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 نتوجه بالشكر والتقدير مقرونا بخالص الدعاء الى الله سبحانه وتعالى أن يجزي خير الجزاء كل من:
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في متابعة بحثنا هذا، وماقدمه من توجيهات وتشجيع كان له بالغ الأثر في إتمام هذا العمل على  

 النحو الذي هو عليه.
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  إهداء
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  أنعليا ما لا استطيع    الأفضالمن كان سببا في وجودي و من له من    إلى

 ما حييت    أوفيها
 جزاءك  أحسنالله في عمرك و    أطالالعزيز    أبي

 يوسف، خالد، كنزة إخوتي إلى
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 جامعيملاء الكرام زملاء الدراسة بالمركز الز و الامال، راوية   عائشة، الأعزاء الأصدقـاء إلى

 كز الجامعي  ر موظفي وعمال الم  إلى

 إلى طلبة العلم أينما كانوا و حيثما وجدوا

لكم جميعا أهدي هذا العمل المتواضع عسى أن يسهم في تنوير الساحة المعرفية  
 بمعلومات مفيدة في مجال بحثنا.  
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 كبيرين مني ومن صديقتي

 واشكر كل من ساهم في انجاز هذه المذكرة بمساعدة شخصية او معنوية             

امينة حمزة    هشام  الاعزاء  اخوتي  الغالي و  ابي  الحبيبة و  امي: اهدي تحياتي الى عائلتي  
 امير

 يبي محمدوالى خطانسى صديقـاتي صونية امال راوية   واخوالي وسام فراح امال وبالطبع لا

 العلي القدير ان يفتح على الجميع. والى كل من يحبني اسال الله                
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 :ملخص

تساعد استراتیجیة المحیط الازرق  المؤسسات على ا�جاد سوق جدیدة تمكنها من جذب العملاء     
وتحسین التكالیف حیث تهدف الدراسة الى الشرح الدقیق لاستراتیجیة المحیط الازرق من اجل ان �فتح 

ه ن في تطو�ر افاق امام المؤسسات والبنوك ومن اجل ان �كون سهلا امام  رجال الاعمال الذین یرغبو 
او الموظفین الذین �حتاجون لتطبیقه ، وفق الاطار النظري للدراسة سنحاول شرح العوامل الرئیسیة 
لنجاح استراتیجیة المحیط الازرق في مختلف المصارف ثم التطرق الى ا�جاد العلاقة بین استراتیجیة 

   BNA BEA  BADRك المحیط الازرق واداء البنوك وذلك �استخدام عینة مكونة من ار�ع بنو 
CNEP   والتعرف على وضعیة المنافسة داخل القطاع البنكي  الجزائري، �ما ان الهدف من تحلیل

هیكل الصناعة المصرفیة هو محاولة التعرف على وضعیة المنافسة داخل القطاع خاصة �عد العدید 
اد هیكل من خلال تحلیل ا�عمن الاصلاحات والتغیرات التي شهدها وتمیز الخدمات التي تقدمها البنوك 

شاط على ن النالصناعة الصرفیة للبنوك السا�قة الذ�ر لان البنوك العمومیة تسیطر على جزء هام م
 ، وا�ضا تمییز الخدمات المقدمة من البنوك.مستوى السوق البنكي

 الكلمات المفتاحیة  

 لقیمة، ابتكار القیمة   المحیط الأحمر، الصناعة المصرفیة، هیكل الصناعة، ا ،المحیط الأزرق 

 اعادة بناء حدود السوق، السعي نحو السیاق الاستراتیجي الصحیح  

Abstract: 

   The strategy of the blue ocean helps insttutions to find a new market which 

attracts the infiltrators and improve costs where the study ains tothe 

explanation of the strategy of the blue ocean  to open prospects front of the 

institutions and banks to be easy front of busniness men  who want to devlop 

it or workers who need it. For the theoreticul part of the study we try to explain 

the principle factors to sucress the strategy of the blueu ocean in diffrent banks 

then find the relation between the blue ocean straregy and banks performance 

and that with the use of sample of four banksM BADR, BEA, BNA and CNEP 

and know the opposit position in the algeria banks. Also, the goal of the 

analysis of banks in dustry is know the situation of the competition in it 

especially after various corrections and the services of the banks known with 

the analysis of the char acteristion of the orevious banks, because the public 

banks control a principle part of activity in market bank and the dixriminiation 

of the services of banks  
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 :تمهید

وادره في اواخر ت ب�عتبر القرن الحادي والعشر�ن امتدادا لعصر التكنولوجیا والعولمة والانفتاح الذي برز    
لمسیطرة قوة اهي ال ، و�اتت المنافسة الشدیدةتحر�ة، حیث اصبحت الاسواق �رة دینامیكیة مالقرن العشر�ن

صبحت ا ر�ة تستهلك الموارد والقدرات وقدت المنافسة �التحول الى سیاسة تدمیأعلى الاسواق المالیة و�د
 ىالمنظمات تتبنى شتى الوسائل والاستراتیجیات المكلفة وغیر الدائمة في حرب المنافسة مما یؤثر سلبا عل

 .هیكلة التكالیف ور�حیة الشر�ات

 تستمر ولكي والمحلیة، الدولیة الأسواق في شدیدة منافسة المؤسسات تواجه المعاصرة العمل بیئة ضمن   
 تفرضها التي التحد�ات أمام �الصمود لها تسمح استراتیجیة وتنفیذ إعداد من لها بد لا أهدافها وتحقق

  .العالمیة المنافسة

ومع   الحاضر، لإدارةالى الاعتقاد �ان المقار�ات صالحة  الكتاب في الو.م.ا بدا �عض 1995ة منذ سن   
هذا هو المحیط  للمؤسسة، قعات الز�ائن تتقلص إمكانیة النموازدحام السوق �المنافسین والتغیر السر�ع لتو 

والذي �مثل الصناعات الموجودة "w .Chan Kim,&,Rnée Mouborgne" الأحمر الذي �صوره الباحثان
فینیات لراتیجي في الستینیات في منتصف الاالسوق المعروفة، هیمن هذا الفكر الاست هي مساحاتیوم، و ال

"الصادر Blue Ocean Strategy"ثم �تابهما"Havard Business Reviewحیث ابرز في مقالهما "
اتجاه حدیث في استراتیجیة المؤسسة وهو ما �عرف �استراتیجیة المحیط الأزرق، و�قوم المنطلق  2005سنة 

ستراتیجي الجدید على اتجاه المؤسسة نحو تبني مضامین فلسفیة تساهم الى حد �بیر في الوصول الى الا
 .حالة الانعتاق من المنافسة

 الي الخیار الأفضل للمنظمات التي تبحث عن بیئة امنةصر الحایجیة المحیط الأزرق في العتعد استرات   
ئة مساحة من السوق الهادئ، الذي �خلق من التنازع الدموي یوجد لها قوة تنافسیة حمراء وتخلق هذه البی ولا

في منطقة المحیطات الحمراء التي تجبر �عض المنظمات على الادخار والغوص في معر�ة التنافس، لذا 
 كاملة لتطو�ر منظمات الإنتاج والخدمات لكونها تقبلتأصبحت استراتیجیة المحیط الأزرق استراتیجیة م

 قوة و�ثرة المنافسة بین منظمات الاعمال، وتدعم الابتكار والتجدید والتحدیث.المنازعات، وتحد من 

�عد القطاع المصرفي من القطاعات الهامة التي تؤدي دورا مهما في النشاط الاقتصادي، وهو من أكثر    
لتكنولوجیة اتغیرات سواء الدولیة أو المحلیة، وتتمثل أهم تلك المتغیرات في التطورات مالقطاعات استجا�ة لل

الأسواق المالیة والتحرر من القیود (وتشمل تحر�ر �ل من أسعار الفائدة وأسعار الخدمات المصرفیة  وعالمیة
والمالیة)، و�زالة الحواجز التي �انت تمنع �عض المؤسسات المالیة من العمل في قطاعات معینة، وأ�ضا 

ورات جوهر�ة في الصناعة المصرفیة عالمیا وقد حدثت تط ر و�دارة مخاطر الإقراض.الاتجاه إلى تطو�
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ومحلیا وخاصة مع ازد�اد حدة التنافس الدولي على استقطاب رؤوس الأموال الأجنبیة، وحدوث تغیرات 
جوهر�ة في الاقتصاد العالمي، وظهور الكیانات المصرفیة العملاقة، �الإضافة إلى التكتلات الاقتصاد�ة 

 ة النشاط مع تعاظم دور الاقتصاد الرمزي. العالمیة واتساع دور الشر�ات دولی

لذا فقد أصبح لزاما على القطاعات المصرفیة عالمیا ومحلیا الأخذ �مجموعة من العوامل وتنفیذ جملة    
یات تعتبر استراتیجیة المحیط الأزرق احدى الاستراتیج   من الاستراتیجیات لمواجهة هذه التحولات العالمیة

خیض من حدودها بتوفیر أدوات سر�عة وت ذختتجبها لمصرفیة والتي �اتت و�مو الصناعة ا التي تنتهجها
 .تكالیف المؤسسات

 :ید الإشكالیةدتح .1

 انطلاقا مما سبق �مكن طرح الإشكالیة التالیة:   

 دور استراتیجیة المحیط الأزرق في المد من حدود الصناعة المصرفیة؟ ما     

 :تحلیل هذه الإشكالیة الى الأسئلة الفرعیة التالیةعملنا على  أكثر�الموضوع  وللإحاطة

 ؟یط ازرق هي استراتیجیة محیط احمرهل �ل استراتیجیة مح .1
 ؟تتمثل یماوان وجدت فف دم في استراتیجیة المحیط الازرق هل یوجد مؤشرات تستخ .2
 ؟یكل الصناعة المصرفیة في الجزائرما هو شكل ه .3
 :الفرضیات  .2

 ي:یل ما ن الفرضیات الأولیة والمتمثلة فيمن اجل معالجة إشكالیة �حثنا، قمنا �طرح مجموعة م    

 ؛لیست �ل استراتیجیة محیط ازرق هي استراتیجیة محیط احمر .1
 ؛لاستراتیجیة مؤشرات تستخدم في هذه اتوجد هناك  لا .2

 شكل احتكار القلة. هیكل الصناعة المصرفیة في الجزائر�اخد  .3
 :الدراسةهمیة ا .3

  الأهمیة العلمیة .1.3

م المناسب من جانب ضوع لم �حظ �الاهتما نبعت أهمیة هذه الدراسة أهمیتها من ان هذا المو   
ت السا�قة التي تناول اساتتسعى هذه الدراسة الى سد الفراغ المعرفي في الدر  الباحثین. لذلك

یجیاتها �التوجه في استراتالأزرق في المد من حدود الصناعة المصرفیة من جهة، و  استراتیجیة المحیط
ى عاملیها بهدف الوصول الستثماراتها وز�ائنها ومتر القیمة والبحث عن قیم جدیدة للانحو ابتكا

 .الر�ادة
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 الأهمیة العملیة  .2.3
 ؛العالمیة من المؤسساتأهمیة تطبیق استراتیجیة حدیثة اثبتت نجاحها في العدید تستمد الدراسة  .1
 ؛قد تكون الدراسة مفیدة للباحثین والمهتمین �مجال مقار�ات الاستراتیجیات الحدیثة .2
 ؛إزالة اللبس عن مصطلح استراتیجیة المحیط الأزرق  .3
 ؛تسلیط الضوء على منطلقات استراتیجیة المحیط الأزرق  .4
 .معرفة حدود الصناعة المصرفیة .5
 :اهداف الدراسة .4

 یلي: مجموعة من الأهداف، نذ�ر منها مانسعى من خلال هذه الدراسة الى تحقیق       

 ؛ة انشائهایاستراتیجیة المحیط الأزرق و�یفو  الاستراتیجیة نظري عن إطارتقد�م  .1
 ؛التمییز بین استراتیجیتي المحیط الأزرق والاحمر .2
 ؛المصرفیةمعرفة ا�عاد استراتیجیة المحیط الأزرق واستخدامها في المنظمات  .3
 ؛بیان مدى استعمال استراتیجیة المحیط الأزرق عند �ثیر من المؤسسات .4
 ؛زهید في مجال التخصص الموضوع ومحاولة المساهمة ولو �شياثراء المعرفة العلمیة في هذا  .5
هم اساسیات استراتیجیة المحیط الأزرق ودوره في المد من حدود الصناعة محاولة الإحاطة والالمام �أ .6

 .ون لجوء للمنافسةالتي تستعمل هذه الاستراتیجیات د ثم بیان اهم البنوك ةالمصرفی
 :یار الموضوعتأسباب اخ .5

 تتمثل اهم الأسباب التي دفعت بنا اختیار هذا الموضوع، والبحث فیه فیما یلي:   

 ؛اهمیة الموضوع في مجال الاعمال، خاصة في ظل التوجهات العالمیة الحدیثة .1
 اتیجیة؛الاستر  المیل الشخصي لقضا�ا .2
 ؛ةیجیة المحیط الأزرق في الصناعهمیة البالغة التي تلعبها استراتالأ .3
 :منهج الدراسة .6

لها  ية التقهج التار�خي لتتبع الدراسات السا�ا مع طبیعة الموضوع والاشكالیة المطروحة اتبعنا المنتماشی
من اجل عرض ما هو متوفر من  كما تم الاعتماد على المنهج الوصفي للدراسة النظر�ة علاقة �البحث،

معلومات حول استراتیجیة المحیط الأزرق ودورها في المد من حدود الصناعة المصرفیة �الإضافة الى 
وتحدید العلاقة بینهما  تعمق وفهم مختلف جوانب الموضوع و�شف ا�عادهاعتماد دراسة حالة الذي �مكن ال

  .نظر�ا

 حدود الدراسة: .7
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 :التالیة تتحدد الدراسة �المجالات

 .2020تم اجراء الدراسة الحالیة من شهر فیفري الى شهر اوت :المجال الزماني .1.7
 مشري فر�د الذي �متلك قدر وافي من المعلومات المتعلقة �الموضوع دالاستا: البشري  المجال .2.7

برني میلود الذي لم یبخل علینا من معلوماته. ذالى الاستا �الإضافة  

 اقتصرت الدراسة على تناول البعدین التالیین: المجال الموضوعي: .3.7

تناولت  �مكن تعمیم النتائج �حیث . نمط دراسة الحالة یتغیر بتغیر الزمان والمكان والعینة، و�التالي لا1
 ؛مد من حدود الصناعة المصرفیةلدراسة موضوع مهم هو التعرف على دور المحیط الازرق في ال

.اقتصار الدراسات السا�قة ذات الصلة على الدراسات الاجنبیة وذلك لعدم وجود دراسات عر�یة في حدود 2
 المحیط الازرق. استراتیجیةاستقصاء وتتناول موضوع 

 صعو�ات الدراسة: .8
طبیعة الموضوع في خد ذاته، حیث �ضم عددا �بیرا من المفاهیم المختلفة والمتداخلة في أحیان  .1

 كثیرة؛
 �الموضوع على مستوى المكتبة الجامعیة؛ لمراجع المتعلقةقلة ا .2
 ر عملنا؛جائحة �ورونا وما نجم عنها من عراقیل وصعو�ات عرقلت مسا .3
 الزلازل وما شكله من خوف وهلع. .4
 الدراسات السا�قة:  .9

وضوع استراتیجیة المحیط الأزرق ومن جوانب مختلفة، وقد تم مت التي تطرقت لاهناك العدید من الدراس
 :اختیار الدراسات التالیة لارتباطها �موضوع الدراسة الحالیة

 ):2011دراسة نانسي( .1.9

استراتیجیة المحیط الأزرق ودورها في ز�ادة منتجات وأسواق في قطاعات الصناعة الغذائیة في 
 الغذائیةیل للصناعات بنشر�ة ال، دراسة حالة: الأردن

     هدفت الباحثة من خلال دراستها الى التعرف على دوافع توجه شر�ة النبیل للصناعات الغدائیة
نحو ابتكار القیمة في قطاع الصناعات الغذائیة الأردنیة، ومدى تطبیقها لمبادئ استراتیجیة المحیط 

نتجات لمالقیمة في قطاع الصناعات الغذائیة الأردنیة، وتبیان دورها في ر�اد ان وتبیاالأزرق 
 راسة جالة، �ما استخدمت أسلوبثة المنهج النوعي المتمثل في تصمیم داتبعت الباح .والأسواق
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قابلات شبه المقننة مع المشار�ین في الدراسة والمتمثلین في �ستة مدراء في شر�ة النبیل الم
شر�ات الاعمال والحكومات ز�ادة الاهتمام �ابتكار القیمة  اوصت الجراسة ب للصناعات الغذائیة،

لسوق ا التوجه نحو الابداع والابتكار والر�ادة لتلبیة احتیاجاتو ور�ادة منتجات وأسواق جدیدة .
ا على �ما اعتمدت الباحثة أ�ض  المتطورة في ظل التغیرات السر�عة والمتسارعة في بیئة الاعمال.

ؤسسة محل ان الم أبرزهاتوصلت الباحثة الى مجموعة من النتائج  .حلیلالمنهج الاستقرائي في الت
ناجحة لة تعمل على تطبیق المبادئ الأر�عة لاستراتیجیة المحیط الأزرق فهي تعتبر الفرصة االدراس

 .�ادةالتي تقود المؤسسة الى الر 
 )2008(دراسة الخفاجي .2.9

 الز�ون: دراسة حالة في مصرف �ابل الأهلي/فرع النجفرضا الز�ون �متغیر وسیط بین جودة الخذمة وولاء 

هدف الباحث من خلال دراسته الى اختبار اثر المتغیر الوسیط رضا الز�ون في العلاقة بین الخدمة    
ینة ء الز�ون واستخدام الباحث استبیان �أداة أساسیة واختیار عو�سعى الى بیان اثره في تعز�ز وولاوالولاء، 

، واظهرت النتائج وجدود علاقة ذات دلالة معنو�ة بین جودة الخدمة وولاء الز�ائن، وقد 440عشوائیة بلغت 
 ا�عاد هم (الملموسیة، خمس ) ذوSERVQUALتضمن الاستبیان ثلاث مقاییس مقیاس جودة الخدمة(

اءات ر مان العاطفة)، مقیاس لرضا الز�ون تضمن ثلاث ا�عاد هم(الرضا عن الإجالا الاعتماد�ة، الاستجا�ة،
ة بین العلاق �عاد الز�ون فيوجود اثر لأ ، الرضا عن العاملین، الرضا عن الخدمات)وأشارت النتائج الى

 .جودة الخدمة وولاء الز�ون 

 )2006دراسة الطائي(. .3.9

 الكوخة : دراسة حالة تطبیقیة في معمل بیبسياستراتیجیة السوق الأزرق في تحقیق التفوق التنافسي

مات ظللتعرف الى تطبیق استراتیجیة السوق الأزرق في المنظمات العراقیة عامة والمنهدف الباحث    
خلال  نمتنافسیذلك عن طر�ق مصفوفة السوق الأزرق وز�ادة التفوق الالمبحوثة قید الدراسة خاصة و 

ة الدراسة كونت غینت المنهج الوصفي التحلیلي، الاسبقیات التنافسیة، ولتحقیق اهداف الدراسة استخدم الباحث
ث �أداة لجمع البیانات ، واستخدم الباح20والبالغ عندهم  من مدراء التسو�ق ومدراء البیع والموزعین والإنتاج

ة الشر�ة المبحوثة لدیها الاطلاع والالمام �ممارسة استراتیجی أبرزهاتوصل الباحث الى النتائج  الاستبانة.
 .یوجد السوق الأزرق ولكن �تطبیق نظري لها وعملي لا
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 ):Sung D & Yang CC)2011دراسة  .4.9

An in tegrated model of value creation baszd on the refinned kano’s model  

and the blue ocean strategy total oualitymanagment &busines exgllece,  

والإجراءات المرتبطة �استراتیجیة  Kanoناقش الباحث من خلال �حثه المفاهیم المتأصلة في نموذج    
ذج و و�شرح �یف �مكن استخدام هذا النم ا متكاملا ل"انشاء القیمة"حیط الأزرق، وقد قدم الباحث نموذجالم

 .وتعز�ز قیمة الز�ون  لإنشاءلاختیار الإجراءات المناسبة 

 من خلال ما سبق فان دراستنا هذه تتمیز عن الدراسات السا�قة من خلال ما یلي:

مفهوم مدخل دور استراتیجیة المحیط الأزرق في المد من حدود الصناعة المصرفیة من الموضوعات    
الأزرق  راتیجیة المحیطالتي لم تنل الاهتمام الواسع بین الباحثین، حیث ان معظم الدراسات تناولت است

تعز�ز المیزة التنافسیة في مجالات مختلفة، وقد جاءت هذه الدراسة لتضیف فائدة على الدراسات  ودورها في
وعبر ق استراتیجیة المحیط الأزر  مصرفیة على أهمیة ومدى إدراك دورالسا�قة في �ونها تعرف الصناعات ال

 ة.للر�ادء الدور على مؤشرات استراتیجیته وانعكاس اتخاذه على الوصول الق

 الدراسة هیكل .10

�غیة الإجا�ة على الإشكالیة وعلى الأسئلة الفرعیة تم تقسیم الدراسة الى ثلاثة فصول، فصلین نظر�ین 
 وفصل تطبیقي:

ره الى ، والذي قسم بدو النظري والفكري لاستراتیجیة المحیط الازرق  الإطارخصص الفصل الأول  حیث   
اما المبحث الثاني فقد خصص اساسیات  زرق،مبحثین، خصص الأول الى ماهیة استراتیجیة المحیط الأ

 .استراتیجیة المحیط الأزرق 

النظري لهیكل الصناعة المصرفیة، حیث اشتمل على مبحثین،  الإطاروقد خصص الفصل الثاني    
 .المصرفیة ةالمبحث الأول تضمن ماهیة هیكل الصناعة، المبحث الثاني نبذة عامة حول الصناع

الإحاطة بدور المحیط الأزرق في المد من  فخصص للدراسة التطبیقیة من اجلاما الفصل الثالث    
، مبحثین على �دوره اشتملو  ،دود الصناعة المصرفیة في الجزائرحدود الصناعة المصرفیة في المد من ح

 المبحث الثاني خصصعرض عینة لبعض البنوك في الجزائر،  المبحث الأول تضمن

 



 

 الفصل الأول:
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لاستراتیجیة المحیط 

 الأزرق



الإطار النظري والفكري لاستراتیجیة المحیط الأزرق         الفصل الأول/                   
 

 2 

 مقدمة الفصل:

تعتبر الاســـتراتیجیة من الموضـــوعات الفكر�ة الحدیثة نســـبیا في مجال الاعمال التي تســـتوجب الفهم من    
قبل متخذي القرار والمســـــؤولین في المؤســـــســـــات الصـــــناعیة والخدمیة، فلا تزال �عض المؤســـــســـــات تنتهج 

تتوســع ســســات تنمو و اســتراتیجیات محددة دون وعي تام لنوعیة الاســتراتیجیة المنهجیة، ومن هنا تظهر مؤ 
 وأخرى تتعرض للإفلاس والانهیار من میدان الاعمال.

تفادى تء الأقوى أصـــــبحت �ثیر من المؤســـــســـــات ان البقالمنافســـــة القائم الذي یتبنى قانو  وفي ظل نظام   
ها على �یانها الاقتصــادي، لذلك فقد ســعت العدید من المؤســســات الى البحث نالمنافسـة المباشــرة حرصــا م

راتیجیات احدث هذه الاســــــــــت ىاتیجیات جدیدة �أســــــــــالیب مبتكرة �عیدة عن التفكیر التقلیدي ولعلعن اســــــــــتر 
 استراتیجیة المحیط الأزرق القائمة على ابتكار القیمة للز�ون والمؤسسة معا.

لتوضـــیح الأســـس النظر�ة لاســـتراتیجیة المحیط الأزرق خصـــص هذا الفصـــل للإلمام �جل المفاهیم التي    
 احثون حول هذه الاستراتیجیة وذلك من خلال العناصر التالیة:ناقشها الب

  :ماهیة استراتیجیة المحیط الأزرق.المبحث الأول 

  :اساسیات استراتیجیات المحیط الأزرق.المبحث الثاني 

 :الأزرق.أدوات استراتیجیة المحیط  المبحث الثالث 
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 المبحث الأول: ماهیة استراتیجیة المحیط الأزرق 

یتناول هذا المبحث اســـــتعراض مفاهیم أســـــاســـــیة حول الاســـــتراتیجیة الذي ســـــنتناول فیه �ل من تعر�ف    
الاستراتیجیة إضافة الى مفهوم الإدارة الاستراتیجیة، و�ذلك التعرف على مفهوم استراتیجیة المحیط الأزرق 

ج د أســـــواق جدیدة تكون خار ودوافع تبني هذه الاســـــتراتیجیة التي ســـــاعدت منظمات الاعمال الیوم في إ�جا
المنافســــة إضــــافة الى مداخل اســــتراتیجیة المحیط الأزرق وشــــروطها، �م ســــیتم التعرف خلال هذا المبحث 

 المقارنة بین استراتیجیتي المحیط الأحمر والمحیط الأزرق.

 ة حول الاستراتیجیةیمفاهیم اساس :المطلب الأول

مع افتراض المخاطرة المتزایدة المحیطة �المؤســــــــســــــــة �كل، ومع ازد�اد أعباء المنافســــــــة اتي �فرضــــــــها    
 ووضـع الرؤ�ا الأمثل لما ینبغي ان تكون علیه التطور المتلاحق لابد من الاعداد الجید لمسـتقبل المؤسـسـة

زاما على �ان ل أفضــــــللتجاوز العقبات التي �مكن ان تعترضـــــها، وللتغلب على المخاطر ورســــــم مســــــتقبل 
 .استراتیجیة لضمان تحقیق أهدافها �إعدادالمؤسسات القیام 

 تعر�ف الاستراتیجیة الفرع الأول:

قبــــل الخوض في مفهوم اســــــــــــــتراتیجیــــة المحیط الأزرق ینبغي التعر�ج على �عض مــــا طرح في الفكر   
ثین المشــــــــــــــكلة لمفهوم الاســــــــــــــتراتیجي عن مفهوم الاســــــــــــــتراتیجیـة العـامة، حیث تعددت وجهات نظر الباح

، 1965عام  )Igor ansoffنســــــوف ا�غور (ذا المفهوم مع المفاهیم الأولى لأ، حیث �عود هالإســــــتراتیجیة
) SSein tzuســـان توز ( وذ�ر مصـــطلح الاســـتراتیجیة في �تاب فن الحرب الذي ألفه قائد صـــیني شـــهیر

ل التفوق عسكر�ة و�یفیة تنفیذها في الواقع من أجستراتیجیة المیلاد شرح فیه �یفیة اعداد ا قبل 2500عام 
 ).Ailton .c ,210,p 20( العدو  ولخصم أعلى ا

" أي الجیش و الجزء Army" التي تعني " Stratosانبثق مصـــــطلح الاســـــتراتیجیة من الكلمة الاغر�قیة "  
ي �انت في أثینا القد�مة والت Strategos، واســـتخدم مصـــطلح القیادة To leadومعناها    againالثاني 

قبل المیلاد، و�هذا فان نقل هذا  509أنشــــــــــــــأت في حرب مع الفرس عام  تعني قـائـد المنتخب وهي وظیفة
 ).30، ص 2009، (صبحيوالإدارة المصطلح الى نقل الإدارة سیعني �صورة أولیة فن القیادة 

یوجد تعر�ف واضــــــح لهذا المصــــــطلح و�مكن أن نســــــتعرض أهم الاعمال في مجال تحدید  و�هذا فانه لا  
 ي:تعر�ف الاستراتیجیة �ما یل

)  " �أنها توجه المنظمة ونطاقها الكلي �عید الأمد �ما �ضــمن توافق مواردها مع 2008(الخفاجي، اأشــار الیه   
 . "تغیرات البیئة ونجاحها في أسواقها وز�ائنها إضافة الى مقابلة توقعات المساهمین
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المزا�ا الاســـــتراتیجیة  على انها خطة موحدة شـــــاملة ومتكاملة تر�ط بین") gleuckفي حیث نظر الیها (   
 مصممة لضمان تحقیق أهداف المنظمة".، وهي یئةللمنظمة وتحد�ات الب

وهنـالـك من عرفهـا �ـانها: تحدید الأهداف الرئیســــــــــــــیة طو�لة المدى للمنظمة وتبني طر�قة العمل وتوز�ع    
 .)2008(الصیرفي، ارد الضرور�ة لتنفیذ هذه الأهدافالمو 

رف الاســــتراتیجیة �انها " الوســــیلة المســــتخدمة لتحقیق الغا�ات و الأهداف ولیس عفقد  )2009، ( الزغبيأما   
موحدة تر�ط جمیع أجزاء المنظمة معا وتكون شــــــــــــــاملة أي مجرد خطة أو خطط منفصــــــــــــــلة بل هي خطة 

 ة ومتجانسة وصولا لتحقیق الأهداف"تغطي جمیع أنشطة المنظمة المتكامل

 �عرف ) لصـــیاغة مفهوم الاســـتراتیجیة، وقد توصـــل الى صـــیاغة ماmintzbergوأخیرا أثار مینتنز�ارغ (   
 ).mintzbery,1987,pp 11_16 ()وهي:The five ps for stategyب ( 

 لتحقیق الأهداف؛): او البرنامج هي مجموعة المبادئ التوجیهیة موجهة planالخطة ( -1
 وخداعهم والالتفاف حوله؛ رة الخصم أو المنافسین): الغرض من الاستراتیجیة مناو playالمناورة ( -2
 ت متناغمة الأجزاء فهي سلوك هادف؛وهي سلسلة من الإجراءا ):patternج (النموذ -3
 مؤسسة في السوق مقارنة �منافسیها؛تعبر عن مر�ز ال :)positionالموقع ( -4
 ، ومتغیرات�أســـــــــــلوب المؤســـــــــــســـــــــــة في النظر لغرض الأعمال): تتعلق percpectiveالمنظور ( -5

 . تها الصحیحة�دراك الأشیاء وفقا لعلاقالسوق، و�عطي القدرة على رؤ�ة و 

من خلال التعار�ف الســا�قة أن نجمع الأفكار الســا�قة في التعر�ف الموالي للاســتراتیجیة فهي اذن " نمط   
 خلال تحدید اهداف طو�لة الأمد �كشف الغرض التنظیمي من، �حدد و موحدو  تكاملي من القرارات متماسك

لیة وما ینبغي ان تكون �رامج العمـل وتخصــــــــــــــیص الموارد، �مـا انهـا تمكن من تحـدید حالة المنظمة الحاو 
دیدات في البیئة التهلك �الاستجا�ة �شكل صحیح للفرص و لال تحقیق میزة تنافسیة مستدامة وذعلیه، من خ

 .ي تملكها والضعف التي تعاني منها"الخارجیة وتحدید نقاط القوة الت

 مفهوم الإدارة الاستراتیجیة: الثانيالفرع 

) الى ان shendelمصـطلحي الاسـتراتیجیة والإدارة الاستراتیجیة لیسا مترادفین و�شیر في هذا السیاق (   
الإدارة الاستراتیجیة هي اسم لمیدان الدراسة الاكاد�میة بینما الاستراتیجیة فهي موضوع رئیسي من مواضیع 

 )175،ص2015(محمد وهشام، الدراسة في المیدان المذ�ور

مجموعة من القرارات والنشــاطات الإدار�ة التي "الإدارة الاســتراتیجیة �انها  )Wehen&Hunger, 2008(وعرف   
یجیة الاســــــترات تحدد الأداء طو�ل الأمد للشـــــر�ة وهي تتضــــــمن فحص البیئة(الداخلیة والخارجیة) وصـــــیاغة
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(التخطیط الاســــــتراتیجي) طو�ل الأمد وتنفیذ الاســــــتراتیجیة والتقیین والرقا�ة لذلك فان دراســــــة الاســــــتراتیجیة 
 .في ضوء نقاط القوة والضعف للشر�ة"تؤ�د على مراقبة وتقییم الفرص والتهدیدات البیئة 

تحدد رؤ�ة المؤســــــــــســــــــــة  مجموعة من القرارات والنظم الإدار�ة التي"وتعرف الإدارة الاســــــــــتراتیجیة �انها    
عة وتقیم نفیذها من خلال دراســـة ومتا�ســـیة وتســـعى نحو تافورســـالتها في الأمد البعید في ضـــوء میزاتها التن

راف تحقیق التوازن بین مصــــــــــــــالح الأطها بنقاط القوة والضــــــــــــــعف التنظیمي البیئة وعلاقتتهـدیدات فرص و 
 )56،ص2015(محمد،.  "المختلفة

ة اعلى "تمثل الإدارة الاســــتراتیجی من خلال المفاهیم الســــا�قة �مكن تعر�ف الإدارة الاســــتراتیجیة �ما یلي   
و�ونها عملیة  ،يالتنفیذمستو�ات النشاط الإداري و�صطلح بها عادة مدراء الشر�ة التنفیذیین وفر�ق العمل 

ن المزا�ا المنظم والتي یتم فیها الموائمة بی فان الإدارة الاســــــتراتیجیة تخضــــــع للمفهوم العام لعملیات التحول
 ."الاستراتیجیة للمنظمة والتحد�ات بیئة العمل التي تواجهها المنظمة

 مفهوم استراتیجیة المحیط الأزرق  :يالمطلب الثان

الذي و ي لالیبیرت" "جا �كل من انشــــاء المحیطات الزرقاء حیث أوضــــحســــیتم توضــــیح الأفكار المتعلقة    
د اكبر ولي احوض �النار، ومدیر تنفیذي لســـــرك د�ســـــفیما مضــــى عازف اكوردیون و�هلوانا ومقدم عر كان 

�ارنوم رك الاخوة ر�نجلینج و ولي عائدات تفوق عائدات ســییث حقق ســرك د�ســمصــادر الثقافیة في �ندا، ح
لمحیط یة اي انشــاء مســاحة ســوق جدیدة خالیة من المنافســة و�ذلك عرض حول مفاهیم حول اســتراتیجو�ابل

 .الأزرق 

 انشاء المحیطات الزرقاء :الفرع الأول

حد اكبر ولي اعروض �النار لسرك د�س مقدمیما مضى عازف اكوردیون و�هلوانا و جاي لالیبیرت �ان ف   
ارنوم سرك الاخوة ر�نجلینج و�المصادر الثقافیة في �ندا حیث حقق هذا السرك عائدا تفوق على عائدات 

لي الذي �ان على راس صناعة سرك فیما مضى وأشارت التحلیلات الاستراتیجیة تقلید�ة الى احتمال و�اب
هائلة و�ذلك �انت القوة الشرائیة محدودة والقت أنواعا محدود و�انت قوة التور�د من جانب المؤ�دین الكبار 

لاحداث الر�اضیة لحیة الى ار�ة ابین �عض أنواع العروض الترفیهیة الحضا بدیلة من الترفیه التي تراوحت ما
 من الذهاب الى فیدیو بدلا �ألعاب �طالبون  الأطفال اصبحفیه المنزلي �ظلال �بیر على هذه الصناعة والتر 

السرك و�ذلك الصناعة �انت تعني من تناقص اعداد الجمهور و�التالي تعاني من تناقص في العائد 
م یث ظل سرك الاخوة �ارنو ستخدام الحیوانات في السرك حدة �اوالار�اح، �ما �انت هناك معارضة متزای

سرك الأصغر حجما التي �انت تقلده ولكن �عروض الو�ابلي على قمة الصناعة و�ان ینافس عروض 
ملاء ولي لم �فز �موقعه هذا عبر الاستلاء على العن الجوانب المتعلقة بنجاح سرك د�سا�سط �ثیرا أ�ضا م
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جلینج س سرك الاخوة ر�نتمرار، حیث ان سرك د�سولي لم ینافم حل �اسمن صناعة عروض سرك التي تض
بل انشا مساحة سوق خالیة من المنافسة ولا �مكن منافستها من اجل المرور بتجر�ة ترفیه غیر  و�ابلي

 .اننا نر�د اختراع السرك) مسبوقة مثل عرض تحت عنوان(

 مساحة سوق جدیدة: 

انه من اجل ان تعزز في المســـــــــتقبل �جب ان تتوقف الشـــــــــر�ات عن  أدركنجح ســــــــرك د�ســـــــــولي �انه    
 التنافس فیما بینها وان الطر�قة الوحیدة للتغلب على المنافسة هي التوقف عن محاولة هز�مة المنافس.

 ما حققه ســرك د�ســولي تخیل ســوق �ونیة مكونة من نوعین من المحیطات محیطات باســتیعامن اجل    
الحالي(مســــاحة میع المجالات المتواجدة في عصــــرنا یطات الحمراء جث تمثل المححمراء وأخرى زرقاء حی

حتى وقتنـــا لمحیطــات الزرقــاء جمیع المجــالات التي لم نعرف وجودهــا اســــــــــــــوق معروفــة) في حین تمثــل 
 هذا(وهي مساحة سوق مجهولة).

حیث تعد احدى ســــــــــــــمات رغم من ان المحیطات الزرقاء جدیدة الا ان انها موجودة منذ زمن طو�ل البف   
قت ي ذلك الو �الظهور ف بدأتهي الماضي والحاضر مثل تسجیلات موسمي والطیران  حیاة عالم الاعمال

ي فوالتي ســـــــــتظهر شـــــــــر�ن عاما وســـــــــتعرف �م من الصـــــــــناعات الغیر معروفة الان والان تقدم �الزمن لع
ي ان �ضـــــــــا �الكثیر والحقیقة ه�المســــــــتقبل فتكون الإجا�ة أ بل اذ �ان �مقدور الماضــــــــي ان یتبنىالمســــــــتق

اق ان یث تتحســن العملیة وتتوقع الأســو عین أبد بل انها تتطور �اســتمرار حالصــناعات لا تتوقف عند حد م
 . وتخرج منها تدخل الیها

انصـــــــــب التر�یز الرئیســــــــــي للتفكیر الاســــــــــتراتیجي على اســــــــــتراتیجیات المحیطات الحمراء القائمة على    
تفســیر هذا الامر على ان الاســتراتیجیات المؤســســة، تتأثر �صــورة �بیرة �جذورها المنافســة و�عتمد جزء من 

ممتدة الى الاســــــتراتیجیة العســــــكر�ة حیث ان اللغة الاســــــتراتیجیة في حد ذاتها تنتشــــــر �العمق �المرجعیات 
ا هالعســـــكر�ة الكبرى (الضـــــباط) تنفیذیین في مقرات القیادة والقوات على الخطوط الامامیة حیث عند شـــــرح

واجهة المنافس، من اجل اســتحواذ على قطعة ارض بهذه الطر�قة ســنجد ان هذه الاســتراتیجیة تدور حول م
والحـاجـة الى هز�مـة العـدو من اجـل النجـاح واذا �ـانـت  القوة التي لا مثیـل لهـا لعـالم الاعمـال والقدرة على 

 .ساحة سوق جدیدة لا �مكن منافستهاانشاء م

 ات الزرقاء:تزاید حتمیة انشاء المحیط 

هنـاك العـدیـد من القوى الـدافعـة لز�ادة حتمیة انشــــــــــــــاء هذه المحیطات الزرقاء من بینها تســــــــــــــارع التقدم    
التكنولوجي الذي تســـــبب في احداث طفرة في الإنتاجیة الصـــــناعیة، وســـــمح للموردین �إنتاج مجموعة غیر 

لب، عرض على الطمســــبوقة من المنتجات والخدمات و�انت النتیجة انه مع تزاید عدد الصــــناعات �فوق ال
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الأســـواق المتخصـــصـــة والأســـواق التي تقوم على  بدأتو�ز�د التوجه نحو العولمة من ز�ادة الوضـــع ســـوءا، 
احتكار �الاختفاء، على الرغم من ز�ادة العرض �ما تشــــــیر الإحصــــــاءات ال الى تراجع عدد الســـــــكان في 

 الكثیر من الأسواق المتقدمة.

اكدت الدراســــــــات التي أجر�ت على مســــــــتوى و المنتجات والخدمات،  إطلاق�انت النتیجة التســــــــرع في     
العلامات التجار�ة الامر�كیة حیث �شـــفت انه �النســـبة لفئات المنتجات  أكبرالصـــناعة �أكملها، وتضـــمنت 

تتشـــــا�ه العلامات التجار�ة لحد �بیر و�لما زاد التشــــــا�ه زاد اعتماد الناس على الأســــــعار والخدمات الكبرى 
یة، حیث أصــــــــبحت التفرقة بین العلامات التجار�ة شــــــــدیدة الصــــــــعو�ة من حیث التحســــــــین او ولیس النوع

 نكماش الاقتصادي.الا

مراء احمرارا ســــــــــــــتحتــاج الإدارة الى الاهتمــام اكثر �ــالمحیطــات الزرقــاء على مع ز�ــادة المحیطــات الح   
 ).Kim.W,C ,Mobirgne R (2015)(النقیض مما اعتاده المدیرون الحالیون 

 مفهوم استراتیجیة المحیط الأزرق  :الفرع الثاني

 How To Create Uncontested Marketرغن موضــوع المنافســـة في �تابهما (نافس �یم وماو�و    
Space And Make The compitition Inrelevant Blue Ocean Strategy الصـــــــادر ســـــــنه (

مبدع، وتوصــــــــــل الى حقیقة هامة هي في ظل المنافســــــــــة في الصــــــــــناعات لا یوجد طر�ق لإنجاز  2005
وحســـــب رایهما ان الفرصـــــة الحقیقیة هي خلق مســـــاحة ســـــوق لبلا منازع وجعل المنافســـــة خارج الاطار ما 

جهات الاســـــتراتیجیة في ما وقد حاولا دراســـــة التو  )(Kim.W,C ,Mobirgne . (2015) ,P07�عني اقصـــــاء المنافســـــة
 )23،ص2011(نانسي ، نمط جدید یدعو الى ابتكار القیمةیز�د عن ثلاثین صناعة بهدف التوصل الى 

     (Blue Ocean Strategy) وقد اقتبس مصـــــطلح المحیط الأزرق من المحیطات الزرقاء الصـــــافیة   
حیث تم تناوله في عالم الاعمال تشــــبیها، حیث اغلب الصــــناعات الیوم لم تمن موجودة قبل مئة عام مثلا 

السـیارات والطائرات والمحطات الكهر�ائیة بل ان �ثیر من الصناعات لم یتوقع ان تكون موجودة كصـناعة 
نجــد �مــا من  التــأمــل مثــل الهواتف المحمولــة الــذ�یــة والحــاســــــــــــــبــات وخــدمــة البر�ــد العــاجــل ومع قلیــل من

(طالب الصـــــــناعات الغیر معروفة الیوم التي من المحتمل لان تكون صـــــــناعة أســـــــاســـــــیة �عد عشـــــــر�ن عاما

 . )2012ولبنا،

�ان استراتیجیة المحیط الأزرق هي اعداد خطة للصناعات التي لم تخرج �عد الى حیز )2006اع،ع(شـوأشار   
من السوق او تلك المناطق التي لم تكتشف �عد من اصقاع  الوجود وهي تمثل الفراغ او المناطق المجهولة

(نقاط الســـوق النائیة) الت لم �صـــل الیها المنافســـون لیعكروا صـــفواها وهنا تتم  المحیطات الزرقاء الصـــافیة
صــــناعة الطلب للمرة الأولى وهي صــــافیة وذات لون ازرق لعدم التلوث هذا الســــوق �الصــــراعات والتنافس 
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 شــــــــر�ة التســــــــو�ق تصــــــــمم شــــــــعاراتها وعلاماتها ات وهذا هو احد الاســــــــرار التي تجعل الدموي بین المنظم
 التجار�ة بدرجات متفاوتة من اللون الأزرق.

ان قانون المنافسة الأساسي الذي �سود عالم الاعمال الیوم، یر�ز �الدرجة الأولى على قدرة المنظمة في   
منافسیها  فضل منالمنافسـة والوصـول الى المنتجات الجدیدة والز�ائن والأسـواق المسـتهدفة �شكل اسرع و ا

 )32،ص2012(علاء،.

حة من قبل بورتر اذ القوة الجمعیة لهذه القوى المحر�ة وتتجسد قواعد المنافسة في القوى الخمس المطرو    
 للتنافس تحدد الأر�اح المحتملة في الصناعات.

وعند انتشـار اسـتراتیجیة المحیط الأزرق، العدید من المؤسسات بدأت تبحث عن استراتیجیات للابتكار،    
 اســــــــــــــتراتیجیــة أخرى " أوضــــــــــــــح جیفري فیلبس "ان المحیطــات الزرقــاء تطلــب اكثر �كثیر من مجرد وجود

)Dimitrov , 2008,p7( ،اقتحام الأســـــــــواق المحلیة ، في زمن المنافســـــــــة العالمیة، اغراق الأســـــــــواق �المنتجات
على ا  ، ســــرعة الاتصــــالات او الإنتاج �الحجم الكبیر ومیول المســــتهلكین الى منتجات تعرض قیمةوالدولیة

 و�تكالیف اقل وممیزات افضل"

لذلك فان استراتیجیة المحیط الأزرق هي استراتیجیة العمل تحفز على خلق فضاء جدید لسوق بدلا من    
وســـوف نتطرق الى اســـهامات الباحثین في تعر�ف اســـتراتیجیة  )peca,2009(التنافس في الصـــناعة الموجودة 

 المحیط الأزرق من خلال الجدول التالي:

 یوضح اسهامات الباحثین في تعر�ف استراتیجیة المحیط الأزرق. :)01(جدول رقم ال

 التعر�ف المراجع

Kim.W,C ,Mobirgne ,2015)( 

كل الصــــــــــــناعات غیر الموجودة الیوم وتعني فضــــــــــــاء الســــــــــــوق 
المجهول الذي لم �كتشـــف �عد ولم �صـــل الیه المنافســـون وتكون 

ع توضـــــافســـــة لم المنافســـــة امر غیر مطروح لان قواعد لعبة المن
 �عد؛

Sloan & polllat,2006)( ة السوق الحالي الى مساحات جدیدة؛انتقال المنظمة من ساح 

Yang ,2007)   ( 
على فضـــــاء ســـــوقي غیر مختبر اســـــتراتیجیة المنظمة للحصـــــول 

 الانعتاق من المنافسة؛سا�قا و 
 

 coughlin,2007) (    
 

ظمة لا المناســتراتیجیة تمیز المنظمات عن المنافســین �حیث ان 
 طر الى ممارسة المنافسة السعر�ة؛ت
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Saxteg , 2008)( 
كر�ن المحتلمبتكر�ن و تعبیر مجازي للأســـــــواق الجدیدة بواســــــــطة ا

 في الصناعة؛

Baxter & lyune , 2008)( 
عدة المشـــتر�ن وتكســــر قاة للمنظمة و اســـتراتیجیة لخلق قیمة جدید

  ؛المبادلة بین التمایز وانخفاض الكلفة

 )2012،  لبنا و طالب(

البحث عن الأســــــــــــــواق غیر المكتشــــــــــــــفة او مناطق مجهولة من 
الســــــــــــــوق والتي تمثــــل الصــــــــــــــنــــاعــــات غیر موجودة الیوم وهي 

في  من التنافس اســــتراتیجیة عمل تحفز لخلق أســــواق جدیدة بدلا
 الصناعة الموجودة؛

Lagton , 2009)( 
التحر�ات الاســــــــتراتیجیة التي تســــــــتخدمها المنظمات لخلق ابداع 

 . القیمة
 

ومن خلال التعار�ف الســــــا�قة �مكن تعر�ف اســــــتراتیجیة المحیط الأزرق على انها:" اكتشــــــاف المناطق    
 .النائیة من السوق والتي لم یتطرق الیها احد من المنافسین خلال ابتكار القیمة "

 دتشــــــــــــــبه افكارها الى حد �عیاو على الأقل ظهرت اســــــــــــــتراتیجیات جدیدة مســــــــــــــتنبطة  في هـذا الاطـار   
 :استراتیجیة المحیط الأزرق نذ�ر منها

ظهر مؤخرا هذا الخیار الاســـــــــــتراتیجي مع نوعین مختلفین من  اســـــــتراتیجیة المحیط الأخضـــــــر: •
البیئة  أثیرترق تقیس المذاهب الفكر�ة وفقا للمدرســــة الأولى من الفكر فان اســــتراتیجیة المحیط الأز 

على حیاة الانســـــــــان في حین ان الفكر الثاني فانه �عتبرها اســـــــــتراتیجیة هجینة تجمع بین افضـــــــــل 
 Ali Hol)الأشــــــــیاء التي تمیز �ل من اســـــــــتراتیجیة المحیط الأحمر واســـــــــتراتیجیة المحیط الأزرق 

P .S ,2015,p332( 

على التحلیل التنظیمي لوحظ ان �عض المؤســســات خاصــة في  بناءا اســتراتیجیة المحیط الأســود: •
البلدان النامیة تســـــــــتخدم نوع جدید من الاســـــــــتراتیجیات لتحقیق الاســـــــــتدامة على الأقل في المدى 

 ؛(Ali Hol P .S ,2015,p332)القصیر للتغلب على مشاكل جدیدة والحصول على حلول �سرعة

�حاجة لتبني اســـتراتیجیة المحیط الأزرق من اجل  �ما ان المؤســـســـة اســتراتیجیة المحیط الرمادي: •
خاص �المؤســـــــســـــــة هي �حاجة الى  �وجد فضـــــــاء ســـــــوقيینشـــــــا القیمة للز�ون، و تور�د عمل جدید 

اســـــــــــتراتیجیة المحیط الرمادي والذي �قوم على نموذج عمل جدید من خلال إعادة تفكیر في �یفیة 
ة دة، لذا على المؤســـــســـــة �حاجاء اعمال جدینشـــــا القیمة وتقوم ببنالبحث عن أفكار جدیدة مبتكرة ت

فعلا الى تحو�ل المؤسـسـة �كل لان من ضـرور�ات استدامة المیزة التنافسیة هو الابتكار، و�التالي 
اء ســـتدامة وذلك من خلال انشـــمكانیة خلق میة تنافســـیة ما اســـتراتیجیة المحیط الرمادي تبحث في
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ل رفع هي تر�ز على شــر�حة معینة في الســـوق فتحاو القیمة �النســبة للز�ائن �بار الســـن، و�التالي ف
 ؛ (Keelnen,2014,P4)قیمة هذه الشر�حة

من  اســــتخدام المز�ج بین �ل هناك عدد من الباحثین من اثبتوا اناســــتراتیجیة المحیط الارجواني:  •
اســــتراتیجیة المحیط الأخضــــر واســــتراتیجیة المحیط الأزرق �ســــمى اســــتراتیجیة المحیط الارجواني، 
وعادة ما تســـتخدم هذه الاســـتراتیجیة على المدى الطو�ل لتحقیق الاســـتدامة في تنظیم المواجهة او 

 . (Ali Hol P .S ,2015,p331)تجنب المنافسة 

أفكار تصــــــب في بوثقة واحدة وهي تحقیق التمیز والقیمة لكل من المؤســــــســــــة والز�ون  كل ما ســــــبق �عتبر
 و�ذلك فهي تعتبر مكونا استراتیجیة المحیط الأزرق.

 المحیط الأزرق ومداخلها وشروطهادوافع تبني استراتیجیة  :المطلب الثالث

اســتراتیجیة الســوق الحالیة قد�مة رغما علیها الزمن، �فعل ظهور التكنولوجیات والصــناعات الجدیدة في    
الســوق وعند تنفیذ الاســتراتیجیة من الضــروري للمؤســســات ان تنظر الى ا�عاد جدیدة عند قیامها �التخطیط 

م توضـــیح خلال هذا المطلب ســیتالاســتراتیجي ما �عطیه توجیهات اســتراتیجیة فعلة م اجل تحقیق أهدافها، 
 لتطبیقها. ةالأساسیمداخل ودوافع تبني استراتیجیة المحیط الأزرق و�ذا الشروط 

 مداخل ودوافع تبني استراتیجیة المحیط الأزرق  :الفرع الأول

 محیطات زرقاء، منها: لإ�جادالعدید من المحفزات التي تدفع �المؤسسات  هناك   

 تحد�ات اقتصادیو واجتماعیة وغیرها؛العولمة وما افرزته من  -
التقـدم الســــــــــــــر�ع في تطو�ر التقنیـات الإنتـاجیـة، وحر�ة تدفق المعلومات والمنتجات و�زالة الحواجز  -

 التجار�ة بین الدول؛
 ارتفاع العرض على الطلب مما یؤدي الى نشوء حروب أسعار؛ -
 تقلص هوامش الر�ح لعدید من المؤسسات. -

على معظم المنتوجات، وجد ان معظم المار�ات أصــــبحت مماثلة  2001ل عام وفي دراســــة اجراها او�اندا
في الصــــــــــناعة التي تشـــــــــــتد فیها المنافســـــــــــة لذلك فهو یر�ز اكثر على محاولة محیطات زرقاء لتبتعد هذه 

)وهو malhotra D , selhi S , 2014, p249(المؤســســات عن المنافســة وذلك بتر�یزها على الابتكار 
 الموالي:ما یوضحه الشكل 
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 : مخطط یوضح دراسة او�اندال.)1الشكل رقم (

 

 

 

 لخلق المحیط الأزرق هناك مدخلین:   

خلق صــــــــناعات جدیدة تماما على الرغم من انه لا یراعي متطلبات المجتمع الى انه اثبت  الأول: -
والتي انجـــذب لهـــا الملایین من  Googleمن انـــه مـــدخـــل فـــاعـــل جـــدا ومنتج، مثـــال ذلـــك خـــدمـــة 

یدرك  تنترنللاالیوم �ل مســــتخدم  أصــــبحیث من هذه الخدمة �شــــكل �بیر ح االز�ائن، اذ اســــتفادو 
 التقلید�ة في عقود طو�ل؛ ما لم تحققه الشر�ات العملاقة Googleوات، حققت أهمیتها وخلال سن

حــالیــا فـــالعــدیــد من : خلق تطبیقـــات جــدیـــدة و�عــادة تعر�ف أفكــار مع محیط احمر موجود الثــاني -
المؤســــســــات الیوم تمارس نشــــاطات معاكســــة مثل محاولة خلق طرق جدیدة لدعم الكفاءة الداخلیة 

ومراقبة المنافســــــین في �یفیة اختراقهم لســــــوق أي التر�یز على النشــــــاطات وتعظیم صــــــافي العائد 
 ارجیة؛الداخلیة والخ

 الشروط الأساسیة لاستراتیجیة المحیط الأزرق  :الفرع الثاني

 )334-333، ص ص 2012، : ( عیسىماتغیر المؤسسة لمحیطها �فرض علیها ان تستوفي شرطین اساسین ه    

الكف عن مواجهة المؤســـــســـــات الأخرى على عكس المقار�ة التقلید�ة توصـــــي هذه  الشـــرط الأول: -
المقار�ة بتجاهل المنافسـین �ان افضل طر�قة للقضاء على المنافسین لا تمكن في مواجهاتهم وانما 
في الابتعاد عنهم وتجاهلهم، فعلى المؤســــســــة ان تعرض عن المنافســــین وان تهتم �الز�ون وتجعله 

 محور اهتمامه.
 نهع �میل الطر�ق الذي لا مفر مالتشجیع الابداع و التمسك �الأصالة اذ �ان الابدا  الشـرط الثاني: -

محیط ازرق فان الاصــــــــالة تمثل المعیار الرئیســــــــي لنجاح في انشــــــــاء هذا المحیط �مكن نشــــــــاء لا
   �ســــــاعدان على التقدم ولا على تحســــــین ولا على اســــــتكشــــــاف الملاحظة ان التقلید والملاحقة لا

التي فضــــــــلت عدم الاهتمام �المنافســــــــین والتر�یز على  Appleفضــــــــاءات أخرى، نذ�ر مثلا ابل 
ما �ان الحال �النســـبة للوحة ابداعا اصـــیلا وقو�ا تماما � Iphoneالابداع والاصـــالة اذ �ان ا�فون 

أ�ضا فضلت التوجه نحو الابداع الأصیل فیما �خص طر�قة التسو�ق  Ikéa، شر�ة ا�كیا Ipa ا�اد
و موضـــوع العرض بدلا من البقاء في الفضـــاء القد�م الذي �انت تتنافس فیه مع غیرها على افاق 

 ضعیف وضئیلة للنمو.

 المنافسة

competition 

 ابتكار القیمة

Value 
innovation 

 المیزة التنافسیة

Competitive 
advantager 
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 المقارنة بین استراتیجیتي المحیط الأحمر والازرق  :المطلب الرا�ع

ن قم �ســمى المحیط الأحمر و�مثل جمیع المؤســســات في الســوق، الســوق الى قســمی رغنو د قســم �یم ومو�ق
هذا هو الفضـــــاء الاســـــتراتیجي المعروف أي مر�ز المنافســـــة وقســـــم اخر هو المحیط الأزرق فهو الفضـــــاء 

لف تماما مخت ءيشــالى الاســتراتیجي المجهول حیث لا وجود للمنافســة �ما ان اســتراتیجیة المحیط الأزرق 
ون توســــــــــــع في المحیط الأحمر و�مثل اللون الأزرق الابتكار والذي یتبعه التغیر �شــــــــــــكل الســــــــــــوق وقد �ك

(Gabriella,2013) :واهم المفارقات بین المحیطات الزرقاء والمحیطات الحمراء �الجدول التالي 

 یوضح اهم المفارقات بین المحیطات الزرقاء والحمراء: )02(الجدول رقم

 استراتیجیة المحیط الازرق  استراتیجیة المحیط الاحمر وجه المقارنة
 مساحة سوق -
 
 طبیعة منافسة-

 التنافس ضمن السوق الحالیة-
 
 الحاق الهز�مة �المنافسین -

خلق مساحة سوق غیر مطروحة 
 سا�قا

جعل المنافسة امرا غیر -
 مطروح

 طبیعة طلب-
 
 استراتیجیة الكلفة والقیمة-

 استغلال طلب حالي-
 
 اجراء صفقة القیمة مقابل تكلفة-

خلق طلب جدید والاستحواذ -
 علیه

كسر معادلة القیمة مقابل -
 الكلفة

منظمة ة نشاطات التبعی- الأنشطة المنظماتیة- 
�مجملها للخیار الاستراتیجیة بین 

 التمایز او قیادة الكلفة

تعبیة نشاطات المنظمة -
 وراء التفرد ها الى السعي�مجمل

 والكلفة المنخفضة معا
  

لى عتر�ز هذه الأخیرة  الاحمروالمحیط  الازرق نة بین �ل من الاســــــتراتیجیات المحیط ر من خلال المقا   
التنافس في الســوق الحالیة، في محاولة لكل مؤســســة التغلب على مؤســســات أخرى للمنافســة لها وغالبا ما 

، الســوق  المؤســســة فیها اســتجا�ة لاحتیاجاتیتم التوازن بین الأر�اح والتكالیف فیها وغالبا ما تون تحر�ات 
اجل  لمنافســـــة، وذلك منالي من امثل في انشـــــاء ســـــوق جدید خبینما تر�یز اســـــتراتیجیة المحیط الأزرق یت

 .ز�ادة الأر�اح مع خفض التكالیف، مع تر�یز المؤسسة على انشاء طلب جدید غیر مسبوق 

 

 



الإطار النظري والفكري لاستراتیجیة المحیط الأزرق         الفصل الأول/                   
 

 13 

 المحیط الازرق  ةاستراتیجیالمبحث الثاني: اساسیات 

لمحیط ا الاســــــتراتیجیةومن ثم الوصــــــول الى صــــــیاغة وتنفیذ هذه   ث ابتكار القیمةســــــیتناول هذا المبح   
 اضافة الى مؤشراتها الازرق 

 : ابتكار القیمة مرتكز استراتیجیة المحیط الازرق المطلب الاول

ن في ســـــیة یتوجب ا�جاد تواز ، مع مزا�ا تنافتتطلع الى تحقیق مر�زها في الســــوق ان المؤســــســـــات التي     
الازرق  لمحیطا في اســــتراتیجیة �ورغنماو ، وتكلفة منتجاتها المقار�ة او المنهج المتبني من قبل �یم و الاداء

 (Trela,2013,p81)�حتوي على تحلیل الشــــــــــروط الضــــــــــرور�ة لتحقیق نجاحات �بیرة من حیث ابتكار القیمة، 
ل من على � والذي �عتبر اســــــــــاس ومرتكز اســــــــــتراتیجیة المحیط الازرق حیث یر�ز انشـــــــــــاء ابتكار القیمة

 .الابتكار وخلق القیمة

 خلق القیمة : الفرع الاول

و�عتبر لیفیت  1960التقلید�ة والمعاصرة منذ عام  �الأعمالمصطلح القیمة تستخدم تقر�با في �ل �تب    
)levitt( ـــــــاتالمصــــــــــــــطلح في مجـــــــال التســــــــــــــو�ق  اول مـن اقترح  وفي الادارة والمهـــــــام والمســــــــــــــؤولی

، وفي عام زمانناقش دار�ر �یفیة تحو�ل قیمة الز�ائن على مر ال.(LeeW.L et Al,2010,p949) والممارســــــــات
القیمة "او  )،value proposition(اول من صــــــــــــــاغ (Michel Lanning) �ـان مـا�كـل لینینغ  1984

ى المؤسسات و�ضـیف انه یتوجب عل ،�شـرح فیها �یف �مكن للمؤسـسـة تسـلیم قیم ومنافع الز�ائن "المقترحة
ر الاشارة الى انه في ، وتجدمقابلهااقل �ستطیع الز�ون الدفع تقد�م منتج متفوق على منافسیها ولكن بتكلفة 

والتي تعبر عن ســــــلســــــلة انشــــــطة )value chain( "ســــــلســــــة القیمة "نفس الســــــنة اشــــــار بورتر الى مفهوم 
 (jaime,2015,p22) .المؤسسة في صناعة معینة تنجز �الترتیب من اجل تقد�م منتج ذو قیمة

ملموســـــــة وغیر الملموســــــــة التي یتلقاها الز�ون مجموع المنافع ال"وتعرف القیمة في ادبیات الاعمال �انها   
المطلوب من المؤســــــســــــة فهم الز�ائن الحقیقیین والذین   لدا")ســــــعر قر�ب من المنفعة(مقابل ســــــعر تقر�بي 

، غیر ان خلق القیمة هو (Quiden,2012,p64)�عانون من مشكل اساسي في حالة معینة والتي تحتاج الى حل
              (Shanon,2013,p08)التي تتعلق �المؤسسةمفهوم تجاري �ستخدم في الاعمال 

الحكم �التفصــــــــیل على اســــــــاس معاییر معینة �جري تقییمها خلال  "القیمة"في جوهرها �عني مصــــــــطلح    
ائد المدر�ة تكمن في المفاضــــــــــــلة بین الفو  "القیمة"وتعني هذه التجر�ة التفاعلیة ان  ،تجر�ة تفاعلیة نســــــــــــبیة

وفقــــا  (Lind Green,Wynstra,2005,p732) تي ترتبط �ســــــــــــــلعــــة او خــــدمــــة معینــــةوالتضــــــــــــــحیـــات المــــدر�ــــة ال
 :اكد ان قیمة الز�ائن تعتمد على (browninng)لبراونینغ

 القیمة الجوهر�ة للسلعة او الخدمة من حیث مدى مساهمتها في تلبیة احتیاجات الز�ائن؛ .1
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اي اختلاف في قیمـة المنتج دلالـة على وجود حلول للمنافســــــــــــــة الحالیة او حلول بدیلة لاحتیاجات  .2
 قیةالمؤســـســـة من تصـــمیم برامج تســـو�الز�ائن و�شــیر الى ان فهم قیمة الز�ون بهذه الشـــروط، تمكن 

 (Browing,2002,p181) فعالة

 یلي :  یوفر ماالى ان المنتج �مكن ان ) (Gupta & lihmanو�تاغو  یمانلاشار 

 ؛القیمة الاقتصاد�ة •
 ؛القیمة الوظیفیة •
 القیمة التقنیة. •

و�الرغم من ان هذه الانواع الثلاث من القیمة مفیدة غیر انها لا تشــــمل جمیع المصــــادر المحتملة لقیمة    
 (Yang,Sung,2011,p925)الز�ائن 

قیمة الز�ون هي الفائدة "تعر�ف اشمل لقیمة الز�ائن  (Gale & Sherden) في حین قدر غال وشردن    
 "�ة مطروحة  منها التكلفة المدر�ةالمدر 

                            �صیاغة المعادلة التالیة : اوقام

 

                                                     

 یلي: وتشمل المنافع ما 

 ؛المنافع الوظیفیة •
 وظائف المنتج؛ ومستو�ات الاداء الوظیفي؛ •
 ؛)خدمات الاستثمار (المنافع الاقتصاد�ة؛ والایرادات •
 الموثوقیة؛ •
 المنافع النفسیة؛ •
 ؛مثل سمعة العلاقة التجار�ة التي تمنح ز�ون مكانة ،الهیبة والعوامل العاطفیة •
 .الز�ائن العلامة التجار�ة المعروفة عل غیر المعروفةالثقة المدر�ة مثل �فضل  •

 ابتكار القیمة :الفرع الثاني

لدان ســواء في الب ،الابداع والابتكار علاج شــاف لجمیع المؤســســات على اختلاف انواعها واشــكالها�عد    
حیـث هنــاك طلــب متزایـد من طرف المــدراء  "،مســــــــــــــار النمو"المتطورة او النـامیــة للعودة الى مـا �ســــــــــــــمى 

value= benefit-liabilities 

المنافع-القیمة=المنافع  
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لمستمر فان ا لهذا الضغط اظر ون ،بتكار في العملیات والممارساتمساعدتهم على الالالتنفیذیین للمؤسسات 
قد �ان ر، و والتطو�  فقد�ما �ان حكرا على المختبرات البحثیة ومؤسـسات البحث ،ر اصـبح ضـروري الابتكا

لا تزال هذه  حتى الیوم ،التي �مكن طرحها في السوق  ،ملیاتانماط الع، و مطلبا لتطو�ر التكنولوجیا الجدیدة
ط مما النظرة في الابتكار تفســـر جزءا فق ن العدید من التجارب اثبتت ان هذهالا ا ،الرؤ�ا الســـائدة للابتكار

ذه ف هوخرافات الابتكار وقد تم �شـ �أسـاطیرتعرف  ولقد سـادت اعتقادات خاطئة اصـبحت ،الابتكار هیوفر 
 ) 299،300ص ص ونعیمة(ز�یة،االاخطاء و�توجب تصحیحه

، والواقع "ان الابتكار �حتاج الى اســتراتیجیة �بیرة مخصــصــة للشــر�ات الكبیرة" الاولى: الاســطورة •
 ؛او یتوقف على المقدرة على التكیف ،ان الابتكار �مر عبر محاولات مختلفة

ان  غیر "،ى ان الابتكارعلامكانیات مالیة ضــــــخمة للابتكار  اننا نحتاج الى" الثانیة: الاســــطورة •
 ؛هو اتجاه وموقف �جب تبنیه الابتكار

ســـــنفقد المز�د من الجهود المخصـــــصـــــة لاكتشـــــاف ســـــبل جدیدة بدل "تقول انه  الثالثة: الاســــطورة •
  ؛ضرورة أصبح؛ والارجح للقول ان الابتكار "التر�یز على العمل الحالي

في حین ان الابتكـار یرتكز على  "،یر�ز على تقــدم تقني مهم الابتكــار ان"الاســـــــــطورة الرا�عـة:  •
 .�عد ولم یتم تلبیتها �شكل صحیح التعرف على الحاجات التي تعرف

 Harvard) في مجلة 1997القیمة فقد تمت الاشارة الیه مرة عام  فیما یتعلق �ابتكار    
Business( �رغن ضــــــــــــــمن مقـــــالهمـــــامن قبـــــل �یم ومـــــاو"Value Inneevattion : The 

Stratigic  Logic of high  Growth"( Kim W.C , Moborgne R, 1997.)    

 : Blue Ocean Strategy"لیتم اعتباره �عدها مبدا اساسي في استراتیجیة محیط ازرق ضمن �تابهما  

How To Create Space The Compétithion Irrelevanand Make Uncotested" 

یهمــا التر�یز على �ل ان القیمــة والابتكــار مفهومــان متلازمــان و�ــالتــالي �جــب�رغن او وجهــة نظر �یم ومــ   
 ) Leavy ,( B(2005) فبدون ابتكار تمیل الى انتاج قیمة تدر�جیة غیر �افیة لتبرز في السوق  ،على حد سواء

  (Iselin F , 2011) �الابتكاراذن فان خلق واشاء قیمة مضافة للز�ائن �عني ان المؤسسة ملزمة     

قت نحو التمیز الســــــــــــعي في نفس الو  ': (2005 )رغن عرف ابتكار القیمة حســــــــــــب �یم وماو�ولذلك �   
 )(Kim W .C Moubourgne R .2005 )."، وخلق قفزة في القیمة لكل من المشتري والمؤسسةوالتكلفة المنخفضة

الوقت نحو  لســـعي في نفسالعامة تشـــیر اســـتراتیجیة المحیط الازرق الى ان ا بورتر ةوخلافا لاســتراتیجی   
 تأثیرســــة المؤســــ لأنشــــطة، و�كون انشــــاء المحیط الازرق في المنطقة التكلفة المنخفضــــة حیث تمالتمییز و 
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ا�جابي على �ل من هیكل التكالیف من خلال استبعاد وتخفیض العوامل التي تتنافس علیها الصناعة و�تم 
 قیمة الز�ون من خلال ز�ادة وانشاء عناصر لم یتم عرضها سا�قا في الصناعة رفع

    ( On wib Sit .WWW habrott .Com/2011/02/19 blue Ocean strateg  and 

Value Innovation  accessed on 17/5/2011 -22/04/2016(   ومع تخفیض التكالیف اكثر
 تفاع حجم المبیعات التي تولد قیمة اعلى تتحقق  اقتصاد�ات الحجم مما یؤدي الى ار 

( On wib Sit .WWW habrott .Com/2011/02/19 blue Ocean strateg  and     

Value Innovation  accessed on 17/5/2011 -22/04/2016(    والشكل یوضح ذلك 

 وماو�رغنیوضح ابتكار القیمة حسب �یم  :)02(الشكل رقم

                                                                                           

                                                                                           

 

                                                                        

 

                                                                

                                                                     

 )350ص ،2012،،عیسى حیرش( :المصدر  

 : صیاغة وتنفیذ استراتیجیة المحیط الازرق انيالمطلب الث

سـیتم التطرق من خلال هذا المطلب الى �ل من �یفیة صیاغة استراتیجیة المحیط الازرق ثم تنفیذ هذه    
 الاستراتیجیة و�یفیة بنائها.

 صیاغة استراتیجیة المحیط الازرق : الفرع الاول     

ة تتطلب مهارات عملیة وتحلیلیة بترجم وتعني صــــیاغة الخطة الاســــتراتیجیة لمنظمة الاعمال والتي       
نقل " �انه :  (2009)ي حمدان س بدقة والذي اشار الیه ادر�س و�نالنظري الى واقع عملي ومیداني مدرو 

الدراسـات والتحلیل والتوجه الاسـتراتیجي الى اطار صـیاغة خطة استراتیجیة �ملامح واضحة ودقیقة �فهمها 
تطو�ر "ن صـــیاغة الاســـتراتیجیة تعني أ (Wheleen & Hunger,2008)، و�رى و�لین وهانجر "الجمیع 

ي عنصر تعتقده الصناعة ضرور�ا و�مكن استبعادها  

مستوى اقل  التخفیف منها لتكون فيماهي العناصر التي �مكن 

 مما تعتقده الصناعة

علیه  اقوى مماهي مما تكون ل رفعهاماهي العناصر التي �جب 

 في الصناعة

 ماهي العناصر التي لا توجد في الصناعة و�جب اضافتها

 قیمة الزبون 

ف
 التكالی

Cost 
 القیمة
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 نقاط القوة والضــــــــــــــعف البیئیة في ضــــــــــــــوء خطط طو�لـة الامـد من اجـل الادارة الفاعلة للتهدیدات والفرص
هي تتضــــــــمن تعر�ف رســــــــالة المؤســــــــســــــــة وتحدید الاهداف وتطو�ر و   (Swot Analysis)للمؤســــــــســــــــة 

 ."التوجیهیةالاستراتیجیات ووضع السیاسات 

شكل صیاغة وتنفیذ استراتیجیات المحیط الازرق �تستخدم لو�التالي هناك ستة مبادئ �مكن لكل منظمة    
 (Kim  & Moubourgne,2015)مستدام  وهذه المبادئ هي: 

 :Reconstruct Market Boundaries) (اعادة بناء حدود السوق  :الاول المبدأ -1
م ا�جاد ة ومن ثفي اسـتراتیجیة السوق الازرق  وذلك للانفلات من المنافس الاول المبدأ�عد هذا    

، و�تم ذلك من خلال النظر الى ما وراء حدود الصـناعة بدلا من البحث ضــمن المحیطات الزرقاء
حدود الصــــــناعة حیث یتوجب على المؤســــــســــــات التوجه عن الصــــــناعات البدیلة خارج المجموعة 

مجموعة الز�ائن الحالیین  وخارج مجموعة الز�ائن الحالیین  وخارج الاســـتراتیجیة للصــــناعة وخارج 
العروض التكمیلیـة ســــــــــــــواء اكــان من المنتج ام من الخـدمــات المقـدمــة وخــارج الاتجـاه الوظیفي او 

، والجــدول التــالي یلخص اطــار العمــل للمســــــــــــــارات لعــاطفي للصــــــــــــــنــاعــة وا�ضــــــــــــــا خــارج الوقــتا
 (Vincent2006)ةالست

 العمل ذي المسارات الستة من خلال المبدأ الاول إطاریوضح  :)03(ل رقمجدو

 ا�جاد المحیط الازرق  المنافسة البند
تر�ز على الخصوم ضمن مجال  الصناعة 

 الصناعة 
 تنظر الى الصناعة الشبیهة

تر�ز على الموقع التنافسي ضمن  المجموعة الاستراتیجیة 
 المجموعة 

تنظر بین المجموعات 
 الصناعة الاستراتیجیة في

 أفضلتر�ز على تقد�م خدمة  مجموعة المشتر�ن 
 لمجموعات المشتر�ن

تعید تحدید مجموعة المشتر�ن 
 من الصناعة 

المنظور لعرض المنتج او 
 الخدمة

ز�ادة قیمة المنتج او على  تر�ز
 الخدمة ضمن حدود صناعتها

تنظر الى عروض المنتجات 
 والخدمات المكملة

تر�ز على تحسین السعر ضمن  الاتجاه الوظیفي والعاطفي 
الاتجاه العاطفي او الوظیفي 

 للصناعة 

تعید النظر في التجاه الوظیفي 
 والعاطفي للصناعة

تر�ز على التكیف مع التوجهات  الزمن 
 الخارجیة عند حدوثها 

تشارك في صیاغة التوجیهات 
 الخارجیة مع تغیر الوقت
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 )Vincent ( :المصدر

 التر�یز على الصورة العامة ولیس الارقام : الثاني المبدأ -2
�جب على الشــــــر�ة التي تســـــــعى لذلك ان تر�ز على الصــــــورة العامة �ي لا تضـــــــیع بین ارقام    

ث تتیح ، حیلاســــاســــي بین عدد �بیر من البیاناتالاســــتراتیجیات والتي تؤدي الى ضــــیاع الهدف ا
مما �ســاعد الشــر�ة للنظر لبیئة المنافســة في اعین ز�ائنها الصــورة الكلیة اكتشــاف الفرص المتاحة 

ى الاهــداف ل، وتتمثــل الاســــــــــــــتراتیجیــة �ــالتر�یز عر الاداء ووفقــا لمتطلبــات الز�ــائنمن خلال تطو�
المؤســســة من خلال مجموعة الافعال والقرارات التي �ســعى المدراء لتحقیقها العامة وتحقیق رســالة 

 الاداء. من خلال تحقیق مستوى متفوق من
 يمتداد الى ما وراء الطلب الحالالا: الثالث المبدأ -3

 اخذ مســـــارا معاكســـــا لما مكونا اســـــاســـــیا لتحقیق ابتكار القیمة وذلك من خلال �عتبر هذا المبدأ   
التر�یز على غیر الز�ائن الحالیین بدلا من التر�یز على الفروق  علیه الأســــواق الحمراء من خلال

 كین.قات بین اذواق المستهل
 السعي للسیاق الاستراتیجي الصحیح : الرا�ع المبدأ -4

لخارجیة ب مع البیئة الداخلیة واو�تم تطبیق ذلك من خلال ترتیب الاســـــــتراتیجیات التي تتناســـــــ    
وهو �ســاعد المدراء الاســتراتیجیین على وضــع القرارات المناســبة فهم الظروف المحیطة �المنظمة و 

في ذلــك امتلاك المنظمــة للموارد التي تســــــــــــــاعــدهــا على تنفیــذ  والمتوقعــة للز�ــائن، ومــا �ســــــــــــــاعــد
ي �ل ول لمتطلبات الز�ائن فاســــــــتراتیجیتها في المكان والزمان المناســـــــــب لتحقیق اهدافها والوصـــــــــ

–الز�ون –: المنفعة ة المحیط الازرق معاییر ضمن سیاق، وتحتاج المنظمة لبناء استراتیجیمرحلة
 التبني. –الكلفة –السعر 

 تخطي الحواجز الرئیسیة للشر�ات : الخامس المبدأ -5
ل الجهـد الاكبر في تجاوز العائق الذي قد ینتج جراء المنافســــــــــــــة �جـب على المنظمـات ان تبـذ   

التــدر�ــب   خلالواعــادة توز�ع الادوار والمهــام من من خلال ترتیــب الاقســــــــــــــام الــداخلیــة الخـارجیــة 
 لناجمة عن ظهور المحیط الازرق.، وذلك للحد من ظهور المشاكل اوالمشار�ة والتعلم

 اسس النظر�ة مع التطبیق : السادس المبدأ -6
یتمثل مدى النجاح في تشـــــــــكیل الاســـــــــتراتیجیات واســـــــــتغلالها في المحیط الازرق والتي تكون     

، �جب بدل جهد اضــــافي من جمیع اعضــــاء ق ولتحقیق نجاح اســــتراتیجیة معینةمصــــحو�ة �التطبی
لك المیاه ، وعندها فقط ستبحر شر�تك الى توالتفسیرات والتوقعات ،الارتباطاتفر�ق العمل بتحدید 

 من النجاح.فتوحة وستصل الى مینائك المنشود الم
 تنفیذ استراتیجیة المحیط الازرق : الفرع الثاني
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عتبر تطبیق تنفیذ اســــتراتیجیة المحیط الازرق �صــــورة ناجحة �مثل تحد�ا اكثر صــــعو�ة وتعقید �   
ترجمـة لمـا تم لان الطر�قـة العلاجیـة لترجمـة ســــــــــــــلســــــــــــــلـة الانجـازات على ارض الواقع هو �مثـا�ـة 

، واي فشـــل في تطبیق وتنفیذ الاســـتراتیجیة ســـوف یتعداها لما �عد ذلك �حیث التخطیط له مســـتقبلا
الادارة العلیا والشــــــــــر�ة �كل ومهما �انت الادارة ناجحة في اســــــــــتخدام ادوات التحلیل للبیئة �طال 

ا لم ذل للفشــــــل اؤو  ان جمیع  جهودها تتیجیة المناســــــبة  الااالداخلیة والخارجیة وصــــــیاغة الاســــــتر 
، حیث تهتم الصـــــیاغة بتحلیل العوامل قبل التنفیذ بینما مرحلة توضــــع في ســـــیاق تنظیمي مناســـــب

العوامــل المؤثرة اثنــاء العملیـــات والانتــاج وانهــا تبنى على اســـــــــــــــاس العملیـــات  �ـــإدارةتنفیــذ تهتم ال
 )2012طالب والبنا (التشغیلیة.

 بناء تنفیذ الاستراتیجیة : الفرع الثالث

لمحك تمثل ا لأنهاخطوة مهمة للغا�ة لنجاح الاســــــتراتیجیة الجدیدة الاســــــتراتیجیة  تعتبر عملیة تنفیذ       
ر ، و�صــاحب عملیة التنفیذ التغییر الجذري او التغییر الجزئي الكبیرئیســي لنجاح او فشــل �اقي الخطواتال

الذي ســــــــــینافي ما اعتاد علیه الموظفون في تنفیذ مهام العمل الروتینیة وما اعتادوا علیه لســــــــــنوات طو�لة، 
  .المؤسسة لدىانه �صبح مكسبا ما تمت ادارة عملیة التغییر �الشكل الصحیح ف إذاولكن 

 :)الابتكار –التقلیص –الز�ادة  -الاستبعاد(زرق الأ مؤشرات استراتیجیة المحیط  المطلب الثالث:
في اختیار مؤشرات استراتیجیة المحیط الازرق بناء على ما ورد في 2012)طالب والبنا(  اعتمد   

  الادبیات واراء الباحثین الذین اتفقوا على هذه المؤشرات
(Saxtoft,2008)(yang,2007)(Choyt,2007)(Gersasp,2006)(Kim& 

Mabourgne,2015) (Siegemund,2015) الابتكار، الز�ادة ،التقلیص (، وتصـاغ المؤشرات
 على شكل اسئلة لتضییق المنطق الاستراتیجي المعتاد في الاسواق الحمراء:)، الاستبعاد 

تي تعتبرها الصـــناعة اصـــر الماهي العناصـــر التي �مكن الاســـتغناء عنها من بین العن .1
 ضرور�ة حالیا

 ماهي العناصر التي �مكن تقلیصها لتقل تكالیفها على المستوى الحالي للصناعة .2
 لتتجاوز مستوى الجودة الحالي للصناعة ا هي العناصر التي �مكن ز�ادتها م .3
 ماهي العناصر التي �مكن ابتكارها ولم تقدمها الصناعة القائمة من قبل  .4

صـــــــــــبح لد�ك القدرة على تصـــــــــــور طر�قة تقلیص حیث انه من خلال الاجا�ة على اول ســـــــــــؤالین �        
اكثر من المنافســــــین وتمنحك الاجا�ة على اخر ســــــؤالین القدرة على تصــــــور القیمة المبتكرة التي التكالیف 

�یزة تمثل الر  ، و هذه المؤشـــــــــــراتداو ابتكار طلب جدید في الســـــــــــوق  دجا�مكنك تقد�مها للعملاء بهدف ا�
     (Christin,2008)الاساسیة في بناء مصفوفة السوق الازرق وهي �ما موضحة في  الشكل التالي:  
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 الاستبعاد
ماهي العناصـــــــــــر التي تعتمدها الصـــــــــــناعة و�جب 

 استبعادها

 التقلیص
ماهي العناصــــــــــر الواجب تخفیضــــــــــها الى اقل من 

 متوسط الصناعة الحالیة 
 الز�ادة

ماهي العناصــر الواجب رفعها الى ما فوق مســتوى 
 الصناعة 

 الابتكار
مـــاهي العوامـــل الواجـــب ابتكـــارهـــا والتي لم تلتفـــت 

 الیها الصناعة الحالیة 
   : یوضح مؤشرات او معاییر استراتیجیة المحیط الازرق (03) رقم الشكل

اســـتحداث مصـــفوفة اســـتراتیجیة المحیط الأزرق من قبل (ســـیرك الشــــمس)في  )2006وقد ذ�ر الطائي(   
كندا حیث سـاهم هذا السیرك بتقد�م منتجات ثقافیة تتسم �الابداع والابتكار وتقد�م عناصر جدیدة للمستهلك 
لم تتوفر في المنتجات المنافســـــــــة لهذا ســـــــــمیت مصـــــــــفوفة الســـــــــوق الأزرق(ســـــــــیرك الشـــــــــمس)،حیث ادرج 

 .ثال التالي لتوضیح المقصود بتلك �المؤشرات)الم2006الطائي(

 یوضح مؤشرات استراتیجیة المحیط الأزرق  :(04)رقم  الشكل  

 الاستبعاد
 بیع المنتجات في موقع واحد •
 استبعاد الافراد غیر الاكفاء •
 المصار�ف الضخمة •

 التقلیص
 فرص الضیاع والهدر •
 طر الخ •
 النفقات غیر الضرور�ة •

 الز�ادة
 منتجات بیع المكان  •
 العرض المتمیز •

 الابتكار
 واجب ابتكارهاالعوامل الماهي  •

 الیةتفت الیها الصناعة الحوالتي لم تل
 

 )2006المصدر:(الطائي،

 مؤشرات استراتیجیة المحیط الأزرق �العناصر التالیة: )Kim & Mobourgne( وقد أوضح   

 لها القدرة على ز�ادة وتحسین الجودةوتمثل الز�ادة �عض الأشیاء التي ستكون  :Raising الز�ادة -1
المطلو�ة للمســــتهلك، مثل ز�ادة أماكن البیع، طر�قة العرض، ز�ادة مســــتوى الجودة،  في المنتجات

البحث عن تلبیة احتیاجات الز�ائن و�هذه الطر�قة تســـــعى المنظمة لا�جاد تحقیق التفوق التنافســـــي 
 )2006(الطائي،الز�ادةعلى منافسیها في السوق من حیث التر�یز على عنصر 

 بعاد �عض العناصر غیر الضرور�ةتیتمثل هذا العنصر من خلال اس :Elimination الاستبعاد -2
 بیع تبعادفمثلا اســـ ةالجود تؤثر على مســـتو�ات البیع او والتي من شـــانها ان تقلل من التكالیف ولا
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منتجـات المنظمـة في موقع ســــــــــــــوقي واحـد واســــــــــــــتبعـاد �عض الافراد العاملین الذین یر�كون عمل 
عالیة، �ذلك استبعاد �عض المصار�ف الضخمة التي �مكن ان تقلل من  �أجورالمنظمة و�عملون 

تكالیف عملیة الإنتاج و�ذلك �كون عدف المنظمة اســـــتبعاد ما �مكن اســـــتبعاده من عناصـــــر غیر 
 .على عمل المنظمة ثیرتألها أي  ضرور�ة ولیس

 الضـــرور�ةمن خلال تقلیل �عض إجراءات العمل غیر  دو�تمثل هذا الح :Reduction التقلیص -3
التي تســــــــــــــاهم في تقلیــل التكــالیف، فكثر من الشــــــــــــــر�ـات تبـالغ بتقـد�م الخـدمــة للز�ــائن والتي ترفع 

 بتقلیص حجم اسـتثماراتها �قدر ما تستطیع الى الحد الأدنى التكالیف دون ر�ح، حیث تقوم الشـر�ة
لبیئة التطبیقات المضــــرة ل ك تقلیص الأفكار اومثال ذل تقلیص الأفكار الغیر ضــــرور�ة:من خلال 

وتنمیة الأفكار التي تحفز نحو تطبیق أفكار بیئیة جدیدة مما قد �میز المنظمة عن منافســـــیها امام 
 المصلحة.الز�ائن وأصحاب 

یة في البیئات م�عـد الابتكـار من احدى الصــــــــــــــفات الممیزة للمنظمات التقد :creation بتكـارالا -4
ید على ة على الابتكار والتجدهي التي تكون قادر ت الأفضـــــــل غیرة الیوم، و�التالي فان المنظماالمت

)ان الابتكار یتمثل �إ�جاد وخلق الإفطار الجدیدة 2000یث اكد الصــــــــرن(نام ومتطور، حأســــــــاس 
ا�جاد نظم ممارســـــــــات  ت �حیث ترضــــــــي الز�ائن اوحدید طرائق لتقد�م وعرض الســــــــلع والخدماوت

ها ت المبتكرة تتصـــــف �قدرتل، لذلك فالمنظماجدیدة تســـــاعد المنظمات على ان تنتج �شـــــكل افضـــــ
على تحو�ــل الأفكــار الإبــداعیــة الخلاقــة الى مخرجــات مفیــدة، ولمــدراء الــذین یتحــدثون عن جعــل 

 .ن بذلك انهم یر�دون تحفیز الابتكارداعا فهم عادة ما �عنو ظمة اكثر ابالمن

و�ذلك تســــعى المنظمة العاملة وفق اســــتراتیجیة المحیط الأزرق ان تبتكر اعمالا ومنتجات و�ذلك إ�جاد    
ـــــــب  ـــــــة مــبــتــكــرة وأســـــــــــــــــــــالــی ـــــــل �ــیــم ومـــــــاو�ــورغــبــیــئ ـــــــث ق ـــــــاج وتســــــــــــــو�ــق مــبــتــكــرة، حــی  & Kim)نانــت

Mabourgne,2006(نموذج الاستراتیجي والذي اقترح فیه الباحثان �سمى �الأ ما وانموذج ابتكار القیمة ا
�ان تقد�م القیمة دون ابتكار تصـــــبح مجرد إضـــــافة، اما الابتكار دون قیمة �صـــــبح �تكنولوجیا فقط و�طلق 

قبوله او ل علیه مسـتقبل السـوق والذي قد یتجاوز استعدادات وتوقعات الز�ائن فیعطیهم شيء غیر مستعدین
  ))2006�فشل(الطائي،شرائه ولهذا 

 استمرار�ة المحیط الأزرق  المطلب الرا�ع:

ان ا�جاد محیط ازرق لیس انجازا ثابتا بل هو عملیة حر�یة دینامیكیة مستمرة ما ان یتم انشاء المؤسسة      
لم تتخذ الإجراءات المناسبة في الوقت المناسب، عندما  للمحیط الأزرق �صبح من الصعب علیها البقاء اذا

عرض سن اجلا من �قلدها لانه سیظهر عاجلا او ،ازرقا وتظهر نتائج ادائها القوي  توجد الشر�ة محیطا
 مؤسسة و�عادة الابتكار نحو الابتكارحواجز تقلید ال



الإطار النظري والفكري لاستراتیجیة المحیط الأزرق         الفصل الأول/                   
 

 22 

 ز تقلید المؤسسةحواج: الفرع الأول

تحمل استراتیجیة المحیط الازرق حواجز للتقلید و�عض هذه الحواجز عملیاتیة و�عضها معنو�ة، في قلیل 
من الاحیان تمضي استراتیجیة المحیط الازرق دون تحد�ات تذ�ر لعشر سنوات او خمس عشرة، �مكن ان 

 :ق وهيط الازر رة في استراتیجیة المحیذتمرار�ة الى حواجز التقلید المتجننسب هذه الاس

 عدم اعتماد تحرك ابتكار القیمة للمنطق الاستراتیجي التقلیدي؛ •
 محیط الازرق؛الالشر�ات من تقلید استراتیجیة  التعارض مع صورة المار�ة �منع •
  ؛م السوق غیر �اف للاعبین الاخر�ن�عیق الاحتكار الطبیعي عملیة التقلید عندما �كون حج •
 حقوق الملكیة والموانع القانونیة التي تحد من التقلید المطابق للاصل؛ •
�قود الحجم الكبیر الذي یولده ابتكار القیمة الى تحقیق میزات سر�عة في التكالیف مما �ضع المقلدین  •

 الرئیسیین في معضلة مستمرة من حیث تكالیف؛
ولة و�شكل لمحیط الازرق �سهیجیة اتعیق طرفیات شبكة الانترنت الشر�ات �ذلك عن تقلید استرات •

 ، وتزول في الوقت نفسه رغبة المشتر�ن �الانتقال الى مقلد محتمل؛موثوق 
�ما ان التقلید یتطلب من الشر�ات ان تقوم بتغییرات �بیرة في ممارساتها العملیة فان سیاستها غالبا   •

ات، وهذا امر المحیط الازرق لسنو  ةما تتدخل في العملیة، وتؤجل التزام هذه الشر�ة بتقلید استراتیجی
 ب على �ثیر من الشر�ات تحمله في فترة قصیرة؛صع

لاء ز�ائنها و ، �ما تكسب تكسب سمعة سر�عة لاسمها فإنهاعندما تقدم شر�ة شر�ة ما قفزة في القیمة  •
، وحتى الحملات الاعلانیة ذات المیزانیات الكبیرة التي �مكن ان �قوم بها احد المقلدین في السوق 

نادرا ما تصل الى قوة �افیة للتغلب على السمعة التي اكتسبتها الشر�ة الاولى من خلال خلقها 
 للقیمة .

 :تقلید استراتیجیة المحیط الازرق في الموالي حواجز  •

 المحیط الازرق حواجز تقلید استراتیجیة 
 ؛�النسبة للمنطق التقلیدي للشر�ة عندما لا �شكل مبدا ابتكار القیمة امرا مهما

 ؛ق مع صورة مار�ات الشر�ات الاخرى تعارض استراتیجیة المحیط الازر 
 الاحتكار الطبیعي حیث لا�كون السوق �افیا لدخول لاعب ثان؛

 ؛قلیدانع القانونیة التي تمنع التحقوق الملكیة والمو 
یؤدي الحجم الكبیر الى تحقیق میزات سر�عة في مجال التكالیف �النسبة المبتكر القیمة مما یثبط عز�مة 

 المقلدین ؛
 طرفیات شبكة الانترنت التي تعیق التقلید؛ 
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 یتطلب التقلید عادة تغییرات �بیرة في الشر�ة من الناحیة السیاسیة والعلماتیة ؛
ابتكارا في القیمة سمعة سر�عة، وتكسب ا�ضا ولاء ز�ائنها �حیث تعیق حر�ة تكسب الشر�ات التي تقدم 

 المقلدین.
 إعادة اتجاه نحو ابتكار القیمة :الفرع الثاني

ستقلة تماما الازرق م متى تتجه الى ابتكار القیمة ثانیة : من �ل ماسبق نجد ان �ل استراتیجیة المحیط    
المقلدین الاستحواذ على حصة من محیطك الازرق تبدا ببناء الاسیجة للدفاع ، وفي اثناء محاولة في النها�ة

حصول على لعن قاعدة الز�ائن التي تعبت حتى جمعتها حولك، ولكن المقلدین �صرون في العادة و�لهثون ل
قت قد تحتل ، مع الو المنافسة والتسابق للتغلب علیها قد تقع من جدید في شرك حصتهم من السوق ، وهنا

لمنافسة مكان الصدارة في تفكیرك الاستراتیجي وفي فعلك بدلا من التر�یز على المستهلك واذا �قیت على ا
 �التماثل مع منحنیات المنافسین.            سیبدأهذا المسار فان الشكل الاساسي لمنحنى القیمة لد�ك 

راقبتك �ما ان م ،ستراتیجیةات القیمة على شراع الالكي تتجنب فخ المنافسة علیك ان تراقب منحنی   •
الى ابتكار القیمة �ل هذا ینهیك الى ضرورة البحث عن محیط ازرق لمؤشرات منحنیات القیمة و 

 منحنیات القیمة لد�ك �التماثل مع منحنیات المنافسین. تبدأاخر عندما 
 دفق من المنفعة الكبیرة من�ما انها تبعدك عن السعي وراء محیط ازرق اخر عند وجودك    •

عروضك القائمة عندما یبقى منحنى قیمة الشر�ة على تر�یزه وتفرده وعلى شعاره المقنع علیك ان 
 نتقاوم اغراء ابتكار القیمة مرة اخرى وان تر�ز على اطالة تدفق الر�ع وتوسیع مجاله وتعمیقه م

غطیة ت، وتوسیع جغرافي لتحقیق المكانة الاقتصاد�ة الافضل و خلال من خلال تحسینات عملیاتیة
 السوق.

مبعدا ، و ستطیع جاعلا من نفسك هدفا متحر�اعلیك ان تسبح في المحیط الازرق الى ا�عد ما ت •
، الهدف هنا هو ان تسیطر على المحیط الازرق لاطول اوائل المقلدین ومحیطة لعملیاتهمنفسك عن 

ول المحیط �تحوقت ممكن مع تزاید الخصوم وتجاوز العرض الكلي للطلب تشبع المنافسة الدمو�ة و 
الازرق الى اللون الاحمر ومع اتجاه منحنیات القیمة لدى المنافسین الى شكل منحنى القیمة لد�ك 

 علیك ان تبدا البحث عن خلق جدید للقیمة لا�جاد محیط ازرق جدید 

 حیطات الزرقاء والحمراء موجودة دائما معا فان الحقیقة العملیة تتطلب ان تنجحمفي الاخیر �ما ان ال
ف تتنافس تعي مسبقا �یراتیجیات لكلاهما ولكن ولان الشر�ات الشر�ات في �لا المحیطین وتضع است

في المحیطات الحمراء فان ما تحتاج الیه هو افقاد المنافسة لمعناها، وعلى �ل حال فان الشر�ات ذات 
 الاسماء الكبیرة هي التي استطاعت غالبا ان تعید خلق ذاتها �خلقها لمساحات جدیدة من السوق .
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 المبحث الثالث: أدوات استراتیجیة المحیط الأزرق 

المحیط الأزرق �كل الإستراتیجیات تتضمن أدوات، و�استخدام هذه الأدوات تستطیع المؤسسة إستراتیجیة   
تشخیص وضعها وسط المحیط التنافسي، و�اتباع خطوات تنفیذها تتمكن من النجاح في الإنعتاق من 

تصمیم یط الأزرق لالمنافسة و��جاد المحیط الأزرق، خلال هذا المبحث سیتم عرض أدوات إستراتیجیة المح
        الخیار الإستراتیجي.

  اطار العمل ذي الفعالیات الار�ع و المطلب الأول: شراع الإستراتیجیة
 شراع الاستراتیجیة:: الفرع الأول

خدم       حیث �، هو إطار عمل تشخیصي و�جرائي �ساعد على إنشاء إستراتیجیة محیط أزرق إلزامیة

الحالة الحالیة لمساحة السوق المعروفة ما �مكن المنظمة من إدراك المكان الحالي غرضین الأول هو تحدید 

و�ذلك الجوانب التي تتنافس علیها الصناعة من منتجات وخدمات وتوز�ع ما  ،الذي �ستثمر فیه المنافسون 

 �حصل علیه العملاء من العروض التنافسیة الحالیة في السوق. 

على المنظمة أن تبدأ �إعادة توجیه تر�یزها  ،ة لصناعة ما�ل شراع الإستراتیجیمن أجل تحو 

ن أجل م، ومن عملاء الصناعة إلى من لم �صبحوا عملاءها �عد، الإستراتیجي من المنافسین إلى البدائل

المنظمة أن تقاوم المنطق القد�م القائم على مراقبة المنافسین في  ى، علتحقیق القیمة والتكلفة المنخفضة

ن عندما تحول المنظمة تر�یزها الإستراتیجي م، المجالات الحالیة والإختیار ما بین التمیز وقیادة التكلفة

 ةفإنها ستمتلك نظرة متعمقة عن �یفیة إعاد، المنافسة الحالیة إلى البدائل ومن لم �صبحوا عملاءها �عد

ترسخ  لتياادة إنشاء عناصر قیمة المشتري تحدید المشكلة التي تر�ز علیها الصناعة، و�التالي �مكن إع

ل أفضل یدفع المنظمة إلى تقد�م حلو ، أما المنطق الاستراتیجي التقلیدي فعلى النقیض، في حدود الصناعة

 .)50�نیه ماو�ورغن، صكیم تشان، ر ( من حلول منافسیها للمشكلات الحالیة التي حددتها صناعتك

 :إطار العمل ذي الفعالیات الأر�ع: الثانيالفرع 

من أجل إعادة بناء عناصر القیمة التي �حصل علیها المشتري خلال صناعة منحنى قیمة جدید، 
 طورنا إطار العمل ذو الفعالیات الأر�ع، لكسر العلاقة المتبادلة بین التمیز والتكلفة المنخفضة، هناك أر�عة

 ستراتیجي للصناعة ونموذج العمل.أسئلة رئیسیة لتحدید المنطاد الإ
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 طار العمل ذي الفعالیات الار�عإ ):05الشكل رقم (

 

 

 

 

 

 

   . 51مو�ورني ص�یم و  المصدر:

 محوها؟ على أنها أمر مسلم �ه �جبأي من العوامل التي تأخذها الصناعة  -
 تحت معاییر الصناعة �شكل �بیر ؟ أي من العوامل �جب أن تخفض -
 فوق معاییر الصناعة �شكل �بیر ؟ أي من العوامل �جب أن ترفع -
 )51ص ،كیم و مار�ورغن (أي من العوامل التي لم تقدمها الصناعة من قبل و�جب ابتكارها ؟ -

ل تنافست علیها المنظمات العاملة في مجا�جبرك السؤال الأول على التفكیر في محو العوامل التي 

والتي عادة ما �انت تأخذها على أنها أمر مسلم �ه على الرغم من أنها لم تعد ذات ، الصناعة لفترة طو�لة

قیمة أو ر�ما قلت قیمتها من دون التأثیر على مستو�ات حجم المبیعات والجودة �معنى إستبعاد �ل العملیات 

 دم أي منفعة للمنظمة أو للعملیة الإنتاجیة.غیر النافعة والتي لا تق

�جبرك السؤال الثاني على تحدید ما إذا �انت المنتجات والخدمات قد صممت �صورة مبالغ فیها في 

خضم السباق لمواجهة المنافسة والتغلب علیها �معنى تخفیض أو تقلیص �عض إجراءات العمل التي تراها 

 المنظمة غیر ضرور�ة أو غیر مبررة .

فع ور ، یدفعك السؤال الثالث إلى �ل ما من شأنه أن �عمل على تحسین قدرة المنظمة على ز�ادة

مستوى الجودة في المنتجات والخدمات المقدمة للز�ائن مثل ز�ادة بیع منتجات أو خدمات المنظمة وطر�قة 

ذي ة �الشكل الالعرض لهذه المنتجات مما یؤدي إلى ز�ادة معدل نمو نحو مبیعاتها أو حصتها السوقی

 ینعكس إ�جا�ا على مستوى حجم الأر�اح المتحققة.

منحنى القیمة 
 الجدید

 قلل

 أمح أنشئ

 إرفع
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�ساعدك السؤال الرا�ع على إكتشاف مصادر جدیدة تماما للقیمة من خلال إبتكار عناصر جدیدة في 

المخرجات لم تقدمها الصناعة من قبل للعملاء وأن المبتكر هو الذي یتمكن من تطو�ر  طرق جدیدة للعمل 

تكرة للمشاكل و��جاد نظم وممارسات جدیدة تساعد المنظمة على أن تنتج �شكل أفضل أو تقد�م حلول مب

 ،كیم ومار�ورغن(�ما �حقق رضا الز�ون وتقد�م أفضل قیمة له من حیث الفائدة التي �حصل علیها العملاء

 )57ص

ة �عبر البحث عن إجا�ات السؤالین الأولین ( المحو والتقلیل) �مكن للمنظمة أن تحصل على رؤ 

إنهما �مدان فعلى النقیض ف، أما العاملان الآخران، متعمقة عن �یفیة تخفیض التكالیف مقارنة �المنافسین

المنظمة �الرؤ�ة المتعمقة عن �یفیة رفع القیمة التي یتحصل علیها المشتري و�بتكار نوعیة جدیدة من الطلب 

صر یا في إستكشاف �یفیة إعادة بناء عنا�مكن لهذین العاملین معا أن �سمحا لها �أن تتبع أسلو�ا منهج

القیمة التي یتحصل علیها المشتري وعبر الكثیر من الصناعات البدیلة من أجل تقد�م تجر�ة جدیدة تماما 

للمشتر�ن مع الحفاظ في الوقت ذاته على تكلفة منخفضة، تحمل فعالیات المحو والإبتكار أهمیــة خاصــة 

مارسات تعظیم القیمة �إستخدام عوامل المنافسة المالیة وتدفع المنظمات حیث أنها تدفع الشر�ات لتخطي م

 لتغییر العوامل نفسها مما �قصي قواعد المنافسة الحالیة عن اللعبة.

 :شبكة المحو والتقلیل والرفع والإنشاء

هناك أداة أخرى ضرور�ة لإنشاء المحیطات الزرقاء، وهي أداة تحلیلیة تكمیلیة لإطار العمل ذي 

ة هذه المنظمات تدفع الشبك، حیث �طلق علیها إسم شبكة المحو والتقلیل والرفع والإنشاء .لفعالیات الأر�عا

 إلى طرح الأسئلة الأر�عة المتعلقة �إطار العمل ذي الفعالیات الأر�ع من أجل إنشاء منحنى قیمة جدیدة،

 هذه الشبكة للمنظمات أر�ع فوائد هي : حیث تقدم

تدفعها للسعي لتحقیق التمیز والتكلفة المنخفضة في الوقت ذاته من أجل �سر التنازلات القائمة على قیمة  •
  ).57ص ،كیم ومار�ورغن(التكلفة

تحذر المنظمات التي تر�ز فقط على فعالیة الرفع والإنشاء و�التالي ترفع من تكالیفها وعادة ما تبالغ في  •
 تها .الإفراط في تصمیم منتجاتها وخدما

 �مكن أن �فعلها المدیرون من أي مستوى �سهولة تامة ما �خلق مستوى عال من الإلتزام بتطبیقها، •
فإنها تحفز المنظمات على الفحص الدقیق لكل عامل من العوامل ، إستكمال الشبكة مهمة صعبة حیث أنو 

ي وضعتها الظاهرة التمما �جعلها تكتشف عددا �بیرا من الفرضیات غیر ، التي تتنافس علیها الصناعة

 خلال المنافسة دون وعي منها.
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 المطلب الثاني: إعادة إنشاء حدود السوق أو الإتجاهات الستة

من المحیطات الحمراء على المنظمات أن تخترق الحدود المقبولة للصناعة التي تحدد �یفیة  للإنفلات

التنافس فیما بینها. بدلا من البحث ضمن هذه الحدود یتوجب على المدراء النظر خلف هذه الحدود دائما 

 لإجاد المحیطات الزرقاء.

نشاء المحیطات الزرقاء وأن هناك ست �حیث قام الباحثان"كیم ومار�ورغن" أن هناك أنماط واضحة لإ

ار العمل ر�نیه مو�ورني" إسم إط-مقار�ات رئیسیة لإعادة إنشاء حدود السوق.�حیث أطلاقا علیها "دبلیو.كیم

دي المسارات الستة لهذه المسارات إمكانیة إنشاء المحیطات الزرقاء تجار�ا لا تحتاج أي من هذه المسارات 

قبل.من أجل التحرر من المحیطات الحمراء �جب على المنظمات أن تتحرر إلى رؤ�ة أو توقع خاص للمست

و�دلا من النظر داخل هذه الحدود �حتاج المدیرون إلى  ي تحدد �یفیة تنافسها فیما بینهامن الحدود الت

  ).71.70ص ص ،كیم و مار�ورغن(مسارات الستة من أجل إنشاء المحیطات الزرقاءالالنظر �شكل منهجي عبر 

 سار الأول: النظر عبر الصناعات البدیلة: الم

تعد المنتجات والخدمات التي تتفق في طر�قة عملها وفوائدها التي تقدمها لز�ائنها بدائل متماثلة حیث 
المنظمة لا تتنافس فقط مع المنظمات الأخرى في مجال صناعتها، بل تتنافس أ�ضا مع مؤسسات تعمل 

 الشكل المختلف في مجالات صناعات أخرى تنتج منتجات أو خدمات بدیلة �المنتجات أو الخدمات ذات
هي عادة بدیلة �عضها البعض حیث تتضمن البدائل ، المنفعة الأساسیةلكنها تخدم الوظیفة نفسها أو 

 منتجات وخدمات ذات وظائف وأشكال مختلفة لكن الهدف نفسه أو الغا�ة نفسها.

 ومن الجدیر �الذ�ر لابد من طرح السؤالین التالیین . 

 متقابلة لما تقدمه المنظمة ؟ ما هي الصناعات التي تقدم بدائل 
 لماذا �ختار العملاء بدیل معین دون غیره؟ 

فمن خلال التعرف على العناصر الرئیسیة التي تحدد خیار العمیل للبدیل المناسب والتر�یز علیه والعمل 
ه لعلى إستبعاد أو تقلیص العناصر الأخرى التي لایرغب بها العملاء �مكن إبتكار محیط أزرق جدید لم تص

 )72ص،كیم و مار�ورغند(المنافسة �ع

 :أنظر عبر المجموعات الإستراتجیة داخل نطاق مجال عملك :المسار الثاني

هي تلك المؤسسات المتنافسة التي تنتمي إلى نفس القطاع حیث تتطابق أو تتشا�ه : المجموعات الإستراتجیة

  .في إستراتجیاتها المتبعة
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لغرض حیث إن ا الإستراتجیة في نظام هرمي �قوم على �عدین السعر والأداء.�مكن تصنیف المجموعات 
 �حیث ترتكز أغلب من أ�ة قفزة تحدث في الأسعار أن تحدث قفزة مماثلة في �عض من أ�عاد الأداء.

 المنظمات على تحسین وضعهم التنافسي داخل المجموعة الإستراتجیة .

غالبا ما تقوم المنظمات عند طرح منتج جدید بتحدید موقع طرح هذا المنتج ومستوى جودته وسعره إذ أن، 
 )73ص ص ،كیم و مار�ورغن(رهناك إرتباط بین مستوى الجودة والسعر بز�ادة مستوى الجودة یزداد السع

وقارن بین السعر والجودة فوجد أن هناك تشابها  "عن المجموعات الإستراتجیة Haiyangفي دراسة أجراها" 
 .ائنیات و�التالي تزداد القیمة المقدمة للز�حلة أن تكون المنفعة أكبر من التضبین هذه المجموعات في حا

في الأشیاء تستطیع  المنفعة: �أنها قوة خفیــة" Jeremy Benthamولقد عرف الفیلسوف الإنجلیزي بنثام"
 .المختلفة التي �حصل علیها أن تخلق الإشباع وسعادة الفرد وهي المجموع الكلي للإشباعــات

: ساسینأ رتیب هرمي تقر�بي مبني على �عدین�مكن ترتیب المجموعات الإستراتجیة �شكل عام بت
�ز معظم تر  ،داءعاد الآاث قفزة متشابهة في �عض أ�داء فكل قفزة في السعر تعمل على إحدالسعر والآ

فمثلا مؤسسات  ،المجموعة الإستراتجیة المؤسسات على تطو�ر موقعها التنافسي ضمن
"Jaguar,BMW,Mercedesفي حین یر�ز منتجو السیارات ، " تعمل في مجال صناعة السیارات الفخمة

ه الأخرون ا ینتجلاتعیر إهتماما لم الإقتصاد�ة على التفوق على �عضهم ضمن مجموعتهم الإستراتجیة،
لذي وهو الأمر ا، جاد المحیط الأزرق �على إعتبارهم لیسو منافسین وهي نظرة ضیقة �مكن تجاوزها لإ

"من خلال قیامها بتقد�م نوعیة تماثل سیارات القمة  Toyota lexusإستغلته "مؤسسة 
Jaguar,BMW,Mercedes  سعر أقرب للسیارات الأدنى من هذه الفئة �سیارات�Cadillac,Lincolin 

 .فاستطاعت أن تستفید من توجهات �لتا الإستراتجیتین وأجاد محیط أزرق لها

 :المسار الثالث: أنظر عبر سلسة المشتر�ن

قد �ختلف  ،أو غیر مباشرة في قرارات الشراء هناك سلسة من المشتر�ن الذین �شتر�ون �صورة مباشرة
المشترون الذین یدفعون المال مقابل الحصول على المنتج أو الخدمة عن المستخدمین الفاعلین في �عض 

فإنها  ،ت الثلاثة قد تتقاطع فیما بینهاعلى الرغم من هذه المجموعاؤثرون المهمون أ�ضا هناك الم ،الحالات
كیم (سلعةج بتعر�ف مختلف للقیمة أي قیمة التختلف عن �عضها البعض دائما وعندما تفعل فإن �لا منها تخر 

 ).75ص  ،و مار�ورغن

تحري أمر�ن في غا�ة الأهمیة :  الأمر ، حسب مقار�ة المحیط الأزرق ، و�سهدف البحث في هذه السلسة
 لأنه �ساعد على فهم عناصر السلسلة أكثر و�التالي، الأول یتعلق بتداخل بین مختلف عناصر السلسة
القیمة لدى �ل  موالأمر الثاني فهو التعرف على مفهو ، �ساعد على تحدید نوع و�تجاه القیمة التي تضیفها
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�صبح  ،و�عد تحدید التدخلات أو عدم التدخلات بین مختلف عناصر "سلسلة المشتر�ن " ،من هذه العناصر
ها وتحدید طبیعة ونوع القیمة التي علی أي عنصر تر�ز علیه في توجیه القیمة،�إمكان المنظمة معرفة 

 لهم : المشترون ).369،ص عیسى(إ�جادها و�ضافتها لتتمكن من رفع مستوى عرضها مقارنة مع ما هو �القطاع
الأحیان عض � ،لمجهز والتفاوض حول شروط الشراءهذا یتضمن إختیار ا، الصلاحیة الرسمیة لشراء المنتج

 �طلق علیهم و�لاء الشراء �حیث �قوم �جمع المعلومات عن مواصفات المنتج والأسعار.

هم الإفراد الفنیون الذین �حتلون دورا مهما في عملیة إتخاذ قرار الشراء وغالبا ما �شكلون موقعا  : المؤثرون 
 �ارزا في عملیة الشراء .

ثرون واصفات الفنیة وتقییم البدائل والأفراد الفنیون یؤ كالمهندسین الذین �ساعدون في تطو�ر وتحدید الم
 �صورة مهمة عندما �كون المنتوج جدیدا أو یتضمن إستخدام تكنولوجیا متقدمة .

هم أعضاء المنظمة الذین �ستخدمون المنتوج وهم عمال الخطوط الانتاجیة أو مشرفیهم  :المستخدمون 
م المستخدمون و�قو ، حددون مواصفات وخصائص المشتر�اتو�والذین یبادرون �عملیة الشراء �صورة متكررة 

  �عد الشراء بتقییم أداء المنتوج طبقا للمواصفات المحددة مسبقا.   

 وعلى سبیل المثال تهتم المنظمات الدوائیة المصنعة أو المسوقة للمنتجات الدوائیة �المؤثر�ن على قرار شراء
"المؤسسة الدانمر�یة المصنعة للأنسولین   Novo Nordiskجأت "في حین ل، الأدو�ة وهم الأطباء والصیادلة

ن الأنسولین الذي �عتبر أول حل سهل  لحق  "Novo Penإلى التوجه إلى المستخدمین وهم المرضى �إنتاج" 
"�إبتكار محیط أزرق من خلال الإنتقال Novo Nordiskو�هذا تكون مؤسسة "، من قبل المر�ض نفسه
 . خلال سلسلة المشتر�ن

    انظر عبر المنتجات التكمیلیة وعروض الخدمات:: المسار الرا�ع

تستخدم قلة من المنتجات والخدمات في معزل عن غیرها، ففي أغلب الحالات، تؤثر منتجات وخدمات 
 ولكن في أغلب المجالات ،�ختلف المتنافسون داخل حدود منتجات وعروض خدماتها، أخرى في قیمتها
ل الكامل  و�كمن السر في تحدید الح، القیمة غیر المستقلة في المنتجات والخدمات التكمیلیةعادة ما تختفي 

خیر من بین الطرق البسیطة لفعل هذا الأ، الذي یبحث عنه المشترون عندما �ختارون منتجا أو خدمة �عینها
 أن تفكر فیما �حدث قبل وفي أثناء و�عد إستخدام منتجك. 

 لیة : و�مكن طرح الاسئلة التا

 ما السیاق الذي تشغل فیه منتجاتك أو خدماتك؟

 وما الذي �ان �حدث من قبل  والأن في المستقبل؟
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 هل �مكنك تحدید المشكلات؟

 كیف �مكنك حل المشكلات عبر إشتغال المنتجات التكمیلیة أو عروض الخدمات؟ 

كل منتج له وظیفة أساسیة ووظائف أخرى، �الإضافة إلى محتوى معنوي یرجع عموما إلى المحتوى 
المعنوي للقطاع تحسین المحتوى الوظیفي للقطاع و الإستفادة من المحتوى المعنوي للقطاع فمثلا آلة 

لمعنو�ة هي قیمة االتصو�ر وظیفتها هي أنها تمكنني من التصو�ر فهذه هي الوظیفة الأساسیة لكن وظیفتها 
 الذ�ر�ات، فالوظیفة المعنو�ة هي مستوى الشعور إتجاه هذا المنتج و نفس الشیئ �النسبة لأي منتج.

فالبحث في المحتوى الوظیفي و المحتوى المعنوي �النسبة للمنظمة �جب أن تحاول أن تحسن قدر الإمكان 
تج الإستفادة من المحتوي المعنوي لهذا المن مستوى الوظائف التي �قدمها المنتج لكن لابد أن لا تنسى من

 " فهي مثال في  قمة الإستفادة من الوظیفة المعنو�ة.380و لنضرب مثالا أخر �طائرة ایر�اص"

وأ�ضا تحسین وظائف المنتج نفسه، فهي وصلت إلى تقد�م خدمة راقیة جدا للمسافر و خاصة مسافري  
 خدمة أو الوظیفة، فالمسافر في هذه الدرجة �حس أنه ینتميالدرجة الأولى، فهنا نرى تحسین في مستوى ال

إلى جهة معینة أو ینتمي إلى مستوى معین، هذا الإحساس �الانتماء إستغلته شر�ة" إیر�اص" ور�زت 
 ).369،ص عیسى(علیه

 المسار السادس: النظر عبر الزمن

وجهات ف ستكون علیه التالمقصود �النظر عبر الزمن أو البحث في الوقت هو التقدیر أو توقع �ی
 في المستقبل سواء توجهات الز�ائن أو التوجهات الثقافیة للمجتمع، توجهات إستهلاكیة...الخ. 

-Teleستنتشر �كثرة الخدمات المصرفیة (   ففي الفترة القادمة عندما یتم زوال البنوك الماد�ة،
banking ،mobil bankingسیولة الوع البنكیة، �ما أن �ة الر دز�اه الخدمات أكثر ملاءمة من ذ)، وتعتبر ه

مر�كا ان أعلى بنك  2011غیر الورقیة هي مستقبل المؤسسات المصرفیة، و�شفت دراسة أجر�ت سنة 
 من فروعها قد اغلقت. 10%

 والرافعات الثلاثة لضبط التكلفة خارطة المستهلكین الثالث:المطلب 
 الفرع الأول: خارطة المستهلكین 

ات الحمراء من أجل أن تجد نفسها قد علقت في طحیمنظمة في المغامرة متخطیة الم�ة "لا ترغب أ
ب وصولا إلى فعبر تعظیم الطل ة،مبر�ة"، حیث تعتبر هذه الأداة من المكونات الرئیسیة لتحقیق إبتكار القی

فإن هذا الأسلوب �خفف من المخاطر التي تصاحب إنشاء ید أعلى معدل ممكن من طلب على عرض جد
 سوق جدید.
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ر�یز أولها هي ممارسة الت ،اجه ممارسات إستراتجیتین قد�متینأن تو لي وجب على المنظمات و�التا
على العملاء الحالین والأخرى هي ممارسة التوجه نحو تجزئة السوق �شكل أفضل من أجل محو الإختلافات 

 بین العملاء من أجل ز�ادة حصتها في السوق.

على المنظمات أن تمتلك مسارا معاكسا فبدلا من  ،ام محیطاتها الزرقاء"من أجل ز�ادة وتوسیع أحج
و�دلا من التر�یز على الإختلافات بین العملاء علیها أن  علیها أن تهتم �الاعملاء، العملاءالتر�یز على 

 نما �سمح للمنظمات �أن تتخطى معدلات الطلب الحالیة م ،رون توجد أمورا مشتر�ة قو�ة فیما �قدره المشت
 ).129،130ص ص، كیم و مار�ورغن (أجل فتح المجال أمام �تلة جدیدة من العملاء التي لم تكن متواجدة من قبل"

ز�د أم تحو�ل اللاعملاء إلى م ؟ك حصة أكبر من العملاء الحالینعلى إمتلا ،م تصب تر�یزك"و�التالي علا
فات المشترون ؟ أم تتوق إلى تقبل الإختلاهل تبحث عن أوجه الشبه بین ما�قدره  من الطلب على منتجك؟

كر في أوجه ف ،حالیةبین العملاء عبر تحسین تقسیم السوق وتخصیصه ؟من أجل تخطي معدلات الطلب ال
 .التشا�ه قبل الإختلافات، وفكر في عدم تقسیم السوق قبل التفكیر في تحسین أسالیب تقسیمه

 المستو�ات الثلاثة للاعملاء. •
 و�یفیة فتح المجال أمام إجتذابهم وتحو�لهم إلى ،ت اللاعملاءإلى ز�ادة وعیها �فئاتحتاج المنظمات 

 عملاء یزدادون �اضطراد.

ومنه المنظمات أمام ثلاثة مستو�ات من اللاعملاء الذین �مكن تحو�لهم إلى عملاء وتتباین المسافات 
 النسبیة لهذه الفئات عن السوق التي تعمل فیها .

 لطبقات الثلاثة لغیر الز�ائنا ):06الشكل رقم (

 

المستوى الثالث

المستوى الثاني

المستوى الأول 
اي سوقك
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"على وشك" أن �صبحوا لا عملاء وهم المتواجدون على حافة السوق في إنتظار الفرصة  :المستوى الأول

 ق.من هذه السو  للخلاص

 اللاعملاء " الرافضون" وهم الذین �ختارون عن عمد الإبتعاد عن سوقك . : المستوى الثاني

 " غیر مستكشفین "وهم عملاء لاسواق �عیدة عن سوقك . لاعملاء : المستوى الثالث.

 .132�یم و مار�ورغن ص  المصدر:

 : مستوى اللاعملاء الأول .1
�ضم ث �حی�حیث �ستقرون على حافة السوق ، فیها المنظمة طهو الأقرب إلى السوق التي تنش

 المشتر�ن الذین �شترون عروض المجال ولكن �صورة محدودة للغا�ة بدافع الحاجة فقط .

و�التالي وجب على المنظمة هي التي تقدم لهم طفرة في القیمة، ومنه لا �ستمرون في شراء عروض 
م على � و�حتوي هذا المستوى الأول من اللاعملاء ،ب بل قد یتضاعف عدد مرات شرائهمالمجال فحس

 . هائل من الطلب غیر المطروق الذي  ینتظر الإنطلاق

 :مستوى اللاعملاء الثاني .2
ون إستخدام عروض مجال المنظمة أي الأشخاص الذین إما لایرغبون في ض�ضم اللاعملاء الراف

إستخدام عروض السوق الحالیة أو �سب تكلفتها الخارجة عن نطاقهم ولهم إمكانیة تلبیة إحتیاجاتهم عن 
 ).136ص ،كیم و مار�ورغن(طر�ق منتجات أخرى 

 :مستوى اللاعملاء الثالث .3
هو الأكثر �عدا عن السوق التي تنشط فیها المنظمة فهم الأشخاص الذین لم �فكرو قط في عروض 
مجال المنظمة �خیار متوافر لهم عبر المزج بین أوجه التشا�ه الرئیسیة بین اللاعملاء والعملاء الحالین 

 ). 154ص ،كیم و مار�ورغن(للمنظمات أن تستوعب �یفیة إجتذابهم لأسواقها الجدیدة ،�مكن

 : معبر سعر المستهلكین

تحدید السعر الإستراتیجي المناسب لعرض المنظمة لا �جب أن �جذب المشتر�ن �أعداد �بیرة فحسب 
ض على �جب أن �حصل العر  ،بل أن �ساعدهاعلى الحفاظ علیهم �فضل القدرات الكبیرة للجولات المجانیة
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شفهي على توصیات الترو�ج ال لعلامة التجار�ة �عتمد �شكل �بیرسمعة جیدة منذ الیوم الأول لأن صنع ا
لك من �جب أن �ظل �ذو  لا �مكن للمشتر�ن مقاومتهلذا �جب أن تبدأ المنظمات  �عرض  ،ن المشتر�نبی

الإستراتیجي أمرا حیو�ا  حیث �جیب التسعیر لتقلید وهذا ما �جعل التسعیر لمحاولات  أجل إحباط أي
هل حددت أسعار عرضك من أجل جذب عدد �بیر من المشتر�ن  : الإستراتیجي على السؤال التالي

المستهدفین منذ البدا�ة حتى لا �جدو عذر للإمتناع عن دفع المال مقابل الحصول علیه ؟عندما تمتزج 
 .تحبط جمیع محاولات التقلید  ،المنفعة الإستثنائیة �التسعیر الإستراتیجي

ر�نیه مو�ورني) علیها إسم ممر أسعار المجموعات المستهدفة لتساعد  -أطلقا الباحثان (دبلیو.تشان �یم
الضرورة والتي �المناسبة لا�جب �ا، سب للعروض التي لا�مكن مقاومتهالمدیر�ن على العثور على سعر منا

 ).154ص ،كیم و مار�ورغن  (وتین مختلفتین ولكنهما مترا�طتانتتضمن الأداة خط، أن تكون أسعارا منخفظة

 معبر سعر المستهلكین ):07الشكل رقم (

  

 حدد 2 : الخطوة حدد ممر اسعار  :1 الخطوة
 مستوى 

  تسعیر داخل ممر  المجوعات المستهدفة

 : الخدمة /هناك ثلاثة أنواع بدیلة للمنتج 

 النوع نفسه     شكل مختلف         شكل مختلف .وظیفة 

 ظیفة نفسها       مختلفة .الغرض نفسه و ال 

      

 الحما�ة مستوى عال من  مستوى تسعیر الأعلى. 

 من الصعب تقلیده                             . القانونیة

 متوسط من الحما�ة  .مستوى   مستوى التسعیر المتوسط     ممر أسعار 

 القانونیة.                      

  مستوى منخفض من الحما�ة  .مستوى التسعیر المنخفض   المجموعات 

 حما�ة الموارد ومن السهل تقلیده .و  المستهدفة

 یتناسب حجم الدوائر مع عدد المشتر�ن الذین ینجذبون للمنتج



الإطار النظري والفكري لاستراتیجیة المحیط الأزرق         الفصل الأول/                   
 

 34 

 .156كیم و مار�ورغن ص : المصدر

 ).159ص ،كیم و مار�ورغن(الخطوة الأولى: حدد ممر أسعار المجموعات المستهدفة

عند تحدید الأسعار تهتم جمیع المنظمات أولا  �المنتجات والخدمات الأقرب إلى تمثیل أفكارها من حیث 
وتفحص منتجات وخدمات أخرى من مجال عملها على الرغم من أن هذا الأسلوب على قدر ج شكل المنت

كبیر من الأهمیة فإنه لیس �افیا لإجتذاب عملاء جدد لذا لتحدید السعر الإستراتیجي �جب فهم الحساسیة 
دة و�ین �ثیر یتجاه الأسعار التي تنتاب أولائك الأشخاص الذین سیقارنون بین المنتج الجدید أو الخدمة الجد

 ن .یدییمن المنتجات والخدمات متباینة الأشكال والعروض خارج مجموعة المنافسین التقل

"إن الطر�قة الجیدة لنظر خارج حدود الصناعة هي عبر إعداد قائمة �المنتجات والخدمات التي تقع ضمن 
ف أشكالها ووظائفها تلك التي تختلو ا تلك التي تختلف أشكالها ولكنها تؤدي الوظیفة ذاته،ین لا ثالث لهمافئت

 .ولكنها تخدم الغرض نفسه"

  : شكل مختلف وظیفة ذاتها -
 تلفت إنتباه الكثیر من العملاء من صناعات أخرى، ،ت التي تنشئ محیطات زرقاءلأن المنظما

ج الجدید توالذین �ستخدمون منتجا أو خدمة تؤدي الوظیفة ذاتها أو المنفعة الرئیسیة ذاتها التي �قدمها المن
 ولكنها تختلف في شكلها الخارجي تماما .

 : شكل مختلف ووظیفة مختلفة الغرض نفسه -

من الشأن إعداد قائمة �مجموعات المنتجات والخدمات البدیلة أن تسمح للمدیر�ن �أن یرو �امل 
ا ة لهالمشتر�ن الذین �مكنهم أن �جتذبوهم من الصناعات أخرى ومن المجالات الاخرى التي لا علاق

 �الصناعة .

 الخطوة الثانیة: حدد مستوى تسعیر داخل ممر الأسعار 
الجزء الثاني من الأداة التي تساعد المدیر�ن على تحدید مدى إرتفاع الأسعار التي �مكن  تحدیدها 

 .في ممر الأسعار دون السماح للمنافسین بتقلید منتجاتهم أو خدماتهم �عتمد التقییم على عاملین رئیسیین 

هو درجة الحما�ة القانونیة التي تحیط �المنتج أو الخدمة عبر إستخدام براءات الإختراع أو  : الأول
 حقوق الملكیة الفكر�ة .

هو درجة إمتلاك المنظمة لبعض أصول الحصر�ة أو القدرات الجوهر�ة هنا �انسبة للقدرات  : الثاني
 : الجوهر�ة عرفها
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هارات والتكنولوجیا التي تمكن المنظمة من تقد�م المنافع مجموعة الم: "2008،143"رشید وجلاب ،
 .للز�ائن والتي تمیز المنظمة عن �قیة المنافسین

:Tinto,2005,5 صوت المعرفة لتطو�ر إدارة الموارد البشر�ة من خلال الر�ط بین الخبرات والتدر�ب"
 .لتطبیق المعرفة الجدیدة في المنظمات

أي من  طبقتعار إستراتجیة متوسطة أو منخفظة منذ البدا�ة إن على المنظمات أن تسعى لتحدید أس
 : الشروط التالیة

 إمتلاك المنظمة عرضها للمحیط الأزرق تكالیف ثابتة وتكالیف هامشیة متغیرة .

 تعتمد جاذبیة عرض المحیط الأزرق �شكل �بیر على خوارج الشبكة .

یث الحجم ت الكبیرة من حزرق من الإقتصاد�ابنیة التكلفة  التي تختفي خلف عرض المحیط الأ دتستفی
بیرة الأمر الذي �جعل تسعیر الكمیات الك ،ل الحجم معه ممیزات تكلفة �بیرةفي هذه الحالات �عم ،والنطاق

 ضرور�ا .

ساعد فتح المر�ز�ة التي ت لا �شیر ممر أسعار المجموعات المستهدفة إلى منطقة التسعیر الإستراتیجي
المجال أمام طلب جدید فحسب بل �شیر أ�ضا الى مدى إحتیاج المنظمة إلى تعدیل تقدیرات أسعار أولیة 

 .رهذا الأم من أجل تحقیق

 الثاني: الرافعات الثلاثة لضبط التكلفة:الفرع 
من أجل ز�ادة الأر�اح المحتملة من فكرة المحیط الأزرق �جب على المنظمة أن تبدأ �السعر 

هنا  ،الإستراتیجي ثم تخصم هامش الر�ح المرغوب من السعر من أجل الوصول إلى التكلفة المستهدفة
فس من خلال انظام تخطیط الر�ح و�دارة التكلفة للوصول إلى سعر المننها: أعلى  التكلفة المستهدفة عرفت

 �ة لتصنیع المنتج وتطو�ره في دورة حیاة المنتج الكلیة وتحلیل الأنشطة في سلسلة القیمةو التر�یز على الأول
 مع المتطلبات.

وتعرف �أنها: طر�قة تخطیط الر�ح و�دارة التكلفة التي تر�ز على المنتجات ذات عملیات التصنیع 
یاة في أثناء مرحلة البحث والتطو�ر والهندسة لكامل دورة حالمنفصلة وتهدف إلى تصمیم تكالیف المنتجات 

 ).160ص ،كیم و مار�ورغن(بدلا من محاولة تخفیض التكالیف في أثناء مرحلة التصنیع، المنتج

ة حیاة إذ یتم استخدامها في بدا�، وتعرف �ذلك على أنها: إحدى تقنیات إدارة التكلفة الموجهة نحو السوق  
 ).159ص ،كیم و مار�ورغن(لتعز�ز الر�حیة والإنتاج �شكل عام ،حیاة المنتج المبكرة من دورةالمنتج المرحلة 
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ن �نت إ لفة أمرا ضرور�اضافة السعر إلى التكإلیس هنا �كون حاصل طرح التكلفة من السعر و  
تغیر التكلفة تترغب في الوصول إلى بنیة التكلفة المر�حة التي لا�مكن للمنافسین المحتملین مواكبتها عندما 

فة فعادة ما تكون عدوانیة �مكن التعامل مع التحدي تحقیق التكل ،ستراتیجيالمستهدفة بتغیر التسعیر الإ
 كالیفساعد المنظمة على تقلیل التالمستهدفة جزئیا عبر إنشاء إطار عام إستراتیجي مختلف ومر�ز الذي �

 : تخدم ثلاث روافع رئیسیة وهيمن أجل تحقیق المنظمات للتكلفة المستهدفة علیها أن تس

 :أولا: الرافعة الأولى

من خلال تنظیم أسالیب تشغیل و�بتكار و�ستحداث طرق جدیدة في التصنیع قلیلة التكلفة وذات فاعلیة 
و�فاءة عن طر�ق الإبداع �حیث عرفته الموسوعة البر�طانیة على أنه" القدرة على إ�جاد الحلول لمشكلة أو 

 فني او أسلوب جدید أداة جدیدة أو أثر

كما عرف �ذلك على أنه إدخال شيء جدید ومختلف ،قد یتمثل في أفكار حول منتجات أو تجهیزات أو 
 ).116ص ،�یم و مار�ورغن (حول طرق صنع جدیدة،أو خدمات جدیدة أو �یفیات إتصال أو أشكال تنظیم جدیدة

في �تا�ه الشهیر " المیزة التنافسیة  1985عام  "Porterأو من خلال نموذج سلسلة القیمة الذي قدمه "
حیث یتمحور مفهوم الأساس لسلسة القیمة هو إضافة أكبر قیمة ممكنة �أرخص �لفة ممكنة وقیاس مقدار 
المساهمة في القیمة المقدمة والر�ح لكل جزء من السلسلة وتحلیل القیمة هي طر�قة منظمة للتمعن في 

 وللكیفیة التي یتفاعل بها �ل جزء من المنظمة في المنظمة �لها . النشطات التي تؤدیها المنظمة 

" سلسلة القیمة على أنها سلسلة من الأنشطة الرامیة إلى تحو�ل المدخلات  2005أوضح "السالم.
إلى مخرجات وهذه العملیات تتضمن أنشطة أساسیة وأخرى مساعدة و�ل نشاط من تلك الأنشطة �ضیف 

 قیمة للمنتج .

كان الإدارة تحلیل هذه الأنشطة للوصول إلى تحدید مختلف التكالیف ومن ثم العمل على ومنه �إم
تقلیصها والتحكم فیها من خلال دمج الأنشطة المتشابهة والإستغناء عن الأنشطة التي لا تضیف قیمة 

 للمنتج

 :ثانیا: الرافعة الثانیة

 إطلاق من خلال ،تكلفتها المستهدفةمن أجل تحقیق هي الشراكة التي �مكن للمنظمات إستخدامها 
�حیث تحاول الكثیر من المنظمات �صورة خاطئة أن تنفذ جمیع أنشطة  ،منتج أو خدمة جدیدة في الأسواق

ها منصة لى أنالإنتاج والتوز�ع بنفسها، و�عود السبب في هذا الأمر إلى أنها تنظر للمنتج أو الخدمة ع
   .ى �عود هذا إلى عدم التفكیر في خیارات الخارجیةوفي �عض أحیان أخر  لتطو�ر قدرات جدیدة
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قلیل تإن الشراكة مع منظمات توفر للمنظمة طر�قة لتأمین القدرات المطلو�ة �سرعة و�فاءة في أثناء 
خلال  یف قیمة للمنظمة منضن معرفة هذه المنظمات والتي قد توهذا من خلال الإستفادة م، بنیة تكلفتها

مجال الذي تنشط فیه المنظمة �حیث تعرف المعرفة على أنها "مز�ج الخصصها و معارفها المكتسبة في ت
 .من الخبرات والمهارات والقدرات والمعلومات السیاقیة المتراكمة لدى المنظمة 

تشمل الشراكة رتق الفجوات بین القدرات عبر القیام �أعمال استحواذ صغیرة عندما تكون هذه الأعمال 
 (والتي تسمح �الوصول للخبرات المطلو�ة التي برعت فیها المنظمات الأخرى �الفعلسر�عة، وغیر مكلفة 

 ).216ص ،كیم و مار�ورغن

 :ثالثا: الرافعة الثالثة

نظمات التكلفة أو حتى الشراكة لتمكین الم لا�صلح أي قدر من التنظیم و�ستحداثاتن حیافي �عض الأ
من تحقیق تكلفتها المستهدفة، و�التالي وجب على المنظمات التوجه نحو الرافعة الثالثة التي �مكن إستخدامها 

 ستراتیجي.ولیس مستوى السعر الإ ،دون التأثیر على سعرها المستخدملتحقیق هامش الر�ح الذي ترغب فیه 

 :خلال أن تعالج هذه المشكلة من�مكن للمنظمات دائما، 

إستحداث عملیة التسعیر "تذ�ر أن إستحداث عملیة التسعیر �النسبة لإحدى الصناعات هو نموذج تسعیر 
كانت قد  عندما فجرت شر�ة" آي.بي.أم "سوق الجدولة : على سبیل المثال،في صناعات أخرى معیاري 

عة من بیع إلى إستئجار من أجل تحقیق سعره تمكنت من فعل الأمر عبر تحو�ل نموذج التسعیر للصنا
 الإستراتیجي في أثناء تغطیة بنیة تكلفتها"

 �یف یز�د إبتكار القیمة من الأر�اح عبر إستخدام الروافع الثلاثة؟ : هنا یتم طرح سؤال

الجواب: تبدأ المنظمة �سعرها الإستراتیجي الذي تخصم منه هامش أر�احها المستهدفة من أجل ضبط 
 فة، و�التالي من أجل ضبط التكلفة التي تدعم هذه الأر�اح �جب أن تستخدم رافعتین هي الأولى والثانیة  التكل

من أجل تحقیق  ،وعند عدم قدرة المنظمة على تحقیق هدفها تجاه التكلفة وجب علیها توجه نحو رافعة الثالثة
مواصلة السعي  �مكن التكلفة المستهدفةما �مكن تحقیق حتى عند،وتحقیق الأر�اح منهالسعر الإستراتیجي 

 . أ�ضا لإستحداث عملیة التسعیر
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 نموذج الر�ح في إستراتجیة المحیط الأزرق.) 8(رقم :نموذج شكل 

 

 

 

 

 

 . 165المصدر: �یم تشان و مو�ورني ص 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 السعر الاستراتیجي

الربح 
 المستھدف

المستھدفةالتكلفة   

 الشراكة تنظیم واستحداث التكلفة

 إستحداث عملیة التسعیر
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 خلاصة الفصل

استعرضنا في هذا الفصل الاطار النظري والفكري لاستراتیجیة المحیط الأزرق، منطلقین بذلك من المنهج    
القیمة"، حیث كار "ابت المنهج الجدید في الاستراتیجیة وهو المنهج القائم علىالجدید في الاستراتیجیة بذلك 

ر�ز على منظور إعادة البناء في الاستراتیجیة الذي من خلاله یتم إعادة بناء حدود الصناعات، هذا المنهج 
بحث عن المحیطات الزرقاء حسب الثنائي �یم وماو�رغن هي الطر�قة الهو "استراتیجیة المحیط الأزرق"، ف

لاسالیب ا ها من المنافسة والمنافسین على استخدامل تر�یز نفلات من المنافسة وتحو�المقترحة للمؤسسات للا
 .التقلید�ة لمواجهة  المنافسة الى تر�یزها على سید السوق وهو الز�ون 

جیة، مخطط الاستراتی: الشق الثاني في الدراسة هو احتواء استراتیجیة المحیط الأزرق على أدوات هي   
ة ة، ونموذج الاتجاهات الستة، �لها تعنبر وسائل �سیطاطار العملیات الأر�عة، شبكة القرارات، منحنى القیم

تمكن المؤسسة من تشخیص وضعها المالي بدقة وحصر العوامل التي ظلت ولسنوات طو�لة حبیسة في 
ظل المنافسة، �ما ان النجاح في هذه الاستراتیجیة �عتمد �الدرجة الأولى على النجاح في مبادئ صیاغتها 

حدود السوق، التر�یز على الصورة العامة ولیس على الأرقام، الامتداد الى ما  إعادة بناء وهي :وتنفیذها 
وراء الطلب الحالي، السعي للسیاق الاستراتیجي الصحیح، تخطي الحواجز الرئیسیة للشر�ات، واسس 

 النظر�ة مع التطبیق.



 

:لثانيالفصل ا  

لھیكل الإطار النظري 
 الصناعة



المصرفیة لهیكل الصناعةالإطار النظري                   /                 ثانيالفصل ال  
 

 41 

 مقدمة الفصل:

یهدف تحلیل هیكل الصـــــناعة الى تحدید حالة التنافس او المنافســـــة القائمة في الصـــــناعة بین مختلف     
المؤســـســـات الناشـــئة في هذه الصـــناعة حیث تختلف المنافســـة من صـــناعة الى أخرى، �ما یهدف التحلیل 

لات الدلاالهیكلي للصـــــــــناعة وتنســـــــــجم مع أهدافها، �ما ان تحلیل طبیعة الصـــــــــناعة �ســـــــــاعد على توفیر 
الصــناعة  ةلاســتخدام الأســالیب الكمیة من اجل اختیار الاســتراتیجیة الملائمة للمؤســســة، و�اعتبار ان البیئ

تتســــم �طبیعة دینامیكیة ومعقدة اكثر من �ونها ســــاكنة او خصــــوصــــا في العقد الأخیر من القرن العشــــر�ن 
ت ســـــــســـــــات الحدیثة هي موجودة في بیئة ذاوما افرزته التطورات الاقتصـــــــاد�ة والتكنولوجیة والدولیة، �المؤ 

طبیعة ســــر�عة التغیر(دینامیكیة) ومعقدة، مما �ســــتلزم من المؤســــســــات التوجه في ســــبیل اتباع اســــالب في 
 .التعامل ومع البیئة هذا التفكیر في حالة تقدم نحو الامام �النسبة للمؤسسة

 وانطلاقا من هذا المدخل قسمنا �حثنا هذا الفصل الى:   

 ماهیة هیكل الصناعةث الأول: المبح 

  :نبذة عامة حول الصناعة المصرفیةالمبحث الثاني 

 :دور ادوات  استراتیجیة المحیط الأزرق في المد من حدود الصناعة المصرفیة المبحث الثالث 
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 المبحث الأول: ماهیة هیكل الصناعة

بلد في العالم، �حیث ان مســــــتوى تطور  لأيتعتبر الصــــــناعة الزمرة الأســــــاســــــیة لكل تطور اقتصــــــادي    
�میز الدول عن �عضـــــها البعض، لذلك وقبل ان نصـــــل الى تحدید مفهوم شـــــامل  أصـــــبحالصـــــناعة هو ما 

 .ا�عاد الصناعة واشكالهاالى مفهوم الصناعة وأخیرا لهیكل الصناعة و�یئت سوف نتطرق أولا 

 مفهوم الصناعة :المطلب الأول

 یلي: تعلقة �الصناعة حسب مجالاتها ونشاطاتها ومن أهمها مالقد تعددت التعار�ف الم   

 ):15،ص2001(�امخرمة،�لمة الصناعة معنیین أساسیین �حسب هدف استخدامها تأخذ    

كل الإجراءات المتخذة من قبل الوحدات  فالصـــــــــناعة �معنى النشـــــــــاط الاقتصـــــــــادي �قصـــــــــد بها:" -
ل مواد خام او ســـلع وســـیطیة الى ســـلع أخرى، تعتبر ســـلعا من اجل تحو� الاقتصـــاد�ة في المجتمع

 .نهائیة"
"وحدة النشـــاط داخل القطاع الصـــناعي، ولذلك فهي تضـــم  ومن جهة أخرى قد �قصـــد �الصـــناعة: -

ر�قة خدم نفي المادة الخام ونفس طتكل الوحدات الإنتاجیة التي تقوم �إنتاج ســــلع متقار�ة او ســــتســــ
 .الصنع"

ك الوحدات الإنتاجیة التي تنتج ســــــلعة ذات مواصــــــفات موحدة تؤدي الى "تل نها:�أوتعرف أ�ضــــــا  -
منتج ذو مواصـفات واحدة او منتج متنوع، �ما ترتبط الصـناعة �اكتشـاف وانتاج وتوفیر مستلزمات 
الإنتـــاج والإنتــــاج البســــــــــــــیط، و�ـــذا الإنتـــاج النهـــائي اللازم لتوفیر احتیـــاجـــات المجتمع لأغراض 

 )04،ص2005(الصیرفي،. التصدیر" ولأغراضالاستهلاك المحلي 
"مجموعة من المؤسسات تقدم منتجات او خدمات �مكن  و�مكن تعر�ف الصناعة أ�ضا على انها: -

ان تمثل بدائل �عضــــــــــــها البعض، وهذه البدائل عبارة عن منتجات او خدمات تؤدي الى اشــــــــــــباع 
 )53،ص2011(بن بر�كة ومیاح،. "الحاجات الأساسیة لنفس المستهلك

"مجموعة من المنظمات التي تنتج منتجات متشـــــــــابهة، زفي  الصــــــــناعة أ�ضـــــــــا علة انها:وتعرف  -
خضـــم المنافســـة تؤثر هذه المنظمات على �عضـــها البعض، وتتضـــمن الصـــناعات مز�جا غنیا من 

وائد، و�تم في التنافس الاســتراتیجي وتحقیق العتنافســیة التي تســتخدمها المنظمات الاســتراتیجیات ال
 )334،ص2012(العیساوي واخرون،."�النسبة لخصائص الصناعة لأهمیتهاتبني تلك الاستراتیجیات نظرا 

مجموعة من المؤسـســات تقدم مجموعة من خلال التعار�ف السـا�قة �مكن ان نعرف الصــناعة على انها    
 .فیما بینها للاللإحقابلة  ر�ة اومتقا خدمات متماثلة او من منتجات او
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 و�یئتها ل الصناعةكمفهوم هی :المطلب الثاني

 الصناعة ومن ثم بیئتها هیكلسنتطرق الى مفهوم    

 مفهوم هیكل الصناعة الفرع الأول:

في البـدا�ـة �ـان �عبر الصــــــــــــــناعة بنســــــــــــــبة التر�یز فقط، �حیث �ان الهدف هو تقییم مدى اقتراب عدد    
ة ذلك من اجل استنتاج الیو البائعین او شـكل السـوق من حالة المنافسـة التامة او من حالة الاحتكار التام، 

ر ة التر�ز الى حد �بیأداء المؤسـسـة، زمع اكتشـاف عدم صـحة مفهوم السـوق المستقر و�ذا انخفاض أهمی
هذا �له أدى الى ظهور مفهوم المنافســــــة المحتملة(تقدیر إمكانیة الدخول والخروج من والى الصــــــناعة من 
طرف المؤسـسـات) التي أصبحت تعتبر اكثر أهمیة من المنافسة بین المؤسسات الموجودة في السوق فعلا 

 ) 02ص(عرقابي،ً .والقوة السوقیة لهذه المؤسسات

"عدد المؤسـسـات الصـناعیة وتوز�ع حجمها النسبي في الاقتصاد، �أن نقیص نصیب  �ه أ�ضـا: و�قصـد   
اكبر ار�ع او ثمن مؤســـســـات ضـــمن صـــناعة معینة من حجم الإنتاج او راس المال الإجمالي او المبیعات 

نســــــــــــــبــــــة التر�یز  عـــــدد العمــــــال الكلي في الصــــــــــــــنــــــاعــــــة، وغــــــالبــــــا مــــــا �طلق على هــــــذا التعر�ف او
 )55،ص2001�امخرمة،(.الصناعي"

:"هیكل الصـناعة �شـیر الى عدد المؤسسات في الصناعة، ودرجة 1998عم  Jean Titoleوأشـار الیه    
 .)Jean,1998,p01(التنو�ع في المنتجات، هیكل التكالیف، ودرجة التكامل الرأسي م الموردین"

 المؤســــســــات في الصــــناعة وومن خلال التعار�ف الســــا�قة نســــتنتج ان هیكل الصــــناعة یتمثل في عدد    
الخصـــــــــائص التي تنظمها وتتمثل في درجة التر�ز في الصـــــــــناعة وعوائق الدخول الى الصـــــــــناعة، وتمیز 

 المنتجات والذي من خلاله تحدد درجة المنافسة في الصناعة.

 بیئة الصناعة :الفرع الثاني

ان تحلیل هیكل الصـناعة �سـتند الى العناصـر البیئیة التي تأثر في مسـتوى قدرة المؤسسة على التنافس    
من موردین ومشـــتر�ن، �الإضـــافة الى المنافســـین الموجودین في الصـــناعة و أ�ضـــا المنافســـین المحتملین، 

ید مر�ز لمنافســـــین، ومن تم تحدو�ذلك التهدیدات المحتملة المتأتیة من المنتجات البدیلة التي قد �طرحها ا
 المؤسسة في الصناعة التي تنطلق من خلاله نحو اتباع الاستراتیجیة التنافسیة المناسبة لها.

 الصناعة:مفهوم بیئة  أولا/

مجموعة العوامل التي تقع في حدود تعاملات المؤســــــــــــســــــــــــة �مكن تعر�ف بیئة الصــــــــــــناعة على انها:"    
رى و�مكن للمؤســـــســـــة الرقا�ة علیها نســـــبیا والتأثیر فیها، وهي تضـــــم و�ختلف تاثیرها من مؤســـــســـــة الى أخ
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"(قاســــــــمي، ،العملاء الموردین، المنافســـــــــین، التشـــــــــر�عات، القوانین المتعلقة بنشـــــــــاط المؤســـــــــســـــــــة، التكنولوجیا

 )138،ص2012

وتعرف بیئة الصــــــــناعة �ذلك على انها مجموعة من العوامل والمتغیرات التي تأثر �شــــــــكل خاص على    
 )138،ص2012(قاسمي،  سات معینة نظرا لارتباطها المباشر بتلك المؤسسة.مؤس

من خلال التعار�ف الســـــــــا�قة �مكن ان نعرف بیئة الصــــــــــناعة على أنها مجموعة العوامل والمتغیرات ذات 
المباشر على نشاط المؤسسة واداءها، �ما ان المؤسسة تستطیع ان تتحكم فیها نسبیا ومن بین هذه  التأثیر

 ز�ائن، الداخلون الجدد...الخالعوامل: الموردون، ال

 خصائص بیئة الصناعة: ثانیا/

 )7- 6ص ص  ،2011(واضح،تتمثل اهم الخصائص المتمثلة لبیئة الصناعة فیما یلي     

( مؤســـــســـــات، منتجات، عملاء....)،  تعدد وتنوع واختلاف المكونات والعوامل تشـــــیر الى التعقد: -1
التي تســـــطر في اطارها المؤســـــســـــات أهدافها، المعلومات القدمة لتعامل معها �إ�جاب على عكس 

 البیئة البسیطة التي تقتضي قدرا ضئیلا من المعرفة المقدمة؛

هیئات)، (المؤسسات، الان الاستقرار �شیر الى معدل التغیر في عوامل ومكونات البیئة  الاستقرار: -2
والتغیر في تفضــــــــــــــیلاتهم، فكلمـا ارتفع معـدل التغیر وغـا�ـة إمكـانیة التنبؤ �لما انخفضــــــــــــــت درجة 

 الاستقرار؛ 

تقاده فهي الحالة التي �صـــــــــعب فیها على متخذ القرار تحدید احتمالیة وقوع الحدث لا عدم التأكد: -3
في ظروف الطلــب والعرض او  الى المعلومــات الكــافیــة عن العوامــل والمتغیرات البیئیــة المحتملــة

 كلیهما.

درجـة العـدائیــة تعكس مــدى التحــدي الـذي یواجـه متخــذي القرارات في تحقیقهم لأهــدافهم  العـدائیــة: -4
 والذي من المحتمل ان �ضر �مستقبل المؤسسة؛

غیرات البیئیة �شـــیر الى وجود قطاعات عدیدة من العملاء (موردین، ان تنوع العوامل والمت التنوع: -5
)، وعلى انتشـار جغرافي واسع، وهو ما �جعل طبیعة اعمال المؤسسة نموزعین، مسـتخدمین نهائیی

 متنوعة؛

تشـــــــــیر الى التشـــــــــا�ه والتماثل بین العناصـــــــــر البیئیة على عكس عدم التجانس او تنوع  التجانس: -6
 خصائص مكونات البیئة؛

الى هیكل الســـوق الذي تعمل في ظله المؤســـســـات �ما ان تشـــیر هذه الخاصـــیة  ظروف الســوق: -7
ظروف السـوق تعكس درجة التعقد والاسـتقرار او عدم التأكد والاعتماد�ة والتنوع، فهي الخصائص 

 الإدارة.سات وفیرة في الاقتصاد و التي حظیة بدرا
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 أشكال هیكل الصناعة :المطلب الثالث

ام، الأسـاسـیة ( منافسة تامة، احتكار ت ةهیكل الصـناعة �سـتخدم لدلالة على الملامح التنظیمیتعبیر ان    
منافسة احتكار�ة، احتكار قلة)، التي تعمل في ظلها المؤسسات الصناعیة، والتي �مكن ان �كون لها تأثیر 

لمطلب الى ثم اداءها في الســـوق، لهذا ســـوف نتطرق في هذا املموس على ســـلوك هذه المؤســـســـات ومن 
 معرفة مختلف اشكال هیكل الصناعة.

 المنافسة التامة :الفرع الأول

تعبر المنـافســــــــــــــة الكـاملـة عن حـالـة ســــــــــــــوق تتمیز بتزاحم في جانب العرض حیث یوجد عدد �بیر من    
المنتجین و�ذلك تزاحم في جانب الطلب حیث یوجد عدد �بیر من المشــــــتر�ن ومن ثم لا توجد أي فرصــــــة 

 للمنافسة الاحتكار�ة.

 شروط المنافسة التامة: 

كاملة على ســـــوق معینة منه لابد من توفر �عض الشـــــروط لكي ینطبق مصـــــطلح المنافســـــة التامة او ال   
 دالمســــــتهلكین من أفرا(الطلب ، الوســــــطاء، البائعین)، وجانب (المنتجین الخاصــــــة �كل من جانب العرض

 المجتمع عموما).

 جانب العرض: /أ

-204ص  ،ص2003:(الرومي، نقول اننا امام منافسة �املة في تبرز اهم الشـروط التي �جب ان تتوفر حتى 

205( 

صغر المؤسسة الإنتاجیة: الذي �ظهر في توافر عدد �بیر جدا من المنتجین والوسطاء والبائعین،  -1
ما ینتجه و�عرضـــــــه من ا�ة ســـــــلعة الا جزءا �ســـــــیطا جدا من �حیث ان �ل منهم لا �شــــــكل مقدار 

منتجین لالعرض الكلي لهذه الســـلعة في الأســـواق المختلفة لذلك فان تأثیر أي منتج فرضـــي على ا
واء �ان ســالاخر�ن لا �شــكل شــیئا یذ�ر على ســیاســتهم الإنتاجیة والتســعیر�ة والتســو�قیة والتوز�عیة 

 الوطنیة او الأجنبیة؛ذلك في الأسواق 

توافر المعرفة التامة لدى �ل منتج لمعظم ما تتضــــــــمنه الخطط الإنتاجیة للمنتجین المنافســــــــین له  -2
 �ظروف الطلب على سلعته من قبل المستهلكین؛عموما الى جانب معرفته �كل ما یتعلق 

�ات مختلفة من ا�ة سـلعة في السـوق لمستو  لأنواعتماثل السـلعة المنتجة �حیث تظهر أسـعار البیع  -3
متقار�ة، مما �عني وجود فجوة �بیرة بین مسـتوى سعر ادنى ومستوى سعر اعلى للسلعة، لذلك فان 

ر�احا عالیة وذلك �ســـــــــــــبب عددهم الكبیر وتقارب المنتجین لا �حققون في ظل المنافســـــــــــــة التامة أ
 مستوى أسعار البیع؛
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حر�ة الدخول والخروج حیث ان اســـــــــــتمرار حالة المنافســـــــــــة التامة بین العدد الكبیر من المنتجین،  -4
وخروج احد المنتجین من الصــــناعة فان ذلك فلا یؤثر على وضــــعیة المنتجین له ســــواءا �ان ذلك 

، �ذلك نفس الوضـــــــع عند للأر�احمدى تحقیقهم  ت أســـــــعار البیع اومن ناحیة الإنتاج او مســـــــتو�ا
عیات وضـــثمر�ن الى الصـــناعة �منافس للمنتجین القدامى فان ذلك لا یؤثر على تدخول احد المســـ

 الإنتاج والاسعار السائدة.

   جانب الطلب:  /ب

 ان المنافسة التامة تتحقق في جانب الطلب في ظل ما یلي:

�ن وهذا �عني ان �ل فرد منهم لا تشـــــكل مشـــــتر�اته من ا�ة ســـــلعة الا وجود عدد �بیر من المشـــــتر  -1
 ؛)277،ص2007(حسن خلف، جزءا �سیطا من مجموع الطلب والاستهلاك الكلي

ر مقدار سلعة، وذلك في حال تغیی لأيعلى السعر السوقي السائد  التأثیر�سـتطیع أي مستهلك  لا -2
 ؛)205(الرومي،صفترة زمنیة معینة(�الز�ادة او �النقصان) خلال  ما �ستهلكه منها

التجانس التام لوحدات الســلعة المنتجة، حیث ان الســلعة التي تطلب في الســوق التامة تتطابق مع  -3
أي وحدة أخرى من السلعة فیه، �الشكل الذي لا �ستطیع المستهلك التمییز بین وحدات السلعة في 

او اعلان، طالما ان المنتج �ســــتطیع  الســــوق، زمن ثم فان هذا �عني عدم وجود أي علامة تجار�ة
 ؛)277(حسن،صبیع �امل انتاجه في السوق 

توافر المعرفة التامة لدى جمیع المستهلكین �سعر الوحدة الواحدة من السلعة او الخدمة المعروضة  -4
 .)206(الرومي،صفي هذه السوق 

 المنافسة الاحتكار�ة :الفرع الثاني

ان المؤسسات التي تعمل في أسواق المنافسة الاحتكار�ة لدیها درجات من حر�ة تحدید الأسعار وتعدیل    
جدودة المنتجات واختیار الاســـــتراتیجیات التســـــو�قیة، تختلف عن تلك المتاحة للمؤســـــســـــات التي تعمل في 

 الأسواق الأخرى 

  شروط المنافسة الاحتكار�ة: 

 ن توافرها بین المنتجین من تحقیق المنافسة الكاملة أهمها ما یلي:هناك عدة شروط أساسیة لابد م

وجود عدد �بیر من البائعین والمشتر�ن، مما �عني ان �ل �ائع او منتج لا �مثل الا حصة صغیرة  -1
من الســوق، و�كون عدد المؤســســات التي تنتج الســلعة اقل عددا مما هو علیه في ســوق المنافســة 

 ؛)28(عرقابي،صالتامة
 ؛)207،208،ص ص2009(البیاتي والشمري،لع متشابهة ولیست متجانسة لذلك:الس -2
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 ؛مع �عضها للإحلالهي بدائل جیدة وممكنة  -
تحاول �ل واحدة ان تمیز ســـــــــلعتها عن غیرها لیس �ما هو الحال في المنافســـــــــة التامة لذلك فان  -

 هنا سالبا؛مبل منحنى الطلب 

 واحد من الســــلع لأيان الأســــعار والأســــالیب المنافســــة غیر الســــعر�ة �مكن ان تؤثر على الطلب  -
 المتنافسة،

ان عدم التجانس بین السـلع �مكن ان �منح �عض المشـار�ع قدرة على ممارســة دور احتكاري على  -
 صعید السعر او الكمیة؛

اســــــــهلا نســـــــــبیا وذلك لعدم وجود  حر�ة الدخول والخروج: أي الدخول الى الإنتاج او الخروج �كون  -
 .عوائق أساسیة سوى �عض القیود البسیطة

 الاحتكار التام :الفرع الثالث

اشــكال هیكل الصــناعة، والتي توجد فیه مؤســســة واحدة تنتج ســلعة ما لیســت لها  أحدالاحتكار التام هو    
 السوق.بدائل قر�بة منها، �ذلك وجود عوائق �بیرة تمنع دخول �ائعین اخر�ن لهذا 

 :امشروط الاحتكار الت 

 :تام �جب توفر الشروط التالیة حتى نقول اننا امام احتكار   

لوحید، ا المنتج لأنهوجود �ائع او منتج واحد في الصناعة، في هذه الحالة �مثل الصناعة(السوق)  -1
محدد الســــعر مثال ذلك البنك المر�زي ونشــــاطه في اصــــدار العملة في أي بلد فان  كما �مكن انه

 ؛)264،ص2009(الوادي والعساف،وضعه منا �مثل وضعا احتكار�ا
الدخول الى الصــــــــــــناعة الاحتكار�ة �كون مفیدا، أي لیس �الأمان دخول مؤســــــــــــســــــــــــات أخرى الى  -2

نداء عیة(الطبی المالیة او انع القانونیة اوالصـناعة الاحتكار�ة �سـبب وجود عوائق امام ذلك مثل المو 

 ؛)96محمد الصوص،ص

جـدیدة للمنتوج وهذا �عني ان درجة الاحلال بین المنتوج المحتكر و�ین  عـدم وجود بـدائـل قر�بـة او -3
 .)264(الوادي والعساف،صالمنتجات الاخر�ن تقترب من الصفر

 احتكار القلة :الفرع الرا�ع

لتعامل اوهو الشـكل الرا�ع من اشـكال هیكل الصـناعة، و�باقي الاشـكال الأخرى یتحتم على المؤسـسات    
قیام عدد قلیل من المنتجین �حیث ینتج �ل منهم نســــبة  فیه وفق شــــروط معینة، حیث ان احتكار القلة هو

أصبحت هذه  او سعر البیع، وقدكبیرة من الناتج الكلي، دون ان یتفقوا فیما بینهم على تحدید �میة الانتاج 
 .الظاهرة من الظواهر السائدة المهیمنة في العالم
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 شروط الاحتكار: 

 یلي: شرو ط الاحتكار ماو�مكن حصر     

مؤســــــســــــات مما �عني عدد المنتجین في العادة لا یتجاوز ار�ع  وجود عدد قلق من المؤســــــســــــات: -1
 ؛)185(الوادي واخرون،صحصة السوق ة من هذه المؤسسات على نصیب �بیر من استحواذ �ل مؤسس

تتصـــــــــــــف صـــــــــــــناعات احتكار القلة �ان الدخول والخروج منها لیس ســـــــــــــهلا، و�رجع ذلك الى ان  -2
المطلو�ة لمثل هذه الصــــــــــــناعات �حیث لا �قدر الكثیر على توفیرها، �ما ان حجم  الاســــــــــــتثمارات

الإنتاج الكبیر الذي تنتجه المؤســـــــــســـــــــات القائمة لتغطیة احتیاجات الســـــــــوق �جعلها تتمتع بوفرات 
 )435،ص2009(صفوت،الحجم، مما �عد عائقا امام الراغبین الجدد في الدخول للصناعة

لمنتجات حیث تظهر في ســــوق احتكار القلة اكثر وضـــــوحا من ســـــوق اتباع ســــیاســـــة التمییز في ا -3
 )185(الوادي،صالمنافسة الاحتكار�ة

 تأثیرعف وأ�ضا ض المعروضةهناك شـبه اتفاق مسبق بین المنتجین على تحدید السعر والكمیات  -4
 )209(البیاتي والشمري،صعلى عملیة تحدید الأسعار المستهلكین
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 نبذة عامة حول الصناعة المصرفیة المبحث الثاني:

ل تغیرها الى عوام �الإضافةفي هذا المبحث سوف نتعرض لمفهوم الصناعة المصرفیة ومراحل تطورها    
 .واخیرا الى العوامل المؤثرة على الصناعة المصرفیة

 المطلب الاول: مفهوم الصناعة المصرفیة ومراحل تطورها

 المصرفیة ومراحل تطورها:سنتعرف على مفهوم الصناعة    

 مفهوم الصناعة المصرفیة :الفرع الاول

ة مجموع :ســــــــــا�قا وهي �مكن تعر�ف الصــــــــــناعة المصــــــــــرفیة انطلاقا من الصــــــــــناعة التي تطرقنا الیها   
المتنافسـین النشـطین في نفس السـیاق الاستراتیجي اي الموجودین في نفس المیدان المجابهة والنشطین في 

یة وهؤلاء الســــیاســــیة، الاجتماعیة والتكنولوج ،مختلف ا�عاده القانونیةوالمقیدین بنفس المحیط �نفس الســــوق 
 )117ص2011و�وسنة  سمیرة عطیوي، (. المنافسون �مارسون المهنة نفسها و�نشطون في اطار قواعد لعبة مشابهة

تكون      و  للإحلالت في حالة تنافس تنتج ســـلع وخدمات قابلة آكما تعرف ا�ضــا على انها: مجموعة منشـــ   
 )117،ص2011،سمیرة عطیوي و�وسنة( .معروضة في نفس السوق 

مجموعة  :تعبیر عن الصـــــــناعة المصـــــــرفیة �انهاو�اســـــــتعمال التعر�فین الســـــــا�قین للصـــــــناعة �مكن ال     
اسیة وذلك والمنظمات �وظیفة اس للأفراد وظیفتي قبول الودائع وتقد�م القروض �أداءالمؤسـسـات التي تقوم 

 او �لیهما والتي تنشط في نفس المحیط. �إحداهمامن خلال القیام 

 مراحل تطورها  :الفرع الثاني

 )40،39ص ص2009 ،حمو(: مرت الصناعة بثلاث مراحل وهي   

 لف خخالصــناعة المصــرفیة و�قائها تمیزت هذه المرحلة بتحصــن  مرحلة الســتینات والســبعینات: •
والقوانین التي �انت تحد من المنافســة وتخلق مناخ شــبه احتكاري  �الأنظمةحدود جغرافیة محمیة 

وفي هذه المرحلة حققت البنوك عوائد متزایدة نظرا لارتفاع هوامش الر�حیة وارتفاع نســــــــــــــبة ودائع 
 الطلب ذات التكلفة المنخفضة؛ 

ها فكرة ، وهي الفلسفة التي قامت علیاطة المالیةالوسـتمیزت هذه الفترة بتراجع  مرحلة الثمانینات: •
، والتي ادت الى دخول منافســـــــــــــین جدد الى موجة من التحرر المالي والمصـــــــــــــرفي البنوك نتیجة

 الصناعة المصرفیة؛  
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�سبب  ،�بار المقترضـین دون وسـاطة البنوكحدث الالتقاء المباشـر بین المودعین و  :فمن جانب الطلب   
وك نتیجة الضــعف الذي اصــاب المالیة للبن یتمتع بها �بار المقترضــین و�ســبب أصــبحالكفاءة المالیة التي 

لازمة المدیونیة التي مســـــت الدول النامیة وقد شـــــهدت هذه الفترة ا�ضـــــا تغیر في دور البنوك من المحتكر 
 ة.صیر الاجل والاقراض الاكثر خطور الق �الإقراضالفعلي �سوق الاقراض �جمیع اجاله الى الدور القائم 

 جوانب عدیدة منها: تأثرتفقد  :اما جانب العرض     

  ثرأتزاید عدد المنافسین �سبب دخول المؤسسات المالیة المختلفة مجال الاقراض، الامر الذي 
 ؛ا یتناسب ودرجة مخاطر هذه القروضعلى قدرة البنوك على تسعیر قروضها �م

  ؛مجالات الاستثمار مباشر بدلا من الایداع في البنوكتحول المودعین الى 
 الامر الذي ادى الى تراجع فير التمو�ل �ســــبب منافســــة المقترضــــینز�ادة في تكلفة مصــــاد ، 

 .ر�حیة البنوك
تمیزت هذه المرحلة �الانتشـــــــــار التكنولوجي الذي ازال الحدود  بین طرق تقدیر  :مرحلة التســــــعینات •

غیر ، وقد �ان هذا اول تالصـــــــناعة المصـــــــرفیة میزتها النســـــــبیةول مما افقد البنوك لخدماتها و�ین الد
اســــــاســــــي في طبیعة الصــــــناعة المصــــــرفیة حیث انتقل اســــــاس الحیاة فیها من النقود الى المعلومات 
وانتقلت البنوك من اساس �قوم على العملیة الى ثقافة البیع والتسو�ق والتي اخذ ینظر فیها البنك من 

ب العملیة صـــــل ، ولم �كن هذا التغیر الوحید بل تعدى ذلك الىاضـــــافة قیمة لعملائه یث قدرته الىح
ت هذه ، �ما تمیز من اي مكان في العالم وفي اي وقت، وهي طر�قة تقد�م خدمة المصـــــرفیة التقلید�ة

المرتفعــة غیر انــه یتوقع تراجعهــا نظرا لتراجع الائتمــان المقـــدر من طرف البنوك  �ـــالأر�ـــاحالمرحلــة 
 و�ذلك تراجع قاعدة الودائع لدى البنوك. یدة من المؤسسات المالیة الاخرى جة المنافسة الشدنتی

 المطلب الثاني: عوامل التغیر في الصناعة المصرفیة 

فمن  ،لمصـرفیة من خارج الصــناعة وداخلهاهناك مجموعتان من قوى التغیر اثرت �شـدة في الصــناعة ا   
والمالیة العالمیة والتي شـــــكلت في مجملها ملامح النظام الاقتصـــــادي  الخارج �انت التطورات الاقتصـــــاد�ة

، الامر الذي ادى الى تعرض الصــــــــناعة الكبیر على الصــــــــناعة المصــــــــرفیة والمالي العالمي الجدید الاثر
المصـرفیة الى منافســة اكثر حدة وذلك لســبب موجة التحرر التي شــهدتها القطاعات المالیة والمصــرفیة اما 

وفي ذلك الوقت لم �كن  1975فقـد �انت البدا�ة عندما اطلقت فكرة حســــــــــــــاب ادارة النقد عام  من الـداخـل
ناعة التي غیرت وجهة الصــــ�ان الامر �ان بدا�ة لفكرة اللاوســــاطة و  لدى المصــــرفیین الرؤ�ا الكافیة لیدرك

فكرة  شـــــــر�ن اطلاقتلاها في بدا�ة الثمانینات من القرن الع  ، ولم �قف الامر عند هذا الحد بلالمصــــــرفیة
التحرر من القیود الامر الذي اضـــاف ا�ضـــا لحدة المنافســـة من مؤســـســـات مالیة جدیدة لم �كن �ســـمح لها 

 )41ص 2009حمو.(�ممارسة انشطة تمارسها البنوك



المصرفیة لهیكل الصناعةالإطار النظري                   /                 ثانيالفصل ال  
 

 51 

دیدة �ما ادى الى هذا المناخ اجبر الصـــــناعة المصـــــرفیة على ادخال نظم المعلومات والاتصـــــالات الج   
ن الاعمال م نتقلت البنوك العالمیة الكبیرة، �ما اتتصــف �كبر الحجم واتســاع الاســـواق مالیة خلق مؤســســة

ـــد�ـــة المتمثلـــة في قبول الودائع ومنح القروض الى التـــداول في الاوراق المـــالیـــة والقیـــام بـــدور بنوك  التقلی
وك �حاجة الى ن، و�التالي اصـــــــــبحت البیاطیة وتعز�ز المراكز الائتمانیةالاســـــــــتثمار وتوفیر الســـــــــیولة الاحت

مواجهة متطلبات المنافســــــة في مجال المنتجات والاســــــواق واســــــتوجب على البنوك ان تحظى �القدرة على 
 خلق القیمة لعملائها وان تسعى الى تحقیق مجموعة من المیزات التي تعزز مكانتها وهي:

  ؛التوفیر في تكالیف الخدمات .1
 الأسواق؛ور فعال في ضتوظیف میزة الحجم لغرض ح .2
 ؛قدرة على التسعیر المر�ح للخدماتستعادة الا .3
 ؛جر�ة الاسواق الجدیدةز�ادة الحصة السوقیة دون الخوض في ت .4
 ؛دمات متكاملة للعملاء دفعة واحدةتعز�ز القدرة على تقد�م خ .5
 .تر�یز شدید على الدخل من العمولات .6

 : العوامل المؤثرة على الصناعة المصرفیة المطلب الثالث

 : العملاء، المنافسة، التقدم التكنولوجيثلاث قوى رئیسیة هي تأثیرخضع الانظمة المصرفیة الى     

 العمیل  :الفرع الاول

اصبح العملاء برغباتهم واحتیاجاتهم محور اهتمام البنوك والذي بدورها �رست لهم �ل مواردها مستعینة    
الامر  ،كان وزمان تقد�م الخدمة المصــــرفیةبتكنولوجیا الاتصــــالات على احداث تحول جذري في طر�قة وم

ات توجهات وتحر� واســــــــــــــتیعابالـذي تطلـب من البنوك انتهـاج اســــــــــــــتراتیجیة متطورة تســــــــــــــاعدها في فهم 
 ) 39،38ص ص  ،2016 ،عقل(العملاء

 المنافسة  :الفرع الثاني

، الامر الذي دفعها دة من داخل وخارج القطاع المصـــــرفيعرفت المؤســــســـــات المصــــرفیة منافســـــة شــــدی   
لتطو�ر خدماتها القائمة وابتكار خدمات اخرى الى جانب تقد�م المنتجات المصـــــــــــرفیة التقلید�ة و�عود تزاید 
التحد�ات التي تواجه الصـــــــناعة المصـــــــرفیة الى التطورات التي تشـــــــهدها اســـــــواق راس المال وقدرتها غي 

والادوات اللازمة لتوفیر التمو�ل الامر الي زاد من اهمیة ســــوق المال ونجاحها  العاد�ة على خلق الوســــائل
تهدید  اعلى، مما ادى الى بروزفي تطو�ر الادوات المـالیـة تكون بـدیلـة لما تقدمه البنوك �كلفة اقل و�فاءة 

، �ما ان التراجع الذي شـهدته الصناعة المصرفیة في حصصها قلیدي للبنوك في الوسـاطة المالیةللدور الت
الســـوقیة للبنوك في الوســـاطة المالیة الاخرى ادى الى فقدان البنوك میزتها على �اقي المؤســـســـات الاخرى، 
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نظر في طرق المنـافســــــــــــــة التقلیـد�ـة وقـامـت �ـاعادة صــــــــــــــیاغة ال �ـإعـادةالامر الـذي قلص من دور البنوك 
 .اتیجیاتها واصلاح نظمها الادار�ةاستر 

�ما شهدت موجة شدیدة من التحالف والاندماجات المصرفیة بهدف خلق وحدات مصرفیة عملاقة قادرة    
 .) 39-38ص  ص،حمو( .على التغلب على منافسیها

 التقدم التكنولوجي  :الفرع الثالث

 ،حول جذري في انماط العمل المصرفيالتقدم التكنولوجي من اهم المتغیرات التي ساهمت في احداث تان 
 حیث اهتمت البنوك اهتمام �بیرا بتكثیف الاستفادة من احدث تقنیات المعلومات والاتصالات والحواسیب.

نظم  رل �غیة تطو�ولقد تمیز العمل المصــــــــرفي في هذا العصــــــــر �الاعتماد على التكنولوجیا والاتصــــــــا   
عة اووسائل تقد�م الخدمات المصرفیة ورفع �فاءة الاداء �ما یتماشى مع والتقدم المتسارع الذي عرفته الصن

، وفي هذا الســــــیاق تســــــعى الدول المتقدمة لتكثیف اســــــتخدام احدث تقنیات المصــــــرفیة في بدا�ة هذا القرن 
ة التي تتم داخل فروع البنك لتصــــــــل الى المعلومات والاتصــــــــال وتحقیق هدف خفض العملیات المصــــــــرفی

اجهزة  :خرى بواســــــــــــــطة قنوات الكترونیة مثل، بینما تتم العملیات الا�ـالمئـة من اجمالي العملیات10دود حـ
 .ف الالي ونقاط البیع الالكترونیةالصر 

ي ت �ثیرة فافي العمل المصـــــــــرفي في تغییر  وقد ترتبت على تطبیق التكنولوجیا المعلومات والاتصـــــــــال   
 )47-46ص ص  ،2012،�علي(: العمل المصرفي اهمها

 ؛انخفاض تكلفة التشغیل -
 ؛استخدام وسائل الدفع الالكتروني تزاید اهمیة -
ارة جتزاید حجم العاملات المصــــــــــــرفیة الالكترونیة عبر الحدود بین العملاء والبنوك وشــــــــــــر�ات الت -

 ؛بواسطة التجارة الالكترونیة
والمكــان وظهور مــا �عرف �ــالخــدمــات المصــــــــــــــرفیــة المتزایــدة او تحر�ر العملاء من قیود الزمــان  -

  ؛�الهاتف
الصــرف الالي وظهور البنوك الالكترونیة وحتى تتم  �أجهزةتقد�م خدمات لم تكن معروفة من قبل  -

الاستفادة من تطبیق التكنولوجیا المصرفیة وتطو�ر جودة الخدمات المصرفیة والارتقاء الى مستوى 
 )47ص ،2012،�علي ( التحد�ات التي تواجه العمل المصرفي فلا بد من: 

العملیات  تكنولوجیا المعاملات في ا�جاد بیئة قانونیة وتشــــر�عیة مناســــبة تســــاعد على تســــهیل تطبیق .1
 المصرفیة؛

 الارتقاء �العنصر البشري �اعتباره احد الر�ائز الاساسیة للارتقاء �العمل المصرفي تطو�ره؛ .2
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 تنو�ع الخدمات المصرفیة وتطو�ر تطبیق التسو�ق المصرفي.  .3

وجیا ى ر�طها لتكنولعل لدا نجد ان مســــــــتقبل الخدمات المالیة والمصـــــــــرفیة على المســـــــــتوى الدولي �عتمد  
، ائل الدفع هذا التطور التكنولوجي، وتعمیم اســـــــــــتخدام الصـــــــــــیرفة الالكترونیة ولقد واكبت وســـــــــــالمعلومات

فتعددت اشــــــكالها ومن هذا المنطلق ســــــوف نتعرف في هذا المجال على مجموعة من انواع وســـــــائل الدفع 
 )57.51ص ،�علي(:الالكترونیة المتداولة حالیا في العالم وهي 

 )البطاقة البنكیة (اولا: النقود البلاستیكیة

تعد البنوك البلاســــتیكیة في وقتنا المعاصــــر من اهم وســــائل الدفع والبدیل العصــــري للنقود ن حیث    
�شــیع اســتعمالها على نطاق واســع من العالم وترتكز فكرة البطاقة البنكیة على ان �قوم البنك المصــدر 

مشـــــــتر�ات لحاملي البطاقات للتجار، مقابل الحصـــــــول من هؤلاء لهذه البطاقة �ضـــــــمان ســـــــداد قیمة ال
التجار على ا�صــــالات �قیمة المشــــتر�ات من حاملي البطاقات وتنقســــم النقود البلاســــتیكیة الى قســــمین 

 رئیسیین هما ك البطاقة الائتمانیة والبطاقة غیر الائتمانیة 

تخدامها ، و�تم اســــــمبالغ معینة حدودصــــــدرها البنوك في وهي البطاقات التي ت :البطاقة الائتمانیة -
ضــــــــــــــمـان لتمیز هـذه البطــاقـات �ــانهـا توفر �لا من الوقـت والجهــد لحـاملهــا و�ـذلــك تز�ـد من  كـأداة 

عن  التأخرمقابل خدمات او من فوائد  ایرادات البنك المصــــــــدر لها لما �حصــــــــل علیه من رســــــــوم
الســـــداد ن ولا یتم اصـــــدار هذه البطاقات الا �عد دراســـــة جیدة لموقف العمیل حتى لا یواجه البنك 

: �طاقة الفیزا ،والماســــــتر �ارد عدم الســـــداد ومن امثلة هذا النوع المصـــــدر مخاطر عالیة في حالة
 وامیر�ان اكسبر�س

مان فرصــــــة الحصــــــول على الائتتتیح لحاملها  هي تلك البطاقات التي لا البطاقة غیر الائتمانیة: -
 وتنقسم بدورها الى:)قرض(
 وهي �طاقات تعتمد على وجود ارصـــــــدة فعلیة للعمیل لدى البنك  :)الدفع �طاقات( المدینة البطاقة

في صــــــورة حســــــا�ات جار�ة لمقابلة المحســــــو�ات المتوقعة للعمیل حامل البطاقة ، حیث تســــــمح له 
بتســــــــدید مشــــــــتر�اته و�تم الســــــــحب في البنك مباشــــــــرة عكس البطاقة الائتمانیة ، فان العمیل �حول 

عند استعماله لهذه البطاقة  وتتمیز هذه البطاقات �انها توفر  )اجرالت(الاموال العائدة له الى الودائع
 الوقت والجهد للعملاء و�ذلك ز�ادة ایرادات البنك المصدر لها.

 مبلغ محدد �حیث �مكن الدخول في  تثبیتوهـذه البطاقة تقوم على اســــــــــــــاس : مقدما الدفع �طـاقة
بطاقات اقة �لما تم اســـــــــــتعماله ومن امثلة الالبطاقة لذلك المبلغ لیتم التخفیض التدر�جي لمبلغ البط

 و�طاقة النقل الداخلي العام.فیة المتداولة �طاقات النداء الهات
 



المصرفیة لهیكل الصناعةالإطار النظري                   /                 ثانيالفصل ال  
 

 54 

 وتحتوي  )�طاقة بلاستیكیة(وهي �طاقة تشبه البطاقات الائتمانیة في حجمها وشكلها  الذ�یة: النقود
یمة ، �ما تعبر عن قتعمل على تخز�ن معالجة البیانات على شــــــــرائح الكترونیة ذات دوائر متكاملة

، وهذه البطاقة ابتكرت للتغلب على المشـــــــــاكل التي تتعلق �الســـــــــر�ة نقد�ة مخزونة ومدفوعة  مقدما
 والامان في �طاقة الائتمان والخصم.

 اومن خلال البطاقة الذ�یة �مكن تحو�ل النقود منها اوالیها سـواء من حسـاب صـاحب البطاقة نفسه 
المجهزة لذلك  ATMمن حسـاب غیره وذلك �استخدام الحاسب الشخصي او أجهزة الصرف الآلي و 

 .هذه الخدمة او من أجهزة الهاتف المحمول المجهزة لأداء
 ــــة النقود ــــة(الالكترونی تعرف النقود الالكترونیــــــة او الرقمیــــــة على انهــــــا مجموعــــــة من  :)الرقمی

الرقمیـة التي تتیح للرســــــــــــــالـة الالكترونیــة ان تحـل فعلیــا محـل تبـادل العملات  البروتو�ولات والتواقع
التقلیــد�ــة ،و�عبـــارة أخرى فــان النقود الرقمیــة هي المكــافئ الالكتروني للنقود التقلیــد�ـــة التي اعتــدنـــا 

، و�عتمــد النقــد الرقمي على آلیــات وطرق جــدیــدة متوافقــة .E-CASHتــداولهــا و�رمز لهــا �ــالرمز 
ع أســــالیب التجارة الالكترونیة وخاصــــة شـــــبه المشــــتر�ات ذات القیمة المتخصــــصـــــة بینما �الكامل م

و�تطلب دفع عمولة قد تز�د قیمتها   )�طاقة الدفع والائتمان(الشــــراء �الأســـــالیب الالكترونیة التقلید�ة
عن  قیمــة �عض المشــــــــــــــتر�ــات صــــــــــــــغیرة القیمــة وتعتمــد فكرة النقــد الالكتروني على قیــام العمیــل 

�شـــراء عمولات الكترونیة من البنك الذي �قوم �اصــــدارها حیث یتم تحمیل هذه العمولات )تري المشـــ(
على الحاسب الخاص �المشتري وتكون في صورة وحدات عمولات صغیرة القیمة ، ولكل عملة رقم 
خاص او علامة من البنك المصـــــــدر و�التالي تحل هذه العمولة الالكترونیة محل العمولات العاد�ة 

 بنفس القیمة المحددة علیها. وتكون 
 لقد عرفت أجهزة الصـــراف الآلي تطورا �بیرا ففي الســـبعینات ظهرت �بدیل  الآلي الصــرف أجهزة :

لموظفي الصــرافة في الفروع المصــرفیة لتقلیل عدد المعاملات داخل البنك ن اما في الثمانینات بدا 
ظهرت  ، وفي التســــــــــــــعیناتتنافســــــــــــــیةثم البحث على تحقیق میزة الاهتمام بتخفیض التكالیف ومن 

اتجاهات جدیدة غیرت مرة أخرى من دور أجهزة الصراف الآلي فقد أدت التطورات التكنولوجیة إلى 
 إنشـاء محطات صغیرة للصرافة الآلیة قادرة على أداء وظائف تعدت مجرد صرف النقود إلى إتاحة

ي أجهزة الصراف الآلي الحق ف ، �ما تغیرت قواعد هذه الشبكة لتعطي مالكيفرص تسـو�ق جدیدة 
تقاضي رسوم الخدمات مما مكن البنوك من تحقیق إیرادات جدیدة �ما أتاح التطور في الاتصالات 
المعلومــاتیــة إلى تطو�ر المنظومــة المعلومــاتیــة لهــذه الأجهزة الأمر  الــذي أدى إلى انتشــــــــــــــارهــا في 

 موال.مختلف المواقع حتى �سهل على مستخدمیها السرعة في صرف الأ

�مكن العامل الأســاســي الذي یلعب دورا �بیرا في تحدید المیزة التنافســیة لشــبكة اجهزة الصــراف الآلي، في 
تنوع وظائفها وز�ادة فعالیتها، اذ یتوقع من أجهزة المســـــــــتقبل ان تلعب دورا أكثر من �ونها أجهزة صـــــــــرف 
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ني من تبتمكنت  ق الأر�اح إذا ماالنقود لأنـه �اســــــــــــــتطاعة البنوك جعل هذه الأجهزة مصــــــــــــــدرا هاما لتحقی
اسـتراتیجیات تسـو�ق مبتكرة عند �ل فرصـة متاحة فقد استطاعت المؤسسات استخدام شاشات هذه الأجهزة 

 للدعا�ة والإعلان وصرف القسائم وطوا�ع البر�د و�طاقات الهاتف. 
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 الأزرق في المد من حدود الصناعة المصرفیةدور ادوات استراتیجیة المحیط  :المبحث الثالث

ناعة المد من حدود الصحیث سنتطرق في هذا المبحث إلى إبراز دور أدوات إستراتجیة المحیط الأزرق في 
 المصرفیة

 .الخارطة الإستراتجیة للصناعة المصرفیة المطلب الأول:

 .شراع الإستراتجیة 

تجار�ة والمؤسسات  بنوكینظر إلیها لتقیم لعناصر التي العوامل وا" بتحدید أهم الصناعة المصرفیة"  هنا  تقوم
 عمل على تحقیق غرضین هما:    ت إن المؤسسةخلال رسم شراع الاستراتجیة فمن  ،المالیة 

ها رؤ�ة بوضوح العوامل التي تتنافس علیبمؤسسة لوالذي �سمح ل الراهنة في فضاء / إلتقاط الأوضاع 1
  المنافسة حالیا.وأین تستثمر  الصناعة ،

/ دفع المستخدمین إلى العمل من خلال إعادة توجیه تر�یزها على المنافسین إلى البدائل ومن الز�ائن 2 
 إلى غیر الز�ائن من الصناعة.

 من خلال :المصرفیة ستراتجیة للصناعة و�مكن توضیح شراع الإ 
یتم في هذه المرحلة تحدید العوامل التي تمیز  :المصرفیة صناعةالحصر العوامل والمؤشرات في مجال   

الوحید في القطاع فإنه لا�مكن رسم خر�طة القطاع   ،و�حكم أن الصناعة المصرفیة منتجات المنافسین 
 في :الصناعة المصرفیة حتى ندخل في المقارنة مع المسارات الأخرى. ومنه تنحصر مؤشرات 

o  معدات. 
o منتجات  . 
o أجهزة . 
o  أوراق . 
o  المستغرق في الطوابیر 
o جودة 
o  سر�ة في التعاملات 
o منتجات جدیدة 

 البحث في إتجاهي المجموعات الإستراتجیة ومنتجات البد�ة :مطلب الثانيال

o : أولا: المجموعات الإستراتجیة المختلفة 
o  ة:من خلال طرح ثلاثة أسئلللصناعة المصرفیة �مكن ترتیب المجموعة الإستراتجیة 
o -  الإستراتجیة العاملة في مجال الصناعة ؟ما المجموعات 
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o - لم قد �ختار العملاء المجموعة الأكبر ؟ 
o - لم �عزفون عن المجموعات الأصغر ؟ 
o   یةبنوك تجار�ة ومؤسسات مالهي المصرفیة أولا: المجموعات الإستراتجیة  العاملة في الصناعة. 
o : وهذا ما �جعلهم �عزفون  ،�ختار العملاء المجموعة الأكبر لوجود عوامل وممیزات  معینة ثانیا

رفع مختلف العوامل الأكثر المصرفیة على المجموعة الأصغر و�تالي وجب على الصناعة  
 , بنوك تجار�ة ومؤسسات مالیةجاذبیة في �لتا المجموعتین 

 ):بنوك تجار�ة ومؤسسات مالیةرسم منحنیات القیمة للمجموعة الإستراتجیة (

 منحنیات القیمة بنوك تجار�ة ومؤسسات مالیة. :)9(الشكل رقم 

      عالي

      متوسط

      منخفض

 مستوى الاھمیة
 
 
 العوامل 

 المستغرق الاوراق اجھزة منتجات معدات
 في الطوابیر

 

 منحنیات القیمة للصناعة المصرفیة المطلب الثالث:

أر�عة عناصر تطرح من خلالها الصناعة المصرفیة أر�عة أسئلة  تمثل الفرع الأول: شبكة العملیات الأر�عة:
 لإستكشاف إمكانیة  التغیر في حدود الصناعة:

 ماهي  العناصر التي �مكن الإستغناء عنها  من بین العوامل التي تعد ضرور�ة جدا في الصناعة؟ 
 ماهي العناصر التي �مكن تقلیصها لتقل التكالیف عن المستوى الحالي للصناعة ؟ 
 ماهي العناصر التي �مكن ز�ادتها لتتجاوز مستوى الجودة في الصناعة ؟ 
 ماهي العناصر التي �مكن إنشاؤها ولم تلتفت إلیها الصناعة القائمة من قبل؟ 

 لمالیة  افس علیها البنوك التجار�ة والمؤسسات االسؤال یؤدي إلى التفكیر في محو العوامل التي یتن
و التي عادة ما �انت تؤخذ على أنها أمر مسلم �ه، على الرغم من أنه لم تعد ذات قیمة أو ر�ما 
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قلت قیمتها �معنا إستبعاد �ل العملیات غیر النافعة و التي لا تقدم أي منفعة لبنوك تجار�ة 
 ومؤسسات مالیة.

، بتطبیق شبكة العملیات الأر�عة "للإقصاء، التخفیفرارات الصناعة المصرفیة الفرع الثاني: مصفوفة ق
 الرفع والإنشاء" ، للخروج من المحیط الأحمر إلى المحیط الأزرق وفتح مجال إستراتیجي جدید.

 .صفوفة القرار للصناعة المصرفیةم: )10(الشكل

 إقصاء إرفع

 معدات
 منتجات

 الأوراق 
 المستغرق في الطوابیر

 تخفیف إنشاء

 الجودة 
 سر�ة في التعاملات 

 منتجات جدیدة

 أجهزة
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 فصلالخلاصة 

تعرضـــــنا في هذا الفصـــــل الاطار النظري لهیكل الصـــــناعة من خلال تحدید مفهوم الصـــــناعة �اختلاف    
تعر�فها، وتحلیل هیكل الصناعة الذي �ساعد على فهم البیئة، �حیث �مكن لمؤسسات التعرف على الفرص 

ا رأینا بیئة ، �موالتهدیدات، �غیة اختیار اســــــــــتراتیجیة تتلائم وطبیعة تلك الصـــــــــــناعة وتنســـــــــــجم مع أهدافها
الصـناعة ما تتمیز �خصــائص التعقد، الاســتقرار، عدم التأكد، العدائیة، التنوع، التجانس، وظروف الســوق، 

ذا من هشــكال هیكل الصــناعة من حالات المنافســة التامة والاحتكار�ة، واحتكار القلة واحتكار تام إضــافة ل
ة، والتقدم المنافســــ ، والعوامل المؤثرة فیها العمیل،جهة، وتحدید مفهوم الصــــناعة المصــــرفیة وعوامل تغیرها

 أخرى.التكنولوجي من جهة 



 

 خاتمة
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 :خاتمة

من خلال �حثنا هذا حاولنا تحلیل ا�عاد هیكل الصناعة المصرفیة في الجزائر وتحلیل هیكل المنافسة    
المصرفیة، وذلك ان الاصلاحات التي اجرتها السلطات الجزائر�ة على القطاع البنكي �انت تهدف لتحر�ر 

جیة متبعة نك عن الاخر وفق منهالقطاع وفتح مجال المنافسة فیه �حیث تكون هذه المنافسة منفردة تمیز �ل ب
لكل بنك و�هذا تصبح الصناعة المصرفیة لدیها طا�ع خاص، وهنا �كمن دور المحیط الازرق في مده من 

افسة ومستقبلیة والوصول الى الر�ادة وعد�مة المن حدود الصناعة المصرفیة �حیث تكون لدى البنوك افاق جدیدة
یل ا�عاد هیكل الصناعة المصرفیة من خلال تحلیل ا�عاد هیكل المحیط الازرق. �ما حاولنا تحل إطار في

بنوك عمومیة وهي البنك الخارجي الجزائري، والبنك الوطني للاحتیاط والتوفیر و�نك  لأر�عةالصناعة المصرفیة 
ة یالفلاحة والتنمیة الر�فیة حیث اننا نرى �ان هذه العینة �مكن ان تمثل القطاع �شكل جید لان البنوك العموم

تسیطر على جزء هام من النشاط على مستوى السوق البنكي في حین ان البنوك الخاصة نشاطها ضعیف 
 وذلك من خلال تحلیل التر�ز المصرفي لهذه البنوك.

 أولا: اختبار الفرضیات

 الفرضیة الأولى: 

ن تلاف بیاظهرت نتائج الدراسة تأكید الفرضیة الاولى صحیحة الى حد ما التي تقر �ان هناك اخ   
الاستراتیجیتین والتي تبرهن ان استراتیجیة المحیط الازرق تر�ز على انشاء خلق سوق جدیدة اما استراتیجیة 

 المحیط الاحمر تر�ز على المنافسة في السوق الحالیة.

اظهرت نتائج الدراسة نفي الفرضیة الثانیة و�التالي فانه توجد عدة مؤشرات تستخدم في  الفرضیة الثانیة: 
 استراتیجیة المحیط الازرق والمتمثلة في: الاستبعاد، التقلیص، الز�ادة والابتكار.

ئر اظهرت نتائج الدراسة تأكید الفرضیة الثالثة التي تقر �انه تأخذ المنافسة المصرفیة في الجزا الفرضیة الثالثة: 
 شكل احتكار القلة نظرا لوجود عدد قلیل من البنوك تسیطر على الصناعة المصرفیة.

 ثانیا: نتائج الدراسة

 خلال النقاط الاتیة: كحوصلة لما جاء في مضمون هذه الدراسة، توصلنا الى مجموعة من النتائج، من

یرى معظم الباحثین ان التزام البنوك بهذا المدى الواسع من المسؤولیة له دور واسع في جذب مجموعات  -
اخرى جدیدة من غیر الز�ائن من خلال تقد�م قیم جدیدة وملائمة لمتعاملیها ولهذا تعمل البنوك الى 

ماو�ورغن �مبدأ للتوجه الى ابتكار القیمة في امتداد الى ا�عد من الطلب الحالي الذي دعا الیه �یم و 
 المحیط الأزرق؛
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التوجه الى السیاق الاستراتیجي الصحیح من خلال تحقیق منافع استثنائیة للمتعاملین والز�ائن ومعالجة  -
العقبات التي تواجه البنوك وتفادي الافلاس وتحقیق الكلفة التي تقود الى البنوك الى تحقیق الار�اح 

قلید التنافسي في خدماتها واستثماراتها ومن خلال السیاق الاستراتیجي الصحیح �عد �مثا�ة وتمنع الت
 الحجر الاساس في تحو�ل فكرة ابتكار القیمة الى خدمات ومنتجات قابلة للتطبیق والنجاح في السوق؛

الاستراتیجي  قان الودائع والقروض والاستثمارات الجذا�ة التي تقوم بها البنوك تقود الى تحقیق السیا -
 الصحیح العالي في ابتكار القیمة للز�ون والشر�ة معا؛

كما توصلت الدراسة الى ان السعي الى تطبیق استراتیجیة المحیط الازرق في البنوك تبدأ من خلال  -
السمعة وتحقیق القیادة التكنولوجیة الحدیثة والتمیز �خدماتها ومنتجاتها أكثر من غیرها و�سب ولاء 

 ن؛المتعاملی
جعل التقلید التنافسي امر صعب والبحث والتطو�ر المستمر وهذا ما اكده أحد افراد المؤسسات الكبرى  -

 التي تطبق هذه الاستراتیجیة �قوله: علیك ان تدفع لتكون القائد في السوق؛ 
 يان الر�ادة الناجحة للبنوك تتطلب منهم البحث عن �عیدا عن عملیاتها الحالیة وراء فرص جدیدة الت -

 تعمل على خلق القیمة للز�ائن وحملة الاسهم والسندات؛
الشر�ات تسعى الى تحقیق اهدافها في محیط ازرق یتم من خلال استراتیجیة تقدم فیها منتجات جدیدة  -

 وتطو�ر المنتج والخدمات المقدمة للز�ائن والمتعاملین؛ 
ي جعل البنوك له دور �ارز وجلي فان تطبیق استراتیجیة المحیط الازرق وابتكار القیمة المستمر في  -

الشر�ة القائدة في السوق وما له من دور في تحقیق الر�ادة من خلال تقد�م خدمات ومنتجات ممیزة 
واستثمارات خارجیة لجذب العملة الصعبة وانشاء بنوك جدیدة تا�عة للبنك الأول و�هذا تتحقق القیمة 

 للز�ون والشر�ة معا؛
استراتیجیة المحیط الازرق هي السبیل الامثل للوصول الى الر�ادة من  كما توصلت الدراسة الى ان -

خلال البحث عن فرص لا توجد لدى المنافسین الاخر�ن وقبول المخاطرة في تكو�ن الاعمال الجدیدة 
وابتكار عملیات ومنتجات وخدمات جدیدة و�هذا تؤدي هذه الاستراتیجیة الى ر�ادة منتجات واسواق 

 ذب ز�ائن جدد والحصول على أر�اح؛ وتحقیق النمو وج
مكانة البنوك داخل السوق المصرفیة جعل من قدرة الخدمات البدیلة �التامین والا�جار والتمو�ل على  -

احلال خدمات البنوك امرا صعبا حیث ان انشطة البنوك التي تتصف �الشمولیة ساهم �شكل �بیر في 
 عمومیة تقدم خدمات التامین والا�جار والتمو�ل؛التقلیل من مخاطر الاحلال، اذ اصبحت البنوك ال

المنافسة فقط تنحصر بین البنوك العمومیة نظرا للحما�ة التنظیمیة �امتلاكها لاكبر حصة سوقیة مقارنة  -
�البنوك الخاصة، و�التالي فان شكل هیكل الصناعة المصرفیة في الجزائر هو احتكار القلة من قبل 

 �عض البنوك العمومیة.
 



 خاتمة:
 

 
63 

 : التوصیاتثالثا

حظي موضوع الابتكار �اهتمام متزاید منذ اواخر القرن العشر�ن واوائل القرن الواحد والعشر�ن وخاصة    
مدخلا جدیدا  2005في ظل التغیرات المتلاحقة في بیئة الاعمال المظطر�ة وقد قدم �یم وماو�ورغن عام 

ي الانفلات من اسواق المنافسة المتمثلة فمتمثل في استراتیجیة المحیط الازرق التي تدعو الاسواق الى 
 .المحیط الأحمر والتوجه نحو ابتكار القیمة في اسواق غیر مكتشفة متمثلة �محیط ازرق 

استنادا الى الاستنتاجات السا�قة سوف نعرض مجموعة من التوصیات الاجرائیة والعملیة التي تساعد        
 في اتخاذ القرار تتمثل اساسا فیما یلي:

حدود الصناعة التي تتضمن حدود للمنافسین وحدود للز�ائن المستهدفین موجودة فقط في اذهان ان  -
 أساس�المدیر�ن، ولیس لها وجود في الواقع لذلك من الافضل على البنوك ان لا تقوم بتحدید المنافسین 

في التخطیط الاستراتیجي وانما �جب التوجه نحو التفكیر الاستراتیجي غیر التقلیدي وتعظیم القیم في 
 الخدمات المقدمة للز�ون والمتعامل مع البنك؛

توصي الدراسة شر�ات الاعمال والبنوك عند تقد�م خدمات او منتجات �التفكیر في القیم الجدیدة التي  -
كل هذا من اجل الوصول الى ابتكار القیمة ودخول  والعمل على تقد�مها، لم �قدمها المنافسون الاخرون 

 اسواق جدیدة في ظل المنافسة الشرسة؛
توصي الدراسة شر�ات الاعمال ان تواكب الاتجاهات المعاصرة في بیئة الاعمال المضطر�ة، والتفاعل  -

تقد�م خدمات ومنتجات مع التغیرات البیئیة المتسارعة وذلك بهدف الابتعاد عن جو المنافسة و 
واستثمارات تتمیز عن غیرها من المنافسین و�أسعار جذا�ة لأغلبیة المتعاملین والز�ائن الدائمین للبنك، 

 و�التالي خلق منظمات �كون الرا�ح فیها هو اصحاب المصلحة والز�ون والمجتمع �أكمله؛
ت لعمل والبنوك بهدف الانفلاتوصي الدراسة �ان تتعاون الجهود والاصحاب بین الافراد واصحاب ا -

 من المنافسة والسعي نحو الابتكار والر�ادة من اجل تلبیة لحاجات السوق المتطورة؛
تقترح الدراسة على البنوك ان تر�ز في اعمالها على رفع وا�جاد الانشطة التي تؤدي الى تقد�م المنتجات  -

لا  الي رضا الز�ون وتقلیص الانشطة التياو الخدمات الجدیدة بناء على رغبات الز�ائن المتجددة و�الت
 تعود �القیمة على الز�ون ولا تعود على الشر�ة �الإیرادات و�التالي سوف تتمیز عن غیرها؛

تشجیع البنوك والشر�ات على ان تعمل على الوصول الى الر�ادة وذلك بهدف التشجیع على الابتعاد  -
 الى خسارة الز�ون وخسارة راس المال؛ على العمل التقلیدي في اسواق المنافسة الذي یؤدي

 تنو�ع الخدمات المصرفیة ومتا�عة التطو�ر التكنولوجي في مجال الصناعة المصرفیة في الجزائر. -
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 را�عا: افاق البحث

من خلال دراستنا لدور استراتیجیة المحیط الازرق في الحد من حدود الصناعة المصرفیة تبین لنا  -
 المستقبلیة في هذا المجال هي:مجموعة من البحوث 

 استخدام استراتیجیة المحیط الأزرق لاعادة توجیه مسار الابتكار؛-

 تحدید مجالات الابداع في البنوك من خلال استراتیجیة المحیط الأزرق؛ -

أثرها و یتوجب ا�ضا التطرق الى اجراء �حوث تتعلق �ابتكار القیمة في الشر�ات القائدة في السوق المحلي    -
على النمو في فترة معینة ا�ضا اجراء دراسة حول مقارنة بین عدد من البنوك في مدى تطبیق استراتیجیة 

 ق، ودورها في الوصول الى الر�ادةالمحیط الازر 

 اجراء دراسة حول دور البنك في تشجیع الابتكار.  -
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