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 الملخص

المتوقّيتناولا التأثيرات  التنافسيةوعة  لمقال  ناحية  ةالتسويقي  يةالاتصالللاستراتيجيات  ، التقنيات من 

و مركّبشاملكمنظور  ،الوسائل الأساليب  العليا  يعتمده  الهضاب  بين  باعتبارهأقروديفمطاحن  أهم  من 

في   البارزة  الاقتصادية  الغذائيةوتسويق  تصنيع  مجال  المؤسسات  ية همتتمثلأو،والتحويليةالمواد 

ثِقل ا مدى  في  بشكل  الاستراتيجياتهذه  وقيمةلموضوع  تعمل  على  ؛جليّالتي  آلياتها  خلال  ترسيخ من 

الإ التجاريةالصورة  للعلامة  بمنتجات  ،بللمركّ  يجابية  الوعي  تعزيز  وخدماتهمع  تعميق   ه  جانب  إلى 

 . والعملاءهلكينالمست ،الزبائنمع ديمومة العلاقة ضمان و، الولاءالثقة

نتيجة  و إلى  التوصل  بأنّ  أساسيةتم  الاقتصادية    مفادها  النموالجزائرية  المؤسسة  التوسّع  ،  تستطيع 

وكذا  التسويقيةوالاتصالية  كفايتهاوتحقيق   التنافسية ومزاياها  قدراتها  من    تطويرال، 

خلال  مُحكمة،  تحليليةنموذجيةبطرق و   كافة  واستغلال رصدمن  الداخلية الالمؤشرات  متغيرات 

التسويقية،والخارجية والاتصالية  التنافسية  للاستراتيجيات  المحورية  الإضافات  تتيحه  ما  مع   وهو 

 عات المؤسسة طويلة المدى. تطلّغايات ولرؤية استشرافية ضمان

المفتاحية التنافسية،  : الكلمات  التنافسية،ويقيسالتالاتصال  ستراتيجيات  االاستراتيجيات  ،تميز المزايا 

 المحيط الأحمر.المؤسسة، 

Abstract: 

The article discusses the expected effects of competitive and marketing 

communication strategies at the level of technologies, methods and means, as it is a 

comprehensive perspective adopted by the  "Agrodiv " high plateau mills complex. 
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This is considered one of the most important and prominent economic institutions in 

the field of manufacturing and marketing food and processing materials. 

The importance of the topic lies in the depth and value of competitive and marketing 

communication strategies, which clearly work through their mechanisms to deepen 

the positive image of the compound’s brand.In addition to enhancing awareness of its 

products and services, we find deepening trust, loyalty and ensuring the continuity of 

the relationship with customers (consumers and clients). 

A basic conclusion was reached: that the Algerian economic institution can develop, 

expand and achieve its communication and marketing efficiency, as well as develop 

its capabilities and competitive advantages through accurate analytical model 

methods.This is demonstrated by monitoring and exploiting all internal and external 

indicators and variables, which is provided by pivotal additions to competitive and 

marketing communication strategies while ensuring a forward looking vision of the 

institution long-term goals and aspirations. 

Keywords: competitive strategies, marketing communication strategies, competitive 

advantages, institutional excellence, red ocean. 

 

 المرسل  المؤلف* 

 مقدّمة:

ــاعدمع  ــاد القطاعرقمنةوعولمة خلالمراحلالجاريالتصــ ــناعي، الاقتصــ ــهيوماوالتجاري الصــ ــن تبعــ  مــ

من الحصــار نــوع  المُنتجة المؤسســاتعلىرضف  ؛الإنتاجعملياتفيمتقدّمــة فنيّــة وتقنيّــة تطــوّرات تغيّرات

النظـر فـي إعـادة  ،  هامسـؤوليالعليـا و  إداراتهـافـي    متّخـذ  القـرارصـنّاع ومـن    اقتضتجليّةوضغوطات  

بعـد جائحـة ء الشـراسلوكيات وقدرة تأثر)الأزماتية ظروف ال ظل في خاصة بأعمالهاوبرامجهندرةأعمال  

 بيئتهــافيتتعرض لهاالتيو،(بالمــادة الأوليــة ، نقــص التمويــل الطلــب ارتفــاع، درة المنــت ، نُــكورونــا

ــية ــى الخصــوموالنزالتنافس ــتهدف، اعاتالقائمة عل ــا   تس ــمعة ومصــداقية علن ــدماتها س ــا وخ منتجاته

تـرتبط حتميـة  مسـألة  هذه الأخيـرة  باتت    حيثالنوعية،  الفائدةعلى حساب  لجودةل  وافتقارالرداءةبتهمة

وطني  سوقي  ونظام،(عملاءمستهلكين،  )زبائن، عامالخاص والالجمهوروذهنيات  رغباتوبأذواقارتباطا وثيقا   

السياسـة كـذا وسـائل الإعـلام والصِحافة والمساهمين،  ،  ، المنافسينالمورّدين،التّجار،ممولينلقِبلا  من

 .للدولة القانونية

و مـن فــرا  ألا تـتم  اللازمــةالتنظيمية العناصـرالتحيـين أو التغييــر فـي المراجعــة وإعـادة مسـألة ثـم إنّ

ــل ؛ عشــوائية ــمُ ســتند فــي تأط روفق تتشــكلب أنشــطة معــالم بدوره يُحيلاتيجياســترعلى فكرانطلقاته

وتسـيير إدارة إلىـ هـدفيفء ورشـيد ، ك ـعقلانـيكبـديل  التخطـيط الاسـتراتيجي،  إلى مبـاد   المؤسسة

المؤسساتي المحيط  بالمرتبطة(التسويقية،  الاتصالية،التنافسيةالاستراتيجية الثلاثية )العملية    عناصر

اتسـاع مـن جـرّاء  الهائـل  المعلومـاتي    لتدفقاعدم إغفال ومجاراة  مع في المقابل  .وزواياه  أصعدتهكافةب

لبـث فعّـال  تنافسـي  اتصـالي تسـويقي  اسـتراتيجي  منفذكاماستغلالهو،الرقميةالتقليدية ونطاق البيئة  

الاستراتيجي  لعالِمقولا إذ بحسب، جديدةجغرافية مناطق قنوات وفي  لسلع والخدماتالرسائل وصرف ل
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تشـكّل الاسـتراتيجية مزيجـا  مـن   عـالم تنافسـي"في  (MichaelEugenePorter)بورتر  يوجين  كل  ماي

 (1)"إلى تحقيقهاالمؤسسةالتي تسعى من خلالها والآليات الأهداف والوسائل 

 تحديد الإشكالية:

الجزائرية  باتت الاقتصادية  والخاصة-المؤسسات  وفي    المختصة-العمومية  تسويق إنتاج 

واللين)الغذائيةالمنتجات الطحن،  القمحالصلب  مخلفات  العجائن،   المساحات في  اليوم  المتواجدة  (  الدقيق، 

منتجاتها، خدماتها ومزاياها  فيتعكس مشهدا  من التماثلية    ؛وطنيمحلي وال العلى المستوى  المعروفة  

جهةالمستهلكو  الزبون إلى  رويجها  تو  واصلهاتأشكالفي  كذا  و كيفية  . من  وتجسيدها تهااممارسوفي 

التنافسية   المحتدماالصر  فيحروبوأدواتهالمفهوم  السوقي  الأحمر(ع  أخرى)المحيط  جهة  وقع يمما  .من 

نقص في مباشر  بشكل  نت  عنهي،في الأداءتدهوُر  وفي حالة ضُمور  العديد من المؤسسات ذات الصلة ب

 تعلّقيمنها ما  ؛أساسيةجوهرية  لأسباب    سمعة(الو  ورةالصوالمعنوية )  )العائدات والأرباح(المادية    أصولها 

التسويقية  بطبيعة   التكامل  مناسبغير  مزيجترويجيهالاعتمادبللمؤسسة  السياسة  عدم  بنية ،  في 

موائمتهاقياس  عدم  ،  الاتصاليةوأ التنافسية  استراتيجياتهاوصياغة للاحتياجات لمحيطهامدى   وتلبيتها 

والمجتمعية في  عف  ض ،  الفردية  ال ،  يةالسوقمتطلباتال إدارة  التحكّم  على  معدم  سلوكيات رصدقدرة 

خلل  بال،  المنافسينومخططات   حدوث  اقتصاد عملياتي  قصور  وتالي  على  سلبا   ينعكس 

تحقيق  حتما   يحُول  سمماوالجزئي،  يالكلّالمؤسسة التسويقية، أهدافهاوتجسيد  دون  الاتصالية، 

 ة. المرجوّالتنافسية  

التنافسـية والاتصـالية  كيـف تـؤثر الاسـتراتيجياتالتـالي:التساؤل الرئيسـي  طرحإلى ارتأينافقد  ومنه  

 ؟سطيف، أقروديفمركّب مطاحن الهضاب العليا يّز على تمالتسويقية

 وتندرج ضمنه التساؤلات الفرعية الآتية:

 على الاستراتيجيات التنافسية؟المؤسسة محل الدراسة ستند تهل . 1

 ؟الاتصال التسويقي اتاستراتيجيعلىتعتمد المؤسسة محل الدراسةهل . 2

 ؟المؤسسة محل الدراسةبالتنافسية الخاصة  القدرات والمزايافيما تتمثل . 3

 ؟محل الدراسة مؤسسةالتميز في ةالتسويقييةالاتصالالتنافسية والاستراتيجياتتساهمكيف. 4

ــؤثر الفرضــية العامــة للدراســة:  ــةبالتسويقي يةالاتصــالالتنافســية والاستراتيجياتت ــى ر شــكل كبي عل

 سطيف.، أقروديفمطاحن الهضاب العليا مركّبزتميّ

 لدراسة:الفرعية ل فرضياتال

 على الاستراتيجيات التنافسية.أقروديفمركّب ستند ي. 1

 .الاتصال التسويقي استراتيجياتعلى أقروديفمركّب عتمد  ي. 2

 .تنافسيةمزايا قدراتوأقروديفمركّب متلكي. 3

 .أقروديفمركّب تميز في ةالتسويقي يةالاتصالالتنافسية وتيجياتسترالاا تساهم. 4

 داف الدراسة:أه

فـي تنشـيط البيئـة الداخليـة   ةالتسـويقي  يةالاتصـالالتنافسـية ولاسـتراتيجيات  لإبراز الدور الوظيفي    -

 .الجزائريةالعمومية والخارجية للمؤسسات الاقتصادية
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ة الاتصـاليالتنافسـية وبتوظيف الاسـتراتيجيات  ،والخدمات  للمنتجاتالتنافسية  والقدرات  بلورة المزايا    -

 في المجال. البارزة الاقتصادية الجزائريةلوصول إلى التميز الذ  تصبو إليه المؤسسات ل، التسويقية

تعمل علـى توسـيع وتجسـيد ،  متنوعةاستراتيجيةه على عُدّة  ئالتأسيس لمحيط مستداميرتكز في أدا  -

 دية المتخصصة.الاقتصاوالكيفية للمؤسسات  الحدود الكمية

 الخارجيـةالداخليةو  العوامـل البيئيـة  وتفسـيرمن خلال بحث  ؛  منه  دراسة الحالة  اعتمادالدراسة:  منهج

 .التسويقيةالاتصالية التنافسية والاستراتيجيةعملياتهبعناصر بشدة لمركّب، والمرتبطة ل

، الحصـول علـى البيانـاتعمليـة  التـي تفيـد فـي  الرسميةالوثائقعلى  الاستنادتم  أدوات وعينة الدراسة:

مسـؤول مـع  الموجّهـةالفرديةالمقابلةإلى جانب أداة  ،  لدراسةلاللازمة  والمعلومات الرسميةالإحصائيات  

ــم  ــالقسـ ــويقو الاتصـ ــةالتسـ ــا "والعلاقات العامـ ــاب العليـ ــاحن الهضـ ــفبمركّب مطـ ــة " بأقروديـ مدينـ

 احتمالية(.غير )قصديةعينة ك،سطيف

 :إطار مفاهيمينظر . 1

 . مفهوم الاستراتيجيات التنافسية:1.1

 . مفهوم الاستراتيجية:1.1.1

د فلسـفة ورؤيـة المؤسسـة، يتضـمن خططهـا وبرامجهـا مستند: تُعـرّف بأنهـا  اصطلاحا   - رسـمي يجسـّ

رات المتسارعة التي يجب مراعاتها، وسياستها وتفاصيلها المستقبلية، يهدف إلى تنفيذها في ظل التغيّ

 (2).قل ر والانهيار على الأمن أجل تأمين مكانة متميزة بين منافسيها أو حتى ضمان بقائها وعدم التدهوُ 

ومتّخذ  القـرار مـن خلالـه طريـق المسـتقبل الاستراتيجيون    سِسؤيالذ   التخطيط    فنّ  هي:إجرائيا  -

الاتصـالية الأهدافلتجسـيد    )فكـر إبـداعي، إدارة متقدمـة، رؤيـة شـاملة(باعتماد تقنيات فنيّة    ،المؤسساتي

 ة.ة للمؤسسالآليات التنافسيصياغةوتحيين في تمكّنبفعالية التي ، وطويلة المدىخاصة  والتسويقية

 . مفهوم التنافسية:2.1.1

درة قـ  بأنهـا  (LauraD'andreaTyson)لـورا تايسـون  الأميركيـة  تعرّفها خبيـرة الاقتصـاد  اصطلاحا :    -

المؤسسة على توفير وتلبية حاجيات ورغبات الزبائن والمستهلكين، من خلال تقديم منتجـات وخـدمات 

نها من الاستحواذ على نسبة معتبـرة تمكّ(ر، الفائدةالسع، الجودةالخصائص، )من حيث متنامية ومستدامة  

في وجـه المؤسسـات علـى الصـمودقابليـة  ، بالتـالي هـي التمنحهـا القـدرة علـى التنافسـية  من السوق

 (3).والشركات المنافسة بوتيرة مستقرة

التـي تتـيل لهـا بإنتـاج )الماديـة، التقنيـة، الفكريـة والمعرفيـة(وإمكانيات المؤسسة    اتهي كفاءإجرائيا :    -

إلـى جانبعنصـر الثبـات ،  ككـل   أجوَد المنتجات والخدمات ذات قيمة بالنسبة للمستهلك والبيئة والمجتمـع

 .جديدةوتطوير منتجات إلى أسواق  والاستمرارية وإتاحة فرص الولوج

 . مفهوم الاستراتيجيات التنافسية:3.1.1

ميزة  اكتسابيرتبط ارتباطا  وثيقا  بكيفية الاصطلاحيةالمفهوم من الناحية   بنيةتحديد  : إنّ  اصطلاحا   -

ن عمليـة تمكـي  :ابأنهـ(  KunshiAhmayكونشي أهمـا  )عرّفهافقد،  المحافظة عليهاأساليب  و  تنافسية

محاولـة تغييـر  فهـي، الإبداعيـةو  البشـرية،  الماديـةةمن الكفاءعالٍبقـدرم والنجـاح  المؤسسة مـن التقـدّ

 ين الجدد.الوافدوأضد المنافسين الحاليين لصالحها  القوىموازين
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ــ ــر  أمّ ــر  منتزب ــد  هن ــا فقد (HenryMintzberg)ا الباحــث الكن ــاآخــر  أســند مفهوم ــا ف، له ــرى بأنه ي

 (Planخطة )( بمعنــى رؤيــة وتفكيــر المؤسســة،Perspectiveتصــوّر ):هي، جوهريــةمصــطلحات تمثّل

بمعنـى  (Positionموقـع )هدف واتجاه معلـوم بمعـايير واضـحة، مسار وضمنالقيام به بمعنى ما تنو   

القـدرة علـى و  عاالخـدبمعنى    (Ploy، حيلة )معينجمهور  ومع  في سوق    محددةو خدمة  استهداف منت  أ

 (4).نالمنافسيتضليل 

في ظـل الأهـداف الاسـتراتيجية للمؤسسـة،   تُصا التي  صناعي(  اقتصاد ،  )اتالسوقستراتيجياإجرائيا :  -

الحـاليين تسـتطيع بهـا مواجهـة منافسـيها مزايـا تنافسـية ميزة أو جملـة  بلو  وتحقيق  للية  تعتمدها كآ

 موقفهــاوتعزيــز )تحســين وجماهيرهــا مــع الحفــاى علــى مســاحتها  ،همتوالتصــد  لتهديــداوالمحتملــين 

 .(في السوقالتجارية  علامتهاوخدماتها،  بسلعهاالمرتبط  التنافسي

 :الاتصال التسويقياستراتيجيات مفهوم . 2.1

من أجـل ضـمان ، بتنسيق الجهود الاتصالية والتسويقية  يُعنىله  شاط استراتيجي مخططن:اصطلاحا   -

عمليـة انهعـرّف بأتكمـا  .ذهانهمالمؤسسـة فـي أوهويـة  ترسـيخ صـورة  الزبـائن لاتجـاه    ثيرالإقناع والتأ

إلــى جانــب إبــراز خصائصــها ومزاياهــا وإمــداد للتعريــف بالمنتجــات والخــدمات التــي تقــدمها المؤسســة 

 (5)الشراء.اقتناء الخدمة أو الجماهير بالمعلومات اللازمةبغية حثّهم على 

، البيــع الإعــلان)مناســبة أدوات وقنــوات اتصــالية  عبررســائلالبثركز علــى اتصــاليي نشــاط هــي إجرائيــا : -

، مــع والمحتملــةالحاليــة  الجمــاهيرلى للوصــولإالسوقخصــائص يراعي،(...المعــارض، ، الرعايــةالشخصــي

، التجاريــة علامتهــاتاريخهــا، ثقافتهــا، )ونشــاطاتها المؤسســة الاقتصــاديةبالخاصةالمعلومــات بتزويــدهم 

والخارجيــة ،بالتنســيق مــع الأقســام الداخلية(...أمــاكن التوزيــعالخدمــة، والســلعة  مزايــا، العــروضوالأسـعار 

 .(*)لاستجابةسيرورة الضمان (...، نقاط البيعلمالي والتجار االقسم ،  التسويقالعلاقات العامة،  الاتصال و)

 التنافسية: المزايامفهوم  .3.1

خـدمات بجـودة عاليـة وتسـعيرة منخفضـة فـي الوقـت ومنتجاتتوفيرقدرة المؤسسة علـى  اصطلاحا :    -

ــب ــان المناسـ ــات ينوالمكـ ــات ورغبـ ــاء لحاجـ ــي إرضـ ــا يعنـ ــتهلك، ممـ ــن  والزبونالمسـ ــر مـ ــاءة أكبـ بكفـ

( بأنها اكتشاف طرق ووسائل ومناه  جديدة MichaelPorter)مايكل بورتر يرى  في حين  (6).هامنافسي

 (7)المنافسون.أكثر نجاعة تتجاوز التي يعتمدها 

مبنية على جملة )مرتبطة بنظرة وفائدة الجمهور(جماهيريةيمة مادية أو خدماتية ذات منفعة  قإجرائيا :    -

)شـهرة تفتل للمؤسسة أبواب الامتيازات  ،(الكليّة)مستدامة، متجددة، تتماشى والظروف والتغيرات  خصائص  

 .واسعة، صورة ذهنية مرتبطة بتلك الميزة، فتل أسواق جديدة خالية من المنافسة(

 :ةز المؤسستميّمفهوم . 4.1

)المنـت  أو نفيذ الأشياء بدقة واحترافية والتي من خلالها يتم قياس وتقييم الإنجـازات هو تاصطلاحا :    -

كما أنه قدرة المؤسسة على تحقيق نتائ  نوعيـة تتفـوق .(8)رعن طريق رضى العملاء والجمهوالخدمة(  

يها لرؤية وأهداف واضـحة من خلال تبنّالمتواجدة معها في ذات الصناعة،  بها عن المؤسسات والشركات

 
 (AIDA)نموذج سلوك الشراء أو اقتناء الخدمة  فعل ثم الوصول إلى  الرغبةوتوليد   الاهتمام ثم خلق شعور   الانتباه: تبدأ بلفت سيرورة الاستجابة(*)
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وتخطــيط دقيــق وتقيــيم وتقــويم مســتمرين، ممــا يعنــي الإجــادة الإيجابيــة والفاعلــة فــي الممارســات 

 التميـز أمـر    ( أنPeterFerdinandDruckerّبيتـر دراكـر )الباحث الأميركـي  بحسـبإذ  (9).وجوانب العمـل 

بالتحليل الدقيق للأسواق بنـاء  علـى مـا تتيحـه   ؛لب جرعة كبيرة من الجهد والتركيزليس باليسير ويتط

 (10)لمخاطر والأزمات.ةاإدارفي قدرة المؤسسة ومواردها إلى جانب فاعليتها 

يضـم إجـادة المفـاتيل   ؛مفهوم شـموليكويسلوب مـرتبط بأحـد عناصـر الـذكاء التنافسـهو أإجرائيا :    -

)مواصـفات المنـت  أو الخدمـة، ثقافـة الابتكـار والإبـداع والتطـوير، الاسـتدامة الأساسية للنشـاط الاقتصـاد   

، ا ورؤيتهـا وسياسـتهاتتبناه المؤسسـة كدعامـة تعبّـر عـن فلسـفته  ،(...البيئية، تقصي واستغلال الفرص

 .المشابهةتنفرد به وسط الاكتظاى السوقي، الزحم التنافسي والصناعات 

 حمر:المحيط الأمفهوم . 5.1

 (المشــــروعة وغيــــر المشــــروعة) التقليديــــةالاســــتراتيجيات والأســــاليب شــــير إلــــى ي:اصـــطلاحا  -

نفــس فــي حيــث تتبــارى مــع بعضــها المتماثلــة؛ المنتجات وعة بالمؤسســاتالمتشــبّالتنافسيةلبيئةداخلا

علــى بدرجــة كبيــرة بســبب تركيزهــا بشــكل ســلبي ةؤثر هــذه الاســتراتيجية علــى المؤسستو.الســوق

 (11).ومساحاتها تطوير علاقاتها ومنتجاتهاحاليين فقط بدلا  من عملاء مستهلكين ومصادر، 

مـن أثنـاء كفاحهـا  ؛المنافسـةب وفي حرالمؤسسات"الدم" الذ  تستنزفه ىإلمجازيا   يشير اللون الأحمر  و

ــاء أجــل  ــة والمالية تهاحصــّ ضــمان كــذا والاســتمرارية والبق وهــي عكــس (12)،الأســواقفــي الجماهيري

 .والمريلالواسع الفضاء إلى مجازيا  فيهالذ  يشير اللون الأزرق (*)زرقاستراتيجية المحيط الأ

العروض بـ  مـزدحمفـي سـوق  بـين المؤسسـات المتنافسـة  الصراع الشديد والمحتدم  تعني  وإجرائيا :    -

أو ، مبتكرةبديلـةوخدمات لسـلع واستحداثأإنتاجالحاليـة دون العمليات مزايـاعلـى تركيزها  مع  ،  المنتجاتو

 .)غير معروفة(جديدة كليا  في مناطق جغرافية  جددعملاء زبائن وعلاقات مع الواستهدافالبحث 

المحـيط )سـتراتيجيات التنافسـيةلااالمرتبطـة بويمكن استخلاص مجموعة من الخصـائص والمتغيـرات 

 :كما يليالموضّحة، الاتصالية التسويقيةإلى جانب   )المحيط الأزرق(واللاتنافسية   (الأحمر

 الاستراتيجياتبأهم الفروقاتلبعض الخصائص والمتغيرات المرتبطة : (01) الجدول  

 Red Ocean Strategy الخصـائصوالمتغــيرات 
(ROS) 

Blue Ocean Strategy 
(BOS) 

  -  الأهداف   -التخطيط    -الإدارة    -الذكاء    -الفكر  

 الاستراتيجية   الرشاقة 

 محدود/ة 

(Inbox) 

 مرتفعـ/ـة 

(Outbox) 

 محدودة مرتفعة اليقظة الاستراتيجية 

 مستدامة  - استشرافية -شاملة  شاملة  - حالية -ظرفية  رؤية المؤسسة 

 منخفضة  مرتفعة أدوات تحليل البيئة الخارجية 

 منعدمة  شديدة  النزاعات   -الصراع    -التنافسية  

 رقمية  -تقليدية  استراتيجيات الاتصال التسويقي 

غير مستقرة بسبب الظروف السوقية 

 رقمية  -تقليدية 

 التسويقية   -الوسائل الاتصالية   واضحة  -مستقرة  -تكاملية 

 
بالتركيز على خلق قيم صراع فيه،  تشير إلى الاستراتيجية اللاتنافسية، تهدف إلى إنشاء إطار أو حيّز سوقي جديد لا جدال أو    ستراتيجية المحيط الأزرق: ا   (*)

للزبون  ومزايا مبتكرة وطلبات جديدة ضمن بيئة خاصة، وهي   الراحة وتقديمها  التسويقي  نه  أكثر بناء  وتطويرا  للحصول على  المزي   الحديث  )أحد عناصر 

4Cs  القلق بشأن التجزئة، أماكن التوزيع، التسعير، التكلفة، السوقية، وعدم  ( إلى جانب تركيزها على جذب عملاء وزبائن جدد وفهم متطلباتهم واحتياجاتهم

عن   والابتعاد  الأسواق  فخ  في  الوقوع  )المحيط  وعدم  التقليدية  التنافسية  لم  (،  13)الأحمر(نمط  أسواق  هي  "دم خاالمنافسينأ   طلها  يوبالتالي  من  تماما   لية 

 (14)المنافسة"
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 لانعدام التنافسية  التنافسية تصاعد و التسويقية   -البيئة الاتصالية  

 بدرجة أقل  بدرجة أعلى  التسويقية   -الجهود الاتصالية  

 عاطفية  -عقلية  تخويفية  -عاطفية  -عقلية  الأساليب والاستمالات الاقناعية 

 4PS - 7PS 7PS - 4CS المزي  التسويقي 

 هدف الرسالةالاتصالية التسويقية 
 -إبراز مزايا وخصائص المنت  

 yو  xتقديم فروقات بين المنت  

الإيجابي  ودورهxإبراز قيمة وفوائد المنت  

 والمجتمع  للمستهلكبالنسبة 

 غير مألوفة  - مبتكرة -متميزة  متشابهة  -متماثلة  الخدمات   -المنتجات  

 غير مُكتشفة أو مألوفة  -جديدة  مألوفة  -حالية  الأسواق 

 (*)سعر المنت    -التكلفة    -القيمة  

 التركيز على التكلفة والسعر 

السعر  التكلفة  المنت  أو الخدمة )

  القيمة الزبون) 

 التركيز على الزبون والقيمة

 التكلفة  السعر القيمة  الزبون )

 ( المنت  أو الخدمة 

 جديدة  محدودة أماكن التوزيع   -الموارد    -المصادر  

 المستهلكين و   الزبائن و العلاقة مع العملاء 
 البحث عن الجدد - التركيز على الحاليين

 ظرفية اتعلاق -

 البحث عن الجدد  -عدم التركيز على الحاليين 

 دائمةعلاقات  -

 -القيم    -المباد   

 المسؤولية الاجتماعيةوالبيئية 
 نسبيا  محدودة

 - المنتجات البديلةك  مفاتيل أساسية

 التسويق الأخضر 

 مفاتيل جوهرية نسبيا  محدودة التعلم  -الفاعلية    -التطوير    -الابتكار  

شهرة    -سمعة    -صورة    -هوية    -شخصية  

 العلامة التجارية   -المؤسسة  

 تتأثر بشكل سلبي بدرجة أعلى 

 تتأثر بشكل إيجابي بدرجة أقل 

 تتأثر بشكل إيجابي بدرجة أعلى 

 تتأثر بشكل سلبي بدرجة أقل 

 : من إعداد الباحثَينالمصدر

 (:MarketingCommunicationStrategies)الاتصال التسويقياستراتيجيات. 2

لتفـاد    الأولتشـير إلـى غرضـين أساسـيين،  بـين العناصـر الاتصـالية والتسـويقية  مسألة التكامل    إنّ

البصـرية والهويـة الصـورة ، الفوائـد، الخـدمات، حـول المنـت أو تضارب فـي الفهـم  الارتباك والتشوش  

بجعلهـا أكثـر  (...الأيقوناتالأشكال، العلامات، ، ، دلالات الألوانالمنت اسم وشعار )العلامة التجارية، للمؤسسة

ودور فيتمثــل فــي أهميــة الثــانيأمــا (15)،الســوق التنافســي المــزدحمفــي وسلاســة فهمــا  ووضوحا 

والوصـول   الجمهـورعلـى احتياجـات واهتمامـات  ف  التعرّبة هـذه الاسـتراتيجياتفي صياغالاتصال  عنصر

اختيار ضـوئهاعلـى  ليـتم  الخارجيـة،  بالبيئةالمحـيط  والفـرص  والتهديدات  إلى جانب تحديد القيود    ،إليه

ــزي   الربحيـــة هـــداف التســـويقية الأوإحراز ســـبُل التـــأثيرتحقيـــق لالمتكيّف والملائمالتســـويقيالمـ

 (16).للمؤسسة

 :الأبعاد التالية من خلال ولائهمثم  وفائهمكسبيجب  ؛جماهيرالمع  وللحفاى على العلاقة طويلة الأمد

والعلامــة  ، المــورّدالعميــل  ون، المســتهلك،الزبــبــين :(ConnectivityDimension) تصـاليالاعـد بُال -

اسـتنادا  إلـى أدوات الاتصـال   تقليل المسافة النفسية والزمنيـة والجغرافيـة، بمعنى  للمؤسسة  التجارية

 ة.الرقميالتقليدية والتسويقي 

 -  المنـت )4Psالمـزي  الترويجـي التقليـد الانتقال من  :  (MarketingDimension)  تسويقيالبُعد  ال  -

Product / ــعر ــان/Price - الســــــــــــــــــــــ ــروي  / Place - المكــــــــــــــــــــــ ( Promotion - التــــــــــــــــــــــ

 
تعززت فرص كلما  ( وسعره المنخفض،  ProductCostعالية )الفوائد والمزايا( بالنسبة للزبون مقارنة بتكلفته )  )ProductValue(كلما كانت قيمة المنت   (*)

 تميز المنت  وسط تنافسية السوق، والعكس صحيل. 
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 -التـــروي  / Place -المكـــان /Price -الســـعر  / Product -المنـــت  )7Ps:الأشـــمل ينالترويجيينالمزيجإلى

Promotion/ ــدليل المــاد ــة / People -المــوظفين أو الأفــراد / PhysicalEvidence - ال  -(Process - العملي

4Csالعميـــــــــــل( - Customer / التكلفـــــــــــة - Cost / الاتصـــــــــــال - Communication / الراحـــــــــــة - 

Convenience)، ــالية الأساســـي  فـــي المحور ال"والعميـــل ، المســـتهلك بـــونالز"ليصـــبل عمليـــة الاتصـ

 التسويقية.

نظام المعلومـات ، الترويجيالمزي   عناصر  كل من  بين  :(IntegrationDimension)  تكامليالبُعد  ال  -

، الجانـب الرسائل والوسائل الاتصالية،  وقوانين السوقوالمستهلكين  بالمنافسين  المرتبطة  التسويقية

ــالي  ــاليةلالم ــطة الاتص ــرام  والأنش ــاليف الب ــة تك ــالي ، وتغطي ــع هــذه بالت ــين جمي ــا ب ــق فيم التناس

 (17).الاقتصادية الخارجية للمؤسسةالداخلية ويؤد  إلى تحقيق جملة من المنافع المكونات

ــو  و ــالية الاستراتيجياتتحتــــ ــقّالاتصــــ ــويقية علــــــى شــــ ــى بالمضــــــمون  الأولين،التســــ يُعنــــ

(Whattosay)بالشــكل والثــاني(Howtosay)التــي تعتبــر الإجابــة علــى جملــة مــن الأســئلة  يتضــمنان ؛

مؤسسـة للهل ":في  المتمثلةو،  الاتصالي والتسويقي  التخطيطعملية  قبل وأثناء وبعد  ة  ساسيأمفاتيل  

هرة واســعة صــورة إيجابيــة، ســمعة طيبــة و الخدمــة بمزايــا تنافســية خاصــة أهــل تتميــز الســلعة ؟وشــُ

، تقلبـات السـوق،  الإشـاعات)كوالمستهل  التسويقيالمحيطة بالمزي   ماهي التحديات والمخاوف  ؟مبتكرةو

متلـك هـل ت؟(المؤثرين، وسـائل الإعـلام،الجانـب الثقـافي والـدينيمزاجيـة ورضـى الزبـون،  ،  القدرة الشـرائية

المـوارد و(الحديثـةوالتصـنيع  الاتصـال    تتكنولوجيـا)والموارد التقنية    )الكفاءات، التخصص(الموارد البشرية

أم يجــب متكيّفــة هــي هــل ؟بةمناســِ تسويقيةالوتصــالية الااتستراتيجيالاهــل ؟(الكــافِ  التمويــل)الماليــة

 ؟".في مجالها)رائدة( 1رقم بجميع ما سبقالمؤسسة يمكن أن تصبلهل ؟ كليا  أو تغييرها تحيينها

دائمـا    ، لا يكـونالأهداف كالمبيعات والأرباح والانتشـار والتـأثيرعدم تحقيقومع ذلك، يجب أن يُراعى بأنّ

بإشـكالات أحيانـا   قـد يـرتبط  بـل    ،لاسـتراتيجية الاتصـالية التسـويقيةهيكلاحصيلة خطأ أو قصور في  

أو  الأسـعارمسـألةارتفاع أن يحُـل لا يمكـن  ، فـالتروي  مـثلا التسـويقيالمـزي  عناصـر بمتعلقـة  جزئية  

 الاسـتراتيجياتاختيـار  عـدم  حالـة  أوفي  ،(18)نجودة المنت  أو عدم توافره في نطاق جغرافي معينقص  

 :مثل  الملائمةالتسويقية 

مواقـع وزيعيـة للمنـت  عبـر  : تعتمد على فتل وتوسيع القنوات الت(PushStrategy)استراتيجية الدفع  -

 .مختلفةبيع ومراكز ونقاط 

إلـى منـاطق تواجـد المنـت  ولفـت   (: تعتمـد علـى جـذب الجمهـورPullStrategy)  استراتيجية الجـذب  -

الشــراء  اتميســق، التخفيضــات، الإعــلانالإشــهار، متمثلــة فــي فرعيةاســتراتيجيات ، باعتمــاد انتبــاههم

 Tombola.(19)وسحوبات 

باعتبـاره   (ProductCredibility) المنـتَومصـداقية  سماتوجودةعلى  أولا   استراتيجيةالدفعتقوم  بالتالي

المنـت  الجيـد يبيـع أو ""A good product sells itself"التسـويقأخصائيّمقولـة إلـى اسـتنادا  ، ركيـزةال

  ي،البيع الشخصعتماد االأماكن والجماهير المستهدفة بللوصول إلى  المورد المالي  توفير  ثم  (20)،"نفسه

خصــائص  علــىفي سياســتها تعتمــدالتــي اســتراتيجيةالجذبعكــس  أ  دون الحاجــة لأدوات ترويجيــة
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الترويجية لصورة  الأساليب الفنية، إلى جانب تخويفية( )عقلية، عاطفية،نفسية  واستمالات  ميكانيزمات  و

 (21).في شكلها النهائي أو الخدمة وجاذبية المنت 

 (: ComprehensiveExperienceStrategy) . استراتيجية التجربة الشاملة  3

الخدمة  إلى عملية  الشاملة  الاستراتيجية  هذه  تُشير   أو  المنت   والعملاء   للزبائن، والمستهلكينتقديم 

حصولهم على أقصى استفادة ممكنة، لبعد مرحلة الشراء أو التعامل(،  أثناء،  )قبلصحيل  بشكل اتصالي  

أهمية   الأكثر  الاتصال  نقاط  لسلوكياتهم  وفاعلية  بتحديد  الوثيق  الفهم  مع  وعميل  زبون  لكل 

ا  ،ورغباتهم جوانبهم  بكافة  الإحاطة  والثقافيةوكذا  والاقتصادية  الإقامة،  )الاجتماعية  مكان  لجنس، 

الدخل، و   مستوى  الأنسبالوسائط  الوسائل  خلال  ،(الاتصالية  الزبائن"من  تجربة  يتم ل"العملاءو  رقمنة 

المتاحة المؤسسة  موارد  مع  والمؤشرات  العناصر  هذه  كافة  مع    ،موائمة  ودمجها  تشكيلها  وإعادة 

الاتصالية   فالهدف.المناسبةالتسويقيةالاستراتيجية  اتصالية هنا  بالتالي  خطة  وضع  هو 

(CommunicationPlan  )ومتكاملة وجعلها   ،شاملة  الأساسية  الجماهير  مع  إيجابية  تجربة  لتوفير 

ثقافة   أو  وخارجيا   مؤسساتية  كممارسة  المؤسسةداخليا   ومسؤولي  مستهلكين،  الزبائن،  ال،  )موظفي 

المورّدينعملاءال  من مستوىيرفع  مما    ،علاقات طويلة المدىوالحفاى على    على بناءخلالهاتعمل من  (، 

 (22)التجارية.ولسمعتها وعلامتها  للمؤسسةوالثقة ، الانتماء الولاء، الرضى

 (:CompetitiveStrategiesالاستراتيجيات التنافسية ). 4

مجـال فيـه بحسـب   تتجسدواسع  ضيق أو  على نطاق  نواعهاأبتقع الاستراتيجيات التنافسية المستخدمة  

ارتبط ،فـي المجـالوالبـاحثين  لكن التصنيف الشائع بـين المتخصصـين  ،الاقتصادية  سةلمؤسوطبيعة ا

أو (Porter'sGenericStrategies)العامة بورترباســــــــــــــــــــــــــــــــتراتيجياتجليــــــــــــــــــــــــــــــــا  

(CompetitiveScope&DifferentiationMatrix)،هي: رئيسية ( استراتيجيات03ثلاثة )تتضمنالتيو 

المنتجــات تخفــيض ســعر  تركزعلــى(: CostLeadershipStrategyقيــادة التكلفــة )اسـتراتيجية . 1.4

ذات رون علـى يتـوفّبسعر يقـل عـن سـعر منافسـيها، الـذين وتقديمها لكي تتمكن من بيعها   والخدمات

 والجودة والصفات... إلخ. السلعة أو الخدمة

 :التنافسية المزاياستراتيجية يحقق جملة من فتطبيق هذه الا

فضل تكون في موضع أ ،بتكلفة أقل من منافسيهاوتبيع المؤسسة التي تُنت  المنافسين: مرتبطة بال  -

 من ناحية السعر.

لا يمكـن للمسـتهلكين   بتكلفة أقل مـن منافسـيها،وتبيع  نت   المؤسسة التي تُ :  مرتبطة بالمشترينال  -

 الأسعار. تقليل أو ض يخفطلب توالزبائن المساومة على 

ولهـا قـدرة علـى تحديـد بتكلفة أقل من منافسـيها، وتبيع  المؤسسة التي تُنت   مرتبطة بالموردين:  ال  -

 )ميزة تفاوضية(.الاعتماد على أسعارهم  وعدمالموردين ضغطوضع مقاومةتكون في السعر، 

تشــغل مســاحة ، بتكلفــة أقــل وتبيــع المؤسســة التــي تُنــت  مرتبطــة بــدخول منافســين محتملــين: ال -

 المنافسين الجدد.وتهديدات هجومات تنافسية جيدة تمكّنها من مواجهة 

تستطيع بالمقارنة مع منافسيها ، لبتكلفة أقوتبيع المؤسسة التي تُنت  مرتبطة بالسلع والمنتجات البديلة:  ال  -

 اللجوء إلى تخفيضات للسلع والخدمات بأسعار جذابة.
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زيـادة مسـتوى الأربـاح على تعتمد  (:  DifferentationStrategy)أو الاختلاف  التمييز  استراتيجية  .  2.4

أو خدمــة فريــدة مــن نوعهــا حصــوله علــى منــت  ةوالزبــون بحجّتعزيــز إحســاس ومشــاعر المســتهلك ب

،إلــــى (بســــعرهمقارنة، الجـــودة، فائــــدة وقيمــــة المنــــت  الخصــــائص العبــــوّة، التصــــميم،و التغليـــفميزة)

 .(الترويجي  المزي  التسويقيالتوزيع، )أخرى عناصرجانب

ولاء المسـتهلك  بنـاء  علـىفي حمايـة المؤسسـة نظيـر منافسـيها ا إيجابيـتفيـد هـذه الاسـتراتيجية    كما

 -منافسـيهاعلـى مـن تسـعيرة  لـو كـان أو-ممـا يقلـل مـن حساسـية السـعر    ،والزبون لعلامتها التجارية

 ربل.النسبة ضمانوبالتالي

و جزء سوقي محدد ه هذه الاستراتيجية إلى قطاع أتتوجّ(:  FocusStrategy)  التركيزاستراتيجية  .  3.4

ســتهلاكي العــام، زبــائن مســتهدفين، بــدل التعامــل أو التوجّــه الســوقي والاأو لمجموعــة مســتهلكين و

 وتقوم هذه الاستراتيجية على شكلين أساسين هما:

 .محددينمستهلكين وزبائن ، سوقخفض سعر المنت  بالتركيز على التركيز على خفض التكلفة:  -

 (23).الفوائد، الخدمة... إلخعلى أساس الجودة، عرض منتجات متميزة لتركيز على التمييز: ا -

كيفية وصول المؤسسة إلى تحقيـق مزايـا تنافسـية فـي الأسـواق هذه الاستراتيجيات  ن  تضمَبالتالي  و

 -بحسب بـورتر-شريطة عدم المراهنة    ،المستهدفة، وكذا اعتبارها بدائل استراتيجية متاحةالحالية أو  

الأخـذ مع  ،  المؤسسة  ةوكفاء  قدرةلأسباب منها    ،الوقت  نفسفي  واحدة  تبني أكثر من استراتيجية  على  

أو تطبيق أ  استراتيجية تنافسـية،   تبنيضرورة تحليل البيئة الخارجية قبل الشروع في  بعين الاعتبار  

التنبـؤ بمتغيراتهـا   تفسـيرها أوفهمهـا أو  الأمر الذ  يجعل  ،  السوقية  البيئة  طبيعة  وتعقّد  تذبذببسبب  

 .مرا  في غاية الصعوبةأ

تـم اسـتغلاله وتوظيفـه  إذا مـا ،لتحديد الفرص والتهديدات ا نموذج -في ذات السياق-اقترح بورتر هذا  ل

ويعـزز مـن قـدراتها   الوصول إلـى الاسـتراتيجية التنافسـية المناسـبة  منيمكّن المؤسسة  بشكل فعّال؛

 "ةالقوىالتنافسيةالخمســ ــ"نمــــوذج طلــــق عليــــه اســــم أ  ، بشــــكل مــــرّبل فــــي مجــــال صــــناعتها

(Porter'sFiveForces )الآتية:الاستراتيجية على العناصر  القائم 

 الوافدين الجدد.وتهديد المنافسين  ✓

 يد المنتجات أو الخدمات البديلة.تهد ✓

 المورّدين.تفاوض قوة  ✓

 المشترين.العملاء وتفاوض قوة  ✓

 (24).وقوة المنافسة داخل القطاع أو الصناعةة حدّ ✓

 (:CompetitiveAdvantagesConstructorStrategy)التنافسيةالمزايابناء استراتيجية. 5

أو أكثــر فــي ظــل تنافســية ميــزة أن تبنــي لهــا الاقتصــادية ةكيــف للمؤسس :الســؤال المُثــار هنــا هــو إنّ

ر يوالجـواب اليسـ  ؟المُقدّمـة  المنتجـات والخـدماتالعروض علـى  الأشكال وبالتنافسي المزدحم  محيطها  

 :هماينيالذ  يعتمد على مدخلين أساسوجي لهذه المزايا، ء الاستراتيبنامرتبط بطبيعة ونوعية ال
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 ــ. 1.5 ــيدخل م ــوارد وشــمل ي(:InteriorEntrance)داخل ســمعتها )الاقتصــادية  المؤسســةمصــادر م

ضراء وإبرازها ضمن شـعار الابتكار وتطوير منتجات بديلة أو خ،  البشريةوالتقنية،  المادية  الإمكانيات،  وصورتها

 .(...العلاقات العامة،لاتصاليةالوسائلا لمؤسسة،توليفة  الاتصالية لثقافة الالأقسام، التناسق بين  المؤسسة،

بالمؤسسـة المحيطـة الخارجيةالعوامـل والعناصـر شمل ي(:  ExternalEntrance)  خارجيمدخل  .  2.5

ــا )الاقتصــادية  ــب، ، فــي الســوقحجمه ــانون العــرض والطل ــة والسياســية ق الظــروف الاقتصــادية والاجتماعي

احتياجات ورغبـات المسـتهلكين والزبـائن، ،نقـاط القـوة والضـعف  تحديد   ،ينالمنافسوأنشطةمعلومات  والبيئية،

ــع  ــة م ــلاء والموردين،العلاق ــع، العم ــاكن التوزي ــار الأم ــدات والأخط ــة، التهدي ــرص المتاح ــةف ــائل ، المحتمل وس

 (25).(...الإعلام

ــذ ب ــرئيس التنفي ــة GeneralElectricلشــركة ) (JackWelch)جــاك ويلــ  حســب قــول ال ( الأميركي

بالتـالي و(26)"لمؤسسة ميزة تنافسية فلا تجازف بالولوج إلى السـوقاالجنسيات"إذا لم يكن لدى    ةمتعدد

 تســـتطيع المؤسســـة بنـــاء اســـتراتيجية،الداخلية والخارجيةوالعناصـــر المـــدخلاتهـــذه منطلـــق  مـــن

 تميّزهـاصـناعة  تـدخل فـي  ،ومعنويةعوائـد وأربـاح ماديـة  شكل يحقق لها  ب  التنافسية  مزاياهالمُحكمة

 المؤسسات المنافسة. قائمةأو خارج في صدارةأن تكون يؤهلها الذي

 : (*)(Ansoff’s Strategic Matrix)   المصفوفة الاستراتيجية لآنسوف .  5

هذه    تمثّل حيث  (،  DevelopmentNetwork)   والسوقلخدمةاأو    لمنت اإنماءشبكة  اسم  يها  علطلق  يُ و

كما ،  الاقتصاديةاتللمؤسس التسويقي  الاتصالي  والتنافسي  لتحليل  للنمووا  استراتيجيةأداة  المصفوفة

 ناصر الع ضمن    ، والتقاء تقاطع نقطة  واعتبارهم  "يل العم،  المستهلك،  للزبون"بالغة  أهميةأيضا تولي  

 . البارزةالتخطيطية الاستراتيجية

 ( 27)ي:كالآتساسيةأ  استراتيجيات  (04) ز هذه المصفوفة أربعفرِوت

 التسويقي الاتصالي والتنافسي للنمو والتحليل  Ansoff: استراتيجيات مصفوفة (02) الجدول 
 نـوع 

 الاستراتيجية 
 الميـزة  الوسائلوالقنوات  الهـــدف 

 نسبة 

 المخاطرة 
 المحيط 

 اختراق السوق 

Market 

Penetration 

تقديم  وأمنتجات بيع 

خدمات حالية في  

 مألوفة أسواق 

البحث   -والمحتملين الحاليين استغلال العلاقات مع المورّدين

تكثيف الحملات  -محتملين والتفاوض معهم عن عملاء 

الاستفادة من  -الاتصالية والجهود التسويقية والترويجية 

 سابقة للزبائن والمستهلكين تجارب وآراء

 الأحمر ضئيلة  الولاء

 لسوق تطوير ا 

Market 

Development 

تقديم  وأمنتجات بيع 

حالية لكن في  دمات خ

 أسواق جديدة

ومقاطعات مناطق  فيتوسيع نطاق شبكات الاتصالات 

عدد المنافذ وفتل الفروع   زيادة- مختلفةجغرافية وأقاليم 

 ين والمستهلك  والخدمات للزبائنلتوفير المنتجات 

 الأزرق  متوسطة الابتكار 

تطوير المنت   

 والخدمة 

Product 

Development 

تقديم إضافات، 

تحسينات، تطوير  

خدمات  وأمنتجات 

 جديدة 

المهارات   -الحديثة  اتوالتكنولوجي الاعتماد على الإمكانيات 

الفنية والتصميم وإعادة الهندسة في الشكل  

 (، الحفظ )التعبئة، التغليفوالمضمون

 الأحمر متوسطة الإبداع 

 التنــويع 

Diversification 

تقديم منتجات  

  - جديدةوخدمات أ

التواجد في أسواق  

جمع نشاطين مختلفين أو - ةالتنويع في صناعات المؤسس

ت الاستثمار والشراكة مع مؤسسا -)صناعي، تجار ( ر أكث

 المجالذات في ورائدة متخصصة  أجنبية

 الأزرق  عالية  الريادة

 
HarryIgorAnsoff(*) .عالم روسي أميركي؛ وأحد أهم رواد الفكر الاستراتيجي ومؤسسي الإدارة الاستراتيجية الحديثة : 
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 غير مألوفــة 

 نفسه المرجع :المصدر

 :للدراسة التطبيقيالإطار . 6

فروع الأحد سابقا ،  (Simpack)مباك سِياض وأو شركة الر: مطاحن الهضاب العلياب  التعريف بمركّ .  1.6

القمـل الصـلب )  بنوعيـه  تحويل الحبوبالمختص في  (Agrodivمجمّع أقروديف )التابعة ل(*)والهامةالكبرى

ــين( ــاج ، واللــ ــميد )إنتــ ــدقيق )Semolinaالســ ــات )Flour(، الــ ــن Pastry(، المعجنــ ــات الطحــ (، مخلفــ

(Grindingresidues  ،)م1963 سنة منذ الوطنيالمحلي والمستوىعلى  الناشط. 

، بمساهمة قسم الاتصال والتسويق والعلاقات العامـةيسعى  . مهام مركّب مطاحن الهضاب العليا:2.6

 في: المتمثلة، تحقيق جملة من المهام والأنشطة إلى

ــدات ــيم وحـ ــيير وتنظـ ــروع تسـ ــالقمل ومشتقاته، وفـ ــة بـ ــاج الخاصـ ــة الإنتـ ــة دراسـ ــا ومتابعـ محيطهـ

 وتسـويقإنتـاج  للمجمّـع،    تنفيذ ومتابعـة البـرام  والمخططـات السـنوية،(المنافسينالجماهير،  )الخارجي

تطـوير ة جـودة ونوعيـة منتجاتهـا وخـدماتها، مراقبـ،  وطنيـا نقاط البيع وشـبكات التوزيـع  ر  عب  منتجاتها

 (28).ينوالزبائنت واحتياجات المستهلكرغباتماشيا  وتوفير منتجات متنوعة ، وموظفيهاوتكوين إطاراتها 

 : للمركّب   الاستراتيجيات التنافسية .  3.6

التنافسية  .  1.3.6 القائمة  : المستخدمة الاستراتيجيات  المنافسة  ظل  وتسويق بفي  تصنيع  مجال 

سعير لسياسة الت  تبعا "  السيطرةبالتكلفةالأقل استراتيجية "المركّب  يعتمدوالتحويلية،  المنتجات الغذائية  

مة  للمستهلك والزبون التركيز على السوق المحلي والوطني خدوسعر المنتجات    خفضهدف  ، بالمقنن

في مركز أفضل   ستراتيجية إلى تحقيق ميزة تجعلهمن خلال تطبيق هذه الا  بالتالي يسعى.الجزائر 

ناحية   تنافسية(الأسعارمن  المنافسيمقارنة  وذلك  ؛)جد  يعرضها  التي  ن  والوافدي ن  ييالحال  نبتلك 

 . تخفيضاتعروض والعلى المنهم الحفاى على المشترين دون أ  مساومة أو طلب مع ،الجدد

 الآتية:من خلال توليفة من العناصر ة:المناسب التنافسية  س اختيار الاستراتيجية  أس .  2.3.6

 . قالسوبالمنتجات تواجد وتوفّر   منت ، توسيع الحصة السوقية، ضمانال تميّز التكلفة أو  :الهدف   -

 اجية التي يتوافر عليها المركّب. ، التكنولوجية، البشرية والإنتالقدرات المعرفية  البيئة الداخلية:  -

 . موأماكن تواجده والزبونستهلك  احتياجات الم، وأنشطة المنافسين سلوك تتضمن البيئة الخارجية:  -

أجل ضمان الربل والحصة السوقية الكليّة، من    الماليةالتحكم في التكاليف والأعباء    :القدرة المالية   -

 .المعمول بهافي مقابل الأسعار المقننة 

المدير العام، قسم )يعتمد صنّاع القرار : فسية النموذج الاستراتيجي المُعتمد في تحليل البيئة التنا .  3.3.6

الذ  ،  لرباعيللتحليلا ( SWOT)نموذج على    (والعلاقات العامة  ، قسم الاتصال والتسويقالتخطيطوالتسيير  

  وضرورةوضعفه،  د وضبط نقاط قوته  بتحدي  ؛للمركّبيتم من خلاله تحليل وتقدير الوضعية الحالية  

 المحتملة.المستقبلية الحالية و والتهديدات وتجنب المخاطر المتاحة  الفرص   استغلال

 للمركّب الداخلية والخارجية ( لتحليل البيئة التنافسية SWOTنموذج ) (: 03الجدول ) 

 
بناء  على:ت(*) المركّب  أهمية  والبيع    صنف  التوزيع  نقاط  والتخزين،  الاستيعاب  قدرة  اليومي،  الإنتاج  قدرة  حجمه،  الاستراتيجي،  )الانتشار(، موقعه  به  الخاصة 

 )الصديقة للصحة والبيئة(. الأنشطة الداخلية والخارجية، تحقيق المبيعات ونسبة الأرباح السنوية، جودة ونوعية المنتجات، تطوير المنتجات 
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 العناصر 

 والمتغيرات 

 نقاط القوة 

(Strengths ) 

 نقاط الضعف 

(Weaknesses) 

 الفرص 

(Opportunities) 

 التهديدات 

(Threats) 

تاريخ  

شخصية،  

 هوية، 

 صورة 

وسمعة  

 المؤسسة 

من أقدم وأولى المؤسسات الاقتصادية  -

العمومية المتخصصة في الصناعات 

 الغذائية والتحويلية.

شخصية، وهوية معنوية وبصرية  -

بارزة، صورة ذهنية وسمعة إيجابية على  

 المستوى المحلي والوطني.

المشاركة في تهيئة وتزيين المساحات  -

الخضراء، انطلاقا  من محيطها الخارجي 

الذ  تتواجد فيه، تعبيرا  عن ثقافتها  

 ومسؤوليتها البيئية والاجتماعية.

- 

الاستفادة من هذه  -

العناصر الاستراتيجية  

لتوسيع القاعدة 

 الجماهيرية.

ولاء الزبائن  -

 والمستهلكين.

الدخول إلى أسواق غير  -

 مألوفة.

- 

 الموقع 

 الجغرافي 

 - موقع استراتيجي في قلب مدينة سطيف

مجاور لمديرية التربية والتعليم، وكذا 

الصندوق الوطني للتأمينات الاجتماعية  

كلم عن   1.5يبعد حوالي  -للعمال الأجراء

المقر الولائي، بريد الجزائر، المركز  

كلم  1.8حوالي  - "ParkMallالتجار  "

كلم عن   1.10حوالي  - عن محطة القطار

حوالي  - تعاونية الحبوب والخضر الجافة

لبيع الخضر  كلم عن السوق المركز   6.9

كلم عن محطة  2.1حوالي  -والفواكه 

عن كلم  11.8حوالي  -  نقل المسافرين

 .مطار سطيف

- - - 

الشكل  

 القانوني 

 رأس مال اجتماعي مقدّر بـ:

 دج  3.800.000.000
- - - 

 رقم 

 الأعمال 

بــــ:  2023ق در حجم المبيعات، سنة 

 %45مليون دولار، أ  بزيادة  9.930

 ، موزعة كالآتي:2022مقارنة بسنة 

 مليون دولار 5.213 السميد: 

 مليون دولار  3.222 الفرينة: 

 مليون دولار  2.042 مخلفات الطّحن: 

- 

رقم الأعمال المرتفع 

يشير إلى تفوّق 

واستقرار المركّب، كما 

يفيد في فتل أبواب 

 الاستثمارات.

- 

إمكانيات  

ووسائل  

وأماكن  

 الإنتاج 

،  2023قدرة إنتاجية جد معتبرة لسنة  -

 موزعة كالآتي:

 طن/ يوميا  14.400القمل الصلب:  

 طن/ يوميا  9.800القمل اللين: 

 طن/ يوميا   200العجائن الغذائية: 

وسائل إنتاج متنوعة في عدة فروع،  -

متخصصة في عملية الإنتاج، الفرز، 

 التحويل، التغليف والتعبئة.

للرفع من الوتيرة الإنتاجية للمركب  -

وزيادة حصته السوقية المقدّرة بـ  وفروعه

، اعتُمد على: إعادة تشغيل مطاحن 35%

البيبان بعد الانتهاء من عملية الترميم 

والتجديد في إطار سياسة التنمية  

قِدم بعض الآلات في  -

بعض الفروع، وتعطل  

أخرى مما يُسفر عن  

تأخر في عمليات الإنتاج 

وتمويل نقاط البيع  

بالسلع، مما يؤثر على 

توّفر المنت  للزبائن  

 والمستهلكين 

توقف وِحدة إنتاجية   -

 عن العمل.

ابتكار وتطوير منتجات  -

 جديدة.

استيراد وسائل  -

 وتكنولوجيات جديدة.

توقف وتدفق الإنتاج   -

مرهون بالتمويل  

الأولية)القمل  بالمادة

 .بنوعيه( 

التغيّرات البيئية   -

والسياسية قد تؤثر  

بشكل سلبي على  

عمليات الإنتاج  

والتوزيع والسياسة  

 التسعيرية.
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إعادة تشغيل مطحنة عبيد   -والإصلاح 

الرفع من   -سنة من التوقّف  15علي بعد  

  - %100حصة المركّب من القمل بنسبة 

ماكنات تعبئة خاصة بالسميد   03 اقتناء

تحديث وتجديد   -كلغ(  5،  2، 1والفرينة )

 وسائل الإنتاج بوحدة خراطة )بجاية(.

 قدرة 

 التخزين 

 2.174.000قدرة ضخمة تصل إلى:  

 قنطار من القمل الصلب واللين.
- 

حفظ وصرف المنتجات 

بالكميات التي تناسب 

التوزيعية سياسة ال

 المركّب.والمالية

- 

الجودة  

 والنوعية 

اقبة القبلية والبعدية الاهتمام بالمر -

على داخليا  المنتجات، التي تتم جودة ل

مستوى المخبر المجهّز بوسائل تقنية 

 بشرية متخصصة. وموارد

 ISOمطابقة النوعية وفقا  لمقياس  -

9001-2015 

 مراعاة الجانب الصحي للمستهلك. -

( Packagingجودة التغليف والتعبئة ) -

 لضمان حماية المنت  وإبراز شكله.

احتمالية تعرّض  

المنتجات إلى التلف 

  مراعاةعدم بسبب 

التخزين  شروط وظروف

)بعيدا  عن الرطوبة 

 والشمس(.

الحفاى على ثقة وولاء  

 الجماهير.

قد تُضعف التنافسية  

من قيمة وجودة 

منتجات المركّب 

 كعامل تميّز.

التمويل  

 بالمادة 

 الأولية 

من قِبل الديوان الجزائر  المهني للحبوب 

(OAIC ) 

محدودية الممولين 

 والمورّدين.

استمرارية وضمان تدفق 

 التمويل.

أحيانا  محدودية  -

واضطراب التمويل 

والتوريد يؤثر سلبا   

 على نسبة الإنتاجية.

أحيانا  نقص في   -

 جودة المادة الأولية.

 السوق 

حصة سوقية تقدّر بأكثر من   -

مقارنة مع نسبة منافسيها الحاليين  25%

 المتخصصين في ذات الصناعة.

 نمو اقتصاد  )صناعي، تجار (. -

إبراز مزايا وخصائص المنتجات بعيدا    -

 عن المقارنة.

دراسة جدوى لفتل نقاط بيع جديدة في  -

أماكن جغرافية غير مألوفة )غير متنازع  

 .2024فيها( في نهاية سنة 

 محيط تنافسي أحمر. -

عدم تبني وممارسة   -

الاستراتيجيات  

التنافسية بالشكل  

المطلوب )دور ، 

 سنو (.

عدم التطوير في  -

 بعض المنتجات.

نشاط فصلي،   -

 مناسباتي، أزماتي.

اضطراب القدرة  -

 الشرائية للمستهلك.

التوسع واحتلال مساحات 

سوقية جديدة، من خلال 

تزايد نقاط البيع وشبكات 

 التوزيع.

 حدة التنافسية  -

ضعف وتذبذب  -

القدرة الشرائية  

للمستهلك والزبون، 

إلى جانب تغيّر في 

أذواقه وتوجّهاته 

وعاداته الاستهلاكية 

 والتسويقية.

ظهور منتجات بديلة   -

 منافسة.

تقلّب العرض   -

 والطلب.

نقاط البيع  

وشبكات  

 التوزيع 

تجسيدا  للتوجّهات والسياسة  -

الاستراتيجية التنافسية والاتصالية  

تلبية لاحتياجات كذا التسويقية للمجمّع، و

ائن والمستهلكين المقدّر عددهم الزب

المركّب عمد يملايين نسمة،  05 بحوالي

ة  التوزيعي إلى تحسين وتوسيع شبكاته

الممتد  عبر فتل نقاط بيع جديدة لنشاطه

 وما جاورها. (05عبر مركبات الولايات )

نقطة بيع ( 84)  2023بلغت في نهاية  -

- 

الاستمرارية في فتل  

نقاط وشبكات، تعزز من  

وتواجد عملية توزيع 

مناطق  المنتجات إلى 

 جديدة.

- 
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نقطة مقارنة  (11)وتوزيع، أ  بزيادة 

  2024، على أن تبلغ في سنة  2022  بسنة

 نقطة.( 100)

 التسعير 

يتم من الذ  تقنين تسعيرة المنتجات  -

طرف الدولة، بعد دراسة العرض والطلب 

 تكلفةفي الأسواق، أسعار المنافسين، 

 الإنتاج والتوزيع.

التركيز على القدرة الشرائية للزبون   -

 والمستهلك وقيمة المنت .

عير مناسب لجذب مستهلكين جدد تس -

 الإبقاء على الزبائن الحاليين.مع 

- 

فرصة استمرارية  -

ضمان ولاء الزبون  

والمستهلك بسبب 

التسعير المقنن  

إلى حدّ ما، والمنخفض 

تماشيا  مع مستوى الدخل  

 والظروف الاقتصادية.

السياسة   عدم ثبات -

 رية.التسعي

تذبذب في قيمة  -

 وتكاليف الإنتاج.

اعتماد المنافسين   -

على التخفيضات 

 والعروض الموسمية. 

النشاط  

الاتصالي  

 والتسويقي 

عبر نقاط المباشر الاتصال الشخصي  -

البيع، شبكات التوزيع، تجار الجملة  

 والتجزئة 

الاتصال الكتابي باعتماد سجلات خاصة   -

بالزبائن والمستهلكين، يتم فيها تدوين 

 ومعرفة آرائهم واحتياجاتهم والشكاوى.

المطبوعات المتمثلة في كتالوجات  -

ومطوّيات تضم المنتجات المقدّمة، نقاط 

 التوزيع والبيع، أرقام الهواتف.

 ملصقات ولافتات إشهارية وإعلانية. -

العلاقة مع   انسيابية وديمومةضمان  -

 الزبائن، المستهلكين والعملاء.

غياب أشكال النشاط  -

الاتصالي والتسويقي  

عبر مواقع  لرقمي ا

التواصل، والاكتفاء  

لبريد فقط بالموقع وا

 الإلكتروني للمجمّع.

جهود اتصالية  -

تسويقية منخفضة، لا  

تواكب التطوّرات 

والتغيرات )تكنولوجية،  

 تنافسية، مجتمعية( 

الاستعانة بالعلاقات 

الإيجابية مع الزبائن 

والمستهلكين والعملاء،  

إلى جانب العلامة  

التجارية البارزة للمركّب 

لأجل استغلال ما يسمى 

 التسويق بالعلامة 

(BrandMarketing.) 

اعتماد المنافسين   -

على الوسائط 

الرقمية، مما يسمل 

بانتشارية ووصول 

أسرع لمنتجاتهم 

وعروضهم إلى أكبر 

عدد من الجماهير 

 الحالية والمحتملة.

ضعف بعض   -

العملاء الخارجيين في  

مهارات التواصل  

 والتسويق.

الموارد  

البشرية  

 والفنية 

عاملا ، من إطارات،   1122ضم  -

موظفين، متخصصين وخبراء في العلوم 

الاقتصادية والتسيير، العلوم الفلاحية 

والتغذية والبيولوجيا المنتمين لمخبر 

 وأقسام المركّب.

يخضع العمال دوريا  لدورات تكوينية  -

طويلة المدى داخل وخارج قصيرة و

، للرفع من أدائهم، تماشيا  الجزائر

والتغيرات والتطوّرات الحاصلة في قطاع 

الصناعات الغذائية وتحسينا  لجودة 

 ومردودية الإنتاجية كمّيا  وكيفيا .

غياب التحفيز ونظام   -

 المكافآت

الاحتجاجات والإضراب  -

 عن العمل 

تحفيز وتطوير البرام   

 والكفاءات الحالية.

استقالة المهارات  -

 والكفاءات. 

ظروف بيئة العمل   -

 المتغيرة.

ثقافة المؤسسة  -

 الداخلية.

الاتفاقيات  

 والشراكات 

تم إبرام اتفاقية   2017في نوفمبر 

شراكة مع المُصنّع الإيطالي جولفيتو  

( لاقتناء GolfittoSanganiسانغاني )

(  Millsوتركيب وكذا تشغيل مطحنتين ) 

قنطار من  3000بقدرة إنتاج تقدر بـ 

  2000منت  الفرينة بعين بسام )البويرة( و

 قنطار بسطيف.

- 

تطوير واستحداث  

شراكات استراتيجية مع 

 مؤسسات متخصصة.

زيادة التنافسية بين 

المؤسسات والشركات 

 ذات الصلة. 

التفكير  

والذكاء  

 الاستراتيجي 

على ضوء السياسات الاستراتيجية  

والتطويرية التنموية، وكذا تنفيذا   

للتعليمات الخاصة بالهيئات الوصية )مجمّع  

أقروديف، وزارة الصناعة(، يسعى  

لارتقاء مسؤولي المركّب ل

محدودبة التفكير  

 والذكاء الاستراتيجي.

العمل المستمر تحت 

نظام اليقظة للبيئة 

الداخلية والخارجية 

 للمركّب.

عدم الرصد الكافِ   -

للمعلومات 

 الاستراتيجية.

الفهم والتقدير   -

والتحليل الخاطئ  
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بالمنتجاتوالخدمات، الرامية إلى تحقيق  

مبدأ الجودة بأسعار مقننة تلبي وتضمن 

تياجات والقدرة الشرائية للمواطن اح

 الجزائر . 

للمعلومات يحيل إلى  

 نتائ  وقرارات خاطئة.

 استنادا  على الوثائق الرسمية للمركّب  ،من إعداد الباحثين المصدر:

 : للمركّب   ة التسويقي   ية ستراتيجيات الاتصال .الا 4.6

التسويقية .  1.4.6 الاتصالية  المركّب بشكل أساسي" :المعتمدة   الاستراتيجيات  " استراتيجيةالدفع يتبنى 

بلغت في نهاية   فقد،  متنوعةعبر نقاط وشبكات توزيع    قنواته التي تعتمد على فتل وتوسيع  ؛  لمنتجاته

( 100)  2024  في نهاية  ، على أن تبلغ2022بسنةنقطة مقارنة    (11)نقطة، أ  بزيادة    (84)2023سنة  

إلى هام   إلى  نقطة، وذلك راجع   ثمّ  المحلي والوطني،  المستوى  المركّب على  الربل  شهرة منتجات 

البيع  أكبر   نقاط  مقارنة   ،والتوزيعفي  استراتيجية  عند  هذا  تواجد  مناطق  ل"جذبالجمهور"استخدام 

انتباههم  والمنتجات والإعلان  الإ  عبرلفت  الإعلام  فيشهار  إليهالا  التي  ؛والمختلفة  وسائل  المركّب يلجأ 

 .بسبب تكلفتها العالية وعدم كفايتها اتصاليا  وتسويقيا 

رغم اعتماده عليها في ؛  وسحوبات الطمبولا  الشراءعلى قسيمات  في الوقت الراهنالمركب  كما لا يستند  

إلى بنسبة كبيرة  )يُحال الأمر  النتيجة المرجوّةلكنها لم تلق    ،السابقة  المناسبات والفعالياتمن  عديد  ال

إلى جانب ،  التي تأزّمت أكثر خلال وبعد جائحة كوروناللفردية الاقتصادية  تقلّب وتذبذب القدرة الشرائ

وذهنية   التحفّظ    يغلبالتي  الجزائريوالفرد  المواطن  ثقافة  الفعاليات، اتجاه  عليها  في  المشاركة 

 (. المسابقات والطمبولا

 :تيةلمحددات والعناصر الآمن خلال ا:اختيار الاستراتيجية الاتصالية التسويقية المناسبة   أسس .  2.4.6

، والأكثر تماشيا  والعميل بمعنى الوسيلة الاتصالية الأقرب إلى الزبون والمستهلك    انتشارية الوسيلة:   -

ط الجزائر ،  بيعة  مع  المجتمع  الكتابي  عبر  وخصائص  والملصقات  ) الاتصال    (الإشهاريةالمطويات 

 . (نقاط البيع وشبكات التوزيععبر  لدى المؤسسة، )والاتصال الشخصي  

مربو المواشي التعاونيات،  والمتمثلين في تجار الجملة والتجزئة، وكذا   الأطراف والفاعلين الخارجيين:  -

 الصغيرة والكبيرة.الغذائية ع المواد  ووحدات تغذية الأنعام، الخبازين، محلات بيوالدواجن، أيضا  دواوين  

النهائي:ضمان    - المستهلك  إلى  الهدف    الوصول  الاسالرئيسي  إن  الاتصالية   اتتراتيجيمن 

 ى تبني فعل شراء واقتناء المنت . في الجمهور المستهدف وحثهم علهو الوصول والتأثير التسويقية 

على ، تأتي مرحلة رصد آرائهم الإيجابية والسلبية ليتم  ض الجمهور إلى المنت بعد تعرّ  رجع الصدى:   -

الوسيلة الاتصالية والتسويقية،  )الأساسية  تقييم وتقويم للنقاط  ضبط،  ضوئها إعادة   المرتبطة بفاعلية 

 . (ومميزات وجودة المنت ، التسعير، خدمات ما بعد البيع، راحة الزبون والمستهلكخصائص وفوائد 

الإنالالتكاليف:   - بميزانية  والتغليف،  مرتبطة  التعبئة  والإعلاتاج،  البيع  نقاط  عبر  التوزيع  شبكات نات، 

 قسم الموارد المالية والمحاسبة.   يسهر على تنفيذهاالخارجية، التي التوزيع  

وقنوات مع وسائل    من ناحية التعامل   مقيّد  وأن المركّب مؤسسة عمومية فه  باعتبار الجانب القانوني:   -

(، وكذا  ANEPالمؤسسة الوطنية للاتصال، النشر والإشهار ) قانونيا  مع    بحكم ارتباطها؛الخاصةالإعلام

 (.ENTVالجزائر  ) المؤسسة العمومية للتلفزيون 
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بينه وبين الجمهور   تفاعليةالتواصل على  المركّب  يقوم  :التسويقي المعتمد و النموذج الاتصالي  .  3.4.6

الشخصي  قنوات  وتوسيع    فتلب(،  نموذجثنائيالاتجاه) والتسويق   لدى الداخليالاتصال  الاتصال  قسم 

لدى نقاط البيع وشبكات   خارجيا أما . الأسبوععات للاستقبال على مدار  والعلاقات العامة، بتخصيص سا

تصرف  التي    التوزيع  تحت  فيها    ين والمستهلك  الزبائنتضع  يتم  آرائهم سجلّات  كافة  تدوين 

عمومية اقتصادية مؤسسة  المركّب أنّ  على اعتبار؛اجاتهم وشكاويهم المرتبطة بالعملاء والمنتجاتواحتي

وثقة  قائمة رضى  الاتصالية   هامال  رأس   مواعتبارهومواطنيها  جماهيرهاعلى  العملية  ومحور 

 . التسويقيةو

 : لمركّب ل مزايا التنافسية القدرات وال .  5.6

   والخدمة والسوق، والمتمثلة في: رتبطة بالمنتمال: المزايا التنافسية .  1.5.6

 ن. ن والزبائن الحاليين والمحتمليتكون في متناول المستهلكيلعار المنتجات سأ  بتقنينالتسعير:   -

 ( 84)عبر نقاط بيع وشبكات توزيع عبر مختلف مناطق الوطن، والمقدّرة بـ  التواجد  اختراق الأسواق:  -

 . 2024نقطة في نهاية  (100)أن تبلغ ، على 2023نقطة في نهاية سنة 

المتمثلة في الدقيق، السميد، الكسكسي، الفرينة، الحبوب الكاملة، بمختلف   تنويع وتطوير المنتجات:  -

 .كلغ(  10، 5، 2، 1)الأحجام  

ورقية وبلاستيكية وعبوّات    في أكياس ذو تصاميم جذابة،  حفظ وعرض المنتجات    التغليف والتعبئة:   -

مُضرة   للبيئة()غير  والنقل ،  وصديقة  والاستخدام  الفتل  سهلة  وراحة ضمان  لأجل  ،تعبئة  صحة 

 . المستهلكين والزبائن 

والنوعية:   - إلى    المنتجاتنوعية  وجودة  بالاهتمامالجودة  أذواق و  المنافسين منتجات  بالنظر 

 ين. المستهلك

 :تتجلي فيالتي مادية والبشرية، مرتبطة بالكفاءة الإنتاجية، الال:القدرات التنافسية. 2.5.6

 العامل لدى مركب الهضاب العليا.   المرتبطة بالعنصر البشر  المتخصص  الخبرة والكفاءة:   -

 لة، مع مساحة حفظ وتخزين معتبرة.يحوز على قدرات إنتاجية يومية جد هائ القدرة الإنتاجية:   -

 مشروع يسمل بدعم وتوسيع قدراته.  قدرة مالية مرتفعة والكفيلة بتمويل أ   امتلاكالقدرة المادية:   -

الأزمات:   - الفوريةلالتعامل مع  السوقية والأزماتالاستجابة  المركّب    يةلظروف  لها  زمات )أالتي يتعرّض 

المنتجات،التعبئة ونوعية  بجودة  المرتبطة  خلال  ،(...السمعة  القبليلمن  اليقظة نظام  التفعيل 

الاجتماعيةالاستراتيجية القانونية)البيئية،  استراتيجيات  البعد   و  ،(،  إلى  )الاتصال الأزمة  تسيير  باللجوء 

 العلاقات العامة(. و

 :الاستراتيجية البدائل ل من خلايحرص المركّب على تحقيقها :آليات تحقيق المزايا التنافسية. 3.5.6

تتفوّق في  والزبون،    الحرص على توفير منتجات تلبّي احتياجات وتوقعات المستهلكالتفوّق بالجودة:   -

على   الوقت  اختيار  المنافسينمنتجات  ذات  ومشتقاته( أولية    مادة ،  الأدوية )صحية  )القمل  من  خالية 

والمبيداتوالإضافات   الجودة  (،  الحشرية  الكيميائية  ومعايير  أساليب  من    (ISO)  الشاملةتطبيق  انطلاقا  

 مرحلة التصنيع إلى غاية التعبئة والتوزيع والحفظ. 
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الكفاءة:   - بتحقيق  الحديثة،  التفوّق  التكنولوجيات  الإنتاج  استغلال  عمليات  وتطوير  والتنويع  تحسين 

 . الوظيفيللرفع من أدائهم للموظفين  الدور تدريب التبني المشاريع التنموية الجديدة،والحفظ،

توفير وإتاحة خدمة عملاء  ،  الجماهير الأساسيةمع  الاتصال المستمر  التفوّق بالاستجابة إلى الزبون:   -

تخصيص  ،  همواقتراحاتهملاعتبار استفساراتلردوالأخذ بعين اى مستوى جيد من الحوار والتفاعل واعل

أو  حساسية  ولا تسبب  من الغلوتين    يةخال  ،صحية)ين والزبائن  على طلب واحتياجات المستهلك  منتجات بناء 

 . والاستجابة لها بشكل فعّال( ...القدرة الشرائيةحسب، لقولونل تهيج

والابتكار:  - الابداع  بتحقيق  مألوفة،  التفوّق  غير  منتجات  في  الإبداعية  الأفكار  تخصيص تجسيد 

تعاون مع مؤسسات ومراكز الاستثمار والبتكارات جديدة،  لااستغلال فرص تؤد   وتطوير  لالمالي  المورد

 استثنائية متميزة. ومبتكرات  حلول   بالوصول إلىل تسمبحثية 

التنافسـية   هومزاياهلقـدراتيعتمد المركّب في تحليلـه  :تحليل القدرات والمزايا التنافسية  أدوات.  4.5.6

 .النموذجية(VRIO) أداةعلى 

 ب مركّالالخاصة ب( لتحليل القدرات والمزايا التنافسية VRIO)  أداة(: 04الجدول ) 
 القدرات والمزايا 

 التنافسية 

 القيمة 

(Value ) 

 الندرة 

(Rarity) 

 التقليد 

(Inimitable ) 

 التنظيم 

(Organisation) 

 اليقظة 

 الاستراتيجية 

معرفة رغبات واحتياجات  

الزبون، رصد  المستهلك و

سلوكيات المنافسين الحاليين  

 والاتجاهات السوقية  الجددو

- - 

المركّب  بمشاركة أقسام

ق يتحقتتجه نحو بطريقة 

بشكل  الاستراتيجية هداف الأ

 فعال 

 الاتصال 

 والتسويق 

العلاقة بين  بناء وديمومة 

،  بالزبائن، المستهلكين والمركّ

 شهرته ه وصورته وتعزيز مبيعات

- - 

تنظيم الجهود الاتصالية  

بين نقاط البيع  والتسويقية 

وشبكات التوزيع،  

 للمركّب  الداخليةوالأقسام

 والخدمات المنتجات 

تلبي   ، ذات قيمةمتنوعة

وقدرات احتياجات ورغبات 

 المستهلك والزبون

في أحد الصناعات  

 التحويلية )السميد( 

الصناعات  أحد في 

 )المعجنات(  الغذائية

تطوير تجسيد الأفكار في 

، تحسين تجربة المنتجات

 والزبون المستهلك

 القدرةالإنتاجية 

  تلبيحدود كمية معتبرة، 

احتياجات السوق، متطلّبات 

 العملاء

 - والتمويل الاستثمار 
استغلال القدرة الإنتاجية  

 متوازن كفؤ وبشكل 

 القدرةالمالية 

تمويل العمليات الإنتاجية  

والتوزيعية والاستثمارية  

 المستدامة 

 من طرف الدولة

يصعب إلى حدّ ما 

على المنافسين  

 ليها الوصول إ

استغلالها بشكل عقلاني  

ورشيد يعود بالفائدة المادية  

 والمعنوية 

 الجودة والنوعية 

إرضاء المستهلك والزبون، بناء  

سمعة إيجابية، الوعي بالعلامة  

 التجارية 

تتميز بعض المنتجات  

بجودة نادرة مقارنة  

 بمنتجات المنافسين 

هناك منتجات صعبة  

التقليد بسبب 

 خصائصها 

تحسين وتطبيق مبدأ الجودة 

 الشاملة بشكل مستدام 

 التسعير 

تنافسية تجذب  جد أسعار 

المستهلك، تعكس ثقافة 

المركّب، تعكس قيمة وسياسة 

 وقدرة المستهلك 

جد  استراتيجية تسعير 

 متميزة 

يصعُب على 

المنافسين محاكاتها 

 بسهولة أو تبنّيها 

تقنين الأسعار بشكل 

يضمن فعالية البيع   مًخطط،

 وتحقيق الأرباح 

 السوق 
يوفّر ويعزز فرص للتوسّع 

 والوصول إلى عملاء جدد

الوصول والتواجد في 

 مناطق سوقية جديدة 
- - 

 -يصعُب على  -، العائدات  تحقيق أهداف المركّب نسبة المبيعات 
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الوصول المنافسين  النمو المالية والمعنوية، 

 بسهولة  إليها

 نقاط البيع 

 التوزيع شبكات و 

تساهم في توسيع نطاق تواجد 

المنتجات، تحسين تجربة 

 المستهلك، زيادة المبيعات 

في مناطق غير مألوفة 

 بالنسبة للمنافسين 
- 

المشاركة الفعالة بين نقاط 

 البيع وشبكات التوزيع 

 الخبرة والكفاءة 

المساهمة في تحسين أداء 

المركّب، تحقيق نتائ   موظفي 

 إيجابية 

متخصصين في العلوم  

الفلاحية، علم التغذية،  

 إدارة الجودة الشاملة

- 

تمر بين الأداء الفعال والمس

أقسام المركّب، مع تنمية  

 مجهوداتهم

 التغليف 

 والتعبئة 

 والحفظ 

جذب الجمهور، تصديقة للبيئة، 

 تحفيزهم على فعل الشراء 

 

- 
 بعض المنتجات

التأكد من عملية الحفظ، 

 والتعبئة  التغليف

 الإبداع والابتكار 
المنتجات والخدمات، تلبية   تميز

 المستهلك لاحتياجات 

 

- 

بعض الأفكار 

 نتاجية، التغليف الإ

  فيتجسيدها استغلالها و

 ، خططبديلة منتجات

 تسويقية 

 من إعداد الباحثَين المصدر:

 : المركّب تميز  في تحقيق  الاستراتيجيات التنافسية والاتصالية التسويقية    دور .  6.6

 من خلال ما يلي: :العلامة التجاريةومنتجات الب ساليب زيادة مستوى الوعيأ 1.6.6

توعيتهم بمدى أهمية من أجل  ،دوريةإجراء التكوينات والتربصات التأهيل الإطارات والموظفين عبر    -

 وخدمات المركّب. منتجات وتجويد تحسين

 ه ينعكس على سمعة وصورة المركّب. الذ  بدورالمستهلكين والزبائن، الاتصال الجيد والفعّال مع  -

رسالة   - تمرير  أجل  من  المركّب،  وخارج  داخل  تُقام  التي  الرسمية  والفعاليات  الاجتماعات  تنظيم 

جوإلى خدمة    راميةأساسية   أهم  بأحد  والاهتمام  والزبون  والبيئيةالمستهلك  والصحية  الغذائية   انبه 

 والمادية. 

 والمجتمع.  للمستهلكبالنسبة التركيز على قيمة، فوائد، خصائص ومزايا منتجات المركّب  -

ت المركّب  تقديم وعرض منتجا  معفتل نقاط بيع وشبكات توزيع جديدة،  لمحتملينالبحث عن عملاء    -

والمطاعم المحلات  يسهم    ،لمخابزوالدى  التجارية  بمما  بالعلامة  الوعي  مستوى   (Agrodiv)زيادة 

 والمستثمرين.  المشترين والمتعاملينيع قاعدة  وتوس

 من خلال ما يلي: :ةالتسويقي يةالاتصالالاستراتيجيات التنافسية وفاعليةقياس  تقنيات. 2.6.6

 نهاية كل سنة(.أشهر،  06أشهر،  03)كل ور  التقييم الدور  الذاتي للنشاط المؤسساتي بشكل د -

تحليل مستوى الأداء ودراسة الحالة، من خلال مراقبة ومقارنة مؤشرات أداء الاستراتيجيات التنافسية   -

 .التسويقية للمنافسينوالاتصالية 

متابعة الإحصائيات الاقتصادية المرتبطـة بالصـناعات الغذائيـة والتحويليـة المتخصصـة فـي السـوق   -

هرةالمبيعــات، الحصـة الســوقية، حجــم )المحلـي والــوطني  التــي تُبــث عبــر تقــارير وأخبــار  ،(المنتجـات... شــُ

 المختلفة.التواصل منصات ومنشورات وسائل الإعلام و

 .اء والإقبال على منتجات المركّبزيادة حجم الطلب وفعل الشر -
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عبـر   ستوى رضاهم عن المنتجات والخدماتم  ورصدالمستهلك،  وانطباعات الجمهور    آراءاستطلاعات    -

 رجية والأقسام الداخلية للمركّب.وشبكات التوزيع والفروع الخانقاط البيع 

 (29).(www.agrodiv.dzأقروديف )عبر الاستبيانات الإلكترونية عبر الموقع الرسمي لمجمّع  -

 :خاتمة 

ودافعةالمُنتجة  الاقتصادية  ة لمؤسساة  كيديناميالإبقاء على    إنّ وبوتيرة مستمرة  خارج محيطها داخل 

.  وخصائصه أبعاده مختلف  بمن التفكير والتخطيط الاستراتيجي  ا واسع ا هامشيتطلب  ،  الأحمرالتنافسي  

الأهداف   المبيعات،  )التنافسيةوالتسويقية  الاتصالية  فتحقيق  حجم  التكلفةزيادة  تطوير ،  تقليل 

التكاملية في صياغة مبدأ  على  كثيف  يعتمد بشكل؛(، الاحتكار الريادة،  ، الانتشاراختراق الأسواقالمنت ،

البيئة ومتطلّباتمتغيرات  مع  تماما   متكيّفةومتوافقة  تسويقيةاتصالية،  تنافسية،  اتاتيجياستراختيارو

فيها تتواجد  جانب  إل. التي  علىى  المنت     )الفائدةضافةالمُ القيمية  أدوارها  التأكيد  بالنسبة   الخدمةومن 

 : يلي كماليها التي تم التوصّل إالنتائ جملة  تتجلى فيوهي اعتبارات أساسية، (معا   والمجتمع للمستهلك

والمجتمعي،   - التنافسي  للمحيط  موائمة  الأكثر  التنافسية  الاستراتيجية  اختيار  على  المركّب  يحرص 

خلال   الأقل "من  بالتكلفة  السيطرة  مع    "استراتيجية  الدولة،  قبل  من  المقنن  التسعير  لسياسة  تبعا  

 الوطني خدمة  للمستهلك الجزائر .التركيز على السوق 

على  - في  ؛ةمتنوع  يةاستراتيجياتاتصال  التركيز  العامةاستراتيجية  تتمثل  بمنتجاته )العلاقات  التعريف 

المسؤول(المركّب  وخدمات استراتيجيةالاتصال  وتقديم  )،  قيمة  ومعلومات صحيحة  بيانات  منتجات ذات  عن 

الشخصي و   المواطنالاتصال  استراتيجية    ،(العادات الاستهلاكيةو  الشرائية   القدرةالمركّب، تراعي  وخدمات  

المستهلك) أرائالعملية  في    والزبونإشراك  المنتجات والخدمات  وتطلّعاته  وأذواقههالاتصالية بإبداء    والأخذ حول 

داخليا    العامة  لدىبها،  والعلاقات  والتسويق  الاتصال  قسم  نقاط مسؤول  عبر  وخارجيا   يحيل ،  (،  الذ   الأمر 

مع    حفاظا  ،التفاعليالاتصالي  لنموذج  لالمركّب  تبنّي  إلى العلاقة  ديمومة  الأساسية   جماهيرالعلى 

 .اكتساب ثقتهم وضمان ولائهمو

المنتجاتستراتيجية  ا"على    الاعتماد  - اتصالية،  عبر  التسويقية    "دفع  وشبكات  البيع  نقاط  قنوات 

بـ  )،  توزيعال تبلغ في سنة    84المقدّرة  أن  المستهلكين والزبائن  لاحتياجات    تلبيةَ؛(نقطة  100،  2024على 

 (.ملايين نسمةم بحواليخمسة المقدّر عدده)

 مة وراحة ورضى الزبون والمستهلك. لضمان خد(7PS - 4CS) العمل بالمزيجين الترويجيين الأشمل  -

 .(%25)تقدّر بنسبة أكبر من لمنتجات المركّب سوقية ال حصة ال -

والقدرات  توليفة    امتلاك  - المزايا  الخدمة،  من  بالمنت ،  والمالية   القدراتالسوق،  )مرتبطة  البشرية 

)التفوّق بالجودة، الكفاءة، الاستجابة إلى التنافسيةعلى بلوغها من خلال الآليات المركّب يحرص والإنتاجية(

 .الزبون، الإبداع والابتكار(

 . ( النموذجيةVRIO)على أداة التنافسية المزايا والقدرات   لجملةتحليله يستند المركّب في  -

 الاستراتيجي.(SWOT)على نموذج الخارجيةفي تحليله للبيئة التنافسية يعتمد المركّب -

البيئية  - والاستدامة  الشاملة  الجودة  مبدأ  على  الذ التركيز  الجودة    ،  شهادات  على  للحصول  أهّلته 

 . مستقبلا ، مع السعي لكفالة المصادر والاحتياجات (ISOوالتميّز من طرف المنظمة الدولية للتقييس ) 
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بأهمية    - الاستراتيجيةاالعمل  المركّب  حفاظا ليقظة  وتنافسية  مكانة  لم  ،  على  إلى التي  بعد  ترقَ 

 .ى الذكاء والرشاقة الاستراتيجيةمستو

الوعي إدراك الأدوار الحيوية للاستراتيجيات التنافسية والاتصالية التسويقية في دعم وزيادة مستوى   -

خدمات للمركّب  بمنتجات،  التجارية  ملا  والعلامة  مدى  مراعاة  خلال  ءمع  من  وفاعليتها  تقنيات متها 

 قياس ذاتية، إلكترونية وميدانية.وأساليب تقييم و

مع    ،، مزايا وقيم المركّبجهودوإبراز  تثمين  على  ةالتسويقييةالاتصالالتنافسية وياتستراتيجلاتعمل ا  -

 الحاليين والمحتملين. وعملائه مستهلكيه زبائنه،  معالإيجابية العلاقاتتحصين 

 . و السوقي المالي والمعن التراجعالمركّب من  الاتصاليةالتسويقيةالتنافسية و الاستراتيجيات  تقي  -

ا  - بين  والوظيفي  البنيو   و ستراتيجيات  لاالاندماج  متواةالتسويقي  ية الاتصالالتنافسية  ، زنبشكل 

التنافسية، إلى جانب ضرورة دراسة    تصاعديكمُن في مدى فهم كيفية خلق التأثير المطلوب في ظل  

 بعمق.ومتغيراته، خصوصياته عناصرهكافة متغيرات المحيط واستيعاب ومسل 

إليها  الدراسة  نتائ وعلى ضوء   من  يتم  ؛المتوصّل  جملة  والاقتراحات تقديم  في التوصيات  تفيد  التي 

 : كالآتيللمركّب، والاستراتيجية التنمويةالتخطيطية، السياسة  

للمنتجات   - جذاب  محتوى  بنشر  الرقمي  والتسويق  الاتصال  عمليات  في  الرقمية  البيئة  استغلال 

 .(GoogleMaps, Apple Maps) عبر تطبيق وأماكن تواجدها،عبر منصات التواصل الاجتماعيومزاياها  

المدفوعة  اعتماد    - آليةالتي  الإعلانات  البحث  محعلى    تظهر بطريقة  أعلى وهوام     وكذا فيركات 

الإلكترونية الوصول  ،  المواقع  واسعةإلى  والانتشارية  لضمان  اختصارا جماهير  والجهد   ،  للوقت 

 والتكاليف. 

التسويقيالتنافسي والنشاط  الأداءمستوى  وقياس  تحديدضرورة    - بالمنافسينوالاتصالي  عبر ،()مقارنة 

الاصطناعيعلى    القائمةكذا  وةالرقميوالرصدالتقييم  أدوات  ,Google Analytics,SpyFu)مثل    الذكاء 

BuzzSumo, Brand Watch, Reuters Eikon)،  وحلول احتمالاتتحليلات،  إحصائيات،  تفيد فيإعطاء  التي

 الافتراضي معا . الحقيقي وينتحاكي الواقع  موضوعية؛و دقةأكثر معيارية 

مع    - الاستراتيجية  الشراكات  باب  و فتل  الأجنبية  الجهات  لأالمؤسسات  التصدير المتخصصة،  جل 

الأسواقالجزائريةالغذائية  لمنتجات  بالتعريفواوالتروي    وتأسيس ببناء  للمركّب  يسمحمما  ؛  الدوليةفي 

 جدد. مستهلكين عروفة لدى منافسين، عملاء وقيم ومزايا غير مل

الفكر    - آفاق  من  ؛الاستراتيجيتوسيع  التنافسيةبالانتقال  الأحمر(الاستراتيجيات  انتهاج إلى  )المحيط 

الأزرق(تنافسية  اليات غير  الاستراتيجوتبنّي   للرفع من  رةالمتطوّ)المحيط  وتميّ؛  ضمن    المركّبز  مكانة 

 .(*)المؤسساتيةتماما  من التهديدات والصراعات   يةخالجديدة مساحات سوقية 

 
في مؤلفهما ( )أهم مؤسسي مفهوم استراتيجية المحيط الأزرق، الذ  تم تقديمه كمقاربة حديثة  W. Chan Kim & Renée Mauborgneفقا  للباحثَين )و  (*)

بتفاصيل ومزايا خارج مجال  (، فإن إنشاء مساحات سوقية جديدة  How to Create Uncontested Market Space and Make the Competitionالشهير:  

 ( والمتمثلة في:ERICالتنافسية )المحيط الأحمر(، أمر ممكن باستخدام الإجراءات الأربعة )

 يا المنت  أو التكاليف الإضافية.التي قد تشمل مزا  ؛ من العناصر غير الضرورية (Eliminate) التخلص  -

التي تعتبر غير أساسيةمن عناص (Reduce) الحدّأوالتقليل   - للزبائن،    ؛ ر الصناعة  التقليل من قيمتها بالنسبة  أو  قد تشولكن يمكن تخفيضها دون  الجودة  مل 

 نطاق تواجد المنت .
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