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ملخص الدراسة

ي  یة ف زة التنافس ى المی ویقیة عل تراتیجیات التس تناولت ھذه الدراسة أثر الاس
ت . م 2009إلى 2003للفترة من ) سوداتل ( السودانیة للاتصالات الشركة  تمثل

الات  ة اتص ودان بخدم اطق الس ض من ركة بع مشكلة الدراسة في عدم تغطیة الش
ي  اً ف ا أحیان ترك منھ اع المش عوبة انتف الھاتف فضلاً عن عدم توفر الخدمة أو ص

وق استھدفت ھذه الدراسة  التع. المناطق التي تغطیھا الشركة  رف على طبیعة س
تخدمھا  الاتصالات الھاتفیة بالبلاد وتعیین استراتیجیات المزیج التسویقي التي تس
ذلك  ة ، وك الات الھاتفی وق الاتص دمھا س ي تق رص الت ن الف تفادة م ركة للاس الش

ة  ة المنافس دات مرحل ة تھدی دى . لمواجھ ى م وف عل ة الوق تھدفت الدراس ا اس كم
. ي تحقیق میزة تنافسیة للشركة مساھمة تلك الاستراتیجیات ف

لال  ن خ ة م اتبعت في ھذه الدراسة المنھج الوصفي لوصف موضوع الدراس
ادر ى مص اد عل ات الاعتم ول التطبیق ث ح ات الباح ة وملاحظ ات الثانوی البیان

البلاد  ة ب الات الھاتفی ة الاتص ة لخدم أن .العملی ة ب ذه الدراس ت ھ افترض
یة استراتیجیات المنتج والتسعی زة تنافس ا می ق لھ ركة لا تحق اھم . ر بالش ا تس بینم

. استراتیجیات الترویج والتوزیع في تحقیق میزة تنافسیة للشركة 

() بجامعة نیالا كلیة الاقتصادأستاذ.
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تطاعت أن  ة اس ة وفنی توصلت الدراسة إلى أن الشركة باتخاذھا لتدابیر إداری
روف  را لظ تعد مبك ة وتس الات الھاتفی وق الاتص ا لس رة احتكارھ ن فت تفید م تس

بح . فسة المتوقعة المنا ارج لتص داخل والخ بل توسعت الشركة أفقیا وراسیاً في ال
ا  ز علیھ اتف ترتك الات الھ ة اتص ة لخدم ة تحتی وفر بنی البلاد وت دة ب ركة رائ ش

ة الات الھاتفی ة الاتص ا لخدم اقلاً إقلیمی رى ، ون الات الأخ ركات الاتص ا . ش كم
تثم ذب الاس ومي بج اد الق ة للاقتص ركة داعم بحت الش ة  ، أص ارات الأجنبی
ادیة ات الاقتص ن القطاع ر م ك  كثی ي تحری اھمة  ف ذه . وبالمس ن ھ اً ع رغم

اتف  ویق الھ ق بتس ا یتعل ور فیم ض القص ن بع اني م ركة تع إن الش ات ف النجاح
ب  تقبل القری الثابت ، ویتمنى الدارس أن تجد لھا الشركة  معالجة ناجعة في المس

.

تمھید
ورات ویق تط وم التس ھد مفھ ة ش رى نتیج ى أخ ة إل ن مرحل ة م متلاحق

ھ  ا ینتج ع م ات تبی ن إدارة مبیع ویق م وم التس ور مفھ م الإدارة إذ تط ور عل لتط
وق  ھ الس ا یحتاج اج م روع لإنت ا المش . المشروع ، إلى إدارة مبیعات یسترشد بھ

ا وم مع التقدم الھائل في التكنولوجی ذي یق تراتیجي ال ویق الاس وم التس ل مفھ ، ادخ
ن على إیجا ھ ، وم تھلك نفس دھش المس د السوق من خلال إنتاج منتجات مبتكرة ت

ع تھلك والمجتم ة المس ة ثق ب المنظم م تكس ھل . ث ا أن تس ویق الآن إم إن التس
دة  ات جدی د احتیاج باعھا ، أو توج ھ وإش ى احتیاجات ول عل تھلك الحص للمس

.التعبیر عنھاعنللمستھلك من خلال إنتاج منتجات جدیدة عجز المستھلك 
ي  یة ف زة تنافس ق می ویقیة لتحقی تراتیجیات التس ات الاس تخدم المنظم تس

ناعتھا  ة .مجال ص ركات الأجنبی ام الش ادیة أم ود الاقتص واجز والقی ة الح إن إزال
ات  ى المنظم تم عل ا یح ال ، مم ة الأعم ي بیئ ارعة ف رات المتس ن التغی لا ع فض

ة  یة شرس ة تنافس ي بیئ ك إلا العمل على إیجاد موضع قدم لھا ف ا ذل أتى لھ ن یت ول
.بالحصول على میزة تنافسیة باستمرار

ودان  ي الس الات ف ركات الاتص بة لش یة بالنس زة التنافس ة المی زداد أھمی ت
اد  یة للاقتص ات الأساس ن المتطلب بحت م ناعة أص ي ص و ف تمر وتنم ى وتس لتبق
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ھ ة ل ل موجھ ر ، ب ویقی. المعاص تراتیجیات التس اولا الاس ث متن ذا البح أتي ھ ة ی
زة ) سوداتل(للشركة السودانیة للاتصالات  ركة می للوقوف على مدى امتلاك الش
.تنافسیة أو جاھزیتھا لتحقیقھا

مشكلة البحث
ى الآن  ي وحت رن الماض ن الق عینیات م ط التس ذ أواس ودان من ھد الس ش
ا ي قبلھ رة الت ع الفت ة م ات مقارن الات والمعلوم . تطورا ملحوظا في خدمة الاتص

الات لكن إذا قا ا الاتص ي تكنولوجی ور ف ن تط الم م ھده الع رنا ھذا التطور بما یش
-:والمعلومات فإننا نجد فجوة كبیرة تتمثل في الآتي

اتف .أ الات الھ ة اتص ودان بخدم ن الس رة م اطق كثی ة من دم تغطی ا . ع كم
ن  اتف م الات الھ ة اتص ا خدم ي تغطیھ اطق الت ي المن تھلك ف اني المس یع

.كة وبطء التحمیل أحیاناً انقطاع الخدمة وضیق الشب
ع .ج ة م ة مقارن تعتبر أسعار خدمة الاتصالات والمعلومات بالسودان عالی

.الدول الأخرى وبالنظر إلى مستوى الدخل 
ي  ل ف ث تتمث كلة البح ول مش ئلة ح ن الأس ة م ارة مجموع ن إث بق یمك ا س مم

-:الآتي
ودان  لماذا تعجز الشركة السودانیة للاتصالات عن تغطیة جمیع مناطق .1 الس

بخدمة اتصالات الھاتف ؟
ات .2 الات ومعلوم ا  اتص الات تكنولوجی ودانیة للاتص ركة الس ھل تمتلك الش

متقدمة تمكنھا من المنافسة؟
ھل الاستراتیجیات التسویقیة التي تستخدمھا الشركة تحقق لھا میزة تنافسیة .3

؟
أھمیة البحث

-:تتمثل أھمیة ھذا البحث في الآتي
الات /1 رة، إن الاتص دول المعاص ادیات ال كلان اقتص بحتا تش ات أص والمعلوم

وبالتالي فإن دراسة الاستراتیجیات التسویقیة التي تستخدمھا الشركات العاملة في 
ا  ال مم ھذا المجال تمكن من معرفة الاستراتیجیات التسویقیة التي تنمي ھذا المج

.يیعني المساھمة في النمو الاقتصادي والاجتماعي للبلد المعن



عــلي عبـــــــاس أبوســـــــتة . د

ـــدد ال مية                              الـعــ ســ ــوم ا ــة جامعــة القــرآن الكــريم والعل تاســع مجل
ون م2014هـ ـــ 1435والع

334

ھ /2 إن موضوع المیزة التنافسیة لشركات الاتصالات بالسودان لم یتم التطرق إلی
ھ ع أھمیت ابقة م ات . في الدراسات الس ادرة للدراس افة ن ث إض ذا البح ر ھ ذا یعتب ل

السودانیة ویمكن أن یفید الباحثین والدارسین لاحقا لإجراء  بحوث أكثر عمقا في 
ذا الب ا ھ ال الجوانب التي قد یغفل عنھ ث فالكم ي . ح ث ف ذا البح اھم ھ ذلك یس ب

.إثراء البحث العلمي
ودانیة /3 ركة الس ي الش رار ف ذي الق د متخ ن أن تفی ة یمك ائج الدراس إن نت

للاتصالات بتدعیم الجوانب الإیجابیة وتلافي الجوانب السلبیة التي توضحھا ھذه 
.ھذا فضلا عن الاستفادة من توصیات ھذا البحث. الدراسة
البحثأھداف

.الوقوف على طبیعة سوق الاتصالات والمعلومات بالسودان .1
ودانیة .2 ركة الس تخدمھا الش ي تس ویقیة الت تراتیجیات التس ة الاس معرف

.للاتصالات ومعرفة إلى أي مدى حققت الشركة میزة تنافسیة 
.الوقوف على الفرص التسویقیة المتاحة للشركة السودانیة للاتصالات .3

فروض البحث
ق لا تو.1 ركة وتحقی عیر بالش تج والتس تراتجیات المن ین اس ة ب د علاق ج

.المیزة التنافسیة 
ق .2 ركة وتحقی ع بالش رویج والتوزی تراتیجیات الت ین اس ة ب د علاق توج

المیزة التنافسیة 
منھجیة البحث

في نھج الوص ث الم ذا البح ي ھ ن . یتبع ف ة م ادة العلمی ع الم تم جم ث ی حی
ف مصادرھا المختلفة لبناء الإ ى وص افة إل ث بالإض وع البح طار الفكري لموض

. حال سوق الاتصالات بالسودان وحالة الشركة السودانیة للاتصالات

المبحث الأول 
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تعریفات ومفاھیم

: أصل الإستراتیجیة: المطلب الأول 

ي  ت ف واء كان ادیثھم س ي أح راً ف تراتیجیة كثی ة الإس اس كلم تخدم الن تس

دلولات حوارات شخصیة أو في  میة وبم ات رس ي اجتماع ة أو ف مناقشات جماعی

ن  اً ولك ح لاحق ا یتض ادیمي كم یاقھا الأك ن س ة م دة أو قریب مختلفة ، قد تكون بعی

السؤال من أین لھم ھذه الكلمة؟ 

طلاح : یقول أبوقحف  ذا الاص تراتیجیة(تاریخیاً أشتق ھ ظ ) الإس ن اللف م

علم وفن توجیھ الجیوش، ومن ثمََّ وھو یعني) Strategiaاستراتیجیا(الیوناني 

زة  توى الأجھ ى مس ال وعل دان الأعم ي می تراتیجیة ف طلاح الإس تخدام اص اس

. )1(...ومحاولات تعریفھا تتصف بالتعدد. الحكومیة وغیرھا من المنظمات
ول  رى یق د : بینما البك ى العھ ھ إل ود تاریخ دیم ویع تراتیجیة ق طلح  الإس مص

ت دما اس ي عن طلحالإغریق وارد Strategosخدم مص خیر الم ى تس ارة إل للإش
. )2(المتاحة بما یخدم الحرب ومواجھة الأعداء

: تعریف الإستراتیجیة
رف  لام(یع د الس ا) عب تراتیجیة بأنھ ا : الإس یتم اتخاذھ ي س ال الت ي الأعم ھ

ة  ة المحیط رات البیئی ع المتغی ف م وء التكی ي ض لتحقیق الأھداف الإستراتیجیة ف
. )3(لمنظمةبا

كندریة، ) 1( ر، الإس دة للنش ة الجدی دمات، دار الجامع تراتیجیة وإدارة الخ ف، الإدارة الإس و قح لام أب عبد الس
. 93م، ص 2002

. 28م، ص 2006ثامر یاسر البكري، إستراتیجیات التسویق، دار جھینة، عمان، ) 2(
ر، رمضان محمود عبد السلام، الإدارة الإس) 3( ورة، مص ریة بالمنص ة العص ة، المكتب ة الثالث تراتیجیة الطبع

. 8م، ص 2004
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رف  ا یع اھر(كم ا ) م تراتیجیة بأنھ ة : الإس رك لمواجھ لوب التح ي أس ھ
ة  وة الداخلی عف والق اط الض بان نق تھدیدات أو فرص بیئیة، والذي یأخذ في الحس

. )1(للمشروع ، سعیاً لتحقیق رسالة وأھداف المشروع
ا أداة ا تراتیجیة بأنھ ف الإس ن تعری بق یمك ا س ى م اءً عل دد بن ي تح لإدارة الت

تمرار  اء والاس ى البق ا عل ي تمكنھ ة والت ة للمنظم تقبلیة اللازم رفات المس التص
. والنجاح في بیئة تتصف بالتغیر المستمر

: مفھوم التسویق: المطلب الثاني
ات  ي المنظم ة ف ة واللازم طة الحیوی ن الأنش ویقي م اط التس ر النش یعتب

د ات تق ك المنظم ت تل واء كان رة س ارالمعاص دمات أو أفك لعاً أو خ لأن أي . م س
ویق  ة التس ي مرحل تھلك ھ تج والمس ین المن یطة ب ة وس ر بمرحل د أن یم تج لاب من

كما یعتبر علم التسویق من أكثر العلوم تطوراً وذلك . وھي مرحلة مھمة للطرفین
. مواكبة لتغیرات البیئة التسویقیة المتسارعة

:تعریف التسویق 
أن  ول ب عب الق ض یص ا بع ورد ھن ن ت ل ولك و الأفض اً ھ اً معین اك تعریف ھن

. التعریفات التي  تعكس أبعاد ھذا النشاط الواسع والمتطور
اف :التسویق ى اكتش ل عل ي تعم طة الت ات أو الأنش ن العملی ة م ھو مجموع

اتھم  بع رغب ي تش رغبات العملاء وتطویر مجموعة من المنتجات أو الخدمات الت
. )2(لربحیة خلال فترة مناسبةوتحقق للمؤسسة ا

ھ التسویق راف وتوجی ة بإش ل إدارة متخصص ن قب ارس م اني یم اط إنس نش
ات  ن المنتوج ھ م ھ ورغبات باع حاجات تھلك بإش و المس ھ نح ا، ویتوج الإدارة العلی

رر ) المادیة والخدمیة والفكریة( ق مب ع لتحقی اه المجتم ئولیة تج مع الالتزام بالمس
. )3(في إطار البیئة) واء كانت ھادفة أم غیر ھادفة للربحس(وجود المنظمة 

ویق ویقیة ، التس ام التس ة المھ ذ ورقاب یط وتنفی ق تخط ن طری ادل ع و التب ھ
أثیر،  تج ، والت ع للمن رویج والتوزی عیر والت یط والتس وث ، والتخط مناً البح متض

. 20م، ص 2002أحمد ماھر، الإدارة الإستراتیجیة، الدار الجامعیة، الإسكندریة، ) 1(
)2 ( http://ar.wikipedia.org/wiki ,Sebtember 2010 .

د) 3( زار عب ویق ن تراتیجیات التس ي، إس ي البرزنج د محمد فھم رواري، أحم د الب س، (المجی اھیم، الأس المف
. 25م، ص 2004، دار وائل للنشر، عمان، )الوظائف
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ھ مم ي تحقیق وب ف ل المرغ ادل وجع ھیل التب ق وتس ل تحقی ن أج ك م ن وذل اً م كن
.)1(جانب الأطراف ذات العلاقة ،على أفضل وجھ ممكن

ل التسویقإذاً  نشاط یوجھ المنظمة لإشباع حاجات ورغبات العملاء في مقاب
ة  تحقیق قیمة مربحة للمنظمة مع مراعاة مصلحة المجتمع من خلال صیغة تبادلی

. مقبولة تعكسھا المزیج التسویقي الذي تستخدمھ المنظمة 
ا  و م رویج وھ ع والت عیر والتوزی تج والتس ي المن ویقي ف زیج التس ل الم یتمث

Customerھي. أخري 4Csتعديله إلى وإن كان البعض یري 4Psبـیسمي 
Solution)ل لح ي) العمی لف تجمقاب Customerو،المن Cost)ة تكلف

ل ي) العمی لف عر،مقاب ة(Convenienceوالس ي) الراح لف انمقاب المك

الات(Communicationو،)لتوزیعا( ي) الاتص لف رویجمقاب كالت لأنوذل

. )2(الموقفسیدھوالمستھلك

: تسویق الخدمة
ابقة  على الرغم من أن كلمة المنتج أو المنتجات التي وردت في العبارات الس
ي  لعة ف ن الس ف ع ة تختل دمات إلا أن الخدم لع والخ ة أو الس تعني السلعة والخدم

. عض الجوانب مما ینعكس على الأنشطة التسویقیة التي تتبع في تسویقھاب
: تعریف الخدمة

ات : عرف ھاني الضمور الخدمة قائلاً  طة أو فعالی ل أنش إن الخدمات بالأص
لال  ن خ دث م اطاً أو أداءً یح ل نش ي تمث زوال وھ ریعة ال غیر ملموسة ونسبیاً س

اھرة، ) 1( ان الق ة، المؤلف راع العولم ي ص م، 2005أحمد عرفة، سمیة شلبي، الإدارة الإستراتیجیة للتسویق ف
. 44ص 

.145-144نفس المرجع، ص )2(
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ا ة توقع ى تلبی ة إل ل ھادف ة تفاع ة عملی د عملی ا عن ائھم إلا أنھ لاء وإرض ت العم
. )1(الاستھلاك الفعلي لیس بالضرورة أن ینتج عنھا نقل للملكیة

: الخصائص التسویقیة للخدمات
ویقھا  طة تس ى أنش ؤثر عل ددة ت ائص مح دمات خص ن . للخ ائص یمك ك الخص تل

)2(-:الحدیث عنھا في السطور التالیة 

لاً : عدم الملموسیة . 1 ادي الخدمات أص ر م يء غی ا ش ي أنھ ة بمعن ر ملموس غی
. وبالتالي یصعب لمسھا أو تذوقھا أو الشعور بھا قبل شرائھا

التلازمیة تعني عدم انفصال الخدمة عن مقدمھا ، كما تعني تزامن : التلازمیة . 2
تھلاك  اج والاس ت . الإنت تھلك وق ا وتس ن منتجھ ل ع ة لا تنفص ان الخدم إذا ك
ي و د ودجإنتاجھا فھذا یعن ت واح ي وق اج ف ان الإنت ي مك ل ف تج والعمی أي . المن

ة  ة الإنتاجی اء العملی ا أثن ل وتفاعلھم تج والعمی یة . اشتراك المن ذه الخاص ت ھ تح
دمون  ذین یق خاص ال تھلاك وبالأش اج والاس ة الإنت ل ببیئ أثر العمی كلة ت أ مش تنش

دى تع. الخدمة  ھ كما تتأثر العملیة الإنتاجیة  بمزاج العمیل وبم ى . اون ب عل للتغل
ا  ل بم ة العم ة بیئ ة وتھیئ دمي الخدم دریب مق ة ت ة الخدم ى منظم ھذه المشكلة عل

. تتیح الراحة للعمیل وتضمن تعاونھ 
دمات . 3 ة الخ دم نمطی ة : ع ي حال اج ف ة للإنت اییر نمطی اد مع عب إیج ن الص م

ة  ر متجانس ون غی دمات تك دات الخ د. الخدمات وبالتالي فإن وح ل وح ة أي أن ك
من الخدمة تكون مختلفة عن أي وحدة أخرى لنفس الخدمة ویرجع ذلك لاختلاف 

ر ت لآخ ن وق ري م ر البش ر . أداء العنص ھ كبش ل نفس ن أن العمی لاً ع ذا فض ھ
ن  ر وم ى آخ خص إل مشارك في العملیة الإنتاجیة وبالتالي تعاونھ سیختلف من ش

بة تحدید معاییر تحت ھذه الخاصیة تنشأ مشكلة صعو. حین لآخر لنفس الشخص 
ودة  دیر ج ل تق ى العمی عب عل ا یص ة كم دم الخدم بة لمق ات بالنس ودة المخرج لج

اً . الخدمة  ل الأداء آلی ى جع ل عل للتغلب على ھذه المشكلة على مقدم الخدمة العم
.بقدر الإمكان لتقلیل أثر العامل الشخصي 

. 23م، ص 2005، دار وائل، الأردن، 3ھاني حامد الضمور، تسویق الخدمات، ط) 1(
ویق، ) 2( ادئ التس دائم، مب د ال اء محمد عب ب، وف ة محمد لبی لال، ھال ود ھ طفي محم ري، مص دین الأزھ ي ال مح

. 332-329م، ص 2001المؤلفون، مصر، 
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زین . 4 دمات للتخ ة الخ یة التلازم: عدم قابلی ي خاص ا ف ا رأین ة كم إن الخدم ة ف ی
أي خدمة منتجة ولم . تنتج وتستھلك في آن واحد وبالتالي لا یمكن تخزین الخدمة 

ائعة  ة ض ر فرص تھلاكھا تعتب تم اس عوبة . ی كلة ص أ مش یة تنش ذه الخاص ت ھ تح
ذروة م ال د موس ویقھا عن ود لتس رة الرك اء فت ة . تخزین الخدمة أثن ي حال ة ف خاص

رة  ورة كبی ام الخدمات التي تتذبذب بص ھور وأی اختلاف الش میة ب ة موس وبطریق
ى . الأسبوع والساعة في الیوم الواحد ات إل للتغلب على ھذه المشكلة تتجھ المنظم

م  ي مواس عار ف یض الأس تغلة وتخف ر المس ة غی دة للطاق تخدامات جدی ویر اس تط
.الركود 

: تعریف المیزة التنافسیة: المطلب الثالث 
ر : أنھا تعرف المیزة التنافسیة على ة أكب دیم قیم ق تق ن طری ب ع میزة تكتس

رر  ي تب ر والت د أكث دیم فوائ ق تق ن طری ل ، أو ع عار أق لال أس ن خ ا م للعمیل إم
. )1(الأسعار الأعلى

ا  یة بأنھ دمات : كما تعرف المیزة التنافس لع والخ اج الس ى إنت ة عل درة الدول ق
ة وتحق ة التي تلبي متطلبات الأسواق المحلیة والدولی ن المنافس ال م توى ع ق مس

. )2(أمام مثیلاتھا من المنتجات للدول المنافسة
ا  ن خلالھ ركة م ن للش ین یمك رف مع ا ظ یة بأنھ زة التنافس رف المی اً تع أیض
ا  ة وبم ركات المنافس التشغیل بطریقة أكثر كفاءة أو بأسلوب أفضل جودة عن الش

.یترتب على ذلك من تحقیق منافع لتلك الشركة 
دة : إذاً یمكن تعریف المیزة التنافسیة بأنھا ة فری دیم قیم ى تق ة عل قدرة المنظم

. للعمیل باستمرار، مقارنة مع القیمة التي تقدمھا المنظمات المنافسة 
ة  ویقیة فعال تراتیجیات تس تخدمت اس یة إذا اس زة تنافس ات می تحوذ المنظم تس

ة تحقق لھا كفاءات متمیزة من حیث الموارد وا لقدرات والتي تقود إلى تحقیق قیم
ا  ة لھ ى . مربح ة عل ن المنظم ة تمك ة المتحقق ة المربح إن القیم ر ف ب آخ ن جان م

الي  زة وبالت اءات المتمی دعم للكف ن ال داً م ق مزی ي تحق تراتیجیاتھا الت ل اس تموی

ویق، ال) 1( یات التس ة فیلیب كوتلر، جاري آرمسترونج، أساس اني ، الطبع اب الث ي 11كت رور عل ة س ، ترجم
. 966م ، ص 2007إبراھیم سرور ، دار المریخ ، الریاض ، 

درة ) 2( ز المق ي تعزی ریة ودوره ف وارد البش یط الم ور، تخط ود النس روان محم ادات، م واد الزی ود ع محم
ارة ة التج ة، كلی ة العلمی یة، المجل اني والأرب-التنافس دد الث یوط، الع ة أس و جامع ون، یونی م، ص 2007ع

104 .
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ة  امتلاك .  مزیداً من القیمة المربح ا ب زة إم اءات متمی ى كف ة عل تحوذ المنظم تس
وارد ، أو موارد ذا ك الم ف تل تغلال وتوظی ة لاس درات اللازم ت قیمة عالیة والق

. بامتلاك قدرات متفردة على إدارة الموارد 

المبحث الثاني 
صناعة الاتصالات الھاتفیة

تطور صناعة الاتصالات الھاتفیة في العالم: المطلب الأول 
ا ة وتج ادات علمی رة اجتھ ا تعتبر الاتصالات الھاتفیة ثم ام بھ ة ق رب معملی

د  ا ق ھ الآن وم ن علی ا نح ى م ول إل العلماء في حقب زمنیة متتالیة من أجل الوص
الات  ال الاتص ي مج الي ف ا الح ایراً لواقعن یتبعھا من تطورات لاحقة قد یكون مغ

.والمعلومات 
ن  ان م ة ك الات الإلكترونی ال الاتص ي مج ة ف ادات الناجح إن أول الاجتھ

ورس مویل م یب ص ام (Samuel Morse"نص ي ع راف ف ف التلغ ذي اكتش ال
وت . م 1830 ل الص ت بنق ى أن توج الات إل ال الاتص استمرت التجارب في مج

ل  ام ب ندر جراھ ي "Alexander Graham Bell"عبر الأسلاك بواسطة الكس ف
ائم 1876مارس عام  ون الق ف التلف و مكتش ل ھ ام ب م وبذلك یعتبر الكسندر جراھ

لكی الات الس ى الاتص ام . ةعل ي ع ون ف تخدم التلف د اس اً فق ا تجاری م، 1878أم
ال . ولندن New Havenم في كل من1879 ي مج تمرة ف ظلت التحسینات مس

اركوني اجلیلمو م تطاع ج ى أن اس لكیة إل الات الس Guglelmo"الاتص
Marconi) رن ن الق د الأول م ي العق لكیة ف الات اللاس ورة الاتص ق ث تحقی

.م 1909ل في الفیزیاء عام العشرین لیحرز جائزة نوب
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ھ  ة لتوجی ة الثانی رب العالمی تعتبر تلفونات الرادیو التي استخدمت أثناء الح
رن  ن الق ینیات م ي الخمس ة ف راض المدنی السفن الحربیة ثم استخدمت لاحقاً للأغ

یار ون الس اف التلف ة لاكتش ي بدای ن . الماض یار م ون س ة لتلف رت أول مكالم ظھ
م إلا أن الأمر لم یكن عملیاً من الناحیة التجاریة لثقل 1946عربة في أمریكا عام 
اوى 80وزنھ الذي یصل إلى  دولار 336.33رطل كما أن تكلفة الخط آنذاك یس

وم  عر الی ت . أمریكي في الشھر بس ة كان ة المحلی ة المكالم ى أن تكلف افة إل بالإض
وم4.5، 3.37تتراوح ما بین  عر الی ي بس ام دولار أمریك ي ع رح . م 1960ف ط

ل ام موبای مى نظ وید بمس ي الس ي ف بھ آل "MTA"" أ"أول نظام لتلفون سیار ش
mobile System A . ام ي ع ل 1962ف ام موبای دیم نظ م تق دیث " ب"م ت الح

م تم طرح نظام حدیث لتلفونات سیارة سمیت 1971في عام . "MTB"نوعاً ما

.)1(حاً في السوقبأعداد كبیرة ونوعیات مختلفة حققت نجا"MTD"بإصدارة
ى  ت عل بالنسبة للھاتف المحمول بواسطة الأفراد فإن أول تجربة ناجحة تم

ام "Dr.Martin Cooper"ید  م 1973الذي قدم أول تلفون محمول یدویاً في ع

رام 2یزن "Motorala"باسم موتورلا و ج ة . كلی ان نقط ل ك ذا الموبای اج ھ إنت
یار، فبین اتف الس ناعة الھ ة مفصلیة في ص اً بالعرب یار مرتبط اتف الس ان الھ ا ك م

طة  ھ بواس ان حمل بح بالإمك راد أص طة الأف ھ بواس ن حمل ر لا یمك وزن كبی وب
راً . الأفراد  ر كبی ھ یعتب ن أن وزن كان ذلك فتحاً تجاریاً كبیراً آنذاك على الرغم م

ة  ف المحمول أوزان الھوات ة ب جداً ویصعب حملھ بالید أو وضعھ في الجیب مقارن
ال . یستخدمھا الأفراد في ھذه الأیام التي  ي مج ة ف ركات العامل اتجھت جھود الش

رى  دمات الأخ وزن والخ م وال ث الحج ن حی ینھا م ى تحس یارة إل ف الس الھوات
وتیة الات الص ة الاتص احبة لخدم اج . المص ي إنت ل ف ود تمث ك الجھ اج تل ان نت ك

Dyne TAC"موبایل 8000x"بصورة تجاریة م1983في عام.

)1( www.wikipedia.org/wiki/celluler.telephone. January, 2011, p.2
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وة الرقمیة  الفج
ادیات  ي اقتص الات ف ناعة الاتص ادیة لص ة الاقتص ن الأھمی رغم م ى ال عل
ة  الات القائم ا الاتص ة تكنولوجی وفر ونوعی العالم إلا أن الدول تختلف من حیث ت
ي  مما نتج عنھ ما بات یعرف بالفجوة الرقمیة بین الدول في ظل الاقتصاد المعرف

 ً لا یزال یواجھ عدداً من " الاتصالات"ا القطاع فإن ھذ.... الذي یشھده العالم حالیا
ذه  ال لھ لیم والفع ي الس الات والتبن ات الاتص لة بتقنی التحدیات والقضایا ذات الص
ریة  وادر البش وین الك دریب وتك ل وت ة لتأھی ة ، والحاج ة العربی التقنیات في البیئ

غ الیف التش الات والتك وم الاتص عار ورس ھ ، وأس ییره وإدارت ة لتس یلیة اللازم
.)  1(للقطاع نفسھ ودمج نظم المعلوماتیة في النظام الاقتصادي والاجتماعي

د  ا ق ویتر وغیرھم وك وت الفیس ب ة ك ع الاجتماعی من جانب آخر فإن المواق
ر  ونس ومص باب ت طة ش . استخدمت أخیراً بنجاح باھر في العمل السیاسي بواس

ة ال ل وتعبئ ل والتفاع ع للتواص ذه المواق تخدمت ھ ث اس دین حی ي البل اھیر ف جم
ى  ة إل ابیع قلیل ون أس ي غض دة أدت ف عبیة حاش اھرات ش یرات ومظ راج مس لإخ

.إسقاط النظامین بصورة أذھلت العالم 
رة  ة معم ر أنظم ة تغیی ة لدرج الات الھاتفی ي للاتص بعد بروز البعد السیاس
ث إن الباح عوبھا ف امتدت لقرون ، واتسمت بالقوة الأمنیة والمھابة في مواجھة ش
ق  ى تعمی ة إل دول العربی ا ال ا فیھ ة بم ر الدیمقراطی ة غی ھ الأنظم ى أن تتج یخش
ات  ھ انعكاس ون ل ا یك دة مم ورة متعم الات بص ال الاتص ي مج ة ف وة الرقمی الفج
ادیة  ات الاقتص ن الانعكاس لاً ع ا فض یة لمنظماتھ درات التنافس ى الق رة عل خطی

.والاجتماعیة والسیاسیة لشعوبھا
ور الاتصالات الھاتفیة في السودانتط: المطلب الثاني 

در  ي تق ة الت دودھا الجغرافی یاً وبح ة سیاس ودان الحالی ة الس كلت دول تش
لطنات  ك وس ت ممال د أن كان انیین بع راك العثم د الأت ى ی ع عل ل مرب ون می بملی
ة  ب زمنی ي حق اً ف اون أحیان الح وتتع اً وتتص ھا أحیان ع بعض ادم م تقلة تتص مس

دة دولة بھذه المسا. مختلفة یة عدی حة الشاسعة والحدود المفتوحة مع كیانات سیاس

المنظمة العربیة للتنمیة الإداریة، " بین النظریة والتطبیق"بشیر عباس العلاق، الخدمات الإلكترونیة )1(
.248، ص 2004لقاھرة، ا
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ادیة  راض الاقتص یس للأغ الات ل ة الاتص ى خدم ذاك إل اج آن ا ، تحت خارجھ
الات  ة الاتص ت خدم ذلك دخل ة ل یة والأمنی راض السیاس ا للأغ والاجتماعیة وإنم

 ً .إلى السودان في وقت مبكر قیاساً مع ظھور ھذه الخدمة عالمیا
:إلى السوداندخول التلغراف 

ام  ي ع اً ف ودان عرض ى 1859دخل التلغراف إلى الس واكن عل ة س م بمدین
ة  ا لإمبراطوری ودان وإنم یس للس ة ل ا التجاری ساحل البحر الأحمر وذلك لأھمیتھ

والحدیث بأن التلغراف دخل السودان عرضاً یستند إلى أن الذي . بریطانیا آنذاك 
نما أدخلتھ بریطانیا لترتبط بمستعمراتھا أدخلھ لیس الحاكم التركي في السودان وإ

.في شمال وشرق إفریقیا والھند 
:دخول التلفون إلى السودان

تلال  كریة لاح نر العس ة كتش ع حمل ودان م ى الس ون إل ول التلف زامن دخ ت
داد  رض ام د بغ كة حدی اء الس ع بن اً م اً أیض ا ومتزامن طة بریطانی ودان بواس الس

ي أ. الجیش الغازي بالمؤن والمدد ودان ف ى الس ل إل د دخ ما الاتصال اللاسلكي فق
یلا1914عام  ة جمب ام -م بإنشاء محط ي ع ال  ف ر وملك اء 1931الناص م إنش م ت

اد  ام إرش ؤدى مھ محطة اتصال لاسلكي بین القاھرة والخرطوم وملكال وجوبا لت
ین  الطائرات التابعة لشركة الخطوط الجویة لإمبراطوریة بریطانیا والتي تعمل ب

.)1(وجنوب افریقیالندن
:خدمة الھاتف للجمھور

ام  ودان ع ي الس ور ف اتف للجمھ اء 1903أدخلت خدمة الھ م إنش دما ت م عن
ودان . )2(أول كبانیة للتلفونات في الخرطوم ى الس ل إل یارفقد دخ ون الس ا التلف أم

یار  اتف الس ودانیة للھ ل"بعد تأسیس شركة خاصة باسم الشركة الس ام " موبیتی ع
والشركة " سوداتل"شراكة بین الشركة السودانیة للاتصالات المحدودة م ك1996

ر . "MSI"الكویتیة للھواتف النقالة ي فبرای ركة ف ة الش غیل خدم م 1997بدأ تش

" سوداتل"مقبولة عبدالله علي، استراتیجیة تسعیر خدمات الاتصال وأثرھا على برامج التطویر والتحدیث)1(
.65،ص 2004بحث غیر منشور، 

.2م،ص 2006سوداتل، التقریر السنوي لعام )2(
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ى  ركة إل تركي الش دد مش ل ع ى وص ور حت ن الجمھ اً م ولاً طیب ولقیت الخدمة قب
.م 2009مشترك في " 6743812"

ركة  ت ش ائر"أسس ا-بش وفمبر " أریب ي ن اتف 2003ف غل للھ اني مش م كث
البلاد  یار ب ام . الس ي ع یار ف اتف الس ة الھ دیم خدم ي تق ركة ف دأت الش م 2004ب

ام  ي ع تركیھا ف دد مش ل ع ى وص اً حت ركة جغرافی عت الش ى 2009وتوس م إل
.مشترك" 3191766"

ة " سوداتل"م طرحت الشركة السودانیة للاتصالات 2005في فبرایر  خدم
ل  ي أبری ة ف فة تجاری ت بص ي انطلق ال والت اتف النق وداني للھ بكة س م 2006ش

مشترك بعد أن " 4.352499"م إلى 2009وصل عدد مشتركي سوداني في عام 
.م 2009أصبحت شبكة سوداني شركة منفصلة في ینایر 

:الإنترنت في السودان 
وی ي تط بباً ف الات س اع الاتص ة قط ادة ھیكل ت إع ول كان اع ودخ ر القط

ة . الإنترنت إلى السودان ث بدای ن حی ودان م ي الس یمكن تناول خدمة الإنترنت ف
)1(-:الدخول والتطور في السطور التالیة

ام  ودان ع ودانت ، 1998بدأت خدمة الإنترنت في الس ركة س طة ش م بواس
مح . كشركة مساھمة عامة  ة وس دیم الخدم ة بتق لاحقاً تم التصدیق لشركات خاص

ة ل وط الھاتفی ب الخط ریض بجان اق الع ام . ھا استخدام تقنیة اللاسلكي للنط ي ع ف
.م تم التحول إلى تقنیات الجیل الثالث لتقدیم خدمات الإنترنت2007

:المنافسة 
ة  ت الدول الات"دخل ة للاتص ة القومی ع " الھیئ ات م ات وتفاھم ي مفاوض ف

دخ الات وال اع الاتص ا لقط اء احتكارھ وص إنھ وداتل بخص ة س ى مرحل ول إل
أدت المفاوضات بینھما إلى الاتفاق على حزمة من البرامج والسیاسات . المنافسة

ة  ال للمنافس تح المج اع وف ر القط ة لتحری ة والمتنوع تراتیجیات المتدرج والإس
ركة . م 2003اعتباراً من العام  وح للش أیضاً تم الاتفاق على تعدیل الامتیاز الممن

رین 2005لینتھي في أكتوبر في مجال المخارج العالمیة غلین آخ ماح لمش ، والس

www.ntc.gov.sd.february2010)17(
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البلاد .)1(للعمل في مجال اتصالات الھاتف السیار الات ب وق الاتص تح س نتیجة لف
:أمام المنافسة فقد تم 

ً MTN–أریبا"الترخیص لمشغل ثان للھاتف السیار -أ ا ام " لاحق ي ع ف
م 2003

.م 2004عام في" كنار"الترخیص لمشغل ثان للھاتف الثابت -ب
.م 2006في عام " سوداني"الترخیص لمشغل ثالث للھاتف السیار -ج

:المبحث الثالث 
.تطور سوداتل واستراتیجیاتھا التسویقیة 

"سوداتل"نشأة وتطور : المطلب الأول 
ة  ذه الجزئی ي لھ ار . تمثل التقاریر السنویة للشركة المصدر الأساس ي إط ف

لات البرنامج الثلاثي ة للمواص للإنقاذ الاقتصادي تم استخصاص المؤسسة العام

.11م،ص 2002تقریر مجلس الإدارة ، الشركة السودانیة للاتصالات، التقریر السنوي لعام )1(
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ودانیة  ركة الس م الش ة باس اھمة عام ركة مس ى ش ا إل لكیة وتحویلھ السلكیة واللاس
ارس " سوداتل"للاتصالات المحدودة  دأت 1993وذلك في م ركة ب م ، إلا أن الش

ر  ي فبرای ة ف ة الھاتفی ل الحرك مال . م 1994في نق وداتل برأس ت س دئي تأسس مب
دره  ي" 150"ق ون دولار أمریك ة . ملی ودانیة بقیم ة الس ا الحكوم اھمت فیھ س

ـ درت ب ي ق لكیة والت لكیة واللاس لات الس ة للمواص ة العام ول المؤسس 60"أص
كل  ون دولار لیش دفوع % 66.7ملی ال الم ن رأس الم اع . م اھم القط ا س بینم

ودان  ارج الس ل وخ ن داخ راد م ركات وأف ي ش ـالخاص المتمثلة ف ن % 33.3ب م
.رأس المال المدفوع

:التوسع الجغرافي لسوداتل
یم  ات الإقل م ولای مال ومعظ ات الش ع ولای ل جمی امتدت شبكة سوداتل لتص

عودیة من خلالالجنوبي  ا والس ألیافھا البصریة التي ربطت البلاد بمصر وأثیوبی
اً  اقلاً إقلیمی ركة ن بح الش ة لتص ارة الافریقی اً و العالم الخارجي وبالق ذا . وعالمی ھ

ل فضلاً عن توسعھا الإقلیمي بالحصول على أربع ي ك رخص لتشغیل الھاتف ف
.من موریتانیا والسنغال وغانا ونیجیریا 

:التوسع التقني لسوداتل 
رى  ى أخ ة إل ة التماثلی ل الأنظم زة تحوی رة وجی ي فت وداتل ف تطاعت س اس

ارج العالم م والمخ بكات والمقاس عة الش ادة س ال رقمیة وزی ى إدخ افة إل ة بالإض ی
.والصورةوالبیاناتالصوتلنقل"3G"تقنیة الجیل التالي والجیل الثالث

:التوسع في خدمات سوداتل 
م من خلال بدأت سوداتل بتقدیم خدمة المكالمات الصوتیة  ت ث الھاتف الثاب

شاركت. الھاتف الثابت ثم خدمات الثریا والاتصالات الریفیة من خلال إنترنت 
یار  اتف الس ودانیة للھ ركة الس یس الش ي تأس وداتل ف ل"س ة " موبیت دیم خدم لتق

الھاتف السیار، ثم باعت سوداتل نصیبھا فیھا لاحقاً للشریك الثاني وأطلقت خدمة 
یار  لال الھاتف الس ن خ د م ا بع تقلة فیم ركة مس بحت ش ي أص وداني الت بكة س ش

ة الإ.ضمن مجموعة شركات سوداتل  وداتل خدم ة تقدم س عات عریض ت بس نترن
ب  ى جان راد إل طة للأف عات متوس ركات وس ات والش ة للمؤسس رعات عالی وس

یار من خلال إنترنت  اتف الس ت والھ وداني"الھاتف الثاب وداتل ". س دم س ا تق كم
.خدمة تراسل البیانات وشبكات نقل المعلومات للمؤسسات 
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:التوسع التنظیمي لسوداتل 
امت بھا سوداتل قد قادت إلى تغیرات في الھیكل إن التدابیر الإداریة التي ق

ركات  ن الش ة م ى مجموع ركة إل ت الش ى تحول ر حت ى آخ ت إل ن وق التنظیمي م
ام  ي ع تقلة ف اً . م 2009المس اً وتقنی ا مالی دریب كوادرھ وداتل بت ت س ا درج كم

جیعیة من خلال وإداریاً وتحفیزھم مادیاً ومعنویاً  سیاسات الأجور والحوافز التش
.سلفیات وتحسین بیئة العمل والعنایة الطبیة ودعم الأنشطة الاجتماعیة وال

ال  ادة رأس م ى زی د أدت إل وداتل فق ذتھا س ي اتخ ة الت دابیر المالی ا الت أم
ن  ا م رح بھ ركة المص ام " 150"الش ي ع ون دولار ف ى 1993ملی " 2.5"م إل

ام  ي ع ن . م 2008بلیون دولار ف دفوع م ال الم ا زاد رأس الم ون " 92"بینم ملی
.م2009ملیون دولار في عام " 983"م إلى 1993دولار في عام 
ركة فعُلّم 2009في عام  م الش دلت اس د أن ع الھیكل التنظیمي للشركة بع

ت  ي تم إلى مجموعة سوداتل للاتصالات المحدودة استجابة للتحولات الكبیرة الت
ي ا ركة والت ة للش یة الثالث ام بالشركة خلال تنفیذ الخطة الخمس ة ع ي نھای ت ف نتھ

ي . م 2008 ل ف ة تعم ركات متكامل حیث أصبحت الشركة عبارة عن مجموعة ش
.مجال الاتصالات والمعلومات 

:شركات  مجموعة سوداتل 
نویة  ا الس ي تقاریرھ تمتلك سوداتل عدة شركات محلیة وخارجیة  وردت ف

:یتم تناولھا ھنا باختصار والشركات ھي 
.تقدم خدمات اتصالات الھاتف الثابت:Thabitثابت للاتصالات-1
وبرمجیاتھاالشبكاتمجالفيالشركةتعمل:Datanetداتانت-2

الفنيوالدعمالھندسیةالخدماتمجالفيتعمل:سوداسیرفس-3

الریفیةالاتصالاتخدمةفيتعمل:Sudasatسوداسات-4
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.والمعلوماتلاتالاتصامجالفيالتدریبخدمةتقدم:سوداكاد-5

ل-6 ومتراس ل: تلیك يتعم الف لمج وتنق ورةالص والص
)انترنت(والمعلومات
الثالثالجیلبتقنیةالسیارالھاتفخدماتتقدم:Sudaniسوداني-7

ركة-8 نقیتلش ل:"Chinguitel"ش يتعم الف الاتمج الاتص
.بموریتانیا
.بغاناالاتالاتصمجالفيتعمل:"Kasapa"كساباشركة-9

.بسنغالالاتصالاتمجالفيتعمل:اكسبرسوسنغالشركة-10

.بنیجیریاالسیارالھاتفخدماتتقدم: انترسولرشركة-11

.الاستراتیجیات التسویقیة لسوداتل : المطلب الثاني 
تستخدم الشركة إستراتیجیات متعددة للمزیج التسویقي في تطورھا ونموھا 

اط ة النش ذ بدای م من ى عواص ھ عل م تعمیم وم ث ة الخرط ي ولای ت ف اتف الثاب بالھ
ع  روراً بتنوی ة، م اطق النائی اف والمن ة الأری ة وتغطی ودان المختلف ات الس ولای
المنتجات والمشاركة في تأسیس استثمارات في الداخل والخارج ثم انتھاءً بتحول 

الھاتفیة الشركة إلى مجموعة شركات مستقلة تعمل في مجال خدمات الاتصالات
.  بصورة متكاملة

":ثابت"الإستراتیجیات التسویقیة لسوداتل-1
:إستراتیجیات المنتج-أ

ت  دمات الإنترن دیم خ ات بتق ویر المنتج تراتیجیة تط ركة إس تخدم الش تس
ض  ن بع وتیة لك ة الص الات الھاتفی ة الاتص ب خدم ى جان افیة إل والخدمات الإض

دعم خدم ركة لا ت زة الش ت الأنواع من أجھ ركة . ة الإنترن زة ش ع أجھ ا جمی بینم
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وث  م البح ات قس دى دراس ھ إح ارت إلی ا أش ب م ت بحس كنار تدعم خدمة الإنترن
تعمل الشركة على صیانة أجھزة مشتركیھا .)1("ثابت"والتطویر بشركة سوداتل 

ات  تجابة للبلاغ ي الاس ة ف ا بطیئ غ ولكنھ ة التبلی ركة . في حال تخدمت الش ا اس كم
. سیط المنتجات بالتخلص من الھواتف العمومیةإستراتیجیة تب

:إستراتیجیة التسعیر-ب
وق  ا لس رة احتكارھ اء فت وق أثن ط الس تراتیجیة كش ركة إس تخدمت الش اس

الاتصالات 
تركیھا  ن مش دیونین م جیع الم م لتش تراتیجیة الخص ركة إس تخدم الش ا تس كم

وذلك بخصم نسبة معینة من على سداد مبالغ مدیوناتھم في حالة السداد الفوري ، 
.مبلغ الدین 

ر  دیل وتغیی تراتیجیة تع تخدام إس ركة لاس ت الش ة اتجھ ور المنافس د ظھ بع
ا  عار أجھزتھ ت أس ن ظل ت ولك ات والإنترن زة والمكالم بة للأجھ عار بالنس الأس

ة  ركة المنافس زة الش عار أجھ ن أس ة ع ار"مرتفع ات ". كن ة مكالم ذلك تعرف ك
تراتیجیة . نار سوداتل أكثر من تعرفة ك تخدم إس بل أكثر من ذلك فإن الشركة  تس

اري  تسویقیة موحدة في تحدید ھذه التعرفة دون التمییز بین القطاع السكني والتج
" دفع مقدم وآجل"ومراكز الاتصالات ، دون إتاحة خیارات مختلفة في التحاسب 

ر بكة الش ل ش ات داخ ا مكالم ا فیھ بكات بم ین الش ا . كة وكذلك دون التمییز ب بینم
ة  د التعرف ي تحدی دة ف ر موح ویقیة غی تراتیجیة تس ث . تستخدم شركة كنار إس حی

ب  تقدر كنار أسعار مختلفة بحسب القطاعات السوقیة المستھدفة مع إتاحة التحاس
ب  ة بحس ة مختلف رض تعرف ى ع افة إل ل بالإض دم أو الآج دفع المق اس ال ى أس عل

وداتل لتك" داخل الشبكة ، ثابت ، سیار"الشبكة  اب س ى حس سب میزة تنافسیة عل
.

ن " ثابت" أما بالنسبة للإنترنت فإن شركة سوداتل تقدم أسعاراً أقل بكثیر م
زة  ع بمی ركة تتمت ى أن الش ا یعن عات ، مم ف الس ي مختل ار ف ركة كن عار ش أس
تنافسیة مستندة على السعر في تقدیم خدمة الإنترنت ذات السعات العریضة ولكن 

.152،ص 2009قسم البحوث والتطویر، ثابت، ،ADSLكتاب البحوث،دراسة عن الـ) 1(
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ا كلة ارتف ف مش ت تق ة الإنترن ھا لخدم م بعض دم دع ركة وع زة الش عار أجھ ع أس
.عائقاً للاستفادة من ھذه المیزة بصورة كبیرة 

:إستراتیجیات الترویج-ج
یق  اق ض ي نط ر ف ویق المباش ة والتس ات العام ات والعلاق تخدم الإعلان تس
ا  ت أجراھ اتف الثاب ة للھ ة تحلیلی ائج دراس دى نت ارت إح لترویج منتجاتھا فقد أش

ائل ق ي الوس ت ف اتف الثاب ات الھ ة إعلان ى قل ركة إل ویر بالش وث والتط م البح س
. الإعلانیة المختلفة 

:إستراتیجیات التوزیع-د
ي  واق الت ل الأس ة ك امل لتغطی ع الش تراتیجیة التوزی ركة إس تخدم الش تس

ة . تتوفر فیھا شبكة الھاتف الثابت  یل خدم ع لتوص تراتیجیة التوس كما تستخدم إس
رة الھاتف ورة مباش لكي بص . الثابت السلكي وتوزیع أجھزة الھاتف الثابت اللاس

ع  ى توزی اء عل ك بالإبق ع وذل ي التوزی أیضاً تستخدم الشركة إستراتیجیة الثبات ف
مكاتب الشركة فقط منذ بدایة نشاطھا وحتى الآن من خلال خدماتھا 

دریب  ركة بت تم الش اتھ ي الجأطرھ اً ف اً وخارجی نویاً داخلی ي س ب التقن ان
ركة  داف الش ق أھ لاء وتحقی ل للعم ة أفض دیم خدم ي والاداري لتق تم . والفن تھ

ل  ة العم ة بیئ لال تھیئ الشركة أیضاً بتقدیم دلیل مادي لتأكید جودة منتجاتھا من خ
ل . في مكاتبھا بما تتیح الراحة للعمیل اج وتعم كذلك تھتم الشركة بتكنولوجیا الإنت

ا ت . على التحسین المستمر فیھ ي ، وأدخل ى رقم اثلي إل ام التم رت النظ ث غی حی
وترة  ام الف ت نظ ورة  وأدخل ات والص ل البیان اني لنق ل الث ا الجی تكنولوجی

.الإلكترونیة 
":سوداني"الإستراتیجیات التسویقیة لسوداتل-2
:إستراتیجیات المنتج-أ

یار اتف الس دمات الھ دیم خ تج بتق ز المن تراتیجیة تمیی ركة إس تخدم الش تس
دیم  بواسطة تقنیة الجیل الثالث لتكنولوجیا الاتصالات وبالتالي تمیزت الشركة بتق

ع د الموق ة تحدی ة "GPS"خدمات جدیدة كخدم ات المرئی تخدم . والمكالم ا تس كم
ن أن  رائحھا م الشركة إستراتیجیة تحسین وتطویر المنتج بتقدیم حلول لتحریر ش

زة یرتبط استخدامھا فقط بأجھزة سوداني ثم إن ع الأجھ ي جمی ل ف رائح تعم اج ش ت
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رعات  رة وبس عات الكبی ر الس ریحة وعب ر الش ت عب وكذلك إطلاق خدمة الإنترن
."One connect"عالیة

:إستراتیجیات التسعیر-ب
ة  ة العالمی ات الھاتفی بة للمكالم راق بالنس تراتیجیة الاخت تستخدم الشركة إس

ة ت دیم الخدم ة تق ذ بدای ركة من ا الش ددت لھ ث ح ى حی ة حت ة ثابت م 2009عرف
ل  وبمستوى أقل كثیراً من مستوى أسعار شركات الھاتف السیار الأخرى مما جع
ة  تلك الشركة تضطر لتخفیض أسعارھا تدریجیاً حتى أصبحت عند مستوى تعرف

ام  ي الع وداني ف ي . م 2009س عیر الترویج تراتیجیة التس ركة إس تخدم الش تس
ا . إلى شبكات الھاتف الثابت بالنسبة للمكالمات الھاتفیة الصادرة ددت لھ ث ح حی

ا  ت جمیعھ ي اتجھ رى ، والت ة الأخ تعرفة ثابتة وأقل من تعرفة الشركات المنافس
ي  وداني ف ة س ن تعرف إلى تخفیض تعرفتھا سنة بعد أخرى حتى أصبحت قریبة م

. م 2009العام 
ركات بكات ش ى ش ادرة إل ة الص ات الھاتفی ة المكالم ق بتعرف ا یتعل ا فیم أم
. الھاتف السیار الأخرى فإن الشركة تستخدم إستراتیجیة التسعیر حسب المنافسة 

ة  ة وتعرف ن المنخفض ركة زی ة ش ین تعرف ط ب ة تتوس ة ثابت عت تعرف ث وض حی
.المرتفعةMTNشركة

:إستراتیجیات الترویج-ج
اء  تراتیجیة الإیح ركة إس تخدم الش وداني"... تس ك س ائل " وخلی ر الوس عب

. مختلفة لشرح حقائق حول منتجاتھا بطریقة جاذبةالإعلانیة ال
راء  ائي بش تھلك النھ اع المس ذب لإقن تراتیجیة الج أیضاً تستخدم الشركة إس

ا ة بھ زة خاص رویج لأجھ ن "Catle"المنتج من خلال الت دودة ع رات مح ي فت ف
ركة  عارات للش ل ش ة تحم ات متحرك ق عرب ذه .طری ركة ھ دعم الش ت

تخدام  تراتیجیات باس اني الإس ید المج لال الرص ن خ ات م یط المبیع یلة تنش وس
ورت 2009والرصید الإضافي الذي قدم في أواخر  د ط م ووجد رواجاً كبیراً و ق

ر  ا 2010إلى خدمة ریح بالك في أواخ تركین مم ن المش ر م ال كبی ى بإقب وتحظ
ا  ي لا تغطیھ رة الت سیكون لھا أثر إیجابي في تحقیق میزة تنافسیة للشركة في الفت

.ذه الدراسةھ
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:إستراتیجیات التوزیع-د
تستخدم الشركة إستراتیجیة التوسع في توزیع الشرائح والكروت المدفوعة 
ت ذات  ة الإنترن ع خدم ائي لتوزی ع الانتق تراتیجیة التوزی تخدم إس ا تس ة بینم القیم

ة  رعات العالی رة والس عة الكبی ع . الس تراتیجیة التوزی ركة إس تخدم الش ا تس كم
امل لتغ ض الش ي بع ة ف لات توزیعی یم حم تھلكین بتنظ ن المس دد م ر ع ة أكب طی

.أسواق مدینة الخرطوم وأم درمان والخرطوم بحري 
ا  درب أفرادھ وبیھا وت وس منس ي نف لاء ف ب العم اً لكس ركة قیم خ الش ترس
دمات  ال الخ ي مج ة ف لوكیة اللازم ة والس ة والفنی ارات الإداری ابھم المھ لإكس

ة  ة والمعلوماتی غیل . الھاتفی ا التش اً بتكنولوجی ركة أیض تم الش دأت .تھ ث ب حی
ة  دم خدم دأت تق م ب یار، ث الشركة بأحدث تكنولوجیا في مجال خدمات الھاتف الس

وداني ون( ت(، ) س ث) ون كونك ل الثال ا الجی ات تكنولوجی ن تقنی ة م آخر تقنی ب
"3.75G" . أمین ة لت ة الإلكترونی ام الرقاب ركة نظ تخدم الش ك تس ى ذل إضافة إل

ن . نشآتھا ، نظام إدارة الصفوف والانتظار في تقدیم الخدمات للعملاء م فضلاً ع
تركین من خلالالرد الآلي لاستفسارات المشتركین وتوجیھم  مركز خدمات المش

ل  لاء . المتكام ة للعم وفیر الراح ا لت اني وتھیئتھ میم المب ركة بتص تم الش ذلك تھ ك
.وتسھیل معاملاتھم 

توصیاتالنتائج وال: الخاتمة 

:النتائج 
ى  افة إل ویق بالإض و التس ة نح ة متجھ تراتیجیات عام ركة إس ت الش مارس

ویقي  زیج التس تراتیجیات للم ة .إس ور خدم ركة أن تط تطاعت الش ا اس بھم
الاتصالات والمعلومات في فترة وجیزة مقارنة بما سبقتھا من فترات كما نجحت 

ي الشركة في قبول تحدیات المنافسة بعد أن دخل سو ق الاتصالات والمعلومات ف
اً ن. البلاد إلى مرحلة المنافسة  اقلاً إقلیمی ون ن ي بل انتقلت الشركة لأن تك اً ف اجح

.عدد من الدول الإفریقیة
الات  ا الاتص توى تكنولوجی ین مس ى تحس ة إل ذ البدای ركة من ت الش اتجھ

ة ، اب ط ممرحل داءً والتوسع الجغرافي لتغطیة المدن والأریاف والقرى عبر خط ت
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ى  یة أول ة خمس ن خط ة " م1998-1994"م ة " م2003-1999"وثانی وخط
".م2008-2004"خمسیة ثالثة 

یع  ا بتوس ة لھ ة الحقیقی ل البدای ة قب ة المنافس راً لمرحل ركة مبك استعدت الش
ذب  دفوع بج ال الم رح ورأس الم ال المص ادة رأس الم م وزی بكة والمقاس الش

.ھاوخارجالبلاد مستثمرین من داخل 
حاب ذیب أو الانس تراتیجیة التش ركة إس ت الش ف طبق ة الھوات اف خدم بإیق

لال  ا لإح اه عملائھ رج تج عر بح ررة دون أن تش ال المتك ة ذات الأعط العمومی
. الھواتف السیارة محلھا

دمات  دیم خ ا بتق ات وتنویعھ ویر المنتج تراتیجیة تط ركة إس تخدمت الش اس
ة ا ت الإنترنت والخدمات الإضافیة إطلاق خدم لال لإنترن ن خ ریحة وم ن الش م

لال  ةخ رعات عالی رة وبس عات الكبی ة "One connect"الس ب خدم ى جان إل
دیم . الاتصالات الھاتفیة الصوتیة  تج بتق ز المن استخدمت الشركة إستراتیجیة تمیی

أول  الات ك ا الاتص ث لتكنولوجی ل الثال ة الجی خدمات الھاتف السیار بواسطة تقنی
. تقنیة في البلاد شركة تستخدم ھذه ال

ة  استخدمت الشركة إستراتیجیة الاختراق بالنسبة للمكالمات الھاتفیة العالمی
اتف  بكات الھ ى ش ادرة إل ة الص ات الھاتفی بة للمكالم ي بالنس عیر الترویج و التس

ركات . الثابت بكات ش ى ش ادرة إل ة الص ات الھاتفی ة المكالم ق بتعرف أما فیما یتعل
رى ف یار الأخ اتف الس ب الھ عیر حس تراتیجیة التس تخدمت إس ركة اس إن الش

. المنافسة
. استخدمت الشركة إستراتیجیة توزیع مختلفة لتوزیع منتجاتھا

یط  ة وتنش ات الھوی ة ودعای ات العام یلة العلاق ركة وس تخدمت الش اس
.المبیعات للترویج عن منتجاتھا

ي اھتمت الشركة بتدریب كوادرھا سنویاً داخلیاً وخارجیاً في ال ب التقن جان
ة . والفني والإداري یح الراح ا تت ا بم ي مكاتبھ ل ف اھتمت الشركة بتھیئة بیئة العم

تمر . للعمیل ین المس ى التحس ت عل كذلك اھتمت الشركة بتكنولوجیا الإنتاج وعمل
. فیھا
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ركة  طء الش ت وب ة الانترن ت لخدم اتف الثاب زة الھ ض أجھ إن عدم دعم بع
ات وي یبلغ عنھا المشتركفي إصلاح الأجھزة المتعطلة الت ن یقلل من ثقتھم بمنتج

.الشركة 

:التوصیات 
ي  ھم ف ن أن تس یات یمك ث بتوص دم الباح ة یتق بعد استعراض نتائج الدراس

:تحسین الأداء بالشركة والتوصیات ھي 
اتف أو  دمات الھ ا خ ل إلیھ م تص تغطیة المناطق الریفیة وشبھ المدن التي ل

بان أن تغطیھا شركة  واحدة من الش ي الحس ذ ف ع الأخ ة م رى المنافس ركات الأخ
تكون ھنالك فرصة كامنة یمكن اغتنامھا 

ي  لاء ف ة للعم اح الخدم ث تت توسیع شبكة اتصالات الشركة وتطویرھا بحی
دد  ة تح الات الھاتفی ة الاتص ودة خدم ار أن ج یة باعتب ودة مرض ت وبج أي وق

. الاتصال بتوفرھا وبوضوح الصوت ، صفاء الصورة ، والسرعة في
ة  ة لخدم ا داعم ت وجعلھ اتف الثاب الات الھ ة اتص ات خدم ویر منتج تط

د أن . الانترنت  ة بع ة خاص إذ أصبح الانترنت قبلة مستخدمي الاتصالات الھاتفی
ة  الات الھاتفی كلت الاتص ي ش ا الت د حكامھ عبیة ض ورات ش ي ث شھد العالم العرب

.دوراً محوریاً في نجاح معظمھا 
ن تخفیض أسعار أ د ع ث لا تزی ت بحی اتف الثاب الات الھ ة اتص زة خدم جھ

.أسعار الشركة المنافسة لھا 
كني  اع الس تحدید تعرفة خدمات اتصالات الھاتف الثابت بالتفریق بین القط

.والتجاري ومراكز الاتصالات ، مع إتاحة خیارات مختلفة للتحاسب 
نحھم رص جیعیة بم وافز تش ت ح اتف الثاب ة الھ لاء خدم اني منح عم ید مج

داد  زام بس ب الالت ة حس ائق مجانی نحھم دق وم ، وم لال الی تخدام خ ب الاس حس
بة  ید بالنس ة الرص ة تغذی ب قیم ل أو حس دفع الآج تركي ال بة لمش اتورة بالنس الف

.لمشتركي الدفع المقدم 
ترك  السرعة في إصلاح أعطال الأجھزة التي یبلغ عنھا لتحقیق رضا المش

.وكسب ولائھ 


