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Abstract

  The international markts have been offected by the curent economic 

change in the world , these economie changes gave a new vision in terms of 

the pattern catalogue with the same needs of consumers « global markets » 

on the one hande.

As result , the économic institution innovâte and exel , searching new 

methods and ways to ensure,theu market  portion across diffferent countries 

like : exporting,stratigie alliance,direct investment,contracts and international 

agreements.

     Transition to the international markets is made through a method among 

the previouse mthods according to the specificity of target markets wil him 

the from work of strategic international public institution , this entry is 

embodied through mixed marketing s éléments « produce , cost , proumotion 

, distribution » by which the implémentation and performance of the 

marketing activity of the institution are made and they also détermine its 

position in varions international markets.

    To activate the effectiveness of the algerien économic institution in 

compétition , it must adapt to the environmental factors that may offect 

survival and continuation as a system , marketing do not only affect the 

decisions of access to international markets , but olso affect the décision of 

the institution in haw to  sew these markets this can be achieved the design 

of policies and marketing stratégie are appropriate in the lange time.                              
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إن التطرق لموضوع التسویق الدولي  لم یكن ممكنا إلا من خلال التعرف على جمیع المفاهیم الأساسیة 
الحدیث للتسویق واستراتیجیات موالأبعاد المرتبطة بالنشاط التسویقي الدولي خاصة ما تعلق منها بالمفهو 

  . قي الدخول إلى الأسواق الدولیة وكذا استراتیجیات عناصر المزیج التسوی

دور استراتیجیات التسویق الدولي في الانتقال إلى الأسواق حولتمحورت هذه الدراسة بصفة عامة    
لمفهوم التسویق الدولي ومدى فعالیة المؤسسات الناشطة حیث تطرقناالدولیة لدى المؤسسات الاقتصادیة 

دولي و مدى موائمتها مع ، بالإضافة إلى دراسة سیاسات المزیج التسویقي الفي الأسواق الدولیة
خصوصیات الأسواق الخارجیة ، كما تطرقنا إلى مقاییس الكفاءة لدى إستراتیجیات التسویق الدولي ، 
بالإضافة إلى دراسة أسالیب الدخول إلى الأسواق الدولیة من خلال التعرف الأسلوب الملائم للانتقال إلى 

ة لكل مؤسسة ومدى قدرته على العمل في هذه الأسواق الدولیة حسب وذلك حسب الإمكانیات المادی
  .الأجنبیةالأسواق ومواجهة المنافسة 

التي كانت - سوناطراك–ولقد حاولنا إسقاط هذه الدراسة على المؤسسة الوطنیة لنقل وتسویق المحرقات 
  .جل معرفة مدى تطابق الجانب النظري مع الواقع العملي أمحل دراسة میدانیة قمنا بها من 

  ر صحة الفرضیات اختبا

:                                                                                        التي قمنا بها بان أثبتت لنا الدراسة 

لان ): صحیحة( مؤسسة اقتصادیة هو الحصول على اكبر حصة سوقیة لأيالأسمىالهدف -1    
  .المسطرة لآي مؤسسة كانتالتوسع الاقتصادي من بین الأهداف

إعداد إستراتیجیة تسویقیة فعالة یكون عن طریق دراسة البیئة الخارجیة وفق أسس علمیة -2    
التكیف معها فذلك الأخیرةتعتبر البیئة من اعقد ما تواجه المؤسسة وان استطاعت هذه ) : صحیحة (

  .الدولیة الأسواققد فرضت نفسها في أنهایعني 

وقدراتها لإمكانیاتهاالدولیة وفقا للأسواقالتسویق الدولي یتیح للمؤسسة الدخول تإستراتیجیاإ -3    
والقدرات الإمكانیاتالدولیة حسب الأسواقإلىتختار شكل الدخول أنیجب على المؤسسة ) : صحیحة(

  .المسطرة الأهدافالمتاحة وذلك حتى تستطیع التحكم في مزیجها التسویقي ومن ثم تحقیق 

  نتائج البحث   

أساستعتبر لأنهاالدولیة متوقف على عناصر المزیج التسویقي الأسواقنجاح المؤسسة في -1
  .التسویقیة الدولیة الإستراتیجیة

  .یعتبر التصدیر الوسیلة الأكثر سهولة لاقتحام الأسواق الدولیة -  2

  .تعتمدها المؤسسة لتنویع مداخیلها یعد الاستثمار الأجنبي كأحد المصادر التي-3   
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    إلى  إضافةبقوى العرض والطلب مرتبطةالأخیرةلان هذه الأسعاریمكن للمؤسسة التحكم في لا-4

  .OPECالتي تقررها للأسعارذلك فهي تخضع 

ات زبائنهالتلبیة احتیاجوالأنابیبوهما البوارج أساسیتینتعتمد المؤسسة في توزیعها على وسیلتین -5
  .العالم أنحاءعبر مختلف 

  . للمؤسسة عدة مكاتب في بلدان مختلف تقوم بالترویج لدى الشركات المحلیة -6    

  . تنویع المصادر في إنتاج الطاقة كإستراتیجیة جدیدة لما بعد الطاقات الاحفوریة -7    

  الاقتراحات والتوصیات

  : أن نقترح ما یلي من خلال النتائج المتوصل إلیها یمكن   

  .إیجاد تقنیات ووسائل حدیثة لعملیات الاكتشاف والتنقیب والتكریر –1

التحالف مع اكبر عدد ممكن من الشركات الأجنبیة لا سیما التي تسعى لإنتاج الطاقات البدیلة وذلك -2
  .لاكتساب الخبرة في هذا المجال 

  .دعم الاستثمار في إنتاج الطاقات البدیلة -3

  .تعزیز العمل والتعاون بینها وبین الجامعات في مجال تطویر الطاقات البدیلة -4

  آفاق البحث 

لتشعب موضوع التسویق الدولي ، ولما لم نتطرق إلیه من خلال هذا البحث الذي یمكن أن نعتبره نضرا 
رى وإمكانیة وفي هذا الصدد اكتشفنا إمكانیة مواصلة البحث في هذا الموضوع من جوانب أخمتواضعا 

  :طرح إشكالیات لمواضیع جدیدة والتي بدوره یمكن أن تكون محل دراسات مستقبلیة في هذا المجال 

  .الاستراتیجیات الدولیة بین التطبیق والتطویر-1

  .أهمیة بحوث التسویق الدولي في ترشید القرارات التسویقیة الدولیة للمؤسسة-2

    .الأسواق الدولیة الاستراتیجیات البدیلة في اختراق -3
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  :ـدــتمهیـ

ذلك أنّ التسویق بهتم باتساع الرغبات و , الحدیثة في الفكر الإداريالاتجاهاتتعد الدراسة التسویقیة أحد     
به التسویق الدولي من اهتمام في ظل المرحلة الراهنة، یحضاالحاجات الإنسانیة، و لا یخفي على أحد ما 

و , قدرة على فهم الفرص التجاریة في الأسواق الخارجیـةیاً، فهو یعني المبحیث یعد نشاطا اقتصادیا عال
  .استیعابها لضمان النجاح و مواجهة المنافسة الدولیة

كما یشیر كذلك إلى عملیات التبادل التي تتم عبر الحدود الدولیة، بهدف إشباع الحاجات، والرغبات الإنسانیـة، 
جمـة عن تزاید حـدة المنافسة، و على النطـاق الـمحلي و إلى جانب سعیه من التخفیف من الآثار المتزایدة و النا

  .الـدولي

                                   ویأتي هذا الفصل من الموضوع لیغطي القسم الأول من الجانب النظري للدراسة وذلك من خلال تقدیم 

  :من خلال المحاور التالیة

  ة في مجالهالتسویق الدولي والمؤسسات العامل: المبحث الأول

  التسویق الدولي في المؤسسة الاقتصادیةإستراتیجیة: المبحث الثاني

  المزیج التسویقي الدولي: المبحث الثالث

  مقاییس كفاءة استراتیجیات التسویق الدولي: المبحث الرابع
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  التسویق الدولي والمؤسسات العاملة في مجاله:المبحث الأول 

العالمیة، الأسواقلدى الأعوان الاقتصادیین نتیجة لتوسع المنتجات في اهتماما متزایدا یعرف التسویق الدولي    
للتطور التكنولوجي السریع ولا سیما في مجال الاتصالات ، وبسبب زیادة حدة المنافسة في الأسواق كافة 

  .والتطور السریع في رغبات واحتیاجات الزبائن

  ، أهمیته وأبعادهمفهوم التسویق الدولي : المطلب الأول 

في عالم تسوده المنافسة الشدیدة والصراعات بین الدول لغزو الأسواق الدولیة أصبح من الضروري على        
المؤسسات أن تنتهج نشاط تسویقي على نطاق عالمي في الأسواق الدولیة لان أسواقها لم تعد قادرة على 

واق الدولیة لا بد من التعرف على التسویق الدولي من جهة  استیعاب الكم الهائل من المنتجات ، ولولوج الأس
  .وللشركات التي ستخوض غمار هذه الأسواق من جهة أخرى

  مفهوم التسویق الدولي: الفرع الأول

یف عدیدة للتسویق الدولي ولكنها تختلف من مفكر لأخر فالبعض اهتم عدید من المفكرین والباحثین تعار قدم ال
تعددة الجنسیات على المستوى الخارجي ، والبعض الأخر یدمج التسویق ضمن حركة بنشاط المؤسسات م

وتخصص التجارة الدولیة في حین أن آخرین ینطلقون من السوق الوطني المحلي للخروج للأسواق الخارجیة 
ج ذلك النشاط من العمال الذي یركز على عناصر تخطیط تطویر المنتوقد عرف التسویق الدولي على أنه ."

أكثر من ي،التسعیر التوزیع والترویج وخدمة المستهل النهائي من المنتجات التي تلبي طلباته واحتیاجاته ف
مجموعة الأنشطة والجهود المتكاملة التي تؤدي إلى تدفق وانسیاب السلع والخدمات والأفكار التي "أو هو 1"دولة

عملیة التبادل التي تحقق أهداف جمیع الأطراف تشبع حاجات ورغبات الأفراد والجماعات والمنشات من خلال
  ."في إطار إداري واجتماعي وفي ظل  المتغیرات البیئیة الكلیة المحیطة

بأنه یشمل الأنشطة الخاصة بتحدید احتیاجات المستهلكین في أكثر من سوق وطنیة "وفي تعریف آخر جاء  
  .2"یع السلع، الخدمات التي تتلاءم معهاواحدة ثم العمل على إشباع تلك الاحتیاجات بإنتاج وتوز 

التسویق المحلي فالفارق یلاحظ من هذا التعریف أن هناك تشابها كبیراً بین تعریف التسویق الدولي وتعریف 
أما  .الوحید حسب صاحب التعریف  هو أن الأنشطة في التسویق الدولي تمارس في أكثر من دولة واحدة

سویق الدولي لا یعدو كونه عبارة عن نشاط دینامیكي مبتكر للبحث عن المستهلك الت" :بأنفیرىفیلیب كوتلر 
  .            3"القانع في سوق تتمیز بالتفاوت والتعقید والوصول إلى هذا المستهلك وإشباع رغباته

                                                          

  .، ص2007، 4ردن ، ط، دار وائل للنشر والتوزیع ، الأالتسویق الدولي هاني حامد الضمور، 1

2   .13، ص 4،2003، مكتبة عین شمس، مصر،ط"الاستیرادنظم التصدیر و "التسویق الدوليصدیق محمد عفیفي، 

  .322، ص 2،2003دار زهران للنشر والتوزیع، الأردن ،ط،التسویق أساسیات ومبادئ،بشیر العلاقوقحطان العبدلي3
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Terpstra etمن خلال التعاریف السابقة تتضح لنا  أهداف التسویق الدولي والتي یمكن تلخیصها حسب 

Sarathy1كالأتي:

.وتحدید حاجات المستهلك  الدولي من خلال بحوث التسویق الدولياكتشاف-أ

إشباع حاجات المستهلك الدولي عن طریق موائمة أو أقلمة السلع والخدمات وباقي عناصر المزیج -ب  
  .التسویقي حسب خصوصیة الدول والمناطق المختلفة

المنافسین من داخل الدولة أو الدول المضیفة ومن خارجها أیضاً مواجهة المنافسة والتفوق على - ج  
  .بـواسطة تقییـم ورصد ومتابعة أفـعال المنافسین والاستجابة السریعة للتطور

تنسیق عناصر النشاط التسویقي، ویتسنى ذلك من خلال تحدید ما هي القرارات التي یجب اتخاذها - ج  
.حسب خصوصیة كل بلدبشكل مركزي أم لا وهل ستكون نمطیة أم

فهـم وإدراك القیـود البیئیة حتى یستطیع مدیر التسـویق الدولي تحقـیق الأقلمة المناسبة مع الاختلافات -د  
  الموجودة بین الدول في كل من الجوانب السیاسیة، الاقتصادیة والثقافیة 

ویق ووظائفه لا تختلف كثیرا في حالتي وتأسیسا على ما ورد في التعاریف السابقة، یتضح جلیاً أن فلسفة التس  
التسویق المحلي والتسویق الدولي، فالفلسفة التسویقیة واحدة وكذا الجوهر فالاختلاف الوحید یكمن في المحیط 

                                     الذي یتم من خلاله ممارسة مختلف فعالیات وأنشطة التسویق

                                        أهمیة التسویق الدولي: الفرع الثاني

لتشجیع , بالخصوص في مجال التجارة فیما بینهـا،أصبحت الكثیر من الدول تهتم بإبرام الاتفاقیات الدولیة   
و الفوائد التي ,  ة التسویق الدوليو في هذا الجانب نتناول أهمی،"الاستیـراد و التصدیـر"التجارة الخارجیة بشقیها 

هو فتح المجال أمام الصناعات التي تتمتع , وأن أكثر المكاسب وضوحاً و ایجابیة, تعود على الدول من خلاله
  :و یمكن توضیح أهمیته في النقاط التـالیـة،2فیها الدولة بمزایـا على قریناتها في الدول الأجنبیة

لاستیراد المنتوجات التي تنتجها , ى العملة الصعبة التي تحتاجها الدولالتصدیر أحد الطرق للحصول عل-
و رفع القدرة الشرائیة , كما یؤدي إلى رفع المعیشة و التنمیة, و بالتالي فه یعتبر كسباً قومیا واضحاً , محلیا

  .للمستهلكین

و ضرورة حیویة فه, و خلق فرص للتوظیف, التسویق الدولي یسمح ببیع فائض المؤسسة إلى الخارج-
  .خاصة

استفادة الدول النامیة من استثمارات الأجنبیة المباشرة اقتصادیا و اجتماعیا و سیاسیا، رغم أن الدول -
  .المستثمرة في الدول النامیـة لا تفعل إلا بمصلحتها الخاصة

                                                          

  .14، ص4،2002، الدار الجامعیة ، مصر،طالتسویق الدوليبوقحف، أعبد السلام 1
  .14ص , سابقمرجع , صدیق محمد عفیفي   2
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عتبارات الإسهام في دعم عجلة التنمیة، لأن التسویق الدولي تحتاج إلى مهارات، و یخضع لعدة ا-
  .أخرى

بغیة تحقیق أكبر , التسویق الدولي یساهم في خلق مناصب شغل من خلال التوسع في نشاط المؤسسة-
  .عائد من خلال رفع حجم الإنتاج

  .و الدولي للشركة, بناء سمعة جیدة على المستوى المحلي-

  .زیادة رقم أعمال الشركة-

  .الطلب من السوق المحليیساعد في الهروب من حدة المنافسة أو انخفاض -

  .  1مما یخلق وفرات كبیرة, المساهمة في تشجیع الإنتاج على نطاق واسع  - 

  أبعاد التسویق الدولي : الفرع الثالث

بالأسواق الدولیة من طرف المؤسسات ویرجع ذلك الاختلاف إلى الإمكانیات المسخرة الاهتمامتختلف درجة    
2:ذلك ویمكن تمیز هذه الدرجات من الاهتمام بالأسواق الدولیة كالتاليلها والإستراتیجیات المتبعة في 

في البدایة تكون منتجات المؤسسة تباع في الأسواق الدولیة بدون أي اهتمام أو تشجیع منها وذلك من -1
  .خلال تصریف الجزء الضئیل المتبقي من منتجاتها بواسطة منافذ توزیع لها الرغبة في ذلك

فائض في منتجاتها بصفة مؤقتة ولا تستطیع تصریفها في الأسواق المستهدفة محلیاً تركز عند وجود-2
اهتمامها نحو الأسواق الدولیة فالمؤسسة هنا لا توجد لدیها النیة في التصدیر وإنما تصریف الفائض من 

  .منتجاتها عند لزوم الأمر

جدي لمحاولة بیع وتصریف منتجاتها في الأسواق مع تزاید الفائض من السلع تبدأ المؤسسة في التفكیر ال-3
  .الدولیة وذلك عن طریق عقد بعض الصفقات الصغیرة  دون وجود عقود أو اتفاقات طویلة الأجل

ارتفاع درجة المنافسة وتزاید الطاقة الإنتاجیة یجعل المؤسسات تبحث عن وسطاء دائمین محلین أو -4
لوضع معهم تعاقدات أو ترتیبات تأخذ شكل الالتزام والارتباط بتلك خارجیین معتمدین لمؤسسات أجنبیة أخرى 

  .الأسواق التي سیتم التصدیر إلیها

بعد ذلك تلجأ المؤسسات إلى منح تراخیص لجهات أجنبیة تنتج بموجبها بعض السلع مع اكتفاء المؤسسة -5
  .الأم بعائد التراخیص

في الأسواق الدولیة عبارة عن تصریف فائض وإنما تدخل في هذه المرحلة لا تنظر المؤسسة لمنتجاتها -6
لم بأكمله على أنه ضمن إستراتیجیة معتمدة لغزو الأسواق الدولیة وتضمحل فكرة الحدود الوطنیة وتنظر للعا

  .سوق لمنتجاتها

                                                          

.707ص ، مرجع سابقعبد السلام أبو قحف  1

  .392،ص 2،1999،طالأردن، دار المستقبل للنشر،ادئ التسویق مدخل سلوكيمبمحمد إبراهیم عبیدات ، 2  
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  مراحل تطور التسویق الدولي ومبادئه          :  لمطلب الثاني ا

لمراحل التي مرّ بها التسویق الدولي والعوامل المؤثرة في ذلك، بالإضافة سنتناول في هذا المطلب مختلف ا   
  .            إلى المبادئ التي یقوم علیها التسویق الدولي

  مراحل تطور التسویق الدولي :الفرع الأول

زیادة حصة في سبیل تنشیط المبیعات والتسویق الدولیین لجأت العدید من الدول إلى انتهاج سیاسات مرحلیة ل   
  :           1مبیعاتها في الأسواق الخارجیة منها

الاندفاع نحو تخفیض الرسوم الجمركیة من قبل بعض الحكومات من اجل تسهیل نفاذ  السلع إلى الأسواق -1
الخارجیة وجاءت هذه المرحلة في أعقاب الحرب العالمیة الثانیة إمتدت تقریبا إلى منتصف الستینات من القرن 

  .    ضيالما

الإتجاه نحو إزالة أو تقلیص الضرائب والرسوم وتكالیف النقل والتامین ، ومعالجة الإختلافات في الثقافات -2
من خلال ضمان حریة انتقال السلع والبضائع ورؤوس الأموال والعمالة بین أسواق العدید من الدول ،كدول 

رة لتشمل العدید من التكتلات الاقتصادیة العالمیة ذات المشتركة سابقا ولقد تطورت هذه الظاهالأوروبیةالسوق 
  .الطابع الإقلیمي بهدف تشجیع التبادل التجاري بین دول هذه التجمعات الإقلیمیة

ظهرت في الدول المتقدمة بعض الشركات الصغیرة والمتوسطة والتي شجعتها حكومات العدید من الدول -3
وتشغیلها في مجالات إنتاجیة وتسویقیة، حیث استطاعت هذه الشركات بهدف الاستفادة من الإدخارات الوطنیة 

أن تخترق العدید من الأسواق الدولیة وتحقق نجاحات كبیرة في زیادة مبیعاتها وحصصها السوقیة بشكل أفضل 
ف مما هو علیه الحال بالنسبة لكثیر من الشركات العملاقة نظرا لقدرة الشركات الصغیرة والمتوسطة على التكی

  .                                      والاستجابة السریعة لمتطلبات السوق الخارجیة بكثیر من المرونة والیسر

هذه المرحلة بدأت مع بدایات العقد الثامن من القرن الماضي حیث أثار بعض الباحثین التسویقیین إمكانیة -4
من الأسواق الدولیة المتقاربة أو  المتشابهة وأحیانا تدویل المنتج بطرحه دفعة واحدة في مجموعات كبیرة 

المتجانسة من حیث خصائصها الاجتماعیة والاقتصادیة والثقافیة وأنماطها الاستهلاكیة ، وهذا ینطبق على 
  الدول المتقدمة التي یستهلك مواطنوها ملابس وأغذیة وسیارات نمطیة إلى حد كبیر مع بعض الفروقات البسیطة 

موضح أدناه یبین مختلف الأحداث الدولیة والعوامل التي ساهمت في تطور التسویق الدولي منذ نهایة والشكل ال
.القرن التاسع عشر إلى بدایة القرن العشرین

  :والشكل الموالي یوضح جمیع المراحل التي مر بها التسویق الدولي

  

  

                                                          

. 411، ص2007سوریا،2008، دار رسلان للطباعة والنشر والتوزیع  ،إدارة الأعمال الدولیة علي إبراهیم الخضر،  1
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الإنتاج             العرض                    الطلب                        الدولي    

  

تطور التسویق الدوليالعوامل التي ساهمت في):  1-1(شكل رقم ال
http://www.tahasoft.com/vb/showthread.php?p=108798:2011/02/28, الدوليالتسویق,هاني عرب: لمصدرا visite  

  مبادئ التسویق الدولي: الفرع الثاني

  :لي على عدة مبادئ نوجزها فیما یليیقوم التسویق الدو    

حیث تتخصص كل دولة في , یقوم التبادل أساساً على مبدأ التخصص الدولي:  التخصص و تقسیم العمل
و ترتبط ظاهرة التخصص بین , إنتاج سلعة أو مجموعة معینة من السلع و تتبادلها مع غیرها من الدول

طا وثیقاً، فالتخصص یؤدي إلى زیادة الإنتاج، و من ثم تتمكن الدول المختلفة بظاهرة التجارة الدولیة ارتبا
كل دولة من إنتاج السلع المتخصصة في إنتاجها بكمیات أكبر من حاجاتها الاستهلاكیة، كما تترك إنتاج 
السلع التي لیس لدیها تخصص أو تفوق في إنتاجها الدول الأخرى ذات التخصص و یتم التبادل بین هذه 

و تجدر الإشارة إلى أن مبدأ التخصص و تقسیم العمل قد لا یقتصر . 1تخصص كل منهاالدول على أساس
بینما قد یمتد لیشمل عدة دول تكون فیما بینها ما یسمى بالاتحاد الإقتصادي و الذي , على دولة واحدة

تصادیة فیما بموجبه تزال كافة القیود على حركة السلع و الخدمات و عناصر الإنتاج و تتوحد السیاسات الاق
بین الدول الأعضاء، و یتم التنسیق بینها بهدف وضع هیكل منتجات تتخصص في إنتاجیة هذه الدول 

و یكون القرار الخاص باختیار , مجتمعة و تحدید أهم المنتجات التي سیتم استیرادها من الدول الأخرى
لیة التي ستتحملها الدول الأعضاء المنتجات التي سیتم إنتاجها مبنیا على أسس اقتصادیة و التكالیف الك

و مثال ذلك الإتحاد الاقتصادي الذي نشأ بین الیابان .عند إنتاج كل سلعة أو خدمة مقارنة بتكلفة استیرادها
لتنسیق هیاكل الإنتاج فیما بینها في مواجهة , و كوریا الجنوبیة و مالیزیا و سنغافورة و تایوان و هونغ كونغ

                                                          

1  http://etudiantdz.net/vb/t15485.html،visite:12/03/2011.
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استقرت هذه الدول مجتمعة على تركیز جهودها في إنتاج منتجات الغزل و دول العالم الأخرى، حیث
النسیج و المعدات الكهربائیة و الأجهزة الالكترونیة و تصدیرها إلى الأسواق الخارجیة و قد ظهرت بوادر 

  .1ةالنجاح لهذا الإتحاد حیث أصبحت هذه المنتجات أكثر مبیعا و الأقوى منافسة في أسواق العالم المختلف

الترویج, التوزیع, السعر, المنتوج(یقصد به الإهتمام بجمیع عناصره الأربعة :توازن المزیج التسویقي( ,

بمعنى أنه لا یعتبر المزیج التسویقي متوازنا إذا , دون التركیز على أحدها على حساب العناصر الأخرى
ناصر الثلاثة و یراعي أن توازن المزیج تركز الاهتمام الرئیسي للشركة على عنصر السعر مثلا و إهمال الع

التسویقي من وجهة نظر التسویق الدولي لا تقتصر على ذلك فحسب، بل تشمل أیضا أن یكون المزیج 
التسویقي ملائما لقوى السوق الخارجیة، و بمعنى أكثر تحدید أن یكون ملائما لأذواق المستهلكین في الدولة 

ك یكون مواجها بفعالیة للمزیج التسویقي المقدم من جانب منافسین آخرینالأجنبیة و قدراتهم الشرائیة و كذل
و من جهة أخرىفإن نجاح المنتوج دولیا یعني نجاح المزیج التسویقي ككل و لیس المنتوج فحسب، و بالتالي 
فإن تسویق المنتوج دولیا یستوجب بالضرورة تصمیم و تنفیذ لعناصر المزیج التسویقي بشكل متوازن بما 

  .2یناسب مع الاختلاف بین خصائص و ثقافة المستهلك الأجنبي و قوة المنافسین في السوق الدولیة

خلال فترة , میزان المدفوعات هو إجمالي معاملات الدولة مع العالم الخارجي:توازن میزان المدفوعات
و أخیراً قسم الحساب و قسم حسابات الصفقات الرأسمالیة, و ینقسم إلى قسم الحساب الجاري, زمنیة معینة

و تسفر العملیات الإقتصادیة المبرمة مع العالم الخارجي إما عند وجود عجز أو فائض في میزان ... النقدي
یتعین على الدولة تسویة قیمة العجز أو الفائض مع ) عجز أو فائض(و في كلتا الحالتین , المدفوعات

ستفادة من مزایا التصدیر التي تتركز أساسا في الحصول ولما كان التسویق الدولي یتیح للدولة الإ.الخارج
و كذا , على النقد الأجنبي الذي یستفاد منه في تمویل الاستیراد و سداد العجز في میزان المدفوعات

و علیه فإن مبدأ توازن المدفوعات , في تسویة الفائض في بعض الأحیان, الاستفادة من الاستثمار الأجنبي
  .3تي تحكم أنشطة التسویق الدولي و مساهمتها في تحقیق هذا التوازنمن أهم المبادئ ال

یضیف هذا المبدأ بعدا جدیداً و هاما لأنشطة التسویق الدولي حیث لا تقوم الدولة :المیزة التنافسیة للمنتوج
أبعد من بإنتاج المنتجات التي تكون تكلفة إنتاجها محلیا أقل من تكلفة استیرادها فحسب بل الأمر یمتد إلى

ذلك حیث تختار الدولة المنتجات التي تحقق لها میزة تنافسیة في مواجهة المنتجات المنافسة لها في 
الأسواق الخارجیة،و تمثل التنافسیة على مستوى الإقتصاد الجزئي قدرة المؤسسة على مواجهة المنافسة مع 

حصتها من السوق المحلي و الدولي، المؤسسات الأخرى في داخل البلاد و خارجه و ذلك بالمحافظة على 
                                                          

  .117، ص2007، دار المناهج، الأردن، إدارة الأعمال الدولیة،و درینة عثمان یوسفمحمود جاسم الصمیدعي    1
، جامعة الجزائر، مذكرة مقدمة ضمن متطلبات نیل شهادة الماجستیر في العلوم ااقتصادیة، "مدخل استراتیجي"التسویق الدولي فلاح أحمد ،    2

  .94،غیر منشورة ، ص 2004
  .121و درینة عثمان یوسف ، مرجع سابق ، صمحمود جاسم الصمیدعي  3
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أمّـا على مستوى الإقتصاد الكلي فإن تنافسیة الاقتصاد الوطني فتكمن في قدرته على تحقیق فائض تجاري 
.  بصفة مستمرة

  القوة الشرائیة في الدولة الممستوردة:                                                

لقوة الشرائیة للدولة المستوردة و التي على أساسها یتحدد إلى أي مدى یكون دخول یرتبط التسویق الدولي بمدى ا
السوق الأجنبي أمرا مجدیا في الأجل الطویل، و یقصد بالقوة الشرائیة قدرة المستورد على الدفع بالعملة المحلیة 

ق و مدى جدوى دخوله و و سعر تحویل هذه العملة المحلیة بعملات أجنبیة أخرى ووفقا لذلك یتحدد حجم السو 
تحدید أي الأشكال سوف تنتجها الشركة أو منح تراخیص لشركات وطنیة أو الدخول مع شركات أخرى في 

.1مشروعات مشتركة

  المؤسسات الدولیة أنماطها وممیزاتها: المطلب الثالث 

ألف، 193ددها نحوتتوزع مع فروعها البالغ ع2010ألف مؤسسة دولیة سنة 47یوجد في العالم حوالي      
تتمركز أكبر هذه المؤسسات في كل من الیابان والولایات المتحدة الأمریكیة، سویسرا، ألمانیا، فرنسا و بریطانیا 
بحیث تعتبر الأداة الرئیسیة التي ساهمت في انتشار الأعمال على نطاق دولي منذ الحرب العالمیة الثانیة، فقد 

       2اهمت في توسیع التجارة والاستثمارات الدولیةكانت ولا زالت أهم العوامل التي س

  مفهوم المؤسسات الدولیة :الفرع الأول

یتسم تعریف المؤسسات الدولیة  بعدم الوضوح، إذ یختلف الاقتصادیون بصدد هذا التعریف اختلافا ظاهرا، 
ف المؤسسات الدولیة وعلى ذلك تعرّ . بحیث إن لكل اقتصادي عكف على دراسة هذه الظاهرة تعریفه الخاص

ملیون دولار والتي تمتلك 100تلك المؤسسة التي یزید رقم أعمالها أو مبیعاتها السنویة عن " بأنها بأنها 
3".دول أجنبیة أو أكثر) 6(تسهیلات أو فروع إنتاجیة في ستة 

اجها الكبیر والمتنوع تلك المؤسسات التي تمتد فروعها إلى دول عدة وتحقق نسبة هامة من إنت" كما عرفت بأنها
خارج دول الموطن، ویتم ذلك في إطار إستراتیجیة عالمیة موحدة، وتتمیز باحتكارها ) سواء السلعي أو الخدمي (

4".حیث موطنها الأم–لأحدث أسالیب التكنولوجیا العصریة، وتدار مركزیا من دول لجنة المعونة الإنمائیة 

  أنماط المؤسسات الدولیة : ثانیا

محاولة لتصنیف " التطور المؤلم للشركات متعددة الجنسیات"م الاقتصادي الأمریكي بیر لامتار في مؤلفه قد
  :المؤسسات التي تنشط في الأسواق الدولیة  إلى صنفین هما

                                                          

http://www mckadi.ifrance.com/31.doc visite،تسویق الدوليللمفاهیم اساسیة صدیق محمد عفیفي،1 :14-03-2011    

http:// ar.wikipedia.org ، visite :22/02/2011. المؤسسات الاقتصادیة الدولیةالعمري منصور ،  2

  .23، ص1989، مصر، ة مؤسسة شهاب الجامع،نظریات التدویل وجدوى الاستثمارات الأجنبیةبو قحف،عبد السلام أ  3
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حسب هذا الأساس تم تقسیم المؤسسات الدولیة حسب النمطین : على أساس الإدارة أو اتخذ القرار-1
                                                                     :     1يالمركزي واللامركز 

یتم فیها اتخاذ جمیع القرارات التي تتعلق بنشاط مختلف الفروع والمؤسسات التابعة لها :النمط المركزي - 1- 1
نظام المؤسسة، على حد سواء من طرف المؤسسة الرئیسیة  فتتجلى بوضوح سیطرة المؤسسة الأم في مجمل 

ویكون توظیف وتأهیل  وتعیین المدیرین في جمیع المراكز الرئیسیة في مختلف البلدان من مواطني بلد المنشأ 
  .للمؤسسة الأم 

عن الأول بأنه ذو درجة أكبر من الاستقلالیة في اتخاذ القرارات ، یتمیز هذا النمط :النمط الامركزي- 1-2    
لد المضیف مماثلاً إلى حد كبیر للمؤسسة المحلیة سواء تعلق ذلك باسم الفرع أو حیث یكون فیه الفرع في الب

قومیته وجنسیة فئة معینة من الإداریین باستثناء بعض المراكز الحساسة التي یعین فیها مواطنو بلد المنشأ 
                                                                                     .                                                                           للمؤسسة

إن المبدأ الأسمى لهذا النمط هو النظرة العالمیة سواء إلى نشاط :على أساس حجم النشاط والملكیة  - 2
و إلى نشاط  كل فرع، فإنه ینظر إلى كل فرع لا كجسم تابع أو مؤسسة مستقلة تماماً، وإنما المقر الرئیسي أ

مجرد عنصر من عناصر الكیان العام للمؤسسة الذي یؤدي وظائفه على نطاق عالمي، كما یعتمد  على نظام 
هداف  العامة للمؤسسة و الحوافز للمسئولین الإداریین في الفروع لتشجیعهم على بذل الجهود اللازمة لتنفیذ الأ

  2: نجد تصنیف دننغ الذي  قدم أنواع للمؤسسات الدولیة حسب هذا المعیار  نوردها فیما یلي

یسعى هذا النوع من المؤسسات إلى تحقیق درجة عالیة من التكامل في النشاط :المؤسسات الصناعیة- 2- 1
نحو المواد الخام والمستلزمات الإنتاج (خلفي والتكامل الرأسي ال) نحو السوق والمستهلك(الراسي الأمامي 
                                                .                        وهذا النوع یعتبر موجها) التسویق وغیرها

وهنا نجد أن المؤسسة المعنیة لها مركز  إنتاجي واحد حیث تعتمد علیه كثیراً أو :المؤسسات التجاریة- 2- 2
یاً في التصدیر المباشر، وفي هذا الشأن یرى لفنجستون أن هذا النوع من المؤسسات لا تعتبر مؤسسات دولیة كل

  .إذا لم تمتلك فروعاً لتسویق  منتجاتها في الأسواق الأجنبیة

یظهر هذا النوع من المؤسسات إذا تعددت جنسیات ملاكها على المستوى : المؤسسات متعددة الملكیة- 2- 3
أو نمو إحدى المؤسسات الوطنیة عن طریق اندماجها في مؤسسات أخرى دولیة أو اندماجها مع بعض الدولي

  .المؤسسات في بعض الدول المضیفة

  

  

                                                          

http://www.saaid.net/Doat/hasn/70.htm،التسویقمحمد ابراهیم عبد الرحمن ،1 visit :15-03-2011  
2

  .246، ص 2003، 4، المكتب العربي الحدیث ، مصر، طاقتصادیات الأعمال عبد السلام أبو قحف ،   
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  ممیزات الشركات المتعددة الجنسیات كمثال عن المؤسسات الدولیة : الفرع الثاني         

  :1تعددة الجنسیات كما یلـيیمكن أن نستخلص ممیزات وخصائص الشركات الم           

أنها منشأة خاصة ذات طابع حكومي.  

هدفها الأساسي هو تحقیق الربح.  

 أنها تعمل بواسطة عدد كبیر من الشركات ذات شخصیة قانونیة مستقلة، أو بواسطة شركات
  .فرعیة، وهذا یبین الصیغة التعددیة لعمل هذه الشركات

ود الدولیةأنها تتواجد في عدة دول، فهي تعبر الحد.  

  : 2ویمكن معرفة كبر حجم الشركات في مجالات ثلاث

289ضخامة حجم المبیعات، ووفقاً لهذا المقیاس احتلت شركة میتسوبیشي، بإجمالي إیراداتها الذي بلغ -1

م، والتي یصل أجمالي 2010ملیار دولار، المرتبة الأولى بین أكبر خمسمائة شركة متعددة الجنسیات في عام 
من % 80من الناتج المحلي الإجمالي العالمي، كذلك تستحوذ هذه الشركات على نحو % 44داتها إلى نحو إیرا

  .حجم المبیعات على المستوى العالمي

ألف 800أنها تستخدم عدد كبیر من العاملین، فشركة جنرال موتورز الأمریكیة، استخدمت ما یقارب -2
  .2008ألف شخص لكل واحدة منهما وذلك عام 400حوالي شخص، بینما استخدمت شركة فورد و فیلیبس 

بلد، وشركة موبیل في ) 80(، لها فروع في أكثر من IBMالحجم الكبیر لانتشارها في العالم، فشركة-3
  .بلد) 40(في  ITTبلد، أما شركة) 62(

، المالیة، السیاحة، وتركز هذه الشركات نشاطها في بعض القطاعات المحددة مثل السیارات، خدمات التأمین
ولها إستراتیجیة مالیة اقتصادیة، ونقدیة مستقلة، عكس الشركات الوطنیة التي ترتبط بالسیاسة الاقتصادیة و 

  .الاجتماعیة للدولة

  الهیكل التنظیمي للمؤسسات الدولیة : المطلب الرابع 

ب وحجم العمل وطبیعة الإنتاج فیها تختار في العادة شركات الأعمال الدولیة الهیكل التنظیمي الذي یتناس   
وكذالك التوزیع الجغرافي لفروعها الخارجیة في العدید من البلدان وبما یتماشى مع تطوراها التاریخي و آفاقها 

  :المستقبلیة وفي ما یلي سنستعرض بعضا من هذه النماذج

  نموذج المدیریة الخاصة بالأعمال الدولیة : الفرع الأول

لتي تسعى إلى زیادة صادراتها إلى الأسواق الخارجیة أو إلى توظیف قسم من استثماراتها في تعتمد الشركات ا
تختص بممارسة الأنشطة خارج حدودها جنبا )قسم,دائرة (بلدان خارج حدودها الإقلیمیة إلى تخصیص مدیریة 

                                                          

. 65، ص 2000الأردن، ،،  دار وائل للطباعة و النشر،مبادئ العلاقات الدولیةسعد حقي توفیق،    1

  .visite :22/02/2011العمري منصور ، مرجع سابق،   2
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تخصیص مدیریة  مختصة إلى جنب مع بقیة المدیریات المركزیة في البلد الأم ، لكن ما یمیز هذا النموذج هو
بالأعمال الخارجیة بدلا من بعثرتها أو تبعیتها لعدة إدارات في الشركة بالإضافة إلى تمكین بعض العناصر من 
التعامل مع الأسواق الخارجیة واكتساب المهارات والمعارف في مجالات التسویق والإنتاج والتمویل على الصعید 

.1العالمي

  شركة الخارجیة المستقلةنموذج ال: الفرع الثاني

بموجب هذا النموذج یتم إحداث شركات خارجیة مستقلة تماما تتبع الشركة الأم في الوطن الأصلي ویعتبر 
مدیر الشركة الخارجیة معاونا ومساعدا للمدیر العام للشركة الأصل، لكن الشركة الخارجیة المستقلة تعتبر على 

التنظیمي الرئیسي وكأنها إحدى فروع المؤسسة الأم ، وفقا لهذا النموذج صلة مباشرة وجزء لا یتجزأ من الهیكل 
فان الشركة الخارجیة المستقلة تخضع للإدارة العلیا وتتلقى منها التعلیمات المطلوبة حول العدید من القضایا 

  .2وترفع لها التقاریر باستمرار عن سیر نشاط العمل ومستویات الأداء والتنفیذ

  التقسیم على أساس المنتجموذجن:فرع الثالث

یرتبط أسلوب التنظیم على أساس المنتج بالمؤسسات التي تتسم خطوط منتجاتها بالتنوع الشدید حیث تختلف 
طبیعة المهمة التسویقیة في هذه الحالة باختلاف المنتج أكثر من اختلاف المنطقة الجغرافیة ، ویأخذ الهیكل 

  . موضح أدناه التنظیمي في هذه الحالة الشكل ال

  

    

  

  

  

  

  تحالهیكل التنظیمي على أساس المن): 2-1(شكل رقمال

  265، ص2001، 4ط،مصرالتوزیع ، والجامعیة للطباعة والنشر،الدارالإدارة المعاصرةعلى الشریف، :المصدر

  

  

                                                          

.195، ص 3،2003، دار الیازوري للنشر ،عمان ، طالإدارة الإستراتیجیةسعد غالب یاسین ،    1

2  .200نفسه، صالمرجع 

المدیر العام

سلــعة ج ســلعة بسلـــعة أ

انتاج تسویق تسویق  تسویق  تمویلانتاجانتاج تمویل تمویل
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                                                                         نموذج التقسیم الجغرافي :الفرع الرابع

تناسب هذه الطریقة المؤسسات التي تولي النشاط التسویقي أهمیة خاصة وتتصف التكنولوجیا بها بالثبات إلى 
حد ما، وذلك مثل شركات السلع الاستهلاكیة غیر المعمرة والأدویة والمعدات الزراعیة وفي هذا التنظیم یكون 

الشكل في وضح ني كل منطقة مسؤول عن قوى البیع وقنوات التوزیع  وغیرها من الأنشطة  التسویقیة،و مدیر 
  :ل التنظیميكهذا الهیالمولي

  

  

  

  

  

  

  

  

  :المصدر

  147، ص4،2000كز الكتب الأردني،ط، مر المفاهیم الإداریة الحدیثةفؤاد الشیخ سالم، وآخرون، : المصدر

  التسویق الدولي في المؤسسة الاقتصادیةإستریتیجیة: المبحث الثاني 

یقصد بالإستراتیجیة التسویقیة تحدید الأسواق المستهدفة وإعداد المزیج التسویقي المناسب لها وبالتالي          
تعتبر هذه الإستراتیجیة قلب خط التسویق التي یقوم مدیر التسویق بإتباعها،تعتمد الإستراتیجیة التسویقیة على 

واقف وتحدید أهداف المؤسسة ، كما تعني إستراتیجیة التسویق بعلاج وتطویر المتغیرات التي یستطیع تحلیل الم
وتزداد هذه الأخیرة تعقدا وصعوبة في ) متغیرات البیئة(یستطیع التحكم فیها التحكم فیها مع المتغیرات التي لا

الدولي، حیث تنظر المؤسسة التي تنشط التحكم فیها خاصة عند صیاغة الإستراتیجیة التسویقیة على المستوى
في الأسواق الدولیة إلى العالم كله كوحدة واحدة فتقوم بعمل استثماراتها وتمویل عملیاتها وشراء إمداداتها 

  . شكلبأكفأوإجراءات بحوثها وتصمیم منتجاتها أینما أمكنها إتمام ذلك 

  

  

منطقة الشرق الأوسط

المدیریة العامة

بحث وتطویــــرالموارد البشریـةالتمویـــــــلالتسویـــــقالإنتاج

أمریكـــا الجنوبیةأوروبــــــــــــــــاالیابان والشرق الأقصى

تخطیط المنتجات

التسعیــــــــــر

الترویـــــــج

التوزیــــــــــع

طقالهیكل التنظیمي  على أساس المنا):3- 1(شكل رقم 
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التخطیط الاستراتیجي للتسویق الدولي:المطلب الأول 
التخطیط الاستراتیجي للتسویق یحتل الإطار النظري الأساسي الذي لا یمكن بدونه أن تتم إستراتیجیة التسویق   

  .بكل أبعادها ومضامینها حیث أن التخطیط الاستراتیجي یعتبر الحجر الأساس لصیاغة أي إستراتیجیة ناجحة 

  الإستراتیجیة والتخطیط الاستراتیجي:الفرع الأول

العملیة الإداریة الخاصة بوضع وإدامة العلاقة بین أهداف "التخطیط الاستراتیجي للتسویق على انه عرف كوتلر 
المنظمة،المهارات الموارد وفرصها التسویقیة المتغیرة حیث یسعى التخطیط الاستراتیجي الى رسم وإعادة وترتیب 

التخطیط الاستراتیجي في مجال ، أما 1"أنشطة ومنتجات المنظمة بالشكل الذي یحقق النمو والأرباح المستهدفة
یعنى بتحدید الأهداف وتحدید الاستراتیجیات للوصول إلیها، وتحدید الأهداف مرتبط  بتقییم "التسویق الدولي 

الفرص التسویقیة المتاحة في الأسواق الدولیة، ولما كان نشاط التسویق الدولي متشابكاً ومتنوعاً كان من 
التخطیط الاستراتیجي له نفس السمات، وفي ما یلي یأتي ذكر مختلف مراحل التخطیط الطبیعي أیضاً  أن یأخذ

  2" الاستراتیجي في مجال التسویق الدولي

  خطوات عملیة التخطیط الاستراتیجي للتسویق الدولي : الفرع الثاني

رغم من الاختلافات في الغالب تتشابه نماذج عملیة التخطیط الاستراتیجي في العدید من الاعتبارات على ال
الشكلیة في عدد الخطوات إلا أنها تؤتي ضمنیا في تفسیر الخطوات التي یتضمنها النموذج ، المهم في ذلك هو 
شمولها للأنشطة الرئیسیة مع وجود اختلافات من حیث التفاصیل ودرجة التعقید ومن الطبیعي الأخذ بنظر 

ها لعملیة التخطیط الاستراتیجي وذلك لاختلافات حجم وطبیعة الاعتباران المنظمة لاتتشابه بشكل كامل في منهج
النشاط إضافة لاختلاف الظروف الخاصة المحیطة بكل منشاة حیث تضمنها الخطوات التي تساعدها في 

، وبشكل عام فان عملیة التخطیط الاستراتیجي للتسویق تتضمن عددا من 3تحقیق استراتیجیة تسویقیة فعالة 
  :                                نوجزها في الشكل التاليالخطوات الرئیسیة

  :إعداد الحالة الصافیة لقدرات المؤسسة في السوق الدولیة–1

                                                          

. 29، ص 2004، دار الحامد للنشر ، عمان ، "مدخل كمي وتحلیلي"استراتیجیات التسویقمحمود جاسم محمد الصمیدعي،   1

،3مكتبة جریر، ط:لریاضابابكر فیصل عبد االله ، : ترجمة،)وتغزوها وتسیطر علیهاالأسواقكیف تنشئ (كوتلر یتحدث عن التسویق كوتلر فیلیب،2
  .130، ص 2004

. 40محمود جاسم الصمیدعي ، مرجع سابق ،ص  3

1

تحلیل نقاط القوة والضعف  
للمؤسسة الأم  في البلد الأصلي 

)المحلي( بدلالة السوق الوطني 

4

الحالة الصافیة لقدرات   
المؤسسة بعد قیاس أثر الإنعكاس 

أثر خصائص البیئة الدولیة (
)وعبور الحدود

2

تحلیل خصائص البیئة 
الدولیة والتأثیرات 

الناجمة عن عبور الحدود

3

ر أث
الانعكاس
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تصور إستراتیجیة تسویقیة في السوق الدولي–2

  

  التسویق الدوليإستراتیجیةإعدادمراحل ) : 4-1(الشكل رقم

www.shatharat.net/vb/showthread.php?t visite 25/02/2011  التسویق الدولي حبیب االله محمد التركستاني، :المصدر،

  محددات استراتیجیات التسویق الدولیة الناجحة : الفرع الثالث

  1:على النحو التاليیوجد عدة محددات قد یؤدي تنفیذها إلى إنجاح إستراتیجیة التسویق وهي

التحدید الواضح لمهمة المؤسسة مما یستلزم أن تكون تلك المهمة ممكنة التنفیذ وعامة وتستجیب لكافة - 
  المتغیرات الداخلیة والخارجیة المحیطة 

ان یتم اشتقاق الأهداف التي یمكن أن تكون قصیرة الأجل متوسطة أو طویلة الأجل في المهمة الأساسیة - 
م تدوینها في الوثیقة القانونیة ، كما یجب ان تكون الأهداف مستخرجة غیر متعارضة بل مكملة لبعضها التي ت

  البعض وقادرة على إشباع حاجات ورغبات المستهلكین في الأسواق المستهدفة 

هلكین تحلیل الأسواق المستهدفة ذلك انه یساعد في تحلیل الخصائص والمواصفات الدیمغرافیة والتقنیة للمست- 
في الأسواق المستهدفة بالإضافة إلى تحدید حجم التغیرات في أذواقهم من جهة ومیولا تهم الشرائیة الحالیة 
والمقبلة من جهة أخرى یضاف إلى ذلك المعلومات التي یتم جمعها عن المستهلكین فیمكن استخدامها في 

                                                .قرارات مثل خدمة السوق الكلي

المتابعة المستمرة والدقیقة لما یتم تنفیذه من أعمال وأنشطة مع مقارنة ذلك بالأهداف الموضوعیة لكل وحدة - 
  .عمل على حدى وللمؤسسة بشكل عام

بشكل عام ، یركز التخطیط الاستراتیجي على مختلف عوامل البیئة الكلیة للمؤسسة ، وهذا یعني ضرورة فهم   
ومن الملاحظ أیضا ان التخطیط الاستراتیجي یعتمد بدرجة كبیرة على دراسة أثر . خاصة الخارجیة منها البیئة و 

  .2مختلف العوامل التي تؤثر في انجاح أو فشل الأهداف التي تم تحدیدها مسبقا

                                                          

.20، ص2003، 3، ط الأردن، دار الر ضا للنشر ،مبادئ التسویقمحمد إبراهیم عبیدات ،   1

2  http://etudiantdz.net/vb/t23142.html visite:23/02/2011.   

7

تحدید القدرات التي یجب 
بناؤھا  في السوق الدولي

5

د البدائل لكل عنصر من إعدا
عناصر المزیج التسویقي  في 

التسویق الدولي 

6

إعداد البدائل لإستراتیجیة  
التسویق في السوق الدولي 

وإختیار الملائمة  مھا 
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لى ما الواقع إن معدل النجاح والفشل یتوقف عالإستراتیجیة الدولیة للمؤسسة الاقتصادیة: المطلب الثاني 
تتبعه الشركات من استراتیجیات فهو أمر یحدد بصورة قاطعة معدل نجاحها أو فشلها في دنیا الأعمال الدولیة 

  . وفي هذا المطلب سوف نتطرق إلى مدخل عام حول الإستراتیجیة الدولیة للمؤسسة 

  مفهوم الإستراتیجیة الدولیة: الفرع الأول

طة طویلة الأجل تعكس رؤیة المؤسسة لما یجب أن تكون علیه في خ" تعرف الإستراتیجیة الدولیة على أنها
المستقبل في إطار علاقتها بالسوق الدولي وبیئته بمتغیراتها المختلفة من ناحیة ومواردها المختلفة من ناحیة 

  1."أخرى

ت الجغرافیة عملي مشتق من السیاسة العامة للمؤسسة یقوم بتوجیه الخیاراتوجه تفكیري"كما تعرف أیضاً بأنها 
  :3كما تعبر الإستراتیجیة الدولیة عن مجموعة من الخیارات متاحة للمؤسسة تتمثل فیما یلي،2  "للمؤسسة

  .اختیار میدان نشاط المؤسسة-   

  ...).تمیز- تخصص(اختیار البدائل الإستراتیجیة الملائمة لنشاطها -   

  .اختیار التنظیم والهیكل التنظیمي المناسب-   

  .موارد المؤسسةتخصیص -   

مرحلة التشخیص (هذه الخیارات تأتي نتیجة مرحلة التحلیل التي تعتبر أساسیة في التفكیر الإستراتیجي 
  .  یتم من خلال هذه المرحلة تحلیل عناصر البیئة الداخلیة والخارجیة للمؤسسة) الاستراتیجي

  أبعاد الإستراتیجیة الدولیة :فرع الثانيال

  4:ستراتیجیة الدولیة في النقاط التالیةیمكن حصر أبعاد الإ

ویقصد به المفاضلة بین الطرق والمسارات المتاحة لغزو : تحدید نمط دخول المؤسسة للأسواق الدولیة-أ
  .                   الأسواق الدولیة، واختیار الأمثل منها الذي  یتناسب مع ظروف وإمكانات المؤسسة

إن تصمیم منتجات وخدمات عالمیة موحدة أمر یصعب تحقیقه في الواقع : تصمیم منتجات وخدمات عالمیة-ب
العملي، إلا أنه مع تطور عناصر الاتصال وسیادة فكرة العولمة في شتى المجالات أصبح هناك نوع من 
.             التجانس في الطلب العالمي خاصة في بعض القطاعات تستغلها بعض المؤسسات لتصمیم منتجات عالمیة

المؤسسة التي تمارس أنشطتها على المستوى الدولي لا : اختیار مراكز نشاط المؤسسة في الأسواق الدولیة- ج
تعطي الأولویة لأیة منطقة جغرافیة لكي تصبح مركزاً أساسیاَ لأداء أنشطتها المختلفة، فقرار اختیار مراكز 

تخاذ ألمانیا مركزاً للبحوث وبریطانیا مركزاً للتطویر النشاط یخضع لقانون المیزة النسبیة للأسواق، فتقوم مثلا با

                                                          

1
  Pasco berho ,Marketing international,Dunod,paris,edition4,2002, P 24.

    .132كوتلر ، مرجع سابق ، ص فلیب 2

.222ص،2003، 3ط، الدار الجامعیة للطباعة ، مصر،التسویق الدولي عمرو خیر الدین ،   3

.144، ص 2002دیدة ، مصر ،، الدار الجامعیة الجإدارة الأعمال الدولیةعبد السلام ابو قحف ،  4
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والمكسیك مركزا للحصول على المادة الخام والولایات المتحدة الأمریكیة مركز للتجمیع ما قبل النهائي وإیرلندا 
  .للتجمیع النهائي

الأسلوب أو یقصد بتطویر برامج تسویقیة دولیة استخدام المؤسسة لنفس :تطویر برامج تسویقیة دولیة-د
المحتوى لواحد أو أكثر من عناصر المزیج التسویقي في الأسواق الدولیة وهذا لا یعني إما أن یكون التنمیط 

الكامل لعناصر هذا البرنامج أو التكییف الكامل فالواقع إذا عند تطویر هذا البرنامج ینبغي أن یتسم بالمرونة                       
یقصد بها التكامل بین نشاطات المؤسسة عبر الدول بدل من : القیام بتحركات تنافسیة على نطاق دولي- ه

التحرك في بلد واحد، ویقصد كذلك استخدام الأرباح المحققة في بلد معین لدعم النشاطات التي تقوم بها 
ى نطاق دولي هو مهاجمة المؤسسة الدولیة في أسواقها المحلیة المؤسسة في بلد آخر، ویقصد بالتنافسیة عل

  .حتى تنخفض قدرتها التنافسیة في عملیة دخول الأسواق الدولیة   

  أنواع الإستراتیجیة الدولیة للمؤسسة:الفرع الثالث

ى عند توجه المؤسسة إلى العمل في الأسواق الدولیة هناك عدة بدائل إستراتیجیة متاحة لها وما عل  
  :مدیري المؤسسة إلا اختیار البدیل الأمثل عند عملیة تدویل نشاطها ومن بین هذه البدائل نجد مایلي 

  1:إستراتیجیا التخصص والتنویع- )1

تختار هذه الإستراتیجیة عادة المؤسسات الصغیرة بحیث تقوم بتركیز : إستراتیجیة التخصص-أ  
:                          وذلك من خلال الاستفادة من إحدى المیزات التنافسیة التالیة منتج واحد وخدمته بكفاءة عالیة/جهودها سوق

أي إنتاج سلع بتكلفة منخفضة والاستفادة من حصة سوقیة كبیرة وبالتالي تعظیم : السیطرة بالتكالیف- 1-أ
  الأرباح

الأخرى الموجودة في السوق إنتاج منتجات ذات خصائص متمیزة عن باقي المنتجات: تمیز المنتجات- 2-أ
  .یصعب تقلیدها من طرف المنافسین

تعتمد من طرف المؤسسات الكبیرة التي تكون لها القدرة على اختراق أسواق : إستراتیجیة التنویع-ب      
  .جدیدة وتطویر أو اكتشاف منتجات جدیدة أخرى

  : إستراتیجیتا التركیز والتوسع- )2     

  :                 2سسة تبني إحدى الإستراتیجیتین عند عملیة تطویر أنشطتها نحو الأسواق الدولیةكما یمكن للمؤ      

تخترق المؤسسة في البدایة مجموعة من الأسواق وبصورة كبیرة في عدة مناطق : إستراتیجیة التوسع-أ
                                                             .    متفرقة غالبا ما تكون هذه المؤسسات ذات رؤوس أموال كبیرة) دول(جغرافیة

                                                          

.85، ص 2008، 2، دار الیازوري العلمیة للنشر والتوزیع ، عمان،طاستراتیجیات التسویقتامر البكري ، 1
  .86نفس المرجع ،ص   2



  إستراتیجیات التسویـــق الدولــي.…………………………………………….……………:الفصل الأول

- 22 -

في هذه الإستراتیجیة المؤسسات تخترق الأسواق خطوة بخطوة فعند تحقیق العائد من : إستراتیجیة التركیز-ب
  .الاستثمار الأول تنتقل إلى السوق الثاني 

  صیاغة الاستراتیجیات الدولیة للمؤسسة  : المطلب الثالث 

لكي تستطیع المنظمة أن تتنافس بكفاءة وقوة في بیئة الأعمال الدولیة تحتاج إلى صیاغة إستراتیجیة      
للأعمال تختلف كلیا عن تلك التي تستخدمها في الأسواق المحلیة وتتضمن عملیة صیاغة هذه الاستراتیجیات 

                             :                                              للخطوات التالیة 

  ختیار الأسواق الدولیة إ:الفرع الأول

وفقا لهذه الطریقة نقطة الانطلاق تبدأ من السوق المحلیة  یعتمد اختیار السوق عبر الزمن :طریقة التمدد- 1
یث تمتد أعمال على التشابه بین هیاكل السوق الوطنیة السیاسیة ، الاجتماعیة الاقتصادیة أو الطبیعة الثقافیة ح

المسوق الدولي من سوق إلى أخر مع إجراء الحد الأدنى من التعدیلات على السلعة وبقیة الوظائف التصدیریة 
الأخرى ، وهنا یكون التحرك نحو الأسواق المجاورة أولا وذلك لوجود الكثیر من أوجه التشابه مع الأسواق 

افة والمتغیرات الاقتصادیة والاجتماعیة والثقافیة والسیاسیة وحتى المحلیة للمصدر والمعرفة للعادات والتقالید والثق
  .1اللغة أحیانا یطلق على هذا الأسلوب اختیار السوق على أساس الخبرة 

في هذه الطریقة تكمن عملیة اختیار الأسواق بمراعاة عدة جوانب نذكر منها الجغرافیة : طریقة التقلص- 2
فیتم فیه مراعاة السیاسات الاقتصادیة من قبل الحكومات الوطنیة والسلطات والاجتماعیة ، أما الجانب الأول 

  .الدولیة والثاني یراعى فیه میولات ورغبات المستهلك بالإضافة إلى العادات والأعراف السائدة في ذلك المجتمع

  تجزئة السوق : فرع الثانيال

لى قطاعات متجانسة من المستهلكین ینظر إلى من المعاییر المستخدمة في التسویق الدولي هي تجزئة السوق إ
كل منها بأنه هدف تسویقي یتطلب توفیر المزیج المناسب له ، إن عملیة تجزئة السوق لیست سهلة بل عملیة 

معقدة ومكلفة خاصة إذا ما تمت على أسس علمیة بالاعتماد على دراسات وبحوث ، ولذلك وكأي إجراء یتخذ لا 
ود القیام بهذا العمل من اجل الوصول إلى القرار المناسب الذي یحقق المردود المجزي بد من مقارنة كلفة ومرد

للقرار المتخذ بخصوصه ، وإذا كانت الأسواق المحلیة فیها الكثیر من التجانس فان الأسواق الدولیة یتمثل فیها 
وحتى المنافسة التكنولوجیة ، الكثیر من مؤشرات عدم التجانس في المتغیرات الاقتصادیة والاجتماعیة والسیاسیة

یجعل من الممكن تجزئة مثل هذه الأسواق إلى قطاعات وفق معاییر یختارها المسوق تمكنه من تحقیقا امم
للمردود المناسب من هذه العملیة ، ولكثرة القطاعات التي یمكن أن یتوصل إلیها المسوق فان علیه أن یختار

                                                          

  .158،ص2009،الأردن، دار المسیرة للنشر والتوزیع ، التسویق الدولي  بدیع جمیل قدو ،1
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ا والتي تتناسب مع إمكانیات الشركة وقدراتها المادیة والإداریة وبالتالي تلك القطاعات الأكثر جاذبیة من بینه
.                         1التسویقي الذي یحقق لها أهدافها رامج التسویقیة المناسبة والمزیجتحقق لها فرصا تسویقیة أفضل ترسم لها الب

  القطاع السوقياختیار: الفرع الثالث

وم المؤسسة باختیار القطاع أو القطاعات التي تتناسب مع إمكانیاتها وظروفها في إشباع بعد تجزئة السوق تق
حاجات ورغبات المستهلكین من منتجاتها فنجد المؤسسة مطالبة بالمفاضلة بین ثلاث إستراتیجیات رئیسیة 

  :                    لاختیار القطاع السوقي المناسب 

تقوم هذه الإستراتیجیة على افتراض أن تتولى وحدات منتجات أو خدمات : إستراتیجیة سیطرة المنتجات- 1
بلد معین الإشراف والسیطرة على المنتجات والخدمات الأخرى في الأسواق الخارجیة وكنتیجة لذلك ترتكز هذه 

  .2الإستراتیجیة عل المنتج والسیطرة المركزیة المباشرة على عملیات تصنیع وتسویق منتجات الشركة أخرى

تستند على اللامركزیة الجغرافیة مع خط منتج محدود هذا المدخل یقلل : الإستراتیجیة الجیومركزیة - 2
المخاطر من خلال الدخول في أسواق وعملیات تصنیع وتمویل بأقطار مختلفة وتمنح الإستراتیجیة الجیومركزیة 

مال الإستراتیجیة الدولیة فإذا ما حصل وان مرونة كافیة للإدارة الدولیة في تخطیط وتوجیه محفظة وحدات الأع
واجهت هذه الوحدات مشاكل أو صعوبات جدیة فان هذا لا یؤثر على عمل المنظمة وأنشطتها التصنیعیة في 

  .                         3الوحدات الأخرى

متلاك عدد كبیر من تقوم هذه الإستراتیجیة على تقلیل المخاطر من خلال ا:الإستراتیجیة الجیولامركزیة- 3
وحدات الأعمال المستقلة التي تقوم بتسویق سلسلة طویلة من المنتجات وجود وحدات أعمال عدیدة یعني 
احتمال ظهور تهدیدات خطیرة اقل بالمقارنة مع وجود وحدة أعمال كبیرة والتقلیل من المخاطر یتم من خلال 

عة أیضا ، العیب الأساسي لهذه الإستراتیجیة یتلخص عدة طرق من بینها استخدام عملات متعددة وأسواق متنو 
بان التنویع المعتمد مع الاستقلالیة النسبیة للوحدات المحلیة یؤدي إلى تقیید عملیة تبادل المعلومات بین 

           الخ...4الوحدات فیما یتعلق بالأسعار ، الإعلان ، التصمیم ، الإدارة 

    الدولي في ظل العولمة الاقتصادیةالتسویقإستراتیجیة: المطلب الربع 

في ظل العولمة الاقتصادیة مهتمة بدرجات مختلفة بالانفتاح على الأسواق و بعولمة الشركاتإن اغلب   
تعمل شركاتهمالتبادلات، وبالطبع المختصین في التسویق لا یمكنهم البقاء منعزلین عن هذه الظاهرة ما دامت 

في الخارج، فعلیهم الاهتمام بمعرفة المقدرة المخصصة في هذا الاتجاه عملید الفي ظروف عولمة الأسواق وتر 

                                                          

1  .154- 153، ص صالمرجع نفسه  

http://www.tahasoft.com/vb/showthread.php?p=108798،الدوليالتسویق،هاني عرب  2 Visite(25-02-2011)  
في العلوم     شهادة الماجستیرضمن متطلبات الحصول على،رسالة مقدمةتطبیق التسییر الاستراتیجي في ظل اقتصاد السوقمداح عرایبي الحاج،  3

  .32،غیرمنشورة ، ص1997،الاقتصادیة
  .39محمد إبراهیم عبیدات ، مرجع سابق ، ص4
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دراسة الأسواق والعمل والدولي، المحلي وفي المیدانالشركاتو تحدید الأسواق المؤهلة لتمثل أهداف عمل 
دان، ومعرفة فیها یتطلب توضیح ومعرفة خصوصیات هذه الأسواق وذلك بتحدید مصادر المعلومات في هذا المی

عن بعد ومعرفة كیفیة فرز الأسواق عن قرب والتجارةفي التجارةالشركةعناصر التشخیص الخاصة بعادات 
الدولیة، وتحدید فترة تقدیم المنتج للأسواق المستهدفة و تكییف المخطط الاستراتیجي العالمي مع المحلیة و 

لا تستطیع التحكم في حدود الأخطار التي قد تظهر في الشركاتالخیارات الإستراتیجیة الداخلیة، ذلك أن اغلب 
بالعدید من العراقیل مثل معدل االتسویق غالبا ما یكون مقیدونشاط ، في ظل العولمة الاقتصادیةالأسواق 

التبادل وعدم استقرار الحكومات ووجود العوائق الحمائیة، وارتفاع تكالیف التكیف، فالخطر مفروض وباستمرار 
  .1ة مناسبة للتسویق یصبح أمرا حتمیاووضع طریق

إن الكثیر من القرارات التي تتخذها الشركة تدخل ضمن القرارات الإستراتیجیة وكل قرار إستراتیجي یتضمن   
درجة من المخاطرة و عدم التأكد وحتى الحظ، والتسویق یساعد مسئولي الشركة على توجیه خیاراتهم 

حالیة حول احتمالات تغیر الطلب و تغیر عرض المنافسة، فهو بذلك یساهم الإستراتیجیة لأنه یزودهم بمعطیات 
في بلوغ أهداف الشركة وفي صیاغة إستراتیجیتها، إن المقاربة الإستراتیجیة في التسویق تعتمد أساسا على تحلیل 

التسویقیة وتشخیص محیط الشركة وسوقها بالمفهوم الواسع، وذلك بالبحث عن الفرص الممكنة واختیار الأهداف
على مختلف الآجال تبعا لوضعیة السوق وإمكانیات الشركة، وتتضمن هذه المقاربة اختیار الأسواق المستهدفة 
وقطاعات الزبائن والبحث عن الفرص التسویقیة، واختیار موقع المنتج المعروض وتحدید المیزانیة المستعملة 

طیط العام للسیاسة التي ترید الشركة إتباعها لبلوغ أهدافها وزیادة الشركة، وتطویر العلامة التجاریة، ومنه التخ
  .2في ضل العولمة الاقتصادیةالتسویقیة

  .المزیج  التسویقي الدولي: المبحث الثالث 

) عنصرا تسویقیا 12اشتمل (،خرج الأستاذ الجامعي نیل بوردن بخلیط سماه المزیج التسویقي 1964في عام 

ن كان السباق إلى وضع أسس هذا المزیج حیث قدم تعریفا عاما للتسویق ، سماه على أن جیروم ماكرثي هو م
.   في اللغة الانجلیزیة .p.حیث حصر التسویق في أربعة أشیاء تبدأ كلها بحرف ) فور بیز(الأربعة حروف أو 

          سیاسة المنتج الدولي: المطلب الأول 

ل في المزیج التسویقي كما أن استراتیجیات  الترویج تعتمد على  ماهیة السلع یعتبر المنتوج العنصر الأو                   
المراد تسویقها وماهیة خصائصها والبدایة تكون بتقسیم السوق للتعرف على حاجات ورغبات المستهلك الأجنبي 

                        ومن هذا التقسیم یمكن لمجیر التسویق الدولي وضع الخطط والاستراتیجیات اللازمة للمنتوج

                                                          

  visite:03/02/2011. ،www.ahewar.org/debat/show.art.asp?aidالعولمة الاقتصادیةمصطفى عبد االله الفكري ،1
قسم علوم التسییر في نیل شهادة الدكتوراهضمن متطلبات ، رسالة مقدمة التسویق الاستراتیجي واهمیته في مسایرة العولمة الاقتصادیةنوري منیر،2

.15،غیر منشورة، ص  2005،جامعة الجزائر ، 
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  مفهوم المنتوج :الفرع الأول

مجموعة من الخصائص الملموسة وغیر الملموسة والمتضمنة تشكیلة من الصفات " ویعرف المنتوج على انه 
. 1"التي تمیز المنتج عن غیره وما یقدمه البائع من خدمات والتي بمجملها تخلق الإشباع والرضا لدى المشتري

أي شيء یمكن عرضه في السوق لجذب الانتباه أو الاستحواذ أو الاستهلاك ویمكن من " كما یعرف على انه
تلبیة الحاجات أو تحقیق الرغبات ، ویتضمن ذلك السلع الملموسة وغیر الملموسة مثل الخدمات والأماكن 

  2".والأفكار

عنى المادي ویعتبر خلیطا من من خلال ما سبق یمكن القول أن لتعریف المنتوج اتجاهین یعتمد الأول على الم
الخصائص الملموسة وغیر الملموسة المقدمة لإشباع حاجات ورغبات العمیل بینما یعتمد الاتجاه الأخر على 
المعنى الشامل ویعتبره مجموعة من المنافع الأساسیة المقدمة لإشباع حاجات ورغبات العمیل وبذلك فهو یضم 

                                           3:ن أن نمیز بین ثلاث مستویات للمنتجالخدمة والفكرة والمكان وغیرها، ویمك

ویعني المزایا الأساسیة التي یبحث عنها المشتري والتي تسمح بإشباع حاجاته                                                       ): المركزي(المنتج الأساسي -1
ي یتكون من الملامح والأبعاد المادیة الملموسة والتي تسهل عملیة المبادلة للمنتج هو الذ: المنتج الملموس-2

  الأساسي 

هو جمیع الخدمات التي ترافق المنتج كالتوزیع،التركیب، الضمان و ): المتنامي(المنتج بمفهوم واسع-3  
  .                                                   الصیانة

  إدارة المنتجات :الفرع الثاني

من المعروف انه لیس من السهل اتخاذ قرار بسیط حول السلع الصادرة إلى الأسواق الخارجیة حیث أن    
الأسواق الخارجیة تتأثر بجملة من العوامل الداخلیة منها  والخارجیة ، لذلك فان من المهم إعداد السلع لكل 

وتتطلب إدارة المنتجات اتخاذ القرارات الخاصة على سوق بما یضمن تحقیق احتیاجات السوق والمستهلك ،
  :                                                         مستویات ثلاث

یتولى التسویق إعدادا السیاسات اللازمة للمنتوج الفردي الجدید بالإضافة إلى : قرارات المنتوج الفردي- 1
في السیاسات الحالیة لنفس المنتوج ویتم التركیز في هذا المستوى على دراسة وتحلیل كل المتغیرات الممكنة 

القرارات الخاصة بكل من خصائص المنتوج وعلامته التجاریة وتغلیفه وتسمیته بالإضافة إلى خدمات مابعد البیع
  :   4یلي سنستعرض كل عنصر على حدىوفي ما

                                                          

. 375، مصر، ص2004، دار الجامعة الجدیدة، بحوث التسویق والتسویق الدوليعبد السلام أبو قحف،       1

2 Kotler, P. & Armstrong, G. Principles of Marketing, 11thed. New Jersey: Pearson Prentice Hall ،2005 ,p :232 

.380ص،مرجع سابق،بحوث التسویق والتسویق الدوليعبد السلام أبو قحف،    3

، مذكرة مقدمة ضمن متطلبات نیل درجة الوكتوراه في علوم التسییر، جامعة المزیج التسویقي من منظور التطبیقات التجاریةالاسلامیةبلحیمر ابراهیم، 4
  .72،غیر منشورة ،ص2005جزائر، ال



  إستراتیجیات التسویـــق الدولــي.…………………………………………….……………:الفصل الأول

- 26 -

  

  

  

  

  

  

  

  

  

  

مستویات المنتج):5-1(الشكل
  .159ص،2007دار وائل للنشر و التوزیع،الأردن،،التسویق الدولي،ان المحمود العمر رضو :المصدر

یتم تسلیم القیمة للعمیل عن طریق تعریف منافع المنتوج ویتم تقدیم هذه الأخیرة من : الصفات الممیزة للمنتوج-أ
الجودة، وتعرف ) التصمیم خصائص المنتوج مثل الجودة والسمات والنموذج و ( خلال الصفات الممیزة للمنتوج 

، فهي إحدى أدوات "قدرة المنتج على تأدیة وظائفه وترتبط الجودة ارتباطا وثیقا بقیمة العمیل ورضاه " 1بانها
تحدید تمركز المنتج، وحولت الكثیر من الشركات الجودة إلى سلاح مختلفة لمنتجاتها والتي تعتبر أداة تمیز 

رى ،خاصة إذا كانت هي الأولى في إدخال هذه السمة أو السمات للمنتوج في منتوجها عن باقي المنتجات الأخ
السوق التي لها قیمة للمستهلك ، بالإضافة إلى جودة المنتوج وتصمیمه ویكون التصمیم أوسع من النموذج حیث 

الشكل یصف النموذج الشكل الخارجي للمنتوج أي مظهره دون التعرض إلى مواصفاته بینما یركز التصمیم على
  .        الخارجي وعلى الجوهر أیضا

العلامة أو الماركة التجاریة هي أداة تساعد المستهلك للتعرف على :  الاسم التجاري والعلامة التجاریة-ب
السلعة أو الخدمة وهي أداة تعرف بخصائص السلعة وجودتها أما الاسم التجاري فهو جزء من العلامة التجاریة 

استخدامه من قبل الغیر فالاسم التجاري یساهم مساهمة فعالة في التأثیر على المستهلك ولا یسمح القانون
  .         الدولي كما یساعد في انتشار المنتوج في الأسواق المستهدفة 

                                                          

1 M.K.Kilani, Introduction au marketing ,editions C.L.E.Tunis ,1998,p157.

المنتوج

أو المیزة

كـــــــليالمنتوج ال

المنتوج الشكــــــلي

المنتوج المركـــزي

التركیــــــــب

تعبئة وتغلـــــیف

مستوى 

الممیزات الصیانة

الضمــــان

التصمیم

التسلیمالعلامة
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یعتبر التغلیف احد مجالات اتخاذ القرارات الخاصة بالمنتوج حیث أنه یمثل احد الجوانب : التغلیف- ج
  . وج كسلعة وینصرف مفهوم التغلیف إلى إنتاج عبوة السلعة والتصمیم الخارجيالملموسة للمنت

" 1یعتبر التبیین قریبا من عملیة التغلیف ولكن له متطلباته الخاصة والمختلفة ویقصد بالتبیین:التبیین -د

استخدامها المعلومات التي توضع على السلعة نفسها اوعلى غلافها والخاص باسمها ومحتویاتها وتعلیمات
ویرتبط موضوع التبیین بثلاث عوامل أساسیة وهي اللغة المستخدمة في التبیین " والتحذیرات من سوء استخدامها 

  .والقوانین والتشریعات الحكومیة الخاصة بالتبیین والمعلومات الخاصة بطبیعة السلع 

ت الأخرى المنافسة وذلك باستخدام عدة المقصود بتمییز المنتوج هو التعرف علیه من بین المنتجا: التمییز- ه
عناصر منها العلامة التجاریة الغلاف الإعلان والتوزیع ، ومن ابرز الأمثلة شركة بیبسي حینما اعتمدت اللون 
الأزرق لكي تختلف عن منافستها كوكا كولا العالمیة والتي تحمل اللون الأحمر ، وتهدف شركة بیبسي من هذا 

                            .ذهنیة عالیة لمنتجاتها ویمیزها عن باقي المنتجات الأخرىالعمل إلى تكوین صورة 

أصبحت الخدمة التي تقدم للعمیل أو المستهلك جزءا أساسیا من العملیة التسویقیة ، : خدمات ما بعد البیع-و
بین البائع والمستهلك بعد وأصبح من الطبیعي في المفهوم التسویقي الحدیث الذي یؤكد أن العلاقة لا تنقطع

الانتهاء من عملیة البیع، بل یتحمل البائع بعض المسؤولیات حتى یتأكد أن السلعة تحقق الإشاعات التي یأمل 
الحصول علیها ویتوقعها لذلك فان إدارة التسویق تعتمد إلى الاهتمام بانتشار مراكز خدمات ما بعد البیع مثل 

  .في البلد الأجنبي أو تقوم إدارة التسویق بالتعاون مع شركات أخرىالصیانة وقطع الغیار والإصلاح 

بالإضافة إلى قرارات المنتوج الفردي تسعى سیاسة المنتوج إلى بناء خط المنتجات ، : قرارت خط المنتجات- 2     
ب استخدامها وتتعلق قرارات خط المنتجات الفردیة التي یشمل علیها خط معین والتي یرتبط كل منها بالآخر بسب

لنفس المواد الخام أو نفس العملیة الإنتاجیة أو بیعها لنفس مجموعة العملاء أو غیرها من الارتباطات ، وعادة 
ما تكون القرارات الخاصة بخط المنتجات مرتبطة بخط التسویق على المستوى الاستراتیجي حیث تتحدد في هذه 

د المخصصات للموارد للمنتجات في كل خط ومن ثم یمكن الخطة التغیرات في خطوط المنتجات للشركة وتحدی
دراسة إمكانیة التوسع في خط المنتجات الحالي أو إلغاء بعض المنتجات الفردیة منه وتقییم الآثار الناتجة عن 

                         2هذه الإضافة أو الحذف على الربحیة الخاصة بالمنتجات الأخرى على نفس الخط

یقصد بمزیج المنتجات أو كما تسمى حافظة المنتجات مجموعة خطوط المنتجات : مزیج المنتجاتقرارت - 3
التي تقدمها المنظمة إلى السوق في فترة زمنیة معینة ، ویقاس إتساع مزیج المنتجات بعدد خطوط المنتجات 

والألوان المختلفة لنفس لدى المنظمة ،بینما یقاس عمق المزیج بعدد المنتجات الفردیة والأحجام والنماذج 
المنتجات ، ومن الخصائص الأخرى التي یمكن أن یوصف بها مزیج المنتجات لأي منظمة درجة الإتساق في 

                                                          

  .83بلحیمر ابراهیم، مرجع سابق ، ص   1

.449، ص 2004، الدار الجامعیة للنشر الإسكندریة ، مصر ، التسویقاسماعیل السید ،  2
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هذا المزیج والتي تتحدد عن طریق درجة الارتباط بین كل منتجات المنظمة سواء في الاستخدام أو التوزیع أو 
                                                                                                            .1ىنوع القطاع السوقي المستهدف أو أي وسیلة أخر 

  دورة حیاة المنتوج الدولي:الفرع الثالث

للمنتوج الدولي  نفس مراحل المنتوج المحلي، تبدأ بمرحلة التقدیم ثم مرحلة النمو، ثم النضج حتى مرحلة   
غیر أن المنتوج لا یحتل نفس الموقع في منحنى دورة حیاة المنتوج في مختلف الدول المطروح فیها، رالانحدا

ففي بعض الدول یكون في مرحلة النمو وأخرى في مرحلة التقدیم ویعود سبب ذلك لمواقف الأفراد اتجاه المنتوج 
وى دخل الأفراد وعوامل التمدن  وغیرها المطروح والتباین الحاصل في الظروف والمتغیرات الدولیة وطبیعة ومست

  : من العوامل التي تؤثر بشكل أو بآخر على طلب السلعة كما هو موضح في الشكل التالي

  
  دورة حیاة المنتوج: ) 6-1(شكل رقمال

//httpسیاسة المنتججلال حمري، : المصدر : www.etudiantdz.net/vb/t29837.html visite 22/2/2011  

  :2وفي مایلي سنوضح مختلف مراحل دورة حیاة المنتج الدولي 

الابتكارات عادة ما تحدث في الدول الأكثر تقدما في العالم ، وهي دول تتوافق : مرحلة الابتكار المحلي- 1
كة المعرفة التكنولوجیة الكافیة والرأس المال اللازم لتطویر منتج جدید فیها شروط الابتكار ، حیث تمتلك الشر 

وتقدیمه إلى المستهلك المحلي في البدایة لأن مخاطر التسویق المحلي أقل من مخاطر التسویق الدولي ، 
  .والتصدیر یكون بكمیات بسیطة إلى الدول المتقدمة التي تتشابه في هیكل الطلب مع الدول المخترعة

وتسمى أیضا بمرحلة الریادة في الأسواق الدولیة  وهنا نجد أن الشركات : البحارمرحلة الابتكار عبر - 2
المخترعة تقوم بتصدیر المنتج بهدف توسیع نطاق السوق وزیادة الأرباح في أقل فترة ممكنة لوجود فجوة 

سبة للمنافسة تقتصر في البدایة على تكنولوجیة ملحوظة بین الدول المخترعة والدول  المتقدمة الأخرى، أما بالن

                                                          

.204،ص ابقمرجع سمحمود جاسم الصمیدعي ،   1

  .78-77بلحیمر ابراهیم ، مرجع سابق ، ص ص  2
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الشركات الأمریكیة ذاتها إذ أن الشركات في الدول الأخرى لم تستطع في تلك الفترة الحصول على المعلومات 
الكافیة،وتتجه نفقات الإنتاج إلى الانخفاض نتیجة لاتساع الإنتاج والاستفادة من وفرات الحجم ، أما بالنسبة إلى 

  .ة لتعكس الحالة الاحتكاریة التي تكون علیها الشركة المنتجةالأسعار تكون مرتفع

في هذه المرحلة في هذه المرحلة الطلب في الدول المتقدمة یبدأ بالانخفاض نتیجة لوجود : مرحلة النضج- 3
ات تقلید لهذا الإنتاج في الداخل ، ومع ذلك تشهد صادرات الشركة المخترعة حالة من الاستقرار نظرا لاتجاه وارد

الدول النامیة من المنتج، وتشهد المنافسة في هذه المرحلة التزاید لیس فقط بین الشركات الأمریكیة والشركات 
  .المنتجة في الدول المتقدمة

وهي مرحلة تعثر الشركات المخترعة والتي تبدأ صادراتها بالانخفاض المستمر وهذا : مرحلة التقلید العالمي- 4
بالنسبة للشركة المخترعة وتبدأ التكالیف بالزیادة ، الأمر ) نقص الإنتاج(ت الحجم یؤثر على ظاهرة اقتصادیا

الذي یعطي فرصة للشركات المقلدة في الدول المتقدمة في زیادة صادراتها، إلا أن بدایة المنتج في الدول النامیة 
  .نخفاضنتیجة لمنح تراخیص الإنتاج لها یؤدي إلى اتجاه صادرات الدول المتقدمة إلى الإ

وتشمل هذه المرحلة انعكاس الأوضاع السابقة إذ تبدأ بإنتاج وتصدیر المنتج في كل : مرحلة الانعكاس-5
الدول المخترعة أصلا والدول المتقدمة الأخرى ویصبح المنتج نمطیا، ویعتمد تصدیره على وفرة عناصر الإنتاج 

  لمخترعة والدول المتقدمة الأخرىفي الدول النامیة ، وتتجه المیزة التي اكتسبتها الدول ا

  ...)المواد الأولیة،الید العاملة الرخیصة( إلى التلاشي أمام المیزة النسبیة الطبیعیة التي تتوافر لدى الدول النامیة 

                                                                                سیاسات التسعیر : المطلب الثاني 

لقد أخذت عملیة التسعیر بوصفها مهمة إداریة دورا هاما في العدید من المنظمات كونها تأخذ بعدا تسویقیا    
بعد إدراك المنضمة بأنها تبیع مجموعة قیم ، ویعد التسعیر من أهم عناصر المزیج التسویقي الدولي الذي یتمتع 

لمتوفرة لكل أدوات التسویق الأخرى ویتمثل الاهتمام الرئیسي لهذا العنصر في الكیفیة التي بنفس إمكانیة التنوع ا
.   یؤثر بها على مكانة المنظمة في السوق ، بالإضافة إلى انه العنصر الذي یؤثر مباشرة على إیرادات المنظمة 

                                           تعریف السعر : الفرع الأول

فن ترجمة القیمة في وقت معین ومكان معین للسلع والخدمات المعروضة إلى " یمكن التعبیر عن السعر على انه
مجموع كل القیم والتي یستبدلها المستهلك "كما عرف على انه . 1"قیمة نقدیة وفقا للعملة المتداولة في المجتمع 

فإن سعر المنتوج هو " أما في مجال التسویق الدولي . 2"مقابل فوائد أو امتلاك او استخدام المنتج او الخدمة
  .3"قیمته التبادلیة في الأسواق الخارجیة

  

                                                          

.384،ص 2002،مصر، الأهرام، مكتبات مؤسسة 21، التسویق الفعال كیف تواجه تحدیات القرن طلعت اسعد عبد الحمید 1

. 428، ص   سابقتامر البكري ، مرجع  2

.158، ص2008،   4، طالأردنالتوزیع ، ، دار وائل للنشر و التسویق الدوليرضوان محمود العمر ،  3
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  لعوامل المؤثرة على قرارت التسعیر ا: الفرع الثاني

  :تنقسم العوامل المؤثرة على قرارات التسعیر إلى مجموعتین رئیسیتین هما 

إمكان المنظمة السیطرة علیها ولدیها القدرة على الحد من وهي العوامل التي ب  :العوامل الداخلیة للمنظمة- 1
  :  آثارها السلبیة ، وتشمل هذه العوامل على مایلي 

حیث یحدد مدراء التسویق الأسعار للمنتجات التي یتعاملون بها انسجاما مع أهداف : العوامل التسویقیة-)أ
ن تضع لها مكانة وقیمة خاصة في السوق فإن ورسالة المنظمة ، فإذا ما كانت تسعى إدارة الشركات إلى أ

الأسعار الموضوعة للمنتجات منطقیا یجب أن تتوافق مع مستوى نوعیتها ، ولكن في هذه الحالة عند وضع 
الأسس یجب أن تؤخذ بعین الاعتبار الهدف الذي وضعته الشركة أصلا ،وبالتالي فان قرارات التسعیر تأخذ 

                             .  1إلى زیادة السعر على أساس الارتباط بالنوعیة أهداف الشركة ابتداء ولا تسعى

یعتبر السعر احد العناصر الرئیسیة في المزیج التسویقي ، ولكن یجب عند تحدید السعر : المزیج التسویقي-)ب
نة لها فالمؤسسة حین لا ینظر إلیه كعنصر مستقل بل معالجته داخل إطار إستراتیجیة التسویق والعناصر المكو 

تقرر تسعیر منتجاتها بسعر مرتفع فیجب أن تكون ذات جودة مرتفعة ویصاحب ذلك جهود ترویجیة مكثفة لإقناع 
المستهلكین بما یبرر السعر المرتفع أو تقدیمه في غلاف مناسب واختیار منافذ التوزیع التي تسوق المنتجات 

  .    2السعر وباقي عناصر المزیج التسویقي الأخرى مرتفعة الثمن، وبالتالي ینبغي التنسیق بین

للتكالیف دور هام في تحدید السعر في الأسواق الدولیة،و هو الأمر الذي لا یمكن تجاهله في :التكالیف- )ج
التسویق الدولي، لذلك فإن التكلفة في الأسواق الأجنبیة یجب أن تضمن كل شيء ضروري، لتوصیل المنتوج إلى 

ثل نفقات المبیعات، الإعلان، تكالیف البحـوث، و التسویق إضافة إلى بقیة التكالیف للسلعة ذاتها،إلا المستهلك م
أنه یمكن للمؤسسة الاحتفاظ بأسعار مرتفعة في حالة ما إذا كان المركز التنافسي للمؤسسة قویا ، و كذلك إذا 

  .         3اتبعت سیاسة التمییز السلعي

یجب أن تحدد المنظمة الجهة المسؤولة عن وضع الأسعار، لذلك تقوم المنظمات : العوامل التنظیمیة- )د
بوضع سیاسات التسعیر بطرق مختلفة ، ففي المنشات الصغیرة الحجم تحدد الإدارة العلیا السعر بینما تقوم إدارة 

الصناعیة یتم تفاوض الخط الإنتاجي أو الأقسام بتحدیده في حالة المنظمات الكبیرة الحجم ، أما في الأسواق 
رجال البیع مع العملاء ضمن مدى محدد للسعر، وفي المنظمات الصناعیة الضخمة تؤسس إدارة مستقلة لوضع 

  4.وتحدید الأسعار   المناسبة 

                                                          

  1 Kotler & Armstrong, op. cit, p309.

.                          216محمود الصمیدعي ، مرجع سابق، ص  2

. 430تامر البكري ، مرجع سابق ، ص 3

4   .432نفس المرجع ، ص
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تتضمن العوامل الخارجیة التي تؤثر على قرارات التسعیر طبیعة السوق والطلب ، : العوامل الخارجیة- 2
  :لبیئیة الأخرى وهي كالأتيالمنافسة والعناصر ا

یعتبر الطلب احد العوامل الهامة لتحدید سعر المنتج ، فالعمیل هو الذي یقدر قیمة المنتوج : مستوى الطلب-أ
وبناء على تقدیره أو رفض السعر الذي یعرضه البائع وحسب هذا التقدیر یتحدد حجم الطلب ، كذلك فقد یكون 

تالي یصعب استرجاع راس المال المستثمر مم یضطر المؤسسة إلى رفع حجم الطلب على المنتوج قلیل وبال
الأسعار لزیادة هامش الربح المحقق الأمر الذي یصعب تحقیقه إذا كان الطلب على المنتوج ذو مرونة مرتفعة 

جم فهذه الزیادة في الأسعار یؤدي إلى انخفاض الطلب وبالتالي یجب دراسة اثر الزیادة المقترحة للسعر على ح
  .الطلب المتوقع في ظل درجة المرونة المرتبطة بالطلب على المنتوج

تعتبر إحدى العوائق أو الاعتبارات الأساسیة التي , إن درجة المنافسة السائدة في الأسواق الأجنبیة: المنافسة-ب
منافسة في السوق فیختلف السعر في هذه الأسواق باختلاف قوة ال, تؤثر على قرار التسعیر في الأسواق الخارجیة

  . إلا أنه یمكن للمؤسسة الاحتفاظ بأسعارها المرتفعة في حالة ما إذا أتبعت سیاسة التمییز السلعي, الآخر

تتأثر السیاسات السعریة بالظروف الاقتصادیة والقانونیة المحیطة مثل الازدهار :عوامل خارجیة أخرى - ج
ت الفائدة وذلك لتأثیرها المباشر على تكالیف خطوط الإنتاج والكساد والتضخم ونسبة الضرائب الحكومیة ومعدلا

وقدرات العملاء على الدفع وعملیات الاستثمار أیضا، كما أن للعوامل الاجتماعیة اثر غیر مباشر على سیاسات 
                     1.التسعیر

  طرق التسعیر : الفرع الثالث

تحدد المنظمات عادة حد أعلى لأسعار منتجاتها والذي یتمثل في إدراك العمیل للقیمة وحد أدنى لها والمتمثل   
في تكلفة المنتجات وذلك بغرض تحدید حجم الطلب المتوقع عند كل مستوى من مستویات الأسعار وبالتالي 

ولیس من الضروري أن یكون أعلى التوصل إلى مستوى الأسعار الذي یحقق أعلى نسبة هامش ربح ممكن ، 
سعر كما تضطر المنظمات أحیانا إلى تخفیض السعر نتیجة وجود المنافسین أو لعدم السماح لدخول المنافسین 

  . 2للسوق

وعلیه تحدد المنظمات الأسعار عن طریق اختیار طریقة تسعیر عامة تؤخذ في الاعتبار عامل أو أكثر من   
إدراك المستهلك للقیمة وأسعار المنافسین وبقیة ،السعر والمتمثلة في تكالیف المنتوجالعوامل الرئیسیة في تحدید 

  :العوامل الداخلیة والخارجیة ویمكن تلخیص طرق التسعیر العامة كما هي موضحة في الشكل الموالي 

  

  

                                                          

، غیر منشورة ، 2008قسم التسییر ، جامعة الحاج لخضر، باتنة ، في ة مقدمة لنیل شهادة الدوكتراه، رسالالتسویق والمیزة التنافسیةسامیة لحول ،1
  203ص 

2  M.K.Kilani , op. cit, p 187.
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  طرق تحدید السعر) :  7-1(الشكل

  .23، ص2002، الدار الجامعیة ، مصر ،التسویق الدوليعبد السلام ابوقحف، :مصدر ال
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تحدید سعر 
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تقوم المؤسسة بحساب التكلفة الإجمالیة للمنتج مضاف إلیه هامش : التسعیر المبني على أساس التكلفة- 1
:                                                                        ادلة التالیة الربح الذي یحقق معدل العائد المرغوب على راس المال المستثمر ویأخذ هذا الأساس المع

  

  

وهذا الأساس یراعي عند تحدید السعر للمنتج أن یكون مغطیا لكافة البنود المتعلقة بالتكلفة مضافا إلیها هامش 
یعاب على هذا الأسلوب لتحدید أسعار التحویل ضعف الحافز على ضغط التكالیف أو تعظیم ستهدف ،الربح الم

على حین أن الفروع التي تبیع ،الأرباح بالنسبة لتلك الوحدات أو الفروع المشتریة للسلع بأسعار منخفضة 
رباحها و تحویلها بشكل مقنع منتجاتها بأسعار منخفضة قد تكون في حالة إحباط مستمر نتیجة عدم تحقیقها لأ

  1.إلى الفروع الأخرى

تكون البدایة بسعر السوق السائد وقد یتم اختیار سعر البیع مساوي أو :التسعیر المبني على أساس القیمة- 2
اقل أو أكثر من سعر السوق وذلك حسب ما تتمیز به سلعته من مزایا خاصة ، ولتحدید السعر المناسب لبیع 

  :         2الذي یحقق العائد المناسب یجب تطبیق مایليمنتج المنشأة 

                           .     للكشف عن الأسعار المقبولة في السوق في الأصناف المماثلة والبدیلة: دراسة السوق- 

اس النوعیة ودرجة إقبال المستهلكین علیها ومن ثم على المنشاة على أس: المنافسةودراسة مجال الأسعار- 
  .            أن تقرر موقع منتجاتها في هذا المجال 

  .       لتحدید السعر الذي یناسب منتجات المؤسسة : اختبار السوق- 

  .   تر البیع وحجم المبیعانیة على سعتقوم الإدارة بدراسة نسب الإضافة لمنشات التوزیع والتسهیلات الائتما       

  

التكالیف الأخرى                                                          –مجموعة تكالیف التسویق -هوامش ربح الوسطاء–سعر السوق = الربح 

ما رفع إ: 3ففي حالة عدم قدرة المؤسسة على تحدید السعر المقبول من السوق فلیس أمامه سوى مدخلین هما  
مستوى كفاءتهما وخفض التكالیف ، أو عدم تقدیم السلعة للسوق،لان عرض السلعة دون معالجة مشاكل التكلفة 
سیؤدي إلى فشل السلعة وخروجها المبكر من السوق ، لان عرض السلعة دون معالجة المشاكل سیؤدي إلى 

  .فشل السلعة وخروجها المبكر من السوق

المنتجات المنافسة لها تأثیر على حجم المبیعات ومستوى الأسعار : س المنافسةالتسعیر المبني على أسا- 3
المحلیة، والقرار المطلوب في ظل المنافسة في مسألة التسعیر هو هل یكون السعر أعلى أو نفس أو أقل من 

                                                          

  .108،ص2003، مؤسسة حورس الدولیة للنشر والتوزیع، مصر، اتجاهات تسویقیة التسویق الدوليعصام الدین أبو علفة، 1

.438سابق ،ص تامر البكري ، مرجع 2

29، ص2002، الدار الجامعیة ، مصر ،، التسویق الدولي عبد السلام ابوقحف،  3

  هامش الربح            +إجمالي تكلفة المنتوج = السعر
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وحینما یدخلون أسعار الآخرین ؟ وإضافة إلى المنافسین الحالیین هناك منافسون محتملون لم یدخلوا السوق بعد 
إلي السوق فإنهم في الغالب یحاولون كسر حاجز السعر والدخول بأسعار منافسة قد تكون أقل من الأسعار 

  1.السائدة ، لذلك فإن المنافسة تشكل عاملاً هاماً من عوامل التسعیر في الأسواق الدولیة 

  ستراتیجیات تسعیر الصادراتإ: الفرع الرابع

صاحب إستراتیجیة التسعیر الدولي عملیة مراجعة للتسعیر المحلي للمنتجات أو الخدمات من المهم جداً أن ی   
التي تقدمها إدارة التسویق الدولیة، وربما یكون في مقدور الشركة المصدرة أن تتعامل مع التسعیر الدولي بطریقة 

یار إستراتیجیة التصنیع للمنتج أكبر مقارنة بالتسعیر المحلي،  ومن الممكن السیطرة على التسعیر من خلال اخت
في بلد الاستهلاك أو الشراء حیث یساهم ذلك في التخلص من مصاریف النقل والتعریفة الجمركیة وهناك عدة 

  :أسالیب للتسعیر

تقوم هذه الإستراتیجیة على أساس السعر بأعلى قیمة ممكنة على اعتبار : إستراتیجیة كشط السوق السعري -1
على شریحة محددة جاهزة لدفع أعلى الأسعار لقاء شراء سلعة متمیزة ونادرة، بعد ذلك تقوم أن الشراء سیقتصر

الشركة في مرحلة لاحقة بتخفیض السعر لتستقطب أكبر عدد ممكن من المستهلكین نتیجة لظهور المنافسین 
  .2الجدد

بصورة منخفضة وذلك لإیجاد تتضمن هذه الإستراتیجیة تحدید الأسعار:  إستراتیجیة الأسعار الإختراقیة- 2
أسواق واسعة وتفترض هذه الإستراتیجیة أن وضع السعر المنخفض هو بهدف الحصول على عوائد على المدى 

أنه قد لا یشجع الآخرین على الدخول للأسواق وذلك لأن الأول: البعید، والسعر المنخفض یمكن أن یحقق أمرین
المحافظة على نصیب المنشأة من السوق بحیث لا یسمح انيوالثالسعر الأقل قد یعني هامش ربح أقل، 

.                                                                                                                  3للمنافسین التأثیر على هذا الجزء من السوق

یجیة الشركات العملاقة القیادیة على التحكم في حركة تعتمد هذه الإسترات: إستراتیجیة التمیز السعري- 3
السوق من خلال تقدیم تشكیلات سلعیة جدیدة متطورة نظرا لإمكانیاتها البشریة المتقدمة ولخبراتها الواسعة في 

. 4الأسواق الدولیة مم یمكنها من تحدید الأسعار المناسبة لمنتجاتها في السوق

  سیاسات التوزیع: المطلب الثالث 

یركز التسویق التكتیكي على جانب التدفق لأسفل من شبكة تسلیم القیمة من خلال دراسة وتحلیل مختلف      
العوامل المؤثرة في قرار اختیار قنوات التوزیع الملائمة للمنظمة بالإضافة إلى تحدید السیاسات الخاصة بالتوزیع 

  .ى درجة من الرضا لدى العمیلوالتي تضمن زیادة كفاءة وفعالیة التسویق بما یحقق أعل

                                                          

           206سامیة لحول ، مرجع سابق  ، ص1

  .267، ص2002، الأهلیة للنشر والتوزیع، الأردن، "مدخل تتابعي" إدارة الأعمال الدولیةشوقي ناجي جواد،    2
  visite 22/02/201  www.shatharat.net/vb/showthread.php?t.  التسویق الدوليلتركستاني ، حبیب االله محمد ا   3
  .268شوقي ناجي جواد، مرجع سابق، ص   4
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  مفهوم التوزیع : الفرع الأول

عملیة إیصال المنتجات إلى المستهلك العملاء عن طریق مجموعة المنظمات التي یتم "یعرف التوزیع بأنه     
ت مجرى تدفق السلع والخدمان عبارة ع"، أو هو 1" من خلالها خلق المنافع الزمانیة والمكانیة والحیازیة للسلع 

  "من أصحاب المصانع عبر الوسطاء إلى المستهلكین ، والسیطرة على ذلك التدفق هو ما یتعلق به التوزیع

  أنواع سیاسات التوزیع : الفرع الثاني

وتشمل كل من السیاسات الرئیسیة لتغطیة السوق ، السیاسات التي تتبعها المنظمات في محاولة التأثیر على    
  :یلیة وسیاسة إدارة التعارض وفي ما یلي تفصیلها العملاء ، السیاسات التعد

یتوقف قرار مستوى التغطیة السوقیة التي ترغب المنضمة في : السیاسات الرئیسیة للتغطیة السوقیة -1
تحقیقه على درجة الكثافة في التوزیع والتي تشیر إلى عدد الوسطاء من كل نوع على كل مستوى ویمكن التمییز 

  :         2ن كثافة التوزیع تعتبر بدائل رئیسیة أمام المنظمة في الاختیار منها وهيبین ثلاث درجات م

إذ تتطلب تغطیة شاملة للسوق وهي خاصة بالمنتجات المیسرة وعرضها من خلال : التوزیع الشامل- أ    
  .                              أكبر عدد ممكن من منافذ التوزیع

یتم استخدام عدد محدود من الوسطاء یتم اختیارهم من بین البدائل على أساس : نتقائيالتوزیع الإ - ب     
معاییر معینة لغرض توزیع المنتجات ، فبدلا من نشر الجهد التسویقي على مستوى واسع من منافذ التوزیع ، یتم 

  .        ق التركیز على أكثر المنافع ربحا وتستخدم هذه السیاسة بشكل عام في منتجات التسوی

المنظمة في هذه السیاسة إلى اختیار موزع وحید وتوكیله بتوزیع المنتوج في أتلج: التوزیع الوحید–ج      
.                 سوق محددة، وتستخدم هذه السیاسة بغرض السیطرة على الأسعار والخدمات المقدمة من خلال القناة التوزیعیة 

   تسعى المنظمة للتاثیر في العمیل من خلال بدیلین یتم الاختیار بینهما : یلسیاسات التأثیر على العم- 2

  : 3وهما 

یتم من خلال هذه السیاسة اختیار الوسطاء لتحفیز طلب العملاء من خلال منح جوائز : سیاسة الدفع-أ    
  الخ     ......لتحفیز البیع ، منح خصومات اكبر من المنافسین 

وفیها یتم التأثیر على العمیل  من خارج نظام التوزیع بجذبه للشراء من خلال الإعلان : سیاسة الجذب- ب   
  .والأسالیب الترویجیة الأخرى 

تعمل المنظمات في ظل ظروف بیئیة متغیرة نتیجة تغیرات سوقیة وتنافسیة : سیاسة تعدیل قنوات التوزیع - 3
لإضافة إلى تغییر في اتجاهات المنظمة والسیاسات أو تطور تكنولوجي واستحداث منافع توزیع جدیدة با

التسویقیة الأخرى والتغییر في القناة التوزیعیة نفسها بسسب ظهور مشاكل بین أعضائها كل ذلك یؤدي إلى 
                                                          

.192عصام الدین أبو علفة ، مرجع سابق ، ص   1

2 Kotler & Armstrong, op. cit., p375.
  .428،ص1999، دار وائل للنشر و التوزیع،الأردن،إدارة قنوات التوزیعهاني حامد الضمور،  3
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ضرورة اتخاذ بعض الإجراءات التعدیلیة لمنافذ التوزیع المستخدمة من قبل المنظمة وبصفة عامة یمكن الاختیار 
  :                          1التعدیلیة الفرعیة التالیة بین السیاسات 

  وذلك عندما تقرر المنظمة زیادة كثافة التغطیة السوقیة بالتوزیع مباشرة إلى تجار التجزئة : سیاسة التوسع-أ

وتستخدم هذه السیاسة عند تقریر المنظمة زیادة كثافة التغطیة من خلال استخدام وسطاء:سیاسة السیطرة- ب
جدد أو من خلال امتلاك منظمة أخرى أو الاندماج معها مما یؤدي إلى زیادة قدراتها التوزیعیة بشكل أكثر مما 

  .  لو عملت منفردة 

وذلك بإبقاء شبكات التوزیع الحالیة عندما لا ترغب المنظمة بالتغییر سواء في كثافة : سیاسة المحافظة-ج
       .            التوزیع أو نوع الوسطاء 

ویتم ذلك بالمحافظة على درجة كثافة التغطیة مع تغییر نظام قناة التوزیع كاستبدال : سیاسة التعدیل-د
  .           المنظمة لمنفذها التوزیعي عند فشله في زیادة المبیعات 

  )التصدیر(ختیار قنوات التوزیع إ:الفرع الثالث

ة التصدیریة التي سوف تستخدمها الشركة للدخول للأسواق الدولیة من یعتبر القرار المتعلق باختیار نوع القنا     
الأمور الصعبة، وذلك لوجود العدید من المؤسسات التسویقیة الدولیة، وتعدد الطرق المختلفة التي قد تشكل أنواعاً 

اعتبارات یمكن من الأنظمة البدیلة للقناة ، وبصورة عامة تخضع اعتبارات اختیار قناة التوزیع الدولیة لعدة 
  :2تحدیدها في التالي

  .تتمثل هذه المعاییر في كل من الخصائص الفنیة والتجاریة للمنتوج: معاییر متعلقة بالمنتوج- 1

  .فالمنتجات الصناعیة تكون فیها القناة التوزیعیة أقصر منها في المنتجات الاستهلاكیة:طبیعة المنتوج-أ   

زاد حجم ووزن السلعة كلما استوجب ذلك توصیلها مباشرة إلى المستهلك كلما : حجم ووزن المنتوج- ب   
  .النهائي أو المستعمل الصناعي

كلما ارتفع سعر الوحدة الواحدة كلما قصر الطریق الذي تسلكه في التوزیع، بالإضافة إلى : سعر المنتوج-ج   
  .دورة حیاتهمعاییر أخرى منها مدة التخزین، المرحلة التي یمر فیها المنتوج من

ویقصد بذلك إنتشار المستهلكین المستهدفین أو تجمعهم في مناطق : معاییر خاصة بالعمیل المستهدف- 2
جغرافیة معینة وكذلك قلة أو كثرة المستهلكین فالمؤسسة التي تعمل  مع عدد قلیل من المستهلكین تلجأ إلى البیع 

  .ر فیمكنها استخدام الوسطاءالمباشر بواسطة رجال البیع أما في حالة العدد كبی

                                                          

  .430–429، صالمرجع نفسه1

Guy,audigie,Guide PME de marketing,durand,paris,1992,p 100.2    
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تلجأ المؤسسة إلى المفاضلة بین طرفین حسب إمكانیاتها ورغبتها في ذلك، : معاییر متعلقة بالمنافسین  - 3
الأول وهو اختیار نفس قنوات التوزیع للمنافسین وذلك حتى یتسنى لها متابعة المؤسسات المنافسة والبیع بسعر 

  .اختیار قنوات توزیعیة مخالفة قصد تحقیق تموقع أفضل من المنافسینمنخفض نوعاً ما، أما الثاني فهو 

  :وذلك من خلال مراعاة العناصر التالیة:معاییر متعلقة بالوسطاء  - 4

  .یختار المنتج الوسیط الذي بإمكانه تقدیم خدمات أحسن: الخدمات التي یقدمها الوسطاء-أ   

بة إیجاد وسطاء مرغوب فیهم نظراً لكثرة الطلب علیهم صعو : مدى توفر الوسطاء المرغوب فیهم- ب   
وتخصصهم في سلع معینة ولا یرغبون في إضافة سلع أخرى بالإضافة إلى ارتفاع الهامش المطلوب عند هذا 

  .الوسطاء

قد یتبع المنتج سیاسات قد یرفضها الوسطاء مثل رفضه ضمان : مدى قبول الوسطاء لسیاسة المنتج-ج   
     1.ها، عدم تقدیمها لخدمات الائتمان وغیرهاالسلعة أو رد

  سیاسات الترویج الدولیة: المطلب الرابع   

للوصول إلى تحقیق الأهداف التسویقیة للمؤسسة والتي هي إیصال السلع والخدمات إلى المستهلكین    
ي تعرفه الأسواق المستهدفین لا بد من استعمال عنصر الترویج ، حیث وفي ظل التطور الحاصل والمستمر الذ

الدولیة تجاهل مكانة عنصر تنشیط المبیعات في الاتصالات التسویقیة والتي تحتل مكانة هامة في جمیع 
المؤسسات الرائدة في العالم ، كما أن المنافسة والتنوع في طرح السلع والخدمات جعل من الضروري توفر ووجود 

ظهرت الحاجة لاستخدام الوسائل والأنشطة الترویجیة التي وسیلة فعالة للربط بین المنتج والمستهلك ، لذلك 
                                          .تحقق عملیة الاتصال بین المنتجین والمستهلكین

  مفهوم الاتصالات التسویقیة المتكاملة :الفرع الأول

كیره العمیل بمنتوج المنظمة والتأثیر الجزء من الاتصالات الذي یهدف إلى إعلام وإقناع وتذ" الترویج هو ذلك   
، أما الترویج الدولي فیهتم بالاتصال بالجماهیر في الأسواق الدولیة المختلفة ویلعب الدور 2"فیه لقبوله واستخدامه

نفسه في الترویج المحلي لذلك فان الاتصال مع جماهیر المؤسسة یهدف إلى تحقیق أهداف المؤسسة ، وهذا 
منتجات المؤسسة وتعزیز صورتها وسمعتها في مختلف الأسواق لذلك یجب على المؤسسة الهدف یتمثل في بیع

  3.تكییف إعاناتها مع ظروف وخصوصیات كل سوق من الأسواق التي تخدمها

فالترویج إذاً هو أداة الاتصالات التسویقیة للمؤسسة بالرغم من أن الكثیر من الكتاب  ینظرون إلى الاتصالات    
ن مفهوم واسع على أنها تتكون من كافة عناصر المزیج التسویقي، فكل عنصر من هذه العناصر التسویقیة م

وكل قرار یتخذ داخل إستراتیجیة التسعیر أو التوزیع إنما یؤدي مهمة اتصالیة معینة ویعطي معنى معین من 
                                                          

  visite 23/02/2011حبیب االله محمد التركستاني ،مرجع سابق ،  1
.478، ص1999: مكتبة  عین شمس القاهرة ،"الأساسیات والتطبیق"التسویق الفعالأسعد، عبد الحمید، طلعت 2

. 267رضوان محمود العمر، مرجع سابق ، ص   3
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لى الاتصالات مجموع المنافع التي سیحصل علیها المستهلك ، أما من وجهة نظر ضیقة فیمكن النظر إ
، 1التسویقیة على أنها تتكون من كافة الأنشطة التسویقیة التي لها طبیعة إتصالیة ونعني بها المزیج الترویجي

وبالتالي یمكن التعبیر عن عملیة الإتصالات في مجال التسویق في شكل نموذج عام للاتصالات كما هو 
  .موضح أدناه

    

  

  

                 

  

  

  النموذج العام للاتصالات: )8-1(الشكل رقم

  .337، ص 2،2002، الدار الجامعیة للطباعة، مصر، طالتسویق المفاهیم و الإستراتیجیاتمحمد فرید الصحن ، :المصدر

وهو مصدر الرسالة المطلوب نقلها إلى المرسل إلیه فقد یكون المرسل مؤسسة أو تاجر جملة أو تاجر : المرسل
  .الخ...تجزئة

مجموعة من المعاني المطلوب إرسالها للمرسل إلیه یتم تحدید محتواها بعد دراسة كل من دوافع وهي : الرسالة
  .               واتجاهات المرسل إلیه

  .وهي وسائل الاتصال التي تنتقل من خلالها الرسالة المطلوبة ویقصد بها عناصر المزیج الترویجي: الوسیلة

الطرف المطلوب أن تصل إلیه الرسالة ویقصد به الجمهور المستهدف وهو متلقي الرسالة أو : إلیهالمرسل
  متمثلاً في كل من المستهلك النهائي والمستعمل الصناعي

  خصوصیات الترویج الدولي: الفرع الثاني

  :2تظهر خصوصیة الترویج الدولي من خلال الصعوبات التي یواجهها المسوق الدولي والمتمثلة فیما یلي  

لغة فعدد اللغات یفوق عدد بلدان 200فتوجد أكثر من : تعلقة بتعدد اللغات واختلافهاالصعوبات الم
العالم مما یؤدي إلى عدم التحكم في اللغـة، وبالتالي صعوبة ترجمة المعنى الحقیقي للرسالة الترویجیة 

ا مثلا، وقصد التقلیل المراد تبلیغها حتى في البلدان المتشابهة اللغة كالولایات المتحدة الأمریكیة وإنجلتر 
من خطر الفهم الخاطئ للرسالة ینصح بتعزیز الرسالة الترویجیة بصور ورسـوم وألوان تساعد في 

  .تقریب الصورة الحقیقیة للرسالة

                                                          

. 336،ص2005، 2الدار الجامعیة للطباعة ، مصر،ط، التسویق المفاهیم و الإستراتیجیات،محمد فرید الصحن    1

.220،ص 1997، دار الأمین للطباعة والنشر والتوزیع ، مصر ،تسویق الدولي والمصدر الناجحالیحي سعید علي عید،  2

المرسل إلیھالوسیــلةالرســالةالمرســــــل

ماذا یقول من ؟
؟

لمن ؟في أي قناة ؟
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الاختلافات الثقافیة والعقائدیة وتباین عادات وتقالید :الصعوبات المتعلقة بتباین الثقافات وتداخلها
تطرح بقوة في مجال التسویق الدولي، مما یستوجب على المسوق الدولي المستهلكین من بلد لآخر

الفهم والإدراك الكبیرین لهذا البعد وذلك عن طریق إتباع  والعمل بالدراسات القائمة حول المجتمعات 
من طرف المختصین والباحثین أو تكوین إطارات المؤسسة المسؤولیین عن الاتصال في مراكز 

  .جالمتخصصة في هذا الم

بالإضافة إلى القوانین الدولیة التي تنظم كیفیة سیر عملیة الترویج : النظم والقوانین الخاصة بكل دولة
الدولي فإن هناك قوانین ونظم داخلیة خاصة بكل دولة تتماشى وخصوصیة هذا البلد فالترویج عن 

.                                  میة مثلاالتدخین أو الخمور أو إظهار نساء بأزیاء معینة ممنوع في البلدان الإسلا

فهناك فرق كبیر في وسائل الإعلام المستعملة في عملیة : كثافة وسائل الإعلام المستعملة في العالم
الترویج بین البلدان ویعود ذلك لدرجة التقدم التكنولوجي ومستوى المعیشة والتعلیم بین الدول فنجد 

ملیون نسخة من الیومیات في 25ة في الیابان وتباع أكثر من یومی3000مثلا هناك أكثر من 
ألمانیا عكس ما هو حاصل في البلدان الفقیرة، حیث استعمال الإعلان في الیومیات یكون شبه 
معدوماً لارتفاع مستوى الأمیة والإعلان التلفزیوني غیر مرغوب فیه لقلة ساعات المشاهدة مما 

في بعض أسواق دول العالم، أما استعمال التكنولوجیات الحدیثة یصعب عملیة الاتصال بالمشاهدین
كالإنترنت في عملیة الترویج فهو مقتصر بین المؤسسات نظراً لحداثته وعدم التحكم فیه من طرف 
المستهلكین حتى في البلدان المتقدمة وغیاب الثقة في الرسائل الترویجیة على الإنترنت مما یحد من 

.استعماله

  المزیج الترویجي الدولي: لثالثالفرع ا

مجموعة الأدوات والوسائل المكتوبة، السمعیة والبصریة التي تمكن المؤسسة "یقصد بالمزیج الترویجـي الدولي    
من الاتصـال بكل شركائها وزبائنها، هذا الاتصـال یتم من خلال الإعلان، البیع الشخصي، ترویج المبیعات، 

  .1"ؤسسة والمعارض الدولیةالعلاقات العامة وثائق الم

أي شكل من أشكال تقدیم الأفكار عن " یعرف الإعلان حسب جمعیة التسویق الأمریكیة على انه: الإعـلان- 1
السلع والخدمات أو المؤسسات بالوسائل غیر الشخصیة عن طریق مؤسسات معینة نظیر مبالغ مالیة متفق 

  .2"علیها

  :3یز عن غیره من عناصر المزیج الترویجي بما یليوطبقا لهذا التعریف فإن الإعلان یتم

                                                          

visite,المزیج الترویجيأحمد عبد الرحمن ،   1 :18/03/2011,http://business409.roomforum.com/t26-topic  
.23، ص 1999،  الدار المصریة اللبنانیة ، مصر ، الإعلان الحدیدي منى ،     2
  .أحمد عبد الرحمن ، مرجع سابق   3
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أنه جهود غیر شخصیة حیث یتم الاتصال بین المعلن وجمهور المستهلكین بطریق غیر مباشر -   
  ...وباستخدام وسائل النشر المختلفة كالصحف، المجلات، الرادیو والتلفزیون

  .ایة التي لا یدفع عنها مقابلالإعلان یدفـع عنه أجـراً محدداً وهذا ما یمـیزه عن الدع-   

  .الإعلان لا یقتصر عن عرض وترویج السلع فقط وإنما یشمل كذلك ترویج الأفكار والخدمات-   

الإعلان یفصح فیه عن شخصیة المعلن الذي یقوم بدفع ثمن الإعلان ویعتبر مصدره عكس الدعایة -   
  .التي یجهل مصدرها

ي فتتمثل في البرنامج الإعلاني  للمؤسسة في الأسواق الدولیة أما محددات الإعلان على المستوى الدول
بمجموعتین من المحددات أولها یحدده الموقف الداخلي للمؤسسة الدولیة والثاني تفرضه البیئة الدولیة  للإعلان 

  :والشكل التالي یوضح ذلك

  

  

  

  

  

    

  محددات الإعلان الدولي): 9-1(الشكل رقم

  .58، ص3،2003مصر،ط،للطباعةالجامعیةالدار،الدوليلتسویقا،عمرو خیر الدین: المصدر

غالبا ما یكون الإعلان أهم عناصر المزیج الترویجي بالنسبة للعدید من المؤسسات في :البیع الشخصي- 2
الأسواق الدولیة، إلا أنه في حالة قیام المؤسسة بتسویق منتجات صناعیة أو منتوجات خاصة ذات جودة عالیة 

مرتفع، فإن الأهمیة النسبیة للإعلان في هذه الحالة تكون أقل من العناصر الأخرى للمزیج الترویجي وسعر
  .وبالتالي یعتبر البیع الشخصي الوسیلة الأحسن والمناسبة لمثل هذه المنتوجات

التقدیم الشخصي والشفهي لمنتج أو خدمة أو فكرة بهدف دفع الزبون نحو"ویعرّف البیع الشخصي بأنه 
  1".شراء المنتج والاقتناع بها

كما تظهر أهمیة البیع الشخصي من خلال قدرة رجل البیع على إقناع العملاء بالطرق التي تناسبهم وأن 
یوصل إلیهم الرسالة الترویجـیة باللغة التي یفهمونها والأسلوب الذي یتلاءم مع ظروفهم الخاصة، وبذلك یتیـح 

بیع أن یتعرف على عمیله وأن یفهم ظروفه الخاصة ثم یكیف حدیثه بما الاتصال الشخصي الفرصة لمندوب ال

                                                          

.263محمود جاسم الصمیدعي، مرجع سابق، ص 1

  الاختلافات  اللغویة-

دور الإعلان في المجتمع-

توفر وسائل النشر-

الضوابط الحكومیة-

  طبیعة المنافسة-

المسوق

الدولي

المستھلك 
في 

الأسواق 
الدولیة

فك  
رموز 
الرسالة

ترمیز

الرسالة 
الإعلامیة
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یلائم هذا الزبون، وبذلك یمكنه إقناعه وإتمام عملیة البیع، كما أن الإتصال الشخصي یولد الصداقة بین مندوبي 
  .البیع والعملاء ویزید من العلاقة الطیبة بین المشترین والمؤسسة بما یعود علیها من فائدة

اد أهمیة الدور الذي یلعبه البیع الشخصي في المزیج الترویجي للمؤسسة في بعض الأسواق الدولیة في وتزد
  .1حالة عدم توافر وسائل النشر وزیادة الموانع والمحاذیر التشریعیة على العمل الإعلاني

جیة المستخدمة عند مجموعة من التقنیات والوسائل التروی: "ترویج المبیعات عبارة عن:ترویج  المبیعات - 3
تنفیذ  الخطة التسویقیة للمؤسسة من أجل خلق أو تغیر سلوك الشراء لدى المستهلكین  في المدى القصیر أو 
الطویل ، كما یقصد به ذلك الشيء الذي له قیمة مادیة ومعنویة تضاف إلى العرض لتشجیع استجابة سلوكیة 

  .2"علنیة

ت إغراء مباشرة تؤدي إلى عقد صفقات بیع، فهو یهدف إلى جذب فالترویج للمبیعات ما هو إلا محاولا    
مشترین جدد وإیجاد أسواق جدیدة وزیادة عدد العملاء بمجموعة من الوسائل  كالهدایا، تخفیض السعر على 

  الخ       ...أساس الكمیة، مسابقات

الجدیدة إلى السوق لأول مرة، كذلك وعادة ما تكون أسالیب ترویج المبیعات أكثر فعالیة عند تقدیم المنتجات    
تعتبر فعالة في حالة المنتجات الموجودة والتي تلقى منافسة شدیدة من السلع المثیلة ، كما توجد بعض 
المحددات التي تنظم استخدام وسائل ترویج المبیعات والتي غالبا ما تكون قانونیة، حیث تنص قوانین بعض 

راك في المسابقات البیعیة وارتباط الهدایا بطبیعة المنتج كما تنص بعض الدول على عدم إشتراط الشراء للاشت
  .بالنسبة لفرنسا%5القوانین على عدم تجاوز قیمة الهدایا الممنوحة لنسبة معینة من المنتجات المشتراة كنسبة 

ود الإداریة المرسومة الجه: "یعـرف معهد العلاقات العامة البریطاني العـلاقات العامة بأنها:العلاقات العامة - 4
  .3"والمستمرة التي تهدف إلى إقامة وتدعیم تفاهم متبادل بین المؤسسة وجمهورها

فالعلاقات العامة إذا تعني إقامة علاقات طیبة بین المؤسسة وجمهورها في الأسواق الدولیة على أسس من    
ستمر، ویشكل جمهور المؤسسة بالأسواق التواصل وبناء الثقة والمنفعة المتبادلة بهدف تحسین صورتها بشكل م

الدولیة فئات متعددة مثل المستوردین والموزعین، الوكلاء، المستهلكین، الصحافة، أجهزة الإعلام، البنوك وأجهزة 
  .الدولة كالجمارك، الضرائب، السلطات الصحیة وغیرها

الأسواق المختلفة، ومما لاشك فیه ویرتبط دور العلاقات العامة بأنشطة المؤسسة ككل وصورتها الذهنیة في   
أن ذلك یؤثر أیضا على فرصة نجاح الجهود التسویقیة للمؤسسة، ذلك لأن الصورة الذهنیة الطیبة تساهم في 

  .4إقناع الموزعین المرتقبین بالتعامل في منتجات المؤسسة وتحفز المستهلكین على شرائها واستعمالها

                                                          

  .311رضوان المحمود العمر، مرجع سابق، ص  1
  25الحدیدي منى ، مرجع سابق ، ص  2

.23، ص 1998، 2جمیل أحمد خضر ، العلاقات العامة ، دار المیسرة للنشر والتوزیع،عمان الأردن،ط   3

  .عبد الرحمن ، مرجع سابق أحمد   4
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ما توجد هناك عناصر أخرى للمزیج الترویجي لا یسعنا ذكرها هنا ك:عناصر المزیج الترویجي الأخرى- 5
بالتفصیل كالدعایة، التسویق المباشر، المعارض الدولیة ووثائق المؤسسة                                                           

  الإستراتیجیات البدیلة للترویج في الأسواق الدولیة: الفرع الرابع

هناك مجموعة من البدائل الإستراتیجیة متاحة للمؤسسة في عملیة ترویج منتجاتها في الأسواق الدولیة ،      
وأن المفاضلة بین هذه الإستراتیجیات لابد أن یتم في إطار عناصر المزیج التسویقي الأخرى بحیث تتوافق 

  :1تراتیجیة تطویر المنتج المتبعةالإستراتیجیة الترویجیة المقترحة مع سعر المنتج ومع أسلوب توزیع وإس

تختلف الإستراتیجیة الترویجیة : البدائل الإستراتیجیة المتاحة حسب الهدف التسویقي ودرجة حداثة المنتوج- 1
و توضح المعتمدة من طرف المؤسسة باختلاف الهدف  التسویقي ودرجة حداثة المنتج في الأسواق الدولیة ،

الترویجیة المتبعة في حالة إذا كان هدف المؤسسة هو الدخول للسوق الدولیة أو المصفوفة التالیة الإستراتجیة
الحفاظ على الحصة السوقیة و ما إذا كان المنتج الجدید تماما بالنسبة للسوق الدولیة أم أنه منتج معروف و له 

  .منتجات أخرى منافسة له

  الإستراتیجیة الترویجیة) : 1- 1(رقم الجدول

                                                          

. 27جمیل أحمد خضر،مرجع سابق ، ص  1

درجة حداثة 
نتج في الم

.السوق

  

.منتج جدید تماما

  

.منتج معروف و له منتجات منافسة

  

  

الدخول إلى 
.السوق

إعلان إرشادي لتعریف - 
المستهلك الأجنبي بالمنتج 

  . وسعره وممیزاته وأماكن بیعه

جهود بیع شخصي مكثفة - 
لتعلیم المستهلك الأجنبي كیفیة 
استخدام المنتج و الاستفادة 

منه

لان مكثف لتعریف المستهلك الأجنبي بمنتج إع  - 
  . المؤسسة و سهره مقارنتا بأسعار المنتجات المنافسة

تنشیط المبیعات من خلال المسابقات و الجوائز   - 
.لترغیب المستهلك الأجنبي للإقبال على شرائه

  

الحفاظ على 
الحصة 
.السوقیة

الإعلان لتذكیر المستهلك   -
  .بوجود المنتج وفوائده

تنشیط المبیعات من خلال - 
.المسابقات والهدایا وغیرها

التركیز على عناصر المزیج الترویجي بشكل متوازن   - 
.لمواجهة المزیج الترویجي للمنتج المنافس
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  .225، ص2003مصر،والتوزیع،للنشرالدولیةحورسمؤسسة،الدوليالتسویقتسویقیةاتجاهات،عصام الدین ابو علفة :المصدر

كما تختلف الوسائل والرسائل المستخدمة في عملیة :الإستراتیجیة المتاحة حسب الشریحة المستهدفة- 2
الترویج وفقاً لنوعیة العمیل المستهدف فقد یكون الهدف الرئیسي هو المستهلك النهائي وقد تكون الرسالة 

جهة للموزعین والوسطاء المتعاملین مع المؤسسة ومتابعهم حتى تصل المنتجات إلى المستهلك الترویجیة مو 
  :1النهائي ویمكن التمییز بین إستراتیجیتین هما

یعني أن تقوم المؤسسة بالتركیز على البیع الشخصي  والإعلان والوسائل الترویجیة : إستراتیجیة الدفع-أ
رویجیة إلى أعضاء منافذ  التوزیع، أي التركیز على ترویج المنتجات لتجار الأخرى ، وتوجیه تلك الجهود الت

الجملة ودفعهم  لتوجیه حملات ترویجیة إلى تجار التجزئة الذین یقومون بدورهم  في توجیه الجهد البیعي إلى 
تیجیة الدفع المستهلكین ، ویدعم هذا الجهد الترویجي بسیاسات سعریه قویة منها الخصم، وبالتالي فإن إسترا
  .یعني اشتراك المنتج والموزعین في دفع المنتجات خلال قنوات التوزیع  بقوة حتى یصل إلى المستهلك

وتعني قیام المنتج بخلق الطلب المباشر من المستهلك عن طریق الجهود الترویجیة :إستراتیجیة الجذب- ب
فیر السلع والخدمات عن طریق الطلب المباشر من وبالتالي یتم الضغط على تاجر التجزئة وتشجیعه بالقیام بتو 

ثم إلى المنتج، ) تاجر الجملة أو الوكیل(المستهلك والذي یقوم بدوره بتمریر الطلب إلى حلقات التوزیع الأكبر 
وتعتبر هذه الإستراتیجیة من الإستراتیجیات المألوفة لدى المنتجین ولدى المستهلكین وبالتالي فهي إستراتیجیة 

لمستهلك اذهب إلى تاجر التجزئة  وأطلب منه السلعة،ویمكن للمؤسسة أن تستخدم كلا من الإستراتیجیتین تقول ل
بهدف دفع الجهود الترویجیة من خلال الموزعین وفي نفس الوقت جذب العملاء للتعامل مع تاجر التجزئة في 

  .سلعها وخدماتها

  :ع كل من استراتیجیتا الدفع والجذب والشكل الموالي یبین كیف یبین كیف تتعامل المنظمة م

  

  

  

                                                          

  . 135،ص2001، دار قباء للطباعة والنشر والتوزیع ، القاهرة ،21استراتیجیات التسویق في القرن أمین عبد العزیز حسن ، 1

  

زیادة 
الحصة 
.السوقیة

تنشیط المبیعات من خلال - 
التخفیض وتقدیم العینات 

  . المجانیة

زیادة جهود البیع الشخصي - 
تعلیم المستهلك الأجنبي ل

.استخدام المنتج الجدید

إعلان تنافسي بغرض استغلال نقاط ضعف المنافسین - 
  . و إقناع المستهلك التحول إلى منتج المؤسسة

التركیز على كل عناصر المزیج الترویجي بشكل - 
متوازن لمواجهة 
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  إستراتیجیة الدفع الترویجي-أ

      

  

  إستراتیجي الجذب الترویجي–ب 

  

  

  الجهود التسویقیة                                                     

  تدفق السلعة                               

  .ت الحصول على السلعةطلبا                         

  إستراتیجیة  الدفع وإستراتیجیة الجذب): 10-1(شكل رقمال

35،ص2000،الدار الجامعیة للطباعة والنشر، مصر،محاضرات في هندسة الإعلانعبد السلام أبو قحف،: المصدر

:سبق یمكن تلخیص خصائص استراتیجیات المزیج التسویقي في الجدول التاليمن خلال ما

  خصائص استراتیجیات المزیج التسویقي): 2- 1(ل رقمجدوال

  مرحلة الانحدار  مرحلة النضج   مرحلة النمو  مرحلة التقدیم   نوع المزیج

یقدم بالصورة   المنتوج 
  المبتكر

تطویر المنتوج 
وتقدیمه وفق 

  رغبة المستهلك

التمیز في الجودة 
  والأداء 

ترك المنتوج 
یخضع لمعطیات 

  السوق 

تخفیض نسبي   مرتفع   السعر 
للأسعار لجذب 
اكبر عدد ممكن 

  من العملاء  

السعر یكون 
على أساس 

المنتجات 
  المنافسة

  تخفیض

تغطیة جمیع   مكثف  حسب الطلب   التوزیع 
  قنوات التوزیع

  حسب الطلب

مكثف بغیة   الترویج
  التعریف بالمنتوج

منخفض   ترویج دفاعي   مكثف
  لتصریف المنتوج

  من إعداد الطالب: لمصدرا

المستھلكتاجر تاجر المنتج

المستھلــــالتجزئــــةتاجر المنتج
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  مقاییس كفاءة استراتیجیات التسویق الدولي:المبحث الرابع 

بعد أن یتم إعداد البرنامج التسویقي الدولي، والتخطیط لما یجب عمله، من قبل إدارة التسویق، ینبغي في    
یق الأخیر على مدیر التسویق الدولي الحكم على مدى كفاءة السیاسات التسویقیة المتبعة، ومدى قیام إدارة التسو 

بتطبیق الخطط الموضوعة، وتحقیق الأهداف المسطرة، ومن ثم تحدید العوامل التي ساهمت في تحقیق النجاح 
تلك الدراسات المتعلقة بكفاءة المزیج التسویقي، والتوزیع المناسب :" أو الفشل التسویقي،ویقصد بالكفاءة التسویقیة

  . 1"ب الاستفادة منهاللمیزانیات، لتغطیة العدید من الفرص التسویقیة الواج

  تحلیل حجم المبیعـات: طلب الأول الم

غالباً ما یستخدم حجم مبیعات الشركـة كمقیاس للكفاءة التسویقیـة من قبل المدیرین في منشآت الأعمال ،    
وتحلیل المبیعات هـي تلك الجهود الخاصة بقیاس وتقییم المبیعات الفعلیة التي تم تحقیقها في ضوء الأهداف 

لبیعیة الموضوعة من قبل إدارة الشركة، مما یسمح ذلك من التأكد من قیام إدارة التسویق بتحقیق الخطة البیعیة ا
بكفاءة وفاعلیة، وفي نفس الوقت القیام بالتنبؤ بالمبیعات في العام المقبل، ویفضل عند تحلیل المبیعات 

لسنوات من جهة، والاستدلال ببعض الأرقام الخاصة الإجمالیة الاعتماد على المبیعات السابقة للشركة لعدد من ا
بمبیعات الشركة المنافسة لها في السوق المحلي أو الأجنبي وذلك لمعرفة التطور الحاصل في مبیعاتها ودراسة 
أسباب نقص أو زیادة المبیعات واكتشاف الإختلالات والانحرافات خلال تلك الفترة بین حجم المبیعات المتوقعة، 

بیعات الفعلیة، ومن ثم اتخاذ الإجراءات التصحیحیة اللازمة لسد الفجوة بین الأهداف والأداء ، وحجم الم
بالإضافة إلـى ذلك یسمح مؤشر تحلیل المبیعات الإجمالیـة بإعطاء صورة علـى مكانة أو موقع الشركة التنافسي، 

ا في نفس القطاع، إلاّ أنّ لهذا المؤشر من خلال مقارنة حجم مبیعاتها الإجمالیة بمبیعات الشركات المنافسة له
جانب من القصور، نظراً لكونه لا یعطي تحلیل شامل ووافي عن المبیعات، وخاصة إذا كانت الشركة الدولیة 
تمتلك عدة فروع في مختلف أنحاء العالم، أو تسوق منتجاتها في عدة أسواق أجنبیة وتعتمد على تنوع خطوط 

ب القیام بتحلیل تفصیلي للمبیعات حسب المناطق الجغرافیة، تنوع المنتجات، وحسب ، الأمر الذي یتطل2منتجاتها
  .تنوع العملاء

في هذا المعیار یجب على مدیر التسویق أن  یراعي حجم المبیعات الإجمالیة : حسب المناطق الجغرافیة- 1
الإجمالیة إلى أن احد في كل سوق من الأسواق على حدا إذ یمكن أن تكون هناك زیادة في حجم المبیعات 
  .الأسواق المستهدفة قد حقق نقصا في حجم المبیعات مقارنة بالفترة السابقة والعكس صحیح

یستخدم هذا المؤشر في حالة ما إذا كانت الشركة تعتمد على تنویع خطوط : حسب تنوع المنتجات - 2
رنتها بمبیعات السنوات السابقة، أو بمبیعات منتجاتها، ویهدف هـذا التحلیل إلـى دراسة المبیعات لكل منتـج، ومقا

                                                          

  .85، ص 1992، ، دار الكتب للطباعة والنشر، الموصل، العراقالتسویق الدوليأبي سعید الدیوه جي،   1
  .153، ص 2009، دار جدارا  للكتاب العالمي ودار عالم للكتاب الحدیث ، الاردن ، الأعمالفلیح حسن خلف ، اقتصادیات   2
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الشركات التي تنتج نفس المنتج ،والغرض من ذلك معرفة مبیعات كل سلعة على حده في كل سوق أجنبي لأنه 
یمكن أنّ یحقق منتج ما نجاحاً في سوق أجنبي معین لا یحققه في أسواق أجنبیة أخرى نتیجة لعدة عوامل من ثم 

  .  1طط تسویقیة جدیدة لتصریف منتجاتهاعلى المؤسسة انتهاج خ

من المعلوم أنّ الشركة الدولیة تتعامل مع العدید من الوسطاء، لإیصال المنتجات إلى : حسب العملاء- 3
المستهلك النهائي في الأسواق الأجنبیة، فبغض النظر عما إذا كانت الشركة تعتمد على قنوات التوزیع المباشرة، 

ة مع المستهلك النهائي في الأسواق الأجنبیة، فإن العدید من الشركات الدولیة التـي من خلال تعاملها مباشر 
تعتمد علـى قنوات التوزیع الغیر مباشرة، باعتمادها على مؤسسات أو وكلاء، أو تجار الجملة، أو شركات 

ام بتحلیل المبیعات إلخ   وفي هذه الحالة، ینبغي على إدارة التسویق القی...التصدیر، أو الوكالات التجاریة
حسب المجموعات المختلفة من العملاء أو الوسطاء خلال فترة زمنیة معینة، سعیاً منها للحصول على مؤشرات 
تمكنها من الحكم على مظاهر القوة والضعف في تعاملها مع كل مجموعة من العملاء، وكذلك تقدیر الجهد 

مبیعات لمنافذ التوزیع المختلفة للشركة، معلومات مفیدة المطلوب والمبذول مع كل مجموعة كما یتیح تحلیل ال
، )أو نسبة مرتفعة منها(عن كفاءة كل منفذ ومدى أهمیته النسبیة للشركة ، فقد تجد الشركة أنّ معظم مبیعاتها 

مقتصرة على مجموعة محددة من العملاء، مما یتطلب ذلك مزیداً من الجهد والتركیز على هذه المجموعة 
  .    2التي تحقق مبیعات عالیة للشركة في أسواقها الدولیةالمربحة و 

  تحلیل الحصة السوقیة : ب الثاني المطل      

الهدف من وراء تحلیل الحصة السوقیة، هو تبیین مركز الشركة في السوق المستهدف، وموقعها التنافسي،    
من قبل إدارة الشركة، فإذا زاد نصیب وبالتالي إعطاء حكم على مدى كفاءة السیاسات التسویقیة المستخدمة

الشركة في السوق المستهدف، فهو مؤشر إیجابي على كفاءة وفاعلیة سیاستها التسویقیة، أما في حالة انخفاض 
نصیبها من السوق، فهو العكس الأمر الذي یتطلب من مدیر التسویق الدولي، مراجعة السیاسات التسویقیة 

:                                                                       واكتشاف نقاط الضعف، لمعالجتها، وتحویلها إلى نقاط قوة وتقاس بالمتبعة، وتحلیل الانحرافات، 

: الحصة السوقیة الإجمالیة-أ

100 × حصة الشركة من السوق = مبیعات الشركة في فترة زمنیة معنیة
مبیعات الصناعة في نفس الفترة                                     

                                            

                                                          

  .89أبي سعید الدیوه جي ، مرجع سابق ، ص  1
2 http://www.4uarab.com/vb/archive/index.php/t-42934, visite:( 04/03/2011).
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للشركة، أن یتخذ عدة قرارات بهذا الإجمالیةوینبغي على المسوق الدولي، وهو بصدد تحلیل الحصة السوقیة   
دد الوحدات، أو بالقیمة كما الخصوص، من أهمها اختیار المعیار الذي یتم على أساسه تقییم المبیعات، إمّا بع

  .   1الأجنبي المستهدف، الذي سیتم قیاس الحصة السوقیة فیهینبغي تحدید المنطقة الجغرافیة أو السوق 

ویتم ذلك من خلال  جمیع المشترین القادرین على شراء هذا النوع من  المنتجات: حصة السوق المخدوم- ب
  :ي هذا القطاع السوقي المخدوم  وتقاس بـمقارنة مبیعات الشركة بمبیعات الصناعة ف

  

  

  

  

وفي الغالب، یتم تحدید ثلاث شركات المنافسة لها في القطاع، فإذا كانت نسبة :حصة السوق النسبیة -ج
، فهو دلیل على أنّ الشركة تبیع أكثر مما تبیع الشركات المنافسة لها في 100%الحصة السوقیة للشركة تفوق 

، فهذا دلیل على أنّ الشركة تبیع نصف 50%أمّا إذا كانت النسبة تساوي إلى . ي نفس الفترةنفس القطاع وف
  : 2مبیعات أهم الشركات المنافسة لها وتقاس بالعلاقة التالیة

= حصة السوق النسبیة

  

                    

كمؤشر للحكم على  مدى كفاءة وبصفة عامة، ینبغي توخي الحذر عند استخدام مقیاس تحلیل الحصة السوقیة 
مجموعة من التحفظات على الاستنتاجات  "Oxenfeldt"السیاسات التسویقیة الدولیة، وبهذا الصدد یوضح

  :3السابقة من التحلیل، والتي تتمثل فیما یلي

في حالة دخول شركة أجنبیة جدیدة في صناعة معینة، فإن نصیب كل شركة موجودة في السوق ستنخفض -1
، وفي هذه الحالة فإن نسبة الانخفاض لا ترجع لتدني فاعلیة أو كفاءة السیاسات التسویقیة المستخدمة، حتماً 

  .                                                                    مقارنةً بالشركات المنافسة لها في الصناعة ككل 

                                                          

  /VISITE ،http://www.swalif.net/softs/swalif54/softs67947):2011/03/04(،، مؤشرات التسویقرنا الجمیلي 1
  .نفس المرجع  2
  .325- 319، ص 2003، 3ط، الدار الجامعیة، الإسكندریة، مصـر، قراءات في إدارة التسویقمحمد فرید الصحن،   3

=         حصة السوق المخدوم
مبیعات الشركة في فترة زمنیة معینة

في القطاع السوقي یعات الصناعة في نفس الفترةمب
المخدوم المخدوم

یعات الشركة في فترة زمنیة معینةمب

ةفي نفس السنعلى ثلاث شركات في الصناعة مبیعات أ
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سیطرة الإدارة، تؤثر على كل الشركات، وبنفس الطریقة لیس إنّ الافتراض القائل بأن القوى الخارجة عن -2
صحیحاً في جمیع الظروف أو الأحوال، فقد أثبتت التجارب في الواقع العملي، بأن هناك عوامل تمثل عوائق 

  .                        لبعض الشركات، وفي المقابل تتیح فرصاً لشركات أخرى في نفس الصناعة 

أّن أداء الشركة یجب أن یقیم في ضوء الأداء المتوسط لكل الشركات، هو أیضاً افتراض غیر إن الافتراض ب-3
مناسب بصفة مستدیمة، فالشركات التي تتوافر لدیها فرص تسویقیة بقدر أكبر من المألوف، سوف تحصل على 

الفرص فهذا دلیل على نصیب متزاید من السوق فإذا ما ظلّ نصیبها من السوق ثابتاً دون زیادة، رغم توفر هذه
  .أنّ إدارة الشركة لیست على مستوى عالٍ من الكفاءة والفاعلیة

تحلیل الربحیة : المطلب الثالث 
تسعى منظمة الأعمال التي تعمل في البیئة الدولیة، إلى تحقیق عدة أهداف متنوعة ومتباینة ویرجع هذا         

حداثة الشركة، رقم نها درجة التوغل، كبر حجم الشركة،التباین في الأهداف إلى مجموعة من العوامل، م
هناك شركات تسعى إلى التوغل في الأسواق الخارجیة، وهناك شركات تسعى لزیادة حجم إذ .خإل...أعمالها

مبیعاتها أو لزیادة حصتها السوقیة، وهناك شركات أخرى تهدف إلى تحقیق الأرباح ویعتبر هذا الأخیر من أهم 
تسعى الشركات الدولیة إلى تحقیقها سواءاً كان ذلك في المدى القصیر أو الطویل وبهذا الصدد الأهداف التي 

ینبغي على المسوق الدولي القیام بدراسة تحلیلیة لربحیة المشروع، خلال فترة زمنیة معینة ومما لا شكّ فیه أنّ 
لإعلان، البیع الشخصي، التغلیف، تحدید الأرباح مرتبط بالنفقات التسویقیة خلال نفس الفترة مثل نفقات ا

لأنه یمكن لشركة ما أنّ تحقق أهدافها التسویقیة ولكن عند مستوى تكالیف مرتفع، بینما نجد . إلخ...الضمان
ومن بین المقاییس التي یمكن من خلالها الحكم على . 1شركات أخرى قد تحقق نفس الأهداف ولكن بتكلفة أقل

فترة زمنیة معینة، هي مقارنة النفقات التسویقیة بالمبیعات المحققة، وذلك للتأكد كفاءة السیاسات التسویقیة خلال 
من أنّ الشركة لا تنفق أكثر مما ینبغي من أجل تحقیق أهدافها البیعیة، أمّا فیما یخص التوزیع فإن تحلیل تكلفة 

أنها تبین ما إذا كانت هناك التوزیع تساعد المسوق الدولي على تحدید ربحیة المنافذ الدولیة المستخدمة، كما
حاجة لإحداث تغییرات أو تعدیلات في تلك القنوات التسویقیة ، وفي حالة ما إذا كانت هناك تغییرات یجب 
الأخذ بعین الاعتبار تأثیرات تعدیل هیكل القناة التسویقیة على باقي المصالح الأخرى في الشركة ، بالإضافة 

ارنتها بحجم المبیعات المحققة، تهتم العدید من الشركات بمؤشر الربحیة، لقیاس إلى تحلیل النفقات التسویقیة ومق
ربحیة المنتجات المختلفة، والمناطق والعملاء، والقنوات التسویقیة المستخدمة ویتطلب تحلیل الربحیة، القیام 

  : بالعدید من القیاسات منها 

  

  

                                                          

  .159، ص  سابقفلیح حسن خلف ، مرجع 1
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الربـحإستراتیجیةنموذج ): 11-1(رقمالشكل 
  .276ص، 1999التوزیع،الأردن،وللنشروائلدارالتوزیع،قنواتإدارة،إدارة قنوات التوزیع،هاني حامد الضمور: المصدر

  )صافي المبیعات/ صافي الأرباح (صافي هامش الربح - 1

منشأة من كل دینار من قیمة المبیعات، كما تبین أیضاً مدى تمثل هذه النسبة مقدار الربح الذي تحققه ال
تحكم إدارة التسویق في النفقات التسویقیة، قدرة الإدارة على تغطیة تكالیفها بناءاً على رأس مال المقترض، وكذا 

  .                         1قدرة الإدارة على تعویض المالكین عن تعریض رؤوس أموالهم للمخاطرة

  )                       إجمالي الأصول/ صافي المبیعات (عدل دوران الأصول م- 2

تعبر هذه النسبة عن كیفیة استخدام الشركة لرأسمالها، مقدار حجم استثماراتها، وحجم الموجودات المطلوبة 
ینار للوصول إلى مستوى معین من المبیعات، كما توضح هذه النسبة معدل المبیعات أو الناتج عن كل د

  .                           2مستثمر وكلما كان معدل دوران رقم الأعمال كبیر، كلما زادت الأرباح

  )صافي القیمة/ إجمالي الأصول (معدل حجم العائد على الأصول - 3

ل، مؤشرین كافیین لقیاس كفاءة التشغی) معدل دوران الأصول وصافي هامش الربح(لا تعتبر النسبتان السابقتان 
وذلك لآن صافي هامش الربح یهمل قیاس الكفاءة الإنتاجیة الناجمة عن عملیة تشغیل الموجودات، كما تهمل 
نسبة معدل دوران الأصول قیاس ربحیة المبیعات أما بالنسبة لمعدل العائد على الأصول، فإنه یتغلب عن عیوب 

إذا استطاعت أن تزید من حركة دوران النسب السابقة، فالشركة تستطیع أن تحسن عائداتها على الأصول 

                                                          

  .276ص ، مرجع سابق،إدارة قنوات التوزیع،هاني حامد الضمور  1
  .277نفس المرجع ، ص  2

إدارة 
رأس 
المال

صافي 
المبیعات

الأصول 

صافي 
الأرباح 

صافي 
المبیعات

ھامش 
الربح

صافي 
الأرباح

الأصول 
الكلیة

×
الأصول 

الكلیة

صافي 
القیمة

=
صافي 
الأرباح

صافي 
القیمة

إنتاجیة عالیـة
الإدارة

الإدارة 
المالیـة
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موجوداتها المالیة، أو هامش الربح أو كلیهما ویقوم نموذج إستراتیجیة الربح على تحقیق أربعة أهداف إداریة، 
  :      1تتمثل في

  یحدد هذا النموذج الهدف المالي الأساسي للشركة، وهو الحصول على عائد استثمار مناسب-1

الطرق الثلاث للربح المتوفرة لأي شركة ما، فالشركة التي لم تحصل على عائد استثمار یحدد هذا النموذج -2
مناسب،  یمكنها أن تحسن أداؤها، إما بزیادة معدل دوران أصولها، أو رفع هامش الربح، أو رفع معدل زیادة 

                       اعتمادها في عملیاتها على رأس المال المقترض                                     

یوضح النموذج الوظائف الأساسیة في صنع القرار داخل الشركة، وهي إدارة رأسمال، الإدارة المالیة، -3
  .         والإدارة العامة

یقدم هذا النموذج إطاراً نافعاً لتقییم الاستراتیجیات المستخدمة من عدة منشآت، لتحقیق عائد مناسب على -4
  .الاستثمار

وفي الأخیر، نستخلص بأنّ تحلیل الربحیة هو مؤشر هام وضروري، تستطیع من خلاله إدارة التسویق تقییم     
أدائها التسویقي، والحكم على كفاءتها التسویقیة ومدى تحقیق الأرباح الفعلیة مقارنة بالأرباح المتوقعة أو 

  . المخطط لها

  تحلیل الكفاءة التسویقیة : المطلب الرابع 

یمدنا هذا المقیاس بالعدید من الأدوات التي تمكن من الحكم على مدى كفاءة أداء العناصر التسویقیة      
المختلفة، فبافتراض أنّ تحلیل ربحیة السلعة أو المناطق أو المنافذ، أو العملاء، قد أظهر خلل معین، فإن هذا 

ه، ومحاولة إیجاد طریقة أفضل، تسمح برفع الخلل قد یدفع حتماً رجل التسویق إلى محاولة الكشف عن أسباب
فعالیة الأداء التسویقي وبهذا الصدد سنقدم بعض المؤشرات التي تساعد على قیاس حدود كفاءة الأداء التسویقي 

  :في التالیة

  تحلیل كفاءة القوى البیعیة : الفرع الأول

فاءة رجال البیع ویهتم بهذا التحلیل كلاً من إنّ الخطوة الأخیرة والهامة في تحلیل القوى البیعیة، هي تحلیل ك   
تمكنه من تحلیل أدائه، واكتشاف ) إنتاجیته(رجال البیع، والإدارة العلیا فبالنسبة لرجل البیع، فإن تحلیل كفاءته 

  .نقاط القوة ونقاط الضعف، ومن ثم إجراء التحسینات اللازمة، ومعالجة مواطن ضعفه، واستغلال نقاط قوته

رجال البیع، قد یترتب علیه إعادة النظر في إدارة ) إنتاجیة(ظر إدارة الشركة، فإن تحلیل كفاءة ومن وجهة ن
القوى البیعیة من حیث نظام المكافآت، الحصص البیعیة، برامج التدریب، وترتیب رجال البیع الأكفاء والمؤهلین، 

  2إلخ...البیعیة، وتوزیعهم على المناطق البیعیة المتفاوتة حسب قوة المنافسة، الفرص 

                                                          

  .328، صقراءات في إدارة التسویقمحمد فرید الصحن، 1
  .180نفس المرجع ، ص   2
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  تحلیل فعالیة الإعلان : الفرع الثاني

یعتبر تحلیل فعالیة الإعلان، من أهم الموضوعات التي تواجه مدیر الإعلان، وأكثرها صعوبة، وخاصة    
بالنسبة للشركات الدولیة التي تسوق منتجاتها في أكثر من دولة واحدة فأهمیة تحلیل فاعلیة الإعلان تنبع من 

دارة في زیادة أرباحها، وتوسیع أسواقها الخارجیة، واقتحام أسواق جدیدة، وفي ظل تزاید المنافسة بین رغبة الإ
الشركات وانخفاض هوامش الربح نتیجة لهذه المنافسة تسعى إدارة التسویق بصفة عامة، وإدارة الإعلان بصفة 

أهداف الشركة عامة وأهداف الإعلان خاصة إلى تقییم إعلاناتها للتعرف على مدى إسهام الإعلان في تحقیق 
  1.بصفة خاصة

ومن بین أهم المؤشرات الإیجابیة التي یمكن من خلالها الحكم على الكفاءة الإعلانیة خلال فترة زمنیة معینة،   
  :2ما یلي

  .ن نظرة المستهلكین أو العملاء لمركز الشركة، ولمنتجاتهایحست- 

  . ري، وتحسین شهرتها في السوقبناء سمعة طیبة للشركة ولاسمها التجا- 

  .        زیادة ولاء المستهلك- 

  .قدرتها على منافسة الشركات الأخر- 

  تحلیل كفاءة تنشیط المبیعات :الفرع الثالث

لقد أسهمت العدید من العوامل في النمو المتزاید لاستخدام تنشیط المبیعات في السنوات الأخیرة، من طرف 
المنتجة للسلع الاستهلاكیة و لعلّ من بین هذه العوامل، عوامل داخلیة تتمثل في الشركات الدولیة، وخاصة

الضغوط المستمرة على مدیري التسویق للحصول على مبیعات سریعة، والتقلیل من حجم المخزون من المنتجات 
سواق، وبالتالي زیادة التامة الصنع وعوامل خارجیة تتمثل أساساً في زیادة عدد الأسماء التجاریة العالمیة في الأ

المنافسة الدولیة، وزیادة الضغوط من جانب الموزعین للحصول على میزات خاصة من المنتجین كحافز 
لتصریف منتجاتهم إضافةً إلى زیادة حساسیة المستهلك نتیجة لظروف التضخم والكساد للحصول على عروض 

م وسائل تنشیط المبیعات في برامجهم التسویقیة ، خاصة بالسلع في الأسواق وخاصة مع قیام المنافسین باستخدا
ولقد أدت كل هذه العوامل إلى زیادة الاهتمام ببرامج تنشیط المبیعات لتحقیق أهدافها التسویقیة ومواجهة تحدیات 
المنافسة إلا أنّ ذلك لا یمنع من القیام بدراسة تحلیلیة للحكم على كفاءة الوسیلة الترویجیة المستخدمة من قبل 
إدارة الشركة ومن أهم لمؤشرات المستخدمة للحكم على كفاءة تنشیط المبیعات هو زیادة حجم المبیعات، خلال 
الحملة الترویجیة، ومقارنتها بحجم المبیعات قبل بدایة الحملة أو بعدها، مع الأخذ بالاعتبار تأثیر تنشیط 

إن قیام الشركة باختیار   3جل الطویل أیضاالمبیعات على المبیعات لیس فقط في الأجل القصیر وإنما في الأ
                                                          

  .65الحدیدي منى ، مرجع سابق ، ص   1
  .69مرجع سابق ، ص،محاضرات في هندسة الإعلانعبد السلام أبو قحف،2
  .175، ص سابقفلیح حسن خلف ، مرجع   3
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منافذ توزیع معینة لتصریف منتجاتها لا یعني الاحتفاظ بها لمدة طویلة فالشركات تعمل في ظل بیئة تسویقیة 
،لوجي، واستحداث منافذ توزیع جدیدتتسم بالتغیر من وقت لآخر كتغیر ظروف السوق، المنافسة، التطور التكنو 

ت فإن من المهام الأساسیة في إدارة التوزیع هي التأكد من أنّ أداء الموزعین یتم بشكل وفي ظل هذه التغیرا
مرضي، ومن ثمّ التأكد من مدى فاعلیتهم، ومدى نجاح الخطط والاستراتیجیات التسویقیة للشركة ویجري في 

  .1تاجیة، والربحیـةالغالب تحلیل أو تقییم منافذ التوزیع المستخدمة بناءاً على معاییر الفعالیة، والإن

  

  

  

  

  

  

  

  

  

  

  

  

  

  

  

  

  

  

  

  

  

  

                                                          

  .280، مرجع سابق ، ص إدارة قنوات التوزیعهاني حامد الضمور،   1
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  :خلاصة الفصل

  :بعد التطرق لمختلف واهم المفاهیم المتعلقة باستراتیجیات التسویق الدولي یمكن استخلاص ما یلي       

 یعتبر التسویق الدولي نشاطا اقتصادیا عالمیا فهو یعني كافة الأنشطة التي تسهل تدفق السلع
من منتجیها إلى المستهلكین في دول أجنبیة فجوهر الاختلاف بین التسویق والخدمات والأفكار

المحلي و الدولي یرتبط بتأدیة النشاط أو الأنشطة فالأول تكون في دولة واحدة فقط أما الثاني فعلى 
  .نطاق أكثر من دولة 

 على ذلك تجعلها قادرة المؤسسات التي تعمل في مجال التسویق الدولي تتسم بخصائص وممیزات
القوة المالیة الضخمة والتوزیع الكبیر لفروعها عبر العالم ، تستند على نظام وهیاكل إلىبالإضافة

والتعایش مع مختلف بیئات الدول والاستفادة من تعدد التأقلمتنظیمیة مرنة وفعالة تساعدها على 
  .البدائل المتاحة لها 

 التسویقیة المحددة من طرف مدیر التسویق اتیجیةللإستر المزیج التسویقي ما هو إلا ترجمة عملیة
وتقییمه تحتاج إلى طرق وأسالیب عملیة مدروسة تمكنا من قیاس مدى تهالدولي وان عملیة صیاغ
  .كفاءة هذه الاستراتیجیات 

    سنحاول في الفصل الموالي التطرق إلى مداخل الانتقال إلى الأسواق الدولیة التي تعتبر كتمهید            

  . لتجسید هذه الاستراتیجیات 
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    :تمهـید

بأن سوقاً ما یمثل فرصة تسویقیة لها، تفكر بعد ذلك في تحدید أفضل أسلوب لاقتحام إدراك الشركةبعد   
ویتوقف اختیار أو تفضیل أسلوب معین دون الآخر، بناءاً على خصائص المنشأة من ، السوق المستهدف 

لتزامات تتغیر بحسب العوامل المؤثرة في وفي الواقع العملي نجد بان إشكال الا. جهة، ومحیطها من جهة أخرى
العملیة التسویقیة، إذ نجد تأثیرات البیئة الاقتصادیة والاجتماعیة والسیاسیة ، بالإضافة إلى الأهداف المسطرة 

  .من طرف الدولة ، كما نجد أیضا تأثیر حجم الشركة ودرجة دولیة النشاط وعدد الأسواق العالمیة التي تخدمها

مختلف فصل من الموضوع لیغطي القسم الثاني من الجانب النظري للدراسة وذلك من خلال تقدیم ویأتي هذا ال
  :من خلال المحاور التالیةمداخل الانتقال إلى الأسواق الدولیة

التصدیر :المبحث الأول
التعاقدیةالاتفاقیات  :المبحث الثاني

  التحالفات الإستراتیجیة: لثالثالمبحث ا

  الاستثمار الأجنبي المباشر: الرابعالمبحث 
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  التصــدیر:الأولالمبحث 

التصدیر هو عملیة تتدخل في مراحل النشاط التجاري للمؤسسة الاقتصادیة وهو ركیزة تنمویة فعالة        
  .بالنسبة للدول النامیة بدرجة اكبر 

                                                          مدخل للنشاط التصدیري                          : الأولالمطلب 

  مفهوم التصدیر:الفرع الأول

الرجل المناسب یعرف التصدیر على انه أنحیث لأخرىومن فئة لآخریختلف مفهوم التصدیر من شخص 
  1.أجنبيخص شإلىعون غیر مقیم، بمعنى من مواطن حقیقي إلىخدمة من عون مقیم أوسلعة تحویلعملیة 

  .2الأجنبیةالحدود إلىرجل الجمارك فیعرف التصدیر كل عملیة عبور السلع والخدمات من الحدود الوطنیة أما

التصدیر هو تلك العملیة التي من خلالها تتدفق السلع والخدمات من التراب فحسب الموسوعة الاقتصادیة أما
                                                           3.بقلةأوكثرة الوطني والتي تحول خارج هذه الحدود ویمكن تكون ب

  همیة التصدیرأ:الفرع الثاني

والتسویقي وبمقابل ذلك تعتبر الإنتاجيالمحلي دلیل نجاح المشروعات في نشاطها قتعد عملیة البیع بالسو   
افسة رغم الاعتبارات الخاصة والحواجز الكثیرة عملیة التصدیر قمة هذا النجاح ، حیث یعني القدرة على المن

.الأجل، وكذلك لما یحققه التصدیر من عوائد طویلة الخارجیةبالأسواقالتي تعترض نشاط التصدیر والعمل 

حد العوامل التي جعلت اقتصادیات عدد من  الدول النامیة في مصاف الدول ألقد كان ومایزال التصدیر 
خلال تراكم الثروة وتمویل المشروعات وبناء المرافق والتجهیزات وغیرها من مظاهر الصناعیة والمتقدمة ، من

تصدیر المنتجات أهمیةالنهضة الاقتصادیة التي تشهدها هذه الدول ، وفي المرحلة الحالیة والمستقبلیة تزداد 
: 4الوطنیة  لدرجة تجعل منه ضرورة جدیرة بالتحقیق  وذلك لاعتبارات عدیدة منها 

فان السوق المحلیة ستقف حائلا وإلا،الإنتاجیةتصدیر هو الامتداد الطبیعي للتوسع في المشروعات ال
                               .دون استمرار هذا التوسع

 التصدیر هو المخرج مم تعاني منه الكثیر من المؤسسات من فائض في طاقات الانتاج وفي المخزن
                                 .ي نتیجة لمعوقات التسویق المحل

 تنویع الصادرات فضلا عن كونه هدفا بحد ذاته یزید من تنوع مصادر الدخل الوطني ویدعم المیزان إن
                                                              .ویزید من فرص تشغیل العمالة الوطنیة  الأجنبیةالتجاري ویجلب العملا ت 

                                                          

.40،ص1999دار الیازوري العلمیة، الأردن، ،"مدخل استراتیجي" الإدارة الدولیة سعد غالب یاسین، 1
  .170علي ابراهیم الخضر ، مرجع سابق ، ص   2

3 P .L. Dubois, A. Jolibert, Le Marketing : Fondement & Pratique, 2ème éd, Economica, Paris, 1999, P 859
الاقتصادیة في الجزائر والممارسة التسویقیة ، المركز الإصلاحات، الملتقى الوطني حول فعالة في قطاع التصدیر إستراتیجیةنحو وصاف سعیدي ،   4

. 83، ص2009افریل 21الجامعي بشار ، 
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 المحلیة والعالمیة والمنافسة بین الدول المتقدمة وسعي الشركات الأسواقمواجهة التطورات التي شهدتها
  .الصمود في وجه المنافسة القویةلتستطیعالخارجیة الأسواقلفتح المزید من 

شكال التصدیرأ: الفرع الثالث
       :همایمكن التمییز بین نوعین من التصدیر

بموجب هذه الطریقة، تفضل المنشأة القیام بعملیة التصدیر بنفسها، مما یرافق ذلك :التصدیـر المباشـر-1        
مخاطر كبیرة، أو استثمار مالي عال، و في المقابل ترتبط بعائد محتمل أكبر، وسیطرة تامة على جهودها في 

:                             1من خلال عدة قنوات، تتمثل فيو یمكن أن یتم ذلك،البیع، و تعامل مباشر مع المستهلكین

حیث تخصص المنشأة في بلدها الأصلي قسماً خاصاً لعملیات التصدیر، وبإشراف : قسم التصدیر المحلي-
وتنحصر مهام القسم في أداء كافة الأنشطة المتعلقة بالتصدیر والقیام ،مدیر یرأس مجموعة مستخدمین

                                                .ع الفعلي للمنتجات وتقدیم المساعدة التسویقیة للمنشأة في مجال الأسواق الخارجیةبعملیات البی

أو ما یسمى بمفهوم الشركة التابعة وتسمح هذه الأخیرة من تحقیق :فرع الجمعیات الدولیة أو الخارجیة-
بیع، تخزین، (مل الفرع بجمیع السیاسات التسویقیة الخاصة بالصادرات سیطرة أكبر في السوق الدولیـة ویتعا

   ).توزیع، ترویج

هنا ترسل المنشأة ممثلین عنها إلى الدول الأخرى لغرض التعریف : ممثلي مبیعات التصدیر المتجولین-
                                                                   .بمنتجاتها، أو التفاوض، أو عقد الصفقات التجاریة مع الجهات المستفیدة

یمكن أن تعاقد المنشأة مع وكلاء أو موزعین أجانب لغرض بیع منتجاتها : الوكلاء أو الموزعیـن الأجانب-
یح لهم إمكانیة تمثیل الشركة في نیابة على المنشأة وفي هذا الإطار، یمنح للوكلاء الحقوق الخاصة التي تت

     .بلادهم

وضمن التصدیر المباشر، تستجیب المنشأة لطلبات الزبائن في الأسواق الأجنبیة من خلال الاشتراك في 
                                             2.المعارض المحلیـة أو الدولیة أو من خلال الإعلانات التجاریة في الصحف المتخصصة

. یعد التصدیر الغیر مباشر الطریقة الأكثر شیوعاً في اقتحام الأسواق الخارجیة: غیر المباشـرالتصدیـر- 2

  د محلي، یتولى عملیـة تصدیر المنتج النشاط الذي یترتب على قیام شركة ما ببیع منتجاتها إلى مستفی:"ویقصد به

وفي سیاق هذا النوع، تلجأ .3"إلى الأسواق في الخارج، سواءاً كان المنتج بشكله الأصلي، أو بشكله المعدّل
  المنشأة بإنتاج المنتوجات التي تتلاءم مع احتیاجات السوق الأجنبي، و عادة ما یتطلب ذلك تغییر في خطوط 

و یعتمد التصدیر الغیر المباشر على الوسطاء . ا التسویقیة، أو طرق تنظیمها أو فلسفتهاها، أو إستراتجیتهجإنتا
:1يالمستقلین، المتمثلین ف

                                                          

.93صمرجع سابق،،"نظم الإستیراد والتصدیر"التسویق الدوليصدیق محمد عفیفي،   1

.173سابق ، ص مرجععلي ابراهیم الخضر ،    2

forum.univbiskra.net/index.php?topic=25073s،visite :22/3/2011، الدولیةالأسواقدخول إستراتیجیةهلال ،ىمصطف 3
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      .حیث یقوم بشراء المنتجات المصنعة، ومن ثم بیعها للخارج لحسابه الخاص: المصـدر-

للسلع المحلیة، والتفاوض مع تعمل على البحث عن الأسواق الخارجیـة: وكالة التصدیـر المحلیـة-  
  .المستوردین الأجانب، مقابل عمولة معینة

تقوم هذه المنظمـة بالأنشطة التصدیریة نیابة عن عدة منتجین، وتكون هذه الأنشطة :المنظمـة التعاونیـة-
منتجات الزراعیة تحت سیطرتها الإداریة، وغالباً ما یستعین بهذه المنظمة منتجي السلع الأساسیة أو الأولیة كال

:                                   2و یتیح التصدیر الغیر المباشر جملة من المزایـا نلخصها في النقاط التالیة، أو الحیوانیة

  .لا یحتاج إلـى قدر كبیر من الأمـوال+ 

  .یتضمـن مخاطـر أقـل+ 

الخارجیة من قبل رجل التسویق، أو الممثل في السوق یسهل في القیام بعملیـة تجمیع البیانـات و المعلومات + 
  .                                                                           الخارجي

                            دوافع التصدیر عل مستوى الشركات: المطلب الثاني 

: عنصرین رئیسیین هما   ىالشركات المصدرة ترتكز علأنالبحوث والدراسات الخاصة بالتصدیر أثبتتلقد       

  ةساحبالوامل الع:الفرع الأول

                                                  : 3عتمدت عدة شروط كما یليإ

    حیث هتمام بالتصدیرالتي تحفز الشركات للإىیعد دوافع الربح والنمو من أهم القو :أهداف الربح والنمو- 1     

في وأشارت الدراسات السلوكیة  للتصدیر للرغبة تنظر الإدارة للمبیعات الدولیة كمصدر محتمل لزیادة أرباحها
                                                 .وخاصة الصغیرة والمتوسطة الحجمیعد ذا أهمیة  كبیرة للعدید من الشركات الصناعیةإذ لربح قصیر الأجل ا

أن الشركة التي تمتلك ىأشارت الدراسات السلوكیة في مجال التصدیر إل):سلعة ممیزة(تفوق تكنولوجي -2
تفوق تكنولوجي وتتوفر لدیها سلعة ممیزة مقارنة بما یعرضه المنافسون في السوق الدولي من المحتمل أن 

                                .تنخرط هذه الشركة بأعمال التسویق الدولیة 

إن المعلومات عن السوق حافز للشركة للعمل بمجال :توفر معلومات استثنائیة عن السوق الأجنبیة- 3      
  .التصدیر

  رجیة ومثل هذه المعرفة الخاصة قدوهذه المعلومات تتضمن خصائص العملاء الأجانب  وأحوال الأسواق الخا

  تماد علي البحوث الدولیة أو من خلال الزیارات والاتصالات الخاصة بالأسواق تنتج عن رؤیة الشركة بالاع

  .من كونها موجودة بالمكان والوقت المناسبالخارجیة أو 

                                                                                                                                                                                                

.286، مرجع سابق ، ص "ليمدخل كمي تحلی"استراتیجیات التسویقمحمود جاسم الصمیدعي،  1

. 287  ص،سابقمرجع،الخضرابراھیمعلي  
2

.289، ص المرجع نفسه   3
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إن ى فقتصادیة في الإنتاج والإعلان والتوزیع أو أیة نشاطات أخر عند توفر الجدوى الإ: الجدوى الاقتصادیة-4
ویعكس تأثیر الجدوى صدیر یؤدي لتخفیض وحدة التكالیف للوحدات المنتجةاتساع نطاق السوق عن طریق الت

الاقتصادیة طبیعة الكفاءة المرتبطة بالحجم ومن خلال التصدیر فان التكالیف الثابتة الناتجة عن الإدارة 
          .والتسهیلات والأجهزة والموظفین والبحث والتطویر یمكن توزیعها علي وحدات إنتاجیة أكثر

إن المعرفة والتخصص التسویقي بین الشركة المصدرة ومنافسیها توفر قیمة بیعیه ذات :المزایا التسویقیة -6
  .خدمة فنیة عالیةذو مهارات عالیة وبنیة تسویقیة ذات كفاءة ونظام 

ىإن توفر الفرص في الأسواق الخارجیة قد تكون ذات تأثیر قوي عل:رص التسویقیة في الخارج توفر الف- 7
  .توفیر الموارد الضروریة للاستفادة من الفرصهاعلییجب رغبة الشركة بالتصدیر وإذا توفرت القدرة لدي الشركة 

قي تنشیط وتنمیة أعمال " یسیاتلعب المؤسسات الرسمیة وغیر الرسمیة دورا رئ: وكلاء أو دوافع التغیر- 8
فمثلا المؤسسات الحكومیة قد تعطي إعفاءات ضریبیة ومنح وضمانة القروض لأعمال التصدیر ،التصدیر

وتعطي معلومات عن الأسواق الخارجیة وتنظم المعارض التجاریة الدولیة وتقوم بالتمویل و المشاركة في المهام 
  .اهالتجاریة وعقد الاتفاقیات التجاریة وغیر 

  العوامل الدافعة: الفرع الثاني

قد تأتي استجابة الشركة للبدء أو التوسع بالأعمال التسویقیة لدولة بفعل متغیرات وعوامل بیئیة ضاغطة ودون 
  1:التخطیط المسبق لها ومن أهمها

إن المعلومات التي تصل للشركة من العملاء الأجانب عن أسعار ومنتجات:أوامر الطلب الخارجیة-1
وعنده یحدد مدي توفر الفرص التسویقیة في الأسواق الخارجیة وقد تكون الشركة قد تكون أكثر الطرق شیوعا

هذه المعلومات نتیجة الإعلان في المحلات التجاریة المحلیة أو من خلال الاشتراك في معارض التجارة الدولیة 
                              .                                 أو أیة وسائل أخرى

قد تصبح عملیة التوسع الخارجي ذات جدوى عند زیادة القدرة في الموارد البشریة : زیادة القدرة في الموارد-2
                                       .                          والمادیة الغیر مستغلة للبدء في التصدیر 

إن القرب من العملاء والموانئ  والقرب من الأسواق الدولیة یلعب دورا مهما :القرب من الأسواق الدولیة- 3
                                                                     .في النشاطات التصدیریة للشركة

قل من الشركات الغیر أفي بعض الحالات قد تواجه الشركات المصدرة مخاطر سوقیة : تنویع المخاطر- 4
مصدرة وذلك بسبب ما لدیها من أسواق منوعة  ومن ثم فان البیع بأسواق متعددة قد یقلل من المخاطر المرتبطة 

                                            .بتدهور إرباح البیع في أي سوق 

ض القطاعات الصناعیة مثل صناعة الملابس والنسیج قد عب: ة حجم المبیعات الموسمیة للسلعة زیاد-5
  ي ظروف الإنتاج والطلب في السوق المحلیة لصناعةففالموسمیة عمال من غیرهاقل مقاومة لدورات الأأتكون 

                                                          

.  140، ص 2009، دار الیازوري، الأردن،"منظور سلوكي واستراتیجي"إدارة الأعمال الدوليزكریا مطلك الدوري و احمد علي صالح،    1
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زالة التذبذب في دورة جل إأمعینة قد تعمل كمؤشر سابق لاكتشاف السوق الخارجیة ولذلك یتجه للتصدیر من 
                                     .الإنتاج لذلك فیتوقع إتباع الشركات الاستراتیجیات المناسبة للتكیف مع هذه المتغیرات

لعملیة التصدیر الخارجي  إن صغر حجم السوق الحلیة یدفع بالشركات : صغر حجم السوق المحلیة- 6
وتتبع الشركات التي تنتج سلع استهلاكیة للمستهلكین الدولیین الذین لدیهم صفات مشتركة في أسلوب الحیاة 

  .  والدخل كإستراتیجیة معدة للاتفاق

إن تشبع السوق المحلي بالسلع المنتجة محلیا قد یكون حافزا للشركات : ركود أو تدهور السوق المحلي- 7
                                                      .ةفالتوسع الخارجي قد یصبح إستراتیجیة ذات جدوى حینما تتدهور السوق المحلیحث عن فرص جدیدةللب

إن خوف الشركة من فقدان حصتها السوقیة للشركات المنافسة التي استفادت من : ضغوط المنافسة- 8
ن فقدان الأسواق الأجنبیة مىوقد تخشت علیها من النشاطات التسویقیة الدولیةالجدوى الاقتصادیة التي حصل

بصورة دائمة للمنافسین المحلیین بالدخول للأسواق الدولیة عل هذه الأسواق ورؤیة المنافسین المحلیین بالدخول 
    .اقللأسواق الدولیة ومعرفة سهولة الاحتفاظ بالحصة السوقیة قد تدفعها للدخول لهذه الأسو 

                         قنوات التصدیر والعوامل المؤثرة علیها: المطلب الثالث 

اتخاذهالقرار المتعلق بنوع القناة التصدیریة التي سوف تستخدمها الشركة لیس من السهل على المنتج إن     
الأنظمةمن أنواعاقد تشكل لك لوجود العدید من المؤسسات التسویقیة الدولیة وتعدد الطرق المختلفة التيذو 

الخبرة والتحلیل فالشركة من خلال 1اختیار القناة التصدیریة یعتمد على كل من مرحلتيإن،للقناةالبدیلة
ن نفس النوع قد طبق إمع منتجاتها وعلى العكس فتتأقلمخبرة الشركات المنافسة تحدد نوع القناة التي أوخبرتها 

التسویقیة في المؤسساتوإمكانیةلدى العملاء المتوقعین وق حاجات وعادات الشراءبعد عملیة تحلیل لمهمة الس
یحقق أنن البدیل الذي تم اختیاره یجب إفإذنتقدیم الخدمات المختلفة  بغض النظر عن الذي سیعتمد علیه

ث طبیعتها المعاییر المستخدمة هي نوعیة من حیالعدید منإنبصورة عامة الأرباحكبر عائد ممكن من أ
اتخاذهاشكل الدخول التي یجب إستراتیجیةر ذات علاقة یه المعایذه، ة في محاولة قیاسها عبما یكون صوغالبا

  :   2لتطویر السیاسات علىالقراراته ذوتتضمن ه

قناة خذ أتإذتعقیدا وتنوعا في مكوناتها ومستویاتها ، أكثرالتسویق الدولي لأغراضنوات التوزیع والتسویق ق-1
:في السوق الدولي الشكل التالي التوزیع 

                                                          

.353رجع سابق ، ص، مالتسویق الدولي هاني حامد الضمور ،  1

.355ص  المرجع نفسه،2
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  قنوات التوزیع الدولیة): 12-2(الشكل رقم

  .101، ص 4،2003طمصر،شمس،عینمكتبة،"والاستیرادالتصدیرنظم" الدوليالتسویقصدیق محمد عفیفي، : المصدر

  .للمنتجالمحلي على السعر النهائي من تكالیف تشغیل قنوات التوزیعأعلىتكالیف قنوات التصدیر الدولي -2

التصدیر وحول كیف أسواقأوضاعمصدر معلومات للشركة حول أیضاالقنوات الدولیة للتوزیع تعتبر -3
القنوات الدولیة للتسویق إدارةالمنظمة في إستراتیجیةلهذا فان ،الأسواقفي هذه المنتجاتتفشل أوولماذا تنجح 

مع قنواتها رنةابالمقتسویق التصدیر لأغراضصعوبة وأكثرر تكلفة ثأكو أهمیةكثرأوالتوزیع هي في العادة 
هذه القنوات یؤثر سلبا على إدارةفي أوأي خلل في قنوات التوزیع إن. 1المحلیة المخدومةالأسواقالمحلیة في 

رة وتشغیل قنوات التوزیع ادوبنفس المعنى كلما نجحت الشركة المصدرة في االمیزة التنافسیة للمنتج في السوق،
كبر من عملیات التصدیر ، ومن أوأرباحتحقق مزایا أنكلما استطاعت بنجاح الأخرىالتسویق الدولي وأنشطة

وبطبیعة الحال توجد توجد مزایا ، التصدیرغراضلأملائمة الأكثرفي اختیار القنوات الإدارةتنجح أنالمهم جدا 
  .2الدولیةالأعمالالمنظمة ومتغیرات السوق وبیئة فظرو وعیوب لكل خیار مستقل حسب 

  التصدیر إستراتیجیةتصمیم : المطلب الرابع 

الإدارةتتجنبها أنالمشكلات التي یجب أهمالتصدیر من الضروري معرفة إستراتیجیةقبل مناقشة عناصر    
لمنظمة لا تزال في مرحلة الانتقال كانت اإذوبخاصة الأولىالدولیة لضمان نجاح عملیة التصدیر منذ مراحلها 

  قد وإنماتقتصر على الشركات الصغیرة أوالدولیة والمشكلات التي سوف نذكرها لا تواجه سواقالأإلىالأول

نتطرق الى مزایا س، وقبل ذلك 3الدولیة للشركات الكبیرة الحجمالأعمالأنشطةتؤثر بصورة خطیرة على 
  .التصدیر

     تصدیرالمزایا:الفرع الأول

                                          :4تنطوي عملیة التصدیر على جملة من المزایا نذكر منها 

                                       .فوائض في هذا المیزانوتحقیقوده تعدیل الخلل في میزان المدفوعات في حال وج–

                                                          

  .276، مرجع سابق، ص مداخل التسویق المتقدممحمود جاسم الصمیدعي،   1

http// : www.skaau.com/vb/showthread.php?p=2304537.viste28/2/2011 ،الاستراتیجیات الدولیةإدارةهاني العمري ،  2

3   CORINNE  PASCO-BEHRO, Marketing International , 2ème éd, Op. Cit., P 154
4

      2009-2008كلیة العلوم الاقتصادیة وعلوم التسییر، جامعة الجزائر ، منشورة ، سنة ، فرع التسویق، محاضرات مادة التسویق الدوليغول فرحات ،   
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المحلیة                                                 الأولیةالمعطلة وتشغیل العمالة الوطنیة وتصنیع الموارد الإنتاجیةالاستفادة من استخدام الطاقات –
  .  لاستفادة من اقتصادیات الحجم والمواقع والخبرة المتراكمة لدى الشركة - 

متعددة لشركة في تصریف منتجاتها ففي حال حصول كساد في سوق معینة بدائلإیجادإلىالتصدیر یؤدي –
  .أخرىسوق إلىیمكن التحول 

تحقیق المزید من المبیعات والارباح والقیم المضافة التي تؤدي الى زیلدة الناتج  الوطني الاجمالي                                 - 
یخلق التصدیر نوعا من التفاعل الایجابي مع الاقتصاد العالمي ویسهل عملیة الاندماج فیه                                           -
  .یتیح التصدیر الاستفادة من الخبرات والتجارب والمهارات العالمیة المتوافرة في الاسواق الخارجیة -

  المشاكل المتعلقة بالنشاط التصدیري:ع الثانيالفر 

  :1أما مشاكل التصدیر فهي   

غیاب أوضعفستفادة من الخبرات المتاحة في مجال التصدیر وبالتالي الإأوالفشل في تكوین خبرات نوعیة - 
.                             زیع قنوات التو لتوجهها العامة لتسویق وترویج منتجات وخدمات المنظمة قبل الإستراتیجیةالخطة 

الأقطارو الأسواقالموزعین في أوالممثلین التجاریین أوهتمام الكافي باختیار الوكلاء المحلیین عدم الإ- 
المستهدفة                                                                                                           

                                                        .التصدیریةالأنشطةحتیاجات إلتلبیة للمنظمة في توفیر المواد المالیة وغیرهاالإدارةلتزام إعف ض- 

                      .البطيءالتدرج أسلوبمن دون اعتماد مختلفةأسواقإلىالتوجه السریع وغیر المنظم للتصدیر - 

                          .بعد البیع هتمام الكافي بخدمات ماالخلل في تسعیر منتجات وخدمات  المنظمة ، وعدم الإ- 

                                                                           .الخارجیةالأسواقمتساویة مع العملاء المحللین في سسأالفشل في معاملة الموزعین الدولیین على - 

  خرى أتوجد عناصر مهمة إذالتصدیر ، إستراتیجیةالسلبي على نجاح التأثیرهذه المشكلات لیست الوحیدة في 

عدم أومشكلات خطیرة في حالة غیابها إلىتتحول أنویمكن تراتیجیةالإسلنجاح أساسیةتمثل مستلزمات 
وتغلیف ت التصدیر من تسهیلات لوجیستیة الاهتمام الكافي بها ، نذكر على سبیل المثال ضرورة توفیر مستلزما

صدر ، للمالأصليالرسمیة الضروریة لتنفیذ عملیة التصدیر في البلد للإجراءاتوتعبئة ودراسة واضحة ودقیقة 
          2التصدیرأسواقفضلا عن ضرورة توفیر شبكة معلومات واتصالات كفوءة وفعالة حول 

  التصدیر إستراتیجیةتصمیم :الفرع الثالث

  :3التصدیر الخطوات التاليإستراتیجیةتتضمن عملیة تصمیم 

الخارجیة ، وتتضمن هذه المرحلة في السوق المتاحةتقییم القدرة التصدیریة للشركة وتحدید الموارد والفرص - 
.                       التنظیمیة التي یتطلبها نشاط التصدیر والإمكانیاتوالتسویقیة والموارد المالیة الإنتاجیةتعیین الطاقة 

                                                          

.نفس المرجع    1

  . visite : 22/3/2011 ، مرجع سابق،في البیئة العالمیةالإستراتیجیةالإدارةهاني العمري ،   2

ي التسویق في الوطن العرب–، الملتقى العربي الثاني مدى مساهمة نظام تقییم جاهزیة التصدیر للدخول للاسواق العالمیةمحمد بن دلیم القحطاني ،   3
  .73، ص 2003الفرص والتحدیات ، قطر ، 
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من مراكز أو، الأصليالضروریة من جهات حكومیة رسمیة في البلد والاستثماراتالحصول على الخبرات - 
                                                                      .التصدیرإستراتیجیةعلومات للمساعدة في صیاغة وتنفیذ البحوث وم

إستراتیجیةالمستهدفة للتصدیر ، هذه المرحلة تمثل عنصر رئیسي في تصمیم سواقالأأواختیار السوق - 
ختیار السوق ترتبط إعملیة أنالبدیهي القول في هذا الصدد ومن ،الإستراتیجیةالتصدیر وفي نجاح هذه 

ترویجیة أنشطةمن خلال أورسمیة ، أوتسبقها وباتصالات متنوعة سواء كانت شبه رسمیة أخرىبأنشطة
      .الأسواقالاستجابة للطلب المحلي في هذه أووتسویقیة 

لقطاعات محددة أوف حجم الطلب الكلي للسوق السوق المستهدأوالأسواقفي ضوء المعلومات المتاحة عن - 
                                                                                      .سوق كبیرة واحدةأوالأسواقختیار عدد محدد من إفیه  یتم 

ومن التسهیلات المادیة المتوافرة التصدیر إستراتیجیةالتوزیع والدعم اللوجیستي المشتقة من إستراتیجیةتحدید - 
  .في الخارجأوالأصليللمنظمة في داخل البلد 

  الاتفاقات التعاقدیة: المبحث الثاني 

دولة أخرى  ویتم بمقتضاها فيرتباطات طویلة الأجل بین منظمات دولیة ومنظمة إتفاقات تمثل هذه الإ    
أصول مادیة من الطرف فيالطرف الثانى دون استثمارات نقل التكنولوجیا وحق المعرفة من الطرف الأول إلى 

عقود التصنیع ، وعقود الترخیص ، وعقود الامتیاز ، : وتأخذ الأشكال التعاقدیة صورا عدیدة منها . الأول 
  .وعقود تسلیم المفتاح

                                                                    عقود التراخیص وعقود  الامتیاز: الأولالمطلب 

  التراخیصعقود:الفرع الأول

  :مفهوم عقود التراخیص- 1

جل إنتاج وتسویق أوفیه تدخل الشركات الخارجیة عن طریق إبرام اتفاقیات مع مؤسسات تسویقیة أجنبیة من 
عبارة عن مجموعة أنهاكما .1بین المرخص والمرخص له أو تسویق منتجاتها في الخارج وتقسم نسبة الأرباح 

مالي یدفعه المرخص له قابلبممادیة ملموسة للمرخص له أصولعن الترتیبات یوفر بمقتضاها مانح الترخیص 
،ریةكتقوم الشركة المرخصة ببیع حقوق استعمال الملكیة الفأنو یقصد بالترخیص الدولي . 2لمانح الترخیص

أخرىشركة إلى... التجاریة الأسماء، براءات الاختراع ، والتألیفالعمل ، حقوق النشر سالیبوأالتكنولوجیا
  :ل التالي كرسوم یتفق علیها الطرفین هذه العملیة تتضح في الشأوأجوروذلك مقابل 

  

                                                          

Denis Pettegrew, Normand Turgeon, Marketing , 2ème éd, Mc Grew-Hill, Paris, 1990, P 374.1

.226،  ص مصر،  2003، 4، دار النهضة العربیة ، طالملكیة الصناعیةسمیحة القلیوبى ، 2



لإنتقال إلى الأسواق الدولیةمداخل ا.......................................................:الفصـــــل الثانـي  

- 64 -

  

  عملیة الترخیص الدولي): 13-2(الشكل رقم

  .53،ص1999الأردن،العلمیة،الیازوريدار،"استراتیجيمدخل" الدولیةدارةالإ،الإستراتیجیةالإدارةسعد غالب یاسین: المصدر

  التراخیص في مجل نقل التكنلوجیاعقودأهمیة- 2

التيستغلال حقوق الملكیة الصناعیة و المعرفة الفنیة إلمشروعات الدول النامیة الصناعيیتیح عقد الترخیص 
عملیة فيالشركات متعددة القومیات ، فتستفید من التكنولوجیا المتقدمة تسیطر علیها وتتملكها الدول المتقدمة و 

                                       1.التنمیة 

تعتمد التيبتكارات الحدیثة، وإنشاء الصناعات ختراعات والإوقد تزایدت أهمیة عقود الترخیص مع ازدیاد الإ
  لعلامات التجاریة والمعرفة الفنیة عن طریق الحصول على بصفة أصلیة على استغلال براءات الاختراع وا

                                                               .تراخیص مقابل دفع الإتاوة التى یحددها العقد 

  عقود التراخیصأنواع- 3

  : 2یمكن ان نمیز بین ثلاثة انواع من العقود وهي كالتالي   

استغلال البراءة أو العلامة أو غیر ذلك من حقوق فيوبمقتضاه یقتصر الحق : لاستئثارىالترخیص ا-أ
یرسمها العقد ، وهذا النوع من الترخیص التيالملكیة الفكریة على المرخص له دون سواه داخل الحدود الجغرافیة 

أن المرخص لا یفقد حق الذى یحدده العقد ، غیر الجغرافيیسلب حق المرخص فى الاستغلال داخل النطاق 
ملكیته للبراءة أو العلامة أو غیر ذلك من حقوق الملكیة الفكریة  كما لا یجوز للمرخص أن یرخص لشخص 

   .ستئثارىآخر فى الاستغلال داخل الحدود المكانیة التى یرسمها عقد الترخیص الإ

غیر المرخص له داخل وبمقتضاه یمتنع على المرخص أن یمنح ترخیصا آخر ل:الترخیص الوحید- ب
غیر أن صاحب البراءة أو العلامة أو غیر ذلك من حقوق الملكیة الفكریة ،الحدود الجغرافیة التى یرسمها العقد 

                                                                             .یحتفظ لنفسه بالحق فى استغلالها داخل هذه الحدود دون قید

وهذا النوع  من الترخیص لا یمنع المرخص من منح تراخیص أخرى :ستئثارىالترخیص غیر الإ-ج
     .عدد یشاء من الأشخاص، كما یكون من حقه الاستغلال بنفسهلأيبالاستغلال 

لك الحدود وفى جمیع الأحوال لا یجوز للمرخص له أن یتجاوز فى استعماله للبراءة أو العلامة أو غیر ذ     
التيیرسمها العقد ، ویجب على المرخص له أن یتبع تعلیمات المرخص ویحترم الطرق والأسالیب التجاریة التي

                                                          

  http// :www.ste-qun.gov.sy /conditions.doc.viste28/2/2011 .ندوة الویبو الوطنیة عن الملكیة الفكریةحسام الدین الصغیر ،  1

    . visite : 22/3/2011 ، مرجع سابق ، في البیئة العالمیةالإستراتیجیةالإدارةهاني العمري ،  2
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                                                                                           1.یحددها العقد ، كما یلتزم بدفع الإتاوة المتفق علیها

  المترتبة عن عقود التراخیصالإستراتیجیةالمزایا - 4

إلىوحجم المنشاة ، دورة حیاة المنتج ومنحنى الخبرة المتراكمة لدى المنظمة  التكنولوجیاتعتمد كثیرا على نوع 
فمن وجهة نظر ،على نتائج تنفیذ اتفاقیة الترخیص بالضرورةتؤثر أخرىجانب الى وجود عدة عوامل 

  : 2الترخیص في المرخص یفید 

لأغراضوالتنظیمیة ، والمعرفة بالسوق الضروریة الإداریةس المال ، الموارد أعند وجود نقص في ر - 
–                                                                                                 .التصدیر

         .جل الاستثمار المباشر لاحقاأن في اختیار السوق وتطویره مأسلوبالترخیص هو 

                                     .الشركة المرخصةأعماللأنشطةموضوع الترخیص غیر جوهریة نولوجیاكالتكانتإذا–

تفید الشركة المرخصة المستخدمة بعد الترخیص والتيللتكنولوجیاالاستفادة من نظام التغذیة العكسیة –
                                                .التكنولوجیاة لهذه نحوالما

ومن ثم اختیار مدى أولىثانویة كمرحلة أسواقإلىالتي تملكها التكنولوجیاالمرخصة في دفع الشركةتستفید –
                                                          .               اقتصادیات الحجم بأسلوبتوفر الفرص للاستثمار 

المباشر في هذه الحالة الأجنبيالاستثمار أوالاستیرادعندما تضع الحكومات في البلدان المضیفة قیود على –
  .الترخیص الدوليأسلوبیكون من المفید استخدام 

كبر عند احتمال تحول المرخض له الى منافس الشراكة عن طریق الترخیص الدولي یفید بصورة اأسلوب–
  .في السوق المستهدفة أوجدید في هیكل الصناعة 

قشنا الترخیص الدولي من منظور المرخص له فان المیزة الرئیسیة للترخیص هي فرصة امتلاك انإذاأما                 
،المتاحة الأخرىطر مقارنة بالبدائل ما یمكن من المخاوبأقلمنتجات رخیصة وبصورة سریعة أوتكنولوجیا
یوفر الوقت والجهد والمال للمرخص له تكنولوجیاأوخدمات أوترخیص المنتجات أنهو الأخرىالفائدة 

ویعطیه فرصة اجراء تنویع المنتجات المستخدمة عن طریق تحقیق تولیفة جیدة من الموارد التي یمتلكها 
  .3ى التي اكتسبها بفضل الترخیص الدوليالمرخص له  والموارد والمزایا الاخر 

    عقود الامتیاز:الفرع الثاني 

شركة خاصة  بإدارة مرفق عام  أوالمختصة  فردا الإداریةعقد الامتیاز هو عقد  تكلیف  بمقتضاه  الجهة 
مسئولیته  یقدمها  صاحب حق الامتیاز  الملتزم على وأموالواستغلاله لمدة معینة  من الزمن بواسطة  عمال  

القانوني  الذي  یخضع  لهذا المرفق وفقا   النظاممقابل رسوم  یدفعها المتبرعون  لخدماته  وذلك  في إطار 

                                                          

  .86یحي سعید علي عید، مرجع سابق، ص   1

.119مرجع سابق، ص ،التسویق الدوليعبد السلام أبو قحف،  2

  .54، مرجع سابق، ص  نسعد غالب یاسی  3
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شروط  التي  توضح له  وذلك مقابل  أداء خدمة  عامة للجمهور  مقابل السماح  له باستغلال  المشروع  لل
قود الترخیص حیث تقوم منشاة دولیة بمنح حق عأشكالشكل من بأنهاكما عرفت ،1وحصوله على الأرباح

ة محلیة في دولة أعمل معین  بطریقة محددة لفترة محددة من الزمن في مكان محدد لمنشأداءفيالامتیاز
  .2أخرى

یقوم مانح الامتیاز بتقدیم علامته التجاریة وانضمته التشغیلیة ، وسمعته أنیتضمن عقد الامتیاز الدولي 
مقابل الأخرالطرف إلى) والترویج الإعلانمثل التدریب ، برامج السیطرة النوعیة ، ( ستمرة وخدمات مساندة م

     .ورسوم یتفق علیها الطرفینأجور

  صفقات التعاقد من الباطن                                       :المطلب الثاني 

لعملیات، فعـادة ما یقتصر نشاطها یصعب في بعض الحالات، أن تقوم بعـض الشركات بجمیع مراحـل ا
ولذلك تسعى الشركات إلى التعاقد من . إلخ...على بیع الخدمة الهندسیة، أو إدارة المشروع، أو تسویق المنتجات

الباطن على الأنشطة أو المراحل التي لا تقوم بتنفیذها مع مقاولین آخرین لتنفیذ المرحلة أو النشاط المعهود إلیهم
بإنتاج ) مقاول الباطن(التعاقد من الباطن عن اتفاقیة بین وحدتین إنتاجیتین، یقوم أحد الأطراف وتنطـوي صفقات 

). الأصیل(أو تورید أو تصدیر قطع الغیار، أو المكونات الأساسیة الخاصة بسلعة معینة للطرف الأول سلعة

أو قد یقوم الاتفاق المشار إلیـه ،لتجاریـةویقوم هذا الأخیر باستخدامها لإنتاج السلعة بصورتها النهائیة وبعلامته ا
بناءاً على أنّ یقوم الأصیل بتورید المقاول من الباطن بالمواد الخام اللازمـة لتصنیع مكونات السلعة، ثم یقوم بعد 

وبهذا الخصوص یجدر الذكر بأنّ صفقات التعاقد من الباطن تتمیـز بالخصائص . ذلك بتوریدها للأصیل
  3:التالیـة

لا یقتصر هذا الشكل مـن أشكال الاستثمار علـى الإنتاج أو التصنیع فقـط، بل یتعداه إلى النشاط التجاري، -1
فمثلاً تصنع إحدى الشركات الجزائریة قمصان البولو القطنیة، وتصدرها إلى المغرب، و تتعاقد من الباطن مع 

.مة لتصنیع هذه القمصانأحد الشركات في هونغ كونغ على تورید الیاقات، والأساور اللاز 

قد تتم هذه الصفقات داخل الدول المضیفة أو خارجها، أي بینها و بین دول أخرى، أو بین فرعین من فروع - 2
  .إحدى الشركات الدولیة داخل الدولة المضیفة، أو بین فرع وشركة محلیة وطنیة

تفاق مع أحد فروع شركة أجنبیة أخرى، أو تتمثل في قیام إحدى الشركات الأجنبیة أو متعددة الجنسیات، بالا-3
  .مع الشركات المحلیة الوطنیة، بتصنیع أو بیع سلعة معینة تحت العلامة التجاریة للشركة

                                                          

146مرجع سابق، ص ، رضوان المحمود العمر 1

. 149، ص المرجع نفسه   2

.41مرجع سابق، ص،الأعمالإدارةدراسات في عبد السلام أبو قحف،    3



لإنتقال إلى الأسواق الدولیةمداخل ا.......................................................:الفصـــــل الثانـي  

- 67 -

تنتشر صفقات التعاقد مـن الباطن فـي العملیات الضخمة مثـل محطات الصرف الصحي، أو معالجة المیاه، -4
ء السدود، أو مدّ خطوط الكهرباء و خطوط أنابیب المیاه أو رصف الطرق، أو استصلاح الأراضي، أو بنا

    .والبترول

و بالنسبة لجوانب الضعف التي تشوب هذا الشكل من الأشكال، فـإن مشكلة الرقابـة والسیطرة على السوق و 
مدى جودة الإنتـاج على رأس القائمة، بالإضافـة إلى هـذا فإن فعالیـة عقود التصنیع من الباطـن تتوقف على 

و تعتبر ،كفاءة و توافر مقاولـي الباطن في الدولة المضیفـة بالدرجة التـي تحقق أهـداف الشركـة المعنیـة
احتمالات تنمیة و خلق منافسین في السوق المضیف كنتیجة لإبـرام عقود التصنیع الدولي من الباطـن من أهم 

  .    1التهدیدات التي قد تواجه الشركة الأجنبیـة في هذا السوق

                                            تسلیم المفتاح بالید: المطلب الثالث 

مشروع متكامل في مجال لإنشاءشركات محلیة أوتقوم في العادة الشركات الدولیة بالتعاقد مع حكومات     
إجراءاتفیذ بدءا من عن عملیة التنمسئولةغیر ذلك بحیث تكون الشركة الدولیة أوالسیاحة أوالصناعة 

والمیدانیة المختلفة وانتهاء الإنشائیةالأعمالالتصامیم الهندسیة وتنفیذ وإعدادالدراسة الاستكشافیة والفنیة 
  التشغیل مع الالتزام أعماللمتابعة والإداریینوالمعدات ، والمباشرة بالتشغیل وتدریب الفنیین الآلاتبتركیب 

    .2التبدیلیة وغیر ذلكالصیانة وتوفیر القطعأعمالیل مثل بتوفیر خدمات ما بعد التشغ

                                    عقود تسلیم المفتاح بالید وأشكالأنواع: الفرع الأول

عن القیام بكل أعمال المشروع مسئولاوفي هذا النوع یكون المقاول : عقد تسلیم المفتاح للمقاولة الكاملة- 1
والرسومات الهندسیة وإعداد مواصفات المعدات والآلات وتورید هذه الآلات وتركیبها، إضافة مثل التصامیم

عن القیام بتشیید مسئولالتدریب الأفراد الذین سیعملون في المرفق على مختلف مستویاتهم، أو قد یكون المقاول 
بكل هذه الأعمال مقاول رئیس وقد یقوم  .المباني وعمل كل التوصیلات والتركیبات حتى تصبح جاهزة للعمل

وفي جمیع ،على مقاولین عدیدین یعملون معا لتنفیذ المشروعبالإشرافواحد بمفرده أو یقوم هذا المقاول الرئیس 
  قانونا عن المقاولین الذین یتعاقد معهم من الباطن ولیست لهؤلاء أیة المسئولالأحوال یكون المقاول الرئیس هو 

  3.حالات كثیرة قد لا یعرف عنهم شیئاعلاقة مع المالك بل في

مسئولوهذا النوع یشمل وجود مقاول رئیس : عقد تسلیم المفتاح مقاولة غیر كاملة أو المقاولة الجزئیة-2
  وذلك ما عدا تشیید المباني، عن جمیع العناصر المذكورة في عقد تسلیم المفتاح للمقاولة الكاملة كما بینا أعلاه 

ویقوم بتنفیذ هذه الأعمال مقاول آخر معین ،المدنیة المرتبطة بها أو تركیب الآلات والمعداتوتنفیذ الأعمال 
  4.لهذا الغرض في حین أن المقاول الرئیس یقوم بالإشراف الفني على العمل بوصفه مهندسا استشاریا

                                                          

.84یحیى سعید علي عید ، مرجع سابق، ص    1

  .26، ص 258، العدد 2001مال، جوان مجلة الاقتصاد والأع  2

.202، مرجع سابق ، صاستراتیجیات التسویقتامر البكري ،    3

.203نفس المرجع ، ص   
4
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تقدیم التصامیمالمقاول بإعداد و وفي هذا النوع یقوم: عقد تصمیم المشروع أو الإشراف على العمل- 3
والرسومات والمخططات الهندسیة وتجهیز مواصفات المعدات والآلات وهنا یكون دور المقاول إعداد التصامیم 

وأیضا قد یقوم المقاول الرئیس بدور المشرف فقط على ، فقط وینتهي دوره في هذا الحد ویتسلم العمل مقاول آخر
وفي بعض الحالات ،عدات، حیث یتم هذا بواسطة مقاول مستقلتشیید المباني والمصانع أو تركیب الآلات والم

قد یعمل المقاول الذي قام بإعداد التصامیم أو بدور المشرف كوكیل لتورید الآلات والمعدات ویقوم بتدریب القوى 
     .1العاملة التي ستعمل في المرفق

قاول في هذا النوع بمسؤولیات إضافیة إضافة لما ذكرنا یقوم الم): البضاعة(عقد تسلیم المنتج النهائي - 4
وذلك للتأكد من توفر عناصر النجاح للمشروع، ، خاصة بإدارة المشروع من الناحیة الفنیة لفترة زمنیة محددة

وهذا النوع من العقود یوفر ضمانات أكثر ،وهنا یلتزم المقاول بضمان التشغیل الفني للمشروع وتدریب العاملین
  لمشروع وذلك طیلة المدة الزمنیة التي یغطیها الضمان، وبعد ذلك إلى فترة طویلة یتفقوحمایة أفضل لمالك ا

  . 2علیها المالك والمقاول بموجب العقد المبرم بینهما

  ایجابیات وسلبیات هذا النوع من العقود :الفرع الثاني

  3:أما عن مزایا عقود تسلیم المفتاح فیمكن إیجازها في النقاط الأساسیة التالیة

بمجرد انتهاء المقاول من العمل وتسلیم المفتاح للمالك ینتهي دور المقاول وتنقطع علاقته بالمشروع ولا تكون - 
له حصة ملكیة في رأس مال المشروع أو أي ارتباط آخر، أي أن هناك نوعا من الاستقلالیة وعدم الارتباط بین 

  .خرى من العقود یظل مرتبطا بالمشروع لفترة من الزمنالمقاول والمشروع، وهذه میزة لأن المقاول في أنواع أ

میزة كبیرة أخرى مفادها أن مسؤولیة تنفیذ المشروع تقع على مصدر واحد هو المقاول وهذا یسهل الأمر على - 
عن تنفیذ كل شيء وعلى حسب الاتفاق، بل إن مسئولاالمالك لأنه یتعامل مع طرف واحد، ویكون هذا الطرف 

   .لیشمل ضمان نجاح المشروع بعد اكتماله ومباشرته للعملدوره قد یمتد

عن ضمان بدء تشغیل المشروع في الفترة الزمنیة المحددة، وذلك في زمن أسرع مسولایكون المقاول الرئیس - 
   .من المشروعات الأخرى لأن التصمیم وتنفیذ البناء یكونان مسؤولیة جهة واحدة منفذة هي المقاول الرئیس

ون هناك فائدة سیاسیة للدولة التي تقدم لمواطنیها مشروعات ومصانع ومزارع جاهزة للعمل من خلال قد تك- 
   .فترة قیاسیة في زمن الشعوب، وذلك كسبا للمواطنین لأسباب سیاسیة

في حال امتداد عقد تسلیم المفتاح لما بعد تجهیز المصنع للعمل وأثناء التشغیل الفعلي للمشروع فإن مسؤولیة - 
المقاول في عقد تسلیم المفتاح تمتد لفترة زمنیة طویلة یحددها الاتفاق، وهذا یوفر حمایة للمشروع لأن اسم 

   .المقاول الرئیس مرتبط به وحرصا على اسمه فإن المقاول سیبذل كل حرصه ویقدم كل الضمانات الضروریة

                                                          

.60ص مرجع سابق،عمرو خیر الدین،    1

.61نفس المرجع ص  2

.124، ص مرجع سابق، التسویق الدوليعبد السلام ابو قحف ، 3
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قدي لا یخلو من بعض السلبیات التي نذكر ولكن على الرغم من وجود المزایا أعلاه إلا أن هذا النظام التعا  
  1:منها على سبیل المثال

     تكلفة هذا النوع من العقود أعلى لأن المالك یهدف إلى استلام عمل متكامل من جمیع النواحي وهذا یتم
مر ولذا فإن الأمر یتطلب موازنة الأ،بسعره خاصة وأن نقل التكنولوجیا وتدریب العاملین من المسائل المكلفة

   .ودراسة ما إذا كانت التكلفة المرتفعة مساویة للمیزات التي یتم الحصول علیها أم لا

 قد لا یكون المالك ملما بتفاصیل تجهیز المشروع وبعض الأمور الدقیقة الخاصة بالتنفیذ لأنه في أغلب
ومن واجبه تسلیم بالكامل عن كل شيء مسئولالأحوال یكون بعیدا عن مسرح الأحداث، وذلك لأن المقاول 

   .المشروع جاهزا للعمل والإنتاج

 لا یلم المالك بأسعار الآلات والمعدات وتفاصیل تكالیف المباني وغیرها من المنشآت لأن المقاول الرئیس
ویطالب المالك في نهایة الأمر بمجمل ،عن الاستیراد والشراء والتركیب وكل ما یتعلق بالمصروفاتالمسئولهو 

یستفید المقاول من هذه النقطة وذلك بالحصول على الخصومات والتخفیضات لمصلحته ولیس المبلغ وقد
   .لمصلحة المالك

 قد لا تستفید الدولة التي یقام فیها المشروع لأن المقاول الرئیس في حال كونه شركة أجنبیة، قد یحضر معه
لتكالیف، وهذا یحرم البلد من تدریب المواطنین عماله المهرة لإنجاز المشروع في الفترة الزمنیة المحددة وبأقل ا

حیث لا یتم هذا إلا في إطار ضیق مع العلم بأن تنفیذ عقود تسلیم المفتاح یتم في أغلب الأحوال بواسطة 
.شركات أجنبیة ومتعددة الجنسیات 

المصنع (نتاجیة لاشك في أن أهم عیوب عقود تسلیم المفتاح تتمثل في أنه بعد إتمام العقد فإن الوحدة الإ
ن الأداء وتحقیق أهداف المالك فيقد تفشل في تحقیق الأداء المتوقع، وعلیه لابد من أن یشمل العقد ضما) مثلا

نقل التكنولوجیا وغیر ذلك، ویجب أن تكون هذه الضمانات واضحة ومحددة ولفترات زمنیة طویلة تتضمن تحقیق 
  .2الهدف المنشود طیلة فترة أداء العمل

                              وعقود الادراة عقود التصنیع : رابع لب الالمط

عقود التصنیع                                                                                                  :الفرع الأول
  تعریف عقود التصنیع- 1

) عامة أو خاصة(ن الشركة الدولیة و إحدى الشركات الوطنیة عبارة عن اتفاقیات مبرمة بیـعقود التصنیع 

التصنیع في السوق الأجنبیة بواسطة وكیل، حیث یتم إنتاج على یتم بمقتضى هذا الاتفاق،بالدولة المضیفة
  ة المنتج من قبل الشركة المحلیة نیابة عن الشركة الدولیة على أن تقوم هذه الأخیرة بنقل التكنولوجیا و المساعد

                                                          

.viste:29/2/2011 مرجع سابق ،،الاستراتیجیات الدولیةإدارةري ، هاني العم   1

  124، مرجع سابق، ص التسویق الدوليعبد السلام أبو قحف،   2
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التكنولوجیابواسطة وكیل وذلك باستخدام أجنبیةهو عبارة عن التصنیع في دولة أو1.الفنیة للشركة المحلیـة
بتقدیم المساعدات الفنیة خیرةالأوعادة ما تقوم هذه ،والمعرفة الفنیة التي تم الحصول علیها من المنظمة الدولیة 

  .2المشروعةدایمن بالأولىسیما في المراحل لاللشركة المحلیة 

  مزایا وعیوب عقود التصنیع- 2

  : 3مزایا عقود التصنیعأهممن 

                     .السیاسي أوستثمار في بلدان كثیرة قد تتصف بعدم الاستقرار الاقتصادي تجنب مخاطر وتكلفة الإ- 

الانسحاب من هذه السوق في نیةإمكاالأمرالمستهدفة وكذا الأسواقإلىالدخول السریع إمكانیةتوفر - 
                          .نظرا لتوقع بعض المخاطرأوحالة عدم موائمتها لتطلعات الشركة الدولیة 

ابنظیراتهبالمقارنة والإداریةالشركات التي تتوفر لدیها مزایا تنافسیة في المجالات الفنیة والهندسیة تلاؤم-
                                            .الإنتاجیة

  ومزایا الترخیص وبعض مزایا الاستثمار                 الإنتاجیةالجمع بین - 

  : عیوب هذا النوع فتذكر في أما

وفق الشروط المتفق الإنتاجصعوبة العثور على الشریك المحلي المناسب القادر على القیام بعملیات - 
ة یبشكل مستمر وتقدم له المساعدات الفنوإنتاجهأعمالهیها مما یحتم على الشركة الدولیة متابعة ومراقبة عل

                                   .الوقت المناسب فيوالتسویقیة 

فيالدولیة الأسواقلها في البأسقد تواجه الشركة الدولیة مخاطر حقیقیة من خلال خلق منافس شدید - 
وتطویره باستمرار وزیادة كمیاته وتفعیل اجتالإنبأعباءري المحلي قادر فعلا على النهوض تشمالأنحال 

  قدراته التسویقیة 

توقف المزایا السابقة على مدى توافر الطلب الوطني الذي یتمیز بالكفاءة والفعالیة في مجال الإنتاج و -     
                                 .التسویق بصفة عامة 

.                                                                         صعوبة أحكام الرقابة على السوق والجودة والسیاسات التسویقیة في كثیر من الأحیان-    

  الإدارةعقود :الفرع الثاني

عن عقد یتم بین شركة أجنبیة وأخرى وهي عبارة،تعتبر عقود الإدارة أحدث صور المشاركة بین الشركات
محلیة تقدم الشركة الأجنبیة للشركة المحلیة خبرة في مجال معین من المجالات التي تتناسب وعمل الشركة الأم، 

قصیرة التي لا یمكن أن تنشأ خلال فترةوتتخذ هذه العقود أشكلا عدیدة، إذ تلاحظ بشكل جلي من حیث الخبرة
والأجهزة والمعدات الضروریة دون خبرة جیدة، ویقصد بالخبرة تلك المعارف الفردیة التي فلا یكفي توفیر البناء

                                                          

.85یحي سعید علي عید، مرجع سابق ، ص  1

.132، مرجع سابق ، ص التسویق الدوليهاني حامد الضمور ،   2

.127، مرجع سابق، ص التسویق الدولـيعبد السلام أبو قحف،    3
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تقسم الأرباح بین الطرفین طبقا لنسب محددة وطبقا لمدى أهمیة .  تتكامل مع استخدام المعدات والآلات والنظم
جال المستشفیات والخدمات وتنتشر عقود الإدارة في م،1رأس المال أو الإدارة في تحقیق الأهداف المشتركة

  .السیاحیة التي تحتاج إلى إدارة جیدة وفق أسس وقواعد حدیثة

وعادة ما یرتبط نجاح المشروع بالسمعة والشهرة الدولیة وتوفر عقود الإدارة على الشركات توظیف رؤوس أموال 
للأسواق الأجنبیة ترتبط وفي الأخیر یمكن القول بأن الشركة في إطار غزوها ضخمة مع تحقیق عائدات كبیرة

  .الوقت، السیطرة والمخاطرة: قراراتها وتتطور مناهج دخولها للسوق حسب

  التحالفات الاستراتیجیة:المبحث الثالث 

الشركات معصراعات عدیدة إلىمن القرن العشرین الأخیرالاقتصادیة والتجاریة في الربع التحولاتأدت   
التجارب ءالإجر الأخرىالتعاون مع الشركات إلىفي حاجة للتكنولوجیاالكة الشركة المأصبحتإذالعالمیة ، 

المنافسة من آلیاتجل ذلك تحولت أوالبحوث والتطویر بدلا من المنافسة ، من التكنولوجیاوالاشتراك في تكلفة 
  .   coopetitionصیغ جدیدة في التعاون والتحالفات والمنافسة التي یطلق علیها البعض 

                     الإستراتیجیةعمومیات حول التحالفات : الأولطلب الم

الأطرافخروج احد إلىالتعاون محل المنافسة التي قد تؤدي إحلالأنهاعلى الإستراتیجیةتعرف التحالفات -
ح والمنافع التعاون والسیطرة على المخاطرة والتهدیدات والمشاركة في الربإلىالتحالفمن السوق ، وقد یؤدي 

                                       .2والمكاسب الملموسة وغیر الملموسة

غیر المتنافسة ، أي بین الشركات أوعبارة عن اتفاقیة تعاونیة بین الشركات المتنافسة الإستراتیجیةالتحالفات - 
على أكثرأوفات بین شركتین التملك وتعقد التحالأوالتي تبحث عن فرص الاستثمار المتعددة الجنسیات
                        .3مجرد  اتفاقیة قصیرة تعتمد على حل مشكلة أوالمشاریع إحدىالدخول في ملكیة 

  الإستراتیجیةالتحالفات أهمیة: الفرع الأول

  :4تكمن أهمیة التحالفات فیما یلي

  )البحوث الأساسیة والرئیسیة و التطبیقیة( طویر امتداد العلاقات التكنولوجیة المتداخلة في البحوث والت-

یتطلب إنتاج التكنلوجیا تحالفات بین الجامعات ومراكز البحث العلمي والحكومات والمؤسسات الدولیة مثل - 
  .ومنظمة الصحة العالمیة ومؤسسات الأمم المتحدة الأخرى FAOالیونیدر والفاو

بین مجموعة دول الإتحاد الأوربي والتنسیقم آلیات التحالفات للربط أدى تكامل الأسواق العالمیة إلى استخدا- 
  .)أمریكا وكندا والمكسیك( وبین الشركات العالمیة والتحالف بین مجموعة دول إتحاد النافتا 

                                                          

الإدارة الإستراتیجیة في البیئة العالمیة، قسم إدارة :، مقیاسالإدارة الدولیة و مداخل الانتقال إلى أنشطة الأعمال الدولیةهاني عبد الرحمان العمري، 1
.85ص.2007الأعمال، جامعة الملك عبد العزیز، جدة، المملكة العربیة السعودیة، 

  .14، ص 2001، إیتراك للنشر و التوزیع، مصر، من المنافسة إلى التعاون خیارات القرن الحادي و العشرون:ستراتیجیةالإالتحالفات فرید النجار،   2
  .178، ص2009، دار المسیرة للنشر والتوزیع ، عمان ،  الدولیة الأعمالإدارةعلي عباس ،   3
  .180الخضر ، مرجع سابق ، ص إبراهیمعلي   4
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ویدعو التعاون في عالم الأعمال إلى إنشاء تحالفات ثنائیة أو متعددة الأطراف مثال ذلك التعاون بین الدول - 
        .ربیة في سبیل إنشاء المناطق الحرة والإتحادات الجمركیة والسوق العربیة المشتركة مستقبلاالع

یتضح مما سبق أن هناك عدة أسباب وراء التعاون الإستراتیجي العالمي أولها لمواجهة التحدیات والمخاطر   
،الأسواق الجدیدة   لاختراقرة اللازمة والأزمات وثانیها لضمان توفیر الإحتیاجات من المهارات والموارد والخب

  .    1وثالثا لتحقیق رافعة تمویلیة جدیدة وبتكلفة محدودة 

  الإستراتیجیة  قیام التحالفات أسباب:الفرع الثاني

  2:قیام التحالفات منها إلىأدتأسبابهناك عدة   

، الحقیقینمع المنافسین إستراتیجیةات من خلال الدخول في تحالفالإستراتیجیةتحقیق إلىتسعى الشركات -1
فمثلا قد یكون الهدف الاستراتیجي للمؤسسة من الدخول في تحالف استراتیجي مع شركة منافسة في سوق معینة 

  .الأجنبیةذات السوق إلىهو تسهیل الدخول 

تطویر إلىحاجة بقصد تقاسم التكالیف الثابتة التي تنشا عن الإستراتیجیةتدخل الشركات في تحالفات -2
منتجات او استثمارات جدیدة فقد تشاركت كل من شركة موتورولا وشركة توشیبا بملغ ملیار دولار لانفاقه على 

  .مشروع صناعة المعالجات الدقیقة 

الثابتة والأصولبقصد الجمع بین المهارات أخرىمع شركات الإستراتیجیةتدخل الشركات التحالفات -3
  .تسطیع شركة بمفردها ان تطورها بسهولة التكاملیة والتي لا

     .ج بقصد الحصول على معاییر تقنیة لصناعتها.مع شركات م إستراتیجیةكما تدخل الشركات في تحالفات -4

  العالمیةالإستراتجیةعوامل نجاح التحالفات :الفرع الثالث

:                               3حالفات الإستراتجیة العالمیة منهابالإضافة إلى الشروط السابقة ، توجد عوامل أخرى ضروریة لنجاح الت

خلال التعاون والتفاهم في توفر النجاح المشترك المتوقع من (  MISSION )تطبیق  رسالة للمشاركة-1
  .بین الأطراف

  .لمنازعاتالإستراتیجیة التي  تجنب الصراعات وا   -2

یعتبر الحوار والتفاهم أساس التعامل والمساواة في العلاقات التي تبنى قاعدة رئیسیة لتحقیق التوازن بین   -3
  .الشركاء

  .توفر ثقافة للتعاون والقیم المشتركة   -4

  .   بناء تنظیم قوي یتناسب مع الإدارة العالمیة للهیكل الجدید   -5

                                                          

  .، مرجع سابق حاضرات التسویق الدوليمغول فرحات ، 1
  .180-179، مرجع سابق ، ص ص  الدولیةالأعمالإدارةعلي عباس ،   2
http//:www.infotechaccountants.com، استراتیجیات التسویق وتحدیات المنافسة الدولیةعبد الرحمن بن عنتر، 3 visite: 1/4/2011  
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بین البدائل الاختیارة اتفاقیة الشراكة الإستراتجیة تحدیدا واضحا للقرارات وكیفیة یجب أن تشمل الإدار -6
  .ومعالجة المخاطر وحسم المنازعات وخطوط السلطة

یتضح مما سبق أن البیئة التنافسیة العالمیة دائمة التغییر وتزاید المخاطر مما یؤدي إلى ضرورة البحث عن   
ویرتبط منطق هذا ،اجهة المخاطر  وخاصة الحلفاء الجدد في الأسواق العالمیة شركاء أو حلفاء استراتجیین لمو 

  1:التحالف بالرغبة في التنافس العالمي  من خلال

 والتكنولوجیاالاشتراك في تبادل الخبرات والإمكانات.  

 من التكالیف الثابتة المتاحة فعلا في تعظیم الأرباحالاستفادةأهمیة.  

لمال الأجنبي المباشر تجنب مخاطر رأس ا.  

  محددات التحالف الاستراتیجي: الثاني المطلب

، التكنولوجيالتقدم ومبرراتمبررات اقتصادیة إلىالإستراتیجیةقیام التحالفات أسبابمما سبق یمكن تصنیف 
  :2هناك عاملین یلعبان ادوار هامة هما الشأنوفرض السوق والحمایة الجدیدة وفي هذا 

  .والبحثالتطویر- 

                                                                                         الجدید                  الأجنبيالدخول للسوق   - 

  :ل التالي الشككما هي موضحة في الإستراتیجیةمن التحالفات أنواعأربعةهذین العاملین یقدمان لنا إن

  

  

  

  

  الإستراتیجیةالتحالفات أنواع: )14-2(الشكل رقم

  .196، ص 2007سوریا،والتوزیع،والنشرللطباعةرسلاندار،الدولیةالأعمالإدارةعلي ابراهیم الخضر، :المصدر

بتكالیف ملائمة اقالأسو إلىج .تمهد لدخول الشركات مالإستراتیجیةالتحالفات أنالشكل السابق من   نلاحظ
  أن، الإستراتیجیةانتشارا لنشوء التحالفات الأكثرهو الأسلوبتتفق بصورة مشتركة على البحث والتطویر هذا 

تركیز العمل على نطاق عالمي یتوجب ظروف اقتصادیة ملائمة وبحوثا تطویریة عالیة التقدم وفي كثیر من 
  بها سینفردهي المیزة الجدیدة التي وإنماالتحالفات إلىبالنسبة الأولىیكون السوق هو المشكلة قد لاالأحیان

                                                          

  .7،ص1997، 18،المجلد،71دوریة آفاق اقتصادیة، العدد ، ستراتیجیة تنافسیة لمنظمات الأعمال العربیةالتحالفات كاأحمد سید مصطفى،   1
  .215، صالتسویق الدوليهاني حامد الضمور ،   2

     منطقة                                                                 التحالف     

      

مغلقة                                                                 الاستراتیجي  
فيالتنویع  الجغرا                                             تمركز الاستثمارات 

العالمي                                                                 حول العالم 

صعب

سھل

الدخول
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ینطبق على صناعات عدیدة مثل صناعة السلع الدوائیة والكیماویات ، التحالف في السوق الجدید وهذا ما
  .   1الطبیةوالأجهزة

جانب التكلفة في الالتزامات : هما و إلیهماالإشارةسبق الإستراتیجیةیمكننا التعرف على جانبین للتحالفات     
على استخدام قدراته المتوفرة لدیه ، مثلا  طرفاحد الأالمتبادلة بین الشركاء ، هذا الجانب یساعد كثیرا 

نتیجة غیر مؤكدة لان إلىیقودأنالاستثمارات في صناعة الطائرات مثل هذا النوع من التحالفات یمكن 
رأسمالیةلكنها قلیلة الخطورة بسبب كونها مشاریع الأجللة یحالفات تكون طو الاتفاقات المعقودة وفق هذه الت

للتحالف الاستراتیجي بین الأخرالجانب ،قد تقوم الشركتان المتحالفتان باقتسامها أخرىمخاطر أيكبیرة ولان 
من الطائرات زیتعلق بتطویر صناعة طراالأمرج هو البحث والتطویر للسلع والخدمات  فان كان .الشركات م

كان طلبات شراء كثیفة على طائرات الحجم التجاري إذاألایتمولافان الشركة بمفردها لا تستطیع القیام بذلك 
ان الطلب كثیفا على الطائرات الصغیرة ذات المواصفات والاستعمال المحدد فان ذلك یولد حالة عدم كإذااأم

ذا السوق ویعتبر هذا نوعا من العوامل التي تدفعها الى الدخول في هإلىتؤكد لدى الشركات الراغبة في الدخول 
  ، 2إستراتیجیةتحالفات 

  .والجدول التالي یبین التكالیف التي یتحملها والمنافع التي یتحصل علیها كلا الطرفین

  الإستراتیجیةتكالیف ومنافع التحالفات : )3- 2(الجدول رقم

  المنافع  التكالیف   

  موارد مكملة   متبادل الاعتماد ال  1

  المشاركة في المخاطر   من النتائج كدأالتعدم   2

  تقلیل المنافسة   تقسیم السلطة   3

  راس المال ووقت الوصول للسوق   العلیا الإدارة  4

  18ص2009مان ،، دار المسیرة للنشر والتوزیع ، عالدولیة الأعمالإدارةعلي عباس ، : المصدر

إلىما یتعلق بمراكز قوة اتخاذ القرار وتقسیم السلطة بین الشركاء والذي قد یؤدي یمشكلات فوتخلق التحالفات 
ج الصغیرة نسبیا یكون .یقلل المنافسة ویزید من التعاون فبالنسبة للشركات مالأخرىصراع لكنه من الناحیة 

  مجهود كبیر إلىدة شركات یحتاج تحالف بین عإنشاءإن،المنافسة إلىجاذبیة بینها من اللجوء أكثرالتعاون 

المتحالفة ، فان حصل الأطرافاتفاق یضمن حقوق إلىولقاءات كثیرة ، وبحوث ودراسات واسعة قبل التوصل 
  نومح بنجالماالعالأسواقإلىالتحالف  فان الشركات المتحالفة تصبح قوة قادرة على الدخول إنشاءالاتفاق وتم 

                                                          

  .195علي ابراهیم الخضر ، مرجع سابق ، ص   1
  .182مرجع سابق ، ص علي عباس ، 2
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تكامل الاحتیاجات وتكامل القوة ، والاعتماد المتبادل وتكامل : اتیجیة الناجحة حیث خصائص التحالفات الاستر 
  .                                        1التكالیف والعوائد

  2:وزملاؤه إلى عدة متطلبات لمحددات  التحالف منها ( SPEkAMAN ) "سبیكمان" أشار 

  .كوینهضرورة فهم قدرات أطراف التحالف المزمع ت-

  .كل شركةوإستراتیجیةفهم ثقافة -

تحدید وتشكیل رؤیة كل طرف وتوصیلها للأطراف الأخرى بشكل سهل وواضح حتى یمكن بناء الرؤیة -
  .المشتركة بینهم

  .تكوین أو وضع تصور للتوقعات أو النتائج الممكن تحقیقها من وراء تكوین التحالف-

فإن المعاییر التي تأخذها الشركات الدولیة في الإعتبار  ( TERPSTKAR & SARATHY )وحسب كل من
  :3يعند اختیار شركاء التحالف ه

  .أن تكون مساهمات كل طرف متوازنة-

  .إتباعهاالعالمیة المزمع الإستراتیجیةأن یتفق الطرفان على -

  .اضعیفاحتمالاأن یكون احتمال تحول أحد الأطراف إلى منافس قوي في المستقبل -

  .أن یكون من المفضل التعاون مع الطرف الآخر بدلا من منافسته-

  .أن یكون هناك توافق بین الشركتین على مستوى الإدارة العلیا لكل منهما      - 

  الإستراتیجیةالتحالفات أنواع:المطلب الثالث 

ى تقلیل درجة المخاطرة المرتبطة توجد في العالم  أشكالا عدیدة للتحالف الإستراتیجي العالمي ، تهدف إل
وفورات الحجم في الإنتاج أو دخول سوق جدیدة بتكلفة منخفضة  وعلیه تحقیقبتطویر التكنولوجیا جدیدة ، أو 

  :فإن التحالفات الإستراتجیة قد تكون

  الإنتاجیةالتحالفات : الفرع الأول

المستثمرین للدخول في أوالأعمالمنطقة ما ، رجال وأتجذب المزایا المطلقة والمزایا النسبیة للدولة او الشركة 
اس ر أسواقأوالطاقة أووذلك للتقرب من السواق ومواد الخام ، الإقلیمیةخارج الحدود الإنتاجتعاونیات في 

: 4مایليالإنتاجیةویترتب على التحالفات والتكنولوجیاالمال 

                                                                 .طنیةو تدریب العمالة الو لوجیاالتكنو نقل -        

                                         .السرعة في تحقیق النتائج الصناعیة -             

                                                          

  .183مرجع سابق ، صعلي عباس ،   1

 . visite: 1/4/2011 ،استراتیجیات التسویق وتحدیات المنافسة الدولیةعبد الرحمن بن عنتر،    2

  .71مرجع سابق ، ص عمرو خیر الدین،3

.76، مرجع سابق ، صالتحالفات الاستراتیجیةفرید النجار ،    4
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                                 .الإنتاجالمستثمر في رأيتحقیق عائد مرتفع على -           

                            .النسبیة  أوالاستفادة من توفر المزایا التنافسیة او المطلقة -              

                              .خارج الدولة إنتاجیةمراكز إنشاءتجنب التلوث عند -               

                               .فة بخلق فرص للعمالة والقضاء على البطالة الاشتراك في رفع مستوى العتبة في الدول المضی  -              

رونو الفرنسیة ووزارة الدفاع الجزائریة بشان صناعة مثال على ذلك التحالف الاستراتیجي بین شركة وأحسن  
  م 2013یارة سنویا ابتداء من سنة س200000السیارات في الجزائر بنحو

  التحالفات التسویقیة :الفرع الثاني

التي ترتكز على الاستفادة من نظام التوزیع الخاص الإستراتیجیةالتحالفات أهمیةالأخیرةالآونةوازدادت في 
اریة وفتح الدخول في التحالفات تجإلىالجات ةلاتفاقیویظهر ذالك جلیا في نضام الدول الأخرىبالطرق 
المناطق إنشاءوالعمل على تحریر التجارة من القیود الكمیة والجمركیة وفرض توسیع نطاق السوق عن الأسواق

  الحرة ومناطق التجارة الحرة وبین الدول والمستعمرات في الدول النامیة و ینتج على الرغبة في السیطرة على 

وكذالك الشركات الكبرى العالمیة و متعددة الجنسیات ویترتب العالمیة بناء تحالفات تجاریة بین الدولالأسواق
  :1على التحالف في السوق العالمیة ما یلي

النقل لأسطولالدولة الواحدة أوالعملاقة بدلا من تلك الشركة الواحدة والحاملاتالاشتراكات في الناقلات - 1
  .وسمیا میتم تشغیله 

                     .المشتركةذات المصالح الإعلاناتالاشتراك في -2

  .الاشتراك في دراسة البحوث و التطویر بموازنة مشتركة-3

  .الاشتراك في تكالیف دراسة السوق -4

.                                      متفق علیها بأسعارالتحالف بین عدد كبیر من حلقات التوزیع لتحقیق صفات معینة -5

تقاسم إلىوباختصار یؤدي التحالف ، اتحاد جمركي أومنطقة تجاریة حرة لإنشاءة التحالفات التجاری-6
  .السوق العالمیة بدلا من التنافس والصراعات

  التكنولوجیةالتحالفات :الفرع الثالث

تعتبر التكنولوجیا المتقدمة الیوم، المحرك الأول لاقتصاد أيّ دولة ووسیلة لتحقیق توسعات في الأسواق 
میة، و یتضح ذلك من خلال ظهور عدد هائل من الاختراعات و المنتجات الجدیدة التي لم تكن معروفة العال

  ا دفع موهومن قبل، والتي كانت محصلة استثمارات ضخمة في التكنولوجیا المتقدمة خلال العشریة الأخیرة

نب، لغرض الحفاظ على المراكز مع الحلفاء الأجاإستراتیجیةبالشركات كثیفة التكنولوجیا بتكوین تحالفات 
  .  2التنافسیة في الأسواق العالمیة

                                                          

  .90، مرجع سابق ، ص مال الدولیةالإدارة الدولیة و مداخل الانتقال إلى أنشطة الأعهاني عبد الرحمان العمري، 1
  .76، مرجع سابق، ص الإستراتیجیةالتحالفات فرید النجار،   2
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المناسبة لها مثل الیابان ، التكنولوجیاتنقل أناستطاعت العدید من الدول التكنولوجیةل التحالفات من خلا  
ارات ات المتعددة الجنسیات وخاصة في مجال السیكمالیزیا ، سنغفورة كما استطاعت الشركات الوطنیة والشر 

  : 1نجدالتكنولوجیةالتحالفات أهموالالكترونیات ومن 

  تحالفات في شكل البرامج المعنویة ، الفنیة والتدریب -1

  تحالفات بین المنتجین الكبار في نفس الصناعة           -2

  .في الصیانة تكنولوجیةتحالفات -3

  تحالفات بین المنتجین الكبار والمنتجین الصغار -4

  .تحالفات بین المنظمات الدولیة ومجموعة الدول النامیة -5

  الإستراتیجیةانفساخ التحالفات إلىالعوامل المؤدیة : المطلب الرابع 

  :أهمهاعدیدة نذكر لأسبابالإستراتیجیةفي بعض الحالات تفشل التحالفات    

  مشكلة عدم التوافق في التحالف الاستراتیجي :الفرع الأول

في فشل الأوللتوافق في التحالف الاستراتیجي الدولي بین الشركات الرئیسیة المتحالفة یعتبر السبب عدم ا  
. نتائج ضعیفة في الانجاز إلىالصراع والتنافس وبالتالي إلىالأحیانمعظمعدم التوافق یؤدي في ،التحالف 

تمت إذكاء في التحالف الاستراتیجي المحتملة التي تحدث بین الشر المشكلاتوفي حالات عدیدة یمكن توقع 
الأطرافذا كانت مناقشتها بصورة وافیة وصادقة في بدایة المفاوضات حول عملیة التحالف الاستراتیجي ، وا

                      2.المشتركةالأهدافإلىتعمل بجدیة كفریق واحد من اجل انجاز المهام المطلوبة وبالتالي الوصول المسئولة

الاتفاق حول التفاصیل غیابالتكافؤ في التحالف الدولي بسبب أوفي نفس الوقت تظهر مشكلا ت عدم التوافق 
         .وظیفیة معینة إستراتیجیةحتى الاختلاف في تطبیق أوفي العمل ، الأساسیةالأسالیبأوالمهمة ، 

  ت المعلوماإدارةمشكلة :الفرع الثاني  

یقتضي التحالف استعداد والتزام أنمن البدیهي إذالدولیة الإستراتیجیةوهي سبب مهم اخر لفشل التحالفات 
بتقدیم معلومات ثمینة وضروریة الأطرافالمعنیة بالتعاون المثمر بینهما والذي قد یتطلب قیام احد الأطراف

بنوع المعلومات ذات العلاقة الاحتفاظلشركاء یفضل احد االأحیانیحتاجها الشریك الثاني ، لكن في بعض 
  فجوة إلىأیضاوإنماظهور الخلافات إلىالتسویقیة مم یؤدي لیس فقط أواو المالیة ، التكنولوجیةبالأسرار

      .3التحالف الاستراتیجي الدوليإدارةمعلوماتیة تؤثر سلبا على 

  

                            

                                                          

  .77، ص المرجع نفسه  1
  viste:2/4/2011مرجع سابق ،،الاستراتیجیات الدولیةإدارةهاني العمري ،   2
  visite: 2/4/2011،استراتیجیات التسویق وتحدیات المنافسة الدولیةعبد الرحمن بن عنتر، 3
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  الأرباحتوزیع مشكلة: الفرع الثالث

الاستثمار في لإعادةتحویل العملات ، الحصة المطلوبة وأسلوبوالخسائر الأرباحمباشر على حصة تأثیر
                      .1الأخرىغیر ذلك من التفاصیل المالیة إلىالمشروع الجدید 

  ستقلالیة فقدان الإ:الفرع الرابع    

، یشترك هؤلاء في الرقابة والسیطرة على العملیات والأرباحخاطر والتكالیف مثلما یشترك المتحالفون في الم
وظهور قوى منافسة جدیدة سوف الأعمالةإستراتیجیلكن مع حدوث تغیرات في ،موضوع التحالف والأنشطة

أوة ، الرقابة والسیطرة على العملیات الدولیوأنظمةأسالیبوبالتالي الأعمالتغیر بالضرورة  طرق انجاز 
ة ر لم تجد حلا لها ستزداد تفاقما وخطو إذظهور الخلافات التي إلىالصلاحیات والسلطات المخولة مم یؤدي 

  .2على وضع التحالف الدولي

  جاهات جدیدة إتأوروف وظهور متغیرات ظتغیر ال: الفرع الخامس

وغیرها في والتكنولوجیةلاقتصادیة الدولیة تغیر الظروف االإستراتیجیةالمهمة لفشل التحالفات الأسبابمن 
الرئیسیة في التحالف الاستراتیجي الدولي وقد الأطرافظهور متغیرات جدیدة مؤثرة على أوالدولیة الأعمالبیئة 

العوامل الجوهریة التي شجعت الشركات المعنیة على الدخول في أوتتغیر المبررات الموضوعیة أنیحصل 
ومجموعة GMنذكر على سبیل المثال التحالف بین شركة ،3یما بینها تحالف استراتیجي فأوشراكة 

Daewoo لتوین شركةjoint venture    علیه  أطلقبینماDaewoo Motors وتصنیع 1986في سنة
السیطرة Daewooتتولى شركة أنعلى الأمریكیةالولایات المتحدة إلىالسیارات في كوریا الجنوبیة وتصدیرها 

الاستفادة من میزة رخص التكالیف لقوة العمل في كوریا تأملكانت  gmشركة ،على المشروع التشغیلیة
لبیع  gmالاستفادة من الطاقة التسویقیة لشركة تأملالكوریة فقد كانت Daewooمجموعة أماالجنوبیة ، 

  قیمة الدولار وظهور وانخفاضلكن مع ارتفاع معدلات الرواتب في كوریا الجنوبیة. سیاراتها في المشروع الجدید 

إلىكلها أدتالسیطرة على النوعیة وتدهور الثقة بین الطرفین وأنظمةتتعلق بنوعیة المنتجات أخرىعوامل 
فشل إلىالجوهریة السابقة التي تؤدي الأسبابإلىبالإضافةفشل التحالف الاستراتیجي الدول بین الشركتین 

معظمتستعصي الحل في وإداریةتتعلق بمشكلات مالیة أخرىمهمة أسبابتوجد الدولیةالإستراتیجیةالتحالفات 
 %51ان اوجد Bleeke and Ernstفي دراسة میدانیة قام بها كل من فالانهیارإلىوتدفع بالتحالف الأحیان

الإدارةأند وجدوقو . فشلت في مرحلة ما من دورة حیاتها  %33فقط وان من التحالفات الدولیة كانت ناجحة
  : 4تؤخذ بعین الاعتبار العوامل التالیة أنما قررت التحالف إذاالدولیة 

                                                          

  .، مرجع سابق محاضرات التسویق الدوليغول فرحات ،   1
  .مرجع سابقعبد الرحمن بن عنتر ،   2
  .79، مرجع سابق، ص التحالفات الاستراتیجیةفرید النجار،   3
  visite: 1/4/2011، استراتیجیات التسویق وتحدیات المنافسة الدولیةعبد الرحمن بن عنتر،   4
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أوعندما یحصل التحالف الدولي بین شركة قویة وشركة ضعیفة فان حظ التحالف من النجاح ضعیف جدا ، - 
              .تكون نتائج الانجاز محدودة واقل من التوقعات الأحوالأفضلفي 

یكون أنیكون للمشروع الجدید الاستقلالیة وبنفس القدر من الضروري أنلفات الدولیة الناجحة تتطلب التحا  - 
                                         .التحالف الواقعیة والمرونة في توقعاتهم وطموحاتهم ومطالبهم من التحالف نفسه أطرافلدى 

  .1عندما تكون الملكیة مشتركة بالتساوي بین الشركتین الأحیانفي معظم یةالإستراتیجالتحالفاتتنجح    

  المباشرالأجنبيالاستثمار: المبحث الرابع 

الاستثمارأمامأبوابهافتحإلىالدولمعظماتجهتفقدالمباشرالأجنبيالاستثمارلأهمیةنظرا  
العولمةظلفيالجنسیاتةمتعددالشركاتانتشارتناميبعدالمباشر،خاصةالأجنبي

نحوللتسابقوساحةالدولبینللتنافسمجالاالاستثماراتمنالنوعهذاوأصبحالاقتصادیة،
.منهاالمزیدجذب

  المباشرالأجنبيستراتیجیات الاستثمار إ:الأولالمطلب 

یمیزهماوأهم،وأشملأوسعوجهعلىالعولمةبروزفيبالغةأهمیةالدولیةرؤوسلتدفقكانلقد  
الاستثمارویعتبر،التدفقاتهذهمنممكنقدراكبرلاستقطابالدولبینالمشتدالتنافسذلكهز

  التدفقاتهذهأشكالأحدالمباشرالأجنبي

  الاستثمار مفهوم:الفرع الأول

ف في الاقتصاد عنه المالیة ، لكن هذا المفهوم للاستثمار یختلأویقصد به معنى اكتساب الموجودات المادیة 
  . في الادارة المالیة 

  :                                                  2وبذلك سوف نمیز بین مفهومین للاستثمار

إلىوهو اكتساب للموجودات المادیة ، وذلك لان الاقتصادیین ینظرون : الاستثمار بالمعنى الاقتصادي- 1
یخلق منفعة تكون أونتاج هو مایضیف منفعة والاالإنتاجانه مساهمة في علىللأموالاو التثمیر التوظیف

كان المال عنصر فإذاوبالتالي ، له عدة عناصر مادیة وبشریة ومالیةالإنتاجعلى شكل سلع وخدمات وهذا 
           .موجودة  إنتاجیةتوسیع طاقة أوجدیدة إنتاجیةیكون على شكل خلق طاقة أنفلا بد إنتاج

على انه اكتساب ) الإدارةمن قبل رجال ( الاستثمار إلىعادة ینظر : المالیةالإدارةالاستثمار في - 2
المالیة المختلفةوالأدواتالأوراقالموجودات المالیة وحسب ویصبح الاستثمار في هذا المعنى هو التوظیف في 

وذلك ،الأرباحللحصول على بالأموالالاستثمار على انه التعامل یعرفوهناك من خ ال..وسنداتأسهممن 

                                                          

  .11، صتنافسیة لمنظمات الأعمال العربیةكإستراتیجیةالتحالفات أحمد سید مصطفى،   1

.13، ص  2009، دار البدایة ، عمان ، اساسیات الاستثمار طاهر حردان ،    2
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بالتخلي عنها في لحظة زمنیة معینة ولفترة زمنیة محددة بقصد الحصول على تدفقات مالیة مستقبلیة تعوض عن 
                                   .للمستقبل  المستثمرة وتعوض عن عامل المخاطرة المرافقللأموالالقیمة الحالیة 

  الأجنبيخصائص الاستثمار : الفرع الثاني

  :1یتمیز الاستثمار الأجنبي المباشر بعدة خصائص تمیزه عن باقي الاستثمارات أهمها

الاستثمار الأجنبي المباشر هو استثمار یحقق للمؤسسة روابط دائمة مع مؤسسات في الخارج. 

ر الأجنبي المباشر له إمكانیة ضمان الرقابة و السلطة في اتخاذ القرارات، وكذلك تسییر الإدارة الاستثما
  .والمشاركة في المداولات

الاستثمار الأجنبي المباشر هو بمثابة رأسمال المستثمر في أصول حقیقیة في الخارج.  

عنیة بهذا الاستثمار بما فیها إن القائم بالاستثمار الأجنبي المباشر مسؤول عن نتائج المؤسسة الم
الخسائر، فهو إذن یتحملها و ذلك نظرا للصلاحیات المخولة له و المتمثلة في حق الرقابة والتسییر و 

   .الأشراف

یكون الاستثمار الأجنبي المباشر في القطاعات الاقتصادیة بما فیها التجارة والخدمات.  

ر أجنبي یقوم بشراء جزء أو كامل المؤسسة أو یقوم یكون الاستثمار الأجنبي المباشر من طرف مستثم
   .بإنشاء أو تطویر فرع أو خلق شركة جدیدة

 الاستثمار الأجنبي المباشر یعد استغلال امثل للموارد حیث تكون هناك دراسات علمیة متعمقة عن
  .ر عائداالجدوى الاقتصادیة للمشروع وكافة بدائله المتاحة أذن فهو یوجه نحو المشروعات التي تد

 الاستثمار الأجنبي المباشر لیس مجرد عملات أجنبیة تساهم في ملأ الفجوة الادخاریة وفجوة رأس مال
   .الأجنبي فحسب إذ غالبا ما یصاحبه تدفق التكنولوجیة

 الاستثمار الأجنبي المباشر یسمح للبلدان المستضیف له اللجوء إلى أسواق التصدیر التي كانت مغلقة
شبكات التسویق والتوزیع العالمیة التي تمثلها الشركات الدولیة وأیضا بفضل انتشار أمامها، بفضل

التكنولوجیا بین الشركات الوطنیة ورفعها لمستوى كفاءتها الإنتاجیة مما یجعلها أكثر تنافسیة على 
  .المستوى العالمي

  هداف ومخاطر الاستثمارأ: الفرع الثالث

  الاستثمارأهداف-أ

  :2داف الاستثمار في النقاط التالیةنلخص أهم أه

الهدف العام للاستثمار هو تحقیق العائد ، مهما یكن نوع الاستثمار من الصعب ان نجد فردا یوظف امواله -1
  .دون ان یكون هدفه تحقیق العائد او الربح 

                                                          

  .41، مرجع سابق، ص دراسات في إدارة الأعمالعبد السلام أبو قحف،   1
  .16سابق ، ص ، مرجعالاستثمارأساسیاتطاهر حردان ،   2
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یسعى وراء تحقیق تامین الحاجات المتوقعة وتوفیر السیولة لمواجهة تلك الحاجات ، وبذلك فان المستثمر-2
                               .الدخل المستقبلي 

                                                     .، بالإضافة على تكوین الثورة وتنمیتهاالمحافظة على قیمة الموجودات -3

                                                                              :الاستثمارمخاطر - ب

  من تحقق العائد المتوقع من الاستثمار بل قد تمتد تلك المخاطرة التأكدمخاطر الاستثمار بكل بساطة هي عدم 

  .1العائد المتوقعإلىبالإضافة) راس المال( لتشمل مال المستثمر 

مخاطره ولكن هذه المخاطرة قد تكون لأنواعالكل نوع من أیضاالاستثمار عائد فانه أنواعولما كان لكل نوع من 
  : 2هما أساسییننوعین إلىكبیرة ومرتفعة وقد تكون قلیلة متدنیة  وعادة تقسم المخاطر 

وحركتها وعوامل طبیعي وعوامل للأسواقهي المخاطر التي تتعلق بالنظام العام : المخاطر النظامیة - 1
عندما تقع عنها تصیب جمیع وإنمابنوع معین من الاستثمار ترتبط الخ ومثل هذه العوامل لا...سیاسیة 

    .المجالات بما فیها قطاع الاستثمار

أسعارهي المخاطر التي تبقى بعد طرح المخاطر النظامیة مثل التغیرات في : نظامیةالمخاطر غیر ال-2
ولا معین من الاستثمار تصیب مجال تحدث ومثل هذه المخاطر عندما الإنتاجیةالفائدة وتدهور العملیات 

.آخرمجال تصیب

  في ظل العولمة الاقتصادیة الأجنبيمحددات الاستثمار : المطلب الثاني 

  والعولمة الأجنبيالاستثمار :الفرع الأول

تزاید تكامل إلىالنقل ووسائلالتقدم في مجال الاتصالات مععملیات التحرر الاقتصادي  المترافقة أدت
المباشر حافزا كبیرا لعملیة التكامل تلك من الأجنبيالاستثمار أعطىوقد ،الأموالمات ورؤوس والخدالأسواق

الشركات في الدول متعددة وإنتاجیةالنسبیة الأجورراس المال والعمل وزیادة أسواقخلال المساعدة في ربط 
الأنشطةتخصیص وتوزیع قدر كبیر من الإلىالجنسیات استراتیجیات ذات صفة عالمیة مستندة في ذلك 

واستهدفت الاستفادة من الوفرات الكبیرة التي تحققها هذه الاستراتیجیات ، وقد استفادت الدول الحدیثة التصنیع 
الاندماج في السوق العالمي ومن تحریر التجارة ومن التدفقات العالمیة للاستثمارات المباشرة إلىآسیافي شرق 

منافع الاندماج بدرجة اكبر في إدراكعلى أخرىاصلة وشجع ذلك دولا نامیة لتحقق معدلات نمو مرتفعة ومتو 
المباشر من خلال زیادة الحوافز الأجنبیةالاقتصاد العالمي وتعزیز قدرتها التنافسیة على جذب الاستثمارات 

لمعیار الذي الدول النامیة بان اتكأدر كما . 3الأسواقوتعزیز السیاسات وتخفیض القیود التنظیمیة وتحریر 

                                                          

.مرجع سابق، إدارة الاستراتیجیات الدولیةھاني العمري ،   
1

  .17طاهر حردان ، نفس المرجع ، ص    2
//http  الأجنبيرضا عبد السلام ، العولمة والاستثمار   3 : www.4shared.com/file/h1Vj2uBn visite :6/4/2011  
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إلىالمباشر في القیمة المضافة المحلیة إسهامهالمباشر قد تغیر من حجم الأجنبيتقیس به قیمة الاستثمار 
  نقلإلىو مع التوجه المحلیة للاقتصاد على المنافسة ،والإمكانیاتبالنسبة لقدرات الموارد أمداالأطولالنتائج 

المستثمرون الدولیون یعیدون موازنة تركیبة محافظهم مع أصبحخاص ، القطاع الإلىالملكیة من القطاع العام 
  المباشر وفي الوقت نفسه ، فان الاتجاه المتسارع نحو التكامل العالمي الأجنبيالاستثمار أمامسقوط الحواجز 

  . 1رالمباشالأجنبيللاستثمار إضافیاحافزا أیضاخلق فرص جدیدة ما یعطي بدوره إلىیؤدي أنمن شانه 

  الأجنبيستثمار محددات الإ: الفرع الثاني

  2:خمسة محددات للاستثمار الأجنبي المباشر في ظل العولمة الاقتصادیة نذكرها فیما یليهناك 

قد أسفرت بعض الدراسات التطبیقیة عن وجود علاقة ارتباط موجودة بین الناتج :ـ الناتج المحلي الإجمالي1
دولة نامیة تبین أهمیة الناتج 42المباشر وذلك بدراسة محددات هذه الأخیر لـالمحلي والاستثمار الأجنبي 

المحلي كمحدد لجلب هذا النوع من الاستثمارات، ویرجع الانخفاض في أهمیة الناتج إلى زیادة الأهمیة النسبیة 
لمحلي الإجمالي للمحددات الأخرى في تدفق الاستثمار الأجنبي المباشر وفي إحدى الدراسات استخدم الناتج ا

  .للدولة على حجم السوق

أوضحت بعض الدراسات التطبیقیة أن الشركات المتعددة الجنسیات تتفاعل بردود أفعال :ـ سعر الصرف2
  :عكسیة مع تقلبات أسعار الصرف حیث أوضح كل من

Gushman1985ة أو أن الشركات المتعددة الجنسیات تنجذب إلى الدول بعد حدوث تخفیض قیمة العمل
عندما تتوقع تضخم في الدولة المضیفة، كما أوضح أن الشركات التابعة تأخذ في الحسبان التوقعات المستقبلیة 
لأسعار الصرف لتحدید التدفقات الاستثماریة لأن التقلبات في أسعار الصرف تؤدي إلى تغیرات سریعة في 

نة بالبدائل الأخرى المتمثلة في تحویلها إلى الخارج أو الربحیة لنسبیة للعوائد الاستثماریة في الدولة المضیفة مقار 
        .إعادة توزیعها

وصل إلى وجود ارتباط سلبي بین معدل الصرف النسبي والحقیقي وتدفق  Caves 1996وفي دراسة
اري الاستثمار الأجنبي المباشر، كما أن التقلبات المفاجئة لأسعار الصرف لها تأثیر سلبي على المناخ الاستثم

مثل هذه التقلبات تعسر من دراسات الجدوى كما قد تعرض المستثمر لخسارة باهظة غیر متوقعة ولا حیث أن
  .یستطیع المستثمر تفادیها

لمعدلات التضخم تأثیر مباشر على سیاسات التسعیر وحجم الأرباح وبتالي حركة رأس : ـ معدل التضخم3
هتم بها الشركات المتعددة الجنسیات، كما أن ارتفاع معدلات التضخم المال كما تأثر على تكالیف الإنتاج التي ت

في الدولة المضیفة تأثر تأثیرا كبیرا على مدى ربحیة السوق بالإضافة إلى فساد المناخ الاستثماري، ذالك أن 

                                                          

  .28علي عباس ، مرجع سابق ، ص   1
  .186-185، ص ص 2002، مجلة العلوم الاقتصادیة ، جامعة باتنة، العولمة المالیة وانعكاساتها على الاستثمار الاجنبيمحفوظ جبار،   2
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ذا بلغ فإ% 10المستثمر الأجنبي في حاجة إلى استقرار الأسعار ویقصد بالمعدلات العالیة للتضخم ما یتجاوز 
  سنویا یدخل منطقة الخطر سواء للاستثمارات الوطنیة أو الأجنبیة بالإضافة %  100أو یتجاوز %40أو % 30

إلى أن التضخم یشوه النوع الاستثماري حیث یتجه المستثمر إلى الأنشطة قصیرة الأجل ویبتعد عن الاستثمارات 
    .طویلة الأجل

الإصلاحات الاقتصادیة إلى ترك إدارة النشاط الاقتصادي إلى قوى ینصرف مفهوم : الإصلاحات الاقتصادیةـ4
  السوق وتقلیل نطاق الدخل الحكومي بما یكفل تحسین الكفاءة التخصصیة لموارد المجتمع وقد أوضحت دراسة

1997  Nunnenkamp أن برامج الإصلاح الاقتصادي في كثیر من دول أمریكا اللاتینیة كما أضعفت حوافز  

المتعددة الجنسیات الاستثمار في تلك الدول نظرا لانخفاض القیود الحمائیة، ففي حالة ارتفاع الضریبة الشركات
الجمركیة على الواردات مع فرض حصص كمیة فان قیام الدولة المضیفة في جذب الاستثمار الأجنبي المباشر 

فز على الضریبة الجمركیة وقد توصل سنة ویسمى هذا النوع من الاستثمارات الذي یتم بهذه السیاسة باستثمار الق
أن الإصلاح الاقتصادي كان عاملا ایجابیا لجذب الاستثمار الأجنبي المباشر، وأن مستویات الضریبة 1991

      .الجمركیة تأثر فقط على معدلات استثمار الشركات المتعددة الجنسیات المتجهة للسوق المحلي

بمدى الاستقرار السیاسي في الدولة المضیفة، فقد یتأثر جنبي المباشر الاستثمار الأ: ـ الاستقرار السیاسي5
أن الاستقرار السیاسي یعتبر المحدد الأول للاستثمارات الأمریكیة في الدول النامیة 1963سنة   Basisأوضح

دولة وذلك للسنوات 54شملت 1985سنة Schneider and Freyكذلك توصلت دراسة كل من
، كما یحدث رأن عدم الاستقرار السیاسي له ارتباط سلبي مع الاستثمار الأجنبي المباش1976،1979،1980

  .حالیا في الساحل الافریقي 

مثل أهمیةأكثرأخرىبعواملوإنماات بمساحته وحسب كلا یتحدد حجم السوق بالنسبة للشر : حجم السوق.6
یرها من المقاییس ، فقد یكون عدد السكان كبیرا وغالإجماليعدد السكان ، الدخل الوطني ، الناتج المحلي 

  لبعض الأفرادقد تكون العادات والتقالید مقیدة لاستهلاك أومستوى الدخل متدن ، أوولكن القوة الشرائیة لهم 

لحوم الخنزیر ولا تتناول المشروبات الروحیة ومن العبث اعتبار السوق تأكلمثلا لا الإسلامیةالسلع ، فالدول 
  1...البلاد العربیة كبیرا لتسویق هذه السلعفي  

  المباشر    الأجنبيالاستثمار أشكال: المطلب الثالث 

المطلقأوالجزئـيالتملكخلالمنالدولیـةالأسواقإلىالدخولتفضلالأعمال،منظماتمنكثیر
أوالتصنیع،أوالبیع،أوللتسویق،مشاریعكانتسواءاً . المضیفـةالبلدانفـيالاستثماریةللمشاریع
  :إلـىالمباشـرالأجنبـيالاستثمارتقسیمویمكن. الخدمـيأوالإنتاجـيالنشـاطمننوعأيأوالإنتـاج،

  

                                                          

  .161علي عباس ، مرجع سابق ، ص   1
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  ستثمارات المشتركةالإ:الفرع الأول

لتنفیذ مشروع بلد أخرىتقوم الشركة الدولیة بالدخول في حصة مشاركة مع شركة دولیة الأعمالبموجب هذه 
وقد والأرباحثالث ویختلف مقدار حصة المشاركة بحسب الاتفاق ، فقد تكون المشاركة مناصفة في التكالیف 

  تكون المشاركة بدون حصة أن، ویمكن فأكثرانت المشاركة تتكون من شریكین كإذاتكون متساویة الحصص 

وقد تكون المشاركة غیر محددة مثل ،س المال أر یقدمخرالآو یقدم الخبرة الفنیة الأطرافحد أفي حالة كون 
فان   أجنبيمحلي في بلد كوعندما تدخل الشركة المتعددة الجنسیة في استثمار مشترك مع شری. 1عقود الباطن 

والخبرات الفنیةالتكنولوجیاالشركة الدولیة المتعددة الجنسیة تجلب معها منافع خاصة للبلد المضیف مثل نقل 
طرفین منأكثر ون الشركاء كالقوى العاملة الوطنیة  وفي حالة إلىب ونقل المعرفة العلمیة والتقنیة ومهارات لتدری

  .الاستثمارلإدارةتظهر مشكلة الكیفیة التي سیدار فیها المشروع ویتم حل هذه المشكلة بعرض ثلاث بدائل 

الذي یملك الحصة الكبرى في والتي یهیمن علیها شریك واحد وهالإدارة: الثاني- الادارة المشتركة  : الأول
یكون المدیر العام للمشروع شخصا أنأيمن الشریكین أيالمستقلة عن الإدارة: الثالثأما- المشروع 

ومن أمثلة . 2نجاحاأكثرهابالنسبة للاستثمار المشترك من الإدارةحیادیا من خارج المشروع ویعتبر هذا النوع من 
الهولندیة، یتم بمقتضى هذا Pfizerزریفاق الذي تم بین شركتي صیدال و عقد الاتفاالمشاریع المشتركة

 Pfizer » (PSM(، تحت اسم )PFA)  Pfizer Pharm Algérieالاتفاق تأسیس فرع إنتاجي جدید لشركة 

Saidal Manufacturing« من رأس المال الإجمالي 15%نسبة ) صیدال(، بحیث یمتلك الطرف الجزائري
بدأت الحكومة فعلیا في الأخیرةالآونةوفي . الباقیة لصالح فایزر85%ملیون دولار، في حین 16المقدر بـ 

تطبیق خطتها للاستثمار في صناعة السیارات من خلال إبرامها عقود شراكة مع دولتي الإمارات وألمانیا، 
ي صناعة سیارات من طراز وسعیها إلى إضافة اتفاقین إضافیین، وینتظر اعتبارًا من العام الجاري الشروع ف

مرسیدس بانز ، وصندوق- یة دیملر بانز ، ویتعلق الأمر بشراكة أضلاعها المجموعة الألمان- مرسیدس 
  .الاستثمار الإماراتي آبار والوزارة الجزائریة للصناعة والمؤسسات الصغیرة والمتوسطة وترقیة الاستثمار 

  :3ایا عدیدة، یمكن تلخیصها في ما یليیتیح الاستثمار المشترك كغیره من البدائل مز 

ستثمار المشترك بتحقیق قدراً من التحكم و الرقابة على أنشطتها، وتحقیق قدر مقبول من یسمح الإ-1
  ...).تراخیص الإنتاج، عقود الإدارة(الأرباح بالمقارنة مع البدائل الأخرى 

 لدى الشركة في حالة عدم توافر الموارد ستثمار المشترك، من أكثر أشكال الاستثمار تفضیلاً یعتبر الإ-2
المالیة، و البشریة و المصرفیة، و التسویقیة الخاصة بالسوق الأجنبي للاستغلال الكامل للسوق الأجنبي 

  .المستهدف

                                                          

  .69عمرو خیر الدین ، مرجع سابق، ص 1

viste:6/4/2011 مرجع سابق ،، ، ادارة الاستراتیجیات الدولیةهاني العمري  2

  .108، مرجع سابق ، ص التسویق الدوليعبد السلام أبو قحف،   3
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  .ستثمار المشترك یتناسب مع الشركات الدولیة صغیرة الحجمیمكن القول بأن الإ-3

المضیف، وإنشاء قنوات التوزیع، وحمایة مصادر المواد الخام و یساعد على التعرف على طبیعة السوق-4
  .الأولیة للشركة الأم

یساعد على تخفیض الأخطار الغیر تجاریة مثل التأمیم، المصادرة، فضلاً عن تخفیض حجم الخسائر   -5
  .              الناجمة من التعرض لأي خطر تجاري

  :1ي كالآتيستثمار المشترك ، فهأمّـا بخصوص عیوب الإ

تعارض أهداف و حاجات و مصالح و اهتمامات الطرفین، حیث ترتبط أهداف الشریك الوطني بالسوق -أ
المحلي، بینما تنظر الشركة الدولیة إلى مجموع عملیاتها الدولیة، مما یثیر الخلاف حول العائد المحقق سعر 

  .المنتج خط الإنتاج و التغطیة السوقیة للمشروع المشترك

ن انخفاض القدرات الفنیة و المالیة للمستثمر الوطني، قد تؤثر سلباً على فعالیة المشروع الاستثمار في إ-ب
  .تحقیق الأهداف في المدى القصیر أو الطویل

   .لشركة الدولیةلصعوبة تحقیق التكامل بین المشروع و مجموع العملیات - ج

ثال عندمـا ترغب الشركة الدولیة في توحید تصمیم المنتج و تعتبر هـذه الأخیرة  أكبر مشكلـة فعلى سبیل الم  
  توحید مستوى الجودة، أو أي نشاطات أخرى، قد تواجه معارضة من الشریك الوطني،  مما یخلق نوع من سوء 

التفاهم بین الطرفین، وبالتالي یصبح المشروع المشترك عائقاً على الشركة بدلاً أن یكون مساعداً وعلى هذا 
  .2دید من الشركات الملكیة الكاملة لمشروعاتهاتفضل الع

  الأجنبيستثمارات المملوكة بالكامل للمستثمر الإ:الفرع الثاني

تفضیلا لدى تمثل مشروعات الإستثمار المملوكة بالكامل للمستثمر الأجنبي أكثر أنواع الإستثمارات الأجنبیة
هذه المشروعات تتمثل في قیام ، اب تتضح فیما بعدالشركات متعددة الجنسیات ویرجع هذا إلى عدد من الأسب

  شركات أجنبیة بإنشاء فروع للإنتاج أو التسویق أو أي نوع آخر من أنواع النشاط الإنتاجي أو الخدماتي بالدولة 

إذا كان هذا النوع من أنواع الإستثمار الأجنبي مفضلا لدى الشركات متعددة الجنسیات نجد أن كثیر .3المضیفة
لدول النامیة المضیفة تتردد بل ترفض أحیانا التصریح لها بالتملك الكامل للمشروعات الإستثماریة بحجة من ا

الخوف من التبعیة الإقتصادیة والحذر من إحتمالات سیادة احتكار الشركات متعددة الجنسیات لأسواق الدول 
اللاتینیة وفي أفریقیا تمنح هذه الفرصةلكن مع هذا إلا أن هناك دول نامیة في شرق أسیا وأمریكا، 4النامیة

  للشركات الأجنبیة بتملك فروعها تملكا مطلقا مستعملین هذا الجانب لجذب المزید من الإستثمارات الأجنبیة في 

                                                          

.62عمرو خیر الدین ، مرجع سابق ، ص     1

  .35الاستثمار ، مرجع سابق ، ص  أساسیاتطاهر حردان ، 2
  .360،ص 2001، دار النهضة العربیة، مصر، القدرة التنافسیة للتصدیرالتسویق و تدعیم توفیق محمد عبد المحسن،   3
  visite :6/4/2011، مرجع سابق ،الأجنبي، العولمة والاستثمار رضا عبد السلام 4
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كثیر من النشاطات الإقتصادیة بعد ما تشابهت كل أو كثیر من الدول النامیة تقریبا في نوع وطبیعة الإمتیازات 
علمیة كما أنه حتى الآن لا توجد دلائلسهیلات التي تقدمها للاستقطاب الإستثمارات الأجنبیة،والحوافز والت

كافیة لتأیید حالة التردد والخوف لدى الدول النامیة الأخرى بشأن الآثار السیاسیة و الإقتصادیة السلبیة الناجمة 
الجید من الضوابط و النظم والتوجیهنه من خلال وضع عدد إبلعن هذا الشكل من الإستثمارات الأجنبیة،

للإستثمارات الأجنبیة یمكن تخفیف حدت الآثار السلبیة أیاً كان نوعها و تعظیم العوائد المتوقعة لهذه الدول من 
  1.الإستثمارات الأجنبیة

ة وغیرها على السیاسات الإنتاجیة و التسویقیة و المالیفالحریة في إدارة النشاط الإنتاجي والسیطرة الكاملة
مان لم یكن كل الشركات العاملة في الأسواق الأجنبیة إذا إهاأصبحت بحكم التجربة أكثر أهمیة لدى معظم

و ،قورنت بأي نوع أخر من الحوافز أو حتى الضمانات ضد الأخطار غیر التجاریة التي تقدمها الدول المضیفة
  : 2هـا فیما یليیتیح هذا الشكل جملة من المزایا للشركات الدولیة، نلخص

توفر الحریة الكاملة في الإدارة و التحكم في النشاط الإنتاجي، و سیاسات الأعمال المرتبطة بمختلف أوجه -1
  ).تسویقیة و إنتاجیة، ومالیة، و السیاسات الخاصة بالموارد البشریة(النشاط الوظیفي للشركة 

ن انخفاض تكلفة مدخلات أو عوامل الإنتاج كبر حجم الأرباح المتوقع الحصول علیها، والناتجـة ع-2
  .بأنواعها المختلفة في الدول النامیـة

یساعد التملك المطلق على مشروع الاستثمار، في التغلب على المشكلات الناجمة عن الأشكال الأخرى -3
  ...للاستثمار الأجنبي، مثل التراخیص، التوكیلات، الاستثمار المشترك و غیرها

تكلفة إمداد السوق المستهدف بالمنتج، عند مقارنته بالتصدیر كبدیل من بدائل دخول یسمح بتخفیض  -4
السوق، وذلك نتیجة للتوفیر في تكلفة النقل و الجمارك، أو تخفیض تكلفة الإنتاج نتیجة توافر ید عاملة رخیصة، 

  .   أو المواد الخام

امل لمستثمر الأجنبي، فیمكن حصـرها في النقاط أمـا بخصوص العیوب المرتبطة بالاستثمارات المملوكة بالك  
  : 3التالیـة

تحتاج الاستثمارات المملوكة إلى موارد رأسمالیة إداریة ضخمـة، وكلما زادت هذه الاستثمارات، كلما -أ
زادت درجة المخاطرة التي تتعرض لها الشركة، ولذلك فهي تحتاج إلى درجة عالیة  من التخطیط الاستراتیجي 

  .مدى صلاحیته للشركةلتقریر 

یحتاج المشروع الاستثماري إلى تكلفة عالیة في البدایة، و فترة استرداد طویلة الأجل، بالإضافة إلى -ب
  .صعوبة الانسحاب من السوق في حالة الفشل

                                                          

.105، ص سابق، مرجع التسویق الدوليعبد السلام أبو قحف،    1

  .113، ص  المرجع نفسه  2
  .61ص سابق،مرجععمرو خیر الدین،  3
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وعلیه . یتوقف نجاح المشروع الاستثماري على عوامل و مؤثرات اقتصادیة، وثقافیة، اجتماعیة وسیاسیة- ج
بمعنى أنه قد یفشل المشروع الاستثماري نتیجة لسوء . لمعلومات عن الأسواق الدولیة لها أهمیة قصوىفإن ا

  .تقدیر المعلومات المتحصل علیها

بالإضافة إلى العوامل السابقة، هناك عوامل أخرى أكثر خطورة، مثل تجمید الأرصدة، انخفاض قیمة العملة،    
میم، المصادرة، التصفیة الجبریة، أو التدمیر الناجمة عن الاستقرار السیاسي تدهور الطلب، الحروب الأهلیة، التأ

  .1أو الاجتماعي

  المباشر في ظل المتغیرات الراهنة الأجنبيستثمار لإا: المطلب الرابع 

یجتاح مد التغییر السیاسي العالم العربي، ومع أنه یثیر القلق والخوف، فإنه قد یؤدي في نهایة المطاف إلى   
فمع تراجع الاحتكارات والمصالح الراسخة في الشرق ،اجتذاب موجة جدیدة من الاستثمارات الأجنبیة إلى المنطقة

الأوسط وشمال أفریقیا قد تتجه الحكومات في المنطقة إلى المزید من فتح أسواقها وبیع بعض حیازات الدولة، 
  ر، لیس لدیها أسباب تذكر للبیع لكن دول ما ودول الخلیج الغنیة، مثل الكویت وقط» رویترز«بحسب تحلیل لـ

بعد الثورة في المنطقة، مثل تونس، ستتجه على الأرجح إلى تقلیص حواجز الحمایة، مع سعیها إلى التعجیل 
  .بإعادة توزیع الدخول لمصلحة مواطنیها المتذمرین

فبعد عقود من الحكم ،أكد بعدغیر أن انتصار الدیمقراطیة الموجهة إلى تبني مبادئ السوق الحرة لم یت     
الاستبدادي، فإن الأحزاب السیاسیة بدأت للتو الإصلاح في مصر وتونس، بینما تنبئ الأحداث في لیبیا بأن 

غیر أن فتح الأسواق بشكل أكبر في منطقة غنیة بالنفط، یتمیز سكانها بصغر . الثورة فیها دامیة وطویلة الأمد
  رین                            أعمارهم، هو فرصة جذابة للمستثم

من السابق لأوانه معرفة ما ستتمخض عنه هذه الثورات، لكن هذه ": وقال مدیر الاستثمار في شارلمان كابیتال
  ، ومن »الأزمة ستكشف عن بعض الفرص، مع التخلص من الهیاكل المرتبطة بالنظم القدیمة

وبدلا . في قطاع النفط والغاز، الذي یعتبر منطقة حرامالمستبعد أن تحدث خصخصة واسعة النطاق، ولا سیما 
  .2"من ذلك فإن قطاعات مثل الخدمات المالیة والاتصالات والسیاحة قد یتم تحریرها

الاستثمار الأجنبي كان قویا في المنطقة، لكن الشيء ": »جي إم بي أوروبا«واكد  مدیر أسواق رأس المال في 
یحدث بخطى سریعة بدرجة كافیة ومستویات السیولة في السوق منخفضة، حیث المفقود هو الاقتناع بأن التغیر

إن الأسهم لا یكاد یتخلى عنها أصحابها، وبیع الحصص المملوكة للدولة في شركات التداول العام هو وسیلة 
  . 3"واضحة لتعزیز الاستثمارات الأجنبیة

ملیار 320ات المنطقة تحوز حصصا قیمتها عن الملكیة أن حكوم» تومسون رویترز«وتظهر بیانات        
أو من خلال الحكام أو صنادیق الاستثمار السیادیة                                                                          دولار في شركات عامة، سواء بطریق مباشر

                                                          

  .365مرجع سابق ، ص توفیق محمد عبد المحسن ،  1

.29/05/2011، فرنسا ، 24، ضیف الاقتصاد ، فرانس مایوجولیانمدیریة الأخبار ، عزیزة وصاف ، 
2

.www.alqabas.com.kw/Article.aspx?id=699593&date ،كونتيديلوكا 3
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كا ملكیة خاصة لعائلة الرئیس السابق زین وتستبعد هذه الأرقام تونس التي یكون فیها كثیر من الشركات مملو 
وقد قالت حكومة تونس المؤقتة إن هذه الحیازات التي تشتمل على شركات في قطاعات ،العابدین بن علي

، إن الكثیر من هذه الحیازات محلل اقتصادي من تونسوقال دتها رئیسیة، مثل التعدین والسیاحة سیتم استعا
: وأضاف.لال عملیات بیع مباشر، أو عن طریق الإدراج في بورصة الأسهممن المحتمل التخلص منها من خ

الحكومة لیست مصرة على التأمیم، والشفافیة ستكون مهمة، وكذلك اكتساب الخبرة الفنیة،ولمعالجة البطالة «
ستة ستسعى الحكومة المقبلة أیضا إلى مضاعفة الجهود لاجتذاب الاستثمار الأجنبي، الذي أسهم بنسبة ضئیلة 

  في المائة فحسب، من إجمالي 

وتباین وقع هذه التطورات لدى المستثمرین . قبل وقوع الأزمة المالیة2008الناتج المحلي لتونس في عام 
2003، ومقرها تورونتو، في عام »بوتاس كورب«الأجانب وكان من العملیات الناجحة البارزة صفقة شركة 

.، التي لا تزال مملوكة في أغلبها للحكومة الأردنیة»تاس العربیةالبو «في المائة في شركة 28لشراء حصة 

وكانت مصر من الاقتصادیات الأكثر انفتاحا في شمال أفریقیا، ولكن لم یتضح بعد هل سیتخلى الجیش طواعیة 
  ویمسك الجیش !تتراوح من إنتاج زیت الزیتون إلى تصنیع المركبات،عن سیطرته على شریحة من الشركات

وقال بریان بلاموندون، كبیر اقتصادیي الشرق الأوسط ، یا بمقالید الحكم بعد إسقاط الرئیس حسني مباركحال
  احتمالات خصخصة هذه الشركات ضعیفة جدا، لأنها «: »إي إتش إس غلوبال إنسایت«وشمال أفریقیا في 

سجام الاجتماعي، مع اجتذاب ، وفي نظر الزعماء المقبلین، فإن الحفاظ على الان»تجلب أموالا طائلة للجیش
1.الاستثمار الأجنبي، سیكون عملیة موازنة دقیقة

الشركات المملوكة للدولة مصدر مهم للوظائف والخصخصة والإصلاحات : »آر بي إس«وقال محلل في 
ومن المفارقات أن لیبیا التي تشهد أشد الثورات عنفا في .الاقتصادیة الأخرى غالبا ما تتضمن تسریح عمال
وحتى وقت قریب قبل الاضطرابات الأخیرة كانت لیبیا في ، المنطقة حتى الآن، تعتبر أفضل المناطق الواعدة

ویقول محللون إن اقتصادها یمكنه أن یحقق انطلاقة إذا . المركز الثاني عشر بین أكبر مصدري النفط في العالم
ة النفط والغاز، التي یأتي منها معظم عائدات عاد الاستقرار دون إلحاق أضرار بمرافق البنیة التحتیة لصناع

: »رینیسانس لإدارة الأصول«الذي یرأس فریق الاستثمار في أفریقیا، في مؤسسة المدیرما صرح  ، كالبلاد

ولذلك فإنه من وجهة نظر الاستثمار، قد یكون أكثر . الاقتصاد لیس متقدما مثل باقي شمال أفریقیا«
، واجتذبت لیبیا اهتماما قویا من المستثمرین »عف الآثار على البنیة التحتیةالاقتصادیات جاذبیة، بسبب ض

الفرنسیة على » بي إن بي باریبا«وحصلت شركة 2004حینما رفعت عقوبات غربیة دامت عقودا في عام 
ع حصة أقلیة في بنك محلي حینما تم تخفیف القواعد المصرفیة، وما زال المستثمرون یرون فرصا جیدة في قطا

  .2الخدمات المصرفیة والتأمین وغیرها من القطاعات المتضررة جراء الحرب

                                                          

23/05/2011، فرنسا ،24ضیف الاقتصاد ، فرانس ،عیاريعصاممدیریة الأخبار ، عزیزة وصاف ،   
1

  www.140online.com/Companies/C621513.aspx
2
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  :خلاصة الفصل 

  :من خلال ما سبق توصلنا إلى 

 تسعى الشركات الدولیة لاتخاذ قرار الدخول في الأسواق الدولیة، لیس بهدف البقاء والاستمراریة
حیة عالمیة أكثر من الأسواق فحسب، بل بسبب الهروب من المنافسة، أو بسبب اكتشاف فرص رب

. أو سعیاً منها لتقلیل درجة الخطورة في حالة اعتمادها على أسواق محددة. المحلیة

 یتعین على المسوق الدولي الإلمام بالجوانب الفكریة، والإجرائیة المرتبطة بتنفیذ أنواع التعاقدات
لى ضیاع العدید من الفرص ذلك لأن نقص الخبرة ببعضها یؤدي إ. المختلفة في السوق الدولي

. التسویقیة في الأسواق الخارجیة

یمكن للشركة أنّ تتخذ عدة طرق أو أشكال لتعزز من تواجدها فـي الأسواق الدولیة، مثل التصدیر
، أو منح التراخیص، أو عقود التصنیع والإدارة، أو صفقات التعاقـد مـن المباشر وغیر المباشر

.تركـة أو الدخول في تحالفات إستراتیجیة مع شركات عالمیةالباطن، أو المشروعات المش

سواءا عن طریق المشاریع المشتركة أو إستراتیجیة     رالأجنبي المباشبالإضافة إلى الاستثمار    
التملك، وتؤثر العوامل السابقة في اتجاهات المنافسة الكونیة والحاجة إلى السیطرة على الأسواق المنبثقة في 

  .المفاضلة بین المداخل الرئیسیة للانتقال إلى الأسواق الدولیةعملیة 
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  تمهید 

الوطنیةالشركةإنشاءفجاء  أهمیةمنیكتسبهلماالمحروقاتبقطاعالاستقلالمنذالجزائریةالدولةإهتمت  
فيالمؤرخ941- 63الرئاسيالمرسومبموجبذلككانو  سوناطراكالهیدروكربونیةالمنتوجاتتسویقولنقل
الوطنیةالمؤسساتبضعفتمیزتخاصةظروفاإنشائهاعندالشركةهذهواجهتوقد،1963دیسمبر31

مؤسسیهاعلىكانلذلكتحقیقهافيمشكوكضرورةالشركةاستمراركانالوضعهذاأماموالنشأة،الحدیثة
المحروقاتتسویقونقلعلىالأمربدایةفيیقتصرنشاطهاجعلماهذا،بقائهالضمانتحدیاتعدةرفع
أندونالمحروقاتتحویلومعالجةكذلكوالعملیاتجمیعبتنفیذتتكفلتأصبحأنإلىنشاطهاتطورثم

مؤسسةلدیناالحصرلیسوالذكرسبیلفعلىمؤسساتعدةإنشاءتمبذلكوالتسویقوالنقلعملیةننسى
ENIP كذلكو،للبتروكیمیاءالوطنیةالمؤسسةهيوENPC المطاطوللبلاستیكالوطنیةالمؤسسةهيو

  .الخ.....للتنقیبالوطنیةالمؤسسةهيو ENAFORكذلكو

باختیارهاقمناالجزائريالاقتصادنجاحوسیرفيالمؤسسةلهذهالبالغةالأهمیةبسببولهذاو
  :وفي هذا الفصل تناولنا المباحث التالیة 

  سوناطراكمؤسسة:المبحث الأول 

  للمؤسسةقيالتسویالمزیجإستراتیجیات: المبحث الثاني 

  للمؤسسةالدولیةالانتقالمداخل: المبحث الثالث 

  البدیلةالطاقاتوتصدیرتطویرإطارفيسوناطراكتحدیات:المبحث الرابع 
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  مؤسسة سوناطراك: المبحث الأول

مؤسسةأكبرفيتربصنایكونأنخترنااالذ  الجزائريالاقتصادفيركیزةأهمالمحروقاتقطاعیمثل    
  .  التي تطرقنا إلیها في الجانب النظري المعطیاتأهمدراسةعلىقائماتحلیلنایكونأنعلىو  جزائریة

  لمحة عامة عن المؤسسة: المطلب الأول 

" حتى تحقق الجزائر سیادتها الاقتصادیة و خاصة في مجال المناجم ، قامت الجزائر بإنشاء شركة    

الفرنسیة الشركاتخاصة ،ترولیة التي كانت محتكرة من قبل الشركات الأجنبیةلاستغلال الحقول الب"سوناطراك 
و منه فقد عرفت هذه الشركة تطورات عدّة على اثر التغیرات الاقتصادیة التي حدثت في البلاد و بالنظر إلى 

وناطراك دورا الماضیة فقد لعبت شركة سالأربعةالأحداث الدولیة التي شهدتها سوق البترول خلال العشریات 
كبیرا في تنمیة الاقتصاد الوطني خلال هذه الفترة و مع الانتقال إلى اقتصاد السوق و تفتح السوق الجزائریة 
على المنافسات الأجنبیة ، كانت لهذه الشركة تحدیات كبیرة فهي الیوم ترغب في أن تصبح مجموعة بترولیة 

  .عالمیة تنافس أكبر المؤسسات البترولیة في العالم

تعدیلات هامة على مستوى قدراتها و هیكلها خاصة بعد انعقاد " سونا طراك"وعلى هذا الأساس عرفت    
64،975المجلس الوطني للطاقة الذي أعاد هیكلة هذه الشركة و حولها إلى شركة مساهمة براس مال یقدر

  1.بقوإعادة  ضمها إلى جمیع المؤسسات التي انفصلت عنها في السا،دولارملیار

إنما هذا الطموح یعود إلى الاكتشافات التي حققتها الشركة في میدان الحقول الغازیة و البترولیة و ذلك بعد     
الذي فسح المجال للشركات الأجنبیة هذا من جهة و من جهة أخرى ,إحداث تعدیلات على قانون الاستثمارات

إنها منتجات " سونا طراك"الم ، ومن الأفضلیات منتجاتیعود إلى النمو المتزاید في الطلب على الطاقة في الع
تتلاءم مع المقاییس التيّ تطلب بها الأسواق العالمیة للبترول و الغاز إلى جانب الاستعمالات الجدیدة التي تم 

  .اكتشافها لهذه المنتجات

أهداف إستراتجیة بوضع مخطط تنموي یرمي إلى تحقیق عدة"سوناطراك"ولمواجهة هذا التحدي قامت مؤسسة    
الإنتاج،التسویق المحلي و الدولي و برامج الاستثمار في مجال البحث و :في كافة المجالات منها
و ترقیة قنوات التوزیع و إحداث سیاسة اتصالیة قادرة على صنع الصورة الإنتاجالتطویر،لتخفیض تكالیف 

  .الحقیقیة لشركة سوناطراك لدى جمهورها المحلي و الدولي

  :النقل تحویل المحروقات و تسویقه,الإنتاج,تسمي سونا طراك بالشركة الوطنیة للبحث: سمیةالت

                             So..société     شركة

  Na..nationale                           وطنیة       

Tra . Transport                         نقل        

                                                          

1
http:// www. SONATRACH.dz  
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    C..commercialisation                      تسویق 

      H..hychocarbures         المحروقات

  .أما عن رأس مال الشركة فإنه غیر قابل للتصرف فیه أو حجزه أو التنازل عنه

  التطور التاریخي لشركة سوناطراك:    المطلب الثاني

اد الوطني ، قررت الجزائر ان تأخذ هذا القطاع نظرا للدور الكبیر الذي تلعبه المحروقات في بناء الاقتص  
م ، تمت الموافقة على إنشاء تنظیم الصحاري1962مارس 18بمآخذ الجد وعلى اثر اتفاقیة ایفیان  لـ 

L'ORGANISME SAHARIEN   و الذي كانت مهمته الأساسیة هي اقتراح المسائل النفطیة بالجزائر و كذا
1962الصحراویة ، غیر أن القانون النفطي الصحراوي  المعدل قبل جویلیة السهر على تطویر البني التحتیة 

% 60كان یمنح احتكارا معتبرا للشركات الفرنسیة في استغلال البترول الجزائري بالإضافة إلى  التهرب نسبة 

لى حساب من عائدات الصادرات البترولیة الإجمالیة للجزائر إلى جانب تمتعها بإمتیازات  جبائیة جد مهمة ع
  .الخ...الخزینة الجزائریة

و رغم أن الدولة الجزائریة نصبت منذ البدایة مدیریة الطاقة و الوقود بهدف تأمین المراقبة و التحكم في تسییر   
قطاع المحروقات و إعطائه العناصر الأساسیة لتوضیح سیاستها البترولیة ، ظهرت مؤشرات تعبر عن تطور لا 

تباطؤ في أعمال البحث و التنقیب و تقهقر المجال المنجمي : المحروقات من بینها یتناسب مع مستقبل قطاع
والنقل و غیرها إلا أن هذه الوضعیة لا تلائم إطلاقا إستراتجیة تطویر قطاع المحروقات في الجزائر و بالتالي 

  .ترولیةقررت وضع حد لهذه الحالة عازمة على أنها قادرة علي المراقبة الفعلیة لمواردها الب

1963دیسمبر 13تجهزت بعدها الجزائر بأداة تسمح بتنفیذ سیاستها الطاقویة و ذلك عن طریق إنشاء یوم    

المؤسسة الوطنیة لنقل و تسویق المحروقات سوناطراك براس مال قدره أربعین   63/491بموجب المرسوم رقم
قل الرابط بین ارزیو و حوض الحمرة بطول قدره مع إنشاء و تشغیل أنبوب الن,"ملك الدولة"ملیون دینار جزائري

كلم ، تكون سوناطراك قد قامت بالتجربة الأولى من نوعها في بلاد سائر في طریق النمو و مؤكدة بهذا 805
مما أدى بالطرفین " ایفیان"الانجاز شهادة میلادها الذي اعتبر من قبل الأوساط الفرنسیة بمثابة خرق لاتفاقیات 

باتفاق جزائري 1965جویلیة 29إلى الجلوس على مائدة المفاوضات والتي خرجت یوم 1964في مطلع 
  1.فرنسي یقتضي تسویة المسائل المتعلقة بالمحروقات و التطور الصناعي بالجزائر

  أتساع حقل النشاط- 1

ت حیث أصبح1966سبتمبر 22الموافق ل 292|66تم تغیر الشكل القانوني للمؤسسة حسب المرسوم   
.2تحویل وتسویق المحروقات,النقل,الانتاج,الشرطة الوطنیة للبحث"سوناطراك"

                                                          

.33:ص،1998جویلیة، 10،  العددمجلة،سوناطراك  
1

2
http:// forum.palmoon.net/topic-1443-86.html
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یعطي لشركة سوناطراك حق احتكار التوزیع الشاملة للطاقة و 1967أوت 30كما أن المرسوم التشریعي لـ
  1.ةالمنتجات البترولی

ؤسسات البترولیة العامة ،عقدت اتفاقیة الجمع بخلق نوع جدید من العلاقات مع الم1968وفي أكتوبر   
انضمت الجزائر 1969بالجزائر،هذا الاتفاق یسمح لسونا طراك بتقویة موقفها بشكل حاسم ، و في سنة 

  .حالیا opecآنذاك و opepضمن منظمة الدول المصدرة للنفط" سوناطراك"

سمها و رمزها وهكذا أخذت سونا طراك على عاتقها قطاع المناجم متوجهة نحو البحث و حافظت على ا  
  .باللون الأسود الذي یمثل البترول و اللون البرتقالي الذي یرمز إلى الصحراء

  1971فیفري 24تأمیم المحروقات - 2

فیفري 24بقیت إرادة الجزائر في استعادة ثرواتها الطبیعیة  و تامین استغلالها و التحكم الكامل فیها، ففي    
لروح الحریة و السیادة الوطنیة قراراته التاریخیة بتأمیم المحروقات و قد أعلن الرئیس بومدین امتداد 1971

وهكذا دعمت الجزائر استقلالها . فرض هذا الیوم نفسه كرمز لوحدة مصیر شركة سوناطراك و الجزائر ككل
سونا طراك الوسیط الوحید للثروات البترولیة و الغازیةالسیاسي باستقلالها الاقتصادي و أصبحت بذلك

  .بالجزائر

لإصدار القانون 1972افریل 12على ارض الواقع بتوقیع مرسوم 1971فیفري 24تجسدت قرارات    
الأساسي للمحروقات مجددا بذلك الإطار العام الذي تشغل فیه المؤسسة الأجنبیة في میدان التنقیب و استغلال 

،كان یرمي إلى التحكم في قطاع المحروقات بالجزائر وقد توج قرار تأمیم المحروقات مسارا طویلا
  .المحروقات،حیث یسیر السبیل أمام ازدهار جدید للشركة من خلال استرجاع الوطن موارده من المحروقات

  حركیة التطور- 3

لي عاتق سوناطراك مهمة جمع موارد التحویل بالعملة الصعبة، بغیة المساهمة ععقب التأمیم مباشرة،أصبح    
  .دي للوطنفي التطور الاقتصا

ومن أجل الوصول إلى  هذا الهدف، تركزت جهود سونا طراك منذ بدایة السبعینیات على تقویم المحروقات   
من خلال سیاسة استثماریة مكثفة، ومن خلال تطویر جمیع  فروع الصناعة البترولیة،بدایة من المتبع إلى 

الف شخص حیث 100كبیرة توظف أكثر من البیترو كیمیاء في المصب،وقد  نتج عن هذا التعدد بروز شركة
البحث،التنقیب،إنتاج البترول : وقد تمثلت نشاطاتها فیما یلي%32لى عوصل معدل النمو خلال هذه العشریة 

  2.الخام،إنتاج الغاز،الخدامات البترولیة ،النقل بالأنابیب البیتروكیمیاء و تسویق المحروقات

                                                                                     إعادة الهیكلة- 4

وصلت سونا طراك في وقت قصیر جدا إلى درجة تكامل عمودي و أفقي لنشاطات متعدّدة ، بدءا بالاستغلال

                                                          

1
Ibid.

.35:ص، مرجع سابق،10،  العددمجلة،سوناطراك
2
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1984-1980التوزیع النهائي وعلي غرار كل المؤسسات الوطنیة و على قاعدة توجیهات المخطط الخماسي 

تمت المصادقة على قانون 1986وخلال سنة ،مؤسسة صناعیة17دة هیكلتها،حیث تنشا عنها تمت إعا
المحروقات الذي یجعل الشركة خیار استراتیجي لأنها تسمح بتقاسم العناصر الصناعیة و المالیة المتعلقة 

و التطویر بنشاطها، ترتكز سونا طراك الیوم على وظائفها الأساسیة التي تتمثل في التنقیب،البحث
  .1بحري و تمییع المحروقات و تسویقه،الحفر،الانتاج،النقل بالأنابیب،النقل ال

  :سوناطراك الیوم- 5

تعد الیوم سونا طراك من أهم الشركات البترولیة الدولیة الإثنى عشر بعدما قطعت أشواط حاسمة و تحولت    
التطور الاقتصاد العالمي للمحروقات أي خیار من شركة فتیة إلى المجموعة التي تعرفها الیوم،حیث لم یترك

  .لسوناطراك غیر انتهاج شروط في العمل و التغییر الجذري للسلوكات إذا اقتضت الحاجة

  2:إن هدف سوناطراك هو أن تصبح مجمع بترولي دولي ولهذا الغرض یجب علینا

   .تسطیر أهداف معتبرة     - 

  .توضیح إستراتجیتها- 

   .فها على الجانب الوطني وتحدید المسؤولیاتترجمة أهدا- 

لهذا فانّ قرار تسیري ناتج عن تغییر معمق یجب أن یضع رجال و نساء سوناطراك كأعمدة أساسیة لمسار   
  .العولمة

المهمة التي أوكلت سونا طراك هي تغطیة الحاجیات الوطنیة من المحروقات على مدى الطویل،و توفیر   
  3:وریة لتحویل الاقتصاد الوطني بغرض مسایرة العصرنة تم توضیح المراحل التالیةالعملة الصعبة الضر 

  :المرحلة الأولى  -أ

  .أن تكون مجمع ببترولي و صناعي عمومي جزائري یتكفل بالنشاطات القاعدیة: 1995- 1992

  :المرحلة الثانیة-ب-

رع الطاقة الكیمیاء و الخدمات إن تكون مجمع بترولي وصناعي جزائري دولي یتكفل بكل ف: 2000- 1995
  .المشتركة

  :المرحلة الثالثة- ج-

بنشاطات أخرى تتطلب معرفة مماثلة مثل ،الكیمیاء،تكملة النشاطات البترولیة ـالطاقة2000بعد سنة   
إذن بفضل الإنجازات الماضیة و التوسعات الحالیة على الصعید الوطني و الدولي تكون .الخ...خدمات المناجم 

كة سوناطراك الیوم قاعدة صناعیة ناجحة قابلة للتطور في محیط تنافسي و مواجهة التحدیات خاصة بعد شر 
.فتح الاقتصاد الوطني على السوق الخارجي و الدخول إلى  اقتصاد السوق

                                                          

.20ص، 39:العدد، 1999الاستكشاف،قسم،المؤسسةأرشیف،الرسمیةالجریدة  
1

2
  http:// www. SONATRACH.dz  

3
Ipide.
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  أهداف ونشاطات الشركة : المطلب الثالث 

الاحتیاجات الوطنیة من المحروقات تلبیة على المدى الطویل كلإلىیهدف مشروع تحدیث المؤسسة :أولا
وإعادة الاحتیاجات بفضل زیادة الأبحاث وتشجیع الاشتراك والمشاركة لأجل مواكبة للآباروالاستغلال العقلاني 

التكنولوجیا الحدیثة والزیادة في حجم التسویق بالعملة الصعبة وذلك لتمویل تنمیة الوطن وتوسیع الأبحاث كإنشاء 
أو متوسطة وصناعات صغیرة ومتوسطة لها علاقة مع الصناعة البترولیة والصناعة مثلا شركات صغیرة

  .الاقتصاد الوطنيإنعاشالغذائیة مما یسمح لسوناطراك توسیع حقیبة نشاطاتها والمشاركة في إعادة 

أي نشاطات على الصعید الدولي قطاع الصناعة البترولیة أو شركات الاستثمار والمشاركة فيإنشاءوأخیرا 
أهدافها ولذلك یجب على سوناطراك أن إلىشركة أجنبیة مما یسمح بتنویع وتطویر عملیات الشركة لتصل 

  .1تعتمد على هیكل تنظیم ملائم یتماشى وطموحها

  نشاطات سوناطراك:ثانیا

  2:إن تحقیق الأهداف المذكورة سابقا استوجب من سوناطراك القیام بعدة نشاطات هي

و تعتبر هذه الأخیرة من أهم المراحل في الصناعة البترولیة حیث شهدت أول : لاستكشافالتنقیب و ا-1
بحوض الشلف و ذلك باللجوء إلى عقود ال شراكة مع الشركات الأجنبیة نظرا 1980أشغال التنقیب سنة 

منها ثلاثة ستة آبار 2010لضخامة المشروع، بینما عملیة الاستكشافات فهي تتم سنویا حیث تم اكتشاف سنة 
   .آبار للبترول و الأخرى للغاز

تعتبر هذه العملیة كمرحلة موالیة لعملیة التنقیب و الاكتشاف، فعملیة إنتاج الغاز انطلقت سنة :الإنتاج-2
، فعرفت عملیة الإنتاج تطورا هاما خاصة بعد المشاركة 1985بینما عملیة إنتاج البترول انطلقت سنة 1961

134فقد وصل إلى غایة 2007، أما في سنة 1995في 3ملیون م113ن إنتاج الغاز سجل الأجنبیة بحیث أ

  .3ملیون م

وتهدف إلى ربط الحقول و مراكز الإنتاج بمصانع التحویل و التوزیع المحلیة و : النقل عن طریق الأنابیب-3
و  ( GF )، غاز فرنسا (BP)الأجنبیة و هو نشاط یتم بالاستعانة بشركات أجنبیة كشركة بریتیش بترولیوم

  . غیرها من الشركات الأجنبیة

تملك سوناطراك حالیا أربع مراكز أو مركبات للتمییع، إذ تملك خبرة معتبرة في : تمییع الغاز الطبیعي- 4
الصناعات الغازیة و یظهر ذلك باحتلالها المرتبة الرابعة في سلم أكبر الشركات الممونة للغاز في العالم، كما 

  .)SPAN(تجدر الإشارة إلى أن أول مركب للتمییع في العالم تم إنشاءه في الجزائر بأرزیو

و تحملت سوناطراك عملیة توزیع المنتوجات النفطیة1980بعد تأمیم مؤسسات التوزیع في : التسویق-5
.مضاعفة نقاط البیع لرفع صادراتها في الأسواق العالمیة

                                                          

  
1

Abdelhafid feghouli,SONATRACH,LES PRISES DE LA FISCALITE, PETROLIERE EN ALGERIE,2005,P11.

.12ص2004الاستكشاف،قسم،"العامةالمحاسبة"تطبیقیةمذكرة،عليقایدي
2
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  ظیمي لدائرة التسویق بالشركة الهیكل التن:المطلب الرابع

في إطار مرحلة جدیدة من أجل بناء مجمع بترولي دولي فعال، صادق المجلس الوطني للطاقة المجتمع   
على القوانین الأساسیة الجدیدة لسوناطراك ، وكذلك على مخطط یتعلق بإعادة انتشار 1998فیفري 24بتاریخ 

كیمیاء والتوزیع بسوناطراك ، كما یرخص هذا المخطط لبتروالشركة ، یتضمن ربط نشاطات التكریر وا
بالمشاركة في رأسمال المؤسسات الشبه بترولیة العاملة في حقل الخدمات ، وفي إطار التنظیم الجدید أصبحت 

مثل% 100سوناطراك تمتلك منذ ذلك التاریخ إجمالي رأسمال شركات التوزیع والتكریر والبتروكیمیاء بنسبة 
NAFTAL  ،NAFTEC،ENIP  في رأسمال % 51ومن جهة أخرى  أصبحت سوناطراك مساهمة بنسبة

  .ENSP،ENTP،ENAGEO،ENAFOR،ENGP 1الشركات الخدماتیة مثل

ویتولى تسییر وإدارة شركة سوناطراك مدیر عام بمساعدة مدیرین عامین مساعدین ، یتكلف كل واحد منهما 
   :، كما تساعد المدیر في مهامه لجنتان للتوجیهبمسؤولیة مجال اختصاص یختلف عن الآخر

  مجلس المدیریة-

  اللجنة التنفیذیة-

كما تتكون الشركة من عدة مدیریات وكل مدیریة تتكون من عدة اقسام وفي مایلي سنتناول مدیریة التسویق، اذ 
  :تتكون المهام الأساسیة لهذه المدیریة على النحو الموالي

  .مج التصدیر الخاصة بالنفط الخام،السائل والغازي والمواد المكررةتوزیع وانجاز برا-

  .أو ترقیة الصادرات/قیادة المفاوضات مع الشركاء الأجانب وفتح أسواق جدیدة بهدف تنویع و-

  .البحث عن افضل وسیلة لتثمین المنتجات المصدَرة-

الأساسیةوالمهام قسم تسویق المنتجات المكررةقسم تسویق البترول الخام و   إلىوهذه المدیریة تنقسم بدورها 
  :2لهذا القسم تكمن في

  .تجسید إستراتیجیة التصدیر واسترداد المواد التي تدخل في مجال نشاطه-

  .إعداد وتطبیق برامج الإنجاز-

  .التفاوض وتسییر عقود التصدیر والاستیراد-

  .أو ترقیة الصادرات/دة بهدف تنویع ومتابعة وتحلیل السوق وكذا البحث عن الأسواق الجدی-

  .البحث عن أفضل السبل لتثمین المنتجات المصدرة-

  .تنمیة الخبرة واستخدام الأسواق المحدودة الأجل-

  .الإسهام في إعداد نموذج للاستهلاك الوطني-

                                                          

1
  Mohamed benhamed ,la revue aval sonatrach , revue trimstrielle, n2 , septembre2006 , p 66.

2
Farid benzeroug ,Lang 16 news ,n4, revue 2008, p 24.
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  ریة التسویقیالهیكل التنظیمي لمد) : 15-3(الشكل رقم 

  وثائق المؤسسة : المصدر

  : 1ىعلى حدمیلي سنتناول مهام كل قسوفي ما

   :مهام قسم تسویق البترول الخام- 1

  .التصدیر والاستیرادإستراتیجیةتجسید -

  .إعداد وانجاز برامج التسویق-

  .التفاوض وتسییر عقود التصدیر والاستیراد-

  .الدائم لبرامج التزوید الطاقوي) المزامنة(الضبط والتحیین -

  .ئعفوترة البضا-

  .متابعة وتطبیق العقود مع الشركاء الأجانب-

  .أو ترقیة الصادرات/متابعة وتحلیل السوق وكذلك البحث عن الأسواق الجدیدة بهدف تنویع و-

  .البحث عن أفضل السبل لتثمین المنتجات الموجهة للتصدیر-

  .تنمیة الخبرة واستخدام الأسواق المحدودة الأجل-

  .اییر السوق الدولیةالتحلیل الكامل لمع-

  .التعرف على الزبائن وانتقائهم-

  :مهام قسم  تسویق المنتجات المكررة-2

  .تصدیر واستیراد المنتجات المكررةإستراتیجیةتطبیق -

                                                          

.وثائق المؤسسة 
1



  ــسوناطراك سة الوطنیة لنقل وتسویق المحروقات ــ میدانیة للمؤسدراسة:...................... الفصل الثالث

- 99 -

  .إعداد وإنجاز برامج التسویق-

  .التفاوض وتسییر عقود التصدیر والاستیراد-

  .سلیم البضائع مع مصانع التكریرلبرامج ت) المزامنة(الضبط والتحیین المستمر -

  .فوترة البضائع-

  .أو ترقیة الصادرات/متابعة وتحلیل السوق وكذلك البحث عن أسواق جدیدة بهدف تنویع و-

  .البحث عن أفضل السبل لتثمین المواد الموجهة للتصدیر-

  .تنمیة عوامل الخبرة والتحكم واستخدام الأسواق المحدودة الأجل-

  .إعداد نموذج للاستهلاك الوطنيالإسهام في-

  .التحلیل الوافي لمعاییر السوق الدولیة-

  .إعداد وتطبیق استراتیجیات وبرامج البیع في السوق الدولیة-

  .التعرف على الزبائن وانتقائهم-

  .التفاوض، وإبرام، وإعداد، ومتابعة عقود البیع-

  .لزبائنمتابعة إنجاز عقود البیع المبرمة والعلاقات مع ا-

  (...BRI BUNKERC,)شراء المنتجات السوداء بالسوق الدولیة لتلبیة حاجیات السوق الوطنیة-

  :ویمكننا التمییز بین فئتین كبیرتین من المنتجات، التي یتكفل بهما هذا القسم وهما

  .المواد الطاقویة الأولیة والمنتجات الطاقویة المكررة

من باطن الأرض مثلهي مواد مستخرجة : المواد الأولیة:  

  .البترول الخام-

  .الغاز الطبیعي-

  .المواد المشبعة-

المنتجات المكررة:  

فهذه الفئة المجمعة هي تلك المنتجات التي نحصل علیها من خلال معالجة البترول الخام بمصانع التكریر 
   :وتتكون من خمسة منتجات

  ـ البنزین

  )سط البنزین والكیروزانمادة مشتقة من البترول تتو (ـ النافطة

  ـ الكیروزان

  ـ زیت الوقود

غاز البترول الممیع(GPL):  

ویأتي من ثلاثة مصادر، وهو السبب الذي لا یمكن تصنیفه لا مع المواد ولا مع المنتجات المكررة، ومصادر 
  .وحدات تمییع الغاز الطبیعي،مصانع التكریر،الحقول:استخراج هذا المنتوج هي
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  ستراتیجیات المزیج التسویقي للمؤسسةإ: ثانيالمبحث ال

تسعى سوناطراك لتطبیق إستراتیجیة فعالة من أجل مواجهة التطورات الحاصلة على المستوى العالمي، وعلى   
المؤسسات التي تنشط في نفس سوق الطاقة أن تأخذ في الحسبان المحیط الدولي الذي یشهد تغیرات وتطورات 

ولإنتهاج أي إستراتیجیة على سوناطراك أن . لمیادین والذي یحكمه قانون العولمةسریعة ومتصلة في شتى ا
  .لتنظیماتها علیها أن تمتثل OPECفي منظمة عضوهتدرس المحیط الداخلي والخارجي ولكونها 

  إستراتیجیة الإنتاج : المطلب الأول 

ة نفسها في شتى المجالات وكما نعلم أن بعد الاستقرار الذي شهدته الجزائر في السنوات الأخیرة أصبحت سید  
وفیما یلي سنتناول بعضا منها وكمیة المنتوج المحصل أنواعهاالمصدر الوحید لمداخیلها هي المحروقات بجمیع 

.الأخیرة الآونةعلیه في 

  الأولیةالمنتجات : الفرع الأول 

غامق أو بني مخضر، یوجد في الطبقة وهو عبارة عن سائل كثیف، قابل للاشتعال، بني: البترول الخام-أ
والتي تعني قابلیته " نافاتا"أو " نافت("وأحیانا یسمى نافثا، من اللغة الفارسیة . العلیا من القشرة الأرضیة

، وهو یتكون من خلیط معقد من الهیدروكربونات، وخاصة من سلسلة الألكانات، ولكنه یختلف في )للسریان
  .من مكان لأخر وهو مصدر من مصادر الطاقة الأولیة الهام للغایةمظهره وتركیبه ونقاوته بشدة

:1ویصنف البترول الخام بطریقة عامة إلى ثلاثة أصناف

یحتوي على الشموع البارافینیة، وقد یحتوي على كمیات ضئیلة من المواد : البترول ذو الأساس البارافیني•
ارافینیة، وغالبًا ما یعطي كمیات جیدة من الشمع البارافیني الأسفلتیة، ویحتوي عمومًا على الأیدروكربونات الب

.وزیوت التزییت عالیة الجودة

یحتوي على المواد الإسفلتیة بكمیات كبیرة، أما الشمع البارافیني فلا یتوفر أو : البترول ذو الأساس الإسفلتي•
وتحتاج زیوت التزییت المنتجة من ". لحلقيا"یتوفر بكمیة ضئیلة، الأیدروكربونات تكون غالبًا من النوع النفثیني 

. هذا الخام إلى نوع من المعالجة لتكون في كفاءة الزیوت المنتجة من الخامات ذات الأساس البارافیني

یحتوي على كل من الشمع البارفیني وكذلك المواد الإسفلتیة بالتساوي، وبه : الخام ذو الأساس المختلط•
  .والنفثینیة، وكذلك بعض النسب من الأیدروكربونات الأروماتیةالأیدروكربونات البارفینیة 

الغاز الطبیعي هو خلیط من الغازات القابلة للاحتراق المواد الهیدروكربونیة، یتكون أساسا : الغاز الطبیعي- ب
  : 2شكالیتواجد الغاز الطبیعي بعدة أو من المیثان  كما یمكن أن تشمل الإیثان والبروبان والبوتان والبنتان

و تعرف أحیاناً بالغازات غیر المرافقة و یطلق علیها غالباً ): Non-Associated Gases(غازات حرة - 1
في الصناعة الغازیة اسم الغازات الطبیعیة وهي عبارة عن مركبات هیدروكربونیة، توجد على شكل غازات حرة 

                                                          

1
  .28/04/2011الجزائر ، ، الفرع الرئیسي ،والإنتاجمقابلة مع نائب رئیس التنقیب   

.نفس المرجع  
2
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حیث یشكل غاز المیتان ) الحرارة الابتدائیةالضغط الابتدائي، درجة(في الشروط الابتدائیة للمكمن الغازي 
النسبة العظمى في تركیب هذا النوع من الغازات في حین تساهم المركبات الهیدروكربونیة بنسبة ضئیلة جداً في 
تركیبها، ویمكن لهذا النوع من الغازات أن تحتوي على كمیات ضئیلة من غاز ثنائي أوكسید الكربون  وغاز 

و تتألف بشكل ): Dry(جافة • : یت الهیدروجین ، و تقسم الغازات الحرة بدورها إلى نوعینالآزوت  و غاز كبر 
حیث تحتوي على كمیات كبیرة من الفحوم ): Wet(رطبة • . رئیسي من المیتان مع كمیات قلیلة من الإیتان

  .الهیدروجینیة الأثقل من المیتان

أحیاناً غازات القبعة الغازیة وهي عبارة عن و یطلق علیها):Associated Gases(غازات مرافقة - 2
مركبات هیدروكربونیة  توجد على شكل غازات حرة في الشروط الابتدائیة للمكمن من ضغط وحرارة و تتواجد 

  في المكامن النفطیة على شكل قبعة فوق النفط

ة في النفط ، إذ هي عبارة عن مركبات هیدروكربونیة غازیة منحل: )Dissolved Gases(غازات منحلة - 3
المكونات الرئیسیة لهذا ) بروبان و مركبات أثقل-إیتان - میتان (تشكل المركبات الهیدروكربونیة البارافینیة 

النوع من الغازات، و ینفصل هذا الغاز عن النفط نتیجة لانخفاض الضغط عن ضغط الإشباع عند خروج 
شروط فصل الغاز من هذا الغاز بشكل رئیسي علىإلى سطح الأرض، و یعتمد تركیب ) غاز- نفط (المزیج 

  .  النفط

من خلال توجه سلبي 2010عرف إنتاج البترول  نفس التوجه سنة 2009بعد انخفاض سجل سنة : الإنتاج 
و انخفاض في الفصول الثلاثة 2010بالمائة في الثلاثي الأول من سنة 5،2بالمائة مع ارتفاع ب1،2بـ 

بالمائة أما في الثلاثي الأول فقد شهد الإنتاج نفس الوتیرة المسجلة 3،5بالمائة و 7،4ة و بالمائ8،0الأخیرة ب
سیشهد انكماشا طفیفا مقارنة بالسنة 2011والإنتاج الكلي المتوقع لسنة   2010في الثلاثي الأخیر من سنة 

لسنة إنتاجهما سیتم إلىإضافةالماضیة ، والشكل الموالي یوضح الكمیات المنتجة في السنوات السابقة 
20111.  

                                                          

.نفس الرجع 
1
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56,8 56,1 55,9

150,9 149,2 148,7

2009 2010 2011

) ملیون طن(البترول الخام  ) 3ملیار م(الغاز الطبیعي 

        
  سونا طراكلشركة الأولیةالمنتجات ) :16-3(: الشكل رقم 

  من إعداد الطالب بالاعتماد على وثائق المؤسسة: المصدر

  المنتجات المكررة: الفرع الثاني

:  1المنتجات التالیة إلىسنتطرق ولكنناوهي عدید 

ویتبخر بسهولة تامة وهذا السائل 0.74إلى0.68هو سائل ذو كثافة ضعیفة تتراوح ما بین : البنزین- 1
   .یستخدم كوقود للمحروقات ذات الاحتراق

وهو وقود قلیل التبخر مقارنة بوقود التقطیر ویستخدم للإضاءة ):للإضاءة(الكیروزان والبترول الموقد -2
  .علة للطائراتوتزوید محركات تیربو المفا

  .فهو لا یحمل موادا خفیفة، وهو وقود یستخدم في محركات دیازال: المازوت- 3

  :یوجدیوجد ثلاثة أنواع من هذا الزیت :fuelزیت الوقود- 4

  المنزلي-

  .زیت خفیف یستعمل في منشآت التدفئة المركزیة-

  .زیت ثقیل یستعمل للتدفئة الصناعیة-

وهي منتجات لزجة في حدود ما، نحصل علیها بواسطة التقطیر الناتج من بقایا التقطیر : زیوت التشحیم- 5
  .ألمناخي وبواسطة معالجات أخرى معقدة

  هي منتجات سوداء فرعیة، نحصل علیها من الصناعات المتعلقة بمواد التشحیم : حوامض الزفت- 6

  : الثلاثي الأول لهذه السنة كالتالي وكانت المنتجات المكررة خلال العامین الأخیرین إضافة إلى  

  

                                                          

. 28/04/2011، فرع شركة سوناطراك ، وھران ،النفطیاتع مھندس في مجالمقابلة م
1
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  المنتجات المكررة للشركة: )17-3(الشكل رقم

  من إعداد الطالب بالاعتماد على وثائق المؤسسة: المصدر

  (GPL)الغاز الممیع: الفرع الثالث

اسا من مادة البوتان والبروبان ، التي تنتج غازات البترول الممیعة هي خلیط من المحروقات الغازیة تتكون أس
عبر مراحل مختلفة من النشاط المحروقاتي، وتتمیز بخاصیة الانتقال إلى الحالة السائلة بمجرد تسلیط ضغط 
خفیف علیها وتستعمل غازات البترول الممیع كمادة للاحتراق في القطاع الإداري والصناعي وكطاقة في مجال 

من غازات البترول ) 3/2(وتنتج حوالي الثلثین .بالنسبة لقطاعات النقل ولإنتاج الكهرباء البتروكمیاء، وكوقود 
، أما   الممیع عبر العالم من مصانع الغاز الطبیعي والثلث الآخر یستخرج من مصانع تكریر البترول الخام

8حیث بلغ إنتاجها 2009الإنتاج الجزائري فقد شهد استقرار منذ  تتغیر وتیرة الإنتاج لسنة ملیون طن ولم 1,
فستشهد انكماشا طفیفا حیث 2011رغم الأضرار التي تعرضت لها مصفاة النفط في سكیكدة  أما سنة 2010

ملاییر متر مكعب وصرح مدیر المؤسسة ان حجم الانتاج 8ملیون طن أي ما یعادل 8سیقدر حجم الإنتاج بـ 
  .  20121ابتداء من سنة %30سیزید بمعدل 

  :لشكل الموالي یبین نسبة إنتاج كل نوع من المنتجات للشركة وا  

  
  انتاج سوناطراك: )18-3(الشكل رقم 

.42ص2010سوناطراكلشركةالتقریر السنوي : المصدر

  

                                                          

  .، مرجع سابق نائب رئیس التنقیب والإنتاج مقابلة مع 1
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  التسعیر إستراتیجیة: المطلب الثاني 

  :ویقي وهناك عدة عوامل مؤثرة على تحدیدها نجد منهاتعتبر الأسعار العنصر الثاني من عناصر المزیج التس

  الطلب :الفرع الأول 

مع بدء الأحداث الأخیرة في شمال إفریقیا والشرق الأوسط تغیرت العوامل التي تحرك أسواق النفط، لكن الاتجاه 
النمو الاقتصادي ارتفاع الأسعار، في بدایة العام الحالي كانت أسواق النفط مدفوعة بتحسن توقعات: هو نفسه

العالمي، لكن الأسواق تحولت فجأة إلى القلق إزاء الإمدادات النفطیة، بما في ذلك تعطل الإمدادات من لیبیا، إن 
دولارا للبرمیل الواحد منذ بدایة فیفري یعكس القلق المتزاید إزاء الفوضى 15و10ارتفاع أسعار النفط ما بین 

لق من احتمال عدم الاستقرار في غیرها من المنتجین الرئیسین للنفط في التي اجتاحت لیبیا، وبصورة أعم ق
شمال إفریقیا والشرق الأوسط و تشیر معظم التوقعات في هذا الجانب إلى أن من غیر المتوقع أن تعود أسواق 

  .النفط إلى طبیعتها في وقت قریب، حتى في حالة عدم انتشار هذه الأحداث في أماكن أخرى في المنطقة

حیث أن أسواق النفط العالمیة لم تكن في حاجة إلى التحوط بصورة كبیرة من المخاطر الجیوسیاسیة منذ بدایة 
كانت مدفوعة في 2011الأزمة الاقتصادیة الأخیرة ، حیث إن أسعار النفط بعد الأزمة الاقتصادیة وحتى أوائل 

وتیرة الانتعاش في الطلب العالمي على النفط، المقام الأول بتوقعات وتیرة الانتعاش الاقتصادي العالمي و 
المستویات الحالیة المرتفعة من المخاطر الجیوسیاسیة حفزت العدید من البنوك والمحللین إلى رفع توقعاتهم 

، مع ذلك یرى هؤلاء أن حركة أسعار النفط خلال الأیام الماضیة ما هي إلا ارتفاع 2011لأسعار النفط لعام 
جح أن تنخفض تلك الأسعار مرة أخرى، لكن المخاطر لا تزال في الاتجاه التصاعدي في استثنائي من المر 

الوقت الحاضر، هذا الخطر في الاتجاه التصاعدي یعكس نظرة السوق إلى إمكانیة انتقال الاضطرابات 
قیا والشرق البیئة المضطربة في شمال إفری. السیاسیة والاجتماعیة من لیبیا إلى دول كبرى أخرى منتجة للنفط

لارتفاع أسعار النفط حتى الآن إلى أن هناك أیضا عوامل أخرى تدفع أسعار يالأوسط كانت المحرك الرئیس
حالیا النفط إلى أعلى، وتشمل النمو الجید في الطلب العالمي على النفط، حیث من المتوقع أن ینمو الطلب 

ألف 450، من المتوقع أن تسهم الصین بنحو 2011ملیون برمیل یومیا في 1.4العالمي على النفط أكثر من 
ألف برمیل یومیا أو أقل بقلیل، هذا الارتفاع في الطلب 200برمیل یومیا من هذا النمو والولایات المتحدة بنحو 

العالمي على النفط مدعوم بتوقعات بأن انتعاش الاقتصاد العالمي من الركود الاقتصادي سیستمر بصورة مطردة  
  20111في المائة في عام 3.8عظم التوقعات إلى أن الاقتصاد العالمي سینمو بالمتوسط بنحو حیث تشیر م

أما أسعار الغاز ستشهد ارتفاعا محسوسا مقارنة بالبترول، بالنظر إلى التهافت المتزاید على هذه المادة التي   
تصنیفها الثامنة عالمیا من حیث تشكل مصدر الصناعات البیئیة، وستكون الجزائر في أحسن رواق بالنظر إلى

الاحتیاطي وامتداد مدة نفاذه إلى مئات السنین، ستتجه أسعار الغاز الطبیعي إلى الارتفاع أكثـر من أسعار النفط 

                                                          

1
http:// www. SONATRACH.dz  



  ــسوناطراك سة الوطنیة لنقل وتسویق المحروقات ــ میدانیة للمؤسدراسة:...................... الفصل الثالث

- 105 -

إن هذه الكارثة ستؤدي إلى :1المختصین في شركة سوناطراكبعد الكارثة النوویة بفوكوشیما بالیابان وقال احد
ستخدام الغاز الطبیعي وتفضیله على النفط والفحم، لمساهمته في إنتاج الكهرباء وفي حدیث إعادة التفكیر في ا

ستتوجه أسعار الغاز نحو الارتفاع مستقبلا بسبب الطلب "لمجلة البترول والغاز العربي التي صدرت أمس، قال 
.، ولحد الآن یتم حساب أسعار الغاز على أساس أسعار النفط"الإضافي

أن توجه أسعار النفط نحو الارتفاع لن یتغیر على المدى القصیر، وحذّر نفس المصدر ى، أكد ومن جهة أخر 
دولار للبرمیل الواحد، وبالنظر إلى الوضع 100إنه ینبغي أن یعود الهدوء إلى الأسواق للانخفاض إلى "بقوله 

". الأشهر المقبلةالسائد في منطقة شمال إفریقیا والشرق الأوسط، فإن هذا الاحتمال ضئیل خلال 

والذي من المقرر 2010بالمائة سنة 3.4العامل الأساسي في هذا الارتفاع هو الطلب العالمي الذي انتقل إلى 
،بالمائة هذا العام، كما سیرتفع الطلب على الغاز بالضعف، لاستخدامه في مختلف القطاعات1.6أن یتقدم بـ

وق المحروقات لتأكید نجاح مخطط الصناعات البیئیة، ویقول وللإشارة فإن الغاز بات مطلبا ضروریا في س
الخبراء إن الغاز الجزائري بإمكانه أن یلبي حاجیات أوروبا ككل والولایات المتحدة الأمریكیة، باحتساب 

ملیار متر مكعب، وكذا وجود مشاریع تنقیب مكثفة إلى جانب شروع شركة 231الاحتیاطي الذي یفوق 
  .ع العرب لإنتاج الغاز ونفط البحرثمار بالخارج، لاسیما مسوناطراك في الاست

                                                      العرض:الفرع الثاني

یحدد العرض بناء على الطلب، وذكرت وكالة الطاقة الدولیة في أول توقعات لها عن وضع السوق البترولي 
فط معرض للنمو بوتیرة أبطأ وذلك في ظل تراجع معدل الزیادة في العام القادم أن المعروض العالمي للن

میة هذا من جهة ومن جهة الاستهلاك على مستوى الاقتصادیات المتقدمة بصورة أعلى من الصین والدول النا
" أوبك"أخرى الأزمات الحادة التي تشهدها الساحة العربیة كونها المنتج الأول للنفط، وأوضحت هذه الأخیرة أن 

ملیون برمیل یومیًا في 29.2من إجمالي المعروض العالمي للنفط ستحتاج لإنتاج نحو % 4التي تسهم بنحو 
  .ألف برمیل یومیًا عن مستویات إنتاج العام الحالي400دة بـالمتوسط العام القادم أي ما یمثل زیا

لقد عرفت صیغ أسعار المعاملات التجاریة على مستوى البترول الخام في السوق البترولیة الدولیة مراحل    
  :2التغییر الموالیة

  .ها كاملامزایاه تتمثل في استقرار السعر عندما تلعب الدول دور : السعر الرسمي لمنظمة الأوبیب-

حیث یضمن للجهة التي تتكفل بالتكریر هامشا ایجابیا من 1986طبق سنة  :Netbackالسعر المسمى-
  .الربح

، یرتكز على تحدید للسعر بالنظر الى سعر الخام في 1987الذي شرع في تطبیقه منذ سنة : السعر القاعدي- 
  السوق الموجهة الیها البترول المصدر

                                                          

02/05/2011الفرع الرئیسي ، الجزائر ، ، لاقات الدولیة مقابلة المدیر التنفیذي للنشاطات والع  
1

.نفس المرجع
2
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كما انه یبین نسبة التغیر بین العالمیة الأسواقیوضح الموازنة بین العرض والطلب في فالتاليأما الجدول 
  . شهري فیفري ومارس ، وهذا التغیر ناجم جراء الأحداث التي تجتاح العالم العربي  

  )الیوم/ملیون برمیل(موازنة العرض والطلب على النفط : )4- 3(جدول رقمال

  لتغیر قیمة ا  2011مارس     2011فیفري   

  0.6  47.6  47.1  طلب الدول الصناعیة 

  0.7  41.3  42  باقي دول العالم 

  0.8  88.9  89.7  إجمالي الطلب العالمي 

  0.2  30.6  30.8  إمدادات اوبك

  0  6  6  مكثفات سوائل الغاز 

  0.2  51.2  51.4  إمدادات خارج اوبك

  0.1  2.5  2.6  عوائد التكریر 

  0.5  90.3  90.8  اجمالي العرض العالمي 

    2.9  1.1  الموازنة 

  وثائق المؤسسة : المصدر

استراتیجیة التوزیع : المطلب الثالث 
  .بالأحرى البوارج أووالسفن الأنابیبتخصص سوناطراك وسیلتین لنقل وتوزیع منتجاتها وهما 

  النقل البحري  : الأولالفرع 

ني التابعة لسوناطراك المختصة في توزیع النفط  من المنتظر أن یتعزز الأسطول البحري لشركة هیبروك كومبا
علما بأنها استلمت ناقلة  أواخر العام الفارط ، وذلك سعیا منها 3ألف م35أواخر هذه السنة بناقلة جدیدة سعتها 

لتعزیز الأسطول البحري للغاز في إطار برنامج استثماري أطلقته سوناطراك بهدف زیادة صادراتها واحترام 
ا تجاه زبائنها، وتتوفرهذه الاخیرة على أسطول بحري هام عبر فروعها شركة هیبروك للشحن و التزاماته

  : 1سوناطراك بیترولیوم كوربورایشن و هو موزع كما یلي

ناقلات لغاز البترول ) 9(تتوفر سوناطراك على أسطول من عشرة :النقل البحري لغاز البترول الممیع-أ
  .)SPC(روك للشحن و سوناطراك بیترولیوم كوربورایشن شركة هیب: الممیع عبر فرعیها

  والجدول المالي یبین قائمة لمختلف السفن الناقلة لغاز البترول الممیع 

  

                                                          

.وثائق المؤسسة   
1
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  البوارج الناقلة للغاز الممیع: )5- 3(الجدول رقم

 Rhourde  ادرار  جانیت  رقان  جمیلة  السفینة

Nouss  

حاسي 
  مسعود 

Brides  Barouda  Berkine  

السعة 
لمتر با

  المكعب

8000  84000  84000  59000  59000  59000  1007  5006  5004  

  وثائق المؤسسة: المصدر

) 09(تتوفر سوناطراك على الأسطول التالي، المتكون من تسعة : النقل البحري للغاز الطبیعي الممیع- ب

  :سفن ناقلة للغاز عبر فرعها شركة هیبروك للشحن

  قلة للغاز الطبیعيالبوارج النا: )6- 3(الجدول رقم

شخاني   السفینة
  بشیر 

بن مهیدي 
  العربي 

دیدوش 
  مراد 

عبان 
  رمضان

بن 
  بولعید

بارجة 
  ارزیو  

فاطمة 
  نسومر

الشیخ 
  المقراني 

الشیخ 
  بوعمامة 

  5006  50022  1007  59000  59000  59000  84000  84000  8000  3السعة م

  وثائق المؤسسة: المصدر

-ة میثان بالشراكة مع بارجیسان و لالة فاطمة نسومرناقلة میثان بالشراكة مع إیتوشيناقلبارجة أرزیو: علما أن

  .مول و الشیخ المقراني والشیخ بوعمامة ناقلتي میثان بالشراكة مع مول و إیتوشي 

ناقل جد كبیر للنفط (VLLCمسدار ناقلة بترول ضخمة لنقل البترول الخام من نوع : النقـل البحـري للخـام-ج
، تم اقتناؤها في إطار الشراكة بین الشركة الیابانیة كاوازاكي لبناء السفن و سوناطراك بترولیوم )لخاما

أي أكثر من ملیوني (3م315000دار قدرة قیملك م.  لمجمع سوناطراك% 100، فرع تابع BVIكروربورایشن 
  ).برمیل) 02(

  النقل بالأنابیب: الفرع الثاني

و ) بترول خام، غاز طبیعي، غاز بترول ممیع و مكثف(بیب یضمن توزیع المحروقات إن نشاط النقل بالأنا
ملیون 244,5تمر عبر شبكة أنابیب البترول و الغاز هذه، نقل . كلم16200یتوفر على شبكة أنابیب تقارب 

.طن سنویا

131: درة نقل مقدرة بـكلم، مع ق 17450أنبوب نقل للغاز بطول إجمالي قدره12تضم شبكة النقل بالأنابیب 

.منها مخصصة للتصدیر3ملیار م39السنة /3ملیار م

و بیدرو ) الرابط بین الجزائر و إیطالیا عبر تونس(منذ تشغیل أنبوبي الغاز العابرین للقارات، أنریكو ماتاي 
ودخلت حیز التوزیع ، هناك مشاریع جدیدة  قد استكملت )الرابط بین الجزائر و إسبانیا عبر المغرب(دیران فارال 

هذه السنة ویتعلق الامر بـ مشروع میداغاز وهو قناة ناقلة للغاز الطبیعي عبر البحر المتوسط وتربط الجزائر 
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كلم وبعمق یصل 200باروبا عبر اسبانیا ، تنطلق القناة من بني صاف قرب ارزیو وتعبر المتوسط على طول 
  .في السنة 3ملیار م8بتوزیع م ، یسمح الأنبوب في مرحلته الأولى 2160إلى 

  :1كما یتوفر نشاط التوزیع  بالأنابیب على ما یلي

ملیون حصان 02آلة أساسیة بقدرة إجمالیة بأكثر من 290محطة ضخ و ضغط مزودة بأكثر من 79- 
  .بخاري

. 3ملیون م3،4قدرة تخزین تقارب - 

. ملیون طن في السنة210قدرة شحن مرفئي تقارب - 

. قواعد جهویة للتدخل03قواعد رئیسیة  للصیانة و 03أة قاعدیة للصیانة و المحافظة متمحورة حول منش- 

. بحاسي الرمل)CNDG(مركز وطني لتوزیع للغاز  - 

. بحوض الحمراء) CDHL(مركز لتوزیع للمحروقات السائلة - 

  .مركز توزیع المحروقات السائلة في حوض الحمراء- 

مشروع قالسي و كقید الإنجاز من أجل الاستجابة لاسیما للطلب المتزاید من السوق الأوربیة،وهناك مشاریع    
كلم ینطلق من حاسي الرمل لیصل إلى كاستیقلیون 1470یتمثل في إنجاز أنبوب ناقل للغاز على بعد حوالي 

و إیطالیا عبر سردینیا ) ئريالساحل الجزا(، سیربط الجزء البحري بین القالة )إیطالیا(دلابیسكایا، شمال روما 
، جنوب فرنسا و الدول الأوربیة الواقعة شمال الألبفي السنة یمكنه تزوید إیطالیا3ملیار م8بقدرة ابتدائیة بـ 

كلم على تراب 1037كلم على التراب الجزائري و 2310كلم منها 4200الذي یبلغ طوله TSGPومشروع 
بمركب الوصول على الساحل الجزائري و سیسمح بنقل ) نیجیریا(واري نیجیریا، و سیربط بین مركب إنطلاق 

  .2السنة من الغاز الطبیعي/3ملیار م20إلى 18حجم قدره ما بین 

  :والنسب التالیة توضح الكمیات الموزعة من المنتجات حسب الطریقتین السابقتین معا  

                                                          

.04/05/2011الفرع الرئیسي ، الجزائر ، ، مقابلة مع ، نائب رئیس النقل بالأنابیب
1

2
  .نفس المرجع   
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47%

38%

7%

8%

الغاز الطبیعي   البترول الخام  المكثفات   GPLالعاز الممیع 

  
  نتجات للأسواق الدولیةتوزیع الم: )19-3(الشكل رقم 

  .2010التقریر السنوي لسوناطراك من إعداد الطالب بالاعتماد على : المصدر 

  الترویج إستراتیجیة: المطلب الرابع 

للترویج لمنتجاتها تقوم الشركة الوطنیة لنقل وتسویق المحروقات باستخدام القوة البیعیة والتي تعتبر المحرك   
یة التي تتوجه نحو تنظیم جدید ونمط وظیفي أكثر تكیف مع خصوصیات ودینامیكیة الأساسي للنشاطات التسویق

  .الأسواق الطاقویة

وقد تم تجمیع لهذا الغرض فرق البیع حسب العائلات الإنتاجیة في قاعة للتجارة هیئت خصیصا من حول فضاء 
  .الخدماتمصمم بشكل یمنح للإطارات التجاریة فرصة تنمیة وتكویر تناسق الأداء وتعدد 

وقد تم تعزیز وتنصیب هیاكل مكلفة بإجراء الدراسات من أجل توفیر دراسات تتعلق بالخبرة في میدان تقییم 
  .وتحلیل الأسواق

  :1وتمكن عملیة الاتصال من

  )مضاعفة الشهرة، تعزیز الصورة والقوة البیعیة وتقلیص التكلفة المتعلقة بذلك( تحضیر الأرضیة-

  .ت المؤسسةالتعریف بمنتوجا-

  .إقامة علاقة وفاء مع الزبائن الأساسیین وباقي الزبائن الآخرین وهذا بفضل الشهرة والصورة المسوقة-

  :وتتمثل وسائل الاتصال بالوسط الصناعي في

  .إقامة الصالونات الخاصة، المعارض،الملتقیات التكوینیة والإعلامیة: وسائل الاتصال المباشرة-

الإشهار البریدي، الصحافة إن الوسائل المعروفة والمستعملة أكثر تتمثل في: المباشرةوسائل الإشهار غیر-
  .الاقتصادیة،والصحافة التقنیة المتخصصة،الدلیل المهني

                                                          

1
  .مرجع سابق  ، 04/05/2011، المدیر التنفیذي للنشاطات والعلاقات الدولیة مقابلة مع   
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  مداخل الانتقال الدولیة للمؤسسة: المبحث الثالث 

عالمیا في مجال تعد شركة سوناطراك ذات میزة وأبعاد عالمیة، فهي تحتل المرتبة الحادیة عشر     
والریادة على مستوى القارة الافریقیة وحوض البحر الأبیض المتوسط، ومتواجدة أیضا في الأسواق .البترول

  .الأوروبیة والأمریكیة وتعتبر منتوجات الشركة ذات جودة عالمیة

  التصدیر : المطلب الأول 

تعــد ســوناطراك المصــدر الأول لأوروبــا یعتبــر التصــدیر شــكل مــن أشــكال دخــول المؤسســة للأســواق الأجنبیــة، و   
مـــن % 9ملیــون طـــن ســـنویا، وتمثـــل 15: وأمریكــا الشـــمالیة فـــي تمییـــع ومعالجــة المحروقـــات الغازیـــة وانتاجهـــا بــــ

  .1%90الاحتیاطي العالمي ومعظم زبائن الشركة من البتروكیمیاء حوالي 

  .المصدر الأساسي والأول لصادرات الجزائر تعتبر هذه المنتجات الأولیة   :المنتجات الأولیة: الفرع الأول

مـن %10تعـد الجزائـر ثالـث دولـة مصـدر للغـاز الطبیعـي فـي العـالم إذ أنهـا تـزود أروبـا ب : الغاز الطبیعي –أ 
الجدیـد میـداغاز وحتمـا الأنبـوباحتیاجاتها مـن الغـاز الطبیعـي وهـذه النسـبة فـي طریـق للارتفـاع خاصـة بعـد فـتح 

  .2تسعیر الغاز یتم بالوحدة الحراریة أن، مع العلم ر لیضم دولا جدیدة ع نطاق التصدیسیتوس

  .عملائها لأهموالجدول المبین أدناه یبین صادرات الجزائر للغاز الطبیعي 

  2010صادرات الجزائر للغاز الطبیعي : )7- 3(الجدول رقم 

pays Qte 10*6M
3

Qte MMBTU Montant 10*6$ Prix Unitaire $/mmBTU

Espagne 7 712,35 292 097 158,00 1 635,08 5,60

Italie 21 837,87 810 590 335,33 5 607,23 6,92

Portugal 2 128,37 80 604 362,00 494,26 6,13

Tunisie 1205,51 44332850,84 308,15 6,95

Slovénie 300,65 11 156 915,11 77,38 6,94

Suisse 366,11 13 584 410,36 103,21 7,60

tot 33 550,85 1 252 366 031,64 8 225,31

  وثائق المؤسسة: المصدر 

من خلال الجدول المبین أعلاه یتضح لنـا أن جـل عمـلاء الجزائـر مـن أوروبـا الغربیـة وسـعر الوحـدة یختلـف مـن 
  .بلد آخر وهذا راجع إلى القوة التفاوضیة بین الشركات 

  :للعملاء المذكورین سابقا فقد تم تصدیر الكمیات التالیة 2011ة سنأما بالنسبة للربع الأول من هذه 

  

  

  

                                                          

04/05/2011الفرع الرئیسي ، الجزائر ، مقابلة مع نائب مدیر التسوق،   
1

.نفس المرجع  
2
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.2011صادرات الجزائر للربع الاول لـسنة : )8- 3(الجدول رقم 

  وثائق المؤسسة  : المصدر 

أما عن القیمة الإجمالیة فقد فقد ، الجدول یبین أن سوناطراك تتعامل مع عدة شركات داخل البلد الواحد   
  .شهدت ارتفاعا طفیفا مقارنة بنفس الفترة من السنة السابقة 

ودول أولىجة ر بدالأمریكیةالولایات المتحدة إلىتتجه صادرات الجزائر من البترول الخام : البترول الخام -ب
ة لتوقیع اتفاقیة بین الجزائر والاتحاد نتیج2005وقد زادت التجارة الثنائیة مع اروبا منذ عام روباو أغربي 

دولار للبرمیل علما ان الجزائر 116ملیون برمیل یومیا بسعر 157، وتقوم الجزائر حالیا بتصدیرروبيو الأ

GAZODUC CLIENT DESTINATION Qte 10*6CM
3

Qte MMBTU Montant 10*6$

EL BORMA STEG TUNISIE 1,496153000 0,000000000 0,082288420

ENRICO 

MATEI

BEGAS Italie 60,85606441 2259761,39600000 14,91029662

EDISON Italie 362,13239846 13452396,10100000 104,49691228

ENEL-

TRADE

Italie 698,31752748 25930391,15300000 207,19804179

ENI Italie 2734,4045758 101541788,9190000 685,4368250

ETAP TUNISIE 229,400000 8523458,172000 62,406325560

GEOPLIN SLOVINIA 73,01846999 2711080,52500000 19,02884106

IN SALAH 

GAS

Italie 1145,58638026 42533475,65300000 328,55457043

C.I.D.G Italie 118,178534580 4387562,068000000 27,915846120

SGI Italie 477,745314760 17740259,677000000 122,414591390

W.ENERGY SUISSE 76,23312931 2829873,90500000 23,59423649

total GEM 5 975,872395 221 910 047,569000 1 595,956487

PEDRO 

DURAN 

FARELL

SAGANE Espagne 2 128,9378740 80 707 457,0000000 448,83555586

TRANSGAS Portugal 614,06228100 23 283 457,0000000 147,19950530

total GPDF 2 743,0001550 103 990 914,0000 596,0350612

TOTAL 8720,36870300 325 900 961,56900 2192,07383634
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تصدر الخام الخفیف وقد تتجه الجزائر للزیادة من قیمة صادراتها لسد الفراغ في الأسواق التي تخلت عنها لیبیا 
  .1هنة التي تمر بها هذه الأخیرةجراء الأحداث الرا

السـوقالـىمـن%74منهـاملیون طن سنویا 44تصدر سوناطراك مایقارب :المنتجات المكررة: الفرع الثاني
من% 18و% 8: التواليعلىلهاالتصدیرفیتمواللاتینیةالشمالیةأمریكاالأسد،أماحصةیأخذالذيالأوروبي
2010ة الصادرات بالنسبة لسنمجموع

2.  

المنتجات المكررة تحاول المؤسسة أن تتمیـز فیهـا بجمیـع الأسـواق المسـتهدفة مـن حیـث النوعیـة والجـودة بغـرض 
  :كسب اكبر عدد ممكن من العملاء وذلك على حساب المنتجات المنافسة وهذه المنتجات تتكون أساسا من 

  .الزفت البنزین ، الكیروزان ، زیت الوقود ، زیوت التشحیم ، حوامض 

ــرع الثالــث ــع : الف ــاز الممی ملیــون متــر 66لقــد وصــل حجــم الصــادرات مــن الغــاز الممیــع مــا ینــاهز)GPL(الغ
وسیرتفع هذا الحجم بسبب اتفاقیة بین المغرب والجزائر تقتضي بزیادة قیمة الصـادرات لهـا و 2010مكعب لسنة 

الیابــان بسـبب العجــز الـذي وقعــت فیـه جــراء نحـوتصـدیر شــحنات إلــىإضـافةعــن القیمـة الحالیــة %130تقـدر بــ
  .3المتضررةمن الغاز لتجدید وترمیم المحطات إضافیةكمیات إلىالأخیرةهذه تحتاجإذحادثة فوكوشیما 

  :والشكل الموالي یوضح حجم الصادرات الجزائریة حسب كل نوع 

  

2009 2010

31,7 31,3

34,7 33,9

7,8 7,6

44,4 43,9

ملیون طن: الوحدة 

الغاز الطبیعي  البترول الخام  الغاز الممیع  المنتجات المكررة  

  
  ائریةحجم الصادرات الجز ): 20-3(الشكل رقم 

  .2010من اعداد الطالب بالاعتماد على التقریر السنوي للمؤسسة : المصدر 
                                                          

.04/05/2011الفرع الرئیسي لشركة سوناطراك ، الجزائر ، ، مقابلة نائبة مدیر التسویق
1

. 98: ، ص 2010التقریر السنوي لسوناطراك ، 
2

www.jgc.co.jp.
3

http// :  
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في جمیع المنتجات وهذا 2011مقارنة بسنة 2010حجم الصادرات الجزائریة قد تراجع  سنة أنالملاحظ هو 
  :لا یعني بالضرورة انخفاض قیتها والمنحنى التالي یوضح تغیر قیمة الصادرات الجزائریة 
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السنوات 

ملیار دولار : الوحدة 

  
  قیمة الصادرات الجزائریة) : 21-3(الشكل رقم 

  .2010من إعداد الطالب بالاعتماد على تقاریر بنك الجزائر: المصدر 

بســبب أزمــة الــرهن العقــاري فــي الولایــات 2008أن قیمــة الصــادرات بلغــت ذروتهــا ســنة المنحنــى البیــاني یبــین  
فقد شهدت تحسنا ملحوظـا إذ بلغـت مـا 2010اما سنة 2009لانخفاض بدایة سنة المتحدة الأمریكیة لتعود في ا

ــا ملیــار دولار 57إذ قــدره المحللــون ب 2011ملیــار دولار وهــذه المبلــغ سیشــهد ارتفاعــا ســنة 55.7ینــاهز  وحالیً
ملیـار 19لي حـوا2011من العـام الحـاليالأولىالأربعةالأشهربلغت صادرات الجزائر من النفط والغاز خلال 

  .دولار

  الاستثمار الأجنبي المباشر: المطب الثاني 

مقارنـة %7مسـجلة ارتفاعـا قـدره 2010ملیـار دولار سـنة 14بلغ حجم الاسـتثمارات الأجنبیـة للمؤسسـة حـوالي 
هـا ملیار دولار كمبلغ إجمالي لاستثماراتها الدالیة والخارجیة من60فقد تم تخصیص 2011أما لسنة 2009بسنة 

  : وهماجنبیةالأوهناك نوعین أساسین تعتمد علیهما الشركة في استثماراتها 

في السنة الحالیة قامت الشركة بمشروع استغلال حقل غاز بعرض البحر بفنزویلا : الاستثمارات المشتركة –أ 
ما في لیبیا فقد مجمعات أجنبیة وتعتبر الشركة الروسیة هي المسیرة للمشروع ،  أ03وهذا بجانب  %17بنسبة 

للتنقیب عن النفط بقیادة سوناطراك عن طریق (noc)تم إقامة مشروع مشترك مع الشركة اللیبیة للمحروقات 
فرعها انترناسیونال اكسبلوریشن اند بروداكشن ، وهذا الاستثمار المشترك لم یتأثر جراء هذه الاضطرابات التي 

اكتشافها الثاني في لیبیا في حوض 05/05/2009: راك یومیشهدها هذا البلد منذ فترة ، وقد حققت سوناط
غدماس قرب الحدود الجزائریة اللیبیة ، وفي مجال النقل بالأنابیب وقعت المؤسسة الوطنیة للمحروقات مذكرة
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تفاهم مع المؤسسة الوطنیة النیجریة للبترول لاستكمال انجاز خط انبوب الغاز العابر للصحراء بتكلفة إجمالیة 
  .1ملیار دولار 12ر بـ تقد

بمشــروع فــي مــالي هــذا الأخیــر 2010فــازت الشــركة أواخــر ســنة : الاســتثمارات المملوكــة بالكامــل للشــركة -ب
  . یقتضي التنقیب واستخراج البترول وانجاز المصافي البترولیة 

زت أركان المؤسسة بسبب الفضیحة التي ه%80وقد تراجع حجم الإستثمار الأجنبي المباشر للمؤسسة بازید من 
وهو ماشوه سمعتها مؤقتا على المستوى الدولي والخبراء یؤكدون أن حجـم الاسـتثمارات سـیعود إلـى حالتـه السـابقة 

  .لان الدول والحكومات تشهد على مدى نجاعة وكفاءة أعمال المؤسسة على المستوى الدولي 

یــع  أنواعهــا مــن موریطانیــا لأســباب خاصــة وللملاحظــة فقــد قامــت مــؤخرا الشــركة بســحب جمیــع اســتثماراتها بجم
  .2تتعلق بالشركة 

  التحالفات الإستراتیجیة : المطلب الثالث 

التحالفــات الإســتراتیجیة التــي تقــوم بهــا الشــركة هــي تحالفــات إنتاجیــة وتســتعملها الشــركة كبــدیل یجــب اســتغلاله   
التحالفـــات الإســـتراتیجیة كنـــوع مـــن أنـــواع بالإضـــافة إلـــى تحالفـــات إقلیمیـــة هـــدفها تبـــادل الخبـــرات ویمكـــن إعتبـــار

  : 3الاستثمار وسنتناول في ما یلي بعض النماذج عن التحالفات التي قامت بها الشركة مؤخرا 

وقع التحالف الذي یضم سوناطراك ، بـریتش بترولیـوم والمجمـع الیابـاني والمجمـع الیابـاني جـي جـي سـي ، :أولا
ملیـون دولار مـن أجـل رفـع الطاقـة الإنتاجیـة فـي الحقـول 213دا بقیمة بالجزائر العاصمة عق05/05/2011یوم 

الغازیــة بعــین امنــاس إلــى أعلــى مســتوى ،وتشــیر بنــود الاتفــاق بشــكل خــاص علــى انجــاز مركــز للضــغط بــالحقول 
  .الغازیة بعین امناس 

نس الفـرص المتاحـة وتدرس حالیا الجزائر من خلال المؤسسة الوطنیة سوناطراك مع كل مـن المغـرب وتـو :ثانیا
لزیادة إنتاج الفوسفاط وتحاول المؤسسة من خلال هذا التحالف أن تنسق جهـود تطـویر اسـتثمار الفوسـفاط داخلیـا 

رفقةالدولهذهخبراءناقشهماوذلكوالیورانیوم،الأخرى،والاستثمار في استخراج الحامض الفوسفوري والأسمدة
المنجميالنشاطوأنسیمالامؤخرا،التونسیة"قفصةفوسفات"شركةندوةلخلاوفنلندا،ألمانیافرنسا،منخبراء
.سابقاالأنفاقمنعدداوأغلقتالسطحیةالمناجمعلىركزتالتيالبلدانهذهفيرئیسي

للخروجوالجزائرالنسیج،أزمةلمواجهةالمغربتستغلهحیثمجددا،الشهیةفتحالفوسفاتسعرارتفاعأنغیر
التصــــدیرأحادیــــةعلــــىالتغلــــبمؤشــــراتوهــــيالســــیاحة،خــــارجحظهــــاتجــــربوتــــونسالمحروقــــات،ائــــرةدمــــن

  . الدوللهذهالأوروبيالاتحادمعالتجاريالمیزانكفةأیضاوترجحالخامة،والإیرادات
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  الاتفاقات التعاقدیة  : المطلب الرابع 

باختلاف الغرض الذي أبرمـت لأجلـه ، ونجـد أن سـوناطراك كما رأینا في السابق أن الاتفاقات التعاقدیة تختلف  
  :قد أبرمت عدة اتفاقیات مختلفة وفي ما یلي سنتناول ابزها 

، وكشف احد في هذا النوع أمضت اتفاقیات عدیدة بشان نقل وتسویق منتجاتها  : عقود التراخیص - 1
بلدان والشركات الاروبیة التي تعتبر أهم شركاء المصادر إن أهم العقود الغازیة طویلة الأجل التي أبرمتها مع ال

  .20141و 2012الجزائر ستنقضي مابین 

بشان تسویق كمیات إضافیة من الغاز إلى دول التحالف عن طریق الأنبوب أخرها كانت تلك التي أبرمتها و 
ن نسبة العائد الذي الجدید میداغاز بین شركة سوناطراك وشركتین إسبانیتین إضافة إلى شركة فرنسیة، أما ع

%37ة من هذه الاتفاقیة فقد قدر بـ تحققه الشرك
2.  

شحنات من الغاز الطبیعي إلى بلدان 03أما الاتفاقات قصیرة الأجل فقد أمضت الشركة عقودا بشان نقل 
  . آسیویة لاسیما بعد حادثة فوكوشیما بالیابان 

ول نفطیة في العدید من الدول الإفریقیة كان أخرها فازت الشركة بعدة عقود لاستغلال حق: عقود الامتیاز -2
سنوات ، بالإضافة إلى استغلال حقل آخر بسلطنة عمان وقعته الشركة في 4استغلال حقلین في مالي لمدة 

12/02/2011
3 .  

فنیة نعلم أن دور الشركة الدولیة في هذا النوع من العقود هو نقل التكنولوجیا والمساعدة ال: عقود التصنیع - 3
" انتر ناتیاونال اند بروداكد"للشركة المحلیة، وفي هذا الصدد أبرمت هذه الأخیرة عدة صفقات عن طریق وكیلها 

  .     4كان آخرها في نیجیریا 

  الطاقات البدیلةوتصدیرتحدیات سوناطراك في إطار تطویر:عالمبحث الراب

دولةایةمنأعلىالجزائرفيالشمسیةالطاقةآفاقأنالماضيالعامألمانيمركزنشرهادراسةأظهرت
ملیون2,4مساحتهاتبلغالتيالجزائرأنخاصة، الأوسطوالشرقالمتوسطالبحرحوضمنطقةفيأخرى

خططصحراویة وهناكمناطقفيأراضیهاغالبیةتقعالمساحةحیثمنافریقیةدولةكأكبر مربعكیلومتر
وذلك الشمسیةوالطاقةالریاحطاقةذلكفيبمابالجزائرالمتاحةالمتجددةطاقةالمصادركللاستغلالواسعة

  .diser-techبإدراج عدة مشاریع منها مشروع 

  

  

  

                                                          

1
  .11، ص 6359،17/05/2011،حفیظ صاولي ، أوروبا ترید التفاوض على أسعار الغاز ، جریدة الخبر الیومیة ، العدد  

.مقابلة مع ممثل الوزارة للنفط والغاز، مرجع سابق   
2

3
  .مقابلة مع حنیفي مصطفى ، مرجع سابق   

  .نفس الرجع 4
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     ةلمحة عامة عن الطاقات البدیل: المطلب الأول

یدلعام،بشكل. الأحفوريللوقودالبدیلةالطاقةمصادربعضعلىللدلالةیستعملمصطلحهوالبدیلةالطاقة
كمرادفالمصادربعضتستعملها. البیئةعلىقلیلضررذاتتقلیدیةغیرطاقةمصادرعلىالمصطلح
  .المتجددةالطاقةلمصطلح

حرارةمنأووالجزرالمدوالأمواجحركةمنإنتاجهایمكنكما, والشمسوالمیاهالریاحمنالبدیلةالطاقةوتنتج
مخلفاتلهاالأخیرةتلكأنإلا. للزیوتالمنتجةوالأشجارالزراعیةاصیلالمحمنوكذلكالباطنیةالأرض
الكهرومائیةالقويمحطاتفيیـنُتجالمتجددةللطاقةإنتاجأكثرحالیا. الحرارينحباسالإزیادةعلىتعمل

الطرقوتستخدم،المیاهومساقطالأنهارعلىلبنائهاالمناسبةالأماكنوجدتأینماالعظیمةالسدودبواسطة
،النامیةالبلدانوبعضالمتقدمةالبلدانفيواسعنطاقعلىطرقالشمسیةوالطاقةالریاحعلىتعتمدالتي
بلدانوهناك،الأخیرةالآونةفيمألوفاأصبحالمتجددةالطاقةمصادرباستخدامالكهرباءإنتاجوسائللكن

من% 20بنسبةالطاقةمناحتیاجاتهاتغطيبحیثالمتجددةللطاقةإنتاجهانسبةلزیادةخططاوضعتعدیدة
أكسیدثانيإنتاجتخفیضعليالدولرؤساءمعظمإتفقبالیابانكیوتومؤتمروفي. 2020عاماستهلاكها

الأحفوريالوقودواستنفادالتلوثبسببالمناخلتغیرالرئیسیةالتهدیداتلتجنبوذلكالقادمةالأعوامفيالكربون
  .1النوویةوالطاقةالأحفوريللوقودوالسیاسیةالاجتماعیةللمخاطربالإضافة،

تحویلفيتتدخلالتيالأعمالنوعهيالذيالمتجددةالطاقةتجارةباسمیعرفماعلى مؤخراً الحدیث یزداد
اللاتقنیةغیرعوائقالمنالكثیروجودمنالرغمعلىالتيلها،والترویجللدخلمصادرإلىالمتجددةالطاقات

یقاربماأنإلاوغیرهاالبدائیةالعالیةالاستثماراتكلفةمثلواسعبشكلالمتجددةالطاقاتانتشارتمنعالتي
وتشجیعلتطویراللازمةالسیاساتوضععلىوعملتالبدیلة،الطاقاتفيللاستثمارتخططدولة65

  .الجزائرمنهاالبدیلةالطاقاتفيالاستثمار

  تحدیات سوناطراك لإنتاج الطاقة البدیلة : المطلب الثاني 

المتجددةالطاقاتمجالفيمشروعا60حددتأن سوناطراك وشركة سونالغاز والمناجمالطاقةوزیرأعلن  
مطلعفيمیغاواط3000إلىالبدیلةالطاقاتهذهمنانطلاقاالكهرباءمنإنتاجهارفعشأنهامنالتي

20202.  

یتمثلالأولهامة،طاقویةمشاریع3لإطلاقتستعدالجزائرأن  مسؤولةمصادرأوضحتذات السیاق  وفي 
المقبل،جانفيشهرفياستلامهاالمنتظرمنوالتيالأغواط،منبالقربالرمللحاسيالهجینةالمحطةفي

هذایسمحأنالمتوقعومنئر،الجزافيطاقويحقلأهمیعتبرالطبیعيللغازحقلمنبالقربإنجازهاویجري
للمحروقاتالوطنیتینللشركتینتابعفرعوهي»ألجیریاإنیرجينیو«شركةلحسابالمنجزالمشروع

                                                          

1
deutschland , revue trimstrielle mai2008 , n3 , p 32.

2
  http:// www.magharebia.com/cocoon/awi/xhtml1.
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المحطةمشروعأما، أوروملیو315بإنجازهتكلفةوتقدر»سونلغاز«والغازوالكهرباء»سوناطراك«
واطمیغا470طاقتهاوستبلغالسنةهذهبهاالخاصةالجدوىةدراسإطلاقتمفقد»المغیر«ـلالهجینةالكهربائیة

مواقعلتحدیددراساتإطلاقتمفقدبالنعامةالثالثةالمحطةیخصوفیماالشمسي،للقسمواطمیغا70منها
وسستم هذه المشاریع تحت اشراف »ایمبابور«مشروعإطارفيالشمسیةالطاقةمنانطلاقاالكهرباءلتولید
.1سة الوطنیة لنقل وتسویق المحروقات المؤس

المصدرهذااستغلالأنكماالمتوسطمستوىعلىالطاقاتأهمبینمنالجزائرفيالشمسیةالطاقةوتعتبر  
الطاقاتمنإنتاجهاحصةرفعإلىتتطلعالجزائروأنلاسیماوالغاز،النفطاقتصادفيیساهمأنیمكن

نوویةمفاعلاتعشرةبناءالجزائروقررت.بالمائة6بنسبة2015آفاقفيللكهرباءإنتاجهافيالمتجددة
هذااستغلاللدعمإضافيمصدرعنللبحثاستعدادهاسیاقفيوذلكالكهربائیة،الطاقةلإنتاجموجهةجدیدة
أقصىعلىسنواتثلاثتتعدىلافترةفيالمشروعهذاانجازفيالجزائرتشرعأنوینتظرالطاقة،منالنوع

فضلاالقریب،المستقبلفيالكهرباءمنالمطلوبةالكمیةتوفیرعلىسونلغازمؤسسةقدرةلعدمنظراتقدیر،
   .الأخیرةالسنواتفيالبلادفیهتوجدالذيالمریحوالاقتصاديالماليالوضععن

فيالمختصة،الجهاتقبلمنتسطیرهتمبرنامجمنالأولىالدفعةتشكلالتيالمفاعلاتهذهإنجازوسیتم
المتحدةالولایاتمقدمتهاوفيالتكنولوجیا،منالنوعلهذابإتقانهامعروفةدولمعبالتعاونسنة،20غضون

مجالفيبالتعاونیقضياتفاقعلىالماضيحزیران/یونیوفيمعهاوقعتأنللجزائرسبقالتيالأمریكیة،
  .2السلمیةالأغراضذاتالنوویةالطاقة

الجزائریةالصحراءأنالألمانیةالفضائیةللوكالةكانتآخرهاعدیدةدراساتأثبتتأنبعدالمشاریعهذهوتأتي  
آلاف3الجزائریةالصحراءفيالشمسیةالإشعاعاتتدومحیثالعالم،فيالشمسیةللطاقةخزانأكبرهي

  .العالميمستوىالعلىالشمسلإشراقمستوىأعلىوهوالسنةفيإشعاعساعة

إضافة إلى هذا المصدر هناك مصدر آخر لا یقل أهمیة عن سابقه وهي الطاقة المنتجة عن طریق الریاح إذ 
وهناك دراسة مشاریع في هذا 2011أنجزت المؤسسة بشراكة ألمانیة مجمع بمستغانم دخل حیز الإنتاج مطلع 

  .3الصدد تقوم بها المؤسسة 

  في ضل تنامي المنافسة طراك في اختراق الأسواق الدولیة ایة البدیلة لسونالإستراتیج: المطلب الثالث 

تحاد الأوروبيكما رأینا سابقا أن معظم صادرات الجزائر من الغاز الطبیعي واهم سوق لها هو الإ    
ول إلى أوروبا وأنبوب من د"  ساوثستریم " لان هذا الأخیر سیشهد منافسة جد شدیدة مع إقامة أنبوب روسي 

ملیار متر مكعب أي ما یقارب صادرات 65، الأول بقدرة " نوبوكور " آسیا الوسطى والقوقاز إلى أوروبا 

                                                          

1
http :// www.magharebia.com/cocoon/awi/xhtml1/.../feature-03
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http ://economy.akhbarway.com/news.asp?c=2
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ملیار متر مكعب ، ولكن الجدید هو أن إسرائیل تطور قدراتها ویرتقب أن 30سوناطراك الحالیة  والثاني بـ 
ملیار متر مكعب 1400یصل الى تصبح مصدرة بعد أن كانت  مستوردة ،  مع اكتشاف احتیاطي یمكن ان

، وفي هذا الصدد على سوناطراك التموقع السریع في 1في عرض البحر أي ما یعادل احتیاطي الغاز اللیبي
في ظل هذه الظروف قررت المؤسسة التمیز في إنتاج وتصدیر الطاقة . الأسواق الأوروبیة على المدى الطویل 

الطلب 1/3وللعلم أن المؤسسة قادرة على تلبیة ال2012واط مطلع میغا2000الكهربائیة نحو أوروبا بمعدل 
العالمي من الطاقة المتجددة ، وهو دفع العدید من الشركات الأجنبیة تتهافت للإستثمار في هذا المجال الذي 
ة یمكن القول عنه انه حیوي ومن خلاله یمكن الاستغناء عن المصادر الأحفوریة الزائلة وتسعى المؤسسة جاهد

كبر عدد من المتعاملین بهذه الطاقة لتفادي أزمات مرتقبة  في أسعار النفط على المدى القصیر أو ألكسب 
  .  2المتوسط

           

  

  

  

  

  

  

  

  

  

  

  

  

  

  

  

                                                          

.11، ص 6359،17/05/2011، جریدة الخبر الیومیة ، العدد ، حفیظ صاولي ، روسیا وقطر تنافسان الغاز الجزائري في أوروبا  
1

2
http://www.argaam.com/Portal/Content/ArticleDetail.aspx?articleid=155373
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  خلاصة الفصل

ولقد ئیسي للاقتصاد الجزائري الر الوتري هالمحروقاتة الوطنیة لنقل وتسویق شركالأن هذه الدراسة كشفت لنا 
  : ا إلى ما یلي توصلن

 المؤسسة تنتهج جمیع الاستراتیجیات الممكنة للحفاظ على حصتها السوقیة نضرا لشراسة وتنامي
  .الأجنبیةالمنافسة 

في المنتجات التي تصدرها المؤسسة نحو الأساسیةصادراتها من الغاز الطبیعي و یعد الركیزة معظم
  الخارج 

یلیه الاستثمار الأخرىعنصر التصدیر یطغى على العناصر الدولیة فالأسواقالىالانتقالعن أما
  .و كسب المزید من الخبراتالمؤسسة لتنویع مداخیلها ماالذي تعتمدهالإستراتیجیةوالتحالفات 

 لتنویع صادراتها الأخیرةهذه إنتاجإلىجاهدةتطویر الطاقات البدیلة تسعى المؤسسة إطارفي.  

في بحبوحة مالیة لم تشهدها منذ فترة من خلالها تعیش الجزائر حالیا.  
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الهائلة التي یشهدها العالم من خلال التطور والتقدم الكبیرین في وسائل ةلقد أدت الثورة التكنولوجی    
الاتصال والمواصلات إلى نظام أعمال متكامل على المستوى الدولي وهذا یؤدي إلى الانتقال السریع 

هناك أسواق محلیة او إقلیمیة متفرقة والكبیر للسلع والخدمات بین الدول ومن خلال هذا المنظور   لم تعد
بل اندمجت كلها في سوق واحدة عبر عدد كبیر من المنتجات هذا ما دفع بالمؤسسات إلى التخلي عن 
فكرة الإنتاج والبیع وإنما الاهتمام بالتسویق بمفهومه الحدیث اي تحدید حاجات ورغبات المستهلكین في 

والسیاسات الملائمة لذلك ، فبعد السیطرة على الأسواق المحلیة الأسواق المستهدفة ووضع الاستراتیجیات 
والتكیف مع ةتأتي مرحلة التسویق الدولي وهذا الأخیر یعتبر ضرورة اقتصادیة لمواجهة المنافسة الشدید

سوق من الأسواق الدولیة لیس بالأمر الهین إذ یستوجب على المؤسسة أيالمتغیرات البیئیة لان دخول 
  .وضع استراتیجیات تسویقیة تتناسب مع هذه الأخیرةالاقتصادیة

  :إشكالیة  البحث -1

  :سبق یتم طرح الإشكالیة الرئیسیة على النحو التالي من خلال ما  

  من اجل النفاذ للأسواق الدولیة ؟  في المؤسسات الاقتصادیةما مدى فعالیة استراتیجیات التسویق 

:سئلة الفرعیة التالیة  و یندرج تحت هذا التساؤل الرئیسي الأ

ما هو الهدف من غزو الأسواق الدولیة ؟- 
كیف یتم إعداد إستراتیجیة تسویقیة فعالة ؟- 
الاستراتیجیات في مواجهة المنافسة الأجنبیة ؟هما هو دور هذ- 
  :فرضیات البحث-2

:و للإجابة على الإشكالیة السابقة تم وضع  الفرضیات التالیة

عدیدة ولكن یبقى الهدف الأسمى لها  هو الحصول على اكبر حصة ة الاقتصادیة أهداف المؤسس-1
  .سوقیة

  .یتم إعداد إستراتیجیة تسویقیة فعالة عن طریق دراسة البیئة الخارجیة وفق أسس علمیة-2

الدولي في اختیار الطریقة المثلى للمؤسسة للدخول إلى الأسواق الدولیة التسویق تساهم استراتیجیات -3
  .یاته وقدراتهاانوفقا لإمك

  : أهداف البحث-3

  :إلىعنهدف من خلال تناول هذا الموضو 

  .العمل على إبراز مكانة التسویق الدولي في المؤسسات وكیفیة خلق استراتیجیات فعالة لتسییرها- 

  . مسطرة محاولة إظهار الاستراتیجیات التي تسمح للمؤسسة باتخاذ القرارات المناسبة لتحقیق الأهداف ال- 
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  :أهمیة البحث -4

تنعكس أهمیة البحث في تبیان أهمیة التسویق الدولي لأنه احد الأسالیب الفعالة للنهوض بالاقتصاد   
  .الوطني للمستوى المطلوب في ظل التغیرات التي یشهدها العالم بین الفینة والأخرى 

  :أسباب اختیار البحث -5

  :فـيعتتمثل أسباب اختیارنا للموضو 

توضیح المعالم الكبرى للإستراتیجیة التسویقیة، وتوضیح مدى جدواه وفعالیته في اقتحام المؤسسات - 
  .للأسواق المستهدفة

  . معرفة أشكال الدخول للأسواق الدولیة - 

  :منهج البحث-6

اتبعنا في دراستنا لهذا الموضوع المنهج الوصفي لأن التفسیر الجید لا یأتي إلا نتیجة لوصف بارع یلم   
بأطراف الظاهرة وشبكة العلاقات القائمة بین عناصرها وكبنیة ترتیب العناصر، ووظیفة كل واحد من هذه 

  .العناصر، وكیفیة التحامها معا لتشكیل البناء هو قوام الموضوع

  :اسات السابقة في البحث الدر -7

: اعتمدنا في دراسة الموضوع على الدراسات السابقة التالیة

دور التسویق الدولي "بعنوان مذكرة ماجستیر ) 1998(شلابي مصطفى الدراسة التي قدمها الطالب -1
الدولي مع تناول فیها مختلف المفاهیم الأساسیة المتعلقة بمنهجیة التسویق". في اقتحام الأسواق الدولیة

التركیز على كیفیة تنظیم المؤسسات العاملة في مجال التسویق الدولي وتوضیح مختلف الأسالیب والطرق 
المنتهجة لمراقبة مختلف الجهود التسویقیة التي تقوم بها هذه المؤسسات على المستوى الدولي كما دعم 

بها التسویق في المؤسسات المذكرة بفصل تطبیقي تم من خلاله عرض مختلف المراحل التي مر 
.كدراسة حالةاقتصادیةالجزائریة وإسقاط الدراسة النظریة على مؤسسة 

التسویق "بعنوان مذكرة ماجستیر )2002- 2001(للطالب فلاح أحمدالدراسة التي قدمها الطالب   -2
والنظریات تطرق من خلالها إلى مختلف المداخل". الدولي في عالم متغیر مدخل دینامیكي استراتیجي

المتعلقة بإدارة الأعمال الدولیة والتجارة الدولیة وعلاقتها بمفهوم التسویق الدولي مع إبراز تغیر البیئة 
.وتأثیراتها على مختلف أنشطة المؤسسة في أسواقها الدولیة المستهدفة

المزیج "مذكرة ماجستیر بعنوان ) 2005- 2004(الدراسة التي قدمها الطالب قرینات إسماعیل -3
تطرق من خلالها إلى مدخل حول التسویق الدولي والمؤسسات العاملة في " التسویقي الدولي للمؤسسة

مجاله ، بالإضافة إلى إستراتیجیة التسویق الدولي مع إبراز سیاسات المزیج التسویقي الدولي وتطبیق ما 
.تم دراسته في إحدى المؤسسات الجزائریة
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  :محاور البحث-4

  :لى كل ما سبق قسمنا بحثنا إلى ثلاثة فصولبناء ع  

التسویق الدولي استراتیجیات التسویق الدولي من خلال إلىتطرقنا فیه : الأولفصل بالنسبة لل
المزیج التسویقي ،التسویق الدولي في المؤسسة الاقتصادیةإستراتیجیة، والمؤسسات العاملة في مجاله

  .تسویق الدوليمقاییس كفاءة استراتیجیات ال،الدولي

،الاتفاقیات التعاقدیة ، التصدیر:السواق الدولیة والمتمثلة فيإلىمداخل الانتقال : والفصل الثاني 
  .الاستثمار الأجنبي المباشروالتحالفات الإستراتیجیة

  .الوطنیة لنقل وتسویق المحروقات ةقمنا بدراسة میدانیة بالشرك:الفصل الثالث ّ أما 

  



الملخص

لقد تأثرت الأسواق الدولیة تؤثرا جد كبیر من خلال ما یشهده العالم من تغیرات اقتصادیة راهنة وهو ما    
من جهة " عالمیة الأسواق " أعطى تصورا جدیدا من حیث النمط التسویقي ، فمع تماثل حاجیات المستهلكین 

تبتكر وتبدع في البحث عن طرق وأسالیب یضمن   وازدیاد المنافسة من جهة أخرى جعل المؤسسات الاقتصادیة
لها حصتها السوقیة عبر مختلف الدول من تصدیر ، تحالف استراتیجي، استثمار مباشر ، عقود واتفاقیات 

  .دولیة

ویتم الانتقال إلى الأسواق الدولیة من خلال طریقة من الطرق السابقة وذلك حسب خصوصیة الأسواق 
اتیجیة الدولیة العامة للمؤسسة ، ویجسد هذا الدخول عن طریق عناصر المزیج المستهدفة في إطار الإستر 

یقي للمؤسسة وهي التسو النشاط التي من خلالها یتم تنفیذ وتأدیة " المنتج ، السعر، الترویج ، التوزیع " التسویقي 
  .في مختلف الأسواق الدولیة تها التي تحدد مكان

ولتنشیط فعالیة المؤسسة الاقتصادیة الجزائریة في ظل المنافسة یجب علیها التكیف مع العوامل البیئیة التي قد 
الدولیة بل الأسواقإلىتؤثر على بقائها واستمرارها كنظام  ، فالقوى التسویقیة لا تؤثر فقط على قرارات الدخول 

برسم سیاسات واستراتیجیات إلاوهذا لا یتحقق الأسواقعلى قرارات المؤسسة في كیفیة خدمة هذه أیضاتؤثر 
  .تسویقیة مناسبة على المدى الطویل 

.  
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