلك التمیز والكلف المنخفضة ا دان ابتكار الق

ة المح الأزرق مة ،إستراتیج عاد الكلف غیر ضرورة وتحسین ق دلك تتحق المنفعة من خلال است و

وتولید  شیر و)Kim and Mauborgre , 2005,2(المزد من الوظائف )ابتكار(المشتر

)Belgvad,2010,10 ( مة في منتجاتها التي تقدمها لزائنها ات استطاعت أن تبتكر الق إلى أن هناك شر

ة في صناعة الأنسولین ) Nievo Nordis(مثال دلك شر طا ازرق ة الطب أوجدت مح منتجة الأنسولین ألمان

ة على المؤثرن الأساسیین وهم الأط ة الصناعات الدوائ غالب ا  اء في التأثیر ،اءتارخ ة الأط جعلت أهم
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اء مجموعة مستهدفة من قبل هده الصناعة  ر من الأط الأنسولین من مرضى الس ومن ثم . على قرار مشتر

ة أعلى اء لتوفیر قدرة علاج حسب طلب الأط ل اهتماماتها على إنتاج الأنسولین أكثر  . وجهت الصناعة 

ل ش ة  ات التنق ا تتنافس نتیجة هدا تطورت تقن اسا أساس قاء نقاء الأنسولین مق ة الثمانینات مع  بیر في بدا

ن إجراء أ تقدم ملحو في هدا الاتجاه عد من المم ات ولم  .حوله شر

یز الذ استمر مدة ) Nova(وقد رأت  بتعییر اتجاه التر انها أن تفلت من المنافسة وان توجد مح ازرق بإم

اء وتوج لة على الأط مة جدیدة في مجال صناعتها , یهه إلى المرضى أنفسهمطو حیث صممت ابتكار ق

ة  على عبوة أنسولین ) nevo pen(الوراث حتو سهولة في عبوة واحدة , قلم حقن  سمح للمرض حمله 

ا حاجة أسرع تقر . تحتو

ل من  طات الزرقاء )Kim and Mauborgre , 2006,33(ما یبین  یتحق من خلال أن خل المح

مة استمرادفع الكلفة للأسفل مع دفع الق مة ر،المقدمة للزائن للأعلى  یتم بهده الطرقة تحقی قفزة في الق

ة والمستهلكین ة للشر ة للزائن, النس مة المتحققة تأتي من هده المنفعة والسعر الدین تقدمهما الشر ،ولان الق

ة تت ة إلى الشر النس مة  ة الكلفةولان الق ن ة ،ولد من السعر و مة فق عندما تنظم الشر یتحق من ابتكار الق

طات , بین المنفعة والسعر والكلفة على النحو المناسب ل هي التي تعجل من خل المح هده المقارة للنظام 

ة مستدامة في التكامل بین النطاق نشاط. الزرقاء إستراتیج ة المح الأزرق ة تساعد إستراتیج ات الشر

ة ان ة ونشاطاتها العمل ف مة هو طر جدید في )Verncer ,2008,17(ما أشار . الوظ إلى أن ابتكار الق

یر الاستراتیجي وتنفیذها طات الزرقاء والانقلاب من المنافسة, التف 1.حیث ینتج عن هدا إیجاد المح

ة المح الأزرق: المطلب الثالث ادئ إستراتیج م

ومن ثم إیجاد المح الأزرق:الأولالمبدأ  إعادة بناء السوق

ة التي تسعى بإتجاه إعادة  ات فالشر افح ضدها الكثیر من الشر حث التي  یتناول  هدا المبدأ مخاطر ال

للانفلات من المنافسة ة وتجدید , بناء حدود السوق م نموذج جدید للشر م نفسها وتقی غي علیها إعادة تقی ین

لات الزائن أو جودة المنتج أو السعر أو معاییر الصناعة(محفزات المنافسة التي تمتلكها  ان تفض ) سواء 

قها ة بتطب ة التي ستقوم الشر ة للإستراتیج ن صورة إجمال .لتكو

ةمد توافر مسارات , وعد الله قاسمسعد1 في المنظمات الصناع ة المح الأزرق ة ,  إستراتیج ماء لصناعة الأدو ة الح ة في شر دراسة استطلاع

ة ة الرافدین الحجة  , الموصل, والمستلزمات الطب 47_46ص.2013. 113العدد35مجلة تنم
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س :المبدأ الثاني  ح الاستراتیجي ول ة للوصول إلى الترتیب الصح یز على الصورة الكل التر

.على الأرقام

ة للموقف ات التي تؤد مادة إلى , من خلال الحفا على الصورة الإجمال س على أرقام الاستراتیج ول

ونتها  ة التي سب و غي الاعتماد على الصورة الكل ن انات و بیر من الب اع الهدف الأساسي بین عدد  ض

ساعد على النظر إلى البیئة المن ة لاكتشاف الفرص المتاحة مما  ة عن الشر افسة عبر أعین زائن الشر

وما یتوقعه ات الزون ر الأداء وفقا لمتطل .طر تطو

عد من الطلب الحالي:المبدأ الثالث الامتداد على ا

حیث یجب على  الزائن المحتملین  وترضي دوق حتاج إلیها السوق ن أن  م یر في المنتجات التي  أ التف

ة في تحقی النمو ة الراق قيالشر ة , الحق ات العال یز على زائن المستقبل وتحقی نمو یتخطى المتطل التر

فة ) Porter.2007(للزائن  مة حیث تحق هده المقارة من  ا لتحقی ابتكار الق ونا أساس جد هدا المبدأ م و

عها اكبر حجم من الطلب على الغرض الجدی جدید من خلال تجم طة بإیجاد سوق لتحقی , دالمخاطرة المرت

متین تقلیدیتین وهما م السوق: تحد ممارستین قد النزعة لتقس یز على الزائن الحالین والأخر الأولى التر

قة بین الزائن في السوق لا للتكیف مع الاختلافات الدق اس(إلى شرائح أكثر دقة وتفص ).2012, ع

ع  ات:المبدأ الرا ح للاستراتیج الوصول إلى الترتیب الصح

ساعدها على تحقی  الترتیب  الذ  اتها التي قامت بتحدیدها  ة لاستراتیج عني ذلك السعي لتنفیذ الشر و

ل مرحلة ات الزائن في  .أهدافها وتوظیف الخبرات للوصول إلى متطل

ة للمؤسسات:المبدأ الخامس س تخطي الحواجز الرئ

ا من خلال حل الخلافات بین حیث یتطلب النجاح الخارجي في المنافسة من الش ة أن تحق نجاحا داخل ر

طات الزرقاء اه المح عد الخروج إلى م لات یتوقع ظهورها  ة للمؤسسة لتفاد أ مش نتیجة , الأقسام الداخل

ما یتناسب مع التوسعات الجدیدة ة في تارخ المؤسسة , إعادة توزع الأدوار ف الغاو(ولتجاوز الفترة الانتقال

).2009,119(ونوآخر 

ة مع التطبی:المبدأ السادس أسس النظر

ة تهدف إلى استغلالها في المح  س إستراتیج تمثل في السعي لتقلیل مخاطر الإدارة عن طر تأس و

التطبی, الأزرق ة  مصحو ع , التي تكون إضافي من جم ة یجب بذل جهد   ولتحقی نجاح أ إستراتیج
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اطاتأعضاء فر العمل بتح اه , والتفسیرات والتوقعات, دید الارت ة إلى تلك الم حر الشر وعندها فق ست

1).13,2010,احمد(وستصل إلى المیناء المنشود من النجاح , المفتوحة

ع ة المح الأزرق:المطلب الرا عة لإستراتیج الدعامات الأر

ة التي تؤد لنجاح  س ة لإطلاق وتعتبر من مجموعة العوامل الرئ س ل الدعامات الرئ المنظمة وتش

ل من  رها  والتي ذ ة المح الأزرق .)Kim and Mauborgre ,2015(إستراتیج

ار · عین الاعت اغة السیناروهات المختلفة التي تأخذ  ة المستهدفة والتي تتمثل في توقع و ص إتقان للع

.ل اللاعبین في السوق

عب· ةإكمال قوة اللاعبین والذ  س ونها للمنتجات الرئ ه المؤسسة  .ر عن الموقع الذ تبدع ف

س شراكة فاعلة مع اللاعبین · ة والتي تعتبر عامل مهم من خلال تأس قة التعاون عرض المطا

سیین في السوق .الرئ

المنتج· ات الخاصة  م المنتج والعمل ة وتصم ق اغة الخط التسو 2.الحفا على المرونة في ص

ة المح , ناصر جردات وآخرون1 ة العاملة في مجال تسو القوانینإستراتیج ات الفلسطین مة للشر ودورها في خل الق حوث , الأزرق قاء لل مجال ال

ة, ودراسات 124_123ص 2017, 2عدد 20مجلد , جامعة عمان الأهل
مان عوني أبو یوسف2 ة العاملة في فلسطین, إ ة في البنوك الإسلام ل في تحقی جودة الخدمات التمو ة المح الأزرق رسالة ماجستیر , دور إستراتیج

غزة , منشورة, في إدارة الأعمال ة  17ص, 2019, غزة, الجامعة الإسلام



ةالفصل الأول                                      المح الأزرقإستراتیج

26

:الخلاصة

ة  وأنشطة المؤسسة خط والتي تعرف على أنها عد دراستنا لهذا الفصل تعرفنا على مفهوم الإستراتیج

ین هذه الرسالة والبیئة  طرقة تضمن خل درجة من التطاب بین رسالة المؤسسة وأهدافها، و التي یتم وضعها 

ة  فاءة عال صورة فعالة وذات  .التي تعمل بها 

قصد بها  والتي  ة المح الأزرق لإستراتیج ضا المفهوم النظر ة حاجات وأ سعي المؤسسة  لفهم وتلب

ات الزون مة ممیزة له ,ورغ م ق ه وتقد یز عل التر م استراتیجیها  ناء علاقات مرحة معه ,ومن ثم تصم و

ر, اللجوء لأ منافسة تذ ة .دون ة تطبی إستراتیج في المؤسسات التي وهذا ما أد حتم الأزرق السوق

بیرة في السوق سب الحصة  و . تسعى إلى تحقی التفوق
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: تمهید 

ة أضحىلقد  ل من مجالي الإدارة الإستراتیج انة هامة في  بیرا وم شغل حیزا  ة  مفهوم المیزة التنافس

قدم فرصة جوهرة لكي تحق المنظمة  ات الأعمال، فهي تمثل العنصر الاستراتیجي الحرج الذ  واقتصاد

ات هذا المفهوم إلى الثمانینا المقارنة مع منافسیها، وترجع بدا ة متواصلة  رة المیزة رح ت حیث بدأت ف

ات  تا عد ظهور  ة في الانتشار والتوسع وخاصة  ل بورتر"التنافس ة التنافس والمیزة "ما شأن إستراتیج

ة والمحددة لنجاح المنظمة  ة وهي أن العامل الأكثر أهم عتمد هذا المفهوم على نقطة أساس ة، و التنافس

.اعة التي تعمل بهاالأعمال هو الموقف التنافسي لها في الصن

في هذا الفصل إلى  ذلك سنتطرق و

v حث الأول ة: الم ة المیزة التنافس ماه

v حث الثاني ة : الم م على المیزة التنافس .معاییر ومحددات الح

v  حث الثالث ات العامة للتنافس  :الم الاستراتج
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حث الأول  ة: الم ة المیزة التنافس ماه

ة:الأول المطلب  مفهوم التنافس

ة عامة، وهذا المصطلح أكثر تداولا لد  الحداثة ولا یخضع لنظرة اقتصاد ة  یتمیز مفهوم التنافس

ان خلال الفترة  اسیین والاقتصادیین وأول ظهور له  رن الس ات المتحدة ) 1987- 1985(المف في الولا

ة من خلال العجز الكبیر الذ عرفته  ان الأمر ة، و الخارج وزادة في حجم الدیون في میزانها التجار

ة  ة والأسیو ة أمام منافسیها الأور .لهذه الأزمة السبب في تقهقر المؤسسات الأمر

ات والنقاشات من  ح ذلك من خلال العدید من الكتا ن توض م ة و س هناك تعرف محدود ودقی للتنافس فل

رن حیث نجد أن :طرف المف

ة ونمو واستقرار : " عرف على أنهات§ غرض تحقی الأهداف من رح القدرة على الصمود أمام المنافسین 

ع وابتكار وتجدید  ".1وتوس

ة § التنافس ة :" قصد  ق ات الإدارة والتسو افة الفعال الجهود والإجراءات والابتكارات والضغو و

رة التي تمارسه ة و الابتكارة والتطو ا المنظمات من أجل الحصول على شرحة أكبر ورقعة والإنتاج

".2أكثر اتساعا في الأسواق التي تهتم بها 

ة § النوع ة على أنها القدرة على إنتاج السلع والخدمات  ة التنافس عرفت هیئة التجارة والصناعة البرطان

ة حاجات المستهلكین  عني تلب فاءة من الجدیدة والسعر المناسب والوقت المناسب، هذا  ل أكثر  ش

".3المؤسسة الأخر

س قدرتها على النفوذ وفرص وجودها في الأسواق الجدیدة، § ة المؤسسة تع أن تنافس آخرون ما یر

الصمود والمجابهة في السوق س قدرات المؤسسة التي تسمح لها  التالي تع .و

ة تحد متزاید الخطورة والذ  ، تمثل التنافس یتطلب من المؤسسات المعاصرة مراجعة على ضوء ما سب

ة  ة قدراتها التنافس ة بهدف بناء وتنم ق ة وأسالیبها التسو ة وقدراتها الإنتاج م شاملة لأوضاعها التنظ

نة ر موقعها التنافسي لأطول فترة مم .والمحافظة على تطو

رة تخرج لنیل شهادة1 ة والبناء،مذ ة للهندسة المدن ة ، دراسة حالة المؤسسة الوطن ة، دور الكفاءات على تحقی المیزة التنافس ماجستیر في رحیل آس

.45، ص 2011-2010إدارة أعمال، جامعة أمحمد بوقرة ، بومرداس، : علوم التسییر تخصص
ة ، جامع2 ة للمؤسسة ، رسالة مقدمة لنیل شهادة الماجستیر فرع إدارة أعمال، الخرو ة الجزائر، فلة العیهار ، دور الجودة في تحقی المیزة التنافس

.84، ص2005
رة مقدمة لنیل شهادة الماستر تخصص3 ة ،مذ العلاقات في تحقی المیزة التنافس دمي، جامعة قاصد مراح تسو خ: هاجر بوعزة ، أثر التسو 

.39، ص2012، ورقلة ، 
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ة : المطلب الثاني مفهوم المیزة التنافس

في ظل بیئة الأعمال الحدیثة  مة للزون ا وجوهرا للنجاح في خل ق ة عنصرا أساس تعتبر المیزة التنافس

ة  ل یتسم بنوع من الخصوص ش اتها  ان استخدام المنظمة لمواردها وإم الأعمال الحدیثة، اذ یرت مفهومها 

ل فجوة تفوقها على منافسیها، ونتیجة لذلك تحرص  ش المنظمات حسب هذا المفهوم على العمل والتمیز مما 

ة لمدة أطول  .1الدءوب والمستمر لخل واكتساب والمحافظة على المیزة التنافس

أنها(M. Porter)عرف  ة  " المیزة التنافس جدیدة أكثر :  مجرد وصول المؤسسة إلى اكتشاف طرق

مقدورها ون ة من تلك المستعملة من قبل المنافسین حیث  معنى آخر فعال ا،  تجسید هذا الاكتشاف میدان

مفهومه الواسع  ة إبداع  ".2مجرد إحداث عمل

ر ة على أنها Philip kotlerو أسلوب معین أو مجموعة :" المیزة التنافس تلك القدرة على أداء الأعمال 

عاجزة مجاراتها في الأمد القرب أو الم ".3ستقبل من الأسالیب التي تجعل المنظمات الأخر

ة معینة، : "وتعرف على أنها ة تنافس للمؤسسة الذ تحققه جراء اعتمادها إستراتیج میزة أو عنصر التفوق

ة الجودة الأعلى التالي تحقی إستراتیج ة التمییز و ادة التكلفة أو إستراتیج ة ق ."4سواء تعل الأمر بإستراتیج

ناء :" وهي  مة قدرة المؤسسة على جذب الزائن و مؤسسة  أو لمنتجاتها وزادة الق ة لها  انة الذهن الم

ة من قبلهم وتحقی رضاهم  ".5المدر

ه قصد  ة للمنظمة  أن مفهوم المیزة التنافس ن أن نستنتج   م فضل استنادا لما سب  مة مضافة  تحقی ق

ة معینة،  منافسیها في فترة زمن س تفوقها النسبي مقارنة  ة التي تتبناها هذه الأخیرة ، والتي تع الإستراتیج

اتها  التكلفة ، جودة المنتجات أو مرونة عمل تجلى ذلك من خلال مستو مة ... و م المنظمة لق الخ، أ تقد

.فسین والتي تكسبها میزة التكلفة الأقل أو میزة التمییزمضافة أو منفردة عن منتجات المنا

ام للنشر والتوزع 1 مي ، دار الأ ات التغییر التنظ ة وف منظور استراتیج اس الخفاجي ، المیزة التنافس سي ، نعمه ع عة عز الدین علي سو ،الط

ة،  عمان .70، ص 2014الأردن، -العر
2 M. Porter . avantage concurrentiel des nation . inter Edition .1993.p 84.
3 Philip kotler . Bernard Dubois et Delphine manceau . management marketing . 11ème édition . édition Pearson .

paris . France . 2004. P 265.
ندرة ، مصر 4 ز الأس ة في مجال الأعمال ، مر .37، ص 1998، نبیل مرسي خلیل ، المیزة التنافس
ات التسو ، دار البیروني ، عمان ، 5 ، استراتیج ر .192، ص 2008ثامر ال
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ة : لمطلب الثالثا خصائص المیزة التنافس

مجموعة من الخصائص سنبرزها في ما یلي ة  1:وتتمیز المیزة التنافس

vعلى المد ا معنى أن تحق في السوق مستمرة ومستدامة،  س على المد القصیر أن تكون ل ول لطو

فق

vعد المنظمة إن ة مختلفة وهذه ت المنافس أو مقارنتها في فترات زمن ة مقارنة  النس ة تتم  المیزة التنافس

.عن فهم المیزات في إطار مطل صعب التحقی

vة من جهة أخر ة من جهة وموارد المنظمة الداخل ات البیئة الخارج متجددة وف معط .أن تكون

vن إحلال م م معنى  مرنة  ارات التغیرات الحاصلة في أن تكون سهولة ووف اعت ة أخر یزات تنافس

فاءات المنظمة من جهة أخر ة أو تطور قدرات و .البیئة الخارج

v قها في المد ة مع الأهداف والنتائج التي ترغب المنظمة تحق أن یناسب استخدام هذه المیزات التنافس

عید .القصیر وال

عالمطلب ة : الرا ر المیزة التنافس ة وتطو تنم

ة جدیدة من خلال إدراك أو اكتشاف سبل جدیدة وأفضل  ا التنافس ر المزا ة وتطو تقوم المنظمات بتنم

اء  م أسالیب أفضل لأداء الأش ا وتقد رات في التكنولوج للمنافسة من خلال الابتكار ،هناك تحسینات وتطو

ال جدیدة فیتم ذلك من خلال إحداث ة مداخل جدیدة للتسو ، أش تغییرات في المنتج، تغییرات في العمل

اب الابتكار التي  ر ومن أهم أس حوث والتطو مي وإجراء ال ل ذلك من خلال التعلم التنظ تحق  للتوزع و

ة هي  2:تغیر من المیزة التنافس

Øا جدیدة ن للتغییر التكنولوجي أن یخل :ظهور تكنولوج ةم م : فرصا جدیدة في المجالات التال تصم

م ، الإنتاج أو التسل التسو .المنتج، طرق

Øأوتغیرها ة حاجات جدیدة لدیهم أو تغییر :ظهور حاجات جدیدة للمشتر بتنم قوم المشترون عندما 

ة جدیدة ة میزة تنافس حدث تعدیل في المیزة أو رما تنم اتها فمثل هذه الحالة  .أولو

ة منظور منهجي متكامل ، دار وائل للنشر، عمان ، اطاهر محسن 1 حي إدرس، الإدارة الإستراتیج .109، ص2007لغالبي ، وائل محمد ص
ة في مجال نبیل مرسي خلیل ، 2 .100-99، مرجع ساب ، ص الأعمالالمیزة التنافس
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Øظهر قطاع سوقي جدید في : ظهور قطاع جدید في الصناعة تبرز فرصة خل میزة جدیدة عندما 

ة جدیدة من  س فق الوصول إلى قطاعات سوق جدیدة ولكن ل الصناعة أو ظهور طرق

جدیدة للوصول إلى مجموعة خاصة من المستهلكین ضا إیجاد طرق .المستهلكین ولكن أ

Øة في حالة حدوث تغییر : توافرهاتغیر تكالیف المدخلات أو درجة عادة ما تتأثر المیزة التنافس

ة للمدخلات مثل في التكالیف المطلقة أو النسب ة : جوهر الموارد الخام، وسائل النقل، الدعا

.والإعلان أو الآلات

Øة وم من المؤثرات قد تؤثر أو تغیر في المیزة :حدوث تغیرات في القیود الح هناك مجموعة أخر

ة مثلال ة البیئة من التلوث، حواجز التجارة،  قیود الدخول إلى الأسواق: تنافس .حملة حما
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حث الثاني ة : الم م على المیزة التنافس .معاییر ومحددات الح

ة :المطلب الأول م على جودة المیزة التنافس معاییر الح

ة بثلاث ظروف هي  ة ومد جودة المیزة التنافس 1:تتحدد نوع

:مصدر المیزة.1

ة وف درجتین هما ن ترتیب المیزة التنافس :م

ة منخفضة· ة من مرت ا تنافس سهل : مزا مثل التكلفة الأقل لكل من قوة العمل والمواد الخام، وحیث 

ات المنافسة ا تقلیدها ومحاكاتها من قبل الشر .نسب

ة مرتفعةمزا· ة من مرت شأن العلامة استنادا إلى مجهودات  : ا تنافس ة  تمییز المنتج، السمعة الطی

ومة بتكالیف تحول أو تبدیل مرتفعة ة متراكمة، أو علاقات وطیدة مع العملاء مح ق .تسو

ة.2 ة التي تمتلكها الشر :عدد مصادر المیزة التنافس

أقل تكلفة أو القدرة على شراء مواد في حالة اعتماد المنظمة على  میزة و  م المنتج  احدة فق مثل تصم

ن للمنافسین تحیید أو التغلب على آثار تلك المیزة، أما في حالة تعدد مصادر  م صة الثمن، فانه  خام رخ

عا صعب على المنافسین تقلیدها جم .المیزة فانه 

ر والتجدید المستمر في المیزة.3 :درجة التحسین والتطو

ام المنظمات المنافسة بتقلید أو  ل أسرع وقبل ق ش ا جدیدة و یجب أن تتحرك المنظمات نحو خل مزا

ة  ا تنافس مة وخل مزا ا القد ام المنظمات بتغییر المزا ا، لذا قد یتطلب الأمر ق محاكاة المیزة القائمة حال

ة مرتفعة .جدیدة ومن مرت

م مستمر لأداء ة ومد سدادها یجب أن تعتمد على المعاییر السائدة لكي تقوم المنظمة بتقی میزاتها التنافس

التالي اتخاذ  م الصائب لها ومعرفة مد نجاعتها، و ن إثراء هذه المعاییر بهدف التقی م في القطاع ، و

على المنافس قها لهدف التفوق .القرار في الاحتفا بها أو التخلي عنها في حالة عدم تحق

ة: ي المطلب الثان محددات المیزة التنافس

عدین هامین هما  ة للمنظمة من خلال متغیرن أو  : تتحدد المیزة التنافس

نت من المحافظة على میزة التكلفة الأقل أو تمییز المنتج  ة سمة الاستمرارة إذا تم یتحق للمیزة التنافس

انت المی لما  ل عام،  ش لما تطلبت جهودا أكبر من المنظمات في مواجهة المنظمات المنافسة، و زة أكبر، 

اة المنتجات الجدیدة، فان للمیزة  ة لدورة ح النس المنافسة للتغلب علیها أو تحدید أثرها، ومثلما هو الحال 

ة في مجال الأعمال ، مرجع ساب ، ص 1 .101-100نبیل مرسي خلیل، المیزة التنافس
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عها مرحلة التبني من قبل المنظمات المنافسة،  م أو النمو السرع، ثم یت مرحلة التقد اة، تبدأ  ة دورة ح التنافس

علیها ثم م ة ومحاولة التفوق التقلید ومحاكاة المیزة التنافس ام المنظمات المنافسة  ود في حالة ق .رحلة الر

م میزة  ض التكلفة أو تدع م تكنولوجي جدید لتخف معنى الحاجة إلى تقد وأخیرا تظهر مرحلة الضرورة و

ر أو تح ة جدیدة تمییز المنتج، ومن هنا تبدأ المنظمة في تجدید أو تطو م میزة تنافس ة و تقد سین المیزة الحال

مة أكبر للمستهلك أو العمیل .تحق ق

ل رقم  ة) 1.2(الش اة المیزة التنافس دورة ح

المراحل                 الضرورة               التقلید             التبني                       التقدیم

)1(میزة  تنافسیة  )2(میزة تنافسیة 

ة في مجال الأعمال ، مرجع ساب ، ص: المصدر  .87نبیل مرسي خلیل ، المیزة التنافس

ü م :مرحلة التقد

ر  ونها تحتاج الى الكثیر من التف ة  تخل المیزة التنافس ة للمنظمة التي   النس تعد أطول المراحل 

ا  لما تطلب المزد من الاستثمارات واستخدام تكنولوج لما طالت هذه الفترة  ، والماد ، و شر والاستعداد ال

ه في ذات الصناعة على منافس ح لها فرصة التفوق .متقدمة تت
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üمرحلة التبني:

یز علیها  ار أن التنافس یبدأ في التر اعت ا من حیث الانتشار  ة استقرارا نسب تعرف هنا المیزة التنافس

.حیث الوفرات الناجمة على هذه المیزة في أقصى حدودها

ü ة :مرحلة التقلید وتراجع حجم المیزة التنافس

ة شیئا فشیئا وتتجه نحو النزول نظرا لتقلید المنافسین ومحاكاتهم لهذه  حیث تتراجع حجم المیزة التنافس

ة المنظمة علیهم مما یؤد إلى انخفاض الوفرات الناجمة  ق التالي تنخفض وتتراجع أس صفة واسعة و المیزة 

.عن هذه المیزة

üر :مرحلة ضرورة التطو

ل أسرع أو إنشاء میزات في هذه المرحلة یتوج ش رها  ة وتطو ب على المنظمة تحسین میزتها الحال

ا جدیدة فإنها  ، وإذا أخفقت المنظمة في تحسین أو تسلك مزا ل جذر ش ة  ا الحال تختلف تماما عن المزا

من الصعب علیها العودة إلى موقعها التنافس ون ة وعندها  قیتها التنافس ي من الضرورة تستفید من أس

1جدید 

عد الثاني  المستهدف:ال 2نطاق التنافس أو السوق

ة ، فنطاق النشا على  ا تنافس غرض تحقی مزا ة  ات الشر عتبر النطاق عن مد اتساع أنشطة وعمل

م  حق وفورات في التكلفة عن المنظمات المنافسة ومن أمثلة ذلك الاستفادة من تقد ن أن  م مد واسع 

لات إن ة مختلفة ، تسه ة واحدة ، استخدام نفس منافذ التوزع لخدمة قطاعات سوق ة ، خبرة فن تاج مشتر

ة  ن للنطاق الضی تحقی المیزة التنافس م طة ، ومن جانب آخر  أوفي مناط مختلفة أو  صناعات مترا

أقل تكلفة أو إبداع  منتج ممیز له ،  یز على قطاع سوقي معین وخدمته  عاد من خلال التر وجد أرعة أ و

ة والجدول التالي یوضح ذلك  :محددة لنطاق التنافس من شأنها التأثیر على المیزة التنافس

، مرجع ساب ، ص 1 ات التسو ، استراتیج ر .196ثامر ال
توراه في ال2 ة للبنوك، أطروحة د شیر ، دور الاقتصاد المعرفي في تحقی المیزة التنافس ة  تخصصعامر  نوك، جامعة : علوم الاقتصاد ة و نقود، مال

.180، ص2011/2012الجزائر، 
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عاد المحددة لنطاق التنافس) : 1.2(جدول رقم  الأ

، ص :المصدر .88-87نبیل مرسي خلیل، مرجع ساب

التعرفنطاق التنافس

نطاق القطاع 

السوقي

مد تنوع مخرجات المنظمة والعملاء الذین یتم خدمتهم، یبین

أو  یز على قطاع معین من السوق ار ما بین التر وهنا یتم الاخت

ل السوق .خدمة 

النطاق الرأسي

ا  ا أو خارج عبر عن مد أداء المنظمة لأنشطتها داخل

فالتكامل ) قرار الشراء( الاعتماد على مصادر التورد المختلفة 

ا التكلفة الأقل ا حق مزا المقارنة مع المنافسین قد  لرأسي المرتفع 

ح التكامل درجة أقل من المرونة  أو التمییز، ومن جانب آخر یت

أو منافذ التوزع في التكامل ( للمؤسسة في تغییر مصادر التورد 

).الرأسي الأمامي

النطاق 

الجغرافي

ة أو الدول  س عدد المناط الجغراف التي تنافس فیها ع

ة من خلال  ا تنافس سمح للمؤسسة بتحقی مزا المؤسسة، و

ة واحدة من الأنشطة والوظائف عبر عدة  م نوع ة في تقد المشار

ة  النس ة هذه المیزة  ة مختلفة، وتبرز مد أهم مناط جغراف

ا في نطاق عالمي، حیث تقدم منتجاتها  للمؤسسة التي تعمل حال

.حاء العالمأو خدماتها في أن

النطاق 

الصناعي

عبر عن مد الترا بین الصناعات التي تعمل في ظلها 

المؤسسة فوجود روا بین الأنشطة المختلفة عبر عدة صناعات، 

ن  م ة عدیدة، فقد  ا تنافس من شأنه خل فرص لتحقی مزا

ا أو الأفراد أو الخبرات  لات أو التكنولوج استخدام نفس التسه

.صناعات المختلفة التي تنتمي إلیها المؤسسةعبر ال
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ة : المطلب الثالث مصادر المیزة التنافس

ة، على الصعید المحلي كلا ش ه أن أغلب المنظمات تسعى جاهدة في الحصول على المیزة التنافس ف

ة تجعلها تستحوذ على  والعالمي، ولذلك نجد العدید من منظمات الأعمال هدفها الوصول إلى میزة تنافس

حث في مصادرها وهي ة لا بد من ال انتها للحصول على میزة تنافس عزز من م وهذا  أتي السوق 1: ما 

vا والابتكار : التكنولوج

حاث والنتائج  ات المبتكرة لتسو الأ ة، حیث أن الشر الابتكار والإبداع له دور هام في الدول الاقتصاد

مة مضافة جدیدة وغیر موجودة، علاوة عن ذلك فان المنظمات تحصل على حصة هامة من  یخل لدیها ق

مة التي تم إنشائها حدیث .االق

معنى أنها منتجات  ة وأبدع المنتجات  ذلك الابتكارات العلم ل من المنتجات والخدمات و شمل الابتكار  و

ة الحدیثة في  ذلك إلى الدور الذ لعبته القدرات التكنولوج ة متزایدة للابتكار والإبداع و جدیدة فهناك أهم

ات الأكثر إبداعا وابتكار  ات، حیث أن الشر م المنتجات والخدمات مسار نمو الشر ة في تقد ا لها الأفضل

ل مستمر ش ة  .وهي محاولة لتحسین قدرتهم الداخل

ة من خلال  ارز في حصول المنظمات على المیزة التنافس ا لهم دور  التالي فان الابتكار والتكنولوج و

حاثابتكارات تضاف إلى المنتج أو ابتكارات جدیدة ، وهذا یرجع الى الاكتشافات العل ة ونتائج الأ .م

v ة شر :الموارد ال

مة  ن للمنظمات خل ق م ما  العاملة للمنظمة،  القو لون ش ستخدم لوصف الأفراد الذین  مصطلح 

ن  م ة و ر هذه الموارد والتي تتمثل في المیزة التنافس صعب على المنافسین تقلیدها من خلال تطو مضافة 

ة للم مة مضافة، استخدام المصادر التقلید ة لخل ق ة والتكنولوج ع ة والطب ة مثل الموارد المال یزة التنافس

ة مقارنة  ة للمیزة التنافس ل متزاید وسهلة التقلید وهي أقل أهم ش ن الوصول إلیها  م حیث أن هذه المصادر 

ة ال شرة ، والتي تعتبر مصدر هاما للمیزة التنافس اسات الموارد ال ما أن مع نظام العمل وس مستدامة، 

ة شرة تتمثل في النقا التال ة الموارد ال :أفضل الممارسات للإستراتیج

م- التنظ ة خاصة  ة داخل ف .فرص وظ

ثفة- ة م .یوفر نظام التدرب فرص تدرب

ة- ة التي تخل المهارات المطلو ات التنشئة الاجتماع .عمل

م الأداء القائم على النتائج - .تقی

، ص 1 مي، مرجع ساب ات التغییر التنظ ة وف منظور استراتیج اس الخفاجي، المیزة التنافس سي، نعمه ع .75-73عز الدین علي سو
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ف- الأمان للعاملین والاستمرار في وظائفهمالأمن الوظ س الشعور  ع .ي الذ 

مقترحاتهم لتحسین المنظمة- ة العاملین في صنع واتخاذ القرار والأخذ  .مشار

التواف مع ناوٕ  ن أن تكتمل إلا  م شرة، ولا  الموارد ال ة لا تتم إلا  تحقی أهداف المنظمة الإستراتیج

العنصر الأهم في المنظمة مثلون .الأفراد المؤهلین وأصحاب الخبرات والمهارات الذ 

vمي ل التنظ :اله

ة  المختلفة وعلى أهدافها، حیث تمثل الضغو التنافس لة المنظمة تعتمد على العدید من الطرق إن ه

ة  س عمل ع ة و حیث یدعم میزتها التنافس ة  ز على الكفاءات الأساس المتزایدة في بیئة الأعمال، یجعلها تر

فة واحدة م ة، ومثلا على ذلك وظ م اكل التنظ اكل الضغو على تغییر اله تعددة الأقسام، وتعتبر اله

ة ونتیجة  م فاءة الوحدات التنظ م وتحسین  ة الفعالة هي التي تر علاقات العمل المختلفة لتنظ م التنظ

ذات  ة حتى تكون عض المهارات الفرد عض المنظمات بتطبی  لتغییر الظروف أثناء أداء العمل تسمح 

ع الأع ة لتطبی الإبداع وتوس .مال التجارةمرونة عال

ع ال: المطلب الرا مس لبروتر خالقو

مجموعة من العوامل والقواعد حسب بورتر ه  ة القطاع التي ترد المنظمة خدمته والاستثمار ف تتأثر جاذب

من الهدف الأساسي للمنظمة في تغییر هذه القواعد التي  حیث  لة لها،  المش م المنافسة والقو التي تح

ة  س رئ ادل بینها في خمسة قو .هي في تفاعل مت

وضح  عة المناPorterو ل التاليطب :فسة ودرجتها ضمن الش

ل رقم  ة الخمس ل) : 2.2(الش التنافس Porterالقو

Source:  M.  Porter  .  choix  stratégiques  et  concurrence  .  Ed  .  economica  .

1982.p4.
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في  :وتتمثل هذه القو

في الصناعة§ :شدة المزاحمة بین المنافسون

ة الصناعة، ومن بین تمثل المزاحمة بین المنافسین  التي تساهم في تحدید مد جاذب ز القو محور ومر

ة هي نمو الصناعة، نصیب التكلفة  س العوامل المؤثرة في تحدید درجة شدة المنافسة توجد أرعة عوامل رئ

بین المنافسین، ز والتوازن ، مد عم تمییز المنتج والتمر مة  المضافة لنشا فإذا الثابتة إلى إجمالي الق

ات تمییز المنتج، درجة  ان ة أقل، مد واسع من إم انت صناعة ما تمتاز بنمو مرتفع تكالیف ثابتة بنس

س  ین في الصناعة والع ة أكبر لمعظم المشار ز، فان الاحتمال الأكثر هو توفیر فرص رح ة من التمر عال

ح 1.صح

المحتملون§ :تهدیدات الداخلون

للمح التنافسي تحلیل أثر المنافسین داخل القطاع إلى دراسة الوافدین الجدد یتعد نموذج بورتر للقو

مد  إلى السوق الجدد المحتملون رت تهدید الداخلون قدرات جدیدة تهدد استقرار السوق، و متلكون الذین 

داخل القطاع واحتدام الصداع على الحصص ا فرضها المنافسون ة، وعادة ما قوة حواجز الدخول التي  لسوق

ة  لعلامات معینة لا یرغب في تغییرها نتیجة الثقة المبن قة ولاء الزون حق تصطدم  المؤسسات الجدیدة 

الإضافة إلى تمیز هذه المنتجات عنده أو عدم قدرة المنتجات الجدیدة إلى  ة من التعامل المسب  تس والم

2.الوصول لقنوات التوزع

ة للموردین§ التفاوض :قو

ة السلع المشترات   ض نوع ة من خلال قدرة الموردین  على رفع الأسعار ، أو تخف تتضح هذه الخاص

ات على صناعة الموردین وعدم توافر البدائل وعدم  طرة مجموعة قلیلة من الشر وتتمثل قوتهم من خلال الس

ا توافر المواد الخام، بنفس الجودة المقدمة من الموردین خاصة عندما تكو  س هذه المواد الخام عنصرا رئ ن

3.من مدخلات السلعة

ن§ ة للمشتر تنافس :قو

ثفة وتمثل حصة مهمة في حجم  صناعة المشترن م إلى الحد الأقصى عندما تكون تتعاظم قوة المشتر

عندما  ا تحقی التكامل الخلفي، وتقل قوة المشتر فعل ع المشتر ستط ل، وعندما  تجهیزات الأعمال 

ار الاستراتیجي وأثره في تحقی المیزة ا1 ة ، مرجع ساب ، ص محي الدین القطب ، الخ .97لتنافس
2  Michel E Porter . Competitive strategy : Techniques for Analyzing Industries and Competitor . published by free

press . New York .1998. p7.
ة ، مرجع ساب ، ص 3 العلاقات في تحقی المیزة التنافس .54-53هاجر بوعزة ، أثر التسو 
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مرتفعة جدا، أو عندما تمثل المواد أو الأجزاء والمنتجات نصف المصنعة لل مجهز عنصر أساسي لا تكون

ة الإنتاج أو إذا استطاع المجهز تحقی تكامل أمامي لدعم صناعته 1.غنى عنه في عمل

:تهدیدات المنتجات البدیلة§

ذلك القائمین المحتملین إلى  ین المزاحمین في الصناعة و ل من المشار قتصر الأمر على تحلیل  لا 

محورة لتحد أخر تقدم بدائل تحل الصناعة ، بل هناك قو ة الصناعة فهل هناك منظمات أخر ید جاذب

مختلفة على مد  طرق اع هذا الطلب وتؤثر البدائل  محل منتجات أو خدمات الصناعة، أو تقدم بدیل لإش

ل من العبوات الصلب إلى العبوات الألمنیوم  یز على التحو ة الصناعة وأحد الأمثلة على ذلك  هو التر جاذب

ة الصناعة على عدد من العوامل مثل مد في صناعة   عتمد تأثیر تهدید الإحلال على رح ات، و المشرو

ضة السعر  ة ، تكلفة التبدیل لمستخدمي السلعة، مد تشدد منتجي السلع البدیلة، ومقا توافر البدائل قر

دائلها من السلع  ة و مة بین المنتجات الأصل 2.والق

حث الثالث   ات العامة للتنافس  الاستراتج:الم

ة :المطلب الأول  ةالعامة للمیزة التنافس استراتج

ز  ناء مر اق التنافس، و ة معینة لغرض خوض س عض المنظمات إلى تطبی إستراتیج تستند 

ة  ة صع قاء والنمو في بیئة منظمات الأعمال، وللحصول على میزة تنافس ضمن لها ال استراتیجي متمیز 

غرض تحقی بورترالتقلید وتحقی عائد أكبر، وقد اقترح  ات عامة للتنافس  أداء أفضل عن ثلاث استراتیج

ة المنافسین وتتمثل  :ق

ادة التكلفة- ة ق .إستراتیج

ة التمییز- .إستراتیج

یز- ة التر .إستراتیج

ة ، مرجع ساب ، ص1 ار الاستراتیجي وأثره في تحقی المیزة التنافس .99محي الدین القطب ، الخ
ة في مجال الأعمال ، مرجع ساب ،ص 2 .72نبیل مرسي خلیل ، المیزة التنافس
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ل رقم ا ات التنافس) 3.2(لش استراتیج

.104نبیل مرسي خلیل ، مرجع ساب ، ص :المصدر

ة:  المطلب الثاني ادة في التكلفةإستراتج الق

حیث تحق تغییر جوهر ة على تكالیف مدخلات الإنتاج مقارنة مع منافسیها،  تبنى هذه الإستراتیج

ة قادة  عض الإجراءات الهادفة، حیث تتطلب إستراتیج الاعتماد على  ة لأ صناعة  في التكالیف الكل

من ال مستو أن تمتلك المنظمات منتجات منخفضة التكالیف في صناعة ما  جودة وتسعى إلى التكلفة 

ة التكالیف الإدارة والاستخدام الأمثل للموارد المتاحة، والاستفادة من  مراق خفض التكالیف عام، وأن تهتم 

متوس  شرة حتى یتسنى للمنظمة تحقی رحا أكبر من منافسیها مقارنة  ر الموارد ال تراكم الخبرات في تطو

أسعار أقل من متو  ع  حت أسعار الصناعة وأن تب لما أص ة، و س أسعار الصناعة لتكتسب حصة سوق

ا لما حققت رحا عال 1.الصناعة أكثر نضجا والأسعار في الانخفاض 

ة إلى تحقی تكلفة أقل مقارنة مع منافسین، وهناك عدة دوافع أو حوافز تشجع  تهدف هذه الإستراتیج

ات الحجم، ات على تحقی التكلفة أقل وهي توافر اقتصاد ة على منحني التعلم أو الخبرة الشر الآثار المترت

من مشترن واعیین تماما  ون م ض التكلفة  وتحسین الكفاءة، وأخیرا سوق وجود فرص مشجعة على تخف

2.للسعر

ة :الشرو اللازمة لتطبی هذه الإستراتیج

أقل تكلفة في حالة توافر عدد من ة الإنتاج  3: الشرو وهيتتحق النتائج المرجوة من إستراتیج

اس الخفاجي1 سي ، نعمه ع ، صعز الدین علي سو مي ، مرجع ساب ات التغییر التنظ ة وف منظور استراتیج .75، المیزة التنافس
ة في مجال الأعمال ، مرجع ساب ،ص 2 .105نبیل مرسي خلیل ، المیزة التنافس

ة في مجال الأعمال ، مرجع ساب ،ص 3 .109نبیل مرسي خلیل ، المیزة التنافس
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ض في السعر الى زادة مشترات المستهلكین - للسعر، وحیث یؤد أ تخف وجود طلب مرن

.للسلعة

ة السلع المقدمة- .نمط

ة لكل المشترن- النس .وجود طرقة واحدة لاستخدام السلعة 

ة  ة لتنفیذ الإستراتیج س ات رئ ن اعتمادها بوصفها متطل م و الأسالیب التي  :الطرق

الآتي ن إیجازها  م 1:هي عدیدة ومتنوعة إلا أنه 

.الاستثمار الأمثل للموارد§

ص عددها§ .الحد من الإضافات على المنتجات وتقل

ض عدد منافذ التوزع§ اشر نحو المستهلك وتخف .التسو الم

التي§ ة ونصف المصنعة، وإیجاد الطرق استخدام بدائل استخدام مواصفات مقبولة للمواد الأول تسمح 

.المواد والتراكیب مرتفعة التكلفة

ادة التكلفة ة ق ات ومخاطر إستراتیج :سلب

ات والمخاطر  عض السلب ة تحق أراحا للمنظمة إلا أنها لا تخلوا من  على الرغم من أن هذه الإستراتیج

2:وهي

یز على الجان· رإهمال التطور في المنتجات والأسواق نتیجة التر .ب الف

مة من خلال تمیز منتجهم· الحصول على الق فضلون بیر من الزائن والذین  .إهمالها لقطاع 

ع المنظمة الرائدة في مجال الكلفة من · ات من قبل المنافسین إذا لم تستط سهولة تقلید تلك الاستراتیج

.وضع الحواجز أمامهم

ات الإ· فها مع التطورات المتعلقة تقادم الاستثمارات الكبیرة في المعدات وتقن ة تكی نتاج، وصعو

ة ات الصناع .المنتج والعمل

ض الكلفة مقارنة  ة تخف ة من خلال إستراتیج ع تحقی المیزة التنافس التالي فان المنظمة تستط و

من خلال ردع دخول  طرة على السوق ح لها الس ز تنافسي ممیز تت في مر التالي تكون المنافسین، و

.منافسین جدد أو مقاومة المنافسین الموجودین في المنافسة حول الأسعار

ة ، مرجع ساب ، ص1 ار الاستراتیجي وأثره في تحقی المیزة التنافس .104محي الدین القطب ، الخ
ة ، مرجع ساب ، ص2 ار الاستراتیجي وأثره في تحقی المیزة التنافس .104محي الدین القطب ، الخ
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ة التمییز:المطلب الثالث  استراتج

صعب تقلیدها في میدان الصناعة وتكون ة  حث عن التمییز والانفراد بخصائصها استثنائ ة ال إستراتیج

ع، في حین أنه أفضل  عد الب ة، وخدمات ما  ع الأسعار التشج اته  حق رغ ما  بیرة للمشتر مة  ذات ق

بی مة  ق رة لد العملاء، وأنها أفضل المنتجات والخدمات هي التي تحمل صفات فردة من نوعها وتتمتع 

ن الحصول  م ة للمنتج لا  معنى أكثر أن تضع أسعار استثنائ من منتجات المنافسین أو مختلفة عنهم 

ه من صفات فردة 1.علیها في منتجات بدیلة لما تتمتع 

ار أن الإستراتPorterوحسب  عین الاعت ا مع الأخذ  ة نسب ذو تكلفة  عال ون ة التمییز فان التمییز س یج

المنافسین، لذا فعندما تحق منظمة  ما التمییز في منتجاتها  تتطلب تحقی تقارب في تكلفة المنتج مقارنة 

ة لكي تستفید من هامش رح ناتج عن التسعیر  سعر أعلى من تكلفة التمییز الإضاف عها  یجب علیها ب

ال عدیدة وأسال أخذ أش ن أن  م ا الإضافي وتحقی التمییز  یب مختلفة مثل التمییز في خصائص ومزا

2.المنتج، التمییز في طرقة تسو المنتج

مة لكل من المؤسسة وعملاءها  ة من خلال إنشاء سلسلة الق ة لهذه الإستراتیج ن تمثیل المیزة التنافس م و

ن إیجاد صلات وروا بین مجموعة الأنشطة والنقطة الهامة هنا هي تحدید الأنش م ع حیث  طة التي تستط

ل التالي ضاحها في الش ، إ مة للمشتر 3: المنظمة أن تخل من خلالها ق

ة وف منظور استر 1 اس الخفاجي ، المیزة التنافس سي ، نعمه ع ، صعز الدین علي سو مي ، مرجع ساب ات التغییر التنظ .77-76اتیج
ات 2 ة لاستراتیج ة، جامعة سعد دحلب ، البلیدة، " بورتر"مزوغ عادل ، دراسة نقد ة والإنسان ة للدراسات الاجتماع م ة، الأكاد ، 2013التنافس

.49ص
حي إدرس ، الإدارة الإستراتیج3 ، ص طاهر محسن منصور الغالبي، وائل محمد ص .419ة منظور منهجي متكامل ، مرجع ساب
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ل رقم  ة التمییز ) : 4.2(الش مة وفقا لإستراتیج سلسلة الق

ة منظور منهجي :لمصدرا حي إدرس، الإدارة الإستراتیج طاهر محسن منصور الغالبي، وائل محمد ص

، ص  .419متكامل، مرجع ساب

Øة :الشرو اللازمة لتطبی هذه الإستراتیج

ا أكبر في ظل عدة مواقف منها  ة التمییز تحق مزا أن إستراتیج ن القول  م 1:قاعدة عامة 

مة الاختلافات في المنتج أو الخدمة ودرجة تمیزه عن غیره من المنتجات- ق قدر المستهلكون .عندما 

.حاجات المستهلكتعدد استخدامات المنتج وتوافقها مع -

ة التمییز- ع نفس إستراتیج بیر من المنافسین یت .عدم وجود عدد 

ة التمییز ات التي تعتمد علیها إستراتیج ومتطل :طرق

تضمن خل  ات وطرق ة التمییز من خلال عدة متطل ة اعتمادا على إستراتیج تبني المنظمة میزتها التنافس

مة مؤثرة لد المستهلكین ومن أهم ه ر ما یليق نذ :2ذه الطرق

انت مرتفعة السعر· ة حتى لو  ة عال .شراء مدخلات ذات نوع

ر والإبداع· حث والتطو ة نحو ال ص جزء مهم من الموارد المال .تخص

قة· صورة دق ه  ا عل طرة نوع المواصفات والإضافات للمنتوج، والس .الاهتمام  

ی· حوث مبدعة والتر م المنتوج اعتمادا على  مهتصم .ز على جودته عند تصم

ة في مجال الأعمال ، مرجع ساب ،ص 1 .112نبیل مرسي خلیل ، المیزة التنافس
ة ، مرجع ساب ، ص2 ار الاستراتیجي وأثره في تحقی المیزة التنافس .105محي الدین القطب ، الخ
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Øة التمییز :عیوب إستراتیج

ما یلي  1:تتمثل العیوب ف

الغة في تمیز على حساب التكلفة § حیث :الم ة  أسعار عال ظهر هنا العیب في طرح المنظمة منتجاتها 

أسعار  منتجات  طرحون مراعاة التكالیف ومع وجود منافسین جدد  ل زائن شرائها بدون ع  ستط لا 

ة .متدن

الذهاب إلى منتجات أكثر تطورا :  فقدان التمییز لتغییر سلوك المستهلك§ رغب المستهلكون حث و ی

فترض أن یجعلها التمیز لزائنحیث یتغیر مو  مة التي  هم إلى منظمة منافسة فتنعدم الق .قفهم وسلو

حث : خطر التقلید§ حمل المنظمة تكالیف مرتفعة نتیجة ال ة التمییز  التالي فان اعتماد إستراتیج و

ما ح نقطة ضعف تواجهها المنظمة، ولا س ة قد تص ر المستمرن ، فان هذه الكلف العال إذا تم والتطو

تقلید تلك المنتجات  طرح بدائل للمنتوج أو الخدمة التي تقدمها المنظمة، أو في حال استطاع المنافسون

.لف أقل

ع  یز :المطلب الرا ة التر استراتج

یز على جزء تستند حیث یتم التر ار مجال تنافسي محدود وفي داخل قطاع الصناعة  على أساس اخت

عاد الآخرن ومنعهم  قي في هذا الجزء والعمل على است معین من السوق، وتكثیف نشا المنظمة التسو

2.من التأثیر في حصة المنظمة

ة واحدة، بدل  ز على منطقة جغراف ن للمنظمة أن تر م ل، ومثال ذلك مؤسسة ما  التعامل مع السوق

BMW ة و لا تتعامل ة الفاخرة والراق اح ارات الس ز على صناعة الس ارات، حیث نجد أنها تر لصناعة الس

یز  ة أو الشاحنات أو الحافلات، مما أكسبها صفة التر ارات الراض الس اقي الأسواق  .مع 

ة على افتراض أسا ل تعتمد هذه الإستراتیج ش مستهدف وضی  ة بخدمة سوق ام الشر ة ق ان سي وهو إم

ة  في ظل  تم تحقی المیزة التنافس ل و امها بخدمة السوق ه الحال عند ق ما هو عل فاءة  ة و أكثر فاعل

یز من خلال  ة التر 3:إستراتیج

ع حاجات القطاع السوقي المستهدف§ ش حیث  ل أفضل  ش .إما تمییز المنتج 

.خلال تكالیف أقل للمنتج المقدم لهذا القطاع السوقي أو من §

.التمییز والتكلفة الأقل معا§

العلاقات في تحقی المیزة ا1 ة ، مرجع ساب ، ص بوعزة ، أثر التسو  لتنافس
، ص2 مي، مرجع ساب ات التغییر التنظ ة وف منظور استراتیج اس الخفاجي، المیزة التنافس سي ، نعمه ع .77عز الدین علي سو
ة في مجال الأعمال ، مرجع ساب ،ص 3 .114نبیل مرسي خلیل ، المیزة التنافس



ةالفصل الثاني                                                 المیزة التنافس

46

یز  ة التر :الشرو  اللازمة لتطبی إستراتیج

ستلزم جملة من الشرو أهمها  ة  1:لتطبی هذه الإستراتیج

.العمل على توفیر المهارات والموارد اللازمة لخدمة القطاع السوقي المستهدف .4

ة قطاعات الصناعة.5 .اشتداد حدة قوة التنافس الخمسة، مما ینتج عنه اختلاف جاذب

یز على نفس القطاع السوقي المستهدف .6 .عدم محاولة أ  منافس آخر التر

العمل على توفیر المهارات والموارد اللازمة لخدمة قطاع السوقي المستهدف .7

یز ة التر :مخاطر إستراتیج

اع هذ ما یليهناك مخاطر لإت ة  وهي تنحصر ف 2:ه الإستراتیج

vة التي تعتمد علیها في الإنتاج سبب انخفاض أو ندرة الموارد الأساس .التعرض للتوقف 

v سبب ظهور منافسین سبب تقلص الطلب على المنتجات التي تقدمها   تتعرض المنظمة للخطر 

ات العملاء.جدد  اع حاجات ورغ .عدم إش

vطةالتغیر في الظروف المح.

vم منتج بدیل لمنتج المنظمة .تقد

ل خاص على مد تلاءم القطاع الذ تستهدف المنظمة التنافس خلاله  ش یز  ة التر إن نجاح إستراتیج

عاد المنافسین الآخرن والمحتملین ومنعهم من التأثیر في  اتجاه است یز في ذلك الجزء  مع القدرة على التر

.حصة المنظمة

عدة أنظمة هذه الاستراتیج ات هي محصلة لعدید من العوامل المختلفة في أنماطها ودرجة تأثیرها، ولها صلة 

معنى  المنظمات هي  ما أن المنافسة في منظمات الأعمال وعلى مستو واختلاف البیئة التي تمارس فیها، 

ات  علیهم من خلال الاستراتیج وتتفوق .یف تتمیز وتنافس الآخرن على السوق

ما یليهناك ن إظهارها  م ورة  ات المذ : عض المؤشرات  تظهر من خلال استراتیج

ندرة ، إسماعیل محمد السید ، الإدارة الإستراتی1 تب العري الحدیث ، الإس ة ، الم ق م وحالات تطب ة  مفاه .204، ص 1993ج
،ص2 مي ، مرجع ساب ات التغییر التنظ ة وف منظور استراتیج اس الخفاجي ، المیزة التنافس سي ، نعمه ع 78-77عز الدین علي سو
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ة) : 2.2(رقم الجدول ة الأساس ات التنافس ة لممارسة الاستراتیج ة المصاح المؤشرات العمل

ات :المصدر ة وف منظور استراتیج اس الخفاجي، المیزة التنافس سي، نعمه ع التغییر عز الدین علي سو

، ص مي، مرجع ساب .78التنظ
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:لخلاصة ا

ة والتي  قصد بها الجهود والإجراءات والابتكارات لقد تطرقنا في هذا الفصل  إلى مفهوم التنافس

ة والابتكارة ة والإنتاج ق ات الإدارة والتسو افة الفعال رة التي تمارسها المنظمات من والضغو و والتطو

.أجل الحصول على شرحة أكبر ورقعة أكثر اتساعا في الأسواق التي تهتم بها

ة والتي تعرف على أنها  ضا إلى مفهوم المیزة التنافس أسلوب معین أو وأ القدرة على أداء الأعمال 

عاجزة  .مجاراتها في الأمد القرب أو المستقبلمجموعة من الأسالیب التي تجعل المنظمات الأخر

حث الثاني إلى  من خلال الم م على جودة المیزة   وقصد التوسع في مفهومها تم التطرق معاییر الح

ة، ة ،محددات المیزة التنافس ةمصادرالتنافس الالمیزة التنافس إلى خالقو عدها تم التطرق مس لبروتر و

ات ادة والتكلفة والتي الإسترتیج ة الق العامة للتنافس فنجد ثلاث إستراتیجات حسب بورتر وهي إستراتیج

ة التمییز وفیها تقدم المؤسسة  ة إلى تحقی تكلفة أقل مقارنة مع منافسین وإستراتیج تهدف هذه الإستراتیج

یز وهي الوصول من خلالها  إل ة التر ى تكالیف أقل للمنتج المقدم منتجات أو خدمات متمیزة ، أما إستراتیج

ع حاجات القطاع السوقي المستهدف  ش حیث  ل أفضل  ش .لهذا القطاع السوقي و تمییز المنتج 
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عینة الدراسة

üونة من :عینة الدراسة سعیدة العینة المستهدفة م احة والسفر  الات  الس ونمجموعة من و حجم عینة م

ان60من  .مجیب على الإستب

الجانب ونظرا لضی الوقت  ة واكتفینا   ق ن من اتمام دراستنا التطب لاد لم نتم ة التي تسود ال والأزمة الصحی

فق .النظر
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ة  ة المح الأزرق، في اتجاه جدید في استراتیج للدراسة اتضح أن استراتیج من خلال الجانب النظر

ع المنافسین وتقلیدهم إلى محاولة التفرد والتمیز عنهم، یر المؤسسات من تت المؤسسة استحدثت لتحول تف

وإدارة التسو  من المصطلحات الحدیثة في مجال إدارة الأعمال عموماً عد مصطلح المح الأزرق حیث 

عد إلى حیز الوجود، وهي تمثل الفراغ  قصد بها إعداد خطة للصناعات التي لم تخرج  بوجه خاص، حیث 

ا تشفة من قبل المنافسین، ذات اللون غیر الم ة والمناط المجهولة من السوق أ الصافي لعدم تلوثها  لأزرق

ست الفلسفة تسمیتها لتدخل عالم الأعمال  ة، ومن تلك الخصائص أقت قع حمراء ناجمة عن المنافسة الدمو

ح إحد الفلسفات التي تعتمدها المنظمات في عملها تحت مسمى  رن لتص احثین والمف عض ال فضل 

ة المح الأزرق فلسفة إستراتیج

ما أن الم عد امتلاك المنظمة لمیزة و ة للمنظمة، لذا  النس اَ إستراتیج ة للمنظمة تعد تمثل هدفاً یزة التنافس

قاء والنمو والنجاح  لل اَ ة سع ة الأهم المنافسة لها أمر فى غا ة تنفرد بها عن المنظمات الأخر تنافس

ن و السبیل الوحیو ، بإستمرار عد مد مم اة إلى أ ة، قاء على قید الح د إلي ذلك هو امتلاكها المیزة التنافس

میزها على المنافسین،  ل ما  حث عن  ولهذا تسعي هذه المؤسسات في ظروف المنافسة الشدیدة إلى ال

ة بل تتعد ذلك إلى السعي  ست فق تحقی المیزة التنافس ن من خلالها ل ات تم یر في إیجاد آل والتف

رتین أو توجهین فحسب، بل أنه والر بین الاستدامة. لاستدامتها عني الدمج ما بین ف ة لا  والمیزة التنافس

ة . عني استشراف لسان حدیث و استراتیجي ة تنافس إستراتیج ة المح الأزرق تم ذلك بتبني استراتیج و

ل ة على الأمد الطو نها من الوصول إلى تحقی المیزة التنافس . تم
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ة اللغة العر :المراجع 

الكتب: اولا

ندرة، .1 تب العري الحدیث، الإس ة، الم ق م وحالات تطب ة  مفاه إسماعیل محمد السید، الإدارة الإستراتیج

1993.

تب العري الحدیث، مصر، .2 ،الم م ومجالات التطبی ة،مفاه اسماعیل محمد السید، الإدارة الإستراتج

، .1999د

، دار البیروني، عمان، ثامر.3 ات التسو ، استراتیج ر .2008ال

ة منظور منهجي متكامل ، دار وائل .4 حي إدرس، الإدارة الإستراتیج طاهر محسن الغالبي، وائل محمد ص

.2007للنشر، عمان ، 

ات التغییر .5 ة وف منظور استراتیج اس الخفاجي، المیزة التنافس سي، نعمه ع عز الدین علي سو

ة،  عمانال عة العر ام للنشر والتوزع ،الط مي، دار الأ .2014الأردن، -تنظ

عة الأولى، دار حامد .6 ة المستدامة، الط والمیزة التنافس ة المح الأزرق علاء فرحان طالب، إستراتیج

2012للنشر والتوزع، عمان، الأردن، 

از .7 قي إستراتیجي، ال ،علي فلاح الزغبي، التسو منظور تطب ، عمان، الأردن، د .2009ور

ات .8 ة لاستراتیج ة، " بورتر"مزوغ عادل، دراسة نقد ة والإنسان ة للدراسات الاجتماع م ة، الأكاد التنافس

.2013جامعة سعد دحلب ، البلیدة، 

ند.9 ات التنافس، دار الجدیدة للنشر، الإس ن وتنفیذ استراتج ة، تكو رة، نبیل محمد مرسي، الإدارة الإستراتج

، .2003مصر ،د

ندرة، مصر، .10 ز الأس ة في مجال الأعمال، مر .1998نبیل مرسي خلیل، المیزة التنافس

ا رات: ثان مذ

ة المستدامة دراسة حالة مؤسسة ،أحلام عدیلة.1 في تحقی المیزة التنافس ة المح الأزرق دور إستراتیج

رة–اتصالات الجزائر  تخصص , منشورة,في علوم التسییر فرع تسییر المنظمات رسالة ماستر-س

صل, التسییر الاستراتیجي للمنظمات رة , جامعة محمد ف .2014س
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مان عوني أبو یوسف.2 ة في البنوك ،إ ل في تحقی جودة الخدمات التمو ة المح الأزرق دور إستراتیج

ة العاملة في فلسطین غزة،منشورة،عمالرسالة ماجستیر في إدارة الأ, الإسلام ة  , غزة،الجامعة الإسلام

2019

ة تسو الخدمات على  ولاء زائن مؤسسة .3 ة لأثر إستراتج قورة حمزة، دراسة میدان ، OOREDOOال

اف، المسیلة ،  ،جامعة محمد بوض ة وتسو رة ماستر في العلوم التسییر، منشورة، نخصص إستراتج مذ

2015الجزائر، 

سانس في العلوم .4 رة ل ة للمؤسسة،مذ ق ة التسو بن وارد یزد ، اثر نظام المعلومات على الإستراتج

ة ، الجزائر، ز الجامعي المد ، المر 2006التجارة،منشورة،نخصص تسو

ة .5 ة للهندسة المدن ة ، دراسة حالة المؤسسة الوطن ة، دور الكفاءات على تحقی المیزة التنافس رحیل آس

رة تخرج لنیل شهادة ماجستیر في علوم التسییر تخصصوال إدارة أعمال، جامعة أمحمد بوقرة ، : بناء،مذ

.2011-2010بومرداس، 

توراه في العلوم .6 ة للبنوك، أطروحة د شیر ، دور الاقتصاد المعرفي في تحقی المیزة التنافس عامر 

ة  تخصص نوك، جامعة الجزائر، : الاقتصاد ة و .2011/2012نقود، مال

ة للمؤسسة ، رسالة مقدمة لنیل شهادة الماجستیر فرع .7 فلة العیهار ، دور الجودة في تحقی المیزة التنافس

ة ، جامعة الجزائر،  .2005إدارة أعمال، الخرو

رة مقدمة لنیل شهادة الماستر.8 ة ،مذ العلاقات في تحقی المیزة التنافس هاجر بوعزة، أثر التسو 

.2012تسو خدمي، جامعة قاصد مراح ، ورقلة ، : تخصص

ة.9 على المیزة التنافس ة المح الأزرق ،  اثر تطبی إستراتیج از ة - وعد عبد اللطیف جرح دراسة میدان

الجامعة ,منشورة,رسالة ماجستیر في إدارة الأعماق تأهیل ، في المصارف الخاصة في الحمات

ة السورة، .2018الافتراض

مجلات: ثالثا

ةمد توافر مسارات , سعد وعد الله قاسم.1 في المنظمات الصناع ة المح الأزرق دراسة ,  إستراتیج

ة ة والمستلزمات الطب ماء لصناعة الأدو ة الح ة في شر ة الرافدین , الموصل, استطلاع مجلة تنم

.2013. 113العدد35الحجة  
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ة المح, ناصر جردات وآخرون.2 ة العاملة إستراتیج ات الفلسطین مة للشر ودورها في خل الق الأزرق

حوث ودراسات, في مجال تسو القوانین قاء لل ة, مجال ال , 2عدد 20مجلد , جامعة عمان الأهل

2017

م سلطان الطائي.3 ة ,یوسف حج ق التنافسي دراسة تطب ودورها في تحقی السوق الأزرق ة السوق إستراتیج

ة المجلد ,كوفةفي معمل بیني ال ة للعلوم الإدارة والاقتصاد ة الإدارة والاقتصاد,8القادس جامعة /ل

.2006,)4(العدد,الكوفة

ة اللغة الفرنس :مراجع 
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. 11ème édition . édition Pearson . paris . France . 2004.

4. Sloan, Karlin and Pllak, lindsey, (2006), ‘Smarter, faster, Better, Strategiers for

effective, enduring and Fulfilled’, John Wiley and Sons,
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