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تقدير شكر و  
 

عمة  ثير على ا حمد  ر الله و طيبة،ش بصيرة وصلى الله وسلم تسليم على  ا علم وا عمة ا
رام ه الله وأصحابه ا تها رسو ووالا وسلما تسليما لا يدرك م  

ا أجر و ه الله أن لا يحرم سأ ذي  متواضع ا عمل  بتوفيق من الله عز وجل تم إتمام هذا ا  

ا ا ومشرفا علي اصحا  ا ، ا مع ان أمي ذي  ح ا ى أستاذي جيلح صا جزيل إ ر ا  أتقدم بش

قيمة رة  ا مذ جاز هذ ا ة طوال ا مبذو صائحه وتوجيهاته ا ا ب م يبخل علي ذي   وا

جزاء ها خير ا  فجزا الله خير ع

سى أست ك اما لا  ذ ذين ساهموا في تدريس و ا الأفاضل ا اقشته ذت ال شرف م الأستاذة سأ
صائحهم وتوجهاتهم عرفان على مجمل  ر وا ش رتي هذ فلهم ا مذ  

رة مذ مبذول في هذ ا ح على جهد ا طيف بن صا ة عبد ا ر مدير شر  واش

رة من قريب و مذ ل من ساهم معي هي هذ ا ر  بعيد . ما اش  

 

 

 

 

 

 

 



 إهداء
دين حفظهما الله أمي وأبي ى وا  إ

اح هما واخفض » ذل ج رحمة من ا  يربيا ما ارحمهما ربيوقل  ا

 « صغيرا

تمل سعادتي بوجودهم  "أخوتي وأخواتي" ى من ت  إ

ى ي  إ قشن فيه مع قلب و  ى من دخلن أعماق ا حياة "جميع الأقارب"، إ من بوجودهم تحلو ا
جليل ؤي، عبد ا تآخي  : هديل، هشام، أريج،  حب وا ل الأصدقاءعيسى ، ا ي  صديقات  إ  وا

تجارية علو م ا قسم ا  با

ي ت ل من خا ي  رهم إ م أتذ رة و ذا ي جميع من أحبهم ا  إ

رة مذ ذي اشرف على هذ ا ذين قاموا بتدريسي وأستاذ ا ى جميع الأساتذة والأستاذات ا  .وا

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 



 

 

 

 فهرس

 المحتويات

 



   

 فهرسا

صفحة محتوى ا  ا

ر و  -  عرفانش
 اهداء -
محتويات فهرس -  ا
جداول  قائمة -  ا

ال قائمة -  الأش

ملاحق قائمة -  ا
ه -أ   عامة مقدمة 

ي 1 دو لترويج ا نظري  فصل الاول: الاطار ا  ا

ترويج 3 مبحث الاول: مفاهيم أساسية في ا  ا

ترويج 3 مطلب الأول: تعريف ا  ا

اصرا 7 ي: ع ثا ترويج مطلب ا  ا

ترويج ووظائفه 9-8 ث: أهداف ا ثا مطلب ا    ا

رابع: الإستراتيجية 10 مطلب ا ترويجية ا  ا

ي: 12 ثا مبحث ا مؤسسة ممارسة ا ي في ا دو ترويج ا تصديرية ا  ا

دوي 12 ترويج ا مطلب الأول: ماهية ا  ا

تروي 15-14 ي: مزايا ومخاطر ا ثا مطلب ا دويا  ج ا

دوي 16 ترويج ا واجب مراعاتها في ا عوامل ا ث: ا ثا مطلب ا  ا

رابع:  18 مطلب ا دويا ترويج ا  استراتيجيات ا

اصر 21 ث: ع ثا مبحث ا مزيج ا ترويجي ا دوي ا  ا

مطلب الأول:  21 يا دو  الإعلان ا

ي:  23 ثا مطلب ا مبيعاتا شيط ا ية ت دو  ا

ث 27 ثا مطلب ا ية(ا دو بيع ا شخصي)قوة ا بيع ا  : ا

ية 29 دو تجارية ا معارض ا رابع:ا مطلب ا  ا

ثاني: 34 فصل ا خارجية ا ي اختراق الأسواق ا دو ترويج ا  بمساهمة ا

ية 36 دو مبحث الأول: مفاهيم أساسية حول اخترق الأسواق ا  ا

ية 37-36 دو مطلب الأول: مفهوم إختراق الأسواق ا  هاتأهميو  ا

ية 39-38 دو ي: خصائص ومراحل اختراق الأسواق ا ثا مطلب ا  ا

ث:  40 ثا مطلب ا ية دوافعا دو  إختراق الاسواق ا



   

رابع:  43 مطلب ا يةا دو  عوائق اختراق الأسواق ا

ية 45-44 دو يب اختراق الأسواق ا ث: أسا ثا مبحث ا  ا
تصدير 45 مطلب الأول: ا  ا

ي: الإ 50 ثا مطلب ا تعا  قديةاتفاقيات ا

ث:  51 ثا مطلب ا مباشر الاستثمارا بي ا  الأج

فات الإستراتيجية 55 تحا رابع: ا مطلب ا  ا
ية. 57 دو ث: إجراءات اختراق الأسواق ا ثا مبحث ا  ا

مطلب  57 ية الأسواق: تحليل الأولا دو  ا

ث:  59 ثا مطلب ا يةا دو  قرار اختراق الأسواق ا

مطلب ا 63 ث: ا دويثا تسويقي ا مزيج ا  تحديد ا

رابع:  67 مطلب ا يةا دو ي في عملية اختراق الاسواق ا دو ترويج ا ة ا ا  م

غذائية 71 زراعية ا منتجات ا تمور وا ة ا شر ث: دراسة ميدانية  ثا فصل ا  ا

مبحث الأول 73 زراعيةتقديم  :ا تجات ا م تمور وا ة ا غذائية  شر      SODAPALوا

مطلب الأول:  73 ة ا تعريف بشر  SODAPALا

ظيمي 76 ت ل ا هي ي: ا ثا مطلب ا ة ا   SODAPAL شر

ة 78 شر شاط ا تعريف ب ث: ا ثا مطلب ا  ا
ي 79 ثا مبحث ا ة :ا شر ية  دو  SODAPAL تحليل وتقييم اختراق الأسواق ا

ة  79 تصدير في شر عملية ا مطلب الأول: دراسة وصفية    SODAPALا

ي: تحليل مجهودات  82 ثا مطلب ا ية SODAPALا دو  في اختراق الأسواق ا

ة  84 شر تصدير في ا ث: صعوبات ا ثا مطلب ا  SODAPAL ا

مبحث  86 ث:ا ثا مقابلة ا يل ا  تحليل وتقييم إجابات د

ية  86 ميدا دراسة ا هجية ا مطلب الأول: م  ا

ي:          88 ثا مطلب ا يةتحلي ا دو  ل إجابات أسئلة اختراق الأسواق ا

دوي  92 ترويج ا ث: تحليل إجابات أسئلة ا ثا مطلب ا  ا
رابع:  96 مطلب ا ي و اتقييم  ا دو ية دورترويج ا دو  في اختراق الأسواق ا
خاتمة 103  ا

مراجع 108  قائمة ا

ملاحق 114  ا



   

 

جداول قائمة ا   

 

صفحة عنوان ا رقم ا  ا
بيةمز  29 محلية والأج بيع ا ايا وعيوب قوة ا  10 

ية  65 دو تجات ا م يف ا ميط وت  10 عوامل ت

83 SODIPALة شر تمور في ا مية صادرات ا  10 تطور 

لتمور         83 ةSODIPAL وحدود  مقارة  بين صادرات شر  10 ا

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 



   

ال  قائمة الأش
 

صفحة عنوان ا رقم  ا  ا

اصر عم 7  10 لية الاتصال ع

دفع 11  10 إستراتجية ا

جذب 12  10 إستراتجية ا

دوي 18 ترويج ا  10 محددات ا

مبيعات  26 شيط ا  10 أدوات ت

ية 45 دو لدخول الاسواق ا خمسة  طرق ا  10 ا

ية  60 دو لأسواق ا دخول   10 قرارات ا

ة 72 شر تجات ا  SODAPAL 10 م

شر  75 تجارية  علامة ا  SODAPAL 10ة ا

76 SODAPAL  ة شر ظيمي  ت ل ا هي  01  ا

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 



   

 

ملاحـــــــــــــق  قائمة ا

صفحة: بيــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــان: ا  رقم: ا

مقابلة 114 يل ا  10 د

تمر وسائل تغليف علبة  118 لغ  0وزن  معجون ا  10 

 10 لغ 0غلاف علبة  118

 10 غلاف علبة 119

ة 119 شر تجات ا  10 م

مؤسسة 120  10 بطاقة تعريفية خاصة با

 

 

 

 

 

 

 

 
 
 



 

 

 

 

 المقدمة العامة
 



 مقدمـة عامــــة

 

 أ 

 ةـــــــــمقدم

تمهيد

عشرين تغيرات واسعة ومتسارعة، توسع  قرن ا عشرية الأخيرة من ا ذ ا مي م عا عرف الاقتصاد ا
خارجية وتدفقات رؤوس الأموال والاستثمار  لتجارة ا ية، وما صاحبها من تحرير  ما مة الاقتصادية وا عو ا

ا م ى تصاعد حدة ا مي، وهو ما أدى إ عا مستوى ا م تعد على ا مؤسسات، حيث  ي صارت تواجهها ا فسة ا
بية،  مؤسسات الأج افسة قوية من ا ن صارت تواجه م محليين فقط، و افسين ا م تهديدات ا تتعرض 
ك فتح فرصا واسعة  ن ذ مية،  عا تي أخذت تغزو الأسواق ا سيات، ا ج ات متعددة ا شر وخاصة ا

ية دو دخول الأسواق ا محلية  شاطاتها وزيادة أرباحه، لمؤسسات ا له و ، من أجل توسيع  فرض عليها وهذا 
ار لإستفادة من  إبت اسبة  م حلول ا فرصا تغيرات ا تي تحملها هذ ا تي تفرضها. ،ا مخاطر ا ب ا  وتج

ت أقد  مؤسساتدر مستوى  ا افسة على ا م فتاح الأسواق وتصاعد ا مو في ظل ا بقاء وا أن ا
ي، أ دو افة ا ون موجهة بالأأشطتها يجب أن  محلية فقط سوقن ت يس ا ية و دو وظائف  ن الاهتماموأ، ا با

تسويقية قد  يبخذ بالاسالأأن و ، مطلوبا أمرا صارا حديثة  ا ترويج يعتبر ا دفع وا توزيع وا تاج وا في الإ
ية. دو ان في الأسواق ا ها م ون   حتميا إذا أرادت أن ي

ترويجويعتبر  وظيفة ا ثر ا ية الأ دو محلية وا تج إن افيا يس إذ ،أهمية في دخول الأسواق ا  ت
سلعة عملاء، ا تي يريدها ا خصائص ا ،  يطلبها من وتوفر با ذي يريد ان ا م نفي ا مهممن  و  توفر أن ا

عه بها متعرفه لعملاء معلومات ترويجية ا من مزيج طريق عنرائهاش قرار باتخاذم وتق يب ا ماسبة، الأسا
شيئ  ذيا مؤسسة صورة ميدع ا ليا  ا خارجية يختلفون  عملاء في الأسواق ا خارجية، وبما ا في الأسواق ا

حياة، فإن  لغة وأسلوب ا ثقافة وا محلية من حيث ا عملاء في الأسواق ا  عن ا

وقت فيو  ذي ا تجارة طاق فيه يزداد ا ية ا دو دول بين ا مؤسسات اعتماد ويزداد، ا  لاقتصاديةا ا

خارجية الأسواق على تجاته تسويقتوريد احتياجاته و  جلأ من ا فوز ا،م فاذ بفرصة وا ى الأسواق ا  إ

خارجية مرجوة الأرباح وتحقيق ا خارج، من ا جزائريةزا ما ا مؤسسات ا ثير واجهت ت ا عقبات من ا  ا

ع موا تي وا تجات دخول دون تحول ا م جزائرية ا ى ا خارجيةالأسواق  إ صعوبات هي ا عل من هذ ا ، و
صادرات  مية ا جزائر في مجال ت ها ا تي تبذ جهود ا ي، ورغم ا وط تج ا م لتعريف با ترويج  ضعف جهود ا

تائج جد متواضعة. ت ا ن مازا محروقات،   خارج ا

ية: ا الإش
ها أن تفرض وجودهها ف تي يم جزائرية ا تجات ا م تمور من بين ا ية، وهذا تعتبر ا دو ي الأسواق ا

ية مع تخفيض سعر  دو افسية أسعارها ا ت ور، إضافة  وعية دقلة  ية، وخاصة  ما تتميز به من جودة عا



 مقدمـة عامــــة

 

 ب 

تعريف  جزائريين إلا ا مصدرين ا وات الأخيرة، ولا يبقى أمام ا س بير في ا ل  جزائري بش ار ا دي صرف ا
ية من خ دو جزائرية في الأسواق ا تمور ا ي:  با تا تساؤل ا طرح ا ا  اسبة. وهو يجعل  لال جهود ترويجية م

جزائرية تمور ا مؤسسات تصدير ا ي  دو ترويج ا وج  ،ما مدى مساهمة جهود ا في اختراق وو
ية دو  ؟الأسواق ا

فرعية الأسئلةا
ية : تا طرح الأسئلة ا ية  ا جة هذ الإش  معا

يبما هي أهم  .1 ترويج  أسا دوي ا غذائية من قبل  ،خدمةمستاا زراعية وا تجات ا م تمور وا ة ا شر
SODAPAL ؟ 

طرق  .2 مستخمةما هي ا خارجيةفي  ا سبة  ،اختراق الأسواق ا زراعية با تجات ا م تمور وا ة ا شر
غذائية   ؟SODAPALوا

جاح  .3 غذائية ما مدى  زراعية وا تجات ا م تمور وا ة ا توسع في ا ،SODAPALشر وج وا لأسواق في و
ية؟ دو  ا

ترويج  .4 جاحات وحدود جهود ا خارجيةما هي  ى الأسواق ا سبة  ،لدخول إ تجات با م تمور وا ة ا شر
غذائية  زراعية وا  ؟SODAPALا

فرضيات ا
سبة  .1 ي با دو ترويج ا يب ا سب أسا ية من أ دو تجارية ا تظاهرات ا ة في ا مشار تمور تعتبر ا ة ا شر

زرا تجات ا م غذائية وا  .SODAPALعية وا
تصدير .2 مباشر يعتبر ا سبة  ا ية با دو وج الأسواق ا يب اختراق وو سب أسا تجات من أ م تمور وا ة ا شر

غذائية  زراعية وا  .SODAPALا
غذائية جهود  .3 زراعية وا تجات ا م تمور وا ة ا خارجية، تبقى غير  SODAPALشر في دخول الأسواق ا

لفرص  ظر  متاحة.افية، با يات ا ا  والإم
فسها في  .4 فرض  افية  جزائر، تبقى غير  تمور في ا ها مؤسسات تصدير ا تي تبذ ي ا دو ترويج ا جهود ا

ية. دو  الأسواق ا
موضوع أسباباختيارا

تطرق إن موضوع هذا ا جة واختيار ا به ومعا طلاقا جاءا ،جوا في  معارفا تطوير في رغبةا من ا
دو  تجارة ا مية ا تخصص، بح طلاقا وأيضا ا غة الأهمية من ا با تي ا تسبها ا ي اختراق الأسواق ي دو  ةا

مؤسسات قضية باعتبار دول وا موضوع في ما يلي:و  ،ل ا  تتجلى أسباب اختيار ا
  ية، وهو مجال دو لأسواق ا دخول  ي، وا دو ترويج ا علاقة بين متغيرين هما: ا موضوع ا اول ا يت

تخصص  ية(.ا دو تجارة ا دراسي)ا  ا
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 ميول شخصي ا متعلقة لمواضيع ةا تصدير ا لجزائر، خاصة في ظل ضعف مستوى با ظرا لأهمتها   ،
فسها في  ها من فرض  افسية تم جزائرية على مزايا ت تمور ا ل عام، رغم توافر ا جزائرية بش صادرات ا ا

ية. دو  الأسواق ا

 رغبة مساهمة في ا ية ولحل إيجاد في ا ا جزائري الاقتصاد اعتماد لإش فط، وهو وحيد مورد على ا  مما ا
جزائري الاقتصاد يجعل ونهيار، و لا ومعرض هش ا غذائي الأمن على سلبية تائج ه ست  والاجتماعي ا

جزائري لمجتمع  .ا

موضوع: أهميةا
  ة بترول س هيار أسعار ا ي2112قد تسبب ا ميزا بير في ا ى عجز  ة، وعجز في ميزان ، إ لدو عامة  ة ا

ي سياسة  تب ومة  ح مية الاجتماعية والاقتصادية، وهو ما دفع ا ت ه آثار سلبية على ا ان  مدفوعات، مما  ا
سلم الاجتماعي  ضرائب والأسعر، وهو ما يؤثر سلبا على ا عمومي، مع رفع زيادة ا فاق ا تقشف في الإ ا

 والاقتصادي.
 هيار أسعار إن الأزمات الاجتماع ى ا ات، تعود في أساسها إ تسعي جزائر في ا تي عرفتها ا ية ا ية والأم

جزائريين، وهو ما  ل ا ابوسا  تجربة  رار تلك ا ات، وهو ما يجعل من ت ي ثما تصف ا بترول في م ا
وج الأسواق صادرات وو ويع ا وحيد هو ت حل ا ن، وا لمحروقات بأسرع ما يم خارجية. يتطلب إيجاد بديل   ا

  خارجية، مع توافرها على مزايا لتوسع في الأسواق ا جزائر  واعدة في ا قطاعات ا تمور من ا يعتبر قطاع ا
دوي. مستوى ا افسية على ا  ت

دراسةأهداف :ا
تي تتمثل  فيما يلي: موضوع وا غاية الأساسية من اختيار ا  إن ا

  ة ي بمختلف أامحاو دو ترويج ا جزائرية تعرف على ا مؤسسات ا ا ا اسب م يبه واجراءاته، وما ي سا
تمور  .تصدير ا

  ة مستخدمة في اطرق ا على تعرفامحاو خارجيةا مؤسسات ختراق الأسواق ا ها ا اسب م ، وما ي
تمور. تصدير ا جزائرية   ا

 ق متخذي تحسين تمور مؤسسات فيرار ا تسويق أهمية إعطاء بضرورة تصدير ا ي ا دو ما، عمو  ا
دوي خصوصا، ترويج ا ة أداة واعتبار وا تمور و  في فعا صادرات من ا مية ا عملة  تحقيقت الأرباح با

جزائر. تي تحتاجها ا صعبة ا  ا

 .مية عا سوق ا ي وا وط ة الاقتصاد ا أداة فعا دوي  لترويج ا غة  با مؤسسات بإعطاء الأهمية ا  تحسين ا
 عقبات أهم تحديد ع ا موا تي وا لتمور  تواجه ا ترويج  خارجية، وخاصة في مجال ا دخول الأسواق ا

جزائرية.  ا

 تغلب جلأ من ومقترحات توصيات تقديم عقبات على ا ع ا موا تي وا مصدر  دخول أمام تقف ا ين ا
لتمور  جزائريين  ىا خارجية الأسواق إ  .ا
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بحث: منهجا
حصول علي تي تم ا ات ا بيا دراسة وا وصفي في ضوء طبيعة ا هج ا م ها، تم الاعتماد على ا

ما هي  ي(،  دو ي، اختراق الأسواق ا دو ترويج ا مدروسة)ا ظواهر ا ة وصف ا ك بمحاو تحليلي، وذ ا
ترويج  مستقل)ا متغير ا بحث من حيث تأثير ا علاقة بين متغير ا ة توصيف ا واقع، وبمحاو موجودة في ا

تابع)اختراق الاس متغير ا ي( في ا دو محصل عليها في ا ات ا بيا ية(، وهذا يتطلب تحليل ا دو واق ا
مدروسة. مؤسسة ا  ا

دراسة: حدودا
متغير  مختلفة،  ي بأبعاد ا دو ترويج ا لبحث، وهي ا رئيسية  متغيرات ا موضوعية في ا حدود ا تتمثل ا

ية، فتم در  ا م حدود ا متغير تابع، أما ا ية  دو تجات اسة مستقل، واختراق الأسواق ا م تمور وا ة ا شر
غذائية  زراعية وا ذ  SODAPALا خارجية م ى الأسواق ا تصدير إ قة، لاعتبارها تمارس ا ة طو بمدي

ظرية  دراسة ا امل، حيث أخذت ا دراسة على مدى سداسي  ية، فقد  امتدت ا ما حدود ا وات، أما ا س
م تصف أفريل(، وباقي ا ى م في إ تصف جا فترة)من م حالات على مستوى ا دراسة ا دة تم تخصيصها 

ة ية.SODAPAL شر  ، من خلال عدة زيارات ميدا

سابقة: دراساتا  ا

1-  أميندراسة: محمد رماس ية، دو ا لأسواق  جزائرية ا مؤسسة ا اختراق مؤسسة:دراسة ا ة حا
وطنية رةماجستير،ALZINC ا لمؤسساتفيمذ ي دو تسييرا يتخصص،ا جامعةأبو،تسويقدو

ربلقايدتلمسان  .1111-1111،ب
دراسة         ية، وتوضيح أهمية تفهم تهدف ا دو سوق ا ي في ا دو لتسويق ا بيئية  متغيرات ا لتعرف على ا

ين مسؤو متغيرات، ا هذ ا ية  دو سوق ا ي في ا دو تسويق ا لأسواق ، و عن ا دخول  تعرف على فرص ا ا
ية دو مؤسسة في  ا ية ا وط دراسة على استخدام ALZINCا تبي، وقد اقتصرت ا لم مسح  لال من خ ،ا

مراجع و  بيةالإطلاع على مختلف ا عربية والأج غة ا مصادر با ار  ا موضوع، والإستشهاد بأف متعلقة با ا
واقعية قدر بحث بالأمثلة ا ة تدعيم ا تسويق ومحاو مستطاع رجال ا شخصية، و ا مقابلة ا ي مع بعض  ا مسؤو

غزوات مؤسسة متحصل ALZINC ا تائج ا ا على تحليل ا تي تساعد معلومات ا ات وا بيا تجميع ا ك  ، وذ
 عليها.

تائج أهمها:      عدة  دراسة   وقد توصلت ا

  مؤسسة ب ا ي، فيها تتج دو تسويق ا ية تعتبر أهم خطوة من خطوات ا دو عمليات اختيار الأسواق ا
محتم يزا إضافيامعظم الأخطار ا يها اهتماما وتر مؤسسة أن تو ك على ا ذ خسائر،   فهذ لة، وتحمل ا

ية. دو أسلوب لاختراق الأسواق ا لاحقة  قرارات ا خطوة تؤثر على جميع ا عملية أو ا    ا
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  ي مؤسسة دى مسؤو تسويقية  ممارسة ا خبرة في ا مسيرين بعدم،  ALZINCضعف ا قدرة  وشعور ا ا
افسة  م ي أو إداريعلى ا وين ف ك غياب أي ت ذ متاحة، و يات ا ا موارد والإم قص ا لمسيرين  بسبب 

تسويق  .خاصة في مجال ا

  مباشر وغير مباشر، أو ضرورة وعيه ا الاستثمار ب بية  بلوغ الأسواق الأج يب أخرى  تهاج طرق وأسا ا
مخاطر. يف وا ا ت لتخفيف من عبء ا ة  شرا  ا

لمؤسساتالاقتصاديةزناتينبيل   2-   تسويقية ا تجاريةضمنسياسة معارضا انةا م دحمان
تور شلفا،دراسةعينةمنمؤسساتجزائرية،أطروحةد تجاريةجامعةحسيبةبنبوعليا علوما فيا

1112-1112 

تجارية ضمن سياسة الاقتصادية  معارض ا ة ا ا متغيرات م تعرف على ا دراسة  حول تمحورت تهدف ا
لمعرض  زوار  معارض حضور ا ة في ا مشار تجارية وفاعلية ا معارض ا ة في ا مشار ، عن طريق ا

مؤسسة تجارية ومدى مساهمتها في أهداف ا جزائرية ا ة من مؤسسات ا ت درستها في احد عي ا ومن  و 
متوصل  أهم تائج ا يهاا  مايلي  إ

  تخفيضات تجارية وا عروض ا خاصة و ا عروض ا مفضلة .وا سفر ا  تحديد وجهات ا
 . مستقبلية شراء ا عمليات ا معلومات   جمع ا
 . تجات م جديدة وشراء مختلف ا تجات ا م معلومات حول ا حصول على ا  ا

دراسة: خطةا
ية على        در اسة ميدا ظري وفصل أخير  ب ا لجا ى ثلاثة فصول، فصلان  دراسة إ قد تم تقسيم ا

غذائية دراسة شرمستوى  زراعية وا تجات ا م تمور وا ما يلي:SODAPALة ا  ، وهي 

فصلالأول ييتناولا دو لترويجا نظري اول بعض الإطارا ت حول مفاهيم أساسية ، وضم ثلاث مباحث، 
ترويج مبحث الأولفي  ا مؤسسة ، وممارسةا ي في ا دو ترويج ا تصديرية ا يفي ا ا ثا اصر مبحث ا ، وع

اصر ا ث.ع ثا مبحث ا ي في ا دو ترويجي ا  مزيج ا
ثاني فصلا جا خارجيةيعا ياختراقالأسواقا دو ترويجا ، ويضم بدور ثلاث مبحث، يتعلق بمساهمةا
مبحث الاول يةب ا دو ج ماهية أختراق الأسواق ا ين ويعا ثا مبحث ا يب الأ ا مختلفة لإسا ختراق الأسواق ا

ية دو ث، أما ا مبحث ا ث ا يةفيحاول تحليل ا دو  .إجراءات إختراق الأسواق ا

 ميدانية دراسة حول ث ثا ا فصل ا غذائية وا زراعية ا منتجات وا تمور ا ة شر ، SODAPALدراسة
مبحث الأول، و  د راسة في ا ة محل ا شر تعريف با اول ا تصدير واختراق الأسواق يت ة في ا شر جهود ا

ي،  ثا مبحث ا ية في ا دو ث.ا ثا مبحث ا مقابلة في ا يل ا  وأخيرا تحليل د
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فصل:  مقدمة ا

 
تج ذو جودة  م ون ا في أن ي تسويقي لأي مؤسسة، فلا ي شاط ا ة محورية في ا ا ترويج م يحتل ا
ع بها، وهو ما  خصائص ويقت مستهلك هذ ا م يعرف ا سوق، إذا  فسه في ا يفرض  خفض،  ية وسعر م عا

تسعي تج وا لم تسويقي، إضافة  مزيج ا اصر ا ترويج من أهم ع ترويج يستطيع جعل ا ما أن ا توزيع،  ر وا
تج. م اء ا اعهم بإقت ق عملاء، وا  تأثير في ا طلب حقيقي من خلال ا د وتحويله  را طلب ا  تحريك ا

ه يعتبر محلي، فإ تسويقي ا شاط ا ل أساس ا لترويج، يش وسيلة  ان الإتصال  ذا   الأمور من الاتصال وا 
هامة تسويق في ا ي، ا دو ك ا بعد بسبب وذ جغرافي ا فسي ا ذي وا ة يفصل ا شر وسطاء عن ا عملاء، ا  وا
ه حيث افي من يس أ تج أن ا سلعة وتجعل ت ضروري من بل متوفرة، ا مشترين تزويد أيضا ا معلومات ا  با
تي ها ا عميل الأ قرارات لاتخاذ يحتاجو ية اختلاف ا ا ية إش دو تجارة ا ترويج في ا ا يطرح ا شراء، وه بي، ا ج

بي،  عميل الأج ية، من خلال تفهم حاجات ورغبات ا دو اسب مع الأسواق ا شاط ترويجي يت مما يتطلب تقديم 
ثقافية وظروفه الاقتصادية. ذا خصائصه ا  و

ية: تا مباحث ا اول ا ت ي،  دو ترويج ا ب ا  من أجل فهم جوا
ترويج  مبحث الاول: مفاهيم أساسية في ا  ا

ي:  ثا مبحث ا يا دو ترويج ا  ماهية ا
ي. دو ترويجي ا مزيج ا اصر ا ث: ع ثا مبحث ا  ا
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ترويج ول: مفاهيم أساسية حول ا مبحث ا  ا
ترويج شاط يعتبر ن لا ضروريا شاطا ا اء يم ه، الإستغ ن لا إذ ع تجاتها أن تبيع مؤسسة لأي يم  مهما م
معلومات وصول دون جودتها درجة بلغت تجات هذ عن افيةا ا م زبائن ا ى ا مرتقبين إ  .ا

ترويج ول: تعريف ا مطلب ا  ا
ترويج ل هو ا ال من ش تسويق، في الاتصال أش افة مجال ا اصر ف مزيج ع تسويقي ا ية، تؤدي ا  مهمة اتصا
ى وتعطي افع من معين مع م تي ا مستهلك، عليها يحصل ا س فمثلا ا تج سعر يع  ،مستوى جودتها ما م
غلاف ويتضمن اصر ا ية ع ها، من اتصا مستهلك يستطيع خلا ون أن ا تج. عن ظرة ي م  ا

غة:أولا.  ترويج   ا
ي  ترويج يع قيام با ه فا ديهم، وم هم، أي صار معروفا  اس وشاع بي ي تعاطا ا عربية يع شيء في ا راج ا

مراد بيعها. خدمات ا سع وا  1الإتصال بالآخرين وتعريفهم با
ي ا لغوي يع ه تعريف ا مشتري(،  50ترويج يجب أن يتوفر على قيام اأ ه)ا مروج  بائع(، ا مروج)ا اصر: ا ع

ترويج)سل شيئ محل ا رةخدمةعة، ا ترويج، شخص، سلوك، ف ترويج، ووسيلة ا  .(، محتوى ا
ترويج اصطلاحا يا. ا  ثا

تسويقي أو  ترويج بمصطلح الإتصال ا با ما يستعاض عن ا ل من غا ترويج مجرد ش تجاري، باعتبار أن ا ا
ذي يعتبر من  داخلي، ا ظيمي ا ت ه عن الاتصال ا تجارية، وتمييزا  ه الأعمال ا ان مجا ن  ال الاتصال، وا  أش

وعها. ان  ظمات مهما  م وظائف الإدارية في ا  ا
ها فيما يلي:  ر بعضا م ذ لترويج   وتوجد عدة تعاريف 
فعليين أو ا Philip Kotlerعرف  .1 ها ا ى زبائ مؤسسة إ موجهة من ا رسائل ا ه مجموعة ا ترويج بأ

مرجو هم في الإتجا ا تغيير سلو محتملين، بهدف إيصال معلومات،   .2ا
تأثر  لخدمة، سواء با تج أو  لم مستعملين  ين أو ا مستهل ترويج هو تغيير اتجاهات ا وتلر أن هدف ا يعتبر  

شرا اعهم با تجاتها وخدماتها.فيهم واق مؤسسة وم حو ا وين إتجاهات إيجابية   ء، أو بت
لمعلومات،  Edward Williamويعرف  .2 وات  بائع في إقامة ق مؤسسة أو ا سيق بين جهود ا ت ه ا ترويج بأ ا

ة. رة معي خدمات، أو في قبول ف سلع وا 3وفي تسهيل بيع ا
  

تسويقي ي ترويج ا ى أن ا سابق يشير إ تعريف ا مشتري، مما يجله ا بائع وا لاتصال بين ا وات  اء ق تطلب ب
سلعة  عه بشراء ا ذي يترك فيه أثرا إيجابيا، ويق ل ا ش لمشتري با معلومات  ثرة حتى تصل ا ى جهود  يحتاج إ

رة. ف  أو تقبل ا
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لحص William J. Stantonوعرف   .3 تج، وحثهم  م ه الاتصال بالآخرين، وتعريفهم با ترويج بأ ول عليه، ا
لمؤسسة، وهو يتم من خلال وسائل الاتصال مبيعات، وتحقيق الأرباح  طلب وزيادة ا شيط ا ي ت تا  .1وبا

تجاتها وخدماتها، مما  طلب على م تاجية، وهو زيادة ا ترويج في مؤسسة ا سابق على هدف ا تعريف ا ز ا ير
س إيجابا ع ع مبيعات ورقم الأعمال، وهو ما ي زيادة ا ربحية.يؤدي   لى ا

ترويجي هو عبارة عن برامج الاتصال املة ا تي الاتصالات، من مت مؤسسة تسعى ا ى ا ها، إ  تقديم من خلا
ملين، بهدف دفع مح لزبائن ا تجاتها  بيع جهد م ثر مبيعات تحقيق والإعلان ا  2أفضل. وأرباح أ

ترويج Michael S. Kincaidويعرف   .4 ه ا امل، اتصال ظام بأ  أو سلعة عن معلومات قل على قومي مت
اعي بأسلوب خدمة، ى إق ين، من مستهدف جمهور إ مستهل سلعة قبول على أفراد حمل ا خدمة أو ا مروج ا  ا

 .3ها
تعريف هذا يشير ى ا ترويج أن إ ظمة، اتصال عملية ا خدمة  م سلعة أو ا مرغوبة عن ا معلومات ا قل ا تتطلب 

ين بهدف حثهم ع شراء.لمستهل  لى ا
ترويج  .5 تسويقي ا مية عملية فهو ا مؤسسة بين حقيقي حوار ت وين وعملائها، ا  وخلال معهم قبل علاقات وت

بيع، عملية ك ا ذ  4وبعدها. الاستهلاك مراحل خلال و
تعريف خلال من ويتضح سابق ا ترويج عملية أن ا تسويقي، ا مؤسسة مختلفين من اتجاهين في تجري ا ى ا  إ
جمه جمهور ومن ور،ا ى ا هما، تمتد حتى ما بعد شراء واستهلاك  إ مؤسسة، وهو ما يسمح بخلق علاقة بي ا

ترويج. تج هو مجرد أحد أهداف ا م مستهلك على شراء ا ي فحث ا تا تج، وبا م  ا
ترويج  .6 تسويقي ا رسائل من مجموعة هو ا معلومات ا صادرة والإشارات وا مؤسسة من ا موجهة ا ى وا  ميعج إ

مستهدفة، فئات ا هم توجيه أو إثارة بغية وهذا ا تج شراء سلو م هم لحصول أو خدمة طلب أو ا  على م
 5.معين سلوك استجابة أو

شرائي    سلوك ا خلق وتغيير ا ي هادف، يحث يسعى  شاط إتصا ترويج هو  تعريف أن ا يتبين من ا
رسا تي تحملها ا معلومات ا ين، من خلال ا ترويجية.لمستهل  ة ا

ترويج عرف ما .7 ه أيضا ا مستهلك تعريف عملية: "بأ تج ا م يفية ووظائفه ومزايا وخصائصه با  و
ن استخدامه، سوق، في وجود وأما ى بالإضافة وأسعار، ا ة إ تأثير محاو مستهلك، وحثه على ا اعه ا ق  بشراء وا 

تج، م ي ا خارجية الأطراف مد يع معلومات بالأخبار ا مؤسسة عن وا تجاتها وخدماتها، ا اع بهدف وم  الإق
قيام تأثير أو معين، بعمل با  .6بهم الاتصال يتم من وسلوك اتجا على ا
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مستهلك بوجود  متمثلة بتعريف ا وظيفة الاعلامية ا ظور وظائفه، وهي ا ترويج من م سابق يعرف ا تعريف ا ا
تأثي وظيفة ا ه وخصائصه وسعر، ثم ا ا تج وم م تج.ا م ة دفعه وترغيبه في شراء ا  رية، وهي محاو

ترويج  .8 ها من يتم إدارية، عملية ا مؤسسة دخول خلا مستهدف، مع تفاعلي حوار في ا جمهور ا ك ا  وذ
ظيم رسائل من سلسلة وتقديم وتطوير بت موجهة ا مجموعات حو ا مختلفة ا هم، ا ة بهدف م ا  لمؤسسة خلق م

هم في  .1أذها
ي فهذا الأخيرى يشير ا   تا ترويج، وبا جمهور في ا مؤسسة وا تفاعل بين ا ى أهمية ا سابق إ تعريف ا

ترويجية، قد  رسائل ا جمهور إتجا ا متلقي، بل أن ردود أفعال ا حو ا مؤسسة  يس عملية في إتجا واحد من ا
ج دى ا تأثير وخلق الاسجابة  تحقيق ا تتغييرها وتطويرها،  مؤسسة  ة  يدفع ا ا وين م مهور، وهذا من خلال ت

ترويجية.  لرسائل ا متلقين  تجاتها في أذهان ووجدان ا ها و لمؤسسة وأعما  وصورة إيجابية 
ترويج Kerman عرف  .9 ه ا جهد" بأ مبذول ا ب من ا بائع جا اع ا مرتقب لإق مشتري ا  معلومات بقبول ا

ة ه في وحفظها خدمة أو سلعة عن معي ل ذه ه بش  .2"إسترجاعها من يم
مستهلك،    معلومات في ذهن ا لترويج، وهي تثبيت وترسيخ ا سابق دور ومهمة أخرى  تعريف ا يضيف ا

ترويج يهدف  ه، مما يدل على أن ا تج، أو سماع أخبار ع م رها بمجرد مشاهدة ا بحيث يقوم باسترجاعها وتذ
شرائي. سوك ا مدى في ا  خلق تأثر طويل ا

لترويج:من خلال ا   ي  تا تعريف ا ا اقتراح ا سابقة، يم  تعريفات ا
تجاتها وخدماتها،    تعريفهم يم خرين،  مؤسسة  ار من ا قل معلومات وأف ترويج هو عملية  ا

مؤسسة في أذهان  ها وعن ا خلق صورة إجابية ع خدمات، و تجات وا م تأثير عليهم في اتجا شراء تلك ا وا
متلقين.  ا
ثا. خ ترويج:ثا  صائص ا

تعاريف، في ورد ما خلال من ن ا شاط خصائص استخلاص يم ترويجي ا متمثلة في ا  :وا
 ترويج شاط مؤسسة تفاعلي بين شاط هو ا مؤسسات، وهو عملية تأثير وتأثر بين  أو الأفراد من ومجموعة ا ا

طرفين  .ا
 شطة ل أن ترويجية الأ ى موجهة يست ا مستهلك إ هائي، ا بعضف ا شطة توجه هذ من ا ى الأ  إ

مؤسسات تجة، ا م ى توجه قد أو ا موزعين إ وسطاء أو ا  .ا
 ترويج أن سلع على فقط يقتصر لا ا خدمات، ا مادية وا ما ا مؤسسات يطال قد وا  تي ا ى تحقيق تهدف لا ا  إ

ة يات معي سلو ار و ترويج لأف ربح، من خلال ا  .ا
 ترويج شاط أن ضائعة، أي يجب أن  وموارد جهودا يصبح لا حتى الإتصال، عملية صحيحا فهما يتطلب ا

مستهدف، من أجل اختيار  جمهور ا ترويجية على أسس علمية، من خلال دراسة خصائص ا عمية ا ى ا تب
ية وتأثيرا ثر فعا ترويج الأ وسيلة طريقة وأدة ا اسبة، وا م ترويجية ا ة ا رسا  .ا

                                                           
1
   ، ا العلا ي ع ل  تحلةلي تبيةيي  ب تنة:  م س لال لسووقية:  الات   ، لات ، الأ ا يع، ع التو ا ل   .2،  222ا الو

2
يع ل ائل ا ،قلسووق أصو توفيق، ائف معلا، ناجي   ، ،التو ا ، ع  2  ،22 الأ



فصل  ولا ظري                                                 : ا ي لترويجالإطار ا دو  ا

 

0 

 تسويق رجل على بد لا ن من حتى ماذجه وأدواته، وبمختلف الاتصال، عملية بمفهوم يلم أن اجح،ا ا  يتم
مرجوة الأهداف تحقيق ترويج. عملية من ا  ا

 ترويجي من مزيج ا اصر ا سيق تام بين جميع ع اك ت ون ه ضروري أن ي ها ،ا ل م ن  ،بحيث يقوم  و
ة ،بطريقته رسا فس ا طلب ع ،بتوصيل  ة في زيادة ا تجاتالى لمشار اقض أو غموض م اك ت ون ه ، فلا ي

ترويج. تي يحملها ا معلومات ا جمهور في صحة ا وك ا ى إثارة ش ها، مما يؤدي إ   بي
ترويج  رابعا. أهمية ا

شاط يعتبر ترويجي ا ن لا ضروريا ا اء يم ه، الاستغ ن لا إذ ع تجاتها مهما تبيع أن مؤسسة لأي يم  بلغت م
معلومات وصول دون جودتها، درجة افية ا تجات هذ عن ا م ى ا مشترين إ مرتقبين، ا  شاط فهو إذن ا

تسويقي الاتصال ذي ا ى يهدف ا اع أو إخبار إ ير أو إق شراء بإعادة أو بقبول الأفراد تذ توجيه ا  أو أو با
تج استخدام ك ما، م ية عملية يعتبر ذ اعية اتصا ة هدفها إق مستهلك استما تأ ا ه ثيروا شرائي،  على سلو ا

ية: تا قاط ا رويجي من خلال ا ت شاط ا  1وتبرز أهمية ا
  تفاهم ية، تساهم في تحقيق الإتصال وا مشتري، مما يتطلب وجود وسائل اتصال ثا بائع وا مسافة بين ا بعد ا

شخصي. لقاء ا طرفين، زيادة على ا  بين ا
  مؤسسة ذين تتصل بهم ا ثرة الأفراد ا وع و مستعملين، عليها الإتصال ت ين أو ا لمستهل تجة، فبالإضافة  م ا

سلع  ت ا ا ترويجي فيما إ ما أن الإتصال ا تجزئة،  جملة وتجار ا تجاريين، مثل تجارة ا وسطاء ا موزعين وا با
اعية. ية أو ص  استهلا

 تروي جهود ا قيام با تجين، مما يتطلب ا م سوق بين ا افسة في ا م سب حصة سوقية، تزايد حدة ا غرض  جية 
مو. بقاء وا ي تحقيق ا تا  وبا

  ل ما يتعلق معلومات عن  ك من خلال إمداد الأفراد با رقي الاجتماعي، وذ وعي وا شر ا ترويح في  يساهم ا
ل ما يفيدهم في حياهم. خدمات، و سلع وا  با

 ية وصول مستويات عا ترويج، من ا تجة من خلال ا م مؤسسات ا ن ا ترويج  تتم مبيعات، حيث أن ا من ا
تج، وهو ما  م ن اشباعها من خلال ا ي يم تج واستعمالاته، حاجاتهم ا م ين يعرفون تواجد ا مستهل يجعل ا

مؤسسة. تج لإشباع حاجاتهم، مما يزيد مبيعات وأرباح ا م شراء ا ترويج  يدفعهم  ي أن ا  يع
 شرائي، حيث أ مستهلك ا ترويج على سلوك ا تجات يؤثر ا تجارية، قد يقوم بشراء م لأسواق ا دما يتوجه  ه ع

ها.  تي يتعرض  ترويجية ا جهود ا تيجة تأثير ا بداية، وهذا  شرائها من ا م يخطط   أخرى، 

  ما تسويقي،  شاط ا يف ا ا بر في ت سبة الأ ترويجي ا شاط ا ل مؤسسات  تي تخصصها ا غ ا مبا تحتل ا
ثا سبة ا ل ا ها تش سبة أ ترويج با ة ا ا تاج، مما يبين أهمية و يف الإ ا ل، بعد ت مؤسسة  يف ا ا ية في ت

يته.  لمؤسسات، وضرورة قياس وتقييم فعا

                                                           
1
   ، ا العلا ي ع دلي، ب لسووقققحطا الع تةجةات   ، سس ، الأ ا ، ع ا ل ه ا   ،8228   ،8. 
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  تجاتها، تقوم مؤسسة بزيادة أسعار م مؤسسة، فبدل قيام ا تجات ا طلب على م ترويجي بزيادة ا شاط ا يسمح ا
مية  طلب ) ها، مما يجعل ا ترويج  تحسين رقم الأعمال.با مبيعات( تتزايد، مما يؤدي   ا

   افعه، مما مستهلك، عن طريق إظهار مزايا وم ظر ا تج من وجهة  م ترويج على زيادة قيمة ا يعمل ا
ميتها من  ن خلعها وت تجارية يم علامة ا تج أو ا م تج، حيث أن صورة ا لم لمؤسسة من وضع سعر مرتفع 

ترويجية. جهود ا  خلال ا

اصر ي: ع ثا مطلب ا ترويج ا  ا
ستعرض  اصر، لا بد أن  حدد ع تجاري و ترويج ا فهم ا ي  ال الإتصال، و ل من أش تجاري ش ترويج ا ا

قل معلومات عملية الإتصال، والاتصال هو  ار ا  مختلفة، وسائل باستعمال طرف لآخر، من والاتجاهات والأف
ية عملية وفق امي  مستمرة. دي

ي ع معلومة استخدام الاتصال فنب و مرسل، قبل من ا ها بغرض ا ى إيصا طرف عقل إ مستلم الأخر، ا  وهو ا
حداث  1.استجابة وا 

فاءة،  ية و تجاتها، خدماتها، سمعتها بفعا م ترويج  مؤسسة با  الاتصالات، تعمل يف تفهم أن تحتاج تقوم ا
ى اصر مختلف وفهم معرفة بالإضافة إ ع ة ا و م ترويج، وتتم الاتصال فعملية ها، ا  موذج وفق هي قلب ا

ماذج وآخر هذ تطورات، عدة عليه أدخلت معين موذج هو وأشمله ا ي: ا تا ل ا ش موضح في ا  ا
ل رقم ) ش اصر عملية الاتصال11ا  (: ع
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اصر هي ون من تسعة ع ل يتضح أن عملية الاتصال تت ش 2من خلال ا
: 

مرسل .1 ون فردا أو مؤسسة :ا ة فقد ي رسا ذي يرسل ا طرف ا با ،هو ا أو أي مجموعة ئعين، أو مجموعة ا
رة  تهدف ةلإيصال ف ممعي لجمهور ا ة  تج أو خدمة معي  .ستهدفعن م

ترميز .2 فهم والاستيعاب: ا ب آخر تحقق ا هدف من عملية الاتصال، ومن جا دى  رموز مختارة ومتوافقة مع ا
مستقبل.  ا
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ة .3 رسا ترويجي، جوهر عملية الاتصال: هي ا ى اوهي  ا مرسل إ قله ا ذي يريد أن ي محتوى ا مضمون أو ا
ذا موضوع مستقبل، و ار والآر  ،الاتصال ا معلوماتوتحوي الأف تب ،اء أو ا تي إما أن تقال أو ت ويجب أن  ،ا

ى ون ذات مع  .غموض دونبو  ،ت

وسيلة .4 لطرف الآخرا ها  مطل وبإيصا ة ا رسا تي تحمل ا وسائلأو ، : الأداة ا مستخدمة لإتمام عملية ا  ا

 .الاتصال .5
تفسير .6 رموز  هو :ا توافق بين ا صور،ا لمات وا مستقبلوقدرة  وا ون عملية  ،هاعلى تفسير  ا ن أن ت ما يم

ة من قبل  مضمون تفسير رسا مستقبلا   وفهمها ا
مستقبل .7 مستهدفيتمثل  :ا سوق ا جمهور أو ا ترويجي، من عملية الاتصال في ا مؤسسة ترغب  ذينوا ا ا

رة. ف خدمة أو ا تج أو ا م اعهم با  بإق

ة، ويتوقف هذا الأمر علالاستجابة .8 رسا مستقبل ورغبة ى حاجة: وهي قبول أو رفض ا  .ا

سية .9 ع تغذية ا دى: ا متحقق  فعل ا ى رد ا مرسل من عدمه تشير إ ه با د إعادة اتصا مستقبل ع  .ا

ضوضاء .11 ترويجي: ا مؤثرة على عملية الاتصال ا عوامل ا ل ا ون مقصودة أو غير  ،يقصد به  تي قد ت وا
ها بحيث  مقصودة، ون  ترويجي. الاتصال مليةع جاحيجابي أو سلبي على إثر أي  ا

ترويج ووظائفه ث: أهداف ا ثا مطلب ا  ا
ة   ا لترويج م ين، صار  مستهل وع رغبات وتفضيلات ا ت تجات، إضافة  م تجة وتعدد ا م مؤسسات ا ثرة ا

مؤسسات تقتصر على  م ا وعت أهدافه وتعددت وظائفه، و تسويقية لأية مؤسسة، حيث ت جهود ا محورية في ا
ترويجية، وهو ما يفرض عيها شاطا شطة ا حين والآخر، بل صارات تعتمد على مزيج من الأ ت ترويجية بين ا

تسويقية.  ي استراتيجية ترويجية تتسق مع الاستراتيجية ا  تب
ترويج: -أولا  أهداف ا

افسة، ومن أهداف  م شاطها وطبيعة ودرجة ا وع  وع حسب  مؤسسات وتت ترويج في ا ترويجتتعدد وظائف ا  :1ا
 مستهلك إمداد معلومات ا تج عن با م معلومات فتوفير: ا بداية قطة تعتبر ا يين تعريف ا حا ين ا مستهل  ا

مترقبين تج، وا م ة في خاصة با تجات حا م جديدة ا ل بتزويد ا مواصفات ب يفية ا خصائص، و  الاستعمال، وا
سعر ير ا فاءة وترتبط شراءها، في لتف هدف هذا في ا ى ا وسيلة اختيار على قدرة الأداء بمدى بير، حد إ  ا

معلومات توصيل ى ا بر إ ين من عدد أ مستهل  .ا
 طلب زيادة هدف إن: ا رئيسي ا مجهودات معظم والأساسي ا خطط ا ترويجية، وا طلب على زيادة هو ا  ا

تج، م ترويج ا اجح فا ه ا طلب تحويل يم تج من ا مبيعات دةزيا بهدف لآخر م  .ا
 تج تمييز م اع ا ق ين وا  مستهل فوائد به، ا مرتقبة وبا تقائه، بعد ا مطلوبة الاستجابة على لحصول ا ها،  ا م

ة تصميم ية رسا تبا جذب مميزة، بطريقة إعلا مستهلك ا  .ا

                                                           
1
ا   ، م شا في لسغلةف تر لي تقجي ل سو:  لس س: لل ك:" حال: ر لس ش تبات  لأ ش ئ"  كولا بةيوي ل :  بالجز ك لعاص  م م

يل ا ل اجستي ش ، جامع تسويق، في ال تو ، م طي  288،0-282قس
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 سلبية والاتجاهات الآراء تغيير ين ا مستهدفة الأسواق في لمستهل ى ا دى  تفصيل خلق ايجابية، آراء إ
مستهلك تج ا م  .ا

 ير ين تذ مستهل تج ا م تجات الاتجا وعدم لأخرى فترة من با بديلة، لم با وتحدث ا حدار في غا  مرحلة الا
سبة تج حياة دورة با م  .ا
 تعزيز رضا تعزيز أي: ا تج ا م شراء عملية بعد با ها في لاستمرار ا ميات وشرائها استعما تعم ب بر، و  يقأ

ولاء درجة تج ا قل لم ى ورغبتهم رضاهم و ين من غيرهم إ مستهل  .ا
باحثين أهداف    ف بعض ا ترويج في ثلاث فئات هي ويص 1ا

: 
تعريفية: .1 هداف ا   ا
لجمهور بتقديم تتعلق    توج بوجود معرفته زيادة معلومات  تج وبسعر علامة جديدة أو جديد م م  أو ا

م ترقية يخص ما شاط مؤسسة بيعات،ا ى تهدف فا تها في تثبيت إ رة، رسا ذا ها ا دخا ى وا   معرفة حقل إ
جمهور مستهدف، ا تعريفية والأهداف ا رار ثيرة ا ت ترويجي استراتجيات داخل ا  سمعة تحسين الإتصال ا

تجات، م خدمات ا تجارية، ا علامات ا ذا وا جمهور لإعلام مختلف و شطة شرائح ا تجاري بالأ ترويحية ةا  وا
مؤسسة تي تقوم بها ا  .ا

شعورية: .2 هداف ا   ا
ون    ى موجهة ت اع إ جمهور، إق مؤسسة تحسين صورة في وتتمثل ا تج أو ا م خدمة أو ا علامة، أو ا  ا

توج تمييز م هدف أو ا خدمة، فا علامة، في الإتصال جمهور تحبيب هو ا تج، ا م خدمة ا مؤسسة، وخلق  أو ا ا
عملاء.ارتباط ع  اطفي قوي ودائم مع ا

ية: .3 سلو هداف ا  ا

ية الأهداف وتعتبر    سلو ا ا ال صعبة أحيا م تحقيق، أو ا رغم ا تأثير أن من با سلوك ا  تغيير، أو على ا
مؤسسة، مبيعات رفع جوهريا أساسا يعتبر عملاء مشتريات أو برفع جدد، عملاء بإدخال سواء ا  ا

هم لا الإعتياديين،حيث أن تعري ها في أذها مؤسسة ، وخلق صورة جيدة ع تجات وخدمات ا جمهور بم ف ا
قرار ويسلوك شرائي. م يتحول  ي شيئا، إن   يع

يا ترويج:  -ثا  وظائف ا
ما يلي:     ين(  مستهل عملاء )ا تسويق( وا مؤسسة )رجال ا دى ا ترويج    2تختلف وظائف ا

متلقي ظر وجهة من .1  ا
رغبة وظيفة خلق . أ شطة تهدف :ا ترويج أ وصول ا ى ا ين إ مستهل ى ا تسويق  رجال ويقوم مشاعرهم، وا  ا

ير ين بتذ مستهل يه يحتاجون وما فيه يرغبون بما ا  .إ

                                                           
1
 Decaudin J.M, La communication marketing : concepts, techniques, stratégies, Edition Economica, 3

eme
Édition, Paris 

2003, p 89. 
2
ي  ي، فلا ع ع تقج رة ال الات  ت لس اء ا ،لسووقية: لات يع، ل ص ، التو ا  .8- 3  ،222ع
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معلومات تقديموظيفة الإعلام:  . ب ى ا ين إ مستهل سلعة عن ا جديدة ا  وتعريف إشباع من تقدمه وما ا
ين بأسعارها مستهل ات وأحجامها ا ضما سلعة مع تقدم تيا وا  .ا

تطلعات ج. وظيفة تحقيق ى: ا ب ترويج ي اس يحققون طموحاتهم على أن ا هم، ا دما وآما سلعة أو  يشترون ع ا
ة. ا م تميز وا حهم ا ك يم خدمة، لأن ذ  ا

تسويق:  رجل ظر وجهة . من2 مؤسسة، ا تجات وخدمات ا طلب على م لترويج هو زيادة ا رئيس  هدف ا إن ا
ك من خلال ثلات طرق هيوي ترويج ذ  :1حقق ا

مبيعات: أ. وظيفة زيادة حجم مؤسسة تقوم ا ترويج ا مبيعات بالاعتماد حجم تحقيق بقصد با  على بير من ا
تجزئة، رجال جملة وا موزعين من تجار ا بيع، ا شيط ا مبيعات، وت ين على  من خلال تحفيز أو ا مستهل ا

تغلب ها ا ما يم شراء،  لة على ا خفاض مش مبيعات من خلال ا ترويج ا تجاتها  لاستعمالات ا م جديدة 
عش مما وخدماتها، قاذ أخرى، ويساعد على مرة مبيعاتها ي تجاتها إ حدار من خدماتها أو م  . الا

ا :جديدة خدمة أو سلعة ب. وظيفة تقديم ترويج على يتم الاعتماد وه سلعة تقديم طرقه، بشتى ا خدم أو ا  ةا
جديدة ين ا مستهل مزايا وتعريف ا جديدة با تي ا  تقدمها. ا

تغلب ل على ج. وظيفة ا اع: مشا ك الإق ار خلال من وذ اعية جديدة، وسائل ابت لتأثير في  وأسايب اق
شرائية. ياته ا جمهور، وتغيير اتجاهاته وسلو    ا

رابع: الإستراتيجية مطلب ا ترويجية ا  ا
جهود والأ ون ا ة ي ت رسا ع وصول ا تي تم عوائق ا تغلب على بعض ا ية، يجب ا ترويجية ذات فعا شطة ا

ترويج في إطار  فيذ ا ترويج، وهو ما يتطلب إعداد وت مستهدف من ا لجمهور ا صحيحة  طريقة ا صحيحة با ا
املة.  استراتيجية مت

ترويج  أولا: استراتيجية ا
ترويج إستراتيجية قر  من مجموعة: "هي ا هامة اراتا مترابطة حول ا ية الأهداف ا تظرة الاتصا م يات ا ا  والإم
تي الأساسية  . 2"الأهداف هذ تحقيق توفيرها يجب ا

قرارات من مجموعة هي الاتصال إستراتيجية إذن وسائل استعمال من ولابد الأساسية، ا تحقيق ا ضرورية   ا
ين عن الإجابة من لابد الاتصال إستراتيجية تحديد إذن الأهداف، الأهداف  هي ما هما: أساسيين سؤا

يف ترويجية؟ و ا ا  الأهداف؟ هذ تحقيق يم

ترويج إستراتيجية تعرف ما ها ا تي الاتصال أدوات من مجموعة"  بأ ن ا ظمة تم م  تحقيق الاتصال من ا
فاعل عملاء مع ا ظمة أهداف تحقيق بهدف ا م متعلقة ا بقاء ا مو با ربح وا  .3"يةوا

                                                           
1
ي   ، ب تقج العلا تني لس س لسيلة لإل عت ، ،الط بي ي اليا ا الع يع، ل الع ، التو ا  . 80 ،222 ع

2
 B. Brochand, J. Lendrevie, « Le publicitor »,4

ème
 édition Dalloz, Paris, 1993, P 45. 

 3
ا    يد، أبو غ ي أبو  قة: يوسف، س ل  : لية تقجي في  لس شا  ف،  ل يا، جامع ال ي ا اف يا ش ا  .283،  222م اقت
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قرارات عامة هي ا تي ا خيارات تحديد على تعمل ا ترويجي، الأساسية ا مرغوب تحقيقها،  لاتصال ا والأهداف ا
يات ا لازم توفيرها، وأي والإم ترويجي الاتصال في بديلين أمامها مؤسسة ا دفع،  إستراتيجية: وهما ا ا

جذب  .1واستراتيجية ا
دفع إستراتيجية .1  : push strategy ا
تج رغبة بمدى الإستراتيجية هذ تتعلق م تأثير ا ين في ا مستهل وسيلة ظام خلال من ا توزيع   ترويجية، ا

ي تا دفع إستراتيجية فإن وبا ي ا ترويج تع تج ا تج من لم م ى ا تجزئة(، إ جملة أو ا موزع: تاجر ا وسيط)ا  ثم ا
ى مستهلك إ هائي. ا  ا

 
ل رقم )  ش دفع جية(: إستراتي02ا  ا

 
 

 
 
 

مصدر ري، ثامر: ا ب تسويقية الاتصالات ا ترويج، ا حامد دار عمان، وا توزيع، ا شر وا  .151 ص،2552 ل
ل، ش تج يحاول ما يتضح في ا م اع ا جملة تجار إق تعامل ا سلع مجموعة في با تي ا تجها، ا  في مستخدما ي

ك بيع جهود ذ شخصي ا تأثير ا اعهم عليهم، با حصول لإق ة ميات على با سلع من معي فس تصريفها، ا  وب
جملة تاجر يقوم الأسلوب تأثير على ا تجزئة تاجر با سلع، هذ في لتعامل ا ذي ا تأثير يقوم وا  على با
مستهلك ته ا تج ويستخدم لشراء، واستما م تأثير في ا موزع، على ا اعه ثيرة وسائل ا ته، لإق ها واستما  وم

حه ي ربح هامش م مباعة، لوحدة عا ة، خصومات تقديم أو ا طباع جيد وخلق معي مستهلك دى ا  عن ا
سلعة، تجين بعض يقوم وقد ا م بيع، رجال بتدريب ا موزعين ومد ا وسائل ا تي ببعض ا  عرض في تساعد ا
سلعة طلبات وتسليم ا خدمات، من وغيرها بسرعة ا اك ا سلع عديد منا وه ملابس مثل ا سلع ا اعية وا ص  ا
طريقة. بهذ تروج  ا

جذب إستراتيجية .2   :Pull strategy ا
يزها ظرا الاسم هذا عليها ويطلق مستهلك، جذب على تر طلب تحفيز ا اعه ا ق تج ديه، وا  م أو  بشراء ا

خدمة، ومن سلعة بطلب يقوم تم ا تجزئة من ا جملة أو ا وسطاء)تجار ا ى (،ا طلب يصل أن إ ى  ا مؤسسة إ  ا
تجة، وتعتمد م ل الإعلان على هذ الإستراتيجية ا اصر باقي مع مقارة أساسي، بش مزيج ع ترويجي. ا   ا

 
 

                                                           
1
، ثام   اهةم أسس لسووقق ال ر تم ة   تر معاص ة: لةا ،لعل ا ، ،ع  .823  ،220 الأ

لكا  لمست

يجيأ  نشط تر

جر التجزئ  ت

 

زع  الم

 

 المنتج

 

لا لا اتص  اتص
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ل رقم )  ش جذب إستراتيجية(:03ا  ا

 
 

 
 

مصدر ري، ثامر: ا ب تسويقية الاتصالات ا ترويج، ا حا دار عمان، وا توزيع، مدا شر وا  .151 ص ،2552ل
سابق، يحاول ل ا ش تج من خلال ا م تأثير ا طلب ا ة الأسواق، في ا مستهلك واستما  توجيه ويتم لشراء، ا

شاط ترويجي ا طاق، الإعلان واسع باستخدام ا يب ا شيط وأسا مبيعات ت ى مباشرة ا مستهلك إ هائي، ومن ا  ا
متوقع مستهلك أن ا ى يحتاج الإستراتيجية، هذ ظل في ا تجزئة تجار إ ك على لحصول ا ذ سلع،   فإن ا
ترويج مستهلك ا جذب ا حو يهدف  هائي مباشرة  سلعة خلال يسحب ا اة ا ق تسويقية، ا فق ا  معظم وت

مؤسسات تي ا غ الإستراتيجية هذ تتبع ا تلفزيون، في خاصة على الإعلان، طائلة مبا اع من أجل ا  مشتريا إق
محتمل تجاتها تتفوق بأن ا افسة ثيرا م م تجات ا  .على م

ي: ثا مبحث ا مؤسسة ممارسة ا ي في ا دو ترويج ا تصديرية ا  ا
ة    تجاتها في أسواق مختلفة في دول متباي مصدرة تعمل على تسويق م مؤسسة ا ما أن ا طا

تعريف ب فسها وا تقديم  فسها مضطرة  ها ستجد  ثقافات، فإ دى ا سائدة  ثقافة ا تجاتها، بما يتوافق وا م
ية دو ترويج في الأسواق ا يفية ا ية  ا ين في تلك الأسواق وهو ما يطرح إش مستهل  ا

ي دو ترويج ا ول: ماهية ا مطلب ا  ا
تي ترغب في اقتحام الأسواق   مصدرة، أو ا لمؤسسات ا سبة  بيرة با ي أهمية  دو ترويج ا يحتل ا
ية، أ دو تحديد مفهومه ا ا  تسويقين وهو ما دفع شاط ا سيات فهو محور ا ج ات متعددة ا لشر سبة  ما با
 وأهدافه.

يأولا:  دو ترويج ا  تعريف ا
مستهلك    ية وا دو محلي، إلا بإرتباطه بالأسواق ا ترويج ا ي لا يختلف عن ا دو ترويج ا رغم أن ا

عري حاول تقديم بعض ا ا س بي، إلا أ ي:الأج دو لتريج ا  فات 

ترويج يقصد .1 ى با دو ة قل ا مسوق من رسا ى ا ـدو تجة، أو ا م مؤسسة ا ى ا مستهدفة إ فئة ا الأسـواق  فـى ا
ين أو وا مـستهل ا خارجية، سواء  هم ل إبلاغ بغرض وسـطاء، ا تجـات  شـراء ومزايا ودوافع بأسباب م م

مؤسسة تعامل ا  1فيها. وا

                                                           
1
د بيوم   ا مح تلي لسووقق، ع ا جامع  ل تو م  ب يم ال ي ،م،ك التع ا ي الت  830  ،222  ال

لك  المست

يجيأ  نشط تر

جر التجزئ  ت

 

زع  الم

 

 المنتج
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ترويما يعرف  .2 ي ا دو هج ا بي، أو بين  بأ مشتري الأج محلي وا بائع ا عبارة عن عملية اتصال بين ا
مستورد مصدر وا ل عام ا ية بش دو تجارة ا شاطات ا صر أساسي في  دوي، ع ترويج ا ، مما يجعل من ا

ل خاص تصدير بش   .1وا
مستورد ) او  .3 ى ا مصدرة إ ة ا شر ة من ا قل رسا ي  ي يع دو ترويج ا وسطاء(، ا مستهلك أو ا مشتري، ا

ة. شر تجات ا م ثر تقبلًا  اعهم وجعلهم أ ق ي وا  هم الاستهلا معلومات ودراسة سلو حصول على ا  بهدف ا
ي هو  .4 دو ترويج ا توجات عملية ا اء م اعهم بإقت يين من خلال إق دو ين ا مستهل مؤسسة، جذب ا وخدمات ا

ه. محافظة على ولائهم   2وا

يا:  يأهثا دو ترويج ا  مية ا
مستهلك    ة مع ا متباد ثقة ا لمؤسسة، ويعزز ا جيدة  ية ا ذه صورة ا دوي بصفة مباشرة ا ترويج ا يخدم ا

ية دو لمؤسسة في الأسواق ا سوقية  حصة ا ي يزيد ا تا ب، وبا متعاملين الأجا ي وا تا ترويج ، وبا تسي ا ي
برى ي أهمية  دو ن إختصارها في ا ،ا يةيم تا :قاط ا

3 
يه، وهو أ لمرسل إ هدف  ى وا مع ة واضحة ا مرسل من إرسال رسا مؤسسة بإعتبارها ا ن ا شاط يم . هو 

اعه بها ي من أجل إق دو مستهلك ا  .ا
ترويجب ي . يستمد ا دو سوق  ا ى ا تجاتها إ مؤسسة وم ه يقدم ا ي من خلال أ دو تسويق ا أهميته أيضا في ا

ص خارجية، با ريس ا مؤسسة، ومن ثم ت تجها، ويثق في ا بي، يلتزم بشراء م مستهلك الأج تي تجعل من ا ورة ا
شأ م لبلد ا تجارية و لعلامة ا مية  عا سمعه ا  .ا

تعرف على مواصفاته ومختلف  توج، وا م يفية إستخدام ا دوي من تعلم وادراك،  مستهلك ا ن ا جـ. يم
بيع ما بعد ا خدمات  ات وا ضما توجها واستخدامها اء م د إقت مؤسسة ع ه ا تي تقدمها   .، ا

خصومات د تج وا م لازمة عن سعر ا معلومات ا ل ا ي ب دو مستهلك ا ه يعمل على إمداد ا ما أ  .
ز خدمة ما  ن توزيعه، ومرا ه، وأما ائه  د اقت مستهلك ع ها ا ن أن يستفيد م ل ما يم تجارية، و تخفيضات ا وا

بيع  افسة.بعد ا م مؤسسات ا توجات ا تج عن باقي م م ك في تميز ا ذ ة، ويساهم  صيا  وا

ثا:  ترويجثا ي أهداف ا دو  :ا

فعال الاتصال إن  هامة الأمور من هو ا تجارة في ا ية، ا دو ك ا  مما الأسواق، وتعدد توسع تيجة وذ
ى أدى بعد زيادة ا جغرافي ا فسي، ا ذي وا مؤسسة يفصل ا م ا وسطاء عن تجةا عملاء ا  الاسواق في وا

ذا ف ية،  دو ية: ا دو لترويج في الأسواق ا اك ثلاث أهداف رئيسية  4ه
 

 

                                                           
1
د ما   س:، أمين مح سو: لس ر ق: ل ئ تلة:  حال: للأسو لجز سو: ل ة: ل ك، -ALZINC-لو لي التسييفي  ماجستي م  الد

سسا ص، ل ، لي تسويق: الت سا ايد، ت  .82،  28-288، جامع بو ب ب
يل فا 2 تلي لسووقق ،ف اهةم) ل تةجةاته  عام:  م سه سس ة: بة تلة: لأسو لسةار تكة ع ،(ل وسا الإخو مط ، ،أل ائ  832  ،282 ال
يل 3 ، ف تلي لسووقق فا اهةم) ل تةجةاته  عام:  م سه سس ة: بة تلة: لأسو لسةار تكة ع  (ل ، الإخو مط وسا ، أل ، ال ائ   ،282 ال

 832 -830 
ط 4 و م تلي لسووقق ،هلا حسن مح ،ل ،  ، بد ناش اه  .8- 8،   822ال
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مؤسسة - أ ية جيدة عن ا اء صورة ذه بي  ب ج عميل ا   :دى ا
متعاملين معها ف افة ا ها  ية جيدة  يل صورة ذه ى تش ية إ دو تي تقوم باختراق الأسواق ا مؤسسة ا ي تسعى ا

ترويج بتعريف  ية، حيث قبل أن يبدأ ا دو سوق ا ترويجي في ا شاط ا ل خارجية، وهذ أول مهمة  الأسواق ا
مؤسسة ذاتها وبأهدافها في الأسواق  ضروري أولًا أن يعرفه با مؤسسة، من ا تجات ا بي بم مستهلك الأج ا

م مؤسسة ا ى ا ظر إ بي دائماً ي مستهلك الأج جديدة، علما أن ا بي ا يان أج ها  مستثمرة، على أ صدرة أو ا
هدف، وخاصة  ترويجية على هذا ا جهود ا ز ا ذا تر املة،  ثقة ا تعامل معه بحذر وعدم ا غريب، يستوجب ا
مؤسسة حتى تشجع  ية جيدة عن ا بية، هو إعطاء صورة ذه لسوق الأج مؤسسة  دخول ا ى  مراحل الأو في ا

تعام بي على ا مستهلك الأج مستمر معها.ا  ل ا
بي تعريف - ب ج مستهلك ا تجات  ا مؤسسةبم  : ا

يفية  مواصفات،  بية، مح حيث ا تجات الأج م مستهلك با ي هي تعريف ا دو لترويج ا رئيسية  مهمة ا إن ا
مهمة  يها، وتعتبر هذ ا لجوء إ ن ا تي يم بيع ا ز خدمات ما بعد ا توزيع، ومرا ن ا الاستخدام،ىالأسعار، أما
ه،  مؤثرة في سلو ثقافية والاجتاعية ا عوامل ا بية، حيث لابد من دراسة ا سوق الأج مهمات في ا من أصعب ا
لإقبال على شراء  بي  مستهلك الأج ذين يثيران رغبة ا ل ا ش لغة وا ترويجية با حملات ا حتى يتم تصميم ا

ح ترويج قد تؤثر سلبا على ا شطة ا تجات، وأي أخطاء في الأ م مؤسسة في ا تي ستحققها ا تسويقية ا صة ا
س  بي، أو قد يفهمها بع مستهلك الأج غة لا يفهمها ا ية تحتوي على  ة إعلا بي، فمثلًا تصميم رسا سوق الأج ا

توج.      م ى آثار سلبية على مبيعات ا يه، قد يؤدي إ  ما تهدف إ
تسويقية  -ج حصة ا مية ا يةت دو سواق ا مؤسسة في ا  :ا
خارجية، يع سوق ا تسويقية في ا مية حصتها ا ت مؤسسات  تي تعتمد عليها ا رئيسية ا ترويج أحد الأدوات ا تبر ا

مؤسسة، وتجعلها متميزاة  تجات ا تي تتوافر في م ميزات ا بي با مستهلك الأج اع ا ن إق ترويج يم فمن خلال ا
طبيعية  تيجة ا ه، وا افسة  م تجات ا م ل أفضل على ا بي على بش مستهلك الأج ك هو زيادة إقبال ا ذ

توج  ى شراء م افسة إ م تجات ا م ين من شراء ا مستهل ى تحول بعض ا مؤسسة، بالإضافة إ تجات ا م
تي تحصل عليها. تسويقية ا حصة ا ذي يزيد من ا مؤسسة، الأمر ا  ا

ي دو ترويج ا ي: مزايا ومخاطر ا ثا مطلب ا  ا
ترويج يحقق م ترويج رغم أن ا ترويجية، إلا أن ا خدمات ا تي تقدم ا الات ا و ين، وا مستهل تجين وا لم زايا 

مصدرة. لمؤسسات ا تي يحققها  لمزايا ا محلية، بالإضافة  مجتمعات ا مخاطر على ا ل بعض ا ي ييش دو  ا
ي دو ترويج ا  أولا: مزايا ا

ات في لشر بيرة  مية فرصا  عا ترويج ا ثيرة توفر خطط وجهود ا ى ،مجالات  1حيث تؤدي إ
:  

                                                           
1
لأتسط ، بس وف   لش  اة  بة:  ق لع ائةات   ل لإشجارق: في  سائ   س: تحلةلة: لل ر   : لعول لإشجارق: في ظ   سال:  جا  MBCل و ك ن  م
يـل م ا ل ـاجستيـ ش ا في ال ، العام العلاقا الات طي ، قس تو 8-882،   228-223، جامع م 2. 
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 توازن تحقيق تاج والاستهلاك، إذ  بينالاقتصادي  ا تجارية وفتح الأسواق  يسمحالإ مبادلات ا اتساع رقعة ا
ين، ب مستهل حجوة بين اتساع دائرة ا تجاتها، مما يقلص ا تاج بتصريف م لدول ذات فائض الإ مما يسمح 

تاج والاستهلاك  .الإ
 ي ا خفاض ت ترويجف ا قائمين على  ا رقابة، فهي تعفي ا تخطيط وا تقليل جهود ا ترويجتيجة  من إعادة  ا

تصميم تخطيط وا ل سوق س ،ا تج فيهاسوق يودراسة خصائص  م ة ا رسا ترويجية،، وتخاطبها ا ل  ا ى  تتب
ة سياسية  ل الأسواق ترويجيةشر بيئات والأذواق، ،موحدة  ل ا خفض معها ت و يف ت ترويجا تجات ا  لم

ها مروج   .ا
 م عا حاء ا جديدة في جميع إ ار ا ية الاستفادة من الأف ا تاج سلع  ،إم ل أسرعوخدمات لإ ها  ،بش دخا وا 

مية عا  .لأسواق ا
 تسويق م في برامج ا تح سيق وا ت خدمات تبسيط عملية ا تجات وا لم ، من خلال إعداد برامج تسويقية موحدة 

مس ية على ا دو ية في الأسواق ا عادات الاستهلا ثيرا باختلاف ا ت لا تتأثر  ا دوي، وخصوصا إذا  توى ا
مختلفة.  ا

يا:  ي مخاطرثا دو ترويج ا  :ا

رغم على مزايا ل من ا تي ا ترويج وفرهاي ا دوي ا تجاتها  ا م تي تسوق وتروج  سيات، ا ج ات متعددة ا لشر
مي عا مستوى ا مخاطر بعض من تخلو لا هفإ ، على ا تي من أبرز مظاهرها ،ا  :1وا

وع .1 ت ثقافي اختفاء ا  :ا
ه  قوية، خاصة وأ لدول ا بية  ثقافات الأج ة ا محلية، وهيم ثقافات ا ى ذوبان ا ترويجية إ رسائل ا مة ا تؤدي عو

هدف ز ا ذي ترت سيات، عليه ا ج ات متعددة ا شر تجات أو خ ا ترويج م دمات في الأسواق فهي لا تسعى 
ى ما تهدف إ ية فقط، وا  دو ية ثقافة تسويق ا ير، وطرق وقيم عادات تحمل جديدة، استهلا ماط تف  من تعامل وأ

وصول أجل ى ا ميط إ ين ت مستهل م عبر ا عا  .واحدة بوتقة في وصهرهم أرجاء ا
تفتيت الاجتماعي .2  : ا
مجتمع تقسيم وهو ى ا ين نم جماعات أو صغيرة مجتمعات إ مستهل ة سلعة ا رسائل فتوجه على، معي  ا

ى الإشهارية موجودين من مخاطبة مجموعة إ م في دول مختلف في الأفراد ا عا ذين ا ون ا خصائص  في يتشار
ة، مستوى معي تعليمي، الاجتماعي ا فئة أو وا عمرية ا ذين أو ا رياضة هوايات يتقاسمون ا ا ة  اء، مشتر غ  وا
رسا وتعمل ترويجيةا طريقة، بهذ ة ا فرد جعل على ا ى الأصلي، مجتمعه عن يستقل ا مختلفة عن  ثقافة يتب

ضم ويلتحق ثقافة مجتمعه، مي، يشترك بمجتمع ي خصائص بعض في معه عا ميولات ا  .وا
 
 

                                                           
1
ـــو   ــ ف لأتسط ، بس لش  اة  بة:  ق لع ائةات   ل لإشجارق: في  سائ   س: تحلةلة: لل ر   : لعول لإشجارق: في ظ   سال:  جا  MBCل و  ن
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ي دو ترويج ا واجب مراعاتها في ا عوامل ا ث: ا ثا مطلب ا  ا
ترويج على   محلي، بل قددوي لا يختاطاق اا ترويج ا اصر الأساسية عن ا يضيف اعتبارات  لف بع

بيئة وتعقيدات ،محلياطاق ار على هأخرى قد لا تظ يبة ا  خصوصية هرتظ، و مجتمع لآخر ا منهتيجة تر

ترويج دوي ا صعوبات خلال من ا تي ا مسوق ههايواج ا دوي ا متمثلة ،ا   :1يلي فيما وا

لغات تعدد .1 لغات يخلق :هاواختلاف ا حقيقي ترجمة ات فيصعوب تعدد ا ى ا مع ة ا ترويجية لرسا مراد ا  ا

بلدان في حتى هاتبليغ متشاب ا لغة هةا ولايات ا ية ا متحدة الأمري جلترا ا تقليل وقصد مثلا، وأ ف خطر من ا  هما

خاطئ ة ا صح لرسا ة ي رسا ترويجية بتعزير ا وان ورسوم بصور ا صورة قريبت في تساعد وأ حقيقية ا  ا

ة  .لرسا

ثقافا تباين .2 ثقافية الاختلافات ت:ا عقائدية ا يد عادات وتباين وا مست وتقا ينا  بقوة تطرح ،لآخر بلد من هل

ي اقتحام الأسواق مجال في دو مصدر على يستوجب مما ،ةا ف ا بيرين والإدراك هما بعد هذا ا ك ،ا  عن وذ

عمل إتباع طريق دراسا وا قائمة تبا مجتمعات حول ا مختصين طرف من ا باحثين ا وين أو ،وا  إطارات ت

مؤسسة ين ا مسؤو ز في الإتصال عن ا ا في متخصصة مرا مجال ه  .ا

ظم اختلاف .3 ين ا قوا ى بالإضافة: وا ين إ قوا ية ا دو تي ا ظم ا ترويج عملية سير يفية ت دوي ا  فإن ،ا

ين  اكه ظم قوا ل خاصة داخلية و ة ب  .تها وظروفهاوخصوصي تتماشى ،دو

ترويج وسائل تباين .4 مستعملة وسائل في بير فرق: يوجد ا ترويج عملية في الإعلام ا بلدان بين ا  ويعود ،ا

ك تقدم درجة ذ ووجي ا ت معيشة ا تعليم ومستوى ا  .وا
مجتمع: .5 ة أحد ا دور الإعلان في ا ل دو تي تواجه إذ يعتبر اختلاف دور الاعلان في  قيود الاخرى ا

مرة في بعض  ه أي دور با ون  ما قد لا ي لإعلان دور بارز، بي ون  دول قد ي ي، ففي بعض ا دو معلن ا ا
تطور الاقتصادي و  مجتمع باختلاف درجة ا دول الاخرى، ويختلف دور الإعلان في ا  لاجتماعي. اا

ا أهمية معرف سابقة، يتبين  عوامل ا ثقافية من خلال عرض ا ديموغرافية والاجتماعية وا خصائص ا ة ا
ن  ك يم مؤسسة فيه، حيث من خلال ذ تجات ا ذي ستم طرح م بي ا لبلد الأج سياسية،  والاقتصادية وا
تي تعتبر  لغة ا ه، وبالأخص ا مستهلك وتؤثر على سلو تي يفهمها ا مفردات ا رموز وا لغة، ا لمؤسسة تحديد ا

م مقومات ا مستهلك من أهم ا ية، بفعل مراعاة ثقافة ا دو سوق ا ية في ا حملات الاتصا جاح ا ساعدة على 
دى  مفضلة  ترويج ا مرسلة، هذا فضلا عن حتمية معرفة وسائط ا مؤسسة ا ظر ا وجعله يفهم وجهة 

تسويقي. ظم الاتصال ا م وت تي تتح تشريعات ا ين وا قوا ين، ومختلف ا مستهل  ا
اك عدة محددات  ير في اقتحام  وه تف د ا ها، ع حذر م تعامل معها وا ية يجب ا دو لترويج في الأسواق ا أخرى 

عوامل مايلي ية، ومن أهم هذ ا دو  :2الأسواق ا
 

                                                           
1
ي سعيد يحي   تلي لسووققعيد،  ع ر ل ل اجح ت ا ل اع الأمين ،  ط يع،  ال ل ،  التو  03 ،  8223 م
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افسي .1 لم ترويج   : نإستراتجية ا
افسي  لم ترويجية  سبة لاستراتيجيات ا ضعف با قوة وا مؤسسة معرفة مواطن ا ، حتى نيتحتم على ا
ن ك في إطار أخلاقي،  تتم قيام بذ حها، مع ضرورة ا صا ضعف  قاط ا قوة واستغلال  من تطويع مواطن ا

قيام  بالإشهار  بية، بحيث لا يصح الاستهزاء بعلامة تجارية أو ا ة الأج دو تجارية في ا يتفق مع الأعراف ا
لق فتها  مخا ظرا  م،  محا فسها أمام ا مؤسسة  لا سوف تجد ا اذب، وا  و ا ة، و مه متعلقة بأخلاقيات ا ين ا وا

ها. افس الأول  م  مع ا
افسة:  .2 م  طبيعة ا

ية، ففي بعض الأحيان   دو ترويج في الأسواق ا مؤثرة على ا متغيرات ا افسة تعتبر من ا م إن طبيعة ا
مؤسسةتواجه  بي ا سوق  الأج افسة محلية في ا ية )مؤسسةم ما تختلف طبيعة  (وط ى،  افسةبدرجة أو م  من ا
افسة ى  م افسةاملة إ ار  م قلة أو احت قلةا خ، وهو ما يتطلبا ييمن  ...إ مؤسسة ت ترويجية،  فا حملاتها ا

افسةمط  اوفق م سائد في ا اجحة في سوقا ا ترويجية ا ضرورة  سوق، لأن الإستراتجية ا ي با ما، لا يع
هذا تلجأ ىأخر  سوقجاحها في  مؤسس، و ى ا تسويقية ات إ بيئة  ا متطلبات ا ترويجية، وفقا  ييف حملاتها ا ت

ية موحدة. تهج استراتجيه اتصا تي قد ت مية ا عا مؤسسات ا اء ا سوق، طبعا باستث ك ا  في ذ
تج .3 م  :طبيعة ا

خاص تقائية وا تجات الا م جد في ا خدمة، حيث  تج أو ا م ية بطبيعة ا حملة الاتصا مستةترتبط ا هلك ، يحتاج ا
هذا فالإستراتجية بيع، و ى إرشادات رجل ا شخصي والإعلان، مع تقليل الاعتماد  إ بيع ا ترويجية تعتمد على ا ا

محلي،  مشتري ا ية وا دو مؤسسة ا اعي فيتطلب اتصال مباشر بين ا ص تج ا م مبيعات، أما ا شيط  ا على ت
خدمات الإضاف ية وا ف مساعدة ا صح وا ى ا ه يحتاج إ هذا لأ ة، و تدريب وصيا تشغيل، ا يب، ا ية، مثل تر

هذا  تجارية، و علامة ا تج وا م تعريف ا ية، فتتطلب ا تجات الاستهلا م شخصي، أما ا بيع ا يزداد الاهتمام با
مبيعات. شيط ا ى الإعلان وت  عادة ما يحتاج إ

تج .4 م  : مرحلة دورة حياة ا
ترويجية باخ تج، ففي مرحلة تقديمتختلف الأداة والإستراتجية ا م تي يمر بها ا مرحلة ا لسوق  تلاف ا تج جديد  م

بي ذي ، الأج تعليمي، ا ك من خلال الإعلان الإرشادي أو ا ثفة، ويتم ذ ية م ى جهود اتصا مؤسسة إ تحتاج ا
يفية استخدامه والاستفادة من مميزاته، أما في  تج وسعر و م ن بيع ا محلي لأما مستهلك ا مو، يرشد ا مرحلة ا

سوق  مية ا يتين وهما: ت ك بالاعتماد على آ لمؤسسة، وذ سوقية  حصة ا ى زيادة ا ي إ دو مسوق ا فيسعى ا
سوقية  حصص ا لمؤسسة على حساب ا سوقية  حصة ا مؤسسة، أو زيادة ا تج ا طلب على م خارجي وزيادة ا ا

ضج، تحاو  ب، أما في مرحلة ا محليين والأجا افسين ا مؤسسةل لم سوقية لأطول  ا حفاظ على حصتها ا على ا
حدار،  دخول في مرحلة الا ي يبدأ دورة حياة جديدة قبل ا تجها،  ن من تطوير م ة، حتى تتم ية مم فترة زم

تج  بي بم مستهلك الأج ير ا ى تذ ة يهدف إ حا ترويج في هذ ا مؤسسةفا ه ولائه  ا ومميزاته، مع زيادة تمس
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ت م مبيعات من شراء ا شيط ا يري وت تذ مرحلة: الإشهار  مستخدمة في هذ ا ترويجية ا اصر ا ع ج، ومن أهم ا
ية. مجا هدايا ا مسابقات وا  خلال ا

تائج    ثيرا ما تختلف ا ي وتحقيقه لأهدافه، ف دو ترويج ا شاط ا ية  سابقة تؤثر على فعا عوامل ا إن ا
ي من مجهو  دو مسوق ا تي يتوقعها ا ة ا لرسا فعلي  تأثر ا مرتبطة با ية ا فعا تائج ا ترويج، عن ا دات ا

ي  : تا ل ا ش بي، وهو ما يوضحه ا عميل الأج ترويجية في ا  ا
ل رقم ) ش ي 04ا دو ترويج ا  (: محددات ا

 

 

 

 

 

مصدر محمود : رضوانا تسويق ا عمر، ا ي، ا دو شر ، وائل دار ا  281 ، ص2551 عمان، ل

رابع: ا يمطلب ا دو ترويج ا  استراتيجيات ا
تهج   اك مؤسسات ت لمؤسسة، فه دوي  تسويق ا ي، يرتبط بإستراتيجية ا دو ترويج ا إن اختيار سياسة ا

اك  ما أن ه ي،  ل سوق دو ترويجية حسب  ييف سياستها ا ل الأسواق، وأخرى تقوم بت مطا ترويجيا موحدا 
مزج بين ا دوي:مؤسسات تحاول ا ترويج ا واع لاستراتيجيات ا ه توجد ثلاث أ  سياستين، وم

ميط .1 ت   استراتيجية ا

لمؤسسة   ترويجية  سياسة ا ميط ا ون  ،ت دول ت ل ا من خلال إستعمال حملة ترويجية موحدة في 
مستهدفة طقة جغرافية محددة ،ا ي فهي أو على الأقل على مستوى م تا ترويج ا ، وبا دوي توحيد سياسة ا

ما قد يساعد هذا ا تج،  م لعلامة أو ا مية  عا صورة ا تدعيم ا بلدان،  ل ا ط في تخفيض يمتلمؤسسة في 
ن تسويقية،  شاء الاتصالات ا يف إ ا ين، بفعل  ت مستهل لة اختلاف سلوك ا هذ الاستراتيجية تواجه مش

يد تقا عادات وا ثقافية وا  .الاختلافات ا
يمزايا استراتيجي . أ دو ترويج ا ميط ا  ة ت

لجو    ميط توحيد  ءومن أسباب ا دويوت مستوى ا ترويجية على ا جهود ا  :1ا

                                                           
1
ا   د بوش ف ع ؤ تلي لسووقق، ال فق عل تتأثة ل ار ت س: لاسسث ر ياش   ل يي  ئ  حال: لأج ك لجز ن تدخل م ا ض ا نيل متط  ش

اجستي و في ال ي ع ا تو جامع، التسويق ف، الت طي -م  0،  288 -28، -قس

لغوية الاختلافات -  ا

ظمة - ومية الأ ح  ا

متاحة الإعلام وسائل -  ا

مختلفة الاقتصاديات -  ا

توزيع - محلي ا  ا

تصرفات الأذواق -  وا

الا توفر - و ية تا  الإعلا

رسائل  ا

مستقرة  ا

 

رسائل  ا

مرجحة  ا

 

مشترون  ا

ب  الأجا

سوق  ا

دوي  ا
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  ،ين مستهل س سلوك ا حاجات  وأغلبتشابه وتجا رغبات ا دويوا مستوى ا تشار على ا ، وخاصة مع ا
تي جعل ية، وا دو ساياحة ا مو ا قل و حديثة، وتطور وسائل ا علم قرية صغيرة، وسائل الاتصال ا لها من ا ت 

خدمات. تجات وا م فس ا حصول على  م يرغبون في ا عا  مما جعلت الأفراد في مختلف بقاع ا
 ترويج تسويق وا جديدة في ا ار ا مة الأف دول، عو تشرت في مختلف ا تسويقية ا ترويجية وا يب ا ، فالأسا

معلومات. ات ا تشار وسائل الإعلام وشب  وخاصة بعد ا
 دوي ترويج ا جديدة في ا ار ا ل سوق مستهدف، وتغييرها درة الأف ار جديدة  صعب إيجاد أف ، فمن ا

ميط  بيرة، أما ت ية  ى جهود إبداعية خلاقية، وموارد ما قصير، فهي عملية تحتاج إ مدى ا بأخرى على ا
م ل أسواق ا ترويجية  رة ا ف فس ا ترويجية، فيسمح باستعمال  رسائل ا ي.ا دو مستوى ا  ؤسسة على ا

 تجارية تجاتها ا فسها وم ها عن  وي ى ت تي تسعى إ ية ا دو صورة ا ه من الأفضل ا مؤسسات أ ، حيث تجد ا
ها. دوى، مما يسهل عليها حمايتها وتحسي مستوى ا صورة على ا فس ا ها  ون   أن ت

ي: . ب دو ترويج ا ميط ا  سلبيات ت
ن تح  تي يم مزايا ا دول، إلا أن هذ ن رغم ا ل ا ترويجية في  شاطات ا ميط ا قيقها من ت

تي على رأسها عيوب، وا  :1الاستراتيجية لا تخلو من ا
 معوقات الإدارية دول و أيضا ا تشريعية بين ا ية وا و قا  .الإختلافات ا
 ل بلد خاصة ب خاصة بوسائل الإتصال ا معوقات ا قيود و ا  .ا
  محفزات و دوافع يينإختلاف ا دو ين ا مستهل سلعة بين ا فس ا سبة  شراء و الإستهلاك با  .ا

ترويج ج. حالات تفضيل  ميط ا  :ت

وقت في ذي ا حث فيه يتم ا مة على ا برامج عو ترويجية ا عديد قبل من ا خبراء من ا عاملين ا  مجال في وا

اعة ترويج ص واع تحديد مجال في أحرز قد بيرا تقدما فإن ،ا سلع من ،هابعي أ خدمات ا تي وا اسبها ا  ت

ميط مي  استراتيجية ت عا مستوى ا ترويج على ا ها منا :بي
2

 

 علامات تجارية ا تي ا ن ا ها الإشهار يتم أن يم صور باستخدام ع مرئية ا رسوم، ا ال ا مفهومة والأش  ا

بها مما ،بوضوح وقوع يج لة في ا حاجز مش لغوي ا ة وترجمة ا رسا ى ا  .أخرى غات عدة إ

 تجات م سلع أو ا تي ا متعلقة ا مية بالأمور ا عا محاور ا بيرة وا حرية ا ثروة والأمن، ا س، ا ج  يتم وا

ها الإشهار صو  باستخدام ع صورةا  .ت بدل ا

 تجات م وجية ا و ت مية ا عا تي ا تسويق تدخل ا    ،معين بلد بتراث ها علاقة لا بحيث ،مرة لأول ا
 مار مية اتا عا علامات أو ا تجارية ا  من به تتميز ما، وقوية متميزة شخصية ها تخلق أن استطاعت ا

ين من وثقة سمعة مستهل  .ا

                                                           
1
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 سلع تي ا مية الأسواقاتحاجة تلبي ا عا مختلفة ا مية احتياجات وتلبي ،ا ة عا تقدير  حاجات مثل، مشتر ا
ذات. ،والاحترام  وتقدير ا

ييف .2 ت  : استراتيجية ا

لمؤسسة    ي  دو ترويج ا ييف إستراتجية ا ية خاصة  ،ت فيذ سياسة ترويج دو يترجم من خلال تحديد وت
ل سوق محلي  :هذ الاستراتيجيةإيجابيات ، ومن ب

  اسب ييف يت ت تسويقمع مفهوم ا ل عميل  مفهوم ا حاجات ورغبات  لاستجابة  ذي صار يسعى  حديث، ا ا
ل مستهلك  تج   .One to Oneعلى حدى، من خلال فلسفة م

  تشريعات ين، ا مستهل محلية، من خلال الإستجابة لأذواق ا يسمح بإحترام مختلف خصوصيات الأسواق ا
محلية،  ين ا قوا ثقافيةو وا  .الإختلافات ا

 فيذيسمح ب مستهدفة تحديد وت دول ا فروع في ا ية من طرف ا دو ترويجية ا سياسة ا ، من دون أن تفرض ا
هم من وضعوها. جاحها، باعتبار أ لفروع على إ ة الأم، مما يعتبر حافزا  شر  عليهم من ا

سابقة، فإن استراتيجية  ه رغم الإيجابيات ا ييف إلا أ ت 1سلبيات أهمها لا تخلو من عدة  ا
: 

 ا ت ل بلدزيادة ا ترويجية  حملات ا عائد يف لإختلاف ا ية، رغم أن ا ل حملة ترويجية تتطلب موارد ما ، ف
لجمهور ضعيفة،  شرائية  قدرة ا ة محدودة، أو أن ا دو سوق في تلك ا ت ا ا ون صغيرا، خاصة إذا  ها قد ي م

اسب. ترويجي بدون مردود م شاط ا  مما يجعل ا
 اس ى عدم ت ييف يؤدي إ ت يا دو مستوى ا تسويقية على ا شطة ا ين ق مختلف الأ مستهل ، فقد يطلع ا

ها تتعارض مع  حديثة، ويرون أ بلدان الأخرى من خلال وسائل الاتصال ا ترويجية في ا حملات ا ا
تجات  م بيع ا ية هو مجرد وسيلة  دي ثقافية وا ديهم اعتقاد، ان احترام خصوصياتهم ا د  خصوصياتهم، مما يتو

 تحقيق الأرباح.و 
معتدل  .3 ميط ا ت   : استراتيجية ا
حفاظ    تج، أي ا لم ييف، يترجم من خلال وضع أو فرض تموقع مماثل  ت ميط وا ت وهو حل وسيط بين ا

ل  ية، حسب خصوصية  ات الإتصا ا ك باستعمال أدوات والإم ل الأسواق، وذ مؤسسة في  فس صورة ا على 
وس حل ا ي هذا ا تا ل بلد، وبا يفة حسب خصوصية  مي، بواسطة حملات ترويجية م طي يضمن تموقع عا

 .بلد
عديد وتفضل ات متعددة ا من ا شر سيات ا ع تروجية ورسائل خبرات باستخدام فتقوم هذا الأسلوب،ج  تص

ية، في لترويج محليا دو ع سوق، ل خصوصية مراعية الأسواق ا سلع فتص  ومتطلبات حاجات تلبية ا

ي، لاكالاسته دو وقت فس في تستخدم ا الات محلية ا  2حدا. على سوق ل في و
 

                                                           
1
ا   د بوش ف ع ؤ جع سابق  ، ال  0،  288م
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اصر ث: ع ثا مبحث ا مزيج ا ترويجي ا ي ا دو  ا
مؤسسة من  ن ا تي تم بصرية ا سمعية وا توبة، ا م وسائل ا ي مجموعة الأدوات وا دو ترويجي ا مزيج ا يقصد با

دو  ها في الأسواق ا ائها وزبائ ل شر شخصي الاتصال ب بيع ا ي، ا دو ية، هذا الاتصال يتم من خلال الإعلان ا
تي  ية، وا دو تجارية ا تظاهرات ا ة في ا مشار عامة، وا ية ا دو علاقات ا لمبيعات، ا ي  دو شيط ا ت ي، ا دو ا

ية. دو تجارية ا مؤتمرات ا معارض وا  تتمثل في ا
ثر  ي، أن أ دو تسويق ا مؤسسة وقد لاحظ الأخصائيون في ا توجات وا م لتعريف با مستعملة  وسائل ا ا

لمشتري  مباشرة  زيارات ا تريت، وا ية، الإعلان عبر الا دو معارض ا ة في ا مشار مصدرة تتمثل في ا ا
خصوص. ي على وجه ا دو لتسويق ا علائقي  بعد ا وسائل تترجم ا بي، وهذ ا  الأج

ول:  مطلب ا يا دو  الإعلان ا
با ما ي ه  مهون الإعلان أغا ية، إلا أ دو مؤسسات في الأسواق ا لعديد من ا سبة  ترويجي با مزيج ا اصر ا ع

ية وسعر مرتفع، فإن الأهمية  تجات خاصة ذات جودة عا اعية أو م تجات ص مؤسسة بتسويق م ة قيام ا في حا
تر  لمزيج ا اصر الأخرى  ع ون أقل من ا ة ت حا لإعلان في هذ ا سبية  شخصي  حيثويجي، ا بيع ا يعتبر ا

تجات. م مثل هذ ا اسبة  م وسيلة الأحسن وا  ا
ي وخصاصه الإعلان تعريف .1 دو  ا

تجاتها  ترويج م ي، إلا في أن هذا الأخير تقوم به مؤسسة  دو محلي عن الإعلان ا لا يختلف الإعلان ا
محلي.  وخدماتها في أسواق خارجية مختلفة عن سوقها ا

وتلرفالإعلان بش شخصية، يتم عبر P. Kotlerل عام حسب فليب  ال الإتصالات غير ا ل من أش ، هو ش
ي ، أما 1وسيلة متخصصة مدفوعة الأجر، وبواسطة جهة معلومة ومحددة دو ذي فالإعلان ا هو الإعلان ا

ل مباشر أو غي ية، تم تخطيطها بش حملة ترويجية إعلا بية،  ية أو أج ر مباشر يعرض في وسيلة إعلام دو
 من معلن في بلد آخر.  

مصدرة، تحسين صورة  مؤسسة ا مصدر وا تج ا م تعريف با ى ا خصوص إ ي با دو وتهدف سياسة الإعلان ا
تأثير على  سابقين هو ا هدفي ا بي، والأهم من ا سوق الأج جهور في ا دى ا مصدرة  مؤسسة ا تج وا م ا

مصدرة تجات ا م محلي على شراء ا طجمهور ا وصول  ا ن ا محلية، ويم تجات الأخرى أو ا م وتفضسلها على ا
مجلات  جرائد، ا راديو، ا تلفزيون، ا ا الإعلان عبر وسائل الإعلام  هذ الأهداف عبر وسائل عديدة  ى  إ

خ، ت...إ ترا قل، الإ عامة وسائل ا ميادين ا طرق وا خارجية على ا لافتات ا متخصصة، ا ن ا  مستوى على و
ت ي، سويقا دو ن لا ا وسائل هذ ل استعمال يم برى من طرفلمؤسسات إلا ا مؤسسات ا مية، وا عا  ظرا ا

لفة باهظة لت  .2ا

                                                           
1
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مبيعات في  ية تزيد من ا دو ية ا ذإعلا حملات ا ية، فا دو ات ا مو شعبية الإعلا اك أسباب عديدة تقف وراء  وه
اء مساعدة في ب ى ا قصير، إضافة إ ى  الأمد ا حملة، إضافة إ يف ا ا سلعة من خصائص ويوفر ت ما يميز ا

اتضرورة  ية، ثقافية  الإعلا مصدرة، بوجود أجزاء سوقية على أسس ديمغرافية دو مؤسسة ا دما تشعر ا ع
ات،  حجم في الإعلا مؤسسات مزايا وفورات ا عرقية، وتوفر ا قومية وا ثقافة ا حياة، بدلا من ا شباب، وطبيعة ا ا

لا من و  ية لا تستخدم ش ادر أن تجد مؤسسة دو ذا من ا ية، و دو توزيع ا وات ا ى ق وصول إ تحسن من ا
وع ووسيلة  دول قد تحدد  تصدير، وبعض ا يل ا ك لا يتجاوز أدراج اسمها في د و أن ذ الإعلان، حتى 

ون مفتوحة أمام ية ت دو ثر الأسواق ا ن أ مسموح باستخدامها، و وع من الإعلان ا  . الإعلان أي 
زية في الإعلان، فعلى  لامر زية وا مر حسم بين ا ى ا ها، إ برى م مصدرة، خصوصا ا مؤسسة ا وقد تلجأ ا
ل  طا، ثم يتم عرضه في  تاج الإشهار في اطل زية، بحيث يقع إ مر ى ا ى حد ما إ ولا إ ا و مثال تلجا  سبيل ا

ون مثلا ت ن مؤسسة دا م،  عا رغبات وثقافة أسواق ا تها بمواءمتها  زية، حيث تمتاز إعلا لامر طبق ا
بي. مستهلك الأج 1ا

 

 :تدويل الإعلان أسبـاب  .2
توجه على شجع قد   ى ا ن عديدة، أسبابا تدويل الإعلان إ ر أن يم هـا ذ  :2م
 باهظة، الإشهار لفة تاج ان إذا خاصة ا ة وصياغة الإعلان إ تاجيت حيث بصرية، سمعية رسا  أو طلب إ

ة تصوير مساعدين، من امل وطاقم ضخمة، معدات إشهارية رسا يين وا تق ى إضافة ا ممثلين، إ  هذ فتوحيد ا
ة رسا يف ا ا مرات يخفضت تاجها  .عديدة إ
 ات تحول شر تجارية ا ل ا ى تدريجي بش ات إ ية، شر ي دو تا ات الإعلان معها تحوت وبا تابعة شر  ا
ات تا سواء ها، ات من أو غيرها خدمات أو مشروبات أغذية، سيارات، إعلام، شر شر  .ا
 اس، حاجات ت أيا ثيرا، تختلف لا وطموحاتهم وتوقعاتهم رغباتهم ا ثقافات ا تي ا يها، ا تمون إ اك ي  فه
ى حد صدد هذا في ويعلق عليه، يتفقون أد ين بييل ا ن فس إن: قائلا ما  يعيش خصش يروق أن الإشهار يم
ث إيوا بولاية مزرعة في وآخر يويورك في ثا ما متشابهة، الأوضاع هذ أن تثبت إفريقية، لا قرية في وا  هي إ

اس أن على شاهد مجرد ذين ا هم ظلها تجمع في يعيشون ا ة وهذ قليلة، مشاعر بي مشار غة ا با محدودية ا  ا
هامشية تي هي وا قرية تحديدا تمثل ا ية ا و  .ا

 وات أعداد تزايد ق فضائية، ا تشار ا بير والا ابلات ا ضوئية، ل ى تشجيع أدى ا وات ظهور إ ق فضائية ا  ا
متخصصة تسويق، مما شجع تزايد الإشهار مجال في ا طلب وا  قاعدة توفير أجل من الإعلان، على ا
ية اسبة استهلا خدمات تلك م تجات ا م تي أو ا ترويج يتم ا ها هاروالإش ها ا  .ع

 تجارة تحرير مية ا عا سوق، اقتصاد وسياسة ا تجت ا تاج واسعا فضاء أ قل لإ خدمات، وتبادل و سلع وا  ا
ي تا مية وبا تاجها، عا مية إ مية توزيعها عا ها وعا  .استهلا
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ي: .3 دو جاح الإعلان ا  عوامل 
اجح يتطلب حرصا شديدا من قبل  ي ا دو مؤسسةإن الإعلان ا تي قر  ا ك من خلال ا يا، وذ تسويق دو رت ا

اد على ثلاثة عوامل رئيسية  :1الاست
  مستهدف في جمهور ا يد، ودين ا اسب مع أذواق وثقافة، عادات، تقا ي يت دو ون إخراج الإعلان ا أن ي

ية. دو  الأسواق ا
 لجمهور، حيث ل الأفضل  ش ها با يصا ية، وا  ة الإعلا رسا حمل ا مثلى  وسيلة ا ة  اختيار ا شر دى ا تتوافر 

مجتمع  مروج، ا تج ا م لفة، وهذا يتوقف على طبيعة ا ت تأثير وا ية وهي مختلفة من حيث قوة ا عدة وسائل إعلا
ه الإعلان. موجه   ا

  ة رسا رة ا يفية ايصال ف ية الإعلان، و  تي ستحمل على عاتقها مسؤو الات الإعلان ا عمل على اختيار و ا
لجمهور  ية  تعاقد معها.الإعلا تي سيتم ا ية ا ة الإعلا ا و رقابة على هذ ا ك أهمية ا ذ مستهدف، و  ا

ي:  ثا مطلب ا مبيعاتا شيط ا ية ت دو  ا
ـ         ترجمة  مبيعات  مبيعات مصطح ترويج ا شيط ا ، مما يجعله Promotion des ventesيطلق على ت

لترويج، حيث يستخدم و  عام  مفهوم ا ترويج الأخرى من إعلان وبيع شخصيوعلاقات عامة، يتداخل مع ا سائل ا
مميزة. ك فله خصائصه ا تجارية، مع ذ تظاهرات ا معارض وا ثير من الأحيان من خلال ا  يتم في 

مبيعات وخصائصه: .1 شيط ا  تعريف ت
مبيعات Kotler et Duboisعرف   شيط ا ها ت يات من مجموعة" بأ تق موجهة ا طل وتشجيع دفع ا على  با

مدى قصير ا ك ،ا شر حجم زيادة بواسطة وذ توج اءا ة من أومعين  م مستهلكينطرف   خدمة معي  أو ا
وس تجاريين طاء ا  .2"ا
شيط يعرف ما مبيعات ت شطة  ا ه الأ تسويقية على أ مستخدمة ا ل ا ية محددة  فترة خلال خاص، بش زم

تشجيع عادة،  ين مجاميع وقصيرة في ا مستهل وسطاءو  ا افع من يتحقق وبما استجابة شرائية، تحقيق ا  م
لمؤسسة.  3إضافية 

مبيعات هو أسلوب شيط ا طوي ترويجي إذن فت ة على ي ة محاو ايا قيمة في تحمل ،مباشرة استما  أو إضافية ث
بيعية سواء لدعوى حافز دوبي مستوى على ا بيع م موزعين، أو ا ين أو ا مستهل هائيين حتى ا ل ا  يؤدي وبش
هاية في ى ا  فوري.  بيع إ

ى جذب مشترين  ى عقد صفقات بيع، فهو يهدف إ مبيعات ما هو إلا محاولات إغراء مباشرة تؤدي إ شيط ا إن ت
يجاد أسواق جديدة سعر على أساس  ،جدد وا  هدايا، تخفيض ا ا وسائل  عملاء بمجموعة من ا وزيادة عدد ا

خ مية، مسابقات...ا  .ا
                                                           

1. Roger Bennett, Jim Blythe, International marketing: strategy planning, market, entry & implementation, Third 
edition, published by Kogan 2003, p304. 

 
2  ، ا العلا ي ع ، ب بابع د  ي مح لع س  لوابقن  ، جع 

3
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شيطو  مبيعات ت ه  ا ما أ دعاية،  شخصي وا بيع ا ات وا يس دائم، ودور دعم الإعلا شاط مؤقت بطبيعته و هو 
يس محددا  وسطاء ودعمهم، وهو  سب ا جمهور، بل قد يستخدم  طلب على مستوى ا غير محدد بتشجيع ا

ثر ون أ ه ي ما أ ك،  ذ اعية  ص سلع ا ية، بل قد يشمل بيع ا سلع الاستهلا ى  با تج إ م دما يدخل ا فاعلية ع
واحدة لأول مرة وسريعة  واحدة ا ية سعر ا قياسية خاصة متد افسة وا م ية ا حا لسلعة ا سوق لأول مرة،  ا
لزبائن،  فيذ ما تعهدت به  مؤسسة بت تزام ا ثقة با عمليات هي عدم ا تي تواجه هذ ا لة ا مش دوران، إلا أن ا ا

ر عن ا شك بصحة ما ذ تجات.وا  م
ك  ذ سوق لأول مرة،  ى ا جديدة إ تجات ا م د تقديم ا ية ع ثر فعا مبيعات أ شيط ا يب ت ون أسا وعادة ما ت
محددات  ما توجد بعض ا مثيلة،  سلع ا افسة شديدة من ا تي تلقى م موجودة وا تجات ا م ة ا ة في حا تعتبر فعا

تي  مبيعات، وا ظم استخدام وسائل ترويج ا تي ت دول على ا ين بعض ا ص قوا ية، حيث ت و ون قا با ما ت غا
ين على  قوا ص بعض ا ما ت تج،  م هدايا بطبيعة ا بيعية وارتباط ا مسابقات ا لاشتراك في ا شراء  عدم إشتراط ا

مشتراة. تجات ا م ة من ا سبة معي وحة  مم هدايا ا  عدم تجاوز قيمة ا
شيط أهداف .2 مبيعات: ت  ا

مبيعات في تحقيق ما يليتتمثل أهداف  شيط ا :ت
1 

 ين حث مستهل شراء، على وتحفيزهم ا بيع، سعر تخفيض مثل وسائل عدة خلال من ا ات،  وتوزيع ا عي ا
ين، مع اجتماعات برامج ووضع مستهل ك ا سيق وذ ت علاقات مع با عامة، ا عمل ا ون أن على وا رسائل  ت ا

ية بيع وجهود الإعلا شخصي ا شراء واعثب محفزة ا  .لمستهلك ا
 محافظة عملاء على ا يين، ا حا ك ا عملاء خلال استشارة من وذ ميات لشراء ا  فترة خلال من بيرة، ب

سلع، على الأسعار تخفيض محدودة ات واستخدام ا وبو جوائز ا تشجيعية، وا هدايا ا ارية وا تذ ع ا  م
ين من  مستهل توجه ا سلع شراء ا افسة ا م مقارن، الإعلان لأخرى، واستخداما ا براز ا ميزة وا  فريدة ا  لسلعة ا

سلع مع مقارة افسة. الأخرى ا م  ا
 تجات الاستهلاك معدل زيادة ك لم ية، وذ حا يب عدة خلال من ا ها استخدام أسا ترويج وسائل م تي ا  ا

ة تحاول مستخدمين وجذب استما ف ا اف مستخدمي أو لص افسة،   الأص م  جديدة استخدامات أو إيجادا
ا يلعب لسلعة، توزيع وه ي ا مجا ية زيادة في مهما دورا ا مبيعات ترويج فعا  .ا

 طلب زيادة تجات على ا م د ا ك ع ية، وذ حا تاج زيادة ا د وزيادة الإ مخزون أو ع خفاض ا مبيعات أو  ا ا
د ة رغبة ع شر جة في ا مبيعات موسمية معا  .بها رالاستقرا وتحقيق ا
 ة سلوك استما شرائي ا تجريبي ا ك ا رر، وذ مت ات توزيع خلال من وا عي ية ا مجا ات ا وبو تذوق وا  وا

ي مجا عروض ا  .وغيرها وا
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شيط .3 مبيعات وترويج محددات ت  :ا
محددات بعض توجد ثقافية ا ية ا و قا ظيم بشأن وا شيط استخدام ت مبيعات وترويج وسائل ت  الأسواق فى ا

ية دو مستهدفة، ا ومات فتتـدخل ا ح ين ا ظيم فى قـوا شيط طرق ت مبيعات ت يلـى  وفيمـا متفاوتة، بدرجات ا
شروط: قيود وا  1بعض الأمثلة على تلك ا

 هدايا ارتباط ضرورة مقدمة ا ية،  بطبيعة ا دو مؤسسة في الأسواق ا تي تعرضها ا خدمات ا تجات أو ا م ا
ك على مبي بية حتى لا يؤثر ذ مؤسسات الأج تجات أخرى، قد تقدمها ا تي تسوق م محلية، ا مؤسسات ا عات ا
خارجة.  هديا في الأسواق ا

 ظيم خضوع مسابقات ت جوائز ذات ا ظيم أيام  بعض فى لضرائب ا مؤسسات تترد في ت دول، مما يجعل ا ا
بيرة على الأسعار. تقديم تخفيضات   أم مواسم 

 مسوق على يتعين دو ا عامل ىا ات إجراء مصر فى ا ازيو حصول وبعد محددة، فـى فترات الأو  على ا
سلطات موافقة مختصة ا  . ا
 سلطات تضع هدية قيمة على قيوداً  في بعض ا مقدمـة ا ـد ا تجات ع ة، شـراء م هدايا قيمة تتجاوز بألا معي  ا

وحة مم ة سبة ا تجات من معي م ،  قيمة ا مشترا يس منا ه  يط  بما أ خاصة بت ين ا قوا سهل معرفة ا ا
قيام بحملات  ون وسلطاته، قبل ا قا مسوقون رجال ا ية، مما يستدعي أن يستشير ا ل سوق دو مبيعات في  ا

مبيعات. شيط وترويج ا  ت

مسوق على يجب قيود إن هذ   ى ا دو لا مراعاتها، ا ة من تعرض وا  سلطات لمساء ية، ويعتبر ا مع  ا
شيط مب ت اً  يعاتا تجديد علـى يعتمـد ف ـار وا ار فى الابت مسوق أف ى، ا دو اسب أو تتفق بحيث ا شطة تت  أ

شيط  .مستهدفة خارجية سوق ل وطبيعة ثقافة مع مبيعاته ووسـائل ت
شيط .4 مبيعات طرق ت  ا
ك ا عديد ه وسائل من ا يب ا خاصة والأسا شيط ا مبيعات، بت تجات يعةطب على فاعليتها درجة وتعتمد ا م  ا
مراد ية، الأسواق في تسويقها ا دو ى إضافة ا مستهدفة الاسواق طبيعة إ عملاء وخصائص ا مشترين ا  فيها، ا
با وسيلة هذ تستخدم ما وغا شيط ا مبيعات، ت مبيعات حجم وزيادة ا ية فترة في ا وسائل وأهم محددة، زم  ا

مستخدمة شيط في ا ش ت مبيعات هي موضحة في ا ي:ا تا  ل ا
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مصدر قاهرة، ا يل، ا ترويج، مجموعة ا سرور، أسرار ا  .20، ص 2551: محسن فتحي عبد ا
جهة ا مبيعات تختلف حسب ا شيط ا ل أن أدوات ت ش شيط لاحظ من ا هدف هو ت ان ا ها، أي إن  موجهة 

لمؤسسة، على أن أهم هذ الأدوات هي تابعين  بيع ا دوبي ا زبائن، اموزعين، أو م  : 1مبيعات ا
هدايا . أ ترويجية ا  : ا

مؤسسة تقوم  ية هدايا توزيع عن بالإعلان ا تجاتها، يشتري من ل مجا ون مية من م هدية وت  معروفه ا
مستهلك دى شراء، قيامة قبل ا هدية تحمل أن يشترط ولا با تي قامت  اسم ا مؤسسة ا ى بهدايتها ا مستهلك إ  . ا
هدايا  . ب ارية ا تذ  : ا

هدايا تقدم  مؤسسة ا ى ا هدايا هذ عملاءها، وتحمل إ ها، اسم ا مؤسسة ومعلومات ع تقاويم توزيع مثل ا  ا
حقائب وية،الاقلام، ا س صغيرة، وغيرها ا  . ا

اتج. ا ات(: عي وبو قسائم)ا  وا
مؤسسة تقوم  ات بتوزيع ا تجاتها بعض من عي ى م ين، إ مستهل ة في ا ها، رضاهم سب محاو  ع
اسب ات وت عي تجات بعض ا م ية، ا غسيل مساحيق الاستهلا شامبو، ا ها قليلة مية وضع طريق عن وا  م

ات أما واحدة، مرة تستخدم خاصة، عبوات في وبو  على يحصل أن يحملها من يحق قسائم عن عبارة هيف ا
تجات، معين خصم ن لم ات هذ توزيع ويم وبو صحف طريق عن ا مجلات، أو ا ن على توزيعها وا  مسا

ين مستهل  . ا
ات عي ية د. ا مجا  : ا

مؤسسات تقوم  ي تذوق حملة عن بالإعلان ا  ضتعر  طاولات بتوفير تقوم حيث متاجرها، داخل في مجا
ها من تجات، خلا م ية مع ا ا ين، قبل من تذوقها إم مستهل عملية  ا تجربة ا تج موضع ا م مما يسمح بوضع ا

                                                           
1
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ية من الإعلان، وعادة ثر فعا ذا فهي أ مباشرة، و وسيلة هذ تستخدم ا سبة ا تجات با جديدة لم تجات أو ا م  ا
تي تي يعرفها لا ا تجات ا م مستهلك، أو ا ون ا خفض مبيعاتها لمعد ي  .م

مسابقات:  هـ. ا
رية في موضوع معين، شرط أن   ف ين، وهذا بعد اختبار مهاراتهم ا لمستهل ية  قدية أو عي ح جوائز  يتم م

ترفيه. متعة وجو ا مسابقة ا دارة ا  يتوافر في الأسئلة وا 
مسوحات:  و. ا

لإعلان  د قيامهم  ظير خدماتهم أو ع لموزعين  ح  افآت تم د إعطائهم  هي م تجاتها، أو ع لمؤسسة وم
عرض. مؤسسة على رفوف ا تجات ا م بر   مساحة واهتمام أ

عروض . ز ترويجية ا  : ا
وسيلة هذ  ثير في تستخدم اصبحت ا تجزئة متاجر من ا بيرة، ا متجر ادارة أن على وتقوم ا  يعرض ا
سلعة ين مرور مجال في يوضع فيديو، فيلم خلال من ا مستهل متجر، خلدا ا ل ويعرض ا سلعة ش  ا

فوائد واستخدامها، تي وا ها، لمستهلك تتحقق ا متعددة، الاستخدامات ذات لسلع الافلام هذ وتستخدم م تي ا  وا
مستهلك يجهل قد فيلم، يرى أن قبل الاستخدامات، هذ ا طباعا يعطي الأسلوب وهذا ا مستهلك، دى جيدا إ  ا

ى ويدفعه شراء ا  . ا
  : Premium علاوات ح. ال
ا تقدم مواد هي خفض بسعر أو مجا تج ءاشر  علاوة م ك ما، م افسين زبائن جذب أجل من وذ م  تحفيز أو ا

بر أحجام راءش تج من أ ى إضافة قائم، م ولاء الاستقطاب إ تج وا  .لم
ث:  ثا مطلب ا شخصيا بيع ا ي ا دو  ا

شخ بيع ا ذي يلعبه ا دور ا ية، في تزداد أهمية ا دو لمؤسسة في الأسواق ا ي  دو ترويجي ا مزيج ا صي في ا
ية على الإعلان و قا ع ا موا شر، وزيادة ا ة عدم توافر وسائل ا  .حا

شخصي .1 بيع ا  تعريف ا
بيع يعتبر شخصي ا صر ا اصر من رئيسي ع مزيج ع ترويجي، ا ترويجية الأدوات أهم ومن ا ثرها ومن ا  أ
لفة، مباشر الاتصال طبيعة ظرا ت بائع بين ما وجه وجها ا مشتري، ا هاتف، الاتصال خلال من أو وا  وعادة ا

صيب يأخذ ما بر ا ية من الأ ميزا ترويجية، ا مباشر الاتصال فطبيعة ا عملاء مع ا  في رئيسيا دورا تلعب ا
مؤسسة، فشل أو جاح تعامل في ا جمهور مع ا مستهدف. ا  ا

هPhilip Kotler وتلر فليب يعرف  شخصي على أ بيع ا اع  :ا لتعريف واق هادفة  خطوات ا مجموعة ا
شراء محتملين  مستمرين ا خدمات أو الاجابة على استفسارا مجموعة من ا سلع وا بيع من م لإتها تمام عملية ا

شفوي  .1خلال الاتصال ا
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شخصي من الأما  شاط ا ك ا ه ذ شخصي بأ بيع ا ن تعريف ا ذي يتضمن شطة ايم جراء مقابلة إترويجية ا
بيع هائي  ،بين رجال ا مستهلك ا وجهأوبين ا اعي وجها  ص مشتري ا تجبغرض تعريفه  ،و ا م خدمة أ با و ا

ة    1.عه بشرائهااقإومحاو

شخصي: .2 بيع ا  خصائص ا
اصر تي تميز عن غير من ع خصائص ا تاج بعص ا ن است شخصي يم بيع ا مزيج  من خلال تعريف ا ا

ترويجي، وهي:  ا
 شخصي بتعدد صور بيع ا ونيتميز ا أن ي تجزئة، أو  ،  جملة وتاجر ا جملة أو تاجر ا تج وتاجر ا م بين ا

هائي مستهلك ا تجزئة وا  .2بين تاجر ا
  هائي مستهلك ا بيع مع ا ها رجل ا تي يتباد معلومات ا وع ا م ب تح ية ا ا شخصي بإم بيع ا يتميز ا

مش اعوا ص  ي.تري ا
 بيع يعتبر شخصي ا بائع الاتصال في اتجاهين ترويجي ذو أسلوب ا مشتري، بين ا ل وا  تحقيق مباشر وش

تأثير اسب ا م فرد ا مجموعة أو با مستهدفة ا بيع. من ا  3عملية ا

 ة ا شراء، وتوصيل رسا عملاء با اع ا بيع على إق شخصي من خلال قدرة رجل ا بيع ا بيع تظهر أهمية ا
اسبة م لغة ا خاصة با ذي يتلاءم مع ظروفهم ا مفهومة وبالأسلوب ا  .وا

  شخصي شخصي، يتيح الاتصال ا بيع ا لبائع أن يتعرف علىخلال ا فرصة  عميله، وأن يفهم ظروفه  ا
خاصة ما أن ،ا بيع،  تمام عملية ا اعه وا  ن إق ك يم عميل، وبذ الاتصال  ثم يصبغ حديثه بما يلائم هذا ا

صداقة د ا شخصي يو مؤسسة ،ا مشترين وا علاقة بين ا عملاء، ويزيد من تحسين ا بائعين وا بما  ،تحديدا بين ا
فائدة يعود  .4عليها با

 هدف مبيعات ترويج من الاساسي إن ا مبيعات حصة زيادة هو ا مدى في ا قصير، ا ة حدود وفي ا  وفي معي
طقة ه محددة، جغرافية م ن وسائل عدة و مبيعات ترويج في اتباعها يم  .ا

 شخصي بيع ا ل يستطيع معرفة احتياجات  ا ثر، ف ية تفاعلية بين شخصين أو أ يتضمن علاقة  حية تباد
لازم تعديلات ا ما أن  ةالآخر، وعمل ا بيع،  فعال، يعمل جاهدا على تحقيق  لإتمام عملية ا مبيعات ا دوب ا م

مشتري، إذا رغب أن تستمر هذ  مشتري رغبات ا شغالات ا ك من خلال سماع وتفهم إ مدة طويلة، وذ علاقة  ا
ها  5والاستجابة 

. 
 جيد الإختيار تدريب ا ملائم وا افآت ا م محفزة وا بيع، رجال ا رضاء زيادة أجل من ا وظيفي ا ولاء ا  وا

س لعمل، ع دوبي أداء على ايجابيا ي بيع م عملاء مع تعاملهم في ا  .ا
 

                                                           
1
دلي قحطا   ، التسويق: الع ي العلا ئ ب ا ا م  ، ا أساسيا ،  ه ا يع، ع التو  .02-0  ،22ل 

2
في دمح   ي ي  ليةع ،ال ، ائل ا لأت  لجزء لش ، ل ا ، ع  .22-82  ، 228 الأ

3
، ال   الات  ثام تقج  لسووقية: لات لس يع، ل الحامد ا ت ، التو ا ع ،لأا ع ، الط اني  .2  ،222 ال
، ا 4 ي الحا سج من لسووقق ،آخ بابعي ع وسجلك  ل ل اء ا ،لثانة: لبيع: ل يع، ل ص ، التو ا ، ع  .20،  8223 الأ
5 .، ا موس سويدا لوابق ن جع  ل س   3  ن
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ية:اختيار قوة  .3 دو بيع ا  ا
سبة   لة اختيارههم با بيع، وهو ما يطرح مش دوبي ورجال ا شخصي يتطلب تعيين مجموعة من م بيع ا إن ا

مضيف، أو  بلد ا بد ا بائعون من ا ون ا ديها خياران، أما أن ي ا  تجاري دوي، وه شاط  تي تمارس  لمؤسسة ا
طريق لا ا بلد الأم، و مؤسسة من ا ي: تأتي بهم ا تا جدول ا  تين مزايا وعيوب، مثلما يوضحه ا

جدول رقم )  بية01ا ج محلية وا بيع ا  (: مزايا وعيوب قوة ا
بائعون  بلد من ا مضيف ا بائعون ا بلد من ا  الأم ا

مزايا خارجية. ا قل والإقامة ا ل يف  ا  اقتصادية، فلا ت
سوق بيرة معرفة بلد. با ك ا ه من ذ محلي لأ  ا
عملاء. نإتقا تعامل مع ا محلية يسهل ا لغة ا  ا

بيع معها. معرفة ييف عملية ا محلية وت بيئة ا  ا
تطبيق  سوق. ا يف مع ا لت  أسرع، فلا يحتاج 

هم من  بيرة معرفة مؤسسة،  لأ تجات  ا بم
ها. مصدرة  بلد ا  ا

 قياسية خدمات بتقديم تعهد يظهرون
مؤسسة على مدربون ترويج وفق أسايب ا  ا
م ة من بير تح شر بيع ا  الأم في رجال ا

عيوب بية ضمان صعوبة ا لمؤسسة الأج ولاء  حاجة ا  ا
تدريب بية على يتطلب ا تجات الأج م  ا

ون قد مهارات ت لغوية ا  مهمة غير ا
ظرة بلد في لعمل ا ون سلبية في ا بيع قد ت  ا

سفر والإقامة ه تتطلب مصاريف ا لفة لأ  م
لعمل، فبعدة مدة يفضلون  بير دوران

لارتباطات الأسرية لبد الأصلي  عودة   ا
لفة لغة تعليم ت عادات ا بية وا  الاج

Source : www.faculty.ksu.edu.sa/SAlqahtani/DocLib8/, visité le 01/04/2017, 08:19 

ذا فالاختيار يعتمد على يتضح من ا عيوب،  مزايا وا شخصي  لا تخلو من ا بيع ا طرقتين في ا لا ا جدول 
سوق  بيعية متوافرة في ا مهارات ا ان ا تج بسيطا، و م ان ا ي، فإذا  دو سوق ا تج وخصائص ا م طبيعة ا

مضيف. بلد ا مستهدف، فالأفضل هو الاعتماد على قوة بيع  محلية من ا  ا
مطلب  رابع: ا معارضا ية ا دو تجارية ا  :ا
يةمؤسسات تشارك ا دو معارض ا مصدرة في ا ثيرة من ،ا ماذج  تج عن طريق تقديم  تي ترغب ام ها ا

خارجية تواصل مع  ،بتسويقها في الأسواق ا لاءامستوردين و اوتحقق ا تجاريين من  و ، وسطاء، عملاءا
ج، وموزعين سماسرة ى تعريف ا تجات بالإضافة إ مؤسسة،مهور بم عملاءعلى اعتبار أن  ا يقومون بزيارة  ا

جديدة تجات ا م لتعرف على ا معارض  ها ،ا مقارة بي  .وخصائصها وا
ية .1 دو معارض ا  تعريف ا

معارض هي  تا بية  محلية أو الأج تجات ا م ى عرض ا فترة ر شاط تجاري يهدف إ ك  ويجها وتسويقها، وذ
ان محد لجمهور، محدودة وفي م مباشر  بيع ا ان با وند، سواء  رجال الإعمال، وت بيع  عامة  ةموجه أو با

جمهور ه.ا فئة محددة م  1، أو 

                                                           
1
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امة أو متخصصة(،  تجات)  م ية(، ا ان)محلية أو دو م معارض من حيث ا وع ا تعريف يشير أن ت هذا ا
ن ما تشترك  جمهور أو رجال الأعمال(،  مستهدفة) ا جهة ا فترة وا ان محدد و ظيمها في م معارض هو ت في ا

 محدة.
ها  تجارية بأ معارض ا تجاما تعرف ا مشترين مع م بائعين وا تقاء ا م على فترات دورية أو تهاجتماع أو إ

تجارة،  تظمة أوعرضية بغرض ا فترة قصيرة وبصورة م عين  مص خدمات من قبل ا لسلع وا ظم  أي  ،عرض م
دورية  1.ه صفة ا

بيع، ويطلق عليها  يس ا تجات و لم ترويج  ون هدفها ا معارض قد ي سابق أن ا تعريف ا يتبين من ا
Expositionsدئد بيع، ويطلق عليها ع ها هو ا هدف الأساسي  ون ا  . Foires، وقد ي

تجين،  م ية هي تظاهرات تجارية واقتصادية تجمع ما بين ا دو معارض ا تعريفين أن ا تج من ا موردين، ست ا
بير من  با بجذب عدد  شاء اتصالات وعقد صفقات، وهي تسمح غا ين، لإ مستهل وك وا ب موزعين، ا ا

جمهور.  ا
ية: .2 دو تجارية ا معارض ا  أهمية ا

ية تا ب ا جوا ة فيها من خلال ا مشار مؤسسات ا فائدة على ا ية با دو معارض ا  :2تعود ا
  تعر ة، حيث تتيح ا لعملاء وسيلة اتصال فعا لوصول  ي  مثا طريق ا ها ا ما أ عملاء،  شخصي على ا ف ا

م في زيارة واحدة. عا حاء ا  من جميع أ
  عائضة مؤسسات ا ار بين ا معلومات والأف لتعاون، من خلال تبادل ا فتح سبل جديدة  ات  شر تلاقي مع ا ا

ة. مشار  وا
 ية تعتبر دو معارض ا ت في تساعد هامة تسويق أداة ا ية أثبتت وقد لأعمال، رويجا ية فعا  مستوى رفع في عا

وعي تجات حول ا ات وأعمال م شر بية الأسواق في ا  .الأج
 ية تساعد دو معارض ا تجات سمعة تعزيز ا م تجات تطوير في ا ة م شر مية،  الإقليمية الأسواق في ا عا وا

ز وع هذا وير اسبات من ا م ح فرص على ا تجات ترخيصا أو الامتيازات م محلية لم  الأسواق في ا
بية  .الأج

  معلومات عن الأسواق تطور والاستمرارية، من جمع ا ية واثبات ا دو ساحة ا تواجد في ا حفاظ على ا ا
ثقة  سب عملاء جدد وتعزيز ا رة، وهو ما  مبت تسويق ا جديدة وسبل ا وجيا ا و ت تعرف على ا جديدة، و ا ا

 معهم.
 معارض توفر ية ا دو ات قيمة مساعدة ا تصدير شر تي ا تصدير مجال في واسعة خبرة ديها يس ا  ا

صادرات، ك وا ون ذ يز سي تر معارض على ا صغيرة ا  .الإقليمية ا

                                                           
1
شن   د اتو، ياقوت بو ترمح عار    حلة: لسجارق: ل تلة: ل ل ا لسبوق في ت وس للإقس اني ل يا م، لأل ا ا اقت يا ش ي  العد، ف

امس ، ال فال جامع ع  .،   280، ـ
2
ني: م    ت وقع الال ،من ال لي عا الد ، ال ا ا ي ال بي لت  سس 

http://www.dedc.gov.ae/Arabic/Initiatives/Pages/InternationalExhibitions.aspx يا يخ ال  .88: ، الساع 2/28/283، تا

http://www.dedc.gov.ae/Arabic/Initiatives/Pages/InternationalExhibitions.aspx
http://www.dedc.gov.ae/Arabic/Initiatives/Pages/InternationalExhibitions.aspx
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  زوار من ة وا مشار لمؤسسات ا ها، بل تمتد  ظمة  م لهيئة ا ية  دو معارض ا ة في ا مشار ولا تقتصر أهمية ا
مستضيفةمؤسسات وجمهور،  ة ا مدي ة وا لدو دخل تلك ما تمتد أهميتها  معارض، حيث تعتبر مصدر هام ا  ا

 الاقتصادي.
  مختلف تصدير  ة، وفتح أبواب ا لدو تجارية  علاقات ا ية، بتطوير ا دو تجارية ا معارض ا ظيم ا يسمح ت

محلية. تجات ا م  ا

 تجات تباع ما عادة م معارض، في ا ه خارج في يلاتهامث من أقل بأسعار ا ما أ معارض،   عليها عدد يتردد ا
ين، من بير مستهل ها احتياجاتهم جميع شراء ا  . م

 ،ل خاص ية مفيدة بش دو معارض ا ة في ا مشار مؤسسات أصحاب الأعمال رجال تعتبر ا صغيرة ا  ا
متوسطة، تعرف هم تسمح حيث وا ية، الأسواق على ا دو تساب ا مف في خبرة وا تجارية، اوضاتا  إضافة ا

ية ا تصدير صفقات إبرام لإم د ا تقاء ع ب، وزبائن مؤسسات مع الا هم تفتح ما أجا تطورات على أعي  ا
وجية و ت مية والاقتصادية ا عا  .ا

ية: .3 دو معارض ا  خصائص ا
لها بعدة خصائص من أهمها: ان ش ية أيا  دو معارض ا  1 تتميز ا

 :ة أطراف متعددة هيئة تش مشار ب ا ى جا عديد من الأطراف، فإ ية ا دو تجارية ا معارض ا ارك في ا
معرض،  خدمات موضوع ا لسلع وا تجة  م ات ا شر اك ا ت عمومية أو خاصة، ه ا لمعرض، سواء  ظمة  م ا
لمعارض، والإتحادات  دعاية  ترويج وا ات ا معارض، شر ة في مجال ا صيا تصميم وا ور وا دي ات ا شر

مه اعة.ا ص تجارة وا وزارة ا ومية  ح جهات ا ك ا ذ تجارية، و اعية وا ص  ية وا
 :ية زم فترة ا معارض خلال مدة محددة، حيث يتم إعلان تاريخ الإفتتاح وتاريخ  محدودة ا ظيم ا يتم ت

اك ما أن ه امل،  ى شهر  ن وقد تصل إ فترة بين يوميو وأسبوعي تهاء مسبقا، وعادة تمتد هذ ا معارض  الإ
ان. م فس ا ية تعرض دوريا وفي   دو

 ان محدد ومعلوم مختلفة، م معرض محدد ومعلن مسبقا من خلال وسائل الإعلان ا ظيم ا ان ت ون م : ي
ية، شرط أن يتوافر على  دو محلية وا معارض ا ان مخصص لإقامة ا ون فيها م مدن ي دول وا حيث أن بعض ا

ان  م لازمة وا تحتية ا ية ا ب اسبين.ا م مساحة ا  وا
 :شاط اقتصادي معارض هي  وا مؤسسات  ا ا محتملين، سواء  عملاء ا تجة وا م مؤسسات ا ها تجمع ا أي أ

ن تحويلهم  زوار يم ما أن ا صفقات،  عقود وا برام ا خدمات وا  تجات وا م ين، وهذا من أجل تسويق ا أو مستهل
مستقبل من خلال أسا حال أو ا ى عملاء في ا ة.إ فعا ترويج ا  يب ا

  :وظائف معارض متعددة ا ية بالإطلاع ا دو معارض ا صفقات، تسمح ا تجات وعقد ا م تسويق ا ضافة  فبالإإ
معارض، مما يساعد  ين في ا مشار زوار أو باقي ا اك با مختلفة من خلال الاحت بية ا ثقافات الأج على ا

لأس اسب  م تسويقي ا مزيج ا مؤسسة في إعداد ا بية.ا  واق الأج
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 تجات عرض م ل ا عديد من  واسع: بش ما أن وجود ا تجات،  م يلة واسعة من ا عادة يتم عرض تش
لزوار فرص واسعة  واحد من مؤسسات عديدة، ومن دول مختلفة، مما يتيح   تج ا م ين، يسمح بعرض ا مشار ا

ع بيع، وهذا ما يجعل في ا تفاوض حول الأسعار وشروط ا معارضلاختيار وا خفضة  في ا  .ادة الأسعار م
 معارض قدرات جاح يتطلب ظيمية إدارية ا ية، وت ترويج عا ة الاعلامي مهارات في ا  ل لمعارض، ومرو

عارضين من زائرين، ا ة. وا دو سياسي في ا  ما تتطلب الاستقرار الاقتصادي وا
ية: .4 دو معارض ا واع ا ال أ ى الأش ية إ دو معارض ا ية: وتقسم ا تا  ا

معارض غير ا . أ ات  ، حيث ذات صيغة عامةهي معارض  :خصصةمتا شر دول وا ل ا حة خاصة  تقدم أج
مسجلة في هذ معر  ا ل عام مثل معرض تي تا ،ضاا جزائرقام عادة مرة  ي. ا دو  ا

معارض ا . ب تجات  :خصصةمتا املة مع بعضها محددةتقتصر على عرض م اً مت  ،أو متقاربة وأحيا
سيارات.م  عارض ا

تجاريةج.  سابيع ا هائي تهدف :ا مستهلك ا ى تحقيق الاتصال مع ا بيع ،إ فيذ صفقات ا تعاقد مع  ،وت وا
طرفين شاطات تهم ا سلع ،بعض رجال الأعمال حول  سوق من ا ا على دراسة احتياجات ا يز ه تر  ،ويتم ا

مباشر بيعها ا جاهزة  تجات ا م قيام بإ ،وتحضير ا يوا جمر تخليص ا شحن وا ويشارك في هذ ، جراءات ا
ة واحدة دو تجين  م مصدرين ا مستهدف. ،الأسابيع مجموعة ا سوق ا بيرة في ا متاجر ا ادق أو ا ف  في أحد ا

تجارية:د.  بعثات ا فردية وا زيارات ا مطلوبة تعتبر  ا رئيسية وا اصر ا ع ي، من ا دو ترويج ا وخاصة في في ا
ى هذ الأسواقمرحلة دخ سلعة إ وميين ورجال أعمال ، وهي ول ا عادة من مجموعة أشخاص ح ون في ا تت
تجارية ،ومصرفيين بلدين وأسواقه ا ثر ،زيارة أحد ا وتتزامن مع فترة افتتاح  ،مدة قد تصل لأسبوع أو أ

ية دو معارض ا ومات، ا ح سيق مع ا ت ظيمها با اعة و إ ،وتقوم بت ص زراعة وجمعيات تحادات غرف ا تجارة وا ا
بلدين.  رجال الأعمال في ا

ية:6 دو معارض ا ة في ا مشار جاح ا  . مقومات 
جاحومن  مطلوب توفيرها لإ مقومات ا ت معارض أو ا ا ية، سواء  دو تجارية ا تظاهرات ا ة في ا مشار  ا

زيارات  بعثاتا ر مايلي: وا  ذ
 سوق مسبقة با معرفة ا بي ا لزيارة ،هوأوضاع الأج صحيح  امل وا ترتيب ا من خلال وضع برامج عمل  ،وا

يا. ا يا وم  محدد زم
 .ل متسلسل وتتابعي تسويقية بش تجارية وا يات ا فعا موزعين وبعض ا مستوردين وا قاءات مع ا  ترتيب 

 تفاوض امل بمهارات ا مام ا   .الإ
 .تعاقد لتفاوض وا مطلوبة  صلاحيات ا حصول على ا  ا

 هدف.تحد تي تساعد على تحقيق هذا ا معلومات ا وعية وطبيعة الاتصالات وا زيارة و هدف من ا  يد ا

 مستهدفة سوق ا ى ا تقال إ موزعين في أويستحسن  ،تحديد مواعيد الا مستوردين أو ا ك بصحبة أحد ا ن يتم ذ
مضيف. بلد ا  ا
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فصل:  خلاصة ا

ترويج يعتبر ي ا دو ية، لالاتصا إستراتجيات إحدى ا دو ال إحدى فهو ا بائع بين الاتصال أش مستهلك ا  وا
بي ي الأج حا محتمل، أو ا معلومات خلال من حيث ا تي ا تبا خلق على تساعد يقدمها، ا ثارة الا  الاهتمام، وا 

سلوك ودفع شرائي، ا اصر في أخطاء أية أن ا شيط  أحد ع شخصي، ت بيع ا ي) الإعلان، ا دو ترويج ا ا
مبيعا تجارية(،ا معارض ا حصة على سلبا تؤثر قد ت، وا تسويقية ا تي ا مؤسسة ستحققها ا سوق في ا  ا
بي  .   الأج
ترويج خصوصية وتظهر محلية، ا تجاتها وخدماتها في أسواقها ا م مؤسسة  ي، واختلافه عن ترويج ا دو  من ا
صعوبات خلال تي ا مسوق يواجهها ا ي ا دو متمثلة ا صعوبا وا متعلقة تفي ا لغات بتعدد ا ختلافه ا ،  وا 

صعوبات متعلقة وا ثقافات بتباين ا ظم ا توافق مع ا ى ضرورة الاستجابة وا ين وتداخلها، بالإضافة إ قوا  وا
خاصة ل ا ثافة ب ما أن  دول،  وع وسائل ا مستعملة الإعلام وت افسة  في ا م م، وتزايد حدة ا عا مختلف دول ا

ترويج،  مستوى في مجال ا ها على ا تي ترغب فيلا توسيع أعما مؤسسات، ا بيرة على ا ل  صار يطرح مشا
ترويج  تي تمتلك خبرات وموارد هائلة في مجال ا سيات ا ج ات متعددة ا شر ب ا ي، وخاصة من جا دو ا

ي. دو  ا
جاح ف ل خاص، هو ا ي بش دو لترويج ا ل عام و ي بش دو لتسويق ا رئيس  هدف ا ي اقتحام واختراق يعتبر ا

ي في  دو رويج ا ية، وعلاقته با دو اول اختراق الأسواق ا ت ذا س اص حصة سوقية فيها، و ية واقت دو الأسواق ا
ي. موا فصل ا  ا
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ثاني فصل ا  مقدمة ا
 

ية، الأسواقراق اخت عملية إن دو ظر بغض ا دخول عملية ان إذا عما ا  مثل تدريجية، بصورة تتم ا
بدء تصدير ا قيام با تقال ثم ،مشترك استثمار بمشروع أو ا تملك ىإ الا مطلق ا  دخول أو الاستثمار، مشروع ا

فات في ات مع تحا مية شر ق من ملةج اتخاذ يتطلب ،عا تي الأساسيةرارات ا ة في مؤسسة أي بها تمر ا  حا
ها بية، الأسواق ىإ دخو مؤسسة على يجبحيث  الأج تي ا ك في رغبت ا اسبة  ،ذ م قيام باختيار الأسواق ا ا

ون ق عوامل، حتى ي متغيرات وا لعديد من ا تسويقية، وهذا يتطلب دراسة دقيقة وواسعة  ياتها ا ا م رار لأهدافها وا 
جاح مجهودات إختراق  ة محورية في  ا ي م دو ترويج ا يب ا ا تحتل أسا ية سليما، وه دو لأسواق ا دخول  ا

ية. دو  الأسواق ا
 

ية: تا مباحث ا ى ا فصل إ قوم بتقسيم ا سابق،  تحليل ا  من خلال ا
مبحث الأول: ية ا دو  مفاهيم أساسية حول اخترق الأسواق ا
ي: ثا مبحث ا يةأسا ا دو  يب إختراق الأسواق ا

ث:  ثا مبحث ا ية إجراءات ا دو  إختراق الأسواق ا
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مبحث الأول:  يةا دو  مفاهيم أساسية حول اخترق الأسواق ا
شاطها أو  وعا  ان  مؤسسات أيا  م يعد أمام ا مي،  عا مستوى ا افسة على ا م في ظل تصاعد ا

مبادرة باختراقحجمها خارجية، فهذ الأخيرة صارت ، إلا ا لبقاء،  الأسواق ا خاصة مع وسيلة أساسية وضرورية 
بي على  تجارية والاستثمار الأج مبادلات ا حواجز أمام ا هيار ا بعض، وا فتاح الأسواق على بعضها ا ا

مي. عا مستوى ا  ا
دو  تعريف، الأهمية وا ية، من حيث ا دو مبحث اختراق الاسواق ا اول في ا مؤسسات ت تي تجعل ا افع ا

ى هذ الاستراتيجية.  تلجأ إ
ية  دو مطلب الأول: مفهوم إختراق الأسواق ا  وأهميتهاا

ية، اقتحام  دو ية، مثل غزو الأسواق ا دو مماثلة لإختراق الأسواق ا مصطلحات ا ثير من ا رغم شيوع ا
ية، إلا أن اختراق الأسوا دو ية، دخول الأسواق ا دو ا الأسواق ا ثرها شيوعا، وهو ما يجعل ية يبقى أ دو ق ا

ا.  عتمد في بحث
ية -أولا دو  تعريف اختراق الأسواق ا

تعاريف  حاول توضيحة من خلال مجموعة من ا ا س ية، فإ دو رغم بساطة مصطلح اختراق الأسواق ا
مفاهيم.  وتمييز عن بعض ا

ية هو  .1 دو مؤسسة شاط جعلاختراق الأسواق ا يا، شاطا ا حدود يتجاوز أو دو ية، ا وط تقال أو ا  من الا

سوق ي ا وط ى ا سوق إ ي. ا دو  1ا

سابق  يعتبر تعريف ا مؤسسة، سواء ا شاط ا ذي يعتبر جعل  ية، ا دو مفهوم اختراق الأسواق ا تعريف بسيط 
صب  ي، مع أن الاختراق ي دو مستو ا تسويق على ا بيع وا تاج، أو ا شراء، الإ مؤسسة ان ا تجات ا على بيع م

ية. دو  في الأسواق ا

تي تتضمن بيع  Charles Crouéويعتبر   .2 عملية ا ية، يتمثل في تلك ا دو أن اختراق أو غزو الأسواق ا
مبيعات  ون من ا ها م ون رقم أعما ي، بحيث ي وط ة خارج سوقها الأصلي أو ا شر تجات أو خدمات ا م

سوق ا محققة في ا تعبير عن اختراق ، ومن مبيعاتها في امحلي من جهةا ية من جهة أخرى، ويتم ا دو لأسواق ا
بية، مع رقم الأعمال  محقق في الأسواق الأج ية من خلال مقارة رقم الأعمال )بدون رسوم( ا دو الأسواق ا

لي)بدون رسوم(  .2ا
ي دو لأسواق ا مؤسسة  قياس درجة ااقتحام ا سابق معيارا  تعريف ا ة من خلال تقديم مؤشر بسيط يعتبر ا

بيرة دل  سبة  ت هذ ا ا لما  لية، ف مبيعات ا ى ا خارجية إ مبيعات ا سبة ا خارجية، وهو  لإختراق الأسواق ا
ية. ى مؤسسة دو ي تتحول إ تا تائجها، وبا ية في  دو ثر على الأسواق ا مؤسسة تعتمد أ ك على أن ا  ذ

                                                 
ي  1 ، مراد ع فسي ،حط سد سس تن لا بعض في قراءة: التدويل رصوف ديداته بين الجزائري والمتوسط الصغيرة الم ديمي المق  الأك

، والمعطي ي تق العم لي الم فس الد ل المن فسي الاستراتيجي ح سس التن م عي ل رج الصن ع خ ق قط ل في المحر ، الد مع العربي ف، ج  الش
مي فمبر 00-01 ي  3 ص ،0101 ن

2 Charles Croué, Marketing international, un consommateur local dans un monde global, 5éme édition, DeBoeck, 
Bruxelles, 2006, P 119. 
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ها، عىالأسواق هي استراتيجية تس اختراق .3 مؤسسة من خلا ى ا مية إ تجاتها في مبيعاتها ت  أسواقها من م
ية، حا مجهودات بالاعتماد ا تسويقية من أجل: زيادة مشتريات على ا ها ا يين، استقطاب زبائن زبائ حا  ا

اع افسين، أو اق م ين غير ا مستهل سبيين ا مؤسسة ا توجات ا  3.شراء م
سابق، فإن تعريف ا جغرافي، أي عدد  صفة حسب ا بعد ا ى ا مرتبطة باختراق الأسواق تشير إ ية ا دو ا

ي،  دو تسويق ا صفة مرتبطة ارتباطا وثيقا با تجارية، وهذ ا علامة ا ة أو ا شر تي تتواجد فيها ا بلدان ا ا
ى إذا  حملات تصبح بدون بمع ية، وهذ ا ية يتطلب مثلا حملات ترويج دو دو ن فاختراق الأسواق ا م ت

ة.  شر سبة مهمة في رقم أعمال ا محققة فيها  مبيعات ا تهجة في أسواق تمثل ا  م

ربح حصص سوقية .4 سوق هي سياسة تجارية وتسويقية تهدف  خفض مع  ،اختراق ا تج بسعر م بتقديم م
ها تسمح م دعاية،  ترويج وا ية تتطلب استثمارات ضخمة، خاصة في مجال ا تق ن جهة توزيع واسع، وهذ ا

اتجة عن  ،أخرى خسائر ا ي تعويض ا تا حجم(، وبا بيرة)الاستفادة من اقتصاديات ا بتحقيق حجم مبيعات 
دعاية تخفيض ترويج وا  .4الأسعار ومصاريف ا

ية، من خلال تخفيضات    سابق أن اختراق الأسواق يبطلب سياسة تجارية وتسويقية عدوا تعريف ا يبين ا
ترويج، وهذا سواء في الأسواق جريئة في الأسعار، وتو  شاطات ا فقات معتبرة في  تجات، مع  لم زيع واسع 

خارجية. محلية أو ا  ا

ية هي .5 دو سو  دخول بأسلو  أو مط اختيار استراتيجية اختراق الأسواق ا ي قا دو ك من خلال ا  ، وذ
مفاضلة طرق بين ا يب ا غزو والأسا متاحة  ية، الأسواق ا دو ك ا طريقة رباختيا وذ مثلى ا تي ،ا اسب وا  مع تت
يات ظروف ا م مؤسسة، ومن هذ وا  يب: ا تعاقد الأسا ترخيص، ا تصدير، ا مشترك، الاستثمار الإداري، ا  ا

فات تحا مفاتيح وا  5.وغيرها تسليم ا

سبة لأي مؤسس   ية هو قرار استراتيجي هام با دو سابق أن اختراق الأسواق ا تعريف ا ة، يتبين من ا
عليا في أي  ه عدة بدائل مختلفة، مما يفرض على الإدارة ا ما أن  دراسة وتخطيط مسبق،  ه يحتاح  باعتبار أ

ية. دو  مؤسسة ضرورة اختيار الأسلوب الأمثل لإختراق الأسواق ا

ية  -ثانيا دو  أهمية إختراق الأسواق ا
ثير أصبحت دول ا مؤسسات من ا ية، تفاقياتالإ بإبرام الاقتصادية تهتم وا دو تجارية ا عقود ا  وا

خصوص تجارة مجال في وبا ها، فيما ا ظرا بي حقيقية لأهمية وهذا  مو  ا ية، وما يوفر من  دو لأسواق ا لدول 

                                                 
3 Pasco Berho, Marketing international, 4eme edition, Dunand, Paris, 2002, P  .44-45  
4 http://www.e-marketing.fr/Definitions-Glossaire/Penetration-du-marche--238510.htm, visité le 04/04/2017 , à 14 : 31 

شر ،الدولي التسوي، الدين خير عمر 5 ن ن  .000 ص ،0993 مصر، ،بد

http://www.e-marketing.fr/Definitions-Glossaire/Penetration-du-marche--238510.htm
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رفاهية، وتبرز أهمية اختراق الأسواق  مية وا ت ات ا خارجي أحد محر اقتصادي، حيث يعتبر الاستهلاك ا
ت اصر ا ع خارجية في ا يةا  :6ا

 ذي تتعامل سوق ا حجم، من جراء الإتساع في ا مؤسسات من الإستفادة من اقتصاديات ا ين ا معه، وهذا  تم
سلع  ى تخفيض أسعار ا ي يقود الأمر إ تا واحدة، وبا لوحدة ا تاج  يف الإ ا س إيجابا على تخفيض ت ع ما سي

ين لمستهل اول أعداد مضافة  تي يجعلها في مت يع ،وا تجاريةد و و عملية ا ح طرفي ا صا ي  تا  .با
 خارجية جاحات في الأسواق ا دما تحقق  مؤسسات ع ثير من ا ها فحسب، بل ،ا سجل عائداتها ت لا يسجل 

يها تي تعود إ ها أو ا طلقت م تي ا لدول ا ى  ة  ،أيضا إ ا م أخذت م عا ثير من دول ا ي فإن ا تا وبا
بيرة من خلال  يابان إقتصادية وسمعة  ية وا متحدة الأمري ولايات ا ية، فا دو عاملة في الأسواق ا اتها ا شر

مجال. وريا من بين أبرز الأمثلة في هذا ا  و

 ثر من سوق خارجي خدمات في أ تفاع من ا مختلفة والإ بضائع ا تلك الأسواق ،توفير ا تي  وبخاصة  ا
من  ي ت تا تاجها ولأسباب مختلفة، وبا ان يتعذر عليها إ م ية في تجاوز عامل ا دو أهمية اختراق الأسواق ا

م عا مختلف بقاع ا تجات  م  .توفير ا

 تي تحتاجها صعبة ا عملة ا لحصول على ا طرق  تصدير أحد ا تصدير، حيث يعتبر ا دول الاستفادة من ا  ،ا
سباً قوميا واض ي فهو يعتبر  تا تجها محليا، وبا تي لا ت توجات ا م معيشة لاستيراد ا ى رفع ا ما يؤدي إ حاً، 

ين لمستهل شرائية  قدرة ا مية، ورفع ا ت  .وا

   ًبا تجات تصدير يتم لا غا م محلي الإشباع يتم حتى ا درجة فإذا لأسواق، ا مية الأسعار تخفيض تشبعت   ت
طلب محلي، ا ا ا تاج تبدأ فه تصدير، أجل من الإ قطة وهذ ا تاج قطة فائض تسمى ا قطة وهي ،الإ تي ا  ا
وقت تحدد ذي ا تصدير. فيه يبدأ ا  ا

 محافظة مدفوعات، ميزان توازن على ا صر ا ة تأمين ضروري، حيث يستعمل وهو ع دو  الاهتزازات من ا
ي الاقتصادية والأزمات حادة، ويع توازن ا موازة في يدخل ما موائمة ا عامة، ا ها يخرج ما مع ا ان سواء م  أ

ك مستوردا بية، عملات أو قروض أو تذ ك يحدث م وما أج توازن، ذ واردات قيمة دفع فإن ا ون ا لة سي  مش
مستمر والاعتماد مستحيلًا، وربما بيرة ة على ا ذهب حر تحقيق أو ا قروض  توازن، ا ز يهدد ا مر تجاري ا  ا
ة خارج في لدو  .ا

مطلب  ثاا ية:ومراحل خصائص ني: ا دو  اختراق الأسواق ا
تي عادة ما  مراحل ا ية، وا دو تي تميز عملية اختراق الأسواق ا خصائص ا مطلب بعض ا اول في هذا ا ت

عملية. قيام بهذ ا مؤسسات في ا  تتبعها ا
                                                 

س  6 سس اخترا دراس أمين، محمد رم ل الدولي للأسوا الجزائري الم سس ح دة لنيل مذكرة ،ALZINC  الوطني الم جستير ش  في الم
لي التسيير ، الد سس م ي تخصص ل لين تس مع د يد بكر أب ج ق ن، ب مس  .03 ،0100-0100 ت
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ية .1 دو  خصائص اختراق الأسواق ا
ية: دو تي تميز اختراق الأسواق ا ية ا تا خصائص ا تج ا ست سابقة  تعريف ا  من ا

ية هواختراق الأسواق  . أ دو ف عملية ا خطوات من مجموعة من تتأ تي ا ن ا ة تم شر تجاتها تسويق من ا  م

تظام ك ب الأسواق في با ية عشوائيا بل يتم ذ دو مؤسسات لا تقتحم الأسواق ا خارجية، فا  استراتيجية وسياسةا
 مدروسة.

ي،  . ب دو تسويق ا ية معرفة وخبرة في ا دو تسايتطلب اختراق الأسواق ا معرفة و ب ولا جد أن هذ ا خبرة،  ا
محلي، أو من طرف  سوق ا فسيا من ا ه خصائص متقاربة جغرافيا و با ما تبدأ باقتحام سوق  مؤسسات غا ا

لاء بي وسطاء أو و سوق الأج سوق ا ى ا تمون إ  .ي
ية من خلال تصميم مزيج تسويق م . ج دو ي دورا أساسيا في اختراق الأسواق ا دو تسويق ا لسوق يلعب ا اسب 

مزيج  وسيلة هي الاستراتيجية وا هدف، وا خارجية  ن اعتبار اختراق إحدى الأسواق ا ذا يم مستهدف، و ا
اسبين. م تسويقي ا  ا

ي قصد اختراق الأسواق  . د دو مؤسساتة، ا با ما تتبع ا يين سلوبينالأ أحد غا تا  :7ا
ي  - دو متحفظالإختراق ا متاحة الأسواق من عدد في وتدريجي بطيء موتتمثل  :ا مؤسسة أمام ا  وتقوم ،ا

موارد بتخصيص متاحة ا ك ،الأسواق من صغير عدد ا حصول بهدف وذ  ودائمة هامة سوقية حصة على ا
مستهدفة الأسواق في  .ا
سريع - ي ا دو متاحة الأسواق عدد في متسارعا مواراتيجية الإست هذ تمثل :الإختراق ا  في لمؤسسة ا

شطراتيجية الإست هذ وتتميز ،توسعا عملية بداية سوق ب دوي، ا مجهودات وتقسيم توزيع أي ا تسويقية ا  ا
عديد في لمؤسسة بلدان من ا با ،ا ون ما وغا مؤسسات هذ ت  . بيرة أموال رؤوس ذات ا

ية عن  هـ. دو مؤسس تدويليختلف اختراق الأسواق ا ية هو مجرد ممارسةاتا دو سواق ا شاط  ، فاختراق ا ا
مؤسسة فهو ي، أما تدويل ا دو مستوى ا تاجي على ا بيعي والإ  لمؤسسة تسمح، متتابعة مراحل ذات عملية ا

تساب تعلم تعامل مع با يفة ا بية، الأسواق تدريجي  ون  الأج شاطها، لا ي مؤسسة  ي أن تدويل ا وهو ما يع
ية سواقالأ ماقتحإ من خلال دو ل  ا  إما تمرين، من لابد بل مدروسة، رغي بطريقة أو ةصدف أو عشوائيابش

خبرة تسبة با م فسيا جغرافيا متقاربة خصائص ه استغلال سوق خلال من ا سوق مع و محلي، ا  طرف من أو ا

لاء أو وسطاء ية مجرد أداة أو خطوة على طريق 8و دو لتدويل يجعل من اختراق الأسواق ا سابق  تعريف ا ، وا
مؤسسة  .تدويل ا

 

 

                                                 
7Pasco Berho, OP-CIT, p32 

د الله،   8 و ع ،بن ح س ت ل لصغير و سسا  ل تي في الت تدويل  ج ك م ، م يد، ت ق مع بوب ب  .010،  0101ويق، ج
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ية: .1 دو  مراحل اختراق الأسواق ا

ية بالأسواق تمامهالا درجة تختلف دو مؤسسات طرف من ا ك ويرجع ،ا ى الاختلاف ذ يات إ ا  الإم

مسخرة متبعة والإستراتيجيات اه ا ك في ا ن، ذ درجات هذ يزيتم ويم ية بالأسواق تمامهالا من ا دو ، من ا
ية تا خطوات ا  9:خلال ا

 مرحلة الأو بداية في ى:ا ون ا تجات ت مؤسسة م ية الأسواق في تباع ا دو  تشجيع أو اهتمام أي بدون ا

ها، ك م جزء تصريف خلال من وذ ضئيل ا متبقي ا تجاتها من ا افذ بواسطة م  ها. توزيع م

 :ثانية مرحلة ا د ا تجاتها في فائض وجود ع مسته الأسواق في اهتصريف تستطيع ولا ،مؤقتة بصفة م  فةدا

ز، فمحليا ية الأسواق حو تمامهاها تر دو مؤسسة، و ا ية اهدي توجد لا اه ا تصدير في ا ما ،ا  تصريف وا 

فائض تجات من ا د اهم  .الأمر زوم ع

 :ثة ثا مرحلة ا فائض تزايد مع ا تجات، من ا م مؤسسة تبدأ ا ير في ا تف جدي ا ة ا  وتصريف بيع محاو
تجاتها د الأسواق في م يةا ك ،و صفقات بعض عقد طريق عن وذ صغيرة ا  اتفاقات أو عقود وجود دون، ا

 .الأجل طويلة

 :رابعة مرحلة ا افسة درجة ارتفاع ا م طاقة وتزايد ا تاجية ا مؤسسات يجعل ،الإ  دائمين وسطاء عن تبحث ا

بية مؤسسات معتمدين خارجيين أو محلين ل أخذت ترتيبات أو تعاقدات مهمع وضع ،أخرى أج تزام ش  ،الا
تي الأسواق بتلك والارتباط تصدير سيتم ا ي ا  .اهإ

 :خامسة مرحلة ا ك بعد ا مؤسسات تلجأ ذ ى ا ح إ بية اتهج تراخيص م تج ،أج سلع بعض اهبموجب ت  مع ا

تفاء مؤسسة ا تراخيص بعائد الأم ا مرحلة ذه ، وفيا ظر لا ا مؤسسة ت تجاتها ا ية الأسواق في م دو  عبارة ا

ما فائض تصريف عن ية الأسواق غزو معتمدة إستراتيجية ضمن تدخل وا  دو رة وتضمحل ا حدود ف ية ا وط  ا

ظر م وت مل لعا تجاتها لسوقه أ على هبأ  .م
ث:  ثا مطلب ا ية  دوافعا دو  إختراق الاسواق ا

صعوبات ا ية، با دو ير في اقتحام الأسواق ا لتف مؤسسات  محلية ترتبط دوافع ا تي تجدها في الأسواق ا
عديد من  ك تبرز ا مسيرين فيها، وعلى ذ خارجية، بالإضافة لأهداف وتصورات ا متاحة في الأسواق ا فرص ا وا

ها:  تي م ية وا دو دوافع لاختراق الأسواق ا  10ا

قرب .1 ية: الأسواق من ا دو ون فقد ا ة ت شر سوق من قريب موقع في ا ية، ا دو ون أن ا طقة في ت  عبور م

ي، تقاطع أو ة هذ حرة، تعطي سوق في شاطها مقر يقع أو دو شر سوق حو لتوجه إضافيا حافزا ا ي، ا دو  ا

قل، الاتصالات وسائل ومع تطور بعد عائق يعد م درجة سبيا، قريبة الأسواق ل أصبحت وا لة يمثل ،ا  مش

د اتخاذ برى توجه قرار ع دو  الأسواق حو ا  .يةا

                                                 
دئ، عبيدا إبراھي محمد 9 ، مب وكي مدخل التسوي نشر المستقبل دار ، س زيع،، ل ن الت  59 ص، 0999 ، الأردن،عم

قي  10 ر ش اد حمزة، جب سس تدويل، الع ح فرص الجزائري بين المتوسط و الصغيرة الم طر النج شل، ومخ سس أداء مج ال  الم
، 14 العدد، الجزائري رق ح،  صد مرب مع ق  .010-010  ، 0105 ديسمبر، ج
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محلية:  .2 سوق ا تجين تشبع ا م ثرة ا تيجة  خدمة ما،  تج أو  م سوق  ثير من الأحيان تشبع ا يحدث في 
مستوردين، ها من  وا بية، مما يسمح  بحث عن سوق آخر في الأسواق الأج ى ا ير إ تف مؤسسة با مما يدفع با

مبيعات، ومن جهة أخرى تعو  مؤسسة من خلال زيادة ا سوق جهة بتطوير ا مفقودة في ا حصص ا يض ا
وقت تي ستفقدها مع مرور ا محلي، أو ا  .ا

سوق موسمية .3 محلية: ا تجات بعض ا م خدمات  ا ون ا طلب ي مؤسسة يجبر مما موسميا عليها ا  على ا

بحث ية أسواق عن ا تذبذبات تعديل دو موسمية ا  .ا
يا:  .4 منتوج دو متعارف عليه أن اتمديد دورة حياة ا تج يمر في دورة حياته بأربعة مراحل من ا م

تقديمرئيسية مو -)ا ضج  -ا تدهور( –ا ل مرحلةا سبة لاختراق  ، و ك با ذ ة،  تتطلب إستراتيجية معي
ووجي ت تقدم ا تي تستحوذ على ا رة وا مبت مؤسسة ا تقديم، ا مراحل، ففي مرحلة ا ية يتبع هذ ا دو  ،الأسواق ا

مجهودا اتج عن ا ار، وفي مرحلة ا ذي تم به الابت بلد ا تصدير من ا تطوير، حيث يبدأ ا لبحث وا مسخرة  ت ا
تي بها محفزات  دول ا تاج في ا تدهور، تبدأ الإ خارج، وفي مرحلة ا تاج با ى الإ تقال إ ضج، يتم الا ا

بلد الأصل.  ى ا تصدير إ ضرائب، ثم إعادة ا عاملة وا يد ا خفاض ا  ا

عوامل ا .5 ية: ا يةما دو ير في اقتحام الأسواق ا تف مؤسسة في ا تي تدفع با ية ا ما عوامل ا في  ،تمثل ا
تاج يف الإ ا تطوير.، تخفيض ت بحث وا ى إهلاك استثمارات ا حجم، بالإضافة إ بحث عن وفورات ا  وا

داخلية: .6 عوامل ا مز  ا موها، ا صادرات على  ة حول تأثير ا شر متاحة وهي توقعات إدارة ا تفضيلية ا ايا ا
ة. لشر ة، وآمال الإدارة ومدى ارتباطها بتوفير الأمان   لشر

ية:  تا عوامل ا ضيف ا سابقة  لعوامل ا  11بالإضافة 
ي السو ركود . أ ا :المح اعات بعض في أحيا ص خدمات، أو ا سوق تشهد ا محلية ا ودا ا توج على ر م  ا
خدمة، أو طلب ما ا س نو يتدهور، يجعل ا ع بية الأسواق في يحدث ا مؤسسة يدفع الأخرى، ما الأج ى با  إ

بحث ية الإستفادة في ا ا تظار عوض الأسواق، تلك من إم تعاش إعادة ا سوق ا محلية ا  .ا

سوق حجم محدودية  .  داخلية ا مؤسسة تصل : ا ى ا محلي سوقها تغطية إ ظر يجعلها وهذا تامة، تغطية ا  ت
ى سوق إ ية ا دو وحيدة ا ؤسسة مو فرصتها ا  .ا
ؤسسة صصخت  . ج ا ؤسسةما صصخت: ا اعة محددة، مع شط في ص ها ت  معرضة علهاجي ما وهذا أ

د افسةما جماته افس دخول أي ع اعة جديد م ت لص ك فيها، صصتخت يا ذ ون قد ،صصهاخت محب و  ي

ي اهب ا يدفعمم ،دوداحم ليمحا سوقها ية، مع  سواقالأ اختراق يف رلتف دو بقاءا  .صصهاخت ميدان يف ا

                                                 
،، عبدالله حم بن  11 سس الصغيرة والمتوسط جستير مذكرة تدويل الم لي التسيير في م ، الد سس م ي تخصص ل مع ،تس يد، بكر أب ج ق  ب

ن مس  .013-015   ،0101،ت
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بحث . د حجم اقتصاديات عن ا لفة سعر :ا ت خفض مؤسسة لوحدة ا تاج، زيادة خلل من ي  يجعل ما وهذا الإ
مؤسسة ر ا سوق تف ية، في ا دو تاج، زيادة فرصة ها تعطي الأخيرة هذ لأن ا ى يؤدي مما الإ خفاض إ  ا

لفة وحدة، ت ي يسم ا تا افسية أسعار بإعطاء لمؤسسة حوبا ها ت سواق غزو من تم ية ا دو  .ا
ا :الإستثمارات استرجاعهـ.  بقاء أحيا سوق في ا محلية ا ون ،ا ون ي اف غير ي مؤسسة استثمارات ت  ا

ة، ذات بحث خاصة مردودية مقبو سبة لاستثمارات ا تي تتطلب استثمارات با شاطات ا تطوير، أو بعض ا  وا

تجهيزات اعية، بيرة في ا ص ؤسسة على يحتم مما ا ير ا تف ية، لاسترجاع ا دو استثمار  تم ما في الأسوق ا
ية الأسواق في مبيعاتها توسيع خلل من بسرعة، دو  . ا

يف تخفيضو.  ا ون :الإنتاج ت هدف ي تقال ا ى من الإ ية، الأسوق إ دو يف هو تخفيض ا ا تاج ت  من ،الإ
مزايا من ادةخلال الإستف تي ا ح ا بلدان في لمستثمرين تم مستقبلة ا ى بالإضافة ،لإستثمارات ا يد إ عاملة ا  ا

لفة ت خفضة ا م  .ا
يةز.  دو توسع في الأسواق ا مخاطر من خلال ا ية يسمح إن دخول :تخفيض ا دو  بتخفيض الأسواق ا

مخاطر، من مؤسسة تواجد خلل ا ثر من ا خطر وزيعبت يسمح ما بلد، بأ سياسي ا ي ا و قا مال، وا ك وا  عن وذ
 .مختلفة عدة بلدان في مدروس جغرافي تواجد طريق

اك : تلقائي وجود طلب  . ح ثير ه مؤسسات، من ا صغيرة خاصة ا متوسطة ا ها، وا تعامل تبدأ م سوق مع ا  ا
ية دو ون وقد صدفة، ا بية، مؤسسة ممثل مع قاء خلال من هذا ي مشا أو أج ةا  مما اقتصادية، تظاهرة في ر
تشاف لمؤسسة يسمح ه با خارج في خدماهتا أو سلعها على طلب يوجد أ  .ا

محيط تغير  . ط ي ا دو حاصل في  :ا تطور ا اتجة عن ا حواجز ا خفاض ا مية مع ا عا تجارة ا إن تطور ا
عديد من ا لتجارة، فتح ا ية  عا ظمة ا م إتفاقية ا مية  عا را علىالإتفاقيات ا ت ح ا تي  قطاع  قطاعات، ا ا

معلومات والإتصالات،  ووجيا ا ما أن تطور طرق ت وك،  ب جوي، الإتصالات، وا قل ا ا عام في عدة دول،  ا
تلات  ت عديد من ا ما أن ظهور اا ترت،  ة الإ ية، خاصة عن طريق شب دو سهل الإتصال بالأسواق ا

تي تسمح ب تجمعات الاقتصادية ا ير وا تف ها ف ا صغيرة م مؤسسات خاصة ا ثير من ا حر، شجع ا تبادل ا ا
خارجية ة غزو الأسواق ا  .في محاو

خارجية يف ينر سيما رغبة  . ي ا :دخول الأسواق ا ون أحيا  قرار على ربي أثر ؤسسةمبا ينر سيما سلوك ت

ية دو رئيسير سيما زيفحت مدى احية من خاصة ،اختراق الأسواق ا سوق اقتحام على لمؤسسة ا ية، ا دو  ا

تصدير يف تهر خب مدى على بدور يتوقف وهذا قدرة خاطرما لحوتم ا ارالإ على وا تجديد بت  طموحات ن ،وا

، بل يتطلب  ينر سيما زيفحوت في وحد كلا ي ياتالإ توفر ذ ا ية سوق أي غزو اديةما م  .دو
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ات بدأتقد و  شر برى ا ز ا مية اقالأسو  على تر عا ها الأسباب من عدد ا  12:م
 مو بطيء ا ان ا غرب، في لس ذي ا فجار يقابله وا ي الا ا س م دول في ا عا ث، ا ثا ي ا تا طلب تراجع با  ا
غرب دول في تجة ا م واعدة الأسواق مقابل ا م دول في ا عا ث ا ثا  .ا
 افسة شدة م ات وتوجه ،ا شر شاط توسيع حو ا دماج الاقتصادي ا  مجال في خاصة متزايدة، بصفة والا

خدمات معلومات والإعلام ا  .وا

 تسويق بيئة ملائمة عدم معارضين أصوات ارتفاع فمع الأحيان، بعض في ا سلع، بعض ا سجائر  مثل ا ا
مثال، سبيل على ات تواجه ا يع شر سجائر تص تجا على الإقبال في تراجع ا سوق في اتهم محلية، ا  تيجة ا

مراقبة زايدت تجاتها، على عمليـات ا ات هذ من بعض وبدأت م شر تحول في ا خارجية الأسواق حو ا  .ا
رابع:  مطلب ا يةا دو  عوائق اختراق الأسواق ا

وعة، مما يجعل  بيرة ومت ية لأول مرة، صعوبات  دو تي ترغب في اقتحام الأسواق ا مؤسسات ا تواجه ا
بر من احتمالا فشل أ عوائق مخاطر ا صعوبات وا ية، ومن أبر ا دو فسها في الأسواق ا جاح في فرض  ت ا

ية هي: دو مؤسسات لإختراق الأسواق ا تي تقف في وجه ا  13ا
لفة .1 منتجات ت مرتفعة ا  :ا

مؤسسات يصادف داخلة ا جديدة لأسواق ا لة ا لفة زيادة مش ت تجاتها الاقتصادية ا مقارة  م
افسين، م ون وربما با سبب ي ك في ا مواد أسعار ارتفاع ذ خام ا تي ا مؤسسة تستخدمها ا يف أو ا ا  زيادة ت

ذي الأمر الإدارة مؤسسة يجعل ا جديدة ا افسي غير موقف في ا عها ت دخول من ويم  .ا

ح .2 يةالإجراءات ا دو  :مائية في الأسواق ا
جديدة خاصة من ا مؤسسات ا ومية عقبة أمام ا ح ل الإجراءات ا مستوردة، تش دول ا ومات في ا ح

بية تجات الأج م تي يجب  ،حيث تضع عراقيل أمام ا بيئة، ا محافظة على ا جودة وا من خلال شروط ومعايير ا
تقليدية، تعريفية ا حمائية ا لوسائل ا حمائية بديلا  وسائل ا بية، وقد صارات هذ ا تجات الأج م  أن تتوافر في ا

مؤسسات ا ي فإن ا تا دخولوبا دول، تي ترغب في ا لظروف  لأسواق تلك ا ظرا  دخول  ع عن ا قد تمت
ومية. ح  والإجراءات ا

توزيع قنواتمحدودية  .3  :ا
ى  ها تفتقر إ ية، فإ دو لأسواق ا حديثة  مؤسسات ا تي تدخل فيها ا فترة ا حداثة ا وات توزيع  إمتلاكظرا  ق

لمؤسسات  تشرة مماثلة  برى،م تي سبقتها ا ية لأسواقا غزوفي  ا دو مؤسساتيعيق قدرة  وهو ما، ا جديدة  ا ا
ية. اقتحامها في  دو  لأسواق ا

 

 

 
                                                 

ل: نالإعلا، مصط دمحم محمد   12 ع ر ال ي تج ، مح نشر الشر دار ودولي زيع، ل ن، الت  .054 ص، 0114 الأردن، عم
س  13 ب، أمين محمد رم  .000 -001  ، مرجع س



فصل  ثانيا ي                             : ا دو ترويج ا ية بمساهمة ا دو  اختراق الأسواق ا

 

 
44 

تسويقية .4 خبرة ا  :قلة ا
مؤسسات  ي ا طويلة، وتعا خبرة ا تسويق خاصة ا شاط ا مرتبطة ب تسويقية من أهم الأمور ا خبرة ا تعتبر ا

دو  تسويقية بالأسواق ا خبرة ا جديدة من قلة ا جديدة ا لمؤسسات ا بيرا  ب يسبب تحديا  جا ك فإن هذا ا ذ ية، 
ي. دو تسويق ا ية في مجال ا دو خبرة ا تسب ا بر حتى ت  ويتطلب وقتا أ

منافسينثرة  .5  :عدد ا
بيرة في الأسواق  وجود فرص تسويقية  ية،ظراً  دو مؤسسات تطمع في أن تحصل على  ا فإن جميع ا

دو أصيب  سوق ا مؤسسات بر من ا يةي، وتتجه أغلب ا دو افسية لاقتحام الأسواق ا ك بيئة ت ل ذ ، ويش
جديدةي وهو ما ،بيرة مؤسسات ا افسة مواجهةعلى  عيق ا م متزايد في الأسواق  ،هذ ا افسين ا م بسبب عدد ا

خارجية.  ا
تجاريةقوة  .6 علامة ا ية ا دو  :لمؤسسات ا

ية عائق دو تجارية ا علامات ا ل ا مية، تش عا لأسواق ا دخول  مؤسسات من ا ا قد يحول دون قدرة ا
جدد داخلين ا ية ،ويتطلب من ا دو جهود لاختراق الأسواق ا مزيد من ا تجارية  ،بذل ا لعلامات ا ديها ولاء  تي  ا

قديمة خارجية ،ا معروفة في الأسواق ا سيات استطاعت من خلال جهودوا ج متعددة ا مؤسسات ا ها ، حيث أن ا
ية. دو اء علامة تجارية راسخة في الأسواق ا ترويجية ب  ا

ترويجثافة  .7 ي لمؤسسات ا دو  :ةا
يعتبر ي   دو ترويج ا داخلة  ا مؤسسات ا مستهلك، وتواجه ا جمهور وا لاتصال با سريعة  وسيلة ا ا

حملات  ثافة ا ية  دو ترويجيةلأسواق ا افسين، ا م ية من قبل ا دو ثافة  في الأسواق ا ترويجيةوأمام هذ ا ، ا
ثيف حملاتها  جديدة إلا أن تبذل قصارى جهودها في سبيل ت مؤسسات ا ترويجيةلا تمتلك ا خطط  ا ضمن ا

ترويجية.  ا
منافسين .8  :رد فعل ا

تهديد  ذين يشعرون با افسين ا م ها تواجه رد فعل ا ية فإ دو لأسواق ا جديدة  مؤسسات ا ما تدخل ا حي
خطر من ية تغيير إستراتيجياتها  وا دو دخول في الأسواق ا سابقة ا مؤسسات ا ر ا ك فقد تف ذ جدد،  داخلين ا ا

بيرا من  ل تحديا  لأسواق، وهذا يش دخول  جدد من ا داخلين ا ع ا تسويقي في سبيل م تسويقية ومزيجها ا ا
تغلب عليه. ير في مواجهته وا تف  ا

منافسةتميز منتج .9 مؤسسات ا  ات ا
خارجية، ويصادف ي ية في الأسواق ا دو مؤسسات ا تي تتبعها ا تج من أهم الاستراتيجيات ا م عتبر تميز ا

تج م سابقة على تطوير ا مؤسسات ا ة قدرة ا جديدة مسأ مؤسسات ا تسويقية  ،ا يب ا طرق والأسا وتميز بشتى ا
ية دو ذي يصعب من قدرتها في اختراق الأسواق ا حديثة، الأمر ا افسة. ا لم دخول   وا
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ثاني: طرق  مبحث ا يبا ية:  وأسا دو  اختراق الأسوال ا
جاحها، ويعتمد اختيار أيا  ها مزايا وعيوب ومطلبات  ل م ية، و دو دخول الأسواق ا يب  توجد عدة طرق وأسا

تصدير، الاتف طرق حسب في ا مؤسسة، وتتمثل هذ ا ي وقدرات ا دو سوق ا ها على طبيعة ا تعاقدية، م اقيات ا
ي: تا ل ا ش فات الاستراتيجية، وهو ما يوضحه ا تحا مباشر، وا بي ا ة، الاستثمار الأج مشتر مشاريع ا  ا

ل رقم ) ش طرق(:  60ا خمس ا ى لدخول ا ية الأسواق إ دو  ا
  

 

 

 

Source: Kotler, Dubois, Marketing management, Public-Union, 7éme édition, Paris, 1992, p 395. 

تصدير،  ية يتبع مراحل متسلسلة، تبدأ من الأسهل والأبسط وهو ا دو ل أن اختراق الأسواق ا ش يتبين من ا
مباشر. بي ا لفة وهو الاستثمار الأج ثر مخاطرة وت تهي بالأ  وت

تصدير مطلب الأول: ا  ا
بين: ون من جا ة تت خارجية لأية دو تجارة ا ت ا ا تصدير يحضى  إذا  شاط ا تصدير والاستيراد، فإن  ا

مؤسسات، ومات أو ا ح مسيرين سواء على مستوى ا باحثين وا  تحقيقيعتبر إحدى وسائل  إذ بالاهتمام من قبل ا
رفا ة لأي الاقتصادي ا دول، من دو دول، رغم  ا صراعات الاقتصادية بين ا ة في إطار ا هيم ذا بلوغ ا و

تصد مطلب الأول.بساطة مفهوم ا ه في هذا ا او ت وعة، وهو ما س ه وأهدافه متعددة ومت ا  ير، إلا أن أش
تصدير  أولا: تعريف ا

لمؤسسات  ة  ثر سهو وسيلة الأ تصدير ا ه يعتبر ا خارجية، لأ درجة يتضمن أقل  في اختراق الأسواق ا
مخاطر، من مؤسسات تبدأ توسعها من خلا ا جد معظم ا تصديراعتمادها على ل و ى  ،عملية ا تقل إ ثم ت
خدمة ايب ساالأ بية،  سوقأخرى  مرحلة الأج ىفهي تعتبر ا مية الأو عا حو ا مؤسسة  تي تمر بها ا ما  ،ا

طريقة ها ا صغ الأفضل أ لمؤسسات ا سبة  يالأ ،متوسطةاو  ة ر يبا تعامل دو عن طريق  ،ها تقلل من مخاطر ا
عة محليا تصدير مص تجاتها ا ى  م ية، الأسواقإ دو تساب يو  يرةب تاار استثم لبتتط لا  اضوأي ا ها با سمح 
خبر  لازما وقت ةة ا تصدير عب، مع مرور ا ك فإن ا ية، لألتوغل في ا تراتجيةإسعن  ةرااذ دو ك ر محو سواق ا
ش لارتقاء ل ة،  وجاط الاقتصادي في أي دو و افسية وت ى مستويات ت  .متطورة يةإ
ن توضيح مفهومه من خلال ما يلي: رغ      ه يم تصدير، إلا أ  م بساطة مفهوم ا
مقيمين      غير ا مقيمون وا هائية ا تي يؤديها بصفة  خدمات ا سلع وا تي تتعلق با عمليات ا تصدير هو تلك ا ا

بل تجة داخل ا م خدمات ا سلع وا بيا على ا فتاحا أج صادرات ا بلد، وبصفة أخرى تمثل ا ذي في ا د، الأمر ا

 غير التصدير
شر  المب

ي  الاست  الأج

ش  ال
ريع  المش
 المشترك

قي  الاتف
قدي  التع

 

 التصدي

ش  ال
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تي تضيف قوة جديدة  صادرات ضمن عوامل الإضافة، أي ا فت ا ذا تص بلاد، وا  زيادة في دخل ا ى ا يؤدي إ
مضاعف.  لي عن طريق أثر ا فاق ا ى تيار الإ  14إ

ية، ثقافية، سياحي      اتها على تحقيق تدفقات سلعية، خدمية، معلوماتية، ما ة وشر دو تصدير قدرة ا ي ا ة ويع
صادرات من أرباح، قيمة مضافة،  ية أخرى، بغرض تحقيق أهداف ا مية ودو ى دول الأسواق عا وبشرية إ

وجيات جديدة وغيرها. و تعرف على ثقافات أخرى وت تشار، وتوفير فرص عمل، وا مو وا  15توسيع، 

تصدير ما    هيعرف ا ى عون  '': بأ ى ل عملية تحويل سلعة أو خدمة من عون مقيم إ غير مقيم، بمع
ى  محلي طرفمن  بي طرفإ  .'' 16أج
تصدير   احية  يعرف ا جمرمن ا ه  ية،ا ى بأ ية إ وط حدود ا خدمات من ا سلع وا ل عملية عبور ا

بية حدود الأج ل، أما ا ي انتق نه عم ، ب ري حي التج ع من الن الس اد  ، الم د المنش من الخدم دان إل ب  الب
يق الأخرى، ا في لتس . أس لمي  17ع
دو و   تسويق ا تصدير عن مفهوم ا تي تت ،ييختلف مفهوم ا مؤسسة ا تصدير ستراتجيةإ بعفا ي  لا ،ا يع

ي  دو تسويق ا ها دخلت مفهوم ا واسعة بمفاهيمهأ غير ،ا تصدير ا مباشر، ا تصدير ا وعين )ا تصدير ب  فا
مباشر( خدماتمحدودة تض إستراتجية إلاماهو  ،ا سلع وا تقال ا ى سوق خارج ،من ا  ة.يمن سوق داخلية إ

 

تصدير  ثانيا: أهمية ا
ما يسميها       ة أو  دو ية ا شاط الاقتصادي، فدرجة استقلا تصدير أهمية ذات طبيعة خاصة في ا يحتل ا

اتج  دخل أو ا صادرات مقارة با ة في قيمة ا فتاح الاقتصادي، هي جزئيا دا بعض الا ن أن ا قومي، ويم ا
ية تا قاط ا تصدير في ا  :18وجز أهمية ا

  ،ه في تمويل عمليات الاستيراد من جهة ذي يستفاد م بي ا قد الأج ل رئيسي  مصدر ا تصدير هو ا إن ا
مدفوعات من جهة أخرى. عجز في ميزان ا  وتخفيض ا

 ،اعات غير تصديرية تصديرية قد تحصل على مدخلات من ص اعة ا ص ما أن جزء من مخرجاتها قد  إن ا
اعات غير  ص ى  تطور ا املية تؤدي حتما إ ت علاقة ا اعات غير تصديرية أيضا، وهذ ا يستخدم في تدعيم ص

طويل. اعات تصديرية في الأجل ا ى ص تصديرية، وتحويلها إ  ا

 ل افسة  م قدرة على ا خارجية، وا مستمر في الأسواق ا تواجد ا ي ا تصدير يع بر حصة إن ا حصول على أ
خارجية، من  ها في الأسواق ا افسة  م ات ا شر بة ا مصرة موا ات ا شر تواجد يفرض على ا تسويقية، وهذا ا

                                                 
14  ، و ج س حخ ر ه  لر لدولي  ر  لت ل  حروقا في  ل ر خار  لصا ارجي في ترقي  ل لتجار  ئرور تحرير  لجز يل ال  ك ل ، م

، د خي ب مع م لي، ج ويق  صص ت ، ت ي و الاقتص تي في الع ج  .31،  0105/ 0100ش ال
15  ، ج يد ال تيجيف لاستر ا  لتحال عاصر و ل ، لتصدير  ي د يع، الإس التو معي ل   .03،  0113، الدا الج

اد محمد  16 ، ف مي  الاستيراد رالتصدي مصط ، ع ي ، الطبع عم ني ض دار الث ، الن ھرة، العربي  .053ص ،0995 الق
يل  17 يل، احمد خ ح معج خ دي المصط كر دار ،الاقتص ني، ال بن  .33 ص ، 0993 ال
د،  18 ح أح د ال د ع ،أح ا لأع ر  ل  ،  مدخل  ي عو ، ال يخ ل ع ال0110ا ال ،  ، الط  .400ني
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س  ع ل هذ الأمور ت ثر تأثيرا، و ية واستخدام وسائل ترويج أ ف مواصفات ا تاج، وتطوير ا وجيا الإ و حيث ت
ل مبا تصديرية بش اعات ا ص ل غير مباشر.بدورها على ا ل بش اعة  ص ل  ا  شر، وتطوير هي

  ى مدى امتياز اقتصاد بلد معين تصدير يشير إ مية، أصبح ا عا افسة ا م ك وعلى مستوى ا ى ذ إضافة إ
وات الأخيرة  س ووجي أصبح في ا ت جودة، حتى أن مقياس الأداء الاقتصادي وا يا وا د لفة ا ت مردودية وا با

ثيرا على  وجية.يعتمد  و ت تصدير وخاصة محتوياته ا  اعتبار قدرات ا
تصدير: ال ا ثا: أش  ثا

تصدير يعتبر ال أبسط من ا دخول أش يـة، لأسواق ا دو ه ا مخاطر من سبـة أقل يتضمن لأ مقارـة ا  مع با
طرق ية الأخرى ا دو مباشر الاستثمار لإختراق الأسواق ا مشروعات ا ة. وا مشتر  ا

تصدي  ون قد روا ون قد )عرضيا(أو سلبياً  شاطا ي شاط إيجابياً، شاطا ي سلبي فا ى لتصدير ا  أن يع
مؤسسة ما مسبق، تخطيط دون لخارج تبيع قد ا ظر وا  ى ت خارجيـة الأسواق إ  فائض من لتخلص وسيلة ا

تجات، م ي فهي ا تا شاط تمارس با تسويقي ا دوي ا تصد ا اسبات، أما ا م ي في ا ى تب ير الإيجابي يحتاح إ
لتصدير، مدى  ن تقسيم استراتيجية وخطة طويلة ا تصدير ما يم ى ا  :تصدير مباشر وتصدير غير مباشر إ

مباشر:  .1 تصدير ا  ا

تصدير دون استخدام وسطاء، وفي هذ  امل عملية ا قيام ب مؤسسة ا مباشر يتعين على ا تصدير ا ة ا في حا
مؤسس ة، تتحمل ا حا عميل، ا تصدير، بدءا من تحديد ا شاطات ا املة عن مجمل  ية ا مسؤو مصدرة ا ة ا

فصل  مؤسسة قسم تصدير م شيء ا ثر، فالأفضل أن ت تصدير أ ذا زاد حجم ا بضاعة، وا  وحتى تحصيل قيمة ا
اك  ذا ه مؤسسة، و ظيمية والإدارية في ا ت تها ا ا عملية م محلية، حتى تأخذ هذ ا مبيعات ا ظيم ا ت عدة طرق 

ها مباشر م تصدير ا   :19ا
محلي: . أ تصدير ا   قسم ا

شاء قسم أو وحدة داخل  ى إ محتمل أن يحتاج إ مباشر من ا تصدير ا ذي يرغب باستخدام طريقة ا تج ا م إن ا
ك بأن تشرك بصورة مباشرة ف مستقلة، وذ ظيمية ا ت وحدة ا خارجية، هذ ا ى الأسواق ا لتصدير إ مؤسسة،  ي ا

وحدات  شاطات ا رقابة على  سيق وا ت تصدير، من خلال ا لتسويق ا قسم  خارجي، أو تستخدم  بيع ا عملية ا
خارجية. سوق ا واقعة في ا ة وا لشر تابعة  ظيمية الأخرى ا ت  ا

مبيعات الأجنبي: . ب  فرع ا

محلية، وحتى ال الأقسام ا تصدير مباشرة من خلال بعض أش ذي يقوم با تج ا م ة  إن ا من خلال الاستعا
ه إشراف مباشر  ون  ضرورة أن ي ه من ا قطة، يعتقد فيها أ ى  تج إ م ب، وقد يصل ا لاء أجا بموزعين أو و
مؤسسة قد تستحدث فرع مبيعات  ة، فإن ا حا اتجة في سوق خارجية معية، ففي مثل هذ ا مبيعات ا على ا

                                                 
و 19 مد ال ني ح لدوليه يق  لتس  ، ، ، الأ ائل ل ا   ،0114   ، ل ع ال  .534 -533، الط
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ترو  توزيع وا بي، يتوى جميع أعمال مبيعات ا ل رئيسي أج ما يبيع بش مستهدفة،  سوق ا حاء ا يج في جميع أ
هائيين. مستخدمين ا ى ا ة إ بية ) تجار جملة أو موزعين (، وتحت شروط معي مؤسسات الأج ى ا  إ

طواف  . ج مبيعات ا  :رجل ا

و  با ما ي ة واحدة، أو غا طواف هو شخص يقيم في دو تصديري ا مبيعات ا ة موظفا في سوق ا نإن رجل ا دو
ى خارج  مقيم يرسل إ مبيعات ا س فإن رجل ا ع خارج لإجراء وظائف بيعيه، وعلى ا ى ا قل إ مصدرة، ويت ا

بي. عمل في سوق أج لعيش وا ه   وط
مباشر تصدير ا  :مزايا ا

مؤسسة اعتماد إن تصدير عملية على ا ية الأسواق لاختراق ا دو مزايا من مجموعة تحقيق على يساعد ا  ا
 :20أهمها

  موجه بيع ا تاج وا شراء والإ سيق بين ا ت ها با تصدير، مما يسمح  امل مراحل عملية ا مؤسسة ب م ا تتح
خارجي. محلي أو ا  لسوق ا

  ة علاقات شر ن من تطوير ا ما تتم تصدير من خلاهم،  م يتم ا و  وسطاء، فيما  يف ا ا مؤسسة ت توفر ا
ب. مشترين الأجا  وثيقة مع ا

 تصدير مؤسسة بيج ا يف ا ا شاء ت يع عمليات ا تص ة في ا ن دو بية، ويم مؤسسة أج  مخاطر تقليل من ا
تعامل يا ا  .21دو

 اسبة وسيلة يعتبر خبرة على لحصول م ية، لا ا دو مؤسسة تحتاج ا ى ا بدائل مقارة بير مال رأس إ  با
 .الأخرى

مباشر: تصدير ا   عيوب ا
 ذ وقت ا فوائد احتمال أن تفوق قيمة ا بي، قيمة ا سوق الأج تحصيل في ا بيع وا تصدير وا ي تستغرقه عملية ا

مباشر. تصدير ا تي يحصل عليها من ا  ا

  صب خداع وا غش وا ثر، مثل عمليات ا مخاطر مباشرة أ مباشر تتعرض  تصدير ا ة ا مؤسسة في حا ا
خ.  والاحتيال ...ا

  ون لا قد تصدير ي ة من ا دو اك ان إذا ملائما، الأم ا لفة مواقع ه تج تضيع أقل ت م خارج في ا  .ا

 ة في يف ارتفاع حا ا قل، ت تصدير طريقة تصبح ا تجات وخاصة اقتصادية، غير ا حجم. بيرة لم  ا

 تصدير عيوب أهم من تعريفة حواجز ا مصدرة مرتفعة الأسعار في  ا تجات ا م تي تجعل ا ية، ا جمر ا
خارجية.  الأسواق ا

                                                 
20  ، ي ع لدوليع ا  ع ، ر  ، الا مد، ع ا ح  ،0115 ،033 -033. 

ل 21 ، غ ، مرجع فرح ب  .090 – 090. ص ص س
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مباشر: . ا2  تصدير غير ا
ذي يترتب  شاط ا خارجية، ويقصد به " ا ثر شيوعا في اقتحام الأسواق ا طريقة الأ غير مباشر ا تصدير ا يعد ا
خارج، سواء  ى الأسواق في ا تج إ م ى عملية تصدير ا ى مستفيد محلي، يتو تجاتها إ ة ما ببيع م عن قيام شر

له له الأصلي، أو بش تج بش م تي تتلائم  ان ا تجات ا م تاج ا مؤسسة لإ وع، تلجأ ا معدل، وفي سياق هذا ا ا
تسويقية وطرق  تاجها أو استراتيجيتها ا ك تغيير في خطوط إ بي، عادة ما يتطلب ذ سوق الأج مع احتياجات ا

مستقلين وهم وسطاء ا ال من ا غير مباشر على عدة أش تصدير ا ظيمها أو فلسفتها، ويعتمد ا  :22ت
 تصدير: ا متخصصة في ا ات ا محليين، ومن ثم شر تجين ا م عة من ا مص تجات ا م حيث تقوم بشراء ا

خاص. حسابها ا خارجية   بيعها في الأسواق ا

 :محلية تصدير ا الات ا مستوردين  و تفاوض مع ا محلية، وا لسلع ا خارجية  بحث عن الأسواق ا تعمل على ا
ة. ة معي ب مقابل عمو  الأجا

 تعاونية:ا شطة  منظمات ا ون هذ الا تجين، وت يابة عن عدة م تصديرية  شطة ا ظمات بالأ م تقوم هذ ا
تجات  م ا ية،  موادالأو سلع الاساسية أو ا تجي ا ظمة م م با ما يستعين بهذ ا تحت سيطرتها الإدارية، وغا

ية. حيوا زراعية أو ا  ا

مباشر تصدير غير ا  :23مزايا ا
 تصدير غ بير ا ى استثمار أموال  مباشر لا يحتاج إ ذايتطلب مخاطرة ة، ولا ير ا تصدير غير  بيرة،  يعتبر ا

تصدير لأول مرة تي تقوم بعملة ا لمؤسسات ا ثر ملائمة  مباشر أ  ،ا
 مستهدف بي ا سوق الأج تمثيلها في ا مؤسسة  لف من قبل ا م تسويق ا ة مهمة رجل ا في عملية  ،سهو

بيا ةتجميع ا فاءة مم ها من خدمة عملائها بأعلى  تي تم معلومة ا  .ات وا

 .جودة تاج ومستوى ا ز جهودها على الإ ة أن تر لشر ن   يم

 .تصدير عملية ا مصدرة  جهة ا تي تدير فيها ا طريقة ا تعرف على ا ة ا لشر ن   يم
مباشر: تصدير ا  عيوب ا

 ل ية  و قا ية وا ف واحي ا ة ا شر ية .لا تتعلم ا دو لأسواق ا  تصدير مباشر 
 صا سلعة  ة على ا شر ب ا سيطرة من جا مبيعات. حاحتمال فقدان ا  ممثل ا
 .خارجي سوق ا مبيعات في ا تصدير، وممثل ا تج اهتمام جهة ا م  ربما يفقد ا

 

 

                                                 
عي،  22 لتصديرع ج تيجي  ، ستر ئري لجز لصغير  س و ت ل سسا  ل يي  في  صص ت ، ت و ا ع كتو يل ش  ح مقدم ل أ

ت مع ال ل ب ، ج س ت في -ال ، نوق ائ  .034-035،   04/14/0100الج
23 ، ي ع  .033- 033، مرجع سابقع
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 مؤسسة تعويض لاء ا شطة لقيام و تسويق بأ خارج، في ا ون ا تعام متعددة ولاءات ديهم وت  مع لا
افسين م  .24ا

تعقدية ثاني: الإتفاقيات ا مطلب ا  ا
عة، ومؤسسة أخرى، وم  صا ية ا دو مؤسسة ا  نوهي اتفاقية عبارة عن ارتباط طويل بأجل بين طرفين، ا

قل  ن  هما يم وجياخلا و ت معرفة وا طرفيين ،ا ية بين ا وهو ما يجعله أفضل من  ،دون وجود ارتباطات ما
تصدير في مجا تسويقيا ووجي وا ت تعلم ا عدل ا اك ا تعاقدية أو الالأمن ا دي، وه ال ا تعاقدية، اتفاقيش ت ا

تواجد،  ملموسأأهمها استخداما وفاعلية في تسهيل ا تمثيل ا مضيفة و ا دول ا ية با مع  .لمؤسسات ا
تعاقدية  أولا: أنواع الاتفاقيات ا

متعارف علالاومن أهم  تعاقدية ا ها ماتفاقيات ا ر م ذ  يلي:يها 

 :Franchisingعقود الإمتياز  .1
يب أحد الإمتياز عقود تعتبر  تي الأسا ن ا ها من لمؤسسة يم تقل أن خلا تاجها ت طاق من إ محلي ا  ا
ة دو ى الأم، با ية الأسواق إ دو ى حاجة دون ا حة  اتفاق أي إ استثماري، وهي عقد بمقتضا تقوم مؤسسة )ما

ترخيص(، بم ية  حا مل تصميم وا ية وا ف معرفة ا حاصلة على الإمتياز(، حقوق استعمال ا مؤسسة أخرى)ا
حقوق. حصول على قيمة هذ ا حة الإمتياز، مقابل ا مؤسسة ما ها ا تي تمتل رية، ا ف  25ا

تاج إذن إمتياز  يع هو  الإ تص سيات ،اتفاق أو عقدوا ج ة متعددة ا شر ترخيص  ،بمقتضا تقوم ا با
ثر )قطاع عام  يمستثمر وط مضيفة  ،خاص(أو أو أ ة ا دو ية عالاخترا براءة لاستخدامبا ف خبرة ا  ،أو ا

تائج  دسية الأبحاث الإداريةو ه  ين.مقابل عائد مادي مع، وا
ها حقوق  الإمتياز يترتب عن عقدو   مرخص  لمؤسسة ا سبة  تجاري الاسمحق استخدام أهمها: با أو  ا
علامة  معرفة ة، أو تجارياا عمليةا لازمة  ية ا ف تاج، أو  ا حة  مواس عالاخترا براءةاستخدام الإ مؤسسة ما ا

تاج حصول على الإمتياز عدة واجبات أهمها: إ ه يترتب على اا ترخيص، إلا أ مؤسسة سلعة  ا عة ا ما
ترخيص اطق جغرافية و  فقط، ا ترخيص، مع تسويقها في م حامل دفع ممتفق عليها في ا ي   الإمتيازقابل ما

محققة من هذ  مبيعات ا تجات.مرتبط بحجم ا م  ا
تجاري  .2 ترخيص ا  :Licenceا

مؤسسة قيامهو  زالامتيا حق ترخيصالأ ا حة ا ب من علامتها لاستخدام ،محدودة حقوق ببيع )م )ما  جا

ترخيص(،  حقحاصل على ا( كا ي مبلغ مقابل وذ حاصل عل أرباح من وحصة ما ترخيص ىا  .26ا
ترخيص ا أن ا سابق يتبين  تعريف ا ل من ا ال من خاص ش مية مؤسسات جد هذا ،الإمتياز أش  تمارس عا

ة عملياتها دو ح خلال  من ا ترخيص حقم ترخيص حق ويتميز ،ا مو جذابا بديلا وتعتبر ،راريةبالاستم ا  في ل

ة تج حا م ذي ا ون لا ا ى ي مست الأسواق تصدير إ ة في أو هدفة،ا مؤسسة رغبة عدم حا ية ا دو  في ا

                                                 
ل 24 ، غ ، مرجع فرح ب  . 090 ص س
25  ، ي ع رجع ع ل س   033، لسابقن
د 26 لا ع لدولي، ،ال يق  لتس قحف،   .00  ،سابق مرجع أب
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سوق اذه في الاستثمار ى ،ا ب إ ح جا ة م ة خدمية عملية أداء حق سهو  هذا في محلية مؤسسة في معي

سوق، أداة ا ترخيص  ح حقوق ا بيرة م مية ا عا مؤسسات ا ية لأسواق دخولل وتستخدم ا دو  .ا
تعاقدي  ة:ثانيا: مزايا الاتفاقيات ا

ما  مباشر،  بي ا تصدير أو الاستثمار الأج تعاقدية بدل ا لإتفاقيات ا سيات  ج ات متعددة ا شر ثيرا ما تلجأ ا
 :27هذا الاتفاقيات من مزايا أهمها

 ية الأسواقراق لاخت وسريعة سهلة وسيلة تعتبر دو  .لخارج أموال رؤوس تحويل تتطلب ها لالأرا ظ، ا

 تج، فسيراد باست مقارة جيد بديل عتبرت م ة في وخاصة ا مية سعارالأ ارتفاع حا عا  .ا

 سبة لدخل ومضمون ثابت مصدر مثلت حة لمؤسسة با ما دخل مقارة ه، ا اتج با  الاستثمارن ع ا

مشترك تي ا تقلب عوائد تتسم ا  .با

 تجات عمر من مددت م ضج، مرحلة في ا تاجها خلال من ا  .ديدةج أسواق في وتسويقها ا

 مؤسسات تستفيد محلية ا متعاقدة ا تج تطوير من ا م خارج في ا ك ،ا بحوث فقات ها يوفر وذ تطوير ا  .وا

 مؤسسة تحمل عدم حة ا ما يف أيةلترخيص أو الإمتياز  ا ا بي سوق بفتح مرتبطة مخاطر أو ت  .أج
تعاقدية:  رابعا: عيوب الإتفاقيات ا

عيوب في:  تتمثل هذ ا
 ح الإمتياز يمارس لا ترخيص ما ل أي ا رقابة من ش تاج على ا مرخص وتسويق ا  .ه ا
 ترخيص عقود يؤدي قد ى ا ية، حقوق سرقة إ مل وجية، ا و ت ى بالإضافة والأسرار ا هذ  استخدام سوء إ

حقوق تزام باتفاق وعدم ا موقع الا تراخيص ا مرخص قبل من ا  .ه ا
 مؤسسة تتحول أن احتمال حاصلة ا ترخيص ا وجيا من خلال استخدام على الإمتياز أو ا و يع أو  ت تص ا

علامة تجارية، ا ى ا افس إ ح قوي يهدد وجود م مؤسسة مصا سوق، في الأصلية ا ون أن من بدلا ا ا  ي شري
ك ها، ة في وذ تسابه  حا خبرةا افية، ا تي ا تاج ه تسمح ا تسويق بالإ افسة وا مؤسس وم حة، ا ما  بدونة ا

حاجة ى ا ها مساعدة إ  .م

 ترخيص الإمتياز أو عتبري لا اسبة وسيلة ا ية الأسواقراق لاخت م دو ة في ،ا مؤسسة امتلاك عدم حا  ا

وجيا و عملاء جدبي ،تجاري اسم أو مميزة ت س في ا مستهدف وقا  .ا

 ون قد تي الأرباح ت مرخص يتوقعها ا ح الإمتياز ا ثير أقل أو ما تي باحالأر  من ب ة عليها تحصل ا شر  ا

مرخص حاصة على الإمتياز. ا  ها أو ا

ث:  ثا مطلب ا مباشر الاستثمارا  الأجنبي ا
دول  ات وا شر بي يجذب اهتمام ا وات و  ،قد ظل الاستثمار الأج س ثر في ا ثر فأ قد زاد الاهتمام به أ
امية، حيث أن ،الأخيرة لدول ا تي وفرها  يات ا ا لإم سياسات الاقتصادية ظرا  ية، معظم ا دو تشجع  ا

بي في شتى  قطاعات الاقتصاديةالاستثمار الأج  .ا

                                                 
سلام عبد 27 ية والاستثمارات الأعمال اقتصاديات قحف، أبو ا دو  494 - 494 ص ص سابق، مرجع ،ا
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مباشر:أولا.   تعريف الاستثمار الأجنبي ا
ي )و   دو قد ا دوق ا مباشر على:(  FMIيعرف ص بي ا وع من »  الاستثمار الأج ه  أ

يان مقيم في اقتصا س هدف حصول  ذي يع ي ا دو مباشر( على مصلحةالاستثمار ا مستثمر ا دائمة  د ما )ا
مباشر( مصلحة على وجود علاقة  ،في مؤسسة مقيمة في اقتصاد آخر )مؤسسة الاستثمار ا طوي هذ ا وت

مؤسسة بالإضافة طويلة مباشر وا مستثمر ا فوذ في  ،الأجل بين ا بيرة من ا مباشر بدرجة  مستثمر ا ى تمتع ا إ
مؤسسة  .28«إدارة ا
مية )ما يع ت لتجارة وا متحدة  ه(،  UNCTADرف مؤتمر الأمم ا مباشر على أ بي ا  :الاستثمار الأج

ك الاستثمار»  مدى ذ طوي على علاقة طويلة ا ذي ي م الإداري بين  ،ا تح ح دائمة ومقدرة على ا س مصا تع
قطر ة في ا لاستثمارو  ،الأم شر مستقبل  قطر ا  29«.ا

بي:  ه يعرف الاستثمار الأج مضيفة الاستثماربأ دول ا ه، بحثا على ا سعيا وراء  ،يتم خارج موط
يةوا ةقتصاديلاا دافلأهتحقيق حزمة من ا  .30ريقصأو  يلطو ددمح لأجلأو  تقؤمهدف  وءاس ،سياسيةوا ما

بي ب  يتهأن  لاإ ،مضيفة ةدو في مقيا ذيا رلاستثماا ك: ذهأما يعرف الاستثمار الأج بيةأ مل  ج
بيأ ردف ىإ لؤوتو  .31 يةوط رغي ةرشأو  ج

مباشر  بي ا سية  الاستثمار الأج ج متعددة ا ة ا شر شاهو قيام ا تاا روعف ءبإ أو أي  قيوتسا أو جلإ
تاجيا طشاا نم رخآ وع ون ،مضيفةا ةدوبا ميدخأو ا لإ امل  ها ةوممل ت ، أو بعبارة أخرى افتتاح با

دول الأ لمؤسسة في ا بية.فروع   32ج
مباشرثانيا.   أهمية الاستثمار الأجنبي ا

مباشر في  بي ا ن تلخيص أهمية الاستثمار الأج اصريم ع ية: ا تا  33ا
 امية دول ا بعض ا خارجي  تمويل ا مباشر هو مصدر من مصادر ا بي ا خاصة ذات  ،الاستثمار الأج

متوسط دخل ا ية ا، ا تق دول على ا ك من خلال حصول هذ ا ظيمية والإدارية ،حديثةوذ ت مهارات ا وزيادة  ،وا
مو محلية و موارد ا اتج  استخدام ا مضيفة .، ا دول ا ين في ا لمواط ة  عما  وفرص ا

  تصحيحيساعد في عمليات لي ا هي لتصدير ،ا موجهة  تاجية ا قطاعات الإ ه في ا دخو ك  تي  ،وذ أو ا
ك يعمل على دعم تحل محل واردات، فهو بذ ي قدر تها، موازين مدفوعا ا تا خارجية اها على سداد ديو تهوبا  .ا

 مضيفة دول ا مباشر بترسيخ قواعد في ا بي ا جدوى  ،لا يقوم الاستثمار الأج إلا بعد دراسات معمقة تبين ا
ذي يستثمر فيه . الاقتصادية مشروع ا سلامة ا ية  ف  وا

                                                 
ف،   28 لا أبو ق د ال لتع لأجنظريا  ار  لاست ،  ،ييل وجدو  ، مص مع س ش الج  05 . ، 0939م
ي  29 د الع د ع ،، م لإسلا لاقتصا  ء  لإسلامي في ض لدو  اشر في  ل ي  لأج ار  ،  لاست يع، الأ التو ئس ل  ف   ، 0113ا ال
09 .-03  

30  ، ج يد ال ئب،ف لضر سيق  لت ي و لاج ار  ،  لاست مع ، مص  .05،  0111موس ش الج
د ال 31 ي ع م ي، س ل اشر وحق  ل ي  لأج ار  ، لاست  .05،  0101، الأ
ح  32 ،ف  .013،  مرجع سابق غو

33   ، ي د الع د ع  .50- 50   ،مرجع سابقم
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 مباشر تمويلا في مع بي ا حقيقييعتبر الاستثمار الأج ل تحويل موارد  ،ا ا ك من خلال اتخاذ ش وذ
خارج معدات و  ،حقيقية من ا متمثلة في ا لازمة لإقامة الاستثماروا  .الآلات ا

 وفرات الاقتصادية عديد من ا مباشرة في خلق ا بية ا يع في  ،تساهم الاستثمارات الأج تص ة ا تي تدفع حر ا
مضيف بلد ا م ،ا ك من خلال قيام ا ها .وذ لازمة  مرافق ا ل ا شاء بعض أو  جديدة بإ  شروعات ا

  شاء متوفرة وا  تاج غير ا اصر الإ مباشرة على توفير بعض مستلزمات وع بية ا تعمل الاستثمارات الأج
محلي ،مشاريع مساعدة عامل ا رقي بمستوى ا ية على  ،تعمل على ا وط عاملة ا تدريب الأيدي ا شاء معاهد  إ

متطورة .الالات والأ جديدة ا يب ا  سا
 يين وط تجين ا م مباشرة ا بية ا تاجية ،تحفز الاستثمارات الأج يبهم الإ عن طريق  ،على تطوير أسا

ا محلية .تهمحا تجات ا م خارج أمام ا ب فضلا عن إسهامها في فتح أسواق جديدة في ا لمستثمرين الأجا  م 
 فضل في إيقاف عمليا بية ا امية .لاستثمارات الأج بلدان ا ها ا و م تي تش ية ا وط خبرات ا زاف ا  ت است

ثا.  مباشر أثا ال الاستثمار الأجنبي ا  ش
ال  تتميز مباشر أش بي ا تعدد و الاستثمار الأج وعبا ت ية هذاا يفها بالاعتماد على مل شائع تص  ، ومن ا

قطاعات الاقتص تسب إالاستثمار أو بالاعتماد على ا تي ي  .يها الاستثمارادية ا
ية .1 مل  من حيث ا

يف هذا الاستثمار با ن تص ىيم يته إ ى مل  :34ظر إ
لمستثمر الأجنبي: . أ امل  مملوك با بي أو عدةو  الاستثمار ا تيجة قيام مستثمر أج ب مستثمرين  يقع هذا  أجا

يتين تا عمليتين ا  : بإحدى ا
  ة جديدة أو فرع جديد تأسيس شر طرف إقامة استثمار جديد  مصيف دون إشراك ا بلد ا بية في ا ة أج شر

ت . ا سبة  محلي بأية   ا
 ة محلية قائمة ى مستثمر واحد شراء مشروع أو شر امل إ يتها با بي أو عدة مستثمرين ، بحيث تؤول مل أج

ب خوصصةو ، أجا ة في إطار عملية ا حا دول ضمن الإصلاح ،عادة ما تقع هذ ا يها بعض ا تي تلجأ إ ات ا
تي تعتمدها  .الاقتصادية ا

لمستثمر الأجنبيمزايـا  امل  مملوك با  :35الاستثمار الأجنبي ا
 املة ،عن طريـق هذا الإستثمار اك حرية  ون ه شطته  ت مشروع بمختلف أ ، تسويقية، اتاجيةالإلإدراة ا
سيا ية وا بشريـةما موارد ا خاصة با  .اسات ا
 حص متوقع ا و  ،ول عليهابر حجم الأرباح ا تاج بأ لفة مدخلات أوعوامل الإ خفاض ت اتجة عن إ اعها وا

اميـة دول ا مختلفة في ا يـة، ا جمر تجارية وا قيود ا تغلب على ا مشروع الإستثمار في ا مطلق  تملك ا  ،يساعـد ا
واردات . مضيفة على ا دول ا تي تضعها ا  ا

                                                 
يم بعدا 34 د ال اشـر، ع ـ ل ي  لأجـ ـار  ئر لاست لـجـز لاقتـصا  تر  و آثار ع  ل ا في  5002/5008، 5002 – 6991خلا  كتو ل  س  ،

 ، لي م صص نقو  ، ت ي و الاقتص ائالع مع الج  .30،  ج
تل  35 يد كو ا ،ف يم بن ع د ال اشر ،ع ل ي  لأج ار  لإست ا ومحد  امي، أش ل د  ل لعربي وبعض  قعه بالدو  لإشار ل ت ، مع  ال

أع و م است  مس: ن ي ال نيالع ت ل في  لفي،  مص مع فيلا لي، ج ال ي  ا و الإ ي الع ن ك         .13،  0113يوليو  3-4، الأن ع
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امل  مملوك با  لمستثمر الأجنبي:عيـوب الاستثمار الأجنبي ا
 ى رؤوس أموال ضخمـة وع من الإستثمارات يحتاج إ ـةم ،هـذا ا مشتر ، خاصة إذا قارـة مع الإستثمارات ا

بترول والآلات. ثقيلة، مثل ا اعات ا ص  ان في قطاع ا
 بـي لمستثمر الأج امل  مملوك با مشروع ا ها ا تي قد يتعرض  تجارية ا تأم ،الأخطار غير ا يـم مثل ا

مصادرة  جبرية وا تصفية ا اعات الإستراتيجيـة، وا ص ان الإستثمار في ا بترول  ،خصوصا إذا  اعـة ا مثل ص
خ .  والأسلحـة والأدويـة... إ

مشترك: . ب ائي، و  الاستثمار ا ث مضيفويدعى أيضا بالاستثمار ا بلد ا جز في ا م ذي  ،ـله هو الاستثمار ا وا
يته بين طرف أو عد بية من جهةتتوزع مل ية طرف أو عدة أطراف محليةو  ،ة أطراف أج ن يمو ، من جهة ثا

يين تا لين ا ش  :تمييز ا
 تساوي بية مملوك با ة أج شر أو بدون تساوي بين مستثمر أو عدة  ،إقامة مشروع جديد أو فرع جديد 

محليين . ظرائهم ا ب و  مستثمرين أجا
 ة محلية قائمة جزء من رأس مال مشروع استثماري أو شر ب  ا و  ،شراء مستثمر أو عدة مستثمرين أجا ه

بي لا تقل عن طرف الأج سبة مساهمة ا ون  بغي أن ت ي حتى يصبح  % 01ي مع مشروع ا هذا من رأسمال ا
بي مباشرا، و  ورة سابقا،هذا حسب ما تشترطه بعض الاستثمار الأج مذ تعاريف ا قد و  ا دوق ا ها تعريف ص م

ي . دو  ا

مشتركمزايــا   : 36الاستثمار ا
  ة مع مؤسسة بداية، فإقامة مؤسسة مشتر ذ ا افسي جيد م حصول على موقع ت محلي وا سوق ا إقتحام ا

مضي ،يجعلها تستفيد من خبراتها ،محلية سوق ا ين، فيما يخص خصوصية ا مستهل ف ) أذواق ا
توز  وات ا اتهم، ق خسلو محلييع .. إ شريك ا ا لأصول ،(، من جهة أخرى فإن ا ان ما ها سوف  ،إذا  فإ

مش مشروع ا مشتركتستعمل في إطار ا ة حل ا ى سهو ية، بالإضافة إ عما علاقات ا متعلقة با  .لات ا
 بيروقراطية ل ا مشا صعوبات وا ثير من ا يل ا بي في تذ طرف الأج مشترك يساعد ا يما ف ،الإستثمار ا

محلي هو  مستثمر ا ان ا خ، خاصة إذا  ية .. إ مواد لأو محلية، ا قروض ا حصول على ا يخص ا
خ. عام.... إ لقطاع ا ة تابعة  ومة أو شر ح  ا

مشترك: عيــوب  الاستثمار ا
 ومة ح محلي متمثلا في ا طرف ا ون فيها ا تي ي ة ا حا محتمـل أن تضع قيود صارمة على  ،في ا ه من ا فإ
ة الأم .ت دو ى ا بي إ طرف الأج  حويل أرباح ا

 مساهمة في رأس مال مشروع الإستثمار ة في ا سبة معي محلي على  طرف ا سبة قد  ،قد يصر ا هذ ا
بي طرف الأج دارته ،لاتتتفق   مع أهداف ا مشروع وا  رقابة على ا مرتبطة با لات بين  ،خاصة ا مما يخلق مش

ل.طرفي الإستثمار تؤثر على إ مشروع   جاز ا

                                                 
تل،   36 يد كو ، ف ا يم بن ع د ال  .       13 ، مرجع سابقع
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 مشروع الإستثماري بي من ا طرف الأج ى إقصاء ا ية إ ي بعد فترة زم وط طرف ا ي  ،قد يسعى ا وهذا يع
مو والإستقرار في  بقاء  وا بي في ا مستثمر الأج افى مع أهداف ا تجاري، وهذا يت خطر غير ا إرتفاع  درجة ا

محلي. سوق ا  ا
نشاط الاقتصادي  .2  حيث ا
خدميقصد بطو  اعي أو ا ص فلاحي أو ا قطاع الاقتصادي ا شاط الاقتصادي، ا يه  ،بيعة ا تمي إ ذي ي ا

مباشر بي ا ية:مشروع الاستثمار الأج تا واع ا ى الأ قسم بدور إ  ، وي
فلاحي: . أ مباشر ا فـلاحي الاستثمار الأجنبي ا قـطاع ا ات و مـن تربية  ،هو الاستثمار في ا حيوا تاج ا ا 

محاصي مسا ه ا ذي يمتل زراعية، ا يتهل ا بي أو يشارك في مل  .تثمر الأج
صناعي: . ب مباشر ا ب،  الاستثمار الأجنبي ا تاجية من طرف مستثـمرين أجا يتمثل أساسا في إقامة وحدات إ

محلي لسوق ا موجهة  ية ا رأسما ية أو ا سلـع الاستهلا ـتاج ا سيارات والآلا مـهمتها إ ع ا مصا خارجي  ت و أو ا
ملابس و  خ .ا غذائية...ا مواد ا  ا

خدمي: ج.  مباشر ا وع الاستثمار الأجنبي ا تجات هذا ا اعي، غـير أن م ص بي ا هو شبيه بالاستثمار الأج
ل سلع مادية ون في ش ل خدمات مثل الاتصالات و ا و  ،من الاستثمار لا ت قل ما في ش تأمين ا وك وا ب وا

دراسات و  اتب ا ادقوم ف خ ا  ....ا
مطلب فات الإستراتيجية ا تحا رابع: ا  ا
مؤسسات الاقتصادية  ى ا ه خيار تلجأ إ ف الاستراتيجي على أ تحا ن تقديم ا د إضافي  ،يم ضمان س

شاطها ذاتيةفي مسار  قدرات ا يوم الاعتماد فقط على ا مؤسسات الاقتصادية ا ان ا م يعد بإم زيادة  ،، إذ  ظرا 
افسة، م تس حدة ا تجوا م بـير في دورة حياة ا تقليد .  ارع ا  ، وازدياد حدة ا

فات الإستراتيجية: تعريفأولا.  تحا  ا

طوي  ف الإستراتجياي تعاقديعلى مج تحا علاقات ا شأ من مؤسسات ة، موعة واسعة من ا تي ت ا
افسة في أقطار مختلفة  .تحقيق هدف معين ،مت

فات الإست تحا يين محتملين أو ما يشير مصطلح ا افسين دو م ى اتفاقيات تعاون بين ا مية إ عا راتجية ا
 .37فعليين

هو  ف الاستراتيجي على أ تحا املية  عرف ا وين علاقة ت حو ت ثر  تين أو أ يةو سعي شر في  تباد
موارد. افع وا م  38مجال ا

سابقة أن  تعاريف ا تج من ا ف الاستراتيجي يسمح بإحلاست تحا تعاو ا افسةل ا م ، وهذا ما ن محل ا
لمؤسسات باستغلال قدرا ايسمح  تحقيق هدفا مشتر متوفرة  افسةتها ا م ذي قد  ،، وهذا بدلا من اعتماد أسلوب ا ا

سوقيؤدي  مؤسسات من ا ى خروج إحدى ا فإ تحا تهديدات ، فا مخاطر وا سيطرة على ا ى ا ، وتسمح يؤدي إ
ة في الأ مشار لمؤسسات با فات  تحا افعا م اسب رباح وا م  .وا

                                                 
سي  37 يل م يل،  ،ن ،خ تيجي لإستر ر  ،  لإ ه ف، الق ع  .053،   0993ا ال
د س  38 تيجي،حت، يد مصطفأح لاستر يط  لت ل و  لع ه ديا  ، الق بي لا ال الع ع ال  33،  0111 ،، الط
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فات الإستراتيجية:ثانيا.  تحا  أهداف ا
ى تحقيق عدة أهداف أهمها  :39تهدف ا

 بية ية الأج دو مؤسسات ترى ب: دخول الأسواق ا عديد من ا فات الإستراتجيةأا تحا وسيلة أفضل  ،ن ا تعتبر ا
تعاقدية الأخرى لفة ،من الاتفاقيات ا بية بت خفضة دخول الأسواق الأج  .م

 ،تاجها خط إ ملا  تجا حديثا م محلية م ة ا شر افس م إضافة ا تجاتها الأخرىولا يت  .افسة مباشرة مع م
 مرتبطة بتطويرتقلي مخاطرة ا وجيا ل درجة ا و تاج ت حجم في الإ دخول سوق  جديدة أو تحقيق وفورات ا أو ا

خفضة لفة م ف يشترط بلأ ،جديد بت تحا ل أن ا ون  لطرف الأخرن ي  .طرف شيء ما ذو قيمة 
  ها تحقيقها معا، فتقل بي ة تسعى  فة تتفق على أهداف مشتر متحا مؤسسات ا افسة: فا م افسة  تقليل ا م ا

 على الأسواق.

  ،ية وجيا عا و بيرة وت ية  مقلدة، وهذا يتطلب موارد ما مؤسسات ا مواجهة ا تجات جديدة وبسرعة  تطوير م
ك.ولا تستطيع مؤس قيام بذ  سة بمفردها ا

ثا.  ناجحثا ف ا تحا  :شروط ا
اجحا ون  ف أن ي لتحا بغي مراعاة ما يلي إذا أريد   :40ي

 مستقبلية ية وا حا مؤسسة ا قدرات ا واضح  فهم ا لمؤسسة رؤية واضحة حول ما إذا ، وهو ا ما يعطي 
جاح بمفردها ت قادرة على ا ف استراتيجا ها من تحا  .ي، أم لابد 

 تحا راغبة في ا لمؤسسة ا بغي  متاحةي بدائل ا اية ف أن تضع أمامها ا ، وأن تدرس بع
متوقعة . فات ا تحا اريوهات ا  سي

 شريك همعرفة قيم وأهداف ا فات مع من لا يشارك في تحقيق ، لأ ن إقامة تحا ف، ولا أهداف  لا يم تحا ا
ف تحا ون أهدافه متعارضيلتزم بشروط ا مؤسسة، ولا من ت ف. ة مع أهداف ا تحا راغبة في ا  ا

  ف تحا متوقعة من ا اسب ا م مخاطر وا ارات، مثل إدراك ا مؤسسة من استغلال ابت حليف  ا طرف ا
حه. صا  بطرق ملتوية و

 ثقة عدام ا دما ا هل شريك يسعى ، ع حه أسرار ،لاستفادة من قدرات شري ى  ،دون أن يم وهذا يؤدي إ
ف،  تحا هفشل ا مرسومة  حدود ا ف ا تحا ة بأن لا يتعدى ا ـثـقة متباد ون ا  .ذا يجب أن ت

فات الاستراتيجية. ارابع تحا ل وعيوب ا  مشا
فات الإستراتيجية ما يلي:   تحا  41من أهم عيوب ا
 تحا عطيي وجيا جديدة فا و افسين فرصة تعلم ت ه مقدر  ،لم لفة أقلوم ى الأسواق بت لوصول إ تساة  ب )ا

تاج...(. مشروعات وعمليات الإ دسة ا  مهارات ه

                                                 
39  ، ح لدولي،غو ف يق  بق،   لتس جع س  019م
ي 40 ل صو الغ ن م ه م  ، م ن الع د م لح م ا، ص لأع ر و ا لإ  .033  ، 0113، ع ، الأ ،ائل ل، 
41  ، ح لدولي،غو ف يق  بق،   لتس جع س  .000م
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 ية اعراقيل اعقبات و ا اءتق مفاوضات أث مفاوضات ، حيثا عقبات خلال ا عديد من ا مسيرون ا  ،يواجه ا
ياتمثل الاختلاف في تحديد  مسؤو مهام وا ل طرف. ا ملقاة على عاتق   ا

 ثقافات فبين طرفي  اختلاف ا تحا ل عقبة  ،ا ف، تقد يش تحا ى إختلاف فيذ ا ثقافة يؤدي إ فاختلاف ا
ف. تحا تفاهم في إدارة ا ل عائقا أمام ا قيم والأسايب الإدارية، مما يش  الأهداف وا

ث:  ثا مبحث ا ية.ا دو  إجراءات اختراق الأسواق ا
ما يتطلب  يس عملية عشوائية، وا  ية  دو هجية علمية ذات خطوات مدإن اختراق الأسواق ا روسة ودراسات م

قدراتها، وتشمل  مؤسسة و تج  ا م اسب  م خارجي ا سوق ا مستهدف، وهذا حتى يتم اختيار ا لسوق ا مستفيضة 
تسويقي  مزيج ا عداد ا مستهدف، وا  سوق ا خارجية، ثم اختيار ا ية دراسة الأسواق ا دو إجراءات اختراق الأسواق ا

مبحث. ه في هذا ا او ت ملائم، وهو ما س  ا
ية الأسواق: تحليل الأولمطلب ا دو   ا

مستهدفة ات وخصائص الأسواق ا و خارجية، يتطلب فهم م جاح في اقتحام الأسواق ا مما يسمح  ،إن ا
تي يجب  مخاطر ا ذا ا اصها في هذ الأسواق، و ها واقت ن استغلا تي يم فرص ا تشاف ا لمؤسسة با

تي عوامل ا وع ا مواجهتها، وتت عل أهمها: الاستعداد   يجب دراستها، و
عوامل الاقتصادية -أولا  ا

ير في دخول تف لأوضاع الاقتصادية دراسة يتطلب أحد الأسواق، إن ا سوق،  مستفيضة وشاملة  ك ا ذ
ه يوجد هما يحددان عاملان إلا أ اية، لأ بلد جاذبية مدى أساسيان يجب تحليلهما بع هذان  مستهدف، سوق ا

عاملان هما:  42ا
سوق محج .1 طلب :ا ن تحديد  يقصد به حجم ا سوق يم د تحديد حجم ا محتملة، وع مبيعات ا ن أو ا مم ا

سوق عدة مؤشرات،  سوق، ويستخدم في تحديد حجم ا تي يجب تخصيصها لإقتحام هذ ا موارد  ا وع ا حجم و
تعليم وتوزيع س وا ج ان من حيث ا س ان، توزيع ا س مو ا ان، معدل  س ها عدد ا دخل. م  ا

سوق طبيعة .2 ت أم  :ا ا سائدة، زراعية  شطة الإقتصادية ا طبيعية، والأ موارد ا اخ ووفرة ا م تتمثل في طبيع ا
قل  طاقة ووسائل ا ة مواصلات واتصالات، وتوافر مصادر ا تحتية من شب ية ا ب ى ا اعية، بالإضافة إ ص

واعها.  بأ
تحتية: .3 بنية ا موصلات والإتصالات ا ة ا سوق  سب طاقة في ا مطارات ومصادر ا ئ وا موا وعية ا و

بية، ودرجة تطور وجيا الأج و معلومات ت ة استخدام من خلال سرعة وتوافر ا بلد   شب ، إضافة Internetفي ا
اك  ية، حيث أن ه ما تجارية واا مؤسسات ا تسويقية مثل ا شطة ا تي تساهم في تسهيل الأ مؤسسات ا ى ا إ

                                                 
ب، الدين خير عمر 42  .050 ص، مرجع س
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عديد من ا تجارية، مما يجعلها ا شطة الاقتصادية وا لأ داعمة  لخدمات ا جيدة و تحتية ا ية ا لب لأسوق لا تفتقر 
تجاتها فيها ية في تصريف م دو لمؤسسات ا  .43لا تعد أسواقا جذابة 

عوامل -ثانيا ثقافية والاجتماعية ا  ا
راغبلبما أن ا مؤسسة ا ذا على ا قيم،  عادات وا ية، دراسة بدان مختلفة في ا دو ة في اقتحام الأسواق  ا

تي  خصائص ا زبون في تلك الأسواق، ومن أهم ا ير ا مجاليأسلوب تف  :44جب دراستها في هذا ا
لغة .1 زبون في تلك الأسواق، سواء من حيث الأسم ا تي يفهمها ا لغة ا تجات با مؤسسة تقديم م : يعين على ا

ى سلبي  ه مع ون  ذي يجب ألا ي تجاري ا لغة، أوا تي يجب طباعتها على  في تلك ا مواصفات ا من حيث ا
بلدان، لغات في بعض ا لة تعدد ا ا قد تطرح مش بلد، وه غلاف بلغة ا حل أن تقوم ا مؤسسة  وا تيب با إصدار 

غا تج بعدة  م  .تخاص با
معتقدات  .2 دينا ذا عل :يةا مستهلك في أي بلد،  بير على ا ية تأثير  دي مؤسسة أن تقوم لمعتقدات ا ى ا

مستهدف،  سوق ا ية في بلد ا دي معتقدات ا اسبة مع ا تجات وخدمات مت اية، وتقديم م ب بع جا بدراسة هذا ا
ه. ترويج  تج أو طريقة ا م  سواء من حيث خصائص ا

يد: .3 تقا عادات وا ون مرفوضا في بل ا عادات من بلد لآخر، فما هو مقبول وعادي في بلد، قد ي د تختلف ا
لبس،  ل، ا مستهدف، مثل طريقة الأ سوق ا يد ا مؤسسة دراسة تقا ذا على ا تحريم،  درجة ا آخر، ويصل 

تجاتها حسبها. ييف م  الاحتفالات، ثم ت
مؤسسة دراسة  ذا على ا ين،  لمستهل شرائي  سلوك ا مط حياة معين، وهو ما يؤثر على ا ل بلد  إن 

بي، وخاصة من ح مستلك الأج مرأة في سلوك ا تي ترغب فيها، دور ا تجات ا م وعية ا ية الاسرة و يث ب
تجات وخدمات  ك تقوم بتقديم م شرائي، وبعذ ذ سلوك ا تعليمي وأثر على ا مستوى ا مجتمع ودخل الأسرة، ا ا

خصائص. اسب مع تلك ا  تت
ثا عوامل -ثا سياسية ا  ا

ظروف تعد سياسية ا بر من ا عوامل أ متغيرات ا ا ن لا تيوا سيطرة لمؤسسة يم تي تترك عليها، ا  وا
شطتها عملها على واضحة آثارا دما الأسواق في وأ ية، ع دو ة تقرر ا دخول شر ى ا خارجية، الأسواق إ  لابد ا
وضع وتحليل تقييم من سياسي ا واحي من هذ الأسواق ا ية ا تا  :45ا
 ومة دور ح شاط الاقتصادي، أي في ا ظام وع ا قائم ا بلد ا مستهدف، في ا دول فبعض ا ون ا ومة ت ح  ا

ة دول تتدخل  في مشار مؤسسات اقتصادية عمومية، وبعض ا ها  ظم الاقتصاد من خلال امتلا  لأسواق م
تجارية. اعية وا ص ية وا ما  ا

                                                 
43   ، و مد ال ني ح لدوليه يق  ، تس يع، ع التو ائل ل  ا   ، ل ع ال  .39،  0114، الط
44   ، و الع لدوليضوا ال يق  ، لتس ، الأ ، ع ائل ل ا   ،0113  ،50. 
ان  45 د رض ب مرجع العمر، المحم  .40 ص ،س
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 سياسي بلد داخل الاستقرار ا مستهدف، ا سياسي الأمان فوجود ا عوامل عدي ما، بلد في والاستقرار ا تي من ا  ا
مؤسسات جاح في تساعد بلد. هذا في ا  ا
 قواعد ية ا ما قدية، فدائما ا مصدرين ما يسعى وا ى ا حصول إ ون عملات، على ا  في قيمة مرتفعة ذات ت

سوق، ك ا ذ صرف سعر تذبذب فإن و ى يؤدي ا سبة غير عادية مخاطرة إ  .لمصدر با
 تعامل مع مؤس ع ا دول تم سوق بعض ا يات ا اك دول تتدخل في آ ها علاقات مع دول معادية، وه سات 

تأثير عليها.   وتحاول ا

عوامل -رابعا قانونية ا  ا
ية في  تتمثل دو مؤسسات ا شاط الاقتصادي وعمل ا ل ظمة  م ومية ا ح ين ا قوا لوائح وا في مجموعة ا

معاهدات ى ا محلية، إضافة إ مؤت والاتفاقات الأسواق ا ية،وا دو تي مرات ا تسب ا ون، قوة ت قا هذ  وتؤثر ا
معاهدات الاتفاقات ية، على وا دو ون فقد اقتحام الاسواق ا ون لاستثمارات وقد مشجعة ت  ها. معوقة ت

ية: -خامسا دو عوامل ا  ا
تجارة مثل تطور مية ا عا خفاض مع ا حواجز ا اتجة ا تطور عن ا حاصل ا عا الاتفاقيات في ا  مية،ا

ظمة GATT اتفاقيات م مية وا عا تطور هذا فمواصلة لتجارة، ا عديد فتح ا قطاعات من ا ت ا ر ا  على ح
قطاع عام ا قل دول عدة في ا جوي ا ك ا ذ وك،  ب تلات ،الاتصالات، وا ت تجمعات بين ا تي الاقتصادية ا  ا
تبادل تسمح حر، با مؤسسات يشجع مما ا سو  اقتحام على ا بية قا  .الأج

تنافسية:  -سادسا بيئة ا  ا
بي  سوق الأج سائدة في ا افسة ا م ية، معرفة ظروف ا دو تي ترغب في اقتحام الأسواق ا مؤسسة ا يجب على ا
تي  ية ا دو مؤسسة اختيار الأسواق ا ه على ا ك لأ افسين، وذ لم ضعف  قوة وا قاط ا ك بتحديد  مستهدف، وذ ا

تسب فيه ب تستطيع أن ت محليين والأجا افسين ا م تجات يصعب على ا ك بتقديم م اسبة، وذ ا حصة سوقية م
 مجاراتها.

ث:  ثا مطلب ا يةا دو  قرار اختراق الأسواق ا

ية دو يات  ،بعد تحليل الأسواق ا ا ة، وبعد تحديد قدرات وام مم تهديدات ا متاحة وا فرص ا وتحديد ا
دخول  مؤسسة، تأتي مرحلة قرار ا ية:ا تا ية، وتتضمن الإجابة على الأسئلة ا و ى الأسواق ا  إ

 م ية أم لا؟بهل يتم ا دو  ادرة باقتحام الأسواق ا
  ،عم ة  متاحة؟مافي حا مستهدف من بين الأسواق ا ي ا دو سوق ا  هو ا
  لمؤسسةطماهي متاحة  دخول ا دخول الأفضل من بين طرق ا  ؟ريقة ا
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  :الدولي الأسواقرارا اخترا  أولا: طبيع
مؤسسة إقدام قبل ية، الأسواق اقتحامرار ق اتخاذ على ا دو ير أو ا تف تسويق في ا خارجي، ا توسيع  أو ا

تسويق شاط ي، ا دو مؤسسة إدارة فإن ا ق هذتتمثل  ،تحديدها منبد  لا هامةرارات ق ستة  تواجه ا  فيمارارات ا

 :يلي
 

ل رقم  ش يةسواق (: قرارات دخول الأ71)ا دو  ا

 

 
 
 
 

مصدر علاق بشير: ا ي وقحطان ا عبد ر سبق مرجع ، ا  .673 ص ، ذ
ية تا خطوات ا ية يتضمن ا دو سابق أن قرار اختراق الأسواق ا ل ا ش  :46يبدو من ا

ي : . أ دو تسويق ا  تقويم بيئة ا
مؤسسةعل تجاتها ى ا ثيرة قبل أن تقرر بيع م محليخارج  أن تتعرف على أشياء  خطوة سوقها ا ، وا

مجال ى في هذا ا يةاهي  الأو ي دراسة متأ دو تسويق ا اكقيام بدراسة بيئة ا ون ه عقبات تجارية  ، فقد ت
اك  ون ه وعة(، وقد ت ى سوق أو أسواق خارجية )مثل عقبات ثقافية أو اقتصادية مت ها إ تحول دون دخو

تلات تجارية إقليمية تحول دون اخترا تل مؤسساتق ت ت ر درجة استعداد ، من خارج أعضاء ا ذ جدير با وا
ثقافي ية وا و قا سياسية وا سوق تعتمد على بيئتها الاقتصادية وا ة ما وجاذبيتها   .ةدو

ية من عدمه : . ب دو سوق ا ى ا دخول إ  اتخاذ قرار ا
ية دو سوق ا ى ا دخول إ ى ا ظمات بحاجة إ م بق ،يست جميع ا اك ي تضمن ا ه ه اء إلا أ

اك  مؤسسات ية، وه دو مرسومة إلا من خلال الأسواق  مؤسساتلا تعمل في الأسواق ا لا تحقق أهدافها ا
ية دو ذا ا ى سوق خارجية على إدارة ،  دخول إ مؤسسةفقبل ا ضبط سياساتها وأهدافها في مجال  ا أن تحدد با

ما يلي :  ي  دو تسويق ا  ا
  ي مبيعاتها .عليها أن تقرر أو تحدد ى إجما خارجية إ سوق ا مبيعات في ا  سبة ا

 . تسويق في بلدان معدودة أو بلدان عديدة  عليها أن تقرر ما بين ا

 .) قاط قوة وضعف ل بلد مزايا ومساوئ و تعامل معها ) فل تي ترغب با بلدان ا واع ا  عليها أن تحدد أ

                                                 
ن، العلا بشير  46 ، إدارة العبدلي، قحط مع التسوي ن ج ، الزيت  .539 – 533 ص ص ،0999 الأردني

قرار اختيار 
ية قاسو الأ دو  ا

ظمة  قرار م
ي  دو تسويق ا ا

ية قاسو الأ دو ا

قرار برامج 
ي  دو تسويق ا ا

ية دو ا

يفية دخول  قرار 
ية قاسو الأ دو  ا

تحليل بيئة 
ية دو  الأسواق ا

ى  دخول إ قرار ا
دوي سوق ا  ا
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دخول إج.  تي ينبغي ا  يها:اتخاذ قرار بشأن الأسواق ا
مؤسساتبعض  ما  ا ها تعرف هذ الأسواق جيدا، بي ى أسواق مجاورة لأ دخول إ أخرى  مؤسساتتحبذ ا

م تجربها من قبل  .تدخل أسواق جديدة 
قرار د. اتخاذ دخول يفية بشأن ا ى ا سوق: إ  ا
تهاء بعد ة اختيار عملية من الا دو مراد ا تعامل ا مؤسسة على فإن تجاريا، معه ا طريقة تقرر أن ا  ا
تي الأفضل ها ا دخول من تم ى ا ة أسواق أو سوق إ دو تي ا  اختيارها. تم ا

برنامج بشأن قرار هـ. اتخاذ تسويقي ا   : ا
مؤسسات على تي ا ثر أو واحد في تعمل ا ية، الأسواق من أ دو ييف يفية وتحدد تقرر أن ا  مزيجها ت
تسويقي سائدة لظروف ا ها ثابت شبه تسويقي بمزيج تلتزم مؤسسات ، فبعضالأسواق تلك في ا  مع تتعامل لأ

هذا معيارية، وخدمات سلع تسويقي مزيجها فإن و ون ا ى مطيا ي صعيد على ما حد إ ي ا دو  .ا
تنظيم بشأن قرار و. اتخاذ تسويقي ا  : ا

ي، مثل مصحلة لإد دو شاط ا لفة با م لوحدة ا ظيمي  ت ل ا ش تصدير، يتمثل في تحديد ا شاط ا ارة 
شاط  ان ا تسويق، أما إذا  تاج وا ية، الإ ما بشرية، ا موارد ا ا لتصدير، في مستوى الأقسام الأخرى  ي  قسم دو

ي على حدى،. ي أو سوق دو تج دو ل م ظيمية لإدارة  مؤسسة تخصص وحدة ت ي واسعا جدا، فا دو  ا

د ية:ثانيا: محددات اختيار طريقة اقتحام الأسواق ا  و

ال اختإن  ل من أش يةراق أسلوب أو ش دو مزج بين ،الأسواق ا اصر يتحدد على أساس ا ع ية ا تا   :47ا
مؤسسة: تعهدات . أ   ا
لقيام بذك، حيث     قدرات  موارد وا ديه ا وفاء بها، وهل  دوي با مسوق ا تي يتعهد ا تزامات ا تمثل في إلإ

ية من دو ون اختراق الأسواق ا دوي واجبات  عادة ما ي مسوق ا ية، تفرض على ا و خلال اتفاقيات قا
مية فيما  عا جودة ا متفق عليه، تطبيق معايير ا موعد ا لتصدير في ا موجهة  بضائع ا يات، مثل تسليم ا ومسؤو

بية. مشاريع الأج بيئة في ا تزام بمتطلبات وشروط حماية ا تصديرية، الإ تجات ا م  يخص ا
مخاطر . ب خارجية: ا   ا
مستهدفة، من أمثلتها تذبذب    ية ا دو تسويقية في الأسواق ا بيئة ا وعة، حيث تتعلق با ثيرة ومت  وهي 
سداد  صرف سعر محلية، عدم ا عملة ا دفع ا مستوردين أو تأخرهم في ا سياسية ا تصدير، تقلب الأوضاع ا بعد ا

تصدير  يها من خلال ا دخول إ تي يتم ا ية ا دو مباش.في الأسواق ا ة أو الاستثمار ا مشتر مشاريع ا  أو ا
مردوديج.  مطلوبة:ا   ة ا

ذيمستها قيوسا ملقسا رختياا يتم ة، وبما  لدمع على لوحصا نم سسةؤما نيم دف ا ربحية مم
سوق  شاط على مستوة ا بر من مخاصر ا ية، أ ون محفوفة بمخاطر عا ية عادة ت دو أن اختراق الأسواق ا

محلي،  مخاطر.ا هذ ا اسبة  وم م ية، يجب أن ت دو لأسواق ا دخول  مطلوبة على ا مردودية ا  فإن ا

                                                 
ل  47 ، غ هي الدولي، التسوي فرح ح وأسس م ، سواالأ في النج لمي زيع، الجزائر الع الت نشر  ني ل د  . 039 ص، 0113 ،دار الخ
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مستهدفة: ثا: معايير تقييم الأسواق ا  ثا
قرار أخذ قبل تي الأسواق بشأن ا بغي ا دخول ي يها، ا مؤسسة على إ مسح بعملية تقوم أن ا فحص ا  وا

ترتيب عوامل، من لعديد وفقا وا سوق، مو سوق،ا حجم ا جاز، لفة ا افسية الأفضلية الإ ت  ومستوى ا
خطورة، ي ا تا مرشحة الأسواق تقييم يتم وبا اصر ثلاث على اعتمادا ا  :48رئيسية ع

ة الاقتحام ومتطلباته. جاذبية -أ متاحة، وسهو توسع ا ة وفرص ا مم عوائد ا سوق: من حيث ا  ا
محلية أو الأ -ب ت ا ا افسة: سواء  م مستهدفة.ا ية ا دو بية داخل الأسواق ا  ج
مستهدفة. -ج ية ا دو مؤسسة في الأساق  ها ا تي قد تتعرض  مستقبلية ا تهديدات ا مخاطرة: وهي ا  ا

مؤسسةو  اصر من طريقه لأخرى ودور ا ع اصر بصفة جيدة ،تختلف هذ ا ع أجل  من ،إلا تقييم هذ ا
ت ها أحسن ا ذي يحقق  ك مع م ،ائجمعرفة الأسلوب ا لمؤسسة منراعاة وذ متوفرة  يات ا ا  موارد وام

خارجيةرااست بيئة ا داخلية وا بيئة ا  .تيجيات وعوامل ا

يةرابعا:  دو مؤثرة في قرار اقتحام الأسواق ا عوامل ا  ا

ها خارجية م عوامل ا خارجية، على جملة من ا  :49ويعتمد اختيار طريقة لاقتحام الأسواق ا
دول بين لافالاخت طبيعة . أ مضيفة ا تقدم درجة حيث من : وهذاا ظام والاجتماعي، الاقتصادي ا سياسي ا  ا

مطبق، تي والأهداف ا ى تسعى ا بي الاستثمار راءو  من بلوغها إ ت هذ الاختلافات الأج ا لما  ، حيث 
مخاطر،  متطلبات وا ية أقل من حيث ا دو ت عملية اقتحام الأسواق ا ا لما  مؤسسة بسيطة،  ما أن موارد ا

بدء أو تأجيل اقتحام  بير ا ل  تحقيقها، يحدد بش تي تسعى  ي، والأهداف ا دو شاط ا وققدراتها في مجال ا
ل وطريقة الإقتحام . ية، وش دو  الأسواق ا

منافسة درجة . ب ية الأسواق في ا دو  :ا

دو    افسين في الأسواق ا م مواجهة ا مؤسسة  تجات وهذا يتوقف على قدرة ا م ية من خلال جودة ا
سيات، مما يفرض  ج برى متعددة ا ات ا شر ية تسيطر عليها ا دو افسية الأسعار، خاصة وأن الأسواق ا وت

متوسطة. صغيرة وا مؤسسات ا بيرة على ا  تحديات 

منتج حياة دورة . ج ي: ا دو  ا

د فيرون    ي بأربعة مRaymond Vernonفحسب رايمو دو تج ا م  : 50راحل أساسية هي، يمر ا
 ىا محلية)مرحلة الأو لسوق ا ى  (:الإنتاج  توصل إ جحت في ا رة قد  مبت ة ا دو ون ا مرحلة ت في هذ ا

محلية وتقديماختراع  سوق ا تج جديد في ا محلية. ،م سوق ا ه في ا تج استفادة من تداو م  ويتم تحسين وتجويد ا
 ثانية مرحلة ا خارجية)ا محلية،  (:غزو الأسواق ا سوق ا تج في ا م مرتبطة باستخدام ا لات ا مش بعد حل ا

خارجية تج في غزو الأسواق ا م خارج معاً، وهذا يحقق الاستفادة من وفورات  ،يبدأ ا داخل وا تاج في ا ون الإ وي
                                                 

ل 48 ، غ ،  فرح ب  .039 صمرجع س
، الدار ،الدولي التسوي قحف، أب السلا عبد  49 معي  . 93، ص 0110 مصر، الج
تم،   50 مي عفيفي ح ظيم، س لت ظير و لت ارجي بين  ل ، لتجار  ه ، الق ني ي ال ص  .000،  0990الدا ال
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تج م تعرف على ا خارج في ا ون في ا مستهل مرحلة يبدأ ا طاق الاقتصادية، وفي هذ ا طلب ويبدأ ا ،ا
خارجي سوق ا تج في ا م طلب على ا خارجي عليه في الاتساع، ووجود ا تاجه. ،ا خارج بإ تجين في ا م  يغري ا

 ثة ثا مرحلة ا خارج)ا ى ا ون (: نقل الإنتاج إ خارجية، ي تج في الأسواق ا م طلب على ا مع اتساع حجم ا
مطياً  تج قد أصبح  م ب ،ا تجين الأجا م ذي يغري ا قدر ا هم با تاجه بدو قل أو  ،بتقليد وا  يف ا ا ت تحاشياً 

ية. جمر ية وغير ا جمر قيود ا  ا
 رابعة مرحلة ا خارج)ا منتج من ا ن من (: استيراد ا مطياً بدرجة تم تج قد أصبح  م ون ا مرحلة ي في هذ ا

دخول في إ تجين با م عديد من ا ان وبواسطة أي طرف، وهذا يغري ا تاجه في أي م تاجه، مما يترتب عليه إ
ذي ظهر فيه ابتداءً. بلد ا تج في ا م ى استيراد ا سعر، وقد يتطور الأمر إ خفاض ا  ا

مسافةد.  بلدان بين ا بلدان الأصلية ا مستضيفة وا  :ا
قل ومخاطر، مما يجعل    يف ا ا تاج وموقع الاستهلاك، زادت ت مسافة بعيدة بين موقع الإ ت ا ا لما 

ت ت الأسواق من الإ ا تجين محليين هو الأفضل، أما إذا  م ح تراخيص  خارجية، أو م اج في الأسواق ا
و أن تطور  بديل الأفضل، و مباشر هو ا مباشر أو غير ا تصدير سواء ا مستهدفة قريبة، فإن ا خارجية ا ا

تي تصل إ ة ا حمو ضخمة، ذات ا حاويات ا سفن، من خلال سفن ا اعة ا وجيل ص و حاوية  01111ى ت
قل، وما تسمح بخ من  01قياسية)طول  حاويات في عمليات ا سفن، إضافة لاستعمال ا فاءة ا قدم(، وسرعة و

مسافة  قل، جعل جعل ا معلمات والاتصالات في ا ووجيا ا يف، ومن دون اهمال تطور استخدام ت ا ت خفض ا
 أمر هامشي.

ث:  ثا مطلب ا تسويقي اا مزيج ا يتحديد ا  دو
ن ه يم ذي من خلا تسويق، وا صرا أساسيا في إستراتيجية ا دوي ع تسويقي ا مزيج ا توفيق  يعتبر ا ا

لتأثير على سلوك  مؤسسة  تي تعتمد عليها ا متغيرات ا ون بين ا ي يت دو تسويقي ا مزيج ا بي، وا زبون الأج ا
ي، سياسة سياسات أساسية هي:  14من  دو تج ا م تسسياسة ا ي، ا دو دوي،سياسة عير ا توزيع ا  سياسة ا

ي. دو ترويج ا  ا
ي: -أولا دو منتج ا  سياسة ا

ت تعتبر سياسة م ية جا دو صر ا ع شطة الأساسي ا تسويقية، لأ  تجد حيث ا
دراسات تشير حديثة ا ى ا بر وجود إ تج 01111 من أ ويا جديد م سوق، في يطرح س ه ا  011 بين من وأ
تج ها فقط 4 يحظى م قبول م ي با تب ين، من وا مستهل ك طرف ا مؤسسات تلجأ ذ ى ا بحث إ  أحسن عن ا
تجاتها ها تموقع م اها حتى و ون يتقبلها ويتب مستهل  .51ا

 

 
                                                 

51 Jean-Claude ANDREANI, Marketing de produit nouveaux, Revue Française du Marketing, N 182, France, 2001, 
P5. 
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ية  -0 ا ييف أو تنميط إش منت ت  ج:ا

ميط قرار يعد توج مواصفات ت م ييفه أو ا قرارات أحد ت رئيسية ا تي ا لمسوق ادوي ا بغي   موقف اتخاذ ي

ها، مو بشأ مختلفة والاتصال الإعلام وسائل ف شعوب، بين ا س من وعا ودت ا تجا حاجيات الأذواق في ا  وا

د ميط مؤيدي يدعم   الأفراد ع ت ييف يجعل أخرى احية ومن احية، من ا توج ت م ثر ا  تلبية ثمة ومن جاذبية أ

ين وتفضيلات رغبات مستهل مبيعات، وزيادة ا مؤسسة ا  من وصارمة صعبة جدا قرارات أمام فسها هذا تجد ا

بدائل أحد اختيار أجل ية ا تا  : 52 ا

 توج فس بيع م محلي ا ية الأسواق في ا دو  .ا

 تجات تعديل م ييفها ا بي سوق ل متطلبات حسب وت مؤسسة معه تتعامل أج  .ا

 تجات وتصميم تطوير بية لأسواق وتخصيصها جديدة م  .الأج

تنميط بين الإختيار معايير -2 ييف ا ت  وا
ية تبقى حيث ا مطروحة الإش علم مع لمؤسسة طريقة أفضل هي ما ا ه ا هما ل أ ك مزايا م  وعيوب، وذ
معايير من مجموعة حسب  :ا

سلعة أ.طبيعة ت :ا دراسات بعض د ية عن ا مواصفات توحيد فعا سلع يخص فيما ا س ا اعية، ع ص سلع ا  ا
يةالاست تي هلا ى تحتاج ا بر تعديل إ سبة أ معمرة غير لسلع با سلع عن ا معمرة ا  .ا

سوق تطور ب.درجة ة إن :ا ا توج م م ى مرحلة ل وتحتاج لأخر سوق من تختلف حياته دورة في ا  إ
 .مختلفة تسويقية إستراتيجيات

عائد لفة ج.ا ت مواصفات تعديل :وا تي ا توج تميز ا م ظروف ئمةبملا مرتبطة ا محلية ا ة، ا لفة معي  تشمل بت
بحوث تطوير، ا توحيد وا ب فا يف يج ا بحث ت تطوير ا وجيا لأن ظرا وا و ت مستخدمة في ا تاج ا  الإ

جراءات ها إرسائها تم وا  يف(. تقليل) قبل من وتحسي ا ت  ا
متطلبات ومية د.ا ح دول بعض تفرض قد :ا ة اشتراطات ا ت مرتبطة معي م  براءات أدائه، مستوى مثل وجبا

 . الاختراع
منافسة افسة اشتداد مع :هـ.ا م بية الأسواق في ا مؤسسات على تفرض الأج تجاتها، تعديل ا س وعلى م ع  ا

افسة غياب فإن م ن ا توحيد يم  .ا
خدمات مساعدة و.ا ي :ا شئات تع م وظائف ا ضرورية وا طلب وخدمة وتطوير خلق ا متمثلة ا  متاجر في وا

تجزئة جملة ا الات وا بيع وو  .ا
بيئة مادية ز.ا طوبوغرافيا في أساسا تتمثل :ا اخ ا تي وموارد، وم ى تؤدي ا تج ضرورة إ م  .تعديل ا
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جدول رقم )  ية عوامل تنميط (: 20ا دو منتجات ا يف ا  وت

عوامل تي ا ميط سياسة تشجع ا ت عوامل  ا تي ا ييف سياسة تشجع ا ت  ا
تج وتطوير بحوث فقات في الإقتصاد - م  .ا
جدوى- تاج في الإقتصادية ا تسويق الإ  .وا
طباع - تج بلد عن الإ م  .ا
تجات - م اعية ا ص  .ا
افسة - مية م  عا

 .الإستخدام ظروف إختلاف -
ماط إختلاف - مستهلك سلوك وعادات أ  .ا
افسة - م محلية ا  .ا
تأثيرات- ية ا و قا ومية ا ح  .وا
تجات - م ية ا  .الإستهلا

مصدر ي :ا ضمور حامد ها تسويق: ا ي، ا دو شر، وائل مؤسسة ا  .011 ، ص0994عمان، الأردن،  ل
منتج أبعاد -3 ية  الأسواق في ا دو  53ا

ة  بيع، وفي حا تغليف، وخدمات ما بعد ا تعبئة وا تجارية، ا علامة ا تج، ا م تج في تصميم ا م تتمثل أبعاد ا
لات على مستوى هذ الأبعاد: اختراق ية تطرح عدة مش دو  الأسواق ا

ي: . أ دو منتج ا  تميز ا

تج تميز ويرتبط  م يا ا لتين دو  : يه أساسيتين بمش
 تجاري الاسم ملائمة مدى علامة ا تجارية وا توج ا اصر لم ثقافة ع بي، في ا مجتمع الأج تجاري فالاسم ا  ا

توج ي قد لم ي يع بلد الأصلي، في عليه هو ما فةمخا أخرى معا ي فهذ ا معا  درجة على سلبا تؤثر قد ا
تقبل توج ا مستهلك طرف من لم ظر ا قدرة ديهم خبراء لمؤسسة توفر من فلابد جودته، مستوى عن بغض ا  ا
تجات بأسماء تميز على م مجتمعات في الأفراد وثقافات غات مع تتماشى تجارية وعلامات ا ب ا  .يةالأج
 ن له تجارية الأسماء فس استخدام يم ية، الأسواق مختلف عبر ا دو توج عملية طرح إن ا م سوق في ا  ا

ي دو فس ا تجاري الاسم ب بلد في ا طوي الأصلي، ا بيرة على ي سبة خطورة  مؤسسة، لصورة با ة في ا  حا
توج فشل م ة تعقيدا في الأمر ويزداد الأسواق هذ في ا ح حا تاج، اخيصتر  م مؤسسات فاءة وعدم لإ  ا

حاصلة تراخيص، على ا ي تلجأ ا تا مؤسسة وبا ى ا تجاري الاسم تغيير إ تج، ا محافظة رغم لم  افة على ا
خصائص ما ا تج،  لم ية  ف ن ا تج طرح يم م ية الأسواق في ا دو موزع، وعلامة اسم تحت ا ي ا تا ب وبا  تج
مخاطر سابقة ا ر ا ذ  .ا
تغليف: ا . ب  تعبئة وا

عبوة تتلائم أن غلاف ا بيئة مع وا ثقافة عوامل ومع لمستهلك الاجتماعية ا سائدة ا بي، في ا مجتمع الأج  فلا ا
ما يجب أن أفراد معتقدات تمس ورموز صور على الاعتماد يصح مجتمع،   الاستهلاك مط مع تتلاءم ا

عادات شرائية وا مجتمع لأفراد ا بي، ا اجحةفا الأج بلد في مثلا عبوة ا جح لا قد الأوروبي، ا ة في ت  إفريقية دو
سبة بير جدا الأسرة أفراد عدد حيث بر، وبالإضافة  حجم ذات عبوة تقديم يتطلب مما الأوروبية، لأسر با أ

ك يجب عبوة مع تتلاءم أن ذ طبيعة ا اخية ا م جغرافية ا ة وا بية، لدو عبوات فمثلا الأج ور  ا ون قية قدا  ت
                                                 

عيل قرين  53 ط في أداء الدولي التسويقي المزيج أهمي ،إسم سس  الدولي التسويقي النش م ل -ل سس ح را الوطني الم سي عي ل  مذكرة -الصن
ب ضمن تخرج دة متط جستير ش ي تخصص، الم يدة، تس مع الب  .91- 33  ، 0113-0114، ج
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تلف سريعة دول في ا حرارة، شديدة ا عبوات أن ما ا زجاجية ا يس في تصلح لا ا ة  بيرة معبدة طرق ها دو  و
جبال حدرات ا م  .وا
بيع بعد ما خدمات . ج  ا

مؤسسة تواجهه ما أصعب إن د ا تجاتها تسويق ع ية، هو الأسواق في م دو بيع بعد ما تقديم خدمات ا  ا
خدمات ذه مثلوتت لعملاء، ضمان من ل في ا ة، الإصلاح، ا صيا قل ا من وغيرها ا صعوبة وت  هذا في ا
شأن خدمات ذه تقديم أن ا مؤسسة امتلاك يستوجب إما ا ز ا خدمات ذه تقديم مرا ية، الأسواق في ا دو  وهو ا

طوي يف علی ما ي ا ما ت ز على الاعتماد مرتفعة، وا  مستهدفة، الأسواق في متخصصة مرا ذي الأمر ا  قد ا
مؤسسة سوق، فقدان مخاطر يعرض ا ز هذ تؤدي م إذ ا مرا خدمات ا مطلوبة ا ها ا  لمستهلك على م

مستوى مطلوب. ا  ا

ي: -ثانيا دو تسعير ا  سياسة ا
جاح  صرا هاما في  مستهدفن ع دوي ا سوق ا تجها في ا مؤسسة م ذي ستبيع به ا سعر ا يعتبر ا

خفضا، بما ختراق، عملية الا ون م ما لا يجب أن ي بلد،  ين في ا لمستهل شرائية  قدرة ا اسب ا حيث يجب أن ي
جودة خفض ا تج م م ين يعتقدون أن ا مستهل اصر لا يشملها يجعل ا ي عدة ع دو تج ا م ، ويشمل سعر ا

رسوم  رسوم ا ضرائب وا ي، ا دو تأمين ا قل وا يف ا ا محلي، مثل ت سعر ا يف ا ا ية وغيرها من ت جمر ا
ية. دو تجارة ا تي تتطلبها ا خدمات ا  ا

ي: .1 دو تسعير ا  طرق ا

مستورد، ودرجة  مصدر وا علاقة بين ا صادرات بحسب طبيعة ا تي تحدد بها أسعار ا طرق ا تتعدد ا
ي: تا طرق في ا مصدر، وتتحدد تلك ا تي يتحملها ا ية ا مسؤو مخاطرة وا  54ا

 مص  : EXWع سعر تسليم ا
  ب      : SAFسعر تسليم جا

 باخرة تسليم على ظهر ا   :BOFسعر ا

  تأمين شحن وا لفة ا اً أجرة وت تسليم متضم  :CIFسعر ا
 دفع صة ا اً رسوم خا تسليم متضم  . سعر ا

تزام بين  دفع تتباين بحسب درجة الا ى أن طرق ا فترة ما تجدر الإشارة إ مستورد وا مصدر وا ل من ا
ز  ة ا مفتوح أو بضاعة برسم الأما حساب ا قداً مقدماً أو ا دفع  ون ا ح الائتمان فقد ي تي يتم فيها م ية ا م

خ دية(،. ..ا مست  .)الاعتمادات ا

 

 

 

                                                 
ب جميل عبيـــر  54 س، أحمـد ث منظم التسويقي السي فسي الميزة تحقي في وأثره اليمني ل منتج التن رجي الأسوا في اليمني ل ل، الخ  رس

راهدك درج لنيل س ت ل إدارة في ف مع، الأعم دان، الخرط ج  .35 ، 0113، الس
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تسعير إستراتيجيات .2 ية الأسواق في ا دو  ا
مؤسسة تختار تسعيرية إستراتيجياتها ا مسطرة لأهدافها وفقا ا جدة ودرجة ا حداثة ا توجاتها في أو ا  م

اك مؤسسة تتبعها رئيسية إستراتيجيات ثلاث فه د لتسعير ا توجاتها ع ية الأسواق في طرح م دو  55 : هي ا

سوق: شط إستراتيجية . أ  ا

مؤسسة تهدف   ى الإستراتيجية ذه خلال من ا ها راس استرداد إ مستثمر ما دول ا بية في ا  بأسرع الأج
ن، وقت ذي الأمر مم ى يدفعها ا تجها سعر تحديد إ  استرداد سرعة في مهتسا عائد يحقق معدلات بحيث م
مؤسسة أموال فترة خلال ا مخططة ا ك، ا دول في الإستراتيجية هذ تتبع عادة يتم ذ تي ا ي ا  تقلبات من تعا

مؤسسة بإدارة مما يدفع سريعة، واجتماعية سياسية ى ا تجاتها عرض إ ون مرتفع، بسعر م  عداداست على وت
سريع سوق من لخروج ا ها. وتسترد هدفها يتحقق حين ا  أموا

غل إستراتيجي .  : التغ  السعري

مؤسسة تهدف   ى الإستراتيجية ذه إتباع من ا حصول إ سوق وتحقيق من بير حجم على ا تشار ا  الا

تجات ية، الأسواق في اهم دو توج سعر بتحديد فتقوم ا اسب لم بر قدر مع يت ن أ مست من مم  وفي ينها

وقت فس يف يغطي ا ا ت ية ا تج، الإجما ة حساسية في الإستراتيجية إتباع هذ ويفضل لم سوق حا  لسعر ا

دما سعر يجذب وع خفض ا م ين، من بير عدد ا مستهل ت أو إذا ا سلعة ا افسة تواجهها ا قوية،  محتملة م
ة في أو لفة اتجا حا تاج ت وحدة وتسويق إ خفاض ا ميات زيادة مع لا مباعة، ا د مم ا دة إل ي  الاست

را من ج ف  .الحج كبير الإنت

تميز إستراتيجية . ت سعرية: ا  ا
عديد تواجه قد   مؤسسات من ا لة ا تعامل مش بية متعددة دول في مختلفة أسواق مع ا  وعرض أج

تجاتها ها سوق ل في م ك ويرجع مختلف، بسعر م قدرات ىإ الأمر ذ شرائية اختلاف ا ين ا ختلاف لمستهل  وا 
ظم ية ا جمر ضريبية، ا تي وا ي بعض الأعباء، تفرض قد ا تا لفة زيادة وبا تج ت م  تتيح ما، وقد سوق في ا
مميزات بعض تي والإعفاءات ا لفة تقلل ا تج ت م  أخرى. سوق في ا

رابع:  مطلب ا ي في عملية اختراقا دو ترويج ا انة ا ية م دو  الاسواق ا

ـترويج يعتــبر عملاء الاتصـــال مراحـل أول ا مستهدف، فــي بــا ســوق ا ـذي وهــو ا  لجـهود يمـهد ا
تسـويقية ا الأخـرى، ومن ا يفـه وضـرورة أهميتـه تــأتي ه متواجدة مـع ت صعوبـات ا خارجية، حيث الأسواق في ا  ا
فـي  خــارجي لا ي مسـتهدف قوم أن يلمســـوق ا عميـل ا اسب مع رغبــات واحتياجـات ا تــي تت تجــات ا م بتوفــير ا

مـــا  خـارجي فحسـب، وا  سـوق ا تج عليه أن يمدفـي ا م قــرار بشــراء ا تـي تسـاعد علــى اتخــاذ ا معلومـات ا ، با
ية. دو تجه في الأسواق ا م ترويج  قيام با  مما يتوجب عليه ا

                                                 
عيل،   55 ي اس  .010 -011    مرجع سابق،ق
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ي أهمــها: اختـلاف ويواج  دو ســـوق ا تجاتــه فــي ا م ــترويج  ــد ا خارجي عدة عقبــات ع مسوق ا ه ا
عملاء،  ترويجيــة، ومــــدى توافـــر وســـائل الاتصـــال بـــا شـطة ا ــم الأ تي تح ومية ا ح ين ا قوا لغـة، وتبـاين ا ا

ة لأخرىوالاختلافـــــات الاقتصاديــــة والأذواق وا شراء ذاتها من دو ــترويج  ،لاتجاهـــــات وعملية ا وتتوقــف طريقــة ا
شر  تجـــات ا خارجية علــى عـدد م شر ة بالأسواق ا تسويق با عوامــل أهمــــها: فلســـفة ا ة، ومدى بــير مــن ا

ـه ودور حياتــــه، وا ا تـج وم م وع ا عـدة أسواق خارجية، و ية بالأسواق تغطيتها  و قا افســـــية وا ت بيئــــة ا
خارجية  .ا

مستهلك إن تج عن افية بمعلومات مد ا م معلومات  تقتصرلا ، و لترويج الأساسي الاعتبار يظل ،ا ا
اته ومدة صلاحيته، خطوات لمستهلك إرشادات مجرد على و تج وم م لها استخدام ا ود و  تراعيها أن يجب ب

مؤسسة، ية راسةد بعد ا ين متأ مستهلك وحماية حماية قوا بيئة ا دول في ا بية، ا ك الأج  تعرض لا حتى وذ
تجاتها مستهلك حماية إحدى جمعيات من لمعارضة م بيئة حماية أو ا دول، هذ في ا  استصدار ثم ومن ا
ام ى قضائية تؤدي أح مؤسسة بسمعة الإضرار إ تجاتها ا  56.مستقبلا وم

ية بقوة، خاصة ومن أبرز الأدو  دو ير في اختراق الأسواق ا تف د ا مفضل استخدامها ع ترويجية ا ات ا
مجال: جديدة في هذا ا مؤسسات ا ب ا  من جا

 :ية دو معارض ا ماذج  ا ية عن طريق تقديم  دو معارض والاسواق ا مصدرة في ا تجة ا م ات ا شر تشارك ا
تاجها وخدماتها ثيرة من تي ترغب بتسوي ،م خارجيةا تسويقية  ،قها في الأسواق ا يات ا فعا تواصل مع ا وتحقق ا

لاء )عملاء بية من مستوردين وو واسع ، وموزعين( ،سماسرة، وسطاء، الأج جمهور ا ى تعريف ا بالإضافة إ
جديدة وخصائصها تجات ا م لتعرف على ا معارض  مشترين يقومون بزيارة ا ة على اعتبار أن ا شر تجات ا ، بم

هاو  مقارة فيما بي  .ا
 تجارية بعثات ا وميين ورجال أعمال ومصرفيين :ا عادة من مجموعة أشخاص ح ون في ا زيارة أحد  ،تت

بلد تجاريةاا ثر ،ن وأسواقه ا ية ،مدة قد تصل لأسبوع أو أ دو معارض ا وتقوم ، وتتزامن مع فترة افتتاح ا
ومات ح سيق مع ا ت ظيمها با زراعة وجمعيات رجال الأعمال في اتحادات غرف ا ،بت تجارة وا اعة وا ص

بلدين.  ا
 :ي دو مؤسسة على الإعلان ا د الإعتبار بعين الأخد ا ية إستراتيجيتها تصميم ع  :مهمين أمرين الإعلا

وسيلة اختيار ية ا ثر الإعلا تشارا الأ بلد في ا مضيف؛ ومعرفة ا ين ا قوا ظمة ا م بلدان في لإعلان ا  ا
مض  57يفة.ا

 

                                                 
الدينع خ  56  039 ، بقامرجع س، ي
حو،   57 ي  ،س رج المحروق درا خ داه لتنمي الص منتج الزراعي ك مع بسكرة،  التسوي الدولي ل راه في ع التسيير، ج ح دكت -5102أطر

5102 ، 033. 
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 :عامة علاقات ا ون من خلال  ا ة في ت مشار بي،ا لبلد الأج ية  وط تظاهرات الاجتماعية وا عقد و  ا
صحفية مؤتمرات ا مؤسسة، ا مضيفةو  واستقبال زبائن ا ة ا دو ومة ا اء علاقة جيدة مع ح حصول على و  ب ا

 .58اهتأييد
 
 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 
 
 
 
 
 
 
 
 

                                                 
ح ،   58  .031 مرجع سابق، غو ف
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فصل:  خلاصة ا
لمؤسس تي ترغب فيتتوافر  ية ات ا دو تصدير ، اختراق الأسواق ا ى ا مباشر إ تصدير ا بدء با مثل ا

ة دو ة با لشر تب بيع  شاء م مباشر، من خلال إ مضيفة غير ا بدء بمشروع ا ا ثر تعمقا،  ، أو بصورة أ
تملك ى ا تقال إ فات استثمار مشترك ثم الا دخول في تحا مشروع الاستثمار، أو ا مطلق  إستراتيجية مع  ا

مية ات عا ى  يتطلب اتخاذ جملة من ،شر ها إ ة دخو تي تمر بها أي مؤسسة في حا قرارات الأساسية ا ا
بية،  مؤسسةحيث الأسواق الأج فرص لا يجب على ا مستهدف، و تحديد ا سوق ا تسطير أهداف ختراق ا

يها،  اسب، لوصول إ م تسويقي ا مزيج ا ية من خلال تستطيع تس وبهذاوتحديد ا دو جيل حضورها في الأسواق ا
ثر من  سوقاختيار  متاحة الأسواقأو أ تسويقية،  ا سيطرة على عمليتها ا بر قدر من ا حها أ تي تم ديها، وا

ية يعد من دو ما  فقرار اختراق الأسواق ا لمؤسسة  قرارات الإستراتيجية  وظائف في ه من أثر على باقي ا
مؤسسة  .ا

تص تي ترغب في يعتبر ا صغيرة ا لمؤسسات ا ية  دو سب أدوات اختراق الأسواق ا مباشر من أ دير ا
ت ك با تقل بعد ذ ت ي،  دو مستوى ا ى ا شاطاتها إ توسع في  بدء في تجربة ا ال الأخرى من ا ى الأش دريج إ

تصدير طرق  ية، فا دو يأقل مخاطرة و اقتحام الأسواق ا ما لموارد ا ه ة واأقل حاجة  ما أ تسويقية،  ظيمية وا ت
ما  محليتين،  ة ا عما تاج وا يه، من خلال زيادة الإ تمي إ ذي ت بلد ا مصدرة وا مؤسسة ا يسمح بخدمة أهداف ا

مصدرة. ة ا لدو مدفوعات  تجاري وميزان ا ميزان ا  يسمح بتحسين ا

ترويجو  دوي يعتبر ا اصر الأساسية في ا ا ع خأحد ا ه يتم تعريف ، ارجيةختراق الأسواق ا فمن خلا
تي ترغب في اختراق الأسواق  تجاتها ا مؤسسة وعملياتها وم ا أو مستوردا با ان مستهل بي، سواء  عميل الأج ا
ي، حيث يأتي على رأسها  دو مستوى ا لترويج على ا ا توجد قائمة عريضة من الأدوات  ها، وه خرجية من خلا ا

تجارية، ة في الأسواق ا مشار صغيرة  ا لمؤسسا ا سب  خارجي، وهي الأ محلي أو ا مستوى ا سواء تمت على ا
تسويقية. ية وخبراتها ا ما محدودية مواردها ا خارجية، وهذا  لأسواق ا وج  و تي تحاول ا متوسطة ا  أو ا

 
 
 
 
 
 
 
 



 
ث: ثا فصل ا  ا
تمور  ة ا شر دراسة ميدانية 
غذائية زراعية وا منتوجات ا   وا

"SODAPAL" 
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فصل  مقدمة ا
بحث    متغيرات ا ظري على الأبعاد الأساسية  تعرف في الإطار ا متغير مستقل، بعد أن تم ا ي  دو ترويج ا )ا

متغير تابع( ية  دو علاقة واختراق الأسواق ا ذا ا ظرية ، و هماا تي تربط بي فهم واستيعاب ، ا ب مهم  وهو جا
جة ا تمل معا مدروسة، وحتى ت ظواهر ا فرضيات، موضوع، ولإجابة على الإا مطروحة واختبار ا ية ا ا ش

ظرية، وقد وقع اختيارا على  مفاهيم ا تطبيق ا ة عملية  دراسة حا فصل  تمور خصص هذا ا ة ا شر
غذائية  زراعية وا تجات ا م مدروس،SODAPALوا لموضوع ا ا، وملاءمتها  وقوعها في مقر إقامت  ، وهذا 

تطرق في هذ ى:وس فصل إ  ا ا
 

مبحث الأول (1 زراعية :ا تجات ا م تمور وا ة ا غذائية  شر  SODAPALوا
ي (2 ثا مبحث ا ة :ا لشر ية  دو  تحليل وتقييم اختراق الأسواق ا

مبحث  (3 ث:ا ثا مقابلة ا يل ا  تحليل وتقييم إجابات د

 

ل رقم ) ش ة(:8ا شر تجات ا  SODAPAL م
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مبحث  تمور واالأولا ة ا غذائية : شر زراعية وا تجات ا  SODAPALم
ة    ما هي معروفة بشر ة صودابال أو  تمورأشر تصدير ا ات أحدى إهي  ،وفلا  شر بر ا

جزائر عموما رة وا ة بس تمور في مدي جحها في مجال تصدير ا ة ذات ، وهي وأ عدد  قدري ، حيثسهمشر
ة ، سهما 5789ـ ب الأسهم شر ي مدير ا حا سيد عبد اا حا ة ، وقد لطيف بن صا لدو ا  ت سابقا مل ا

جزائرية من  ية ، إتاريخ تأسيسها، وهو 9595ا ات ومع  9557ى غا شر سوق وخوصصة ا تحول لاقتصاد ا ا
عمومية،  اتا شر عمال مثلها مثل بقية ا ة  شر جزائرية بيع ا ة ا دو لمساهينهي الآو ، قررت ا  .ن ملك 

مطلب الأول:  تعريف باا ة ا  SODAPALشر
زراعية  تجات ا م تمور وا ة ا غذائية  شر ديوان  SODAPALوا بثقت عن حل ا ة ذات أسهم، ا هي شر

لتمور، حيث تأسست في تاريخ  ي  وط ة خاصة9557ديسمبر  42ا شر شاط  ها في ا طلاقة  في  ، وأول ا
في  تغ9555أول جا عام، وفي ظل ا لقطاع ا ة تابعة  شر ت ا ا ي، تم ، حيث  وط تي عرفها الاقتصاد ا يرات ا

يتها  شاطها وب يان خاص، وتوضيح  ة  شر حديث عن ا ه قبل ا ذا فإ ة،  شر عمال ا ها وبيعها  تخلي ع ا
تي مرت بها. مراحل ا بغي أولا تقديم ا ظيمية، ي ت  ا

ة  .9  : SODAPALمحة تاريخية على شر
ييف وحدة إن     تمور ت ة ا قة، بمدي ه ديوان سابقا تابعة تا طو فوا خضر وا جزائرية ا ذ OFLAا ة ، م  س

ة ، وفي9595 تسمية تغيير ، تم9579 س ى ا مؤسسة إ لخضر ا ية  وط ه ا فوا جزائرية  وا ،  ENAFLAا
مرسوم وبمقتضى مؤرخ 78/998 رقم ا لة إعادة عملية إطار وفي 94/99/9578 في ا هي تي ا سياسة  أقرتها ا

ة دو بثق حلها، تم فقد ا ها وا ديوان م ي ا وط وحدات من مجموعة وصايته تحت لتمور، ا وحدة  فيها بما ا
ييف تمور ت قة. ا  بطو

في 78 وفي      وحدة هذ ، حلت9557 جا شئت بقرار ا ة وزاري، وأ ة باسم أسهم ذات شر تمور  شر ا
تجات م زراعية وا غذائية ) ا ائن SPA)SODAPALا هج لاجتماعيا مقرها ، ا عقيد ب حواس، ص سي ا  ب.ا

تي 877.78 472 قة، وا شمال من ، ويحدها4م 787.85 مساحتها تبلغ طو طريق ا ي ا وط  ، ومن29 رقم ا
شرق بلدية، ملك بيضاء أرض ا غرب ومن ا وب ومن شارع ا ج ها ويقدر ومدرسة، بلدي ملعب ا : بـ رأس ما

سهم وقيمة 5879 أسهمها وعدد دج، 777.879.5 واحد ا مساهمين دج، وعدد 9777 ا  مساهما، 98 فيها ا
مؤسسة هذ وتمارس تاجي تجاري شاط ا وقت، وقد فس في وا  مؤسسة أصول شراء تم ا تي ا ها ا  الأجراء و

شروط وفق ية ا تا  : ا

سبة تخفيض -  سعر من% 99 ب محدد ا ة أملاك من ا دو  .ا

تقسيط تدفع -  ة 47 مدة با دين فائدة من إعفاء فترة ، مع% 9 بـ مقدر فائدة روبسع س وات مدة ا  .خمس س

ظيم  ت جديد ا ذي ا مؤسسة عرفته ا  : خوصصتها بعد ا
خوصصة عملية بعد ي، وبهدف ا عقلا تسيير ا ية تتوى لمساهمين عامة جمعية صبت ا  وضع مسؤو

تعليمات ملزمة ا تخاب يجتمع أعضاؤها لجميع، ا ف ارةإد مجلس لا مساهمين وهم عضوا، 99 من يتأ  ا
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ين ما ثر%  47: ـ ا ون من الأسهم فأ تخاب بدور ويقوم إدارتها، يتو مدير) ه رئيس با عام ا  ، يتمتع(ا
 : أهمها واسعة بصلاحيات

 فيذ اقتراح مؤسسة برامج وت مهام إطار في ا ة ا مخو  .ه ا
 فقات إعداد تقديرية والإجراءات ا  .ةلمؤسس ا
 مستخدم توظيف ون إطار في ا قا داخلي ا  .ا
 عقود إعداد تجارية ا  . ا
 قيام تقارير بإعداد ا وية ا س مؤسسة شاط عن ا  .ا
 مؤسسة تمثيل م أمام ا محا  .ا
 سهر ين قواعد تطبيق على ا ظام وقوا داخلي ا  . لمؤسسة ا
فل ما ة بوضع الإدارة مجلس يت اصب مدو عمل م ة مرفقة ا مصادقة الأجور بشب داخلي على وا ظام ا  ا

ي ويعين ح مسؤو مصا عمال ا مساعدين وا عمال عدد بلغ وقد هم، ا تقسيم حسب 487 ا ي ا تا  : ا
 50  هم من إداري  .سامية إطارات بي
 02  ة مصلحة في صيا  .ا
 03  سائقيـن 
 باقي أمـا تاج مصلحة فـي عمال فهم ا هم الإ  . ساء%  77 يقارب ما م
ى إضافة      ك إ جمعية تقوم ذ عامة ا وات،  ثلاث مدة لمؤسسة حسابات محافظ بتعيين لمساهمين، ا س

خبراء قائمة ويختار من معتمدين ا ة، طرف من ا دو دفاتر فحص مهمته ا ية، ا ما محاسبية وا وثائق ا  وا
ة حفاظ ومحاو ة على ا شر مراقبة، خلال من أموال ا د ا تأ جرد صحة من وا موازات، ا معلومات وسلامة وا  ا
مقدمة عامة، لجمعية تقرير تقديم مع عن حساباتها، ا فات حول وملاحظاته تحقيقاته، فيه موضحا ا مخا  ا

عمليات مرخصة. والاتفاقيات وا   ا
ة. 2 لشر تجارية  علامة ا  ا

علامة  تصميمتم قد   تجارة ا زراعية ا تجات ا م تمور وا ة ا  ،من طرف مجلس الإدارة SODAPALشر
اقشات مع خبير علام مختص في في إطار م جاز ا تجارية اتا ي يعرض ا تا ل ا ش ) وهو مصمم قرافيك(، وا

ة. لشر تجارة  علامة ا  ا
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ل رقم ) ش ة 09ا شر تجارية  علامة ا  SODAPAL(: ا

 
ا  تجارية، يعطي علامة ا رسم باعتبار أحد أبرز عاصر ا عامة  إن ا توجهات ا ة وا شر شاط ا رة عن  ف

تجارية  علامة ا علاقة معها، وهو ما يميز ا قها في ممارساتها وعلاقاتها مع الأطراف ذات ا تي تعت قيم ا ها وا
ة  تي ترمز  SODAPALشر ابل ا س لتمور، وا تي ترمز  خلة ا شاطها من خلال ا ها تعبر عن  هو أ

ما أ غذائية،  تجات ا صحراوية، حيث لم بيئة ا ة با لشر عميق  صورة يوحي بالإرتباط ا جمل في ا ن وجود ا
شأت  تي  طقة ا م خاصة با يد ا تقا عادات وا ة با شر رة عن تعلق ا جمل أهم مظاهرها، مما يعطي ف يعتبر ا

صورة ف مشرقة في ا شمس ا ذي تمارسه، أما وجود ا شاط ا تفاؤ فيها وبا ة،  ليدل على الأمل وا شر بمستقبل ا
ملاحظات عليه وهي: ا تقديم بعض ا تجارية يم علامة ا  ومن خلال تحليل رسم ا

 (تفاصيل ثرة ا ي من  شم 72يعا جمل، وا ابل، ا س خلة، ا اصر(، وهي ا صعب سع ، مما يجعل من ا
ذهن. طباعه في ا ر أو إ  تذ

 رمادي، الأ مستخدم )الأصفر، الأخضر، ا وان ا عميل مزيج الأ لمستهلك وا اسق وغير جذاب  بيض( غير مت
رسم جاذبتها وتأثيرها. ون بدون سبب، أفقدت ا ثرة الإعتماد على الأ ما أن  بي،  محلي أو الأج  ا

  ها رسما معبرا عن ثر م يب صور أ ار ذاتي، مما جعله مجرد تر رسم على صور جاهزة بدون ابت اعتمد ا
ة وتوجهاتها.  شر  تاريخ قيم ا

  تمور فيه ها، خاصة وأن قطاع ا شاط الأساسي  ة باعتبارها ا لشر تصديري  شاط ا ل لا توجد أي إشارة 
بي، وفق  عميل الأج ية وا دو ة بالأسواق ا لشر تجارية  علامة ا لتصدير، مما توجب ربط رسم ا بيرة  يات  ا إم

ي  دو ير ا تف ي غياب ا ميا ةصرف محليا، مما يع ر عا ة.قاعدة ف شر عليا في ا دى الإدارة ا مي  عا  وا
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ظيمي ت ل ا هي ي: ا ثا مطلب ا ة ا  لشر

ل  هي ظيمي ا ت ة ا مدير عليها يشرف دوائرثلاثة  من لشر عام، ا  :وهي ا
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تسويق دائرة .9   :ا
ى  مصلحة هذ تتو ظيم ا فيذ  ت بيع عملياتوتسيير وت وعيه  ا داخليب خارجي ا  على تسهرحيث ، وا

قيام ية ا تا مهام ا  :با
بيع عمليات *تحقيق دراسة طريق عن ،الأسواق في ا تحليل ا دوري وا تمور لأسواق ا تي ا ةتم ا شر ها ا ، و

تغيرات ابعةومت تي  ا  .عليها تطرأا
ي حملات ومتابعة *مراقبة تمور   ج ذي قليمالإ طاق فيا ة به تقع ا شر و هذ أهمية منوتك، ا  ظيفة فيا

و يا قوفا تجات على ميدا تعرف  م ي ا تا تمور، وبا وعيات علىا غر ا جيدة   .شرائها ضا
مخزون *تسيير تام،  من ا تج ا م مصلحة  هذ على يترتب حيث ا محافظةعا ة  على بء ا تجات في حا م ا

خارجية. محلية أو ا لأسواق ا  جيدة حتى يتم توجيهها 
تخز  بيع، غرض ين*ا ى ا ةتسلي يتم أن إ تمور بحا تجات من ا م ى جيدة م ا مشتري. إ  ا

تاجية، من  *برمجة خطة الإ ميات تقدير لخلاا مباعة ا ويا ا ميات تحديدثم  ومن ،س تي ا تاجهاسي ا ، تم إ
تقيي ى ا تس  مبالإضافة إ شديد بعملية ا ظرا ارتباطها ا تاجية،  لعملية الإ مستمر   ويق.ا

طلا تجات إ م شراء، والإشراف على تسليم ا د قيامهم بعملية ا لزبائن، ع فواتير  تسليم وا دات ا من  قا*إعداد س
ة. شر  مخازن ا

عمليات  قيام با محلية.ال* ا مختلفة في الأسواق ا غذائية ا مواد ا  تجارية با
سوق معين:  ها مخصصة  ل م ح   تسويق ثلاث مصا  وتتضمن دائرة ا

 :داخلي سوق ا امل  مصلحة ا ية، عبر وط ة محليا في الأسواق ا شر تجات ا تهتم بتسويق وتصريف م
ي.  وط تراب ا  ا

 :خارجي سوق ا قارات  مصلحة ا افة ا خارجية، عبر  وعها في الأسواق ا تمور بمختلف أ تهتم بتصريف ا
دول.  وا

  :غذائية مواد ا مواد هو قسم تجاري يهتم بتسييمصلحة تسير ا تجارية، من بيع وشراء ا معاملات ا ر ا
مختلفة غذائية ا ر، قهوة... )ا محلي. (دقيق، مشروبات غازية، س سوق ا تي تخص ا  ، وا

ية: .2 تق دائرة ا  ا
ا في مخازن  جتها وتغليفها، أخيرا تخزي ييفها ومعا واعها، ثم ت غذائية بمختلف أ مواد ا تمور وا ى شراء ا تتو

مؤسسة، وهي  ية :ا تا ح ا مصا  تضم ا
تموين: ها: أ. مصلحة ا مهام م مصلحة بمجموعة من ا لف هذ ا  ت

محددة. تغليف، وملحقاتها في الآجال ا تعبئة وا خاصة بمراقبة مواد ا مشروعات ا  *تهيئة ا
م وعيات ا ميات وا تغليف وملحقاتها، بهدف ضمان توافرها با تعبئة وا اسبة، *مسك بطاقات خاصة بمواد ا

تاجية. عملية الإ  حتى لا تتعطل ا
تغليف وملحقاتها. تعبئة وا تموين بخصوص مواد ا  *متابعة ومراقبة برامج الاستخدام وا
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يلة  مؤسسة تش لازمة، حيث تستعمل ا معلومات ا مواد با يفاء مسؤول محاسبة ا *تسيير مخازن الأغلفة وا 
بيرة من الأغلافة)الأوراق، علب صغير  وعة و اديق وغيرها. مت ص رتون، ا  ة، علب ا

شروط  ك بتوفي ا تغليف، وذ ييف وا ت جة وا لمعا تي خضعت  تمور ا متمثلة في ا تجات، وا م *تسيير مخزن ا
د من سلامتها. لتأ تمور  لتخزين من تبريد وتهوية ومراقبة ا اسبة  م  ا
تمور، ف تموين من أربعة فروع هي، فرع شراء ا ون مصلحة ا ملحقات، مخزن قطع وتت حوازم وا رع شراء ا

حوازم. غيار، ومخزن ا  ا
تاج:  تمور، فرع ب. مصلحة الإ جة ا تاجية وهي فرع معا عملية الإ ون من أربعة وفروع حسب تسلسل ا تت

خام. تمور ا تحويل، وفرع تخزين ا يف وا ت فرز، فرع ا  ا
ة: صيا  ج. مصلحة ا

تجهيزات وا ة ا قل، وغيرها.تقوم بإصلاح وصيا تبريد، ووسائل ا مؤسسة، غرف ا شتط ا مستعملة في   معدات ا
ة شر شاط ا تعريف ب ث: ا ثا مطلب ا  ا

غذائية، حيث تحصل على   زراعية ا تجات ا م تمور وا يف وتحويل وتجارة ا ة في ت شر شاط ا يتمثل 
تمور تجين ا م مختلفة، من ا واعها ا اطق ا بأ م ل ا رة،  مباشرة عبر  قة، وبس وادي، ورقلة، طو لتمور با تجة  م

ية: تا مراحل ا ة با شر شاط ا  ويمر 
تموين .9   :مرحلة ا

افها حيث يتم شراء  واعها وأص تمور بمختلف أ ية وهي ا مواد الأو موردينا فلاحين وهم  ، من ا أصحاب من ا
حيل اء من  ،بساتين ا ون عملية الاقت فلاحين خلالوت تماو أ، وقبل اختيار عقود مع ا مراد شراءهو ع ا  ا،ر ا

تمر ومصدر،  تقوم وعية ا مؤسسة بمراقبة  جودة، و ا سعر ومقارته با اقشة ا له مماثلو م تج  م د من ا تأ ، ا
ة شر تبريد في ا تمور في غرف ا شراء يتم تخزين ا  .وبعد ا

فرز .2  : مرحلة ا
ج  وع وا لون وا حجم وا تمر حسب ا تخلص من ، من ودةيتم فرز ا وعياتا فاسدة ا رديئة، ا ي لا  وا

تجاتجودة  ثر علىؤ ت م لتصدير ا موجهة   .ا
جة .3 معا  : مرحلة ا
جته ب   ماءإمرار تيار من حيث يتم معا غبار والأتربة، بخار ا تمور من ا ظيف ا قية وت ت من  ثم تجفيفه، 

ساخن، حتى يتم تجفيف  هواء ا رطوبة.خلال تمربر تيار من ا امل من ا ل  تمور بش  ا
تغليف: .4 تعبئة وا   مرحلة ا
تمور تغليفيتم    ية، وتقوم  ا بلاستي ورقية وا علب ا ميات والأوزان، وتشمل ا اسبة با م في الأغلفة ا

لوازم  تج ا تي ت ة ا شر ات أهمها: ا مختلفة من عدة شر وعها ا تمور، بأ تزود من مواد تغليف ا ة با شر ا
(EMBALLAG( ية رطو تغليف ا مواد ا ة  ممو ة ا شر ة GENERAL EMBALLAG( ببجاية، ا (، وشر
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يك ) ية فهي  TONICتو بلاستي اديق ا ص ة با ممو ة ا شر جزائر، أما ا ون هذ  SIPLAST( با بسطيفّ، وت
صحية. لشروط ا لتغذية وخاضعة  حة  واعها صا  الأغلفة بمختلف أ

تخزين مرحلة .9  : ا
مؤسسة قومت حيث  ى جاتهاتم بتخزين ا ة على مخازن مزودة لعملاء تسليمها وقت إ شر ، وتتوافر ا

يه في بتجهيزات تبريد عصرية،  تج موسمي يتم ج تمر م مرتفعة، حيث أن ا يفها ا ا عملية ضرورية رغم ت وهذ ا
ييفه وتوضيبه ثم تصدير في فترة طويلة. يتم ت  فترة محدودة، 

ي ثا مبحث ا ية : تحليل وتقييم ا دو ة اختراق الأسواق ا  SODAPALشر
دراسة، فإن   ظري من ا ب ا جا ها في ا ا  ية، تعرض دو يب عديدة لاقتحام ا ةرغم وجود أسا تمور شر  ا

تجات م زراعية وا ه SODAPAL ا ية، حيث أ دو دخول الأسواق ا أسلوب  مباشر  وعه ا تصدير ب ، اختارت ا
مؤسسا اسب ا افسية، ي تساب مزايا ت ها با تي تسمح  متوسطة، بفعل محدودية قدراتها ومواردها، ا صغيرة وا ت ا

ية. دو تساب حصة سوقية في الأسواق ا ها با  تسمح 
ة  تصدير في شر عملية ا مطلب الأول: دراسة وصفية   SODAPALا

تصدير يعتبر      عومن ل عاما دول اما حصول ا مهمة  خريطة داخ يدعلى موقع جل ا قتصادية الال ا
مية،  عا شواهد وخير ا دول في ا حاضر اهتمام ا وقت ا ية بإبرام الاا دو تجاري في مجاتفاقات ا تبادل ا ل ا

تشجيع  ك  اتهاوذ تصديرعلى  شر  .ا
زبونمرحلة اتصا .1  : ل ا

ذين      لزبائن ا سبة  تعامل مع  سبق با ة،هم ا شر عقود معهميتم توقيع  ا ما  ا طلب، أي وهذا طبعا تم ا
جدد أما تصالات، يتوقف على فترة الا زبائن ا ونا هم  في هاتفالأواتصا سأو  ل با فا ك بعد يتم  ،ا ذ

ى زيارتهم  ية إ ميدا ة،غاية مقر ا شر تسويقمباشرة مقابلة اتم أين ت ا داخليأو رئيس فرع  بمسؤول ا  ،ا
تعرف على معه لتفاوض  تموروا  مباشرة.تها ومعاي ا

تفاوض: .2   مرحلة ا
طريق      ت أو عن ا ترا هاتف، أو الا تفاوض عبر ا ون ا شخصي معي لقاء ا زبون ا تي  ،ا عملية ا وهي ا

مصدر، مستورد وا صفقة بين ا ها الاتفاق على إبرام ا طرفين  يتم من خلا ل شيء أمام ا ولا بد أن يتم توضيح 
ازعات، م اب ا تي قامت بها وأغلب عمليا لاجت تفاوض ا ة،ت ا شر قة ا ائن بطو  ،تتم على مستوى مقرها ا

مفاوضات جراء ا تج وا  م ة ا معاي عملاء  قل ا عقد، حيث يت تي ترتبط بعملية إبرام ا خصوصيات ا اقشة ا  ،وم
يفية و  صفقة تجسيد تحديد  يا،ا ةويبقى على  ميدا شر طلبيات ا  .تحضير ا
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تعاقد .3  : مرحة ا
بيإ     عميل الأج تعاقد تتم باستقبال ا سبة  ،ن عملية ا ون مهمة ومصيرية با ة،وت خاصة في  لشر

تجارية مبادلات ا صبغة  ،ا ها ا جزائريو رسمية احيث تعطى  تجاري ا ون ا قا ية حسب ا و قا ها  ،ا ك تو ذ
ة شر عقد على: ا غة ويحتوي ا  أهمية با

  ون مصدرة، وهواسم وع ة ا شر زراعية  ا تجات ا م تمور وا ة ا شرعي هاأو ممثل SODAPALشر ، ا
ة ذات أسهم( مؤسسة )شر غذائية(، وطبيعة ا تجات ا م تمور وا شاط )تصدير ا  .وطبيعة 

 شرعي مستورد أو ممثله ا ون ا لمؤسسة اسم وع ية  و قا طبيعة ا شاطه، وا ، ومقر الاجتماعي وطبيعة 
مستوردة، ويشترط أن يعين  ل دقيق ومفصلا وان بش ع  .ا

 تعاقد صفقة موضوع ا عقد أو ا تمور، وطبيعة ا   .وهو تصدير ا
 تسديد ديطريقة ا مست تحصيل ا ى عملية الإعتماد أو ا تي تتو وك ا ب  .، ويتم تحديد ا
 تسليم مستورد، وهوأجال ا طرف ا اء بلد ا ى مي يها إ متفق عليها إ ميات ا صر  ، أي تحديد تاريخ وصول ا ع

ة  جمر قل وا ل تحضير  تاج، وا مؤسسة ببرمجة عمليات الإ اء عليه تقوم ا تصدير، حيث ب هام في عملية ا
تصدير  .وا

 تسليم ة عل، وهو يتطريقة ا متفق عليها بين شر تجارية ا مصطلحات ا زراعية ق با تجات ا م تمور وا ا
SODAPAL مستورد  .وا

 وحدوي سعر ا ي وا سعر الإجما حاويات، ، و ا قل مثل ا ل موجه  تغليف ا يف، مثل ا ا ت ل ا هو يشمل 
اء مي ة والإجراءات على مستوى ا جمر يف ا ا   .وت

  وعية ها مثل طمية و تي تتضم خصائص ا ل ا ة، و تي تم الإتفاق على تصديرها بين شر تمور ا عة با
تغليف، مرسلة معها ا دات ا مست وثائق وا  .وا

 يم تح ج، ا زاعأي ا ة حدوث  متعاقدان في حا يها ا تي يلجأ إ تصدير تحديد هة ا ، حيث يتم في عقد ا
ة  تي تقوم به شر تصديرية ا صفقات ا طرفين، وبما أن ا تزامات ا زراعية إ تجات ا م تمور وا ، SODAPALا

بضاع ودها، خاصة في مجال عدم قبول ا مستورد ببعض ب ى إخلال ا ة بعد تتعرض في بعض الأحيان إ
ك فإن الإتفاق على  ذ تصدير،  محددة في عقد ا شروط ا لمواصفات وا تحجج بعدم مطابقتها  ها، وا وصو

ة لشر حيوية  يم، يعتبر من بين الأمور ا تح لجوء في ا تي يتم ا جهات ا يم، وعلى ا تح  .ا
 .عقد هاية ا عقد وتاريخ   تحديد تاريخ سريان ا
 قاهرة قوى ا تصدير، ، أي تحديحالات ا تصدير الإخلال بشروط ا ن لأحد طرفي عقد ا تي يم حالات ا د ا

مستورد ة أو ا شر حالات خارجة عن قدرة ا ون هذ ا  .على أن ت
 توقيع طرفين. ا  من ا

مرحلةوتتمثل    ة فيما يلي: أهمية هذ ا لشر سبة  تصدير با   في عمليات ا
  ة حدوث خلاف أو يل على مادي في حا عقد د مستوردا مصدر وا طرفين ا  .زاع بين ا



فصل  ثا ثا غذائية     : ا زراعية وا تجات ا م تمور وا ة ا شر ية  ميدا دراسة ا                              SODAPALا

 

 

81 

 عقد متفق عليه في ا شرط ا براز ا  .تحديد وا 
 مستورد مصدر وا لا من ا  .ضمان حقوق 
 ،ة مدة معي تصدير  ميات معلومة، ضمان استمرارية ا طرفين وب   .وبأسعار متفق عليها من ا

فاتورة: مرحلة تحرير  .4  ا
فاتورةإن عملية تحرير  سبةمهمة  ا زراعية ش با تجات ا م تمور وا ة ا بيععملية  تحقيق SODAPALر  ،ا

جد فيها تفاصي صفقة،ل حيث  عقدوهي بمثابة  ا ةبين  ا شر مشتريو ا ي، ا ك تو مؤسسة ذ غة أهمية ا  با
مختصل يرها من قبتحر فرع ا تجبتسويق  ا م محدد ا فاتورة،في  ا عاممن طرف  تهامع مراقب ا مدير ا  ا

مصاد  عليها.  قةوا
فيذ:  .5 ت  مرحلة ا

تسويق تقوم دائرة      ى  بتوجيها طلبيات إ تا تعبئةأين يتم متابعة عملية  ،جامصلحة الإ تغليف وا  ، ا
يةلمطابقتها يضمن ل بشك دو ك  ،مقاييس ا صحليا دفاتوذ تج عن إةيمخاطر ا تي ت تمورحتوا، ا على  ء ا
غذائيةوهي عبارة عن شمع خاص ، (Cire Alimentaireلتمر تسمى )حافظة مادة  مواد ا ى  ،با بالإضافة إ

ى:يخضع ك ذ  إ
  عرض مقاييس خاصة طول وا تمور  لارتفاعوابا تي يتم توظيب ا ها، ا ا علب بمختلف أحجامها وأش في ا

علب تغليف داخل ا وعية وورق ا  .فيها، 
  ب علبوجوب تواجد فتحات على جوا تمو ا لتمور يتم ، بما يسمح بتهوية ا بحري  قل ا ر، خاصة وأن ا

جاح عملية  ة حيوية  تهوية مسأ ة ا تهوية مسأ على مسافات طويلة، تتطلب مدة طويلة، مما يجعل من ا
ة لشر سبة  تصدير با  .ا

  تغليف يخضع ع من ل فإذا وجد أي خللمراقبة، دائما ا توزيعيم عادة ترتبها أو ا علب فورا وا  ، يتم سحب ا
 .هاتغيير 
  زامية صافي، وضع إ وزن ا علامة، ا تاجا صلاحية تهاءتاريخ ا، تاريخ الإ دوق، ا ل علبة أو ص ، على 

تصديرية، لأسواق ا اسبة  م لغة ا تصدير، خاصة في استعمال ا ة حيوية في عملية ا تبيين مسأ  ويعتبر ا
  تغليف يمكن أن يتم ية، ورقية أو في علب ا ية.رتو  بلاستي

تامين .6  : ا
تامين إن  مصدرة، على ا بضاعة ا سعر، في تحديد ل يدخا ا الإشارة ا ى أنوتجدر ب ة  إ تجات شر م تمور وا ا

زراعية  وهما طريقتين ،  CIF (coût et fret)وFOB (free on board)  ل قاعدتيتستعم SODAPALا
ية فيمتبعتين  دو تجارة ا يحيث  ،ا ى الأ تع ةل تحمو شر ا ا مستوردة ت سلعة، وتأمين ل قيف ا ية أما ا ثا ا
ى  ةفتع شر قل تتحمل ا يف ا ا مصدرة ت تأمين، ا مؤسسة من جديد على عاتق  قوم بتحميلهاتن و وا ا

مستوردة مصدرة،  معبإدماجها  ،ا سلعة ا يف ا ا ة ل وتتعامت زراعية شر تجات ا م تمور وا في  SODAPALا
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ية اهذا  وط ة ا شر مجال مع ا خاصة، ( (CAATتأمين ا مؤسسة ا فلاحي ا لتعاون ا ي  وط دوق ا ص  ا

(TRUST ALGERIA. 
عبور  .7 ةواا  :جمر
مؤسسة      تصدير لاء مع وتتعامل ا ليتكفلون ذين اا امج ل بإرسايقومون حيث عبور، عمليات ا ب بر
ى ق وااالأورتحضير أسبوع ل خلاقق مد سلعة، إ عبور ا لازمة  عبور يلولإجراءات ا وبعد الاطلاع على  ،ا

تواريخ بضاعة يتم إرسا ،ا ة  تقومحيث  ،يهإل ا زراعية شر تجات ا م تمور وا تصريح با SODAPALا
ى  تصدير إ جماركمصلحة با دخول  ،ا ة، عملية تسمى في مرحلة جديدة غرض ا جمر فيها بعض يراعي أين ا

ي جمر ظام ا خاصة با تعليمات ا اء ،ا قيا أث تصدير، بعملية م ا سلع، قتأمين  مراقبة ول لا سيما في مجاا ل ا
تعليمات ومن أهم هذ   ما يلي:ا

 ق ى ضرورة  سلع إ مراقبتها؛مكتب خاص في ل ا جمارك   ا
  سلعة مرور مراقبة مطابقتهاعلى مخابر ا فحص  مصرح  ،ا ات ا بيا طرود، بها في قائمة مع ا د وا تأ بعد ا

مطلوبة، لمواصمن موافقتها  مؤسسة تقوم فات ا ة؛بدفع حقوق ا جمر  ا
  ة، بعد إتمام عملية جمر اء في لابد أن تبعث ا مي ى ا لتصدير إ موجهة  سلع ا ن.أقرب وقت ا  مم

قل .8  :ا
ق   ى ت سلع إ انغاية ل ا خاالإقلاع ) في حاويات  م بحري(، صة ا قل ا ل ية  وط مؤسسة ا مع إرفاقها با

ية، جمر وثائق ا رتون أو طرود من  با قل  انإذا ا ك جوياا عملية و، قاحسب الاتف، وذ على تسهيل ا
مستورد مؤسسة عادة ما تت ،ا بصل ا ها الأجا رحلةبتاريخ تزويدهم  ،بزبائ طلاق ا رحلة.رقم و ا  ا

  الإستلام: .9
د و   سلعة ع فل ،استلامهاوتمام زبون لوصول ا محدد  يت ك ا ب مباعة  قيمةى عللحصول  وسيطا سلع ا ا

مدفوعة  لف من طرف وا م ك ا ب تصدير، بعملية ا متحصل يتم إيداع  ماا مبلغ ا ةب احس فيعليه ا شر  ا
يةل مقاب ية فقات ما  مستقطعة. ب

ي: تحليل مجهودات  ثا مطلب ا ية SODAPALا دو  في اختراق الأسواق ا
تصديرفي عملية        ة طلبات  ،ا شر طلبياتتستقبل ا وطن، حيث يتم إدارة هذ ا زبائن خارج ا من  ،من ا

مطلوبة ويتم  مية ا برمجة ا زبون، وبعد الاتفاق يتم ا ى ا تج إ م يصال ا قل وا  يفية  وعية والأسعار و حيث ا
ة شر تاج با تي أبرمتتوظيبها بقسم الا لاتفاقية ا قل ا ، وطبقا  بضاعة بواسطة ا قل ا زبون، يتم  بحري مع ا

بري جوي أو ا شتاء ،أو ا أو حاويات مبردة تستعمل في فصل  ،عبر حاويات عادية تستعمل في فصل ا
صيف.  ا
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ذ  تصدير: 9555 م طبيعية حيث قامت با ظروف ا مية معتبرة، وهذا حسب ا تصدير   قامت با
جدول رقم ) ة  03ا تمور في شر مية صادرات ا  SODAPAL(: تطور 

وات س  4777 4778 4779 4779 4772 4778 4774 4779 4777 ا
مية  877 477 587 577 897 897 987 947 977 ا
وات س  4798 4799 4799 4792 4798 4794 4799 4797 4775 ا
مية  *27 / 277 887 / / 989 482 297 ا

ى أفريل(     في إ مية مؤقتة)من جا وحدة: طن    *  ة     ا شر مصدر: مدير ا  ا

اك ظاهرتين يتب  ية، أن ه دو لأسواق ا ة بتصديرها  شر تي قامت ا تمور ا ميا ا سابق  جدول ا ين ا
صادرات وهما:  أساسيتين تميز ا

  ة عبر شر تي تصدرها ا تمور ا ميات ا ي  بيرة في مجال تصدير  لتد مؤسسة ا وات، رغم خبرة ا س ا
و  ون  مفترض أن ت تي من ا سمعة ا تمور، ورغم ا ية، بفعل أقدميتها في مجال ا دو فسها في الأسواق ا تها 

تمور بها.   تصدير ا
 ميات ا شديد في ا تذبذب ا عدة عوامل تا ل أساسي  ة لأخرى، وهو ما يعود بش ي يتم تصديرها من س

م بعد  عا تي ضرب ا مية ا عا ية ا ما مية4778خارجية، مثل الأزمة ا عا تجارة ا تي قلصت من ا ها ، وا ، وم
تج  ي م تي صار يعا ى الأمراض ا ة إ شر تراجع في صادرات ا بير ا ما يعود جزء  لتمور،  ية  دو تجارة ا ا

معروفة  سوسة ا جزائر، وخاصة ا تمور في ا ياتها في مجال و ا ا م قلة إم جزائر بح م تستطع ا تي  بوفروة، وا
مش هذ ا تصدي  خيل، من ا عملي في مجال ا بحث ا  لة.ا

قو       ل أفضل، س ة بش شر ي يتم تقييم صادرات ا ها وبين مؤسسة خاصة  في مجال  مو مقارة بي با
ي: تا جدول ا طقة من خلال ا م فس ا تي توجد في  تمور، وهي مؤسسة حدود ا  تصدير ا

جدول رقم) ة 04ا ة بين صادرات شر مقار لتمور SODAPAL(: ا  وحدود 
وات 2011 2012 2013 2014 4799 4799 س  ا
9277 9477 9777 877 400 200  HADDOUD  مية  صادرات     

   SODAPAL مية  صادرات  / 277 887 / / 989

مصدر محاسبة  ا ية وا ما               في مؤسسة حدود.: قسم ا
ة   مية صادرات في س ه رغم تماثل  سابق أ جدول ا ة4794يتبين من ا تمور  ، إلا أن صادرات شر ا

ذي شهدت فيه مؤسسة  مقابل ا ة، في ا س بير بعد هذ ا ل  تراجع بش غذائية أخذت في ا زراعة ا تجات ا م وا
بيرا في صادراتها، حيث تضاعفت ثلاث مرات وصف بين  موا  تمور،  تصدير ا ، مما 4799و 4794حدود 

مؤسس سبة  شاط أساسي ومحوري با تصدير هو  شاط ا ى أن  وي لا يشير إ شاط ثا قابل يبقى  ة حدود، في ا
ة  ى تخصص مؤسسة حدود سليم في تصدير SODAPALيحضى بالإتمام من إدارة شر ك إ ما يرجع ذ  ،

تاج، وهو ما  شراء والإ محلي إلا فيما يخص ا مستوى ا شاطها على ا خارجية وعدم ممارسة  لأسواق ا تمور  ا
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مؤسسة حدود رؤية واضحة في ا ه  مطاف يبين أ هاية ا ي تتحول في  توسع فيها،  ية وا دو ختراق الأسواق ا
ة ية، أما شر ى مؤسسة دو غذائية SODAPAL إ زراعية، ا تجات ا م تشمل ا تجاتها،  شطتها وم ويع لأ فت

شاط هامشي ومحدود الأهمية وقليل الإهتمام،  تصدير مجرد  تمور، وهي مجالات واسعة، جعل قطاع ا وا
ي.خاصة وأن ه وط محلي وا مستوى ا غذائية على ا اعة ا ص بيرة في مجال ا  اك فرص 

تذبذب في صادرات   تراجع وا صادرات مؤسسة حدود سليم، في مقابل ا مستمر  سريع وا مو ا ويرجع ا
SODAPAL شأتها جعل مؤسسها سليم حدود ذ بداية  مؤسستين، فمؤسسة حدود م ى تاريخ وطبيعة ا ، إ

ها مؤسسة خاصة، ويسيرها لمؤسسة هدف  خارجية، وبما أ توسع في الأسواق ا واضح وطوح وهو ا
تج  ه م تمور، خاصة وأ ة في مجال تصدير ا مم جهود ا موارد وا ل ا مسير(، جعله يسخر  ك هو ا ما ها)ا ما

ة  ية، أما شر دو فبة في الأسواق ا ة عمومي SODAPALواعد ويمتلك مزايات ت ة تم في في الأصل شر
ص ة اخوصصتها  عمال س مؤسسة عمومية، من خلال غياب وضع أهدف 9557ح ا ك بقيت تسير  ، ورغم ذ

هم مجرد عمال  ية عمومية وأ ها مل أ ة و لشر ظرون  وا ي عمال مازا تحقيقها، فا جهود  طموحة وبذل أقصى ا
ين عن تحقيق أهدافها. ا يجعلهم مسؤو ها، م يسوا ملاك   بأجر فيها و

ة ا شر تصدير في ا ث: صعوبات ا ثا  SODAPAL مطلب ا
ة تواجه   ية، خاصة في مجال تصدير SODAPAL شر دو عدة عقبات وصعوبات لاقتحام الأسواق ا

ية، وبعضها الآخر يعود  افسية دو ة، مما جعلها لا تمتلك مزايا ت لشر ل  مشا تمور، ويعود بعض هذ ا ا
جزائري، وضعف ل الاقتصاد ا ية  مشا دو ظوف الأسواق ا صادرات، بالإضافة  لفة بدعم ا م هيئات  ا ا

ر ما يلي: ذ عقبات   وتحداتها، ومن هذ ا
ة: .1 شر خاصة با صعوبات ا  ا
  تصدير، رغم د ا بحري ع قل ا ي تأخر عملية ا تا ئ، وبا موا ى ا سفن إ ة من تأخر وصول ا شر ي ا تعا

ة  شر بري، تستخدم ا قل ا ه في ا ات مبردة أ ة شح شر ما تستخدم ا تمور،  لمحافظة على ا حويات مبردة 
ئ،  موا تي تطلب وقت، بفعل بطء الإجراءات على مستوى ا بواخر ا ى ا ئ ثم إ موا ى ا ة  إ حمو توصيل ا

لعطب. روافع   وتعرض ا

  فلاحين ممتازة من ا وعية ا تمور ذات ا تزود با ة صعوبات في مجال ا شر ، بسبب ارتفاع الأسعار تواجه ا
تجهم من  م فلاحين  تي  يطلبها ا وعية، تا هذ ا اك مصديرين  جودة، خاصة وأن ه ية ا ور عا ما مور دقلة 

سية،  يتم ي تم تصديرها تحت علامات تجارية تو س،  تو تمور تهريبها  وحتى من مرسيليا بفرسا يتم تصدير ا
شأ فرسي، ها ذات م جزائرية على أ ب ا متعاملين الأجا جزائر باسم ور دقلة يجدون لا وهذا ا  ،بلادهم في ا

ما ها وا  س و  باسم يجدو مؤسسة من ، فرساتو تصدير ا شاط ا لتوسع في  لازمة  تمور ا مية ا له يجعل  وهذا 
ة  شر سبة  حصول عليها با صعب ا  .SODAPALا
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 تي تواجها بيروقراطية ا ل ا ة مشا فلاحة ما أث SODAPAL شر تصدير، فرغم تخصيص وزارة ا اء عملية ا
مصدرين،  تدعيم هؤلاء ا دوق خاص  شاء ص رواق الأخضر، وا  ثيرا يسمى با ة لا تستفيد  شر دعم فا من هذا ا

بيروقراطية عراقيل ا  .بسبب ا
 دات تصدير، خاصة في مجال مست د عملية ا ية ع جمر بطء في الإجراءات ا ة من ا شر ي ا تصدير،  تعا ا

ئ  موا ة وا شر جمارك وعلى مستوى ا معلومات والاتصالات على مستوى ا وجيا ا و محدودية استخدام ت وهذا 
تصدير. ى تأخير عملية ا تصديرية، مما يؤدي إ  ا

 بواخر ن ا اء تغادر أن يم مي محددة، أوقاتها في ا ن ما ا ن ولا تتأخر، أن يم تأخر، مدة معرفة يم  مما ا
واع بعض وعية على ريؤث تمور أ محتمل أن ا لتلف أو تغير خصائصها، مما يجعل من ا تي تتعرض  ، ا

بحري، خاصة  قل ا ات ا ما أن شر بي،  عميل الأج فرسية،  CGM-CMAيرفضها ا اتخذت قرارا بتغيير ا
ب،  هم الأجا مصدرين وزبائ تعامل مع ا مصد ان حيثصيغة ا ت قل يفمصار  عاتقه على يأخذ را م  جاتا

ها غاية ى إيصا ه، إ دّعم خلال من زبائ ذي ا ة تقدمه ا دو مجال، هذا في ا يا أما ا متعامل فإن حا ي ا وط  ا
تهي بضاعة وصول بمجرد مهمته ت مصدرة ا ى ا اء، إ مي تمور جعل ما وهذا ا  واجهت مؤسسات تصدير ا
ل عملية على ويؤثر ا،هزبائ مع مشا تصديرية  ا  .لا

  تمور ة ا جزائريين،  SODAPAL على مستوى شر مصدرين ا  ،خاطئة وتجميد تبريد عملية تخضعوأغلب ا
تج يتعرضحيث  م خارجية الأ بلوغه بعد ا لون في لتغييرسواق ا ه ا ى وتحو لون إ لوهذا بفعل  الأسود، ا  جوءا
ى تمور تجميد عملية إ ي أن طريقة تصديرها، قبل ا تمور حفظ مما يع وجيا مع تتماشى لا ا و  وسلسلة مراحل ت
تمور تبريد دول ا ى الأخرى با مغرب، وهو ما أدى إ س وا تمور سمعة تدهور، خاصة في تو خضر ا  وا

جزائرية خارج في ا وعية احية من ا تبريد غرفمما يتطلب إخضاع  تصديرها، بعد ا ية لشروط ا دو  في ا
اعة معايير تبريد غرف ص وجية حديثةا ا و ت  .ا

ي:2 وط متعلقة بالاقتصاد ا صعوبات ا  . ا
  تي اثر الأمراض  ى ت فلاحين(، مما أدى إ تجين)ا م اء بها من طرف ا تمور وعدم الاعت وعية ا تدهور 

لتصدير  موجه  تج ا م لها غير مقبول تواجدها في ا بيوض، وهي  سوسة، بوفروة، وا تمور، مثل ا تصيب ا
ز  سبة  جة با تمور، من خلال معا قضاء على أمراض ا تمور وا وعية ا بي، مما يتطلب تحسين  بون الأج

ي  تج في مجا م اء با اسبة، والاعت م ك باستخدام الأدوية والأسمدة ا تمور، وذ تج ا تي ت خيل ا أشجار ا
غذائية. جودة ا صحية وا سلامة ا  ا

  ية تيحماية غياب استراتيجية وط تمور، ا ويا ما بين % ا ه س ى 47يضيع م تسوس ، %87 إ بفعل ا
جة،  معا ون و وعدم ا مستهل تجون وا م ه ا ثمن ثيرا ما يدفع ثم ة عاجزة ا دو على حد سواء، في وقت لا تزال ا

بترول، وم استراتيجيةعن إعداد  ية بعد ا ثا ثـروة ا حقيقية، رغم اعتبار ا ته ا ا توج م م ة لإعطاء هذا ا ن فعا
ي وط لاقتصاد ا سبة  شعب الأساسية والإستراتيجية با  .ا
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 متأخرة اخية وسقوط الأمطار ا م تقلبات ا وعيته ،ا توج و م ثيرا با يب  ،تضر  في ظل ضعف الأسا
ير في  تف م تعد مجدية، فلا بد من ا مستعملة  بلاستيك ا ياس ا عراجين، لأن أ يا في حماية ا مستعملة حا ا

يب أخرى  .أسا
  ظيم ا، عدم ت تمور ببلاد ى سوق ا مون في الأسعار، وهو ما أدى إ ذين أصبحوا يتح مضاربين ا ثـرة ا

س سلبا على  ع ييف  مؤسساتا ت تصديرا توظيب وا فلاحين قبل وا تج من ا م ، حيث يقوم هؤلاء بشراء ا
عديد  ،ضجه يبيعو فيما بعد بأسعار مرتفعة جدا، مما أدى با ه  تصديريةمن ويخزو مؤسسات ا ى توقيف  ا إ
 ا.شاطه

ص .2 خارجية:عا متعلقة بالأسواق ا  وبات ا
  تمر محلي يعتبر ا سوق ا مؤسسة، ففي ا ه ا ذي تصدر  بي ا محلي والاج سوق ا ثقافية بين ا اختلافات ا

خارج يستخ تقليدية، أما في ا حلويات ا ه يستخدم ي ا ما أ اسبات والأعياد،  م ل ا ح  بلدان  هدموصا ا
فضي شهر ا ا ية  دي اسبات ا م غربيو  لالإسلامية في ا د ا اعا نرمضان،  أما ع ص ه في ا غذائية  تيستخدمو ا

حلوى. اعة ا  ص
  يفية ان مؤسسته و يه، ومعرفة م وصول إ بي وا مستورد الأج ى ا تعرف على إ ة من صعوبة ا شر ي ا تعا

صعوبة  تعامل معه، إلا أن هذ ا معلومات ا وجيا ا و ات لاستخدام ت شر لتلاشي مع توجه ا في طريقها 
حصول على فرص تصديرية. خارجية، قصد ا قيب عن الأسواق ا لت ترت،   والاتصالات من خلال الإ

 ور تهريب وعية دقلة  ل خاص  جزائري، وبش تج ا م س ا ى تو ل أفضل، ثم يتم  ،إ ييفه وتغليف بش ت
ى دول أ سيتصدير إ تج تو ه م جيدة على وروبية على أ سمعة ا سيين يتمتعون با تو مصدرين ا ، مما جعل ا

ة  هم شر جزائريين، وم مصديرين ا  .SODAPALحساب ا
  بية دول الأج لتصدير، خاصة في الإتحاد  تطلب مواصفات ومقاييس جد صارمةا موجهة  تمور ا في ا

متحدة، وهو ما يتطلب ولايات ا ة في مجال تأهيل  الأوروبي وا شر موجهة ا تمور ا ييف وتوظيب وتغليف ا ت
حصول علىلتصدير تج ، قصد ا قبول م مطابقة  بيرة ، وهي عملية هااتشهادة ا يات  ا م تتطلب استثمارات وا 

يةتفوق طاقة  ما ة ا شر وك، ا ب ح ما أن ا ة ترفض م شر مدى،  اقروض ا عمومية لاطويلة ا سلطات ا  وا
ة ف هاتمساعد ة شر دو ميسر، حيث تعتبر ا ي ا ب تمويل ا حصول على ا ة خاصة. SODAPAL ي ا  شر

مقابلة ث: تحليل إجابات ا ثا مبحث ا  ا
مقابلة تعتبر  هجية الأدوات أهم من ا م مستعملة ا ات، جمع ا بيا ظرا ا حصول على في فوائدها و  ا

ظ أراء دراسة، و لة ـي لباحث، تسهيلات من تقدمه ما راالأفراد حول متغيرات موضوع ا  عدم يتجـاوز مش
تجاوب مبحوثين، طرف من ا اقشتها وتبسيطها الأسئلة بشرح بتدخله ا  .معهم وم

ية  ميدا دراسة ا هجية ا مطلب الأول: م  ا
ا  ه من تزويد ة، مما يمم شر يين في ا مع لمقابلة مع أحد ا يل  دراسة في إعداد د  تمثلت أداة ا

دراسة  .بمعلومات حول موضوع ا
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مقابلة :  .1  دوافع ا
قة      زراعية، طو تجات ا م تمور وا ة ا حصول على معلومات حول إجراءات  تصدير في شر –من أجل ا
رة اسا-بس ع خارجية، وا تجاتها في الأسواق ا ة، وبم شر لتعريف با ها  تي تبذ ترويجية ا جهود ا ذا ا هذ  ت، و

جهود في اقتح ة، من ا شر ات على مستوى ا بيا جمع ا أداة  مقابلة  ى استخدم  ا لجأ إ ية،  دو ام الأسواق ا
ترويجية  يب ا مجهودات والأسا تعرف على ا ا من ا ين فيها، بما يسمح  مسؤو قاء مع أحد أو بعض ا خلال 

ية، من خلال عملي دو ية، وتقييم دورها في اختراق الأسواق ا دو تصدير.في الأسواق ا تسويق وا  ات ا
مقابلة  : .2  وع ا

قاء مباشر،    لمستجوب، من خلال  ا بتوجيه الأسئلة  وجه، حيث قم مقابلة شخصية، أي وجه  ت ا ا
حصول على  ا عليه، وهذا  قصد ا شغلات ه، وطرح ا موضوع  مقابل وتوضيح ا تفاعل مع ا وهو ما يسمح من ا

بحث.  إجابات ذات صلة بغرض ا
مقا  ي واختراق وا دو ترويج ا دراسة، وهي ا ات حول متغيرات موضوع ا جمع بيا بلة بحثية تهدف 

ا بإعداد عدد من الأسئلة صف موجهة، حيث قم ية، وهي مقابلة  دو مقابلة ) الأسواق ا يل ا ، وطرحها (في د
ا في تغير صيغة الأسئلة، أو إضافة أسئلة جديدة حرية  مقابل، مع ترك ا جابات على طرف ا وضع وا  ، حسب ا

مقابل. طرفا  ا
مقابلة : .3  خطوات إعداد ا
خطوات     مراحل وا موضوع، با معلومات حول ا جمع ا أداة  مقابلة،  د استخدام وتطبيق طريقة ا قد مررا ع

ية : تا  ا
مقابلة:  . أ  تحديد أهداف ا

ا بها في ما يلي:  تي قم مقابلة ا  تتمثل أهداف ا
ت يب ا لأسواق *تحديد الأسا تجاتها  تصدير م ية،  دو تجارة ا ة في مجال ا شر تي تستخدمها ا رويجية ا

خارجية.  ا
ة في  شر تائج جهود ا دراسة، وتقيم  ة محل ا شر ية من طرف ا دو دخول اقتحام الأسواق ا يب ا *تحديد أسا

تجاته تمور.   اتصدير م  من ا
تجا لم ي  دو ترويج ا ة في ا شر خارجية .*تقيم جهود ا تمور، ودورها في اقتحام الأسواق ا تصديرية من ا  ت ا

مقابلة: يل ا  ب. مرحلة تصميم د
مرتبة حسب متغيرات موضوع     وعة، وا مت ا بإعداد من جملة من الأسئلة ا ذي قم مقابلة ا يل ا ون د ي

واع تتمثل في : بحث، وهي على عدة أ  ا
ها.  *أسئلة مغلقة: يختار من بي مقابل عدة خيارات  عم أو لا، أو إعطاء ا  ذات إجابات محددة ب
بة: مقابل. *أسئلة مر ها أسئلة أخرى، حسب إجابات ا  وهي أسئلة يتفرع ع
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ماذا؟  *أسئلة مفتوحة: لة  مقابل، وهي من شا ى بها ا ة يد لحصول على تفسير أو تبرير لإجابات معي تهدف 
 يف؟

ية:ج. مراحل ا  دراسة الأو
تعاو     بة با طا مقابلة من طرف ا يل ا مشرف حيث  نبعد إعداد د مشرف، تم عرضه على ا مع الأستاذ ا

تسيير،  تجارية وعلوم ا علوم الاقتصادية وا لية ا مين من  مح مين في )مجموعة من الأساتذة ا مح توجد قائمة ا
رة  مذ م(ملحق في أخر ا ا بعض ا تغير بعض الأسئلة، وتبسيط وتوضيح أخرى، ومن ، حيث قدموا  قترحات 

هائي. ل ا ش صيغة وا يخرج با مقابلة  يل ا ملاحظات، تم تعديل د  خلال الاستفادة من هذ ا
شغالا     علمي، الا مستوى ا مقابل من حيث ا شخص ا ات ومعلومات حول ا حصول على بيا  تما تم ا

اسب  م وقت ا عمل، وا ضغوط ا مقابل، وبما وا طرف ا اسب مع ا م تعامل ا له من ا مقابلة، وهذا  لإجراء هذ ا
 لا يضايقه في عمله.

مقابلة:  د. إجراء ا
مسؤول     ة، باعتبار ا شر تبه با لطيف في م ح عبد ا ة، بن صا لشر عام  مدير ا مقابلة مع ا تم إجراء ا

حصول على معلومات ا من ا ة، مما يم لشر مقابلة  الأعلى  دراسة وقد تمت ا موضوع ا وفيرة ودقيقة عن ا
ية : تا خطوات ا  وفق ا

ي به من  ل ما يد ته بأن  دراسة، ودور إجاباته في تحقيق أهدافه، وطمأ مدير بأهمية ا * إشعار وتحسيس ا
علمي. بحث ا غرض ا ن تستخدم إلا   معلومات، 

معلومات عام على تسجيل ا مدير ا ي بها، وطلب مساعدته في تقديم أي معلومات  * أخذ موافقة ا تي يد ا
مقابلة. يل ا ها في د م ترد أسئلة ع  إضافة 

ي: ثا مطلب ا ية  ا دو  تحليل إجابات أسئلة اختراق الأسواق ا
مقابلة،   يل ا واردة في د ة عن الأسئلة ا شر مطلب عرض وتحليل وتقييم إجابات مدير ا اول في هذا ا ت

متعلقة ب تصدير.وا ة، وخاصة في مجال ا شر ية من طرف ا دو  اختراق الأواق ا
ها؟ : أ. 01س  تصدير  مؤسسة با تي تقوم ا بلدان( ا ية )ا دو  ماهي الأسواق ا

تي تقوم ج.  ية ا دو ة الأسواق ا زراعية شر تجات ا م تمور وا ها SODAPALا تصدير  دول اهي  ،با
يالأوربية يجيريا،  ،ق الإفريقيو ساو  ، مثل فرسا واسبا يا و خليجمثل موريطا ة  روسيا وبعض دول ا ممل مثل ا

متحدة عربية ا سعودية والإمارات ا عربية ا  .ا
بر مستورد وتعتبر    اك، وهي في أوروبالتمور فرسا هي الآن أ بيرة ه ية اسلامية  ، بفقل تواجد جا

ية جزائرية، مما يجعل من فرسا سوقا ها سبة  أغلبها جا زراعية مة با تجات ا م تمور وا ة ا شر
SODAPAL. 

تصدير ماذا تم اختيار: ب. 01س   ؟هذ الأسواق في عملية ا
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ة  زراعية ج. قامت شر تجات ا م تمور وا دول هم من  هذ الأسواق، ختياربا SODAPALا لأن زبائن هذ ا
ة وقاموا بلابا واقام شر عقود معهمإبرام تصال با بحث ، مما ا قيب وا لت ة لا تبذل مجهودات  شر يدل على أن ا

لأسواق  ة لا تمتلك استراتيجية اختراقية  شر تصديرية، مما يبين أن ا فرص ا تشاف ا خارجية، لا عن الأسواق ا
ية. دو  ا

سبة : أ. 02س  تصدير با شاط ا ة متى بدأ  زراعية شر تجات ا م تمور وا  ؟ SODAPALا
ة ف شر ة ج. بدأت ا تصديري س شاط  ا ة تتوافر على خبرة جيدة 9555ي ممارسة ا شر ، مما يدل على أن ا

تصدير ) ها زبائن قدامى  98في مجال ا ما أن  خارجية،  ها سمعة تجارية في الأسواق ا ة(، مما يجعل  س
وات.  تتعامل معهم من س

لمؤسسة؟: ب. 02س  سبة  لتصدير با توجه   ماهي دوافع ا

سبة  ج. تتمثل تصدير با زراعية دوافع ا تجات ا م تمور وا ة ا ويع و صادرات اترقية ، في SODAPALشر ت
غذائية  تجات ا م ل أساسي وا تمور بش بي، في مجال ا محلي والأج سوقين ا جمع بين ا مؤسسة، با أسواق ا

ى  تصدير إ ة من وراء ا شر ما تهدف ا ل عام،  دش ة ا خزي عملة صعبة  ةجلب ا ، بما يساهم في خدمة و
  الاقتصادي.

يات التصدير؟: أ. 03س  يه في عم  ماهو نوع التمور التي يت التركيز ع
ة على  شر ز ا ور ج. تر جزائرية، تزيد عن دقلة  تمور ا اف ا تصدير، رغم أن عدد أص  877في عمليات ا

اف الأ تج وحيد، رغم أن الأص يز شديد على م ف، مما يدل على تر بيرة، مثل ص ها فرص تصديرية  خرى 
خ. بيضاء... إ دقلة ا غرس، ا  ا

تصدير؟ ماذا: ب. 03س  ور في عملية ا يز على دقلة  تر  ا
ور من  واع أجود  ج. تعتبر دقلة  وطأ مستوى ا تمور على ا مي، ا عا ه ي وا و عسلي و من حيث طعمه ا

ذهبي، طاقة )هي و  ا ية با ل  459غ ل رئيسي خلال شهر وهي غرام(.  977سعرة حرارية  تستهلك بش
دول الإسلامية ل ا      .رمضان في 

ية؟: ب. 03س  دو م في الأسواق ا افسية  تمور ميزة ت ل جودة ا  هل تش
تي تعتمد عليها،مما يدل على على ج.  افسية الأساسية ا ت ميزة ا ة هي ا شر تي تصدرها ا تمور ا تعتبر جودة ا

ة لا ت شر ية، أن ا دو تي تستخجمها في إختراق الأسواق ا افسية ا ت ويع وتطوير مزاياها ا ت افية  بذل مجهودات 
خفضة،  شراء بأسعار م ها با ه يسمح  ة لأ لشر افسية  فلاحين ميزة ت مدى مع ا ل إبرام عقود طويلة ا ما يش

توريد. ها بضمان مصادر ا  ما يتيح 
ك معلومات ي: 04س  لمؤسسة ب تجات هل  راغبة في م بية ا مؤسسات الأج دول وا حتوي على ملفات عن ا

ة شر  ؟    ا

اوين  خارجية، تحتوي على ع تمور في الأسواق ا ات استيراد وبيع ا ات عن شر مؤسسة قاعدة بيا ج. لا تمتلك ا
ة تع شر ن ا تمور،  ها با تي تتزود م ات ا شر ات، والأسواق وا شر تمد على اتصال وهواتف وخصائص هذ ا
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تمور، مما يدل على عدم وجود استراتيجية اختراقية هجومية  تجاتها من ا زبائن بها، إن هم رغبوا في شراء م ا
ة. لشر سبة  تصدير با  في مجال ا

ان : 05س  تصدير، أم  قيام با بية قبل ا لأسواق الأج مؤسسة بإجراء دراسات )بحوث تسويق(  هل قامت ا
تصدير صدفة فق  ط؟  ا

ما تعتمد  تصدير، وا  قيام بعمليات ا دوي قبل ا تسويق ا مؤسسة بأي بحوث ودراسات في مجال ا ج. لا تقوم ا
دوي  تسويق ا عملاء بها، مما يبين غياب ممارسة ا متاحة، وعلى اتصالات ا تصدير ا مؤسسة على فرص ا ا

تصدير، وتجدر الإش ية بواسطة ا دو تسويق ا ارة أن أول وآخر دراسة تسويقية قامت بها في مجال اختراق ا
ة عمومية، مما يدل على عدم تغير  ة شر شر ت ا ا دما  ات، ع سبعي ذ ا ت م ا ية  دو لأسواق ا ة  شر ا

سوق. خوصصة واقتصاد ا مسيرين في ظل ا يات ا   ذه
بية، أم يهل : 06س  عرضتتم استقبال طلبات شراء أج بي  زبون الأج مؤسسة با تجاتها عليه، أم  تصل ا م

ية؟     تقاء في معارض دو  تم الإ

ما أن  بي،  زبون الأج ب، ولا تبادر هي بالاتصال با عملاء الأجا شراء من ا ة طلبيات ا شر ج. تتلقى ا
تجاتها على  ة رمزية، من خلال عرض بعض م تفي فيها بمشار ية قليلة، وت دو معارض ا اتها في ا مشار

ها لا زائرين،  تجات ا م ترويج  معارض في ا  تبذل جهود لإبرام عقود تصدير، مما يجعل من مساهمة هذ ا
ة ضعيفة.  شر  ا

تصدير؟ : أ. 07س  ة في مجال ا دعم والإعا م ا تي قدمت  جزائرية ا ومية ا ح هيئات ا  ماهي ا
اع ص لتجارة وا ولائية  ية وا وط د من غرفة ا مسا دعم وا ة ا شر تجارة تيوزار ة و ج. تتلقى ا فلاحة ا دارة  وا وا 

جمارك  .ا
دعماو أما : ب. 07س  تصدير ع ا هيئات في مجال ا ة من هذ ا شر ذي تتلقا ا  ؟ا

رة( في دعم  ولائي)بس ي وا وط مستوى ا اعة على ا ص تجارة وا ذي تحصل عليه غرفة ا دعم ا ج. تتمثل ا
ية:  تا مجالات ا تصدير في ا ة في مجال ا شر   ا

  ظيم ية ت وي ت خاصة لمصدرين حدورات ا عمومية وا مؤسسات ا فائدة الإطارات ورؤساء ا تصدير  يات ا ول تق
تصدير. ية با مع  ا

  مصدريند يتزو ها ا تي يطلبو معطيات ا معلومات وا ل ا ب، ب جزائريين والأجا خارجية ا ، حول الأسواق ا
تصديرية. فرص ا  وا

 بية، مما يعطي  إبرام اتفاقيات توأمة مع دول الأج تجاية في ا غرف ا زراعية ا تجات ا م تمور وا ة ا شر
SODAPALمبرمة مع ا يسيا، مثل الإتفاقية ا دو وسطي با جاو ا اعة  ص لتجارة وا جهوية   .غرفة ا

صادرات )أما    خاص بترقية ا دوق ا ص تصدير في أربع (FSPEا د ا لمؤسسة ع دعم  فل بتقديم ا  فيت
 :هيجالات م
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 ل الأ جزئي ب فل ا ت خارجية. ذاتعباء ا  صلة بدراسة الأسواق ا
 .خارج معارض با ة في ا مشار جزئي بمصاريف ا فل ا ت  ا
 فل ب ت لتصدير.ا موجهة  جزائرية وا ئ ا موا بضائع با رفع وشحن ا دوي  قل ا يف ا ا  ت
 مواد حسب مقتضيات الأ ييف ا متعلقة بت يف ا ا ت خارجية.تمويل ا  سواق ا

تصدير؟ : أ. 08س  م في مجال ا مؤسست ية   هل يتم تقديم تسهيلات جمر

تصدير وخاصة في  جمارك في إطار عمليات ا ح ا ة من تسهيلات على مستوى مصا شر عم تستفيد ا ج. 
اء. مي ية على مستوى ا جمر اتب ا م  ا

تسهيلات؟: ب. 08س   ماهي هذ ا

  بضإجراءات سرعة ة تصديرية وتصدر  اعةمراقبة ا شر جمارك، خاصة وأن ا اتب ا عى مستوى م
تصدير. لتلف، مما يتطلب سرعة ا تجات غذائية قابلة  تمور وهي م  ا

  وثائق إعداد سرعة تصدير، وفاتورة ا ي، شهادة ا جمر تصريح ا تصديرن مثل ا متعلقة با ية ا جمر ا
تصدير.  ا

مؤ : 09س:  عم   هل يتم تقديم حوافز ضريبية  تصدير؟ لمساعدة على ا م   سست

تصدير. مؤسسة من جوافز جبائية في مجال ا عم تستفيد ا  ج. 

ضريبية؟: ب. 09س  حوافز ا  ماهي هذ ا
تصدير في الإ ة في مجال ا شر ها ا تي تستفيد م ضريبية ا حوافز ا ضريبية تتمثل ا تي عفاءات ا على الأباح ا

صادرات، تصديرتط لاحيث   تحققها من ا تشجيع ا ة ضريبة  دو ضريبة لب ا ة من إعفاء ا شر ما تستفيد ا  ،
 على رقم الأعمال.

ية؟. 10س  دو فسها في الأسواق ا ها بفرض  افسية تسمح  م مزايا ت تجات مؤسست م   هل تتوافر 
افسية من أهمها: ج.  ا عدة مزايا ت ت شر تجات  م  عم تتوافر 

 يةاجودة ا تمور لتمور وخاص عا اء أجود ا ة تهتم باختيار باقت شر ية، حيث أن ا عا سمعة ا ور ذات ا ة دقلة 
دقيق في  فحص ا من خلال ا ك  لتصدير، ويم ذ تي سيتم تخصيصها  تمور ا من الأسواق، إذا تعلق الأمر با

ة فتقوق باستعما شر مؤسسة، أما على مستوى ا خيل  من طرف عاملين متخصصين في ا ل أحدث بساتين ا
موجه  تمور ا ل مرحلة، وهو ما يجعل ا جودة في  رقابة على ا عمليات ا يف، بالإضافة  ت توظيب وا يات ا تق

وعية رفيعة. عيوب وذات  ية من ا ون خا  لتصدير ت
  ،تسليم واردة سرعة في ا شروط ا ب، من خلال احترام ا مستوردين الأجا ة بآجال تعقداتها مع ا شر حيث تلتم ا
وا محليين أو  في ا ة، سواء  شر اوي من عملاء ا م يحدث أن وقعت ش ه  ك أ يل ذ تصدير بصرامة، ود عقد ا

قوى  با  تأخير فيعود غا طلبيات في مواعيدها، وحتى في حدوث بعض ا وفاء با ة في ا شر ب من تأخر ا أجا
ة. شر  قاهرة خارج عن إدارة ا
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  ،تجات م شتطوير مستمر في ا تمور غير حيث تبذل ا اف أخرى من ا تصدير أص ة مجهودات معتبرة  ر
تمر  مستخرجة من ا حول ا تمور مثل مادة ا تجات جديدة مستخرجة من ا تطوير م ما تعمل على  دقلة، 

تمر.  وعسل ا

خارجية؟11س  ى الأسواق ا م إ تهديد صادرات ذي يبعتبر مصدر  ل ا بلد يش  . من هو ا
مصديرين تو ج. يعبر ا هم يقومون بتهرين سيا خارجية، حيث أ لمؤسسة في الأسواق ا افسين  م بر ا ين من أ

ية، وهو ما  دو ل أحسن وبيعها في الأسواق ا س، ثم توظيبها وتغليفها بش ى تو حدود إ جزائري عبر ا تج ا م ا
س  ورجعل تو دقلة  م  عا بر مصدر في ا جزائر  ،أ م هيفي حين أن ا عا تج في ا بر م وع أ متوسط ، و هذا ا

وية س ثير، طن 87 777 لا يتجاواوز مبيعاتها ا ها  ب لسوق الأوروبية  99 777م  طن 

ي دو ترويج ا ث: تحليل إجابات أسئلة ا ثا مطلب ا  ا
مقابلة،   يل ا واردة في د ة عن الأسئلة ا شر مطلب عرض وتحليل وتقييم إجابات مدير ا اول في هذا ا ت
متعلقة  يباوا دو ة، وخاصة في  ترويج ا شر ية من طرف من طرف ا دو تجارية ا معارض ا ة في ا مشار ا

ة شر   .ا
ترويجية: 01س  جهود ا ية ماهي ا دو تي ا تها تبا ةذ شر ية ا دو  ؟لاقتحام الأسواق ا

زراعية و  تجات ا م تمور وا ة ا ها شر تي تبذ ية ا ترويجية والاتصا جهود ا غذائية صودابال ج. تتمثل أبرز ا ا
 فيما يلي: 

  صور لأهم هاتف وعرض با وان، ا ع شاط ا تجاتها، مثل طبيعة ا ة وم شر توفير معلومات عن ا
اعة. ص لتجارة وا ولائية  لغرفة ا ي  ترو موقع الإ ة على مستوى ا شر تجات ا  م

 س لإرسال بطاقات تعريف فا هاتف وا ب عن طريق ا عملاء الأجا تواصل با ة، ا شر تجات ا ية بم
خارجية. تصدير وخدمة الأسواق ا  وقدراتها على ا

تجات وخصائصها(؟   : أ. 02س  م تجاتها)قائمة ا م وجات  تا مؤسسة بإعداد   هل تقوم ا
ية. عمج.  دو تجارية ا معارض ا اء ا تلوجات، يتم توزيعها أث ا ل  ة بإعداد مطويات اشهارية في ش شر  تقوم ا

جزائرية؟    : ب. 02س  دبلوماسية ا ح ا مصا ها عبر ا  هل يتم ارسا
سفارات، عم ج.  ى ا ها إ شاطاتها ومعلومات مفصلة ع مؤسسة و تجات ا متعلقة بم وجات ا تا يتم إرسال ا

ة. شر تجات ا لتعريف بم خارج  ية جزائرية في ا جا صليات، ا ق  ا

ي تعرض فيه: 03س  ترو مؤسسة موقع ا تجاتها؟   هل تملك ا  م
ة وتاريخها  شر ثيرة عن ا ترت خاص بها، رغم تواجد معلومات  ي بالإ ترو ة على موقع إ شر ج. لا تتوافر ا
شاء موقع  ية لإ ترو مواقع الإ لتعاقد مع مختص في تصميم ا يا  ة تخطط حا شر ترت، وا تجاتها على الإ وم

ي خاص بها. ترو              إ

ي؟ هل تقوم: 04س  ترو موقع الا م من خلال ا تواصل مع بية با  جهات أج
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س  ،عمج.  فا ة من خلال ا شر دارة ا ة بمقر وا  شر تجات ا ذين يرغبون في م ب ا زبائن الأجا يتواصل ا
ية. دو تجارية ا معارض ا اء ا لتلاقي أث ل خاص، بالإضافة  هاتف بش  وا

مؤسسة من أصدقاء الإطار : 05س  يساهموا في اتصالات مع هل تستفيد ا خارج،  مقيمين في ا ات ا
ب؟    مؤسسات وعملاء أجا

خارج، حيث عم  جزائرية في ا ية ا جا ن توافرها، من خلال ا تي يم عامة ا علاقات ا ة ا ة من شب شر تستفيد ا
فرسية. سوق ا توسع في ا ك با ه ذ          سمح 

ية؟ : 06س  تم في معارض دو جزائر أم خارجها؟  هل هي و هل شار  داخل ا
ة عم  ج.  شر ك حسب مدير ا داخل فقط، ويعود ذ ية في ا دو معارض ا ة على ا شر ات ا تقتصر مشار

ة في  شر ات ا بية، ومن أبرز مشار معارض الأج ة في ا مشار سفر وا تي يتطلبها ا مرتفعة ا يف ا ا لت
ت عامة أو متخ ا محية، سواء  ية ا دو معارض ا غذائية: ا اعات ا ص تمور وا  صصة في قطاع ا

غذائية جازاقروأ.  اعات ا لص ي  دو ون ا صا  ا
فترة    ون في ا صا ظيم ا ى غاية  47من تم ت معارض 4799 أفريل 48إ س، بقصر ا جزائر  صافي با

عاصمة،  ة ا هم  988بمشار ب يمثلون  89عارض من بي مائة اجا ة 89با بيدو اح  ر ، حيث خصص ج
زراعية حاضرة  غذائة وا تجات ا م تمور وا ة ا ت شر ا ون، و صا تمور با ييف وتصدير ا مؤسسات توظيب وت

محليين. ب وا زوار الأجا تلوجات على ا تجاتها وتوزيع  ت م ات م ون، من خلال عرض عي صا  في ا
ـ  . ب طبعة ا ي 48ا دو جزائر ا  معرض ا

فترة ) معرض في ا ظيم هذا ا عاصمة، وقد 4799جوان  79 -ماي 48تم ت جزائر ا معارض با ( بقصر ا
ة، ممثلة بـ  87حضرته  ـ  824دو بي، بالإضافة  بية في  928عارض أج ات الأج شر ية، وتمثل ا ة وط شر

تمور  ت مؤسسات تصدير ا ا غذائية، و اعات ا ص قطاعات الاقتصادية وعلى رأسها ا عديد من ا معرض ا ا
معرض  حاضرة بقوة، ومن ت في ا تي شار دول ا غذائية، ومن أهم ا زراعية وا تجات ا م تمور وا ة ا أهمها شر

يابان،  ا، وا وبا من أمري برازيل و شيلي وا متحدو وا ولايات ا يا من أوروبا، وا برتغال، وبلو يا، ا ما فرسا، أ
عربي دول ا بعض ا ام، بالإضافة  د وفيت ه يزيا، ا صين، إيران، ما  ة والإفريقية.ا

رةد.  لتمور ببس ي  دو ون ا لصا ية  ثا طبعة ا  (:سيداب)ا
فترة  ) ون في ا صا ظيم ا مبية (، في 4799ديسمبر  47 -98تم ت لرياضات الأو جهوية  مدرسة ا ية )ا عا ا

رة ة بس ذي قامت ببمدي رة، (، وا زيبان ببس اعة ا ص تجارة وا ظمه غرفة ا تعاون مع ت غرفة با لتجارة ا جزائرية  ا
اعة ص لمع، و وا جزائرية  ة ا شر ة مع ا شرا لتأمين على ابا جزائرية  ة ا شر س، ا تصدير ساف رض وا
صادرات جافة ،ا اطق ا لم ي  تق علمي وا بحث ا ز ا ة ومر ون ممثلين عن  97، وهذا بمشار و  99مستوردا سي
بي زرابلد أج تجات ا م تمور وا ة ا ت شر ا اح خاص بها، ، وقد  غذائية حاضرة بقوة، من خلال ج عية وا

شاطها  لتعريف ب ب  ين الأجا مشار لتصدير، وأجرت إتصالات مع ا موجه  تاجها ا ات من إ عرضت فيها عي
تجاتها.  تصديري وم  ا
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غذائية: سياج اعات ا لص   (SIAG)هـ. معرض وهران 

ظيم تم معرض ت ي ا دو اعات ا غذائية لص زب ا ثر مع ،4798 مارس 79-74 من وهرانب الاتفاقيات مر  أ
معرض عارض، 477 من ان هو SIAG سياج ا جهات جميع قاء م فاعلة ا اعة مباشرة غير أو  مباشرة ا  ص

مواد غذائية ا صة خلق في ا جميع، قبل من بها معترف حقيقية وتجارية اقتصادية م علم مع ا اعة أن ا  ص
سوق زراعية ا ي سوقا ا فر  حيث من ةغ  ص.ا

ية؟: 07س  دو معارض ا م في ا ت  ماهي أهداف مشار
  معرض، إيجاد أسواق جديدة ب في ا محليين والأجا ين ا مشار زوار وا دى ا تجاتها  ة وبم شر تعريف با ا

ية. ت الأسواق محلية أو دو ا ة، سواء  شر تجات ا م  إضافية 
 خا لأسواق ا مستوردين إبرام صفقات وعقود بيع وتصدير  لتلاقي مع ا معارض فرصة  رجية، حيث تعتبر ا

خارجية. سب حصص في الأسواق ا تفاوض معهم  خارجيين وا  ا
  غذائية، سواء من حيث اعات ا ص تمور ا داخلية في قطاع ا خارجية وا سواق ا جمع معلومات عن واقع ا

تاج. حديثة في مجال الإ يات ا تق افسين، ا م  ا
 ة خبرة الإطلاع على أس شر سب ا تجاتها، مما ي م ي  دو ترويج ا محلية في مجال ا بية وا ات الأج شر يب ا ا

ي. دو تزويج ا  في مجال ا

   تجات وخصائص تلك م مباشر على ا طلاعهم ا سلع وا  تعريفهم با عملاء  ن من ا بر عدد مم جمع أ فرصة 
تجات.   م  ا

  تي عديد من الأمور ا مفاوضات في ا شخصيإجراء ا بيع ا تقاء  ،تتحقق على مستوي ا لا وهى فرصة 
عارضة. ات ا شر مباشرين في تلك ا ين ا مسئو  با

   شخصي والإعلان عن بيع ا معارض تجمع بين ا تجاتا م مطبوعات  ،في وقت واحد ا حيث يتم استخدام ا
تج ة وم شر خاصة با  .تهاا

  شر لتعرف على ا تجة  اتتعتبر فرصة  م تسويقيةو  لتمورا تاجية وا ياتها الإ ا م ، سواء على مميزاتها وا 
ي. دو ي أو ا زط مستوى ا  ا

   ات فرصة شر ون تعاملات جديدة بين ا ك تت ة وبذ شر هم معرفة ا م يسبق  لتعرف على عملاء جدد 
متوقعين. عملاء ا  وا

معارض؟  : أ. 08س  افية قبل ا تلوجات ومطبوعات بمدة   هل يتم تحضير 
تعاقد مع   ،عمج.  ك من خلال ا خارجية، ويتم ذ ة في الأسواق ا شر تجات ا م لترويج  تلوجات  يتم إعداد 

وجات عن  تا تسويقية لإعداد مطويات و متخصصة في الإتصالات ا ية ا وط ترويج ا دعاية وا الات ا و
عربية مية، خاصة با عا لغات ا لتصدير بمخلف ا موجهة  تجاتها ا مؤسسة و فرسية ا ك م ذت، ويجليزيةلإوا، ا
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ة بعد تزويد و  مطويات ا ة في عرضها على ا شر تي ترغب ا صور، ا معلومات وا ل ا ترويج ب دعاية وا ا
وجات. تا  وا

ية؟: 09س  تجات جديدة لأول مرة في معارض دو مؤسسة بعرض م  هل قامت ا
تي تقعمج.  جديدة ا تجات ا م ة بتقديم ا شر لتمور، ومن أهم ، تقوم ا توظيب  ييف وا ت وم بتطويرها في مواقع ا

ور أغسان شمروخ  تغليف جديدة، دقلة  جد: وسائل ا تجات  م تجديد في ا امل، 9مجالات ا يلوغرام، عرجون 
واة. تمور بدون  ة ا  وعجي

ية؟: 10س  دو معارض ا مؤسسة بتخفيضات سعرية في ا  هل تقوم ا
تجعمج.  م ية في الاهتمام ، وخاصة في ا دو اك توجه في الأسواق ا جودة، حيث أن ه ات عادية أو متوسطة ا

لاستهلاك  حة  بقاء صا قدرة على ا ما تتميز به من ا خفض،  م سعر ا ثة، ذات ا ثا ية وا ثا درجة ا تمور من ا با
ة تس شر جودة، وهو ما جعل ا ية ا رطبة عا تمور ا س ا ييفها، ع جديدة في مدة طويلة بعد ت توجهات ا اير ا

خارجية.         الأسواق ا

تي عادت على : 11س  ب الإيجابية ا جوا ةماهي ا شر ية؟ ا دو معارض ا ة في ا مشار  من ا
ر ما يلي:  ذ ية  دو معارض ا تها في ا ا من مشار ت تي عادت على شر فوائد ا  ج. من بين ا

 بية، وا دول الأج جدد من ا زبائن ا تمور تلقي با وعيات ا تعرف على احتياجاتهم وتفضيلاتهم في مجال 
افسة. م ات ا شر ة وا شر تي تطلبها ا لأسعار ا خدمة، وتقييم حساسيتهم   وشروط ا

  ية ها سمعة دو ي  ون ويب تصديرية، مما ي تاجية وا تجاتها وقدراتها الإ ة، وبم شر زبائن  با تعريف ا
خارجية.   جيدة في الأسواق ا

 تمور، حيث تعتبر اتف ب في مجال ا مستوردين الأجا تفوض مع ا تصدير، من خلال ا اقيات عقود ا
لحصول على عقود تصديرية.  ية  ية فرصة مثا دو معارض ا  ا

  ،يا تي يتم تسويقها دو تجات ا م وعيات ا تمور وتوضيبها، و ييف ا جديدة في ت طرق ا تعرف على ا ا
تو  تطورات في معدات ا ييف.وآخر ا ت  ظيب وا

ية؟: 12س  دو معارض ا ة في ا مشار اء ا لزوار أث مؤسسة وهدايا  تجات ا ات من م  هل يتم تقديم عي

معارض، وخاصة  عمج.  لزوار في ا هديا  ة  شر تجها ا تي ت تمور ا ية وعلب من ا ات مجا يتم تقديم عي
تمور. ب في مجال استيراد ا              لمتعاملين الأجا

تم فيها؟ : 13س  تي شار ية ا دو معارض ا ب في ا  هل تم عقد صفقات مع رجال أعمال أجا

خليج عمج.  ات مثل ا شر يها ا تي تتوجه إ جديدة ا تمور، وخاصة في الأسواق ا ، في اطار مجال تصدير ا
عربي وبعض بلدان قارة  آسيا.  ا
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م: 13س  ي  دو لترويج ا ية  مؤسسة ميزا  تجاتها؟   هل تخصص ا
ية في مجال  لاج.  غ ما ما يتم صرف مبا محلي، وا  دوي أو ا لترويج ا ية  ة بتخصيص ميزا شر تقوم ا

ترويج)ا ة في لتاا مشار ك، فا ى ذ تي تدعو إ ظروف ا ات( حسب ا معارض، الإعلا مطويات، ا وجات، ا
ي، يجعل الإدارة تضع برامجا ترويجيا، وتخص ظيميةص معرض تجاري دو ت بشرية وا موارد ا ية ه ا ما   وا

ضرورية  .ا

رابع:  مطلب ا ي فياتقييم ا دو ية دورو   SODAPALترويج ا دو  في اختراق الأسواق ا
ية      دو جاح في اقتحام الأسواق ا ةفإن ا تمور، يتطلب من شر اعتماد استراتيجية   SODAPALي مجال ا

د على تصميم ا ظيمية في ترويجية طموحة، تست ت ية وا ما موارد ا محدودية ا ظرا  اسب، و م ترويجي ا مزيج ا
ي صادراتها من  س على تد ع تجاتها ضعيفة، وهو ما ا ي  دو ترويج ا ت جهودها في مجال ا ا ة،  شر ا

تطلب م ة بعد أخرى، مما ي ا صادراتها تتراجع س س رأي ع قيمة وعدد الأسواق، بل على ا مية وا ا تقييم حيث ا
ية من خلال  دو ي في اختراق الأسواق ا دو ترويج ا ة، قصد تحديد مساهمة ا لشر تصديرية  ترويجية وا جهود ا ا

مباشر. تصدير ا  ا
خارجية: .1 تجارية ا معارض ا ة في ا مشار     ا
ة    مقابلة مع مدير شر ا من ا ة ،SODAPALتبين  شر تظاهراتلا تشارك في  أن ا تجارية  ا يةا دو ، ا

معاض تجارية ا ةا مشار دوات، حيث تتطلب ا زيارات وا ية دفع مستحقات  في ، وا دو معارض ا ات وا مهرجا ا
ة، و  مشار تي ا ى ا ذي جعل  477قد تصل إ ة في أي معرض، الأمر ا مشار ل راغب في ا تيم  مليون س

ة  معارضت SODAPALشر ة في أي من تلك ا مشار خار  حجم عن ا ، وهو ما أثر سلبا على صادراتها، جيةا
حصول على فرص تصديرية، من خلال  ات من ا شر ية يحرم ا دو معارض ا ة في ا مشار حيث أن عدم ا

برام صفقات تصديرية  . إجراء مفاوضات وا 
ترت .2 ترويج عبر الإ  ا
ة        ت SODAPALما أن شر ة الإ ي خاص على شب ترو حد الآن موقع إ رت، مما يجعلها لا تمتلك 

ترويج  ي من أبرز وسائل ا ترو مواقع الإ خارجية، وبما أن ا فسها عن بعد في الأسواق ا تعريف ب عاجزة عن ا
ية ا دو معارض ا ي وا دو دوي الأخرى، مثل الإعلان ا ترويج ا لفة، مقارة بوسائل ا ت دوي رخيصة ا تي ا

ة لإ شر اول ا يتر تبقى في غير مت ا يا ةسياسن تدرج في أيلة جديدة يجب سو ترت الإف، هاففاع ت دو  ،ترويج ا
ة تتيح  حيث فور هاعملائقدم تأن لشر معلومات على ا ما ا تفاعل ها تسمح ،  مستهلك  ما، معهمبا يأخذ ا

ترت  شمن خلال الإ صفقات. طايدورا  برام ا تفاوض وا   في ا

دوات .3 مؤتمرات وا ة في ا مشار  ا
تمور       مية صادرات ا ىتتطلب ت تصديرية ، أن تتب مؤسسات ا تمور  ا ترويج  في الأسواق إستراتيجية 

خارجية، مهتمين باستيراد من خلال دعوة رجال الأعما ا ب ا تمور ل الأجا جزائر،ا هم با دما  عبر سفراء بلدا وع
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ى جزائر، يجب أن يعقدوا مؤتمرات مع يأتون إ مصدرين ا تجين وا م مهتمين بتطوير علاقاتهم  ا جزائريين ا ا
افسة م خارجية وخوض ا ية بالأسواق ا دو  .ا

دوي       ترويج ا جهود ا ا  لزيبان)ولاية  لتمورومن خلال دراست اعة  ص تجارة وا ا أن غرفة ا جزائرية، تبين  ا
قة لتمور في طو ي الأول  دو صاون ا ظيم ا رة(، قامت بت ، 4799مارس  42-49فترة  ، في ا SIDAPALبس

شؤو  رة، وبدعم من وزارة ا اعة، وبرعاية ولاية بس ص لتجارة وا جزائرية  غرفة ا تعاون مع ا خارجية، حيث ن با ا
ون صا لفين  92بلدا، وحضر  49في شارك في ا مستشارين اقتصاديين وم جزائر، بالإضافة  بيا با سفيرا أج

ما قام بج سفارات،  ز  977مع بالأعمال في ا عتاد، وقد ر اعة ا زراعة وص مصدر جزائري في مجالات ا
تمور  فرص في مجال تصدير ا خارجية، قصد استغلال ا به الإقتصادي على غزو الأسواق ا ون في جا صا ا
لتمور  ترويج  ون هو ا لصا رئيسي  هدف ا ان ا مسلمة، و بلدان ا ها، وخاصة ا ة  مستهل بلدان ا حو ا

جزائرية ور. ، وخاصة إعادة إحياءا  تمور دقلة 

ون،     صا دوات اقتصادية يوم  وعلى هامش ا ظيم محاضرات و ان من أبرز تلك 4799مارس  44تم ت ، و
سيد  تي قدمها ا محاضرة ا محاضرات ا اعة في باريس)فرسا(  Xavier Fetterا ص تجارة وا مسؤول غرفة ا

لبضائع مؤقت  قبول ا ظام دفتر ا  هو، و » Temporary Admission » Admission temporaire / حول 
ية وثائق عن عبارة ية جمر تصدير تسمح دو مؤقت با تجات ا محلية، لم تعرض دون ا مؤقتة، لإجراءات ا  ا

قى  ية، ومن جهته أ دو جودة والأسواق ا وار حمدي  مداخلة حول متطلبات ا سيد  سي ا تو خبير ا ما قدم ا
مدير ا ةعام ا ا ية لو وط تجارة ترقية ا خارجية ا س  ا جا  Agence Nationale de (ALGEX)أ

Promotion du Commerce Extérieur ية و دو عمومي ، مداخلة حول مقاربة الأسواق ا دعم ا ام ا أح
تمور.  1تصدير ا

ة      ة شر مسيريها فرصة الإطلاع على SODAPALإن مشار دوات، أعطي  يب في  في هذ ا أحدث الأسا
سلطات  تي توفرها ا تحفيزات ا ما يعطيها صورة عن مختلف ا تمور وتصديرها،  مجال تسويق وترويج ا

صادرات. عمومية بأجهزتها في مجال ترقية وترويج ا  ا

ية: .4 دو دعاية ا  الإعلان وا

تسويق لاحظ         فاءة أجهزة ا خفاض  خارجا جزائرية في ا ي ، خاصة في مجالا دو دعاية ا ، ينالإعلان وا
تسويق  جزائرية، فرغم تواجد عدة هيئات متخصصة في ا تمور ا ي على ا دو طلب ا مما ساهم في خفض ا

ومي، إلا أن أداءها يبقى ضعيف ح دعم ا خارجي، تتلقى ا هيئات: ا  ، ومن أبرزهذ ا
جز  . أ ة ا شر تصدياا لمعارض وا  SAFEX Société Algérienne des Foires et Exportationsر ئرية 

ديوان      شاط الاجتماعي وتسمية ا بثقة من تغيير ا سهم م ة ذات ا هي مؤسسة اقتصادية عمومية شر
ي وط تي ى ا ة ئشأللمعارض ا س في9589ت في س لصاف رئيسية  مهام ا  :2، وتتمثل ا

                                                           
1 Cha e de o e e et d’i dust ie des Zi a s  isk a , Colle tio  o o i ue et so ial, Zi a s, 5-2016, P P 61-

63. 
ي الج وريالج 2 ،اطي قالديائ ي ع ي ال ،ار  ن جار    ،2 سن ال
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 جهوي ي، ا وط دوي، ا مستوى ا خاصة على ا عامة وا معارض ا ظيم ا محلي ت  .وا
 ل هيا متعلقة ب استغلال وتطوير ا صاد، وتصديرراد ستيلااا ةرات ترقية ا مم طرق ا ل ا خارج ب  .حو ا
 لتصدير معدة  تجات ا م لمساهمة في تحديد ا متعاملين الاقتصاديين  مية ،تشجيع ا وعية وا  من حيث ا

معلومات و  ذا تزويدهم بمختلف ا تصدير، و تخطيط عمليات ا لهمرات الاستشاو  .حل مشا

ةإن        س  شر ها سافي ذ الإستقلالرغم أ ترويج  ،موجودة م ية وا دو ات ا و صا لفة بحضور ا توم ج لم
ي وط تجديد ،ا تمور عاجزة عن ا ظر ممثل مصدري ا تطوير فهي في  يس في مستوى  وا وبرامجها 

ية وحضورها محتشم دائما دو ات ا و صا  .ا
غرفة ا . ب اعة ا ص لتجارة وا ية   CACI وط

غرفة هذ شئتأ       مرسوم بموجب ا فيذي ا ت صادر في 58 -59رقم  ا لفها 9559مارس  78، ا ، وقد 
مشرع على ها ا اعي طابع ذات عامة هيئة أ شخصية تتمتع وتجاري، ص وية با مع ي والاستقلال ا ما وتخضع  ا

تجارة، وصاية  : 3يف مهامها وتتمثل وزارة ا

 قيام ى يهدف عمل بأي ا مية ترقية إ قطاعات وت ية الأسواق حو وتوسيعها الاقتصادية ا دو ، مثل مرافقة ا
طلاع  تصدير، وا  ية حول أسايب ا وي ظيم ملتقيات ت تصدير، من خلال ت شاط ا جزائريين في  مصدرين ا ا

ة في مجا دو وحة من ا مم تسهيلات ا مصدرين على الإمتيازات وا تصديرا  .ل ا
 مساهمة ظيم في ا ملتقيات، ت تظاهرات ا تراب داخل الاقتصادية وا ي، ا وط معارض وخارجه، ا  مثل ا

دوات مهام وا تجارية، وا تي ا شاطات وتطوير ترقية تسعى ا مبادلات الاقتصادية ا تجارية وا خارج ا  .مع ا
  علاقات توطيد تعاون اتفاقيات وعقد ا مؤسسات مع ا بيةالأ ا مماثلة ج اعية في ا ص تجارية وا غرف ا ، مثل ا
صلياتا ق بية وسفارات وا  .دول الأج

 جزائريةااعتم لتمور ا ترويج  مهتمين باستيراد هذا  ،د إستراتيجية ا ب ا من خلال دعوة رجال الأعمال الأجا
جزائر هم با توج عبر سفراء بلدا م  .ا

تي صارت ت       بيرة ا جهود ا جزائرية، من رغم ا لتمور ا ترويج  وات الأخيرة في مجال ا س غرفة في ا ها ا بذ
معرض  ة في ا مشار قيامها با وي، إضافة  ون س ى صا ذي تحول إ لتمور، ا ي  دو ون ا صا ظيم ا خلال ت

لتمور في  ي  دو ارتا با وسياجا د ي4792في ديسمبر  أ دو ب الأ جا ذي تتوج بعدة اتفاقيات مع ا سي، سواء ، ا
مطلوب في  مستوى ا يسيا، إلا أن جهودها تبقى دون ا د تجارة أو رجال الأعمال في أ اعة وا ص ان غرفة ا

جزائرية. تمور ا  مجال ترويج ا

 

 

                                                           
، خلوفي 3 ، عائ ؤت ابحا ،زائرالج في النفطي غيررا الصاد تنمي تيجيااستر على العامرا الاستثما مجابر اثار تقييم اخ لي ال  اثار: الد
ث مجاب ا العام اراالاس اسات ار غيلال عل انع ث و الاس صاد الن  مار  -.يومي سطيف، جامع، 2+  الف خلا ،الاق

2،   1- 1.   
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خارجي . ج تجارة ا ترقية ا ية  وط ة ا ا و   Agence Nationale de Promotion du Commerce Extérieur ةا

عمومية        سلطات ا جوضعت ا صادزائر في ا وياتهارات تطوير ا محروقات من أو ل  ،خارج ا وسخرت 
ثر من عشرية ذ أ هدف م بلوغ ا وسائل  تدابير والإج ،ا عمومية عدد من ا سلطات ا تأطير راءات ووضعت ا وا

ترقية خارجية موجه  ي في الأسواق ا وط تاج ا مباد، الإ تدابير في إطار سياسة توسيع ا درج هذ ا لات وت
ذي غرض ا مي، وهو ا عا دماج ا تجارية والا صاد ا ترقية ا ية  وط ة ا ا و خارجية  راتأسست من أجله ا ا

س جا فيذي رقم ،ALGEX أ ت مرسوم ا مؤرخ في  ،982-4772 بموجب ا  تي سخر ت، ا4772جوان  94ا
يات  تووفر  صادراتآ محروقات، ووضعت تحت ا تجارةزارة وصاية و  خارج ا ترقية وت ،ا ية  وط ة ا ا و فل ا ت

خارجية ب تجارة ا لصادراتا ي  دو ترويج ا  :4عدة مهام أبرزها في مجال ا
  تظاامر يين في مختلف ا وط متعاملين الاقتصاديين ا ة ا معارض،هرات فقة وتأطير مشار  الاقتصادية، ا

خارج ظم في ا تي ت متخصصة ا ات ا و صا معارض وا  .ا
  متعاملين تجات ،الاقتصاديين من أجل تطوير عملية الاتصال والإعلاممساعدة ا م  وترقية سياسة خاصة با

لتصدير موجهة  خدمات ا  .وا
  ات فقةامر شر مصدرة ا تظاه خلال ا ون فيها ب في الاقتصاديةرات ا تي يشار خارجا تسهيلات ا ، من تقديم ا

لمصد ية، بما يسمح  وي ت ظيمية والإعلامية ا ت ية وا ما تظاهرات ا ة في هذ ا فعا ة ا مشار جزائريين من ا رين ا
ة وتصدير ية، وهذا بإبرام عقود شرا دو تجارية ا  .ا

سإن        جي عمل في رغبة ها أ ترويج ا جزائرية،  وا  بأداء ها تسمح صلاحيات تملك لا هالتمور ا
فاءة عملها ية ب ون وفعا ذا من الأفضل أن ت ون ةدو  تابة بحجم،  سلطة هي وت وحيدة ا مهتمة ا  بترقية ا

صادرات محروقات خارج ا ون ،ا دوق وي ص صادرات  ا ترقية ا ي  وط ها ها تابعاا يس مستقلا ع  . و

صادراتد.  ترقية ا ي  وط دوق ا ص  ا
ة        س ية  ما ون ا دوق بموجب قا ص مؤسسات ا9559استحدث ا دوق بمساعدة ا ص راغبة ، ويقوم هذا ا

خارجية ها على مستوى الأسواق ا ترويج  تعريف بها وا تجاتها وا ية وترقية م دو معارض ا ة في ا مشار ، في ا
لخدمات  تجة  ية م ل مؤسسة وط صادرات، مساعدات تقدم  خاص بترقية ا دوق ا ص ة عبر ا دو وتوفر ا

سلع  موجهةوا دعم من طرف ، لتصدير ا مساعدة وا سبة ا سبة محددة سلفا، حسب  وتحدد  تجارة وفقا  وزارة ا
متوفرة موارد ا لصادرات:ا ترويج  دوق في مجال ا ص  ، ومن أبرزمهام ا

  مصدرين ودراسة من أجل تحسين يتحمل علام ا خارجية، وا  يف ذات صلة بدراسة الاسواق ا ا جزء من ت
لتصدير موجهة  خدمات ا سلع وا تجات وا م وعية ا  .وتطوير 

 خارج،  يتحمل متخصصة في ا ات ا و صا ات وا و صا معارض وا مصدرين في ا ة ا يف مشار ا جزء من ت
ية ية دو تديات تق مؤسسات في م ة ا يف مشار ا فل بت ت ذا ا  .و

                                                           
 .2 جوان  في المؤرخ 72 – 2 التنفيذي المرسوم 4
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 مصدرون تي قام بها ا خارجية ا شاف الأسواق ا يف است ا فل جزئيا بجزء من ت ت تثبيت  ،ا ذا مساعدتهم  و
تجاري خارجيةعلامتهم ا  .ة في الأسواق ا

 لتصدير موجهة  خدمات ا سلع وا تجات وا م شر وتوزيع دعائم ترقية ا مساعدة على  وعلى استعمال  ،ا
لإعلام والاتصال حديثة  يات ا تق ية ، مثل ا ترو ترت.استحداث مواقع ا  على الإ

صادرات فل بها في مجال ترقية ا ت دوق ا ص تي يجب على ا مهام ا هرغم ا سبة ، إلا أ تمور مصدري با  ا
عدم شبه ثقيلة لبيروقراطية ظرا ،م تي ا ي ا ها، يعا متعامل يجعل مما م تظر ا وات ثلاث ي ثر أو س  أن قبل أ

دعم على يحصل تشجيع ا  .وا

سابق يتبين أن تراجع     تحليل ا غذائية، تعود في ج من ا زراعية وا تجات ا م تمور وا ة ا بير صادرات شر زء 
وعية  ية، وخاصة  عا جودة ا تج ذو ا م خارجية، فرغم توافر ا ترويجية في الأسواق ا جهود ا محدودية ا ها  م
جزائري  ار ا دي افسين، بفعل تخفيض سعر صرف ا م جزائرة مقارة بأسعار ا خفاض الأسعار ا ور، ورغم إ دقلة 

افسي ة مزايا ت شر ح ا له يم ة لأخرى، وهذا  م تقم من س ة  شر سعر، إلا أن ا جودة وا ة على مستوى ا
فاذ لأسواق جديدة ة ا قائمة، ومحا توسع في أسواقها ا ية، من خلال ا دو ها في اختراق الأسواق ا   .باستغلا
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ث: ثا فصل ا  خلاصة ا
زر        تجات ا م تمور وا ة ا تطبيقية على مستوى شر دراسة ا رة(، تبين من خلال ا قة)بس غذائية بطو اعية وا

ت  تي شار ية ا دو معارض ا ية، فا دو ي بمجتلف أدواته في اختراق الأسواق ا دو ترويج ا ا ضعف استخدام ا
ظيمها محلي تي تم ت ية ا دو معارض ا بعض ا ز في ا ة تبقى محدودة وقليلة جدا، وهي تتر شر ا فقط، أما فيها ا

خارجية فه معارض ا ة تفقد ا شر ة فيها، وهو ما جعل ا مشار يف ا ا ة بفعل ارتفاع ت شر اول ا يست في مت ي 
ية. دو معارض ا اصها في هذ ا ن اقت مم ان من ا تي  تصديرية ا فرص ا ثير من ا  ا

د       لأسواق ا دراسة  قيب وا ت ي، من خلال ا دو سويق ا يب ا ة بعيدة عن استخدام أسا شر ية، ما تبقى ا و
شأت  ة عمومية،  ت شر ا ة باعتبارها  شر ى تاريخ ا ه إ تصديرية، وهذا يعود في جزء م فرص ا بحث عن ا وا
ة  ة مملو ى شر ه إ تسييرية، رغم تحو صعب عليها تغيير ثقافتها ا مخطط، مما جعل من ا في ظل الاقتصاد ا

 لعمال بها.
و      ة لاستخدام ت شر ا إهمال ا ي، ما لاحظ ترو تسويق الإ حديثة في ا معلومات والاتصالات ا وجيا ا

ترت، تعرض فيه  ة الإ ة على شب شر شاء موقع ويب خاصة با ترويج من خلال إ وخاصة في مجال ا
ه. تواصل معها من خلا محليين من ا ب وا لمتعاملين الأجا ه، وتسمح  فسها من خلا تجاتها وتعرف ب  م

ة ذا يجب على ا       فتاحشر سوق على الا خارجية ا قيام ا ترويج وا تعريف ،لتمور با  سواقالأ في ابه وا
خارجية ةامن خلال  ،ا ميةا معارضا في مشار  .عا



 

 

 

 

 

 

 الخاتمــــة
 



 خاتمــــــــــــــــــــــــــــــــــــــةا

 

 

103 

خاتمة   ا
فتاح  عرفت قد       وات الأخيرة تحولات جذرية في محيطها الإقتصادي، بفعل ا س جزائرية في ا مؤسسات ا ا
افسة حادة ومتزايدة في أسواقها االاقتص مؤسسات تواجه م خارجية، مما جعل هذ ا تجارة ا ي وتحرير ا وط د ا

جزائ فط فرض على ا ما أن تراجع أسعار ا محلية،  ية، من ا دو محلية لاقتحام الأسواق ا مؤسسات ا ر تشجيع ا
حلول  ي أحد ا دو تسويق ا تجاتهان مما فرض عليها تحديات جديدة، ويعتبر الاهتمام با خلال تطوير وتصدير م
محلية في الأسواق  تجات ا لم ترويج  ية، وخاصة في مجال ا دو وج الأسواق ا تي تساعد في و الأساسية ا

ية،  دو ي ا ان تب ا  بي، من ه عميل الأج لمستهلك وا ك  م يصل ذ تج وتطور، إلا  م جودة ا ى  إذ لا مع
ية. دو توسع في الأسواق ا لتفوق وا ضرورية  دعائم ا ي أحد ا دو لترويج ا يات   استراتيجية وأ

س     ية وا جودة عا ية عديدة، فا افسية دو تمور مزايا ت جزائر في قطاع ا خفض، ولا يبقى على تمتلك ا عر م
اص فرص لاقتحام أسواق  ها باقت تعريف بها، مما سيسمح  مزايا وا تمور إلا استغلال هذ ا مؤسسات تصدير ا
يات  ا جزائرية بعيدة عن استغلال الإم مؤسسات ا ت ا تمور، ما زا مزيا في قطاع ا ه رغم هذ ا جديدة، إلا أ

واعد، وهو ما د قطاع ا متاحة في ا فتح أسواق ا ملائمة  ي ا دو ترويج ا تي تتيحها جهود ا فرص ا دراسة ا ا  فع
توسع فيها.  جديدة وا

ة   ية، وقع اختيارا على شر دو لأسواق ا مؤسسات  ي ودور في اختراق ا دو ترويج ا دراسة موضوع ا
واع قطاعات ا شط في أحد ا غذائية، باعتبارها ت زراعية وا تجات ا م تمور وا ي، وهو ا وط لاقتصادي ا دة 

دوي  ترويج ا ا يحتل ا فط، وه هيار أسعار ا جزائر بفعل ا ي تساهم في تعويض تراجع موارد ا تمور  تصدير ا
ة في اختراق  شر لتساؤل عن جهود هذ ا ا  ية، مما يدفع دو ة محورية في استراتيجية اختراق الأسواق ا ا م

يب  ة أسا ا ية وم دو ا الإجابة عليه من خلال هذ الأسواق ا جهود، وهو ما حو ي في تعزيز وتفعيل هذ ا دو ا
دراسة.  ا

ية، وبعد       دو يبه، واختراق الأسواق ا ي وأسا دو تويج ا متعلقة با لموضوع، وا ظرية  ب ا جوا ا ا او بعد أن ت
ة  ية على مستوى شر ميدا دراسة ا لSODAPALا ن خلال الاعتماد بش أساسي على إجراء مقابلة مع  ، م

ى عدة  توصل إ ا ا ما أم بداية،  ها في ا ا م طلق تي ا فرضيات ا ا الإجابة واختبار ا ة، استطع شر مدير ا
ي  دو تروج ا ثر في ا ة من أجل تفعيل جهودها أ شر ن أن تفيد ا تي يم توصياا ا ي، وا ميدا طابع ا تائج ذات ا

ية دو  .واختراق الأسواق ا
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فرضيات :-1  اختبار ا
نسبة  . أ ي با دو ترويج ا يب ا ية من أنسب أسا دو تجارية ا تظاهرات ا ة في ا مشار ى: تعتبر ا فرضية الأو ا

ة   .SODAPALشر
ة    يات شر ا ضعف ام ترويج على  SODAPALظرا  تسويق وا ية، وضعف خبرتها في مجال ا ما ا

ة في ا مشار دوي، تبقى ا مستوى ا جزائر، أو ا ثف، سواء تمت داخل ا ل م ية بش دو معارض ا ات وا و صا
ة، حيث  شر متاحة أمام ا ية ا دو ترويجية ا يب ا تمور، هي من أهم وأفضل الأسا تي تهتم با بية ا بلدان الأج ا

ها ب تواصلتسمح  ب ا عملاء الأجا ى بالإضافة ،با جمهور تعريف إ تجات ا مؤسسة، بم ها مما يسمح  ا
ى. فرضية الأو د صحة ا له يؤ تجاتها، وهذا  م تفاوض وعقد صفقات تصديرية   با

ة  . ب شر نسبة  ية با دو وج الأسواق ا يب و مباشر أنسب أسا تصدير ا ثانية: استخدام ا فرضية ا ا
SODAPAL. 

ة        مباشر من شر تصدير ا بيرة، حيث يتطSODAPALلا يتطلب ا ظيمية  ية وت لب فقط ، موارد ما
تصديرية، ثم  صفقات ا بي لإبرام ا عميل الأج تفاوض مع ا خارجية، ثم ا تصديرية في الأسواق ا فرص ا بحث ا ا
دخول الأسواق  يب الأخرى  محددة، مما يجعله أقل مخاطرة من أسا متفق عليها الآجال ا ميات ا توجيه ا

بي  تعاقدية والاستثمار الأج ية، مثل الاتفاقيات ا دو ما أن ا بيرة،  مؤسسات ا اسب ا تي ت ية، ا دو فات ا تحا وا
ة  شر تصدير يسمح  مصدرة، وهذا  SODAPALا لمؤسسات ا جزائر  تي توفرها ا مزايا ا من الاستفادة من ا

ية. ثا فرضية ا د صحة ا  له يؤ

ثة:  ثا فرضية ا ة جهودج. ا تمور شر منتجات ا زراعية وا غذائية ا  الأسواق دخول في SODAPAL وا
خارجية، نظر افية، غير تبقى ا انيات لفرص با متاحة والإم  .ا

ة        ي في شر دو ترويج ا ظيمها في  SODAPALتقتصر جهود ا ية تم ت ة في معارض دو مشار على ا
تصديرية في هذا  لمؤسسات ا جزائر  تي تقدمها ا حوافز ا م تشارك في أي معارض خارجية، رغم ا جزائر، و ا
خارجية،  عملاء في الأسواق ا لتواصل مع ا ويب  ة ا ي على شب ترو ة لا تمتلك موقع إ شر ما أن ا مجال،  ا

خارجية، بفعل تواضع ما يغيب تماما ت ى الأسواق ا ة إ شر ية من طرف ممثلي ا ظيم بعثات زيارات ميدا
ثة. ثا فرضية ا د صحة ا ة، وهذا ما يؤ لشر ية  ما مواد ا  ا

رابعة: فرضية ا ترويج جهود د. ا ي ا دو تي ا ها ا تمور تصدير مؤسسات تبذ جزائر، في ا  افية غير تبقى ا
ية الأسواق في نفسها فرض دو  .ا
ة        شر ية  ترويجية والاتصا لجهود ا شديد  ضعف ا تجاتها أثر سلبا على  SODAPALإن ا لتعريف بم

تم تصديرها  تي ي ميات ا ا تراجع في ا وات الأخيرة، حيث لاحض س خارجية في ا ى الأسواق ا صادراتها إ
تعامل معها، فرغم قدم تاريخ تي يتم ا خارجية ا ها  والأسواق ا تصدير، إلا أ عديدة في مجال ا ة وتجاربها ا شر ا

تمور، مثل  تصديرية في مجال ا مؤسسات ا س بعض ا خارجية، ع بير في الأسواق ا ل  غير معروفة بش
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ي، وهو ما  دو مستوى ا ترويجية على ا مو معتبرا بفضل جهودها ا تي عرفت صادراتها وأسواقها  مؤسسة حدود ا
فرضية  د صحة ا رابعة.يؤ  ا

ميدانية:2 نتائج ا  . ا
ظري،       مستوى ا ية على ا دو ي ودور في اختراق ودخول الأسواق ا دو لترويج ا ظرية  دراسة ا من خلال ا

غذائية  زراعية وا تحات ا م تمور وا ة ا ي في شر ميدا ب ا جا ك على ا ةّ إسقاط ذ ،  SODAPALثم محا
تائج أ ى عدة  وصول إ ا ا  همها:يم

 ة زيتر شر افن أ رغم ،صادراتها في ور دقلة على ا تمور أص جزائرية ا ف، 033 عن تزيد ا  يدل مما ص
خارجية. زبائن في الأسواق ا وع حاجات ورغبات ا تصديرية، رغم ت تمور ا ويع ا  على ضعف الاهتمام بت

 ات قاعدة غياب أي ة  بيا ات عن،SODAPALدى شر ت وبيع استيراد شر خارجية، الأسواق في مورا  ا
فرص  قيب عن الأسواق وا ت لبحث وا افية  زبائن بها ولا تقوم بجهود  ب اتصال ا غا تظر في ا ها ت مما يدل أ

تصديرية.  ا
  تسويق ودراسات بحوثغياب ي ا دو قيام قبل ا تصدير بعمليات ا ة ا شر ما ،في ا  فرص على تعتمد وا 

تصدير متاحة، ا عملاء تاتصالا وعلى ا تسويق ممارسة غياب يبين مما بها، ا ي ا دو  اختراق مجال في ا
تسويق ية ا دو  .ا

 ية محدودة في مجال  لا غ ما ما يتم صرف مبا محلي، وا  دوي أو ا لترويج ا ية  ة بتخصيص ميزا شر تقوم ا
ك ى ذ تي تدعو إ ظروف ا ات( حسب ا معارض، الإعلا مطويات، ا توجات، ا ترويج )ا  .ا

 مصديرين برتيع سيين ا تو بر من ا افسين أ م ة ا ية الأسواق في لشر دو هم حيث ،ا  ببتهري يقومون أ
تمور جزائري ا ل وتغليفها توظيبها ثم ،ةا يتمأحسن بش ى تصديرها ،  ية الأسواق إ دو  .ا

توصيات3  . ا
ة  من       شر ا توجيهها  تي يم توصيات ا اءا علSODAPALأهم ا يها في ، ب متوصل إ تائج ا ى ا

خارجية: ي واقتحام الأسواق ا دو ترويج ا  ا
شاء  ترت من خلال ا خارجية عبر الا وسائل الإتصال بالأسواق ا مؤسسة أن تحسن في ا *ضرورة اهتمام  ا

تج م ترويج   ها ا تواصل مع عملاءها، بما يم تجاتها وا تعريف بم ة با لشر ين يسمح  ترو اتها موقع  ا
يف. ا ت  وصورتها بأقل ا

محليين أو  ـ سواء ا زبائ تجات مع متطلبات ا م ييف ا لتصدير، وت موجهة  تجات ا م عمل تحسين جودة ا *ا
ب.  الأجا

مزيد من  ة، وبذل  ا شر تجات ا ثر بم لتعريف أ ية،  دو محلية وا تجارية ا معارض ا مزيد من ا ة في ا مشار *ا
ويعها، وتخ جهو وت زيارات ا ترويج الأخرى مثل ا يب ا عمل على تجرية أسا ي، وا دو لترويج ا ية  صيص ميزا

عامة. علاقات ا مبيعات وا شيط ا شخصي وت بيع ا تجارية، ا بعثات ا  وا
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تغليف وحماية  معتمدة في مجال ا ية ا دو معايير ا ثر مع ا ل يتلاءم أ تجات وتغليفها، بش م *الاهتمام بتعبئة ا
بيئ مستهلك.ا  ة وصحة ا

لتصدير،  موجهة  ية ا عا جودة ا تمور ذات ا تجي ا تمور، خاصة مع م توريد ا فلاحين  *إبرام عقود دائمة مع ا
توريد. ة بضمان مصادر ا لشر  بما يسمح 

لجودة إيزو  ية  دو لمعايير ا مطابقة  حصول على شهادة ا ة أن تعمل على ا شر ها 1339*يجب على ا ، لأ
ية. تعتبر دو تجاتها في الأسواق ا قبول م ضرورية  شروط ا  من ا
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يومي محمد، عمارة بي .28 دو تسويق ا تجارة، مصر، ا لية ا مفتوح،  تعليم ا ز ا ها، مر ، جامعة ب
2002.  

محمود،  .22 عمر رضوان ا يا دو تسويق ا شر، عمان، الأردن، ا ل  .2007، دار وائل 
دين،  .30 يعمرو خير ا دو تسويق ا اشر، مصر، ا  .1226، بدون 

يغول فرحات،  .31 دو تسويق ا جا شر ، مفاهيم وأسس ا ل ية  خلدو مية، دار ا عا اح في الأسواق ا
جزائر،  توزيع، ا .2008وا

 
 

يفية إختيار الأسواق فضيل فارس،  .32 ي )مفاهيم عامة، إستراتيجياته، بيئته و دو تسويق ا ا
ية(، دو جزائر،  ا موساك، ا  .2010مطبعة الإخوة أ

تصدير والاستيراد علميا وعمليامحمد فؤاد مصطفى،  .33 طبعة ا عربية، ، ا هضة ا ية، دار ا ثا ا
قاهرة،   .1223ا

ي خليل،  .34 مساعد ز خدمات وتطبيقاتها طبعة تسويق ا توزيع، ا شر وا ل اهج  م ، دار ا
ى،عمان، الأردن،   2006.الأو

تخطيط الاستراتيجيمصطفى أحمد سيد،  .35 مة وا عو طبعة تحديات ا قاهرة، ا عربية، ا هضة ا ، دار ا
ثة،  ثا  .2000ا

يةفى محمد محمود، مصط .36 فعال: تجارب محلية ودو توزيع، عمان، الإعلان ا شر وا ل شروق  ، دار ا
 .2004الأردن، 
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اجي، توفيق رائف،  .37 تسويقمعلا  توزيع، عمان، الأردن، أصول ا شر وا ل  .2002، دار وائل 
هجي تحليلياجي معلا وآخرون،  .38 تسويق: مدخل م شر، عمان، الأبحوث ا ل ردن، ، دار وائل 

ية،  ثا طبعة ا  ،2006ا
جار فريد،  .32 ضرائبا سيق ا ت بي وا جامعة ، مصر، الاستثمار الاج  .2000، موسسة شباب ا

جار فريد،  .40 فات الاستراتيجيةا تحا معاصر وا تصدير ا توزيع، ا شر وا ل جامعية  دار ا ، ا
درية،   .2008الإس

يحمد، أهلال محسن  .41 دو تسويق ا ظا م شورات ا مية الإدارية، مصر،، م لت عربية   .2007مة ا

يهلال مصطفى محمود حسن،  .42 دو تسويق ا قاهرة، ا اشر، ا  .1224، بدون 

اجحيحي سعيد علي عيد،  .43 مصدر ا ي وا دو تسويق ا توزيع، ا شر وا لطباعة وا ، دار الأمين 
 .1227مصر،  

 

رات والأطروحات: مذ  ا
ريم،  .1 فترة الاستثمـار الأجـبعداش عبد ا ـجـزائري خلال ا مـباشـر وآثار على الاقتـصاد ا  6991بي ا
جزائر ، 5002 – ية، جامعة ا قود وما علوم الاقتصادية، تخصص  تورا في ا ة د  .2007/2008، رسا
متوسطةبن حمو عبد الله،  .2 صغيرة وا مؤسسات ا تسويق، جامعة تدويل ا رة ماجستير في ا ر بوبأ، مذ

 .2010بلقايد، تلمسان، 
رؤوف،  .3 ة بوشمال عبد ا مباشر: دراسة حا بي ا ي وتأثير على تدفق الاستثمار الأج دو تسويق ا ا

جزائر توريا تسويق، جامعة م تجارية، فرع ا رة ماجستير في علوم ا ة،  -، مذ طي  .2011 -2012قس
شور جمال،  .4 صادر خ خارجية في ترقية ا تجارة ا تطورات دور تحرير ا محروقات في ظل ا ات خارج ا

ة راه ية ا دو جزائر :ا ة ا ي، دراسة حا علوم الاقتصادية، تخصص تسويق دو رة ماجستير في ا ، مذ
رة،  .2013/ 2012 جامعة محمد خيضر بس

محروقاتدحو سليمان،  .5 صادرات خارج ا مية ا ت أدا  زراعي  تج ا لم ي  دو تسويق ا ، أطروحة ا
تورا في  رة، د تسيير، جامعة بس  .2016-2015علوم ا

يةرماس محمد أمين،  .6 وط مؤسسة ا ة ا ية: حا دو لأسواق ا جزائرية  مؤسسة ا -دراسة اختراق ا
ALZINC-،  ر ي، جامعة بو ب تخصص: تسويق دو لمؤسسات، ا دوي  تسيير ا رة ماجستير في ا مذ

 .2012-2011بلقايد، تلمسان، 
بيلة دحمان،  .7 ازاتي  لمؤسسات الاقتصادية، م تسويقية  سياسة ا تجارية ضمن ا معارض ا ة ا

جزائرية مؤسسات ا ة من ا تجارية، جامعة حسيبة بن بوعلي،  أطروحة، دراسة عي علوم ا تورا في ا د
شلف،   .2017 -2016ا
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ميزةعبيـــر جميل ثابت أحمـد،  .8 ية وأثرها في تحقيق ا يم ظمات ا لم تسويقية  سياسات ا افسية  ا ت ا
خارجية ية في الأسواق ا يم تجات ا خرطوم،  أطروحة، لم تورا فلسفة في إدارة الأعمال، جامعة ا د

سودان،   .2008ا
جزائريةعماري جمعي،  .2 صغيرة ا متوسطة وا مؤسسات ا تصدير في ا تورا إستراتيجية ا ، أطروحة د

ة خضر بات حاج  مؤسسات، جامعة ا  .2011جزائر، ا-علوم، تخصص تسيير ا

ـــور بسمــة،  .10 فضائيات ف لرسائل الإشهارية في ا مة، دراسة تحليلية  عو ة الإشهارية في ظل ا رسا ا
شرق الأوسط  اة ا عربية، ق رةموذجا MBCا عامة، جامعة  ، مذ علاقات ا مـاجستيـر في الاتصال وا

ة،  طي توري، قس  . 2008-2007م

ات إسماعيل،  .11 مزيج قري لمؤسسة أهمية ا ي  دو تسويقي ا شاط ا ي في أداء ا دو تسويقي ا  -ا
اعية ص لسيارات ا ية  وط مؤسسة ا ة ا ر  ،-حا بليدة، ة مذ ماجستير، تخصص تسويق، جامعة ا

2004-2005. 
يلى،  .12 مشروبات مصباح  ة الأطلس  ة شر لمؤسسة، دراسة حا ترويجي  شاط ا تغليف في ا دور ا

ولا، رة بيبسي  ة،استير في ماج مذ طي توري، قس  .2011-2010تسويق، جامعة م

ملتقيات علمية  ا
دقيةأبو غفارة يوسف، أبو زيد سمير،  .1 ف بيئة ا ترويجي في ا شاط ا ، مجلة اقتصاديات شمال ا

شلف،   .2005افريقيا، جامعة ا
تطوير بودوشن ياقوتة، راتول محمد،  .2 ية في ا دو محلية وا تجارية ا معارض ا مستمر دور ا ا

ي، ما شـلف،  لإقتصاد الأ خامس عشر، جامعة ا عدد ا  .2016مجلة اقتصاديات شمال إفريقيا، ا
عوادي حمزة، ت .3 جاح جباري شوقي، ا جزائرية بين فرص ا متوسطة ا صغيرة و ا مؤسسات ا دويل ا

فشل،  عدد ومخاطر ا جزائرية، ا مؤسسات ا ة، ديسمبر ، جامعة قاصدي مرباح، ورقل04مجلة أداء ا
2013. 

علمية مجلات ا  ا
جزائرية بينسدي علي، حطاب مراد،  .1 متوسطة ا صغيرة وا مؤسسات ا افسية ا تهديدات وفرص  ت

عملية معطيات ا اديمية وا مقالات الأ تدويل: قراءة في بعض ا افسة ا م دوي حول ا ملتقى ا ، ا
اعية خارج قطاع ا ص لمؤسسة ا افسية  ت شلف، والاستراتيجيات ا عربية، جامعة ا دول ا محروقات في ا

 .2010وفمبر  10-11
ريم،  .2 واقعه ورتل فريد، بن عراب عبد ا مباشر، مع الإشارة  بي ا ال ومحددات الإستثمار الأج أش

امية،  بلدان ا عربية وبعض ا دول ا اخ استثماري وأعمال مصرفية با حو م خامس:  علمي ا مؤتمر ا ا
ية، جام ترو ية عمانإ ما علوم الإدارية وا لية ا فيا،  يو  5-4الأردن،  ،عة فيلاد   .2007يو
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ملحق رقم ) مقابلة (:1ا يل ا  د

 جامعة محمد خيضر بسكرة                                

و التجارية و التسيير والع و الاقتصادية وع ية الع  ك

و تجارية  قس ع

ة  دليل مقاب
بهذا  ل دليل م ، ح لي رة الد ستر في التج ل ع م حص ي الدراس ل ض لإعداد مذكرة ن      ع: م

 

 في اختراق الأسواق الدوليةدور الترويج الدولي 
زراعية دراسة حالة  منتجات ا تمور وا ة ا  SODAPALشر

ريخ: .................... ن .......................... ، إل ......، من .......... ...الت  ..................، المك

ب مع السيد:..................... .........................م   ، الخبرة..................................، المنص

 اختراق الأسواق الدوليةأولا:  

لي .1 ا الد هي الأس لتصدير ل م دان( التي ت المؤسس ب  ..........................؟ )الب

 

؟  ره ذا ت اختي  لم

................................................................................................................... 
................................................................................................................... 

................................................................................................................... 
؟  .2 لنسب لمؤسستك ط التصدير ب  ..................مت بدأ نش

؟ مؤسس لنسب ل تصدير ب جه ل افع الت هي د  م

................................................................................................................... 
................................................................................................................... 

................................................................................................................... 

ي التصدير؟  .3 يه في عم ر التي يت التركيز ع ع التم ه ن  ....................م

ذا  ؟ لم

................................................................................................................... 

................................................................................................................... 

................................................................................................................... 

؟    نع       لا* لي ا الد فسي لك في الأس ر ميزة تن دة التم  هل تشكل ج
 

المؤسس الأجنبي .4 ل  م يحت ع م عن الد مؤسس بن مع  الراغب في منتج هل ل
؟     لا  نع            المؤسس

 
لتصدي .5 ي ب ا الأجنبي قبل ال ( للأس ي ث تس م المؤسس بإجراء دراس )بح ن هل ق ر، أ ك

ط؟   ......................................التصدير صدف ف
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ن الأجنبي لعرض  من .6 لزب ، أ إتص المؤسس ب ب شراء أجنبي ل ط ب أجل التصدير: هل ت است
يه، أ ت ع ؟  منتج لي رض د ء في مع  ....................................... ت الإلت

 

ل التصدير؟  .7 مي الجزائري التي قدم لك الدع في مج يئ الحك هي ال  م

........................................................................................................................ 

 ؟ الدع شكل هذام 
لي   ن م م أي دراسي            إع ع             التدري ع التصدير               إق زيع مطب  ت

 .............أخرى.................

ل التصدير؟  .8 يلا جمركي لمؤسستك في مج دي تس  نع          لا         هل يت ت

 ، ل نع ؟في ح يلا هي هذه التس  ................................................................................م
......................................................................................................................... 

عدة ع التصدير؟  .9 مس افز ضريبي لمؤسستك ل دي ح  نع          لا       هل يت ت

    ، ل نع ؟في ح افز الضريبي  هذه الح

 ......................................................................................................................... 
 .......................................................................................................................... 

، أ ت  .11 ي  في الس الأجنبي كم ه ب العميل هل ت المؤسس ببيع المنتج المح ه حس متط بتكيي
جنبي؟    لا              نع                       الأأ

 

ر الجزائري .11 تم في ل ر الجزائر ميزة تن يض سعر صرف الدين  نع            لا        ؟هل يشكل تخ
 

؟ .12 لي ا الد فس شديدة لك في الأس ت مصدر لمن ل التي تشكل منتج هي الد  م

........................................................................................................................... 
 

؟     .13 لنسب لك ئ أم التصدير ب  لا         نع               هل يشكل صغر حج المؤسس ع
 

اجه مؤسستك لاقتح الأ .14 ب التي ت هي الع : م لي ب الت لي من بين الع ا الد  س
لي      يير الم              التكتلا الد لبيئالمع لمي                تع ب دة الع يير الج  مع

 أخرى........................................    

 

ر؟  .15 ل التم لي في مج ا الد ب اقتح الأس هي متط  م

.......................................................................................................................... 
......................................................................................................................... 

......................................................................................................................... 
؟ ب فر ع هذه المتط  هل في رأيك أن مؤسستك تت

........................................................................................................................ 
........................................................................................................................ 

........................................................................................................................ 

؟  .16 الس الأجنبي الذ تصدر إليه المؤسس ي  في بين الس المح د اختلاف ث ج ن ب  هل تشعر

 نع                     لا          
 ، ؟ في ح نع في هي أه هذه الاختلاف الث  م

.......................................................................................................................... 
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.......................................................................................................................... 
......................................................................................................................... 

؟ لنسب لك ي التصدير ب في عم                  لانع       هل تعي هذه الاختلاف الث

 

 

ي التصدير؟    .17 ن من البطء في الإجراءا الجمركي عند عم ن  لا         نع         هل تع

 
ل البحر عند التصدير؟   .18 الن انئ  ى الم ائ ع مست ن من ع ن  لا               نع     هل تع

 ، ل نع ؟ في ح ائ هي هذه الع  م
........................................................................................................................ 

......................................................................................................................... 
......................................................................................................................... 

؟ .19 ك مع م ن عند تع رد الاج ب مع المست ن من صع ن  لا            نع         هل تع
 ، ل نع ؟في ح ب هي هذه الصع  م

......................................................................................................................... 
......................................................................................................................... 

......................................................................................................................... 
؟   .21 ط المؤسس يل اللاز لنش ل ع التم ب في الحص ن من صع ن  لا    نع           هل تع

، ل نع  ؟بم هي هذه الصع  في ح

.......................................................................................................................... 
.......................................................................................................................... 

.......................................................................................................................... 
 الترويج الدوليثانيا: 

يجي التي بذلت م .1 د التر هي الج ليم ا الد  ؟ؤسستك لاقتح الأس

لي     رض د رك في مع دان الأجنبي               مش بعث                إعلان في الب را   زي
 ..........................................................................................أخرى.................   

 

(؟ .2 ئص خص ئم المنتج  )ق ت ج لمنتج ل  لا        نع               هل ت المؤسس بإعداد كت

؟    سي الجزائري م لح الدب ل عبر المص  لا            ع   ن           هل يت ارس

ذا؟................................................................................................. ل لا، لم  في ح

؟    .3 ت ني تعرض فيه منتج قع الكتر  نع            لا     هل تم المؤسس م

 

اصل معك من خلا لت ني؟ هل ت ج أجنبي ب قع الالكتر  لا     نع               ل الم

 

لا مع مؤسس  .4 ا في اتص هم رج، ليس يمين في الخ را الم ء الإط يد المؤسس من أصدق هل تست
؟   ن  لا    نع               عملاء أج

 
؟  .5 لي رض د ركت في مع  نع            لا        هل ش

ة في      مشار ية عدد ا دو تجارية ا معارض ا          4             3             1             0:     ا

، ل نع رض داخل الجزائر في ح هي المع  :........................................................... م
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هي                         رج الجزائرم رض خ  ..................................:........................المع
 
؟ .6 لي رض الد ركتك في المع هي أهداف مش  م

يين      حا موزعين ا قاء ا يين               حا زبائن ا علاقة مع ا بحث عن زبائن جدد           توطيد ا  ا
منافسين                بناء صورة جيدة       عقد صفقات جديدة                                دراسة ا

رض؟  .7 في قبل المع ع بمدة ك مطب ج   نع            لا        هل يت تحضير كت

؟  ص ج داخل المؤسس أ من طرف ج خ ع الكت طب  نع            لا          هل يت إعداد 
 
ر .8 ل مرة في مع م المؤسس بعرض منتج جديدة لأ ؟   هل ق لي  نع            لا       ض د

 
؟   .9 لي رض الد يض سعري في المع  لا     نع               هل ت المؤسس بتخ

 

؟ .11 لي رض الد رك في المع د ع المؤسس من المش بي التي ع ان الإيج هي الج  م

.......................................................................................................................... 
.......................................................................................................................... 

.......................................................................................................................... 
؟ .11 لي رض الد رك في المع ء المش ار أثن ز هداي ل دي عين من منتج المؤسس   هل يت ت

 نع            لا               
 

؟  .12 ركت في لي التي ش رض الد ن في المع ل أج ل أعم د ص مع رج  هل ت ع

 نع            لا           

؟    هي هذه الص ، م ا  نع ن الج  إذا ك
.......................................................................................................................... 

.......................................................................................................................... 
..........................................................................................................................   

؟   .13 ت لي لمنتج يج الد تر  لا           نع        هل تخصص المؤسس ميزاني ل

(؟  ...............  )لسن معين غ هده الميزاني : ك تب ا نع ن الج  إذا ك
؟   بت ا أ هي ث لي مع السن يج الد  لا         نع              هل تزيد ميزاني التر
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ملحق رقم)    تغليف (:2ا  : وسائل ا

 

 

 

 

 

 

 

  

 

ملحق رقم )  (:3ا

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

تمر  لغ 1غلاف علبة معجون ا

 

 لغ 5غلاف علبة 
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ملحق رقم)  (:4ا

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

ملحق رقم)  : (5ا

 

 

 

 

 

 

 

  

 غلاف علبة

 

ة شر  منتجات ا
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ملحق رقم  (:  60) ا

 

 
مؤسسة  بطاقة تعريفية خاصة با

 



  

 

 

 

 
 

 

 

 

 

 
 
 
 
 
 

 

 

 ملخص:
دراسة       ي في اختراق الأسواق  تهدف ا دو ترويج ا ذي يلعبه ا دور ا تعرف على ا ى ا إ

زراعية  منتجات ا تمور وا ة ا ك في شر ة تطبيق ذ نظرية، ثم محاو ناحية ا ية من ا دو ا
مقابلة مع  غذائية، وقد تم استخدام ا ك وا لقيام بذ معلومات، و جمع ا أداة رئيسية  ة  شر مدير ا

موضوع، وقد توصلت  متنوعة تغطي أبعاد ا لمقابلة يضم مجموعة من الأسئلة ا يل  تم تصميم د
ية، بسبب صغر حجمها  دو دخول الأسواق ا مباشر  تصدير ا ة على ا شر ى اعتماد ا دراسة إ ا

ما أنها تعتمد عل انياتها،  محدودة، وقد  ى تصدير نوعية دقلةوضعف إم ى عدد من الأسواق ا إ
ة  شر تي تستعملها ا ي ا دو ترويج ا يب ا تراجع، أما أسا محدودية وا تميزت صادراتها با
جزائر، بسبب ضعف  ية قليلة تم تنظيمها داخل ا ة في معارض دو مشار فاقتصرت على ا

عليا ية، وعدم إدراك إدارتها ا ما انياتها ا ية. ام دو ي في غزو الأسواق ا دو ترويج ا  لأهمية ا

 
مفتاحية: لمات ا ة  ا تصدير، شر ية، ا دو ية، اختراق الأسواق ا دو معارض ا ية، ا دو ترويج ا ا

رة( زراعية)بس منتجات ا تمور وا  ا
 

Résumé 
 
      L'étude vise à identifier le rôle de la promotion internationale à pénétrer les 
marchés internationaux  théoriquement, et ensuite essayer de l'appliquer dans la société 
des dattes et des produits agricoles et alimentaires. On a utilisé l'entretien avec le 
directeur de l'entreprise comme un outil clé pour recueillir de l'information, et pour le 
faire, on a conçu un guide d'entretien, qui contient une ensemble des questions 
couvrent les démentions du thème, L'étude a révélé la dépendance de la société sur 
l'exportation directe pour pénétrer les marchés internationaux, en raison de leur petite 
taille et de leurs faibles potentiels, car elle dépend de l'exportation du Deglet Nour à un 
certain nombre de marchés limités. Ses exportations sont limitées et on déclin, alors 
que les méthodes de promotion utilisé par la société à l’internationale, elle se limitait à 
participer à quelques expositions internationales organisées en Algérie, en raison du 
faible potentiel financier du société, et la non perception du direction de la société de 
l'importance de la promotion internationale, dans pénétration des marchés 
internationaux. 
 

Mots-clés: Promotion internationale, Expositions internationales, Pénétrer les marchés 
internationaux, L'exportation, Société des dattes et des produits agricoles et 
alimentaires (Biskra) 


