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Chapter 1. Concepts of strategic and competitive analysis
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  Strategic analysisالتحلیل الاستراتیجي 

 شاملة تقییم عملیة ھو الاستراتیجي التحلیل
 رتؤث التي والخارجیة الداخلیة للعوامل ومنھجیة

 لالتحلی یھدف .واستراتیجیتھا المنظمة أداء على
 التي والفرص التحدیات جذور فھم إلى الاستراتیجي

 املالتع أو استغلالھا یمكن وكیف المؤسسة تواجھ
 وضع في یساعد التحلیل ھذا .فعال بشكل معھا

 نم المؤسسة تمكن التي والاستراتیجیات الأھداف
.ممكنة طریقة بأفضل وأھدافھا رؤیتھا تحقیق

  Strategic analysisالتحلیل الاستراتیجي 

 یلالتحل عملیة من ھام جزء ھو التنافسي التحلیل
 فھم على التنافسي التحلیل یركز .الاستراتیجي

 ینالمباشر وغیر المباشرین المنافسین وتقییم
 الھدف .فیھا تعمل التي السوق أو للمؤسسة
 نقاط لىع التعرف ھو التنافسي التحلیل من الرئیسي

 على رھمتأثی كیفیة وفھم للمنافسین والضعف القوة
.معلیھ التفوق وكیفیة الخاصة استراتیجیتك

....سامسونج، ھواوي، : منافسو شركة آبل في سوق الھواتف الذكیة: مثال
....،Dellمایكروسوفت، : منافسوه في سوق الحواسیب الشخصیة

..…، Sony: منافسوه في سوق السماعات والصوتیات
....  سامسونج، مایكروسوفت: منافسوه في سوق الأجھزة اللوحیة
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 Strategic analysisالتحلیل الاستراتیجي الكلاسیكي . 1.1

 راتیجیةالاست الادارة رواد بھ جاء ما حسب الاستراتیجي التحلیل یتضمن
,Chandler :أمثال Ansoff, Mintezberg یلي ما:  

 ستؤثر يالت الكبیرة الاتجاھات فھم إلى تھدف :الخارجیة البیئة دراسة1.
  باسم فةالمعرو الإیجابیة الجوانب وتحلیل القطاع في المؤسسات على

."التھدیدات" باسم المعروفة السلبیة والجوانب "الفرص"
 یةالاستراتیج السمات على تركز والتي :الداخلیة البیئة دراسة2.

 ارواختی والكفاءات، المحددة، الأھداف بمعنى للمؤسسة، الرئیسیة
 بھدف كةللشر الھیكلیة والقیم البشریة، والموارد والمنتجات، الأسواق

."والضعف "القوة" نقاط تحدید
 فیما سسةللمؤ المتاحة البدائل تقییم یتیح أن یجب :الخیارات تحلیل3.

 وةالق ونقاط والفرص بالتھدیدات المتعلقة بالاحتمالات یتعلق
.والضعف

 وصیاغة الأھداف تحدید خلال من :الاستراتیجیة القرارات اتخاذ4.
 مث ومن المؤسسة وظائف مستوى على المختلفة الاستراتیجیات

.لتنفیذھا اللازمة الإجراءات تخطیط
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 Strategic analysisالتحلیل الاستراتیجي الكلاسیكي . 1.1

Apple آبل شركة عن مثال Inc.:
الخارجیة البیئة دراسة:
ھزةالأج استخدام وزیادة الذكیة، والأجھزة المحمولة التكنولوجیا على الطلب تزاید :الفرص 

.والأعمال التعلیم في الذكیة
اساتسی في والتغیرات وھواوي، سامسونج مثل شركات من المتزایدة المنافسة :التھدیدات 

.الدولیة التجارة
الداخلیة البیئة دراسة:
التشغیل ونظام عالیة، جودة ذات منتجات تصمیم :القوة نقاط iOS،عملاء وقاعدة الشھیر 

.كبیرة
تكون آبل منتجات وأسعار رئیسیین، موردین على الاعتماد :الضعف نقاط  ً  من أعلى عادة

.المنافسین
الخیارات تحلیل:
لیمللتع مخصصة منتجات وتطویر التعلیمي السوق في الناشئة الفرص من الاستفادة.
محددین موردین على اعتمادیتھا تقلیل خلال من الاستدامة تعزیز.
منتجات قدمونی منافسین مواجھة في التنافسیة لتحسین مناسبة تسعیر استراتیجیات تطویر 

.أقل بأسعار
الاستراتیجیة القرارات اتخاذ:
المنتجات العروض وتوسیع السوق حصة زیادة مثل الأمد طویلة أھداف وضع.
لتجاریةا للعلامة الولاء وبناء المنتجات لتعزیز والترویج التسویق استراتیجیات تنفیذ.
ومبتكرة جدیدة منتجات لإطلاق والتطویر البحث توسیع.
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Competitiveالتحلیل التنافسي . 2.1 analysis

 یمكن حیثب التنافسیة واللعبة المنافسة تحلیل ھو التنافسي التحلیل ھدف
Michael بھ جاء لمنافسیھا بالنسبة موقفھا تحدید للمؤسسة Porter. 
  :في النھج لھذا المختلفة الخطوات تتضمن

  :التنافسیة اللعبة تحلیل1.
القطاع في القائمة المخاطر فھم.
القطاع في التنقل دون تحول التي العقبات استكشاف.
المنافسة في الاستراتیجیة المتغیرات أھمیة تحدید.
:المنافسین استراتیجیات فھم .2
المنافسین استراتیجیات تنفیذ تحلیل.
للمنافسین الربحیة مستوى أسباب من التحقق.
:المنافسة توبوغرافیا فھم .3
مناطق أي وفي ینجح من.
 ملاءمة ثرالأك المعركة ساحة تحدید :التنافسیة البیئة في المؤسسة وضع .4

.حددةم أدوات واستخدام تنافسیة، میزة بناء خلال من الاستراتیجي للنجاح

ًا وتغیرات البیئة تشكل تھدیدات متزایدة ذا النھج یكون تكمیلاً یجب أن یفُھم أن ھ. تم تطویر ھذا النھج الثاني نظرًا لأن المنافسة أصبحت أكثر عنف
ً من استبدالھ أو مقارنتھ معھ .لیل الاستراتیجي والتنافسيوھذا ھو السیاق الذي سیتم تقدیمھ لنھج التح. للتحلیل الاستراتیجي الكلاسیكي أو التقلیدي بدلا



Samsungمثال عن شركة سامسونج 

:تحلیل اللعبة التنافسیة. 1
:القطاع في القائمة المخاطر فھم•
من ویةق منافسة تواجھ سامسونج :الشدید التنافس 

 فالھوات سوق في وھواوي آبل مثل شركات قبل
.الذكیة

على یجب :السریعة التكنولوجیة التغیرات 
 بتكارللا التكنولوجیة التطورات متابعة سامسونج

.متمیزة والبقاء
 يف التنقل دون تحول التي العقبات استكشاف•

:القطاع
جدیدة منتجات لتطویر :والتطویر البحث تكالیف 

 شكلب الاستثمار سامسونج على یجب ومبتكرة،
.R&D في كبیر

 في الاستراتیجیة المتغیرات أھمیة تحدید•
:المنافسة

ىعل الحفاظ سامسونج على یجب :والأداء الجودة 
.سوقال في للتفوق والأداء للمنتجات عالیة جودة

:فھم استراتیجیات المنافسین. 2
:المنافسین استراتیجیات تنفیذ تحلیل•

 منافسوھا قدم كیف تحلل أن یجب سامسونج
 ثلم معینة مجالات في یتفوقون وكیف منتجاتھم
.التكلفة أو الابتكار

:سینللمناف الربحیة مستوى أسباب من التحقق•
 فھم على سامسونج تساعد المنافسین ربحیة دراسة
 یمكن كان إذا وما للربحیة منافسیھم تحقیق كیفیة

.الاستراتیجیات نفس تطبیق
:المنافسة توبوغرافیا فھم .3
 أداء تحلیل :مناطق أي وفي ینجح من معرفة•

 تحدیدو الجغرافیة الأسواق مختلف في سامسونج
.حًانجا أكثر الشركة فیھا تكون التي الأسواق

:التنافسیة البیئة في سامسونج وضع .4
 لیلالتح نتائج استخدام :تنافسیة میزة بناء•

 تعزیز .ةمبتكر جدیدة منتجات لتطویر التنافسي
 .جيالتكنولو التفوق لتحقیقR&D استثمارات

 من المزید لتسویق تسویقیة استراتیجیات تطویر
.منتجاتھا

1
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Strategic decisionالقرار الاستراتیجي . 1.2

 أن یجب التي رىالكب والخطط للمؤسسة الرئیسیة بالاتجاھات یتعلق والذي المؤسسة إدارة مستوى على یتخذ الذي القرار ھو :الاستراتیجي القرار مفھوم
:ماتس بعدة ویتمیز الاستراتیجیة والإدارة الأعمال إدارة في القرارات أنواع أھم من واحدًا الاستراتیجي القرار یعُتبر .أھدافھا لتحقیق تتخذ

 واضحًا وجیھًات القرارات ھذه تتطلب .لھا الكبرى والأھداف للمؤسسة المدى البعیدة والأھداف بالرؤیة تتعلق الاستراتیجیة القرارات :البعید المدى•
.البعید المستقبل في للمؤسسة

 التسویق، راتیجیاتواست المنظمة، ھیكل في تغییرات تتضمن أن یمكن .بأكملھا المؤسسة جوانب جمیع على تؤثر الاستراتیجیة القرارات :الكبیر الأثر•
.الشركة ومیزانیات البشریة، الموارد وسیاسات كبیرة، واستثمارات

 تقدیر والمدیرین القادة لىع یتعین .للشركة الداخلیة والبیئة الخارجیة للبیئة شاملة دراسة یتطلب الاستراتیجیة القرارات اتخاذ :الدقیق والبحث التحلیل•
.للشركة الداخلیة والضعف القوى وتحدید والتھدیدات الفرص

 الموارد توجیھ یةكیف الاتجاھات ھذه تحدد .المستقبلیة واتجاھاتھا المؤسسة مسار تحدید في تساعد الاستراتیجیة القرارات :المؤسسة اتجاھات تحدید•
.المحددة الأھداف تحقیق نحو والجھود

.المؤسسة في والأعضاء سامالأق مختلف بین بالتعاون تنفیذه ویتطلب بأكملھا للمؤسسة عامًا توجیھًا الاستراتیجي القرار یعتبر :للمؤسسة العام التوجھ•

مار في مشروع تحولھا في السنوات الأخیرة، اتخذت شركة آبل قرارًا استراتیجیاً بالاستث: استثمار في التحول إلى الطاقة المتجددة -شركة آبل : مثال
.تمثل ھذه الخطوة تحولاً استراتیجیاً ھامًا نحو تحقیق أھداف مستدامة وتقلیل تأثیرھا على التغیر المناخي. إلى الطاقة المتجددة
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سلسلة التحلیل واتخاذ القرار الاستراتیجي. 2.2

 بدائلال توجھ لأنھا ضروریة الاستراتیجیة العملیة من المرحلة ھذه
 بناءً  تخاذھا،ا سیتم التي والقرارات فیھا ستنظر التي الاستراتیجیة

.العامة الإدارة قبل من تحدیدھا تم التي الأھداف على

  :العملیة لھذه رئیسیان نمطان ھناك
التشخیص یتم حیث الرشیق النمط ھو الأول  ً  اتخاذ میت ثم أولا

  .التحلیل على بناءً  القرارات
اً یعكس الثاني النمط ً  راراتالق اتخاذ یتم حیث العكس، أحیان  أولا

  .راراتالق ھذه على بناءً  التحلیل وإجراء الأھداف اختیار یتم ثم
ي،والثان الأول النمطین من تعقیدًا أكثر یكون عادة الواقع 

 التشخیص یتأثر حیث أفضل بشكل الواقع یعكس الثالث والنمط
.علیةتفا تكون والعملیة المتوقعة الاستراتیجیة بالقرارات

 یجب اتیجیة،الاستر القرارات باتخاذ یتعلق فیما أنھ على التأكید یتم
 ضبع في .والخطیة الرشیقة العملیات تقدیر في نفرط لا أن

 ھًاشب أكثر المعتمدة الاستراتیجیات تكون أن یمكن الأحیان،
ً  الظروفو الأحداث على بناءً  تنشأ التي الناشئة بالاستراتیجیات  بدلا

.بدقة المخططة التوجیھات من
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Ford Motor -مثال Company

 لخارجیةا البیئة بتحلیل فورد قامت الاستراتیجي، التشخیص مرحلة في
 ةصناع اتجاھات بتقدیر قاموا الخارجیة، الناحیة من .للشركة والداخلیة

 على ظةوالمحاف الكھربائیة السیارات على الطلب في الزیادة مثل السیارات،
 تصنیعال مثل مجالات في قوتھم بتقییم قاموا الداخلیة، الناحیة من .البیئة

.والتكنولوجیا والتسویق

 مثل فورد،ل الاستراتیجیة البدائل من العدید تجلى التشخیص، ھذا على بناءً 
 یاراتالس في الوقود كفاءة وتحسین الكھربائیة السیارات من مزید تطویر

 في اتھااستثمار زیادة مثل استراتیجیة قرارات فورد اتخذت ثم .التقلیدیة
 أكثر اراتسی تقدیم نحو جھودھا وتوجیھ الكھربائیة السیارات تقنیات تطویر
.الوقود استھلاك حیث من كفاءة

 الخطوة يھ الاستراتیجي التشخیص مرحلة أن یتبین المثال، ھذا إلى بالنظر
 مثل المیةع لشركة الاستراتیجیة القرارات اتخاذ عملیة في والأساسیة الأولى
 أن ھمالم ومن .النھائیة والقرارات الاستراتیجیة البدائل توجھ حیث فورد،
 أثناء تعدیلو تكییف إلى تحتاج وربما خطیة دائمًا لیست العملیة ھذه أن نلاحظ

روفوالظ البیئة في التغیرات على بناءً  الاستراتیجیة العملیة تقدم
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Strategic Information Systemنظام المعلومات الاستراتیجي . 1.3

 یدعم الذي المعلوماتي النظام :أنھ على عرف حیث الاستراتیجیة، القرارات اتخاذ في یساعد المعلومات لإدارة نظام ھو SISالاستراتیجي المعلومات نظام
 وھو الأعمال وھیكل المؤسسة استراتیجیة مع یتماشى الذي المعلومات أنظمة من نوع ھو الاستراتیجي المعلومات نظام ببساطة، .المؤسسة استراتیجیة

  :من المؤسسة یمكن
 یقدم حیث ،المؤسسة في الاستراتیجي القرار اتخاذ عملیة لدعم خاص بشكل الاستراتیجي المعلومات نظام تصمیم یتم :القرار اتخاذ عملیة دعم •

.استراتیجیة قرارات لاتخاذ بیانات إلى یحتاجون ھامةالذین معلومات
 في یساعد أن مكنی حیث وقیمة، فریدة رؤى تقدیم خلال من تنافسیة میزة المؤسسة منح الاستراتیجي المعلومات لنظام یمكن :تنافسیة میزة تحقیق•

.منافسیھا على استراتیجیة میزة المؤسسة یمنح مما السوق، في والتھدیدات الفرص تحدید
 والغایات الأھداف یقتحق في یساعد أن یجب .الأعمال استراتیجیة مع وثیق بشكل الاستراتیجي المعلومات نظام یتماشى أن یجب :الاستراتیجي التوجھ•

.للمؤسسة الأمد طویلة
 واتخاذ راتیجيالاست التخطیط في یساعد حیث عالي مستوى على الإدارة قبل من عادة الاستراتیجي المعلومات نظام یستخدم :عال مستوى على الإدارة•

.القرارات
 لأداء لةشام رؤیة لتقدیم خارجیة، أو داخلیة كانت سواء متنوعة، مصادر من البیانات دمج الاستراتیجي المعلومات لنظام یمكن :البیانات تكامل•

.والسوق المؤسسة

Walt دیزني والت شركة في الاستراتیجي المعلومات نظام :مثال Disney Company أصبحت حیث وتمیزھا، نجاحھا في رئیسي عامل یعتبر 
 والمنتجات ترفیھیة،ال والمنتجات التلفزیونیة، والبرامج المتحركة، الرسوم الأفلام إنتاج نجاحھا یشمل .العالم في الترفیھ شركات وأشھر أكبر من واحدة

.الخ ....الحدائق في الترفیھیة
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علاقة نظام المعلومات الاستراتیجي بالتحلیل الاستراتیجي والتنافسي. 2.3

.تطبیقات مبتكرة1.

.أسلحة تنافسیة2.

.تغییرات في العملیات3.

.روابط مع شركاء الأعمال4.

.تقلیل التكالیف5.

علاقات مع الموردین 6.
.والزبائن

.منتجات جدیدة7.

.استخبارات تنافسیة8.
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الاستخدامات الاستراتبجیة لنظام المعلومات الاستراتیجي. 3.3

 التكالیف وتخفیض ملیاتالع وتنسیق الصناعة في تكالیف أدنى تحقیق خلال من الاستراتیجیة ھذه دعم للنظام یمكن :التكلفة قیادة استراتیجیة•
.الزبائن تكالیف تقلیل على والعمل الموردین من

.بالمنافسین مقارنة نللزبائ أكبر قیمة وتقدیم فریدة خدمات أو منتجات تقدیم خلال من الاستراتیجیة ھذه دعم للنظام یمكن :التمیز استراتیجیة•
 ضمن ةمحدد خدمات أو منتجات على التركیز في المؤسسة مساعدة خلال من الاستراتیجیة ھذه دعم للنظام یمكن :التركیز استراتیجیة•

.المؤسسة
 خدمات أو تجاتمن تقدیم خلال من بالأعمال للقیام جدیدة طرق عن البحث خلال من الاستراتیجیة ھذه دعم للنظام یمكن :الابتكار استراتیجیة•

.مبتكرة
.السوق وتنویع تطویر خلال من الاستراتیجیة ھذه دعم للنظام یمكن :النمو استراتیجیة•
 الموردین اءسو حد على تفید تعاونیة علاقات إنشاء على قادرة كانت إذا الاستراتیجیة ھذه تدعم المعلومات أنظمة :التحالف استراتیجیة•

.المنافسین مع حتى الأخرى والشركات
.المقدمة الخدمات أو المنتجات جودة تحسین خلال من الاستراتیجیة ھذه دعم للنظام یمكن :الجودة استراتیجیة•
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 المختلفة، راءالش وأنماط وتفضیلاتھم الزبائن وأنواع والقیمة، الحجم حیث من السوق تحلیل یتناول للسوق، ونوعي كمي تقییم ھو السوق تحلیل

.والتنظیم الدخول حواجز حیث من الاقتصادیة والبیئة والمنافسة،
.الدخول حواجز .المنافسة .السوق في الحاجات .المستھدف الجمھور .والتجزئة الدیموغرافي التحلیل :یلي ما السوق تحلیل یتضمن

Demographics :والتجزئة الدیموغرافي التحلیل .1.4 and Segmentation:  ًمجال تحدید یتم بالمؤسسة الخاص السوق نوع على بناء 
 كانت إذا خاصة ةأھمی ذا یكون ھذا .بالمنافسین مقارنة المؤسسة تركیز مجال لمعرفة مختلفة أقسام السوق تقسیم ویتم )دولي وطني، محلي،( التحلیل

.الأقسام بعض على فقط تركزون منافسیك أو أنت
. عدد الزبائن المحتملین وقیمة السوق: ھناك عاملان یجب التركیز علیھما عند تقییم حجم السوق

:Bأو في مدینة   Aتخیل أن لدیك فرصة لفتح متجر إما في مدینة: مثال
.منافسین 2: شركات كبیرة، المنافسة 2: ملیون جنیھ إسترلیني، الزبائن المحتملین 200: قیمة السوق: Aالمدینة •
.منافسین 10: شركة صغیرة، المنافسة 1,000: ملیون جنیھ إسترلیني، الزبائن المحتملین 100: قیمة السوق: Bالمدینة •

 200 مقابل إسترلیني جنیھ ملیون 100 السوق حجم أصغر وفرصة A مدینة في 2 مقابل منافسین 10 تنافسیة أكثر تبدو B مدینة أن من الرغم على
ًا تمثل الواقع في فإنھا محتمل، زبون 1,000 وجود مع أنھ إلا ،A مدینة في .محتمل زبون 2 على فقط تحتوي التيA مدینة من إمكانیة أكثر سوق

Market analysis
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Market السوق تجزئة .2.4 Segmentation تاحتیاجا لدیھا قطاعات أو مجموعات في المحتملین الزبائن تجمیع إلى یشیر تسویقي مصطلح 

  .التسویقي المزیج لنفس أو التسویق لإجراءات مماثل بشكل تستجیب والتي مشتركة

 من ةمختلف مجموعات إنشاء تتضمن :الجغرافیة التجزئة•
.الجغرافیة الحدود إلى استنادًا الزبائن

 راتمتغی خلال من السوق تقسیم الدیموغرافیة التجزئة•
 وحجم التعلیم ومستوى والجنسیة والجنس العمر :مختلفة
.إلخ والدخل، والمھنة الأسرة

 استنادًا فالمستھد الجمھور تجمیع تتضمن النفسیة التجزئة•
.واھتماماتھم واتجاھاتھم حیاتھم ونمط سلوكھم إلى

 أي المحددة، الفعل ردود على تركز السلوكیة التجزئة•
 عملیةب الزبائن مرور وكیفیة وأنماطھم، المستھلكین سلوك
.بھم الخاصة الشراء وعملیة القرار اتخاذ

Market analysis
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 التركیز تقرر وأ عادیا تكون أن یمكنك مجوھرات، تبیع كنت إذا المثال، سبیل على .السوق في تستھدفھ الذي الزبائن نوع ھو المستھدف السوق .3.4
  .الدخل العالیة الفئة على

 في النظر دون یكتمل لا السوق تحلیل :المنافسة .4.4
 معھا فستتنا التي المؤسسات معرفة إلى بالإضافة .المنافسین
 ضعف اطنق تحدید إلى الجید المنافسة تحلیل سیؤدي المؤسسة،
 رفة،المع ھذه باستخدام .منھا الاستفادة یمكن التي المنافسین

 لءم على تعمل وخدمات منتجات تقدیم خلال من التمیز یمكن
.المنافسون یغطیھا لم التي الفجوات

 السوق إلى الدخول عوائق معرفة یجب :الدخول عوائق .5.4
  الاستثمار :ومنھا إلیھ، الدخول في المؤسسة ترغب الذي

)كبیرًا استثمارًا یتطلب مشروع(
 التسویق فةتكل( التجاریة العلامة ،)معقدة تكنولوجیا( التكنولوجیا

 ،)التعرف من معین مستوى إلى للوصول المطلوبة الضخمة
 إلى الوصول ،)خاص بشكل والامتیازات التراخیص( التنظیم
 قحقو على الحاصلة الموارد الموردین، مع الحصریة( الموارد

 عین،الموز مع الحصریة( التوزیع قنوات إلى الوصول ،)ملكیة
.الموقع ،)ملكیة حقوق على الحاصلة الشبكة

Market analysis
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 المبیعات من یدالمز على للحصول المستھدف الجمھور نفس تستھدف أو/و مماثلة منتجات تبیع التي المؤسسات بین التنافس ھي المنافسة
 مؤسساتال وتشجع والخدمات المنتجات جودة عادة تعزز المنافسة .بالآخرین مقارنة السوقیة الحصة من المزید واكتساب الإیرادات وزیادة

.الزبائن مع علاقاتھم وتطویر الزبائن احتیاجات وتلبیة عملیاتھا تحسین على
:تشمل المنافسة أنواع

  .المستھدف الجمھور لنفس الخدمات أو المنتجات نفس تبیع التي المؤسسات بین تحدث المنافسة ھذه :المباشرة المنافسة•
 اختلاف من بالرغم سھنف المستھلك احتیاجات تلبي خدمات أو منتجات تبیع التي المؤسسات بین تتم المنافسة ھذه :المباشرة غیر المنافسة•

  .المنتجات
ً  استخدامھا یمكن بدیلة خدمة أو منتج ھناك یكون عندما تحدث المنافسة ھذه :البدیلة أو المحتملة المنافسة•  لتلبیة ؤسسةالم منتج من بدلا

.الاحتیاجات نفس
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  :والتنافسیة المنافسة بین الفرق .1.5
 منھم كل محاولة خلال من الخدمات، أو/و المنتجات من عدد وتسویق لإنتاج المؤسسات من عدد بین التسابق ھي :Competition المنافسة•

.الزبائن من عدد أكبر جذب
 أو تكلفتھا خفض أو منتجاتھا جودة تحسین خلال من الآخرین منافسة مواجھة على المؤسسات قدرة ھى :Competitiveness التنافسیة•

ً، الاثنین .الوقت من لفترة السوق فى بالاستمرار لھا تسمح تنافسیة میزة إیجاد أخرى بعبارة أو معا
  :التنافسیة والمیزة التنافسیة القدرة بین الفرق .2.5

Competitive التنافسیة القدرة• Capacity: نُتج أن ما لمؤسسة فیھ یُمكن الذي الوقت على للدَّلالة یسُتخدم مصطلح ھي  بتكلفة المنتج نفس ت
َّھ ،التمیزّ على یدلّ  لا وھذا .أخرى مؤسسة من أقلّ  ً  فقط یوفرِّ إن .التكلفة لكفاءة مقیاسا

.أو تقییمات منتجاتك أفضل من منافسك. أو أوقات الشحن لدیك أسرع. إذا كانت أسعارك أقلّ •
رّ في قرار المشتري لصالحك• .فإنّ لدیك قدرة تنافسیة من المحتمل أن تؤث

Competitive التنافسیة المیزة• Advantage: جذب على یساعدھا مما منافسیھا، على میزة المؤسسة یمنح شيء أي ھي التنافسیة المیزة 
 بتكلفة خدمة تقدیم أو جمنت إنتاج – التكلفة میزة :أساسیة أشكال ثلاثة التنافسیة المیزة تتخذ أن یمكن .السوق في حصتھا وزیادة الزبائن من المزید

 شریحة خدمة - صةالمتخص المیزة الزبائن، قبل من كبیر بتقدیر تحظى میزات إضافة طریق عن المنتج تمییز – التمیز میزة .المنافسین من أقل
.آخر شخص أي من أفضل بشكل السوق من معینة
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المنافسین أنواع .3.5
 تحتل التي المؤسسة أو المؤسسات :Leaders القادة
ًا  ظممع قبل من بھ معترف وھذا السوق، في سائدًا موقع

 مثالاً  ئدالقا یكون الأحیان، معظم وفي .والمنافسین الزبائن
.الآخرین للمنافسین

 :followers والمتابعون challengers المتحدیون
ً  أقل سوق حصة تمتلك التي المؤسسات  اتخاذ ھایمكن قلیلا

 عدواني موقف اتخاذ یختاروا أن یمكن .وجھتین إحدى
 في السوق، في القائد ذلك في بما أخرى، شركات ومھاجمة

  الھیمنة وربما أكبر حصة على للحصول محاولة
 اظللحف عدوانیة أقل موقف اتخاذ یمكنھم أو ،)المتحدیون(

  .القادة متابعة خلال من الحالي الوضع على
 ھناك صناعة، كل في تقریباً :nichers المتخصصون

 ما وغالباً تنجو، التي الصغیرة المؤسسات من مجموعة
 قالسو من أجزاء في التخصص اختیار خلال من تنجح،
 ونلتك الكفایة فیھ بما محدودة وإمكانیاتھا حجمھا تكون
  .الكبیرة للمؤسسات الحقیقي للاھتمام مثیرة



THANK YOU


