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 أطروحة مقدمة كجزء من متطلبات نیل شهادة دكتوراه الطور الثالث في العلوم التجاریة

تجارة دولیة: تخصص  

  :تحت إشراف الأستاذ الدكتور                                             :                           من إعداد الطــالبة

  عبد الوهاب بن بریكة                                    أسماء فرداس                                                 

 المناقشة لجنة

  
  الصفة  الجامعة  الرتبة  الإسم واللقب

  رئیسا  جامعة بسكرة  "أ"أستاذ محاضر  حجازي إسماعیل

  مقررا  جامعة بسكرة  أستاذ التعلیم العالي  بن بریكة عبد الوهاب

  ممتحنا  جامعة بسكرة  "أ"أستاذ محاضر  قریشي محمد

  ممتحنا  جامعة بسكرة  "أ"أستاذ محاضر  قطاف فیروز

  ممتحنا  جامعة عنابة  "أ"أستاذ محاضر  برجم حنان

  ممتحنا  جامعة عنابة  "أ"أستاذ محاضر  شاوي شافیة

 

 2017/2018السنة الجامعیة 

  

  دور الإستراتیجیة التسویقیة في اقتحام الأسواق الدولیة

 -قالمة  –دراسة حالة مجمع عمر بن عمر 



 التصريح

  

  

  

، أصرح بأن هذا العمل البحثي المتمثل في أطروحة  أسماء فرداسأنا الباحثة  

دور الإستراتيجية التسويقية في إقتحام الأسواق الدولية  : دكتوراه تحت عنوان

والمقدم في سبيل نيل شهادة  ، -قـالمة–دراسة حالة مجمع عمر بن عمر  

الكاملة حيث أنه عمل غير مقدم سواء  دكتوراه الطور الثالث، تحت مسؤوليتي  

  .جزء منه أو كله لمؤسسات علمية أخرى لنيل شهادة أكاديمية  

  

  

  

  



  

  مـــــــــــــــن الرحيــــــــــــــم االله الرحمــــــــــــــــبس

  "قـالوا سبحانك لا علم لنا إلا ما علمتنا إنك أنت العليم الحكيم  " 

  صدق االله العظيم

  " 32 "سورة البقرة  

  

 

  قول مأثور

إني رأيت أنه لا يكتب إنسانا كتابا في يومه، إلا قـال في غده لو غير هذا  " 

لكان أحسن، ولو زيد هذا لكان أفضل، ولو ترك ذلك لكان أجمل، وهذا من  

  . "عظيم العبر، وهو دليل على استيلاء النقص على جملة البشر  

   العماد الأصفهاني

  

  



  الإهداء

، إلى من ربتني وراعتني  إلى من كان لها الفضل بعد االله تعالى في وجودي

  أمي الحبيبة..........................................والحنان  وساندتني، إلى رمز الحب

إلى من حصد الشوك عن دربي، إلى من ولن أوفيه حقه، إلى من كان وجوده  

  أبي رحمه االله......................................حافزا ومشجعا، إلى أغلى وأعز إنسان

إلى من ساندني وأمسك بيدي للاستمرار وكان السبب في  

 زوجي الفـاضل................................................................................حينجا 

  جنى................إلي من روحي ابنتي الغالية  عزقرة عيني إلى من هي أإلى  

  مريم، زهرة: أختاي...وأستمد قوتي وإصراري، هما عزتي وافتخاريإلى من  

  صهيب، شراز، رسيم......................إلى والقـلوب الطاهرةإلى النفوس البريئة  

  

  

  

  

  



  

  شكر وتقدير

الشكر والحمد الله عز وجل الذي أمدني بالصبر والقوة وأعانني على انجاز  

  .وإتمام هذا العمل  

الأستاذ الدكتور عبد الوهاب بن  : لى الأستاذ المشرفإثم الشكر الجزيل  

  .الذي ساعدني وقدم لي يد العون ولم يبخل علي بنصائحه القيمة    بريكة

وأتقدم بخالص الشكر للأستاذة ياسمينة فرداس على إرشاداتها ونصائحها  

  .القيمة  

  .وأتقدم بالشكر الجزيل لكل الأساتذة الذين قـاموا بتحكيم الاستبيان  

  .القيمة  لإطارات مجمع عمر بن عمر على مساعدتهم  كما أتقدم بالشكر  

  .ولا أنسى كل من ساهم من قريب أو من بعيد في انجاز هذا العمل المتواضع  
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  الصفحة  الموضوع

  )س-أ(  الإطار العام للدراسة

  أ  مقدمة عامة

  ب  دراسةإشكالیة ال

  ب  دراسةالفرضیات 

  ت  دراسةالأهمیة 

  ث  دراسةالأهداف 

  ث  دراسةالمبررات اختیار 

  ج  دراسةالمنهج 

  ج  دراسةالحدود 

  ج  دراسةالهیكل 

  خ  دراسةالصعوبات 

  س- خ  الدراسات السابقة

 67-1  مفاهیم ومنطلقات حول التجارة الدولیة والتسویق الدولي :الفصل الأول

  2  تمهید 

  3  التجارة الدولیة: المبحث الأول

  3  مفهوم التجارة الدولیة : المطلب الأول

  5  نظریات التجارة الدولیة : المطلب الثاني

  15  العلاقة بین التجارة الدولیة والتسویق الدولي: المطلب الثالث

  18  الأسواق الدولیة: المبحث الثاني

  18  تعریف السوق الدولي وخصائصها: المطلب الأول 

  21  ومراحل الانتقال إلیها دوافع التوجه نحو الأسواق الدولیة: المطلب الثاني

  27  تقییم واختیار الأسواق الدولیة: الثالث المطلب 

  31  إستراتیجیات وتوقیت الدخول إلى الأسواق الدولیة: المطلب الرابع

  35  أساسیات حول التسویق الدولي : المبحث الثالث

  35  تعریف التسویق الدولي وأهمیته: المطلب الأول

  43  مراحل تطور التسویق الدولي وخصائصه: المطلب الثاني

  47  ودوافعه  مبادئ التسویق الدولي وأهدافه: المطلب الثالث

  فهرس المحتویات
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  51  وسائل التسویق الدولي: المبحث الرابع

  51  بحوث التسویق الدولي: المطلب الأول

  60  نظم معلومات التسویق الدولي: المطلب الثاني 

  67   الفصل خلاصة

  68-160  اقتحام الأسواق الدولیة یرورة إعداد الإستراتیجیة التسویقیة وأسالیبس: الفصل الثاني

  69   تمهید

  70  تحلیل البیئة التسویقیة الدولیةمكونات وأدوات : المبحث الأول

  70  مكونات البیئة التسویقیة الدولیة : المطلب الأول

  78  الدولیةتحلیل البیئة التسویقیة : المطلب الثاني 

  100  تحدید الإستراتیجیة التسویقیة: نيالمبحث الثا

  100  ماهیة الإستراتیجیة: المطلب الأول

  106  ماهیة الإستراتیجیة التسویقیة: المطلب الثاني

  113  تنفیذ الإستراتیجیة التسویقیة ومراقبتها : المطلب الثالث

  124  استهداف الأسواق الدولیة: المبحث الثالث

  124  تجزئة الأسواق الدولیة: المطلب الأول

  134  الاستهداف السوقي: المطلب الثاني

  138  التموقع والتمیز: المطلب الثالث

  143  أسالیب اقتحام الأسواق الدولیة: المبحث الرابع

  145  التصدیر: المطلب الأول

  148  الاتفاقیات التعاقدیة: المطلب الثاني

  154  الاستثمار الأجنبي المباشر: المطلب الثالث

  158  الإستراتیجیةالتحالفات : المطلب الرابع

  160  الفصل خلاصة

  161-236  المزیج التسویقي الدولي إستراتیجیات :الفصل الثالث

  162  تمهید

  163  والعلامة التجاریة دولیا المنتج  إستراتیجیة: المبحث الأول

  165  تعریف المنتج الدولي: المطلب الأول

  168  الدولي استراتیجیات تسویق المنتج: المطلب الثاني

  174  وعلاقتها بالأداء التصدیري العوامل المؤثرة على إستراتیجیة المنتج دولیا: المطلب الثالث

  180  إستراتیجیات المنتج الدولي: المطلب الرابع
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  182  العلامة التجاریة دولیا: المطلب الخامس

  186  التسعیر الدولي إستراتیجیة: المبحث الثاني

  187  الدوليالسعر  تعریف: المطلب الأول

  188  محددات السعر في الأسواق الدولیة: المطلب الثاني

  191  طرق التسعیر الدولي: المطلب الثالث

  195  تحدید أسعار التصدیر: المطلب الرابع

  200  مشكلات التسعیر في الأسواق الدولیة: المطلب الخامس

  203  التوزیع الدولي إستراتیجیة: المبحث الثالث

  203  تعریف التوزیع الدولي :المطلب الأول

  204  ماهیة قناة التوزیع: ثانيالمطلب ال

  212  الدور الإستراتیجي للتوزیع: المطلب الثالث

  214  إستراتیجیات التغطیة السوقیة: رابعالمطلب ال

  217  أهم الوسطاء في التجارة الدولیة: المطلب الخامس

  218  الترویج الدولي إستراتیجیة: المبحث الرابع

  218  الترویج الدولي تعریف: المطلب الأول

  221  أهداف الترویج الدولي: المطلب الثاني

  222  المزیج الترویجي الدولي: لثالمطلب الثا

  233  إستراتیجیات الترویج في الأسواق الدولیة: رابعالمطلب ال

  236  خلاصة الفصل

  237- 319  بقالمةمجمع عمر بن عمر في  دراسة میدانیة: الفصل الرابع

  238  تمهید 

  239  الغذائیة اتقطاع الصناع: المبحث الأول

  239  ماهیة الصناعة الغذائیة: المطلب الأول

  241  الأوضاع العالمیة لقطاع الصناعة الغذائیة : المطلب الثاني

  246  قطاع الصناعة الغذائیة في الجزائر: المطلب الثالث

  260  عمر تشخیص نشاط مجمع عمر بن: المبحث الثاني

  260  تقدیم مجمع عمر بن عمر: المطلب الأول

  263  عرض نشاط مجمع عمر بن عمر: المطلب الثاني

  267  التحلیل الإستراتیجي للمجمع: المطلب الثالث

  275  إستراتیجیات المجمع: المطلب الرابع
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  286  الإطار المنهجي للدراسة المیدانیة: المبحث الثالث

  286  الدراسة المیدانیةمنهجیة : المطلب الأول

  293  قیاس ثبات وصدق الاستبیان: المطلب الثاني

  Normality Distribution Test  294اختبار التوزیع الطبیعي : المطلب الثالث

  295  نتائج المعالجة الإحصائیة: المبحث الرابع

  296  الوصف الإحصائي لخصائص عینة الدراسة: المطلب الأول

  300  التحلیل الإحصائي الوصفي لمحاور الدراسة: المطلب الثاني

  307  اختبار فرضیات الدراسة : المطلب الثالث

  319  خلاصة الفصل

  327- 321  خاتمة عامة

  329  المراجع

  362  الملاحق
  

  

  

  الصفحة  عنوان الجدول  رقم الجدول

01.I   14  الأجنبیةالعوامل الشرطیة والدافعة والحاكمة للاستثمارات  

02.I  40  أوجه الاختلاف بین التسویق المحلي والتسویق الدولي  

03.I 52  الفرق بین البیانات والمعلومات  

04.I  66  أوجه المقارنة بین بحوث التسویق ونظام المعلومات التسویقیة  

01.II 72  مقارنة بین البیئة الداخلیة والبیئة الخارجیة  

02.II  148  المباشر والتصدیر غیر المباشرالفرق بین التصدیر  

03.II 152  أوجه الاختلاف بین الترخیص والامتیاز  

01.III 173  مزایا ومساوئ وحالات الاستخدام كل من إستراتیجیة التوحید والتكییف  

02.III 216  أوجه المقارنة بین إستراتیجیات التغطیة السوقیة  

03.III  226  الدوليمزایا وعیوب تنمیط وتنویع الإعلان  

04.III 228  مركزیة ولا مركزیة النشاط الإعلاني في المنظمات الدولیة  

01.IV  243  الصناعة الغذائیة الأكثر تبادلا في العالم  

02.IV  248  2007معدل تغطیة الطلب المحلي في عام  

03.IV  252  أهم المنتجات الغذائیة المستوردة تطور  

  فهرس الجداول
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04.IV   253  التجارة الخارجیة للصناعة الغذائیة تطور  

05.IV   254  تطور الصناعة الغذائیة في السوق الجزائریة  

06.IV 261  التطور التاریخي لمجمع عمر بن عمر  

07.IV 263  الطاقة الإنتاجیة لوحدة مصبرات عمر بن عمر  

08.IV 264  الطاقة الإنتاجیة لوحدة مطاحن عمر بن عمر  

09.IV  تحلیلSWOT 267  لمجمع عمر بن عمر  

10.IV 270  تطور الصادرات لوحدة مطاحن عمر بن عمر  

11.IV  271  الكمیات المصدرة لوحدة مطاحن عمر بن عمر  

12.IV  272  رقم الأعمال التصدیري لوحدة مطاحن عمر بن عمر  

13.IV  273  تطور الصادرات لوحدة مصبرات عمر بن عمر  

14.IV   274  مصبرات عمر بن عمرالكمیات المصدرة لوحدة  

15.IV  275  رقم الأعمال التصدیري لوحدة مصبرات عمر بن عمر  

16.IV 285  شرح مقومات النجاح في الأسواق الدولیة  

17.IV 288  تصحیح مقیاس لیكرت ذي الخمس درجات  

18.IV 289  توزیع أفراد عینة الدراسة  

19.IV 290  نسب الاستجابة للاستبیانات الموزعة  

20.IV 294  نتائج اختبار ثبات أداة الدراسة  

21.IV   اختبار التوزیع الطبیعيNormality Distribution Test  295  

22.IV  295  مدلولات قیم الوسط الحسابي  

23.IV 296  توزیع أفراد عینة الدراسة حسب متغیر الجنس  

24.IV  297  توزیع أفراد عینة الدراسة حسب متغیر السن  

25.IV   298  أفراد عینة الدراسة حسب المستوى التعلیميتوزیع  

26.IV  299  توزیع أفراد عینة الدراسة حسب الخبرة العملیة  

27.IV 300  نتائج بعد إستراتیجیة المنتج للمجمع  

28.IV 301  نتائج بعد إستراتیجیة التسعیر للمجمع  

29.IV 302  نتائج بعد إستراتیجیة التوزیع للمجمع  

30.IV  303  إستراتیجیة الترویج للمجمعنتائج بعد  

31.IV 305  نتائج بعد الإستراتیجیة التسویقیة للمجمع  

32.IV  305  اقتحام الأسواق الدولیةنتائج بعد  

33.IV 307  نتائج تحلیل علاقة الارتباط بین الإستراتیجیة التسویقیة واقتحام الأسواق الدولیة  
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34.IV  309  إستراتیجیة المنتج واقتحام الأسواق الدولیةنتائج تحلیل علاقة الارتباط بین  

35.IV 310  نتائج تحلیل علاقة الارتباط بین إستراتیجیة التسعیر واقتحام الأسواق الدولیة  

36.IV 311  نتائج تحلیل علاقة الارتباط بین إستراتیجیة التوزیع واقتحام الأسواق الدولیة  

37.IV  312  إستراتیجیة الترویح واقتحام الأسواق الدولیةنتائج تحلیل علاقة الارتباط بین  

38.IV 313  تحلیل تأثیر الإستراتیجیة التسویقیة في اقتحام الأسواق الدولیة  

39.IV  313  نتائج تحلیل التباین  

40.IV  315  تحلیل تأثیر بعد إستراتیجیة المنتج في اقتحام الأسواق الدولیة  

41.IV  316  التسعیر في اقتحام الأسواق الدولیةتحلیل تأثیر بعد إستراتیجیة  

42.IV 317  تحلیل تأثیر بعد إستراتیجیة التوزیع في اقتحام الأسواق الدولیة  

43.IV 318  تحلیل تأثیر بعد إستراتیجیة الترویج في اقتحام الأسواق الدولیة  

 

 

 

  الصفحة  عنوان الشكل  رقم الشكل

I .01  11  والواردات في مختلف مراحل الدورة صافي تدفق الصادرات  

02.I  25  مراحل الانتقال إلى الأسواق الدولیة  

03.I 56  شكل البحث التسویقي المیداني  

04.I  64  مكونات نظام المعلومات التسویقیة  

01.II 73  مستویات البیئة  

02.II 79  الأدوار المختلفة في البیئة الجزئیة والمؤثرة على النظام التسویقي  

03.II  قوى التنافس الخمسة لـPorter  82  

04.II 90  مصفوفة جماعة بوستن الاستشاریة  

05.II  مصفوفةMcKinsey / GE  93  

06.II  نموذج التحلیل الثنائيSWOT  94  

07.II 98  سلسلة القیمة  

08.II  7نموذجS  99  

09.II 105  أبعاد الإستراتیجیة  

10.II  116  الإستراتیجیةالعلاقة بین صیاغة وتنفیذ  

11.II 129  أسس تقسیم السوق  

12.II 135  العوامل المؤثرة في اختیار إستراتیجیة التعامل مع السوق المستهدف  

 فهرس الأشكال
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13.II 137  إستراتیجیات الهدف السوقي  

14.II 140  خطوات الوصول إلى الموقع المناسب  

15.II 144  الطرق الخمسة للدخول إلى الأسواق الدولیة  

01.III  174  والأداء التصدیري إستراتیجیة المنتج دولیاالعوامل المؤثرة على  

02.III 181  الإستراتیجیات الخمس للتسویق الدولي  
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 مقدمة عامة

قطاع التجارة ل التي أدت إلى انفتاح الأسواق بین الدول أصبحنظرا للتحولات العدیدة التي شهدها العالم و 

فقد جاءت التجارة الدولیة لتفسیر أسباب التبادل الدولي الذي بدأ دور فعالا في مختلف المجالات،  دولیةال

بظهور المشكلة الاقتصادیة والمتمثلة في الندرة النسبیة للموارد الاقتصادیة بالنسبة للحاجات والرغبات غیر 

ا الدول تقوم بتصریف فائض إنتاجها وتستورد فائض ما تنتجه الدول الأخرى، وهذا محیث أصبحت المحدودة، 

مع ظهور التطور الاقتصادي كذلك و یؤدي إلى صعوبة الاستقلالیة بنظام اقتصادي منعزل عن بقیة الدول، 

وإحدى الركائز الأساسیة في تطور والاجتماعي والتكنولوجي أصبحت التجارة الدولیة ضروریة لجمیع الدول 

  . مجتمعاتال

أصبح التسویق  لهذا، أمام منافسة شدیدةوضع المنظمات المعاصرة  مختلف المنتجاتازدحام الأسواق ب

التي تتطلب وضع  قویةالأعمال خاصة في ظل المنافسة ال نظماتمجالا حیویا وعنصرا أساسیا لنجاح ونمو م

ق الدولیة والتغلب على لدعم المنتجات في الأسواإستراتیجیات فعالة مبنیة على رؤیة إستراتیجیة دینامیكیة 

  .المنافسین

الیابانیة والألمانیة یرجع إلى تبنیها  منظماتحركة التنافسیة الدولیة نجد بأن سر نجاح الفمن خلال تتبع 

التكیف مع الظروف البیئیة التي تتسم قدرتها على لأنظمة تسویقیة متطورة مكنتها من غزو العالم بمنتجاتها و 

ف الإداریة لأي منظمة ترغب في ولهذا تعتبر وظیفة التسویق الدولي من أهم الوظائ. بالتعقید وسرعة التغییر 

كن تالأسواق غیر كافیة إذا لم هذه العمل في الأسواق الدولیة، فقدرة المنظمة على إنتاج سلع وبیعها في 

بجهود تسویقیة فعالة تعمل على اكتشاف حاجات ورغبات الزبون الدولي وزیادة المبیعات وتحقیق  ةمصحوب

  .الربحیة 

، وكما یقوم بتخفیف دولةباع حاجات ورغبات المستهلكین في أكثر من فالتسویق الدولي یعمل على إش

یتطلب الكثیر من الدراسة فالعمل في الأسواق الدولیة . عن حدة المنافسة في السوق المحليالآثار الناجمة 

  .والتخطیط لإعداد واختیار الإستراتیجیة التسویقیة المناسبة 

الاقتصادیة التي  نظماتحاجة ضروریة للمالمتبناة لاقتحام الأسواق الدولیة أصبحت الإستراتیجیة التسویقیة 

، فالمنتج في دول غیر موطنها الأصلي ومواجهة التغیرات البیئیة التي تحدثدولیا ترغب في البقاء والاستمرار 

والترویج  لف الدولذي یتوافق مع القدرة الشرائیة للزبائن في مختوالسعر ال الذي یشبع حاجات الزبائن الدولیین

فالمزیج التسویقي  ،للوصول إلى أهدافها بكفاءة وفعالیة نظمةي قرارات إستراتیجیة تدفع بالمه ،والمكان المناسبین
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تحلیل یساعده في ذلك و  ،الدولي یعتبر أداة لزیادة ربحیة المنظمة ودعم مركزها التنافسي في الأسواق الدولیة

وضعفها والفرص والتهدیدات المحیطة بها  ة المنظمةیة على معرفة نقاط قو العوامل البیئة الداخلیة والخارج

 هاومحاولة تحقیق التوازن بین إمكانیات ،للمفاضلة بین مختلف البدائل الإستراتیجیة واختیار البدیل المناسب

  .الدولیة والتغیرات البیئیة لتحقیق البقاء والاستمرار في الأسواق 

  :دراسةإشكالیة ال

الموجودة الدولیة وشدة المنافسة  ،مجموعة من الاعتبارات منظمةإن اقتحام الأسواق الدولیة یستوجب على ال     

تفرض علیها أن تنتهج سیاسات وأسالیب من أجل تعزیز مكانتها في هذه الأسواق والتي من بینها إتباع 

  : إستراتیجیة تسویقیة فعالة، لذا فالإشكال الذي یمكن طرحه هو

  كیف تساهم الإستراتیجیة التسویقیة المتبعة في اقتحام الأسواق الدولیة؟

  :ومن أجل معالجة الإشكالیة السابقة یتم طرح التساؤلات الفرعیة التالیة

  ما المقصود بالإستراتیجیة التسویقیة ؟ وهل تعي المنظمات ضرورة وجودها؟ - 

  تعزز قدراتها التنافسیة؟اقتحام الأسواق الدولیة و ا من هل تتبنى المنظمات إستراتیجیة تسویقیة واضحة تمكنه - 

وهل یسیر نشاطه تسییرا إستراتیجیا یضمن له هل یمتلك المجمع تصورا واضحا للإستراتیجیة التسویقیة ؟  - 

  الدوام في المستقبل ؟

  ؟ما قوة العلاقة بین الإستراتیجیة التسویقیة واقتحام الأسواق الدولیة في مجمع عمر بن عمر - 

  الإستراتیجیة التسویقیة المتبعة من قبل مجمع عمر بن عمر في اقتحامه الأسواق الدولیة ؟ ؤثركیف ت - 

  :الفرضیات الآتیةأو خطئ لدراسة مشكلة البحث نقوم باختبار مدى صحة : دراسةفرضیات ال

واقتحام الأسواق  تسویقیةلا توجد علاقة ارتباط ذات دلالة معنویة بین الإستراتیجیة ال: الفرضیة الأولى

  :وتتفرع عنها الفرضیات الفرعیة التالیة .الدولیة

المنتج واقتحام الأسواق  لا توجد علاقة ارتباط ذات دلالة معنویة بین إستراتیجیة :الفرضیة الفرعیة الأولى

  .الدولیة
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التسعیر واقتحام الأسواق لا توجد علاقة ارتباط ذات دلالة معنویة بین إستراتیجیة  :الفرضیة الفرعیة الثانیة

  .الدولیة

لا توجد علاقة ارتباط ذات دلالة معنویة بین إستراتیجیة التوزیع واقتحام الأسواق  :الفرضیة الفرعیة الثالثة

  .الدولیة 

لا توجد علاقة ارتباط ذات دلالة معنویة بین إستراتیجیة الترویج واقتحام الأسواق  :الفرضیة الفرعیة الرابعة

  .الدولیة 

وتتفرع . یوجد تأثیر ذو دلالة معنویة بین الإستراتیجیة التسویقیة واقتحام الأسواق الدولیة لا: الفرضیة الثانیة

  :عنها الفرضیات الفرعیة التالیة

  .واقتحام الأسواق الدولیة منتجلا یوجد تأثیر ذو دلالة معنویة بین إستراتیجیة ال: الفرضیة الفرعیة الأولى

  .لا یوجد تأثیر ذو دلالة معنویة بین إستراتیجیة التسعیر واقتحام الأسواق الدولیة: لثانیةالفرضیة الفرعیة ا

  .لا یوجد تأثیر ذو دلالة معنویة بین إستراتیجیة التوزیع واقتحام الأسواق الدولیة: الفرضیة الفرعیة الثالثة

  .إستراتیجیة الترویج واقتحام الأسواق الدولیةلا یوجد تأثیر ذو دلالة معنویة بین : الفرضیة الفرعیة الرابعة

  :تتضح أهمیة البحث في النقاط التالیة : لدراسةأهمیة ا

  یعد الموضوع من الموضوعات المهمة في میدان الإدارة؛  - 

تبرز أهمیة البحث في تقدیمه لبعدین مهمین وهما الإستراتیجیة التسویقیة واقتحام الأسواق الدولیة لما لهما من  - 

 دور في إنجاح المنظمة على المستویین المحلي والدولي؛

جزائریة لاقتحام الأسواق ال نظماتستراتیجیة التسویقیة في النهوض بالمبراز دور الإإنقص الدراسات حول  - 

  ؛الدولیة

القدرة  نظمة، مما یعطي للما في القرارات التسویقیة المتخذةستراتیجیة التسویقیة ومدى تأثیرهبراز أهمیة الإإ - 

 ؛ئها ونجاحها، وبالتالي ضمان بقاالمنافسة وحل مشاكلها التسویقیة على التحكم في السوق ومواجهة

بضرورة استخدام المنهج العلمي لدراسة الأسواق الدولیة بدلا من  نظماتنادارة العلیا بمبث شعور عام لدى الإ - 

 الاعتماد على التقدیر الشخصي والخبرة فقط ؛
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على  نظماتستراتیجیة التسویقیة في مساعدة المتوفر مرجعا متخصصا یساهم في تحدید دور الإ هذه الدراسة - 

 . لیه والاستفادة منهإاقتحام الأسواق الدولیة، یمكن للمهتمین والباحثین الرجوع 

  :لىإ بحثال اهدف هذی: دراسةأهداف ال

 ،لى الأسواق الدولیةإمن أجل النفاذ ) لیة آ /كأداة ( ستراتیجیة التسویقیة كخیار استراتیجي إبراز أهمیة الإ - 

  لیها هذه الأسواق ؛إخاصة مع الضرورة التي تقتضیها الطبیعة التنافسیة التي آلت 

في اقتحامه ودورها  ،ستراتیجیة التسویقیةدراكهم لأهمیة الإإمحل الدراسة نحو  إطارات المجمعتحلیل اتجاهات  - 

 ؛الأسواق الدولیة

معرفة واقع مجمع عمر بن عمر ومدى استخدامه للإستراتیجیة التسویقیة كأداة لجذب الزبائن واقتحام الأسواق  - 

  ومن ثم تعزیز قدرته التنافسیة فیها؛ ،الدولیة

 مدى تأثیر إستراتیجیة المجمع في الوصول إلى الأسواق الدولیة؛و معرفة قوة العلاقة  - 

لى أفضل القرارات التي تتیح إلخروج بمجموعة من التوصیات التي تفید في دعم الأنشطة التسویقیة للوصول ا - 

  .مكانة بین منافسیها والتمیز علیهم  نظمةللم

  :تعود أسباب اختیار الموضوع لعدة مبررات نذكر منها :دراسةمبررات اختیار ال

  ثل هذه المواضیع؛المیول الشخصي للبحث في م - 

  الربط بین الإستراتیجیة التسویقیة واقتحام الأسواق الدولیة؛التي تناولت خاصة العربیة منها قلة الدراسات  - 

عدم اهتمام المنظمات الجزائریة بإجراء بحوث حول الأسواق الدولیة وصیاغة إستراتیجیة تسویقیة مبنیة على  - 

  تحلیل البیئة الداخلیة والخارجیة؛

وضع اقتراحات لتعزیز مكانة المنظمات الجزائریة في الأسواق الدولیة وضمان بقائها  محاولة المساهمة في - 

 واستمرارها؛
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  :دراسةمنهج ال

تطلبت دراسة الموضوع المتمثل في دور الإستراتیجیة التسویقیة في اقتحام الأسواق الدولیة إتباع عدة 

ولإثبات صحة أو  ،الفرعیة هاوتساؤلاتالمطروحة شكالیة الإمناهج، وقصد الإلمام بجمیع جوانبه وللإجابة على 

  .تم الاعتماد على المنهج الوصفي والمنهج التحلیلي ومنهج دراسة الحالة  الموضوعة فرضیاتالخطأ 

لوصف الظواهر وصفا دقیقا والتعبیر عنها كیفیا وكمیا، وذلك بالاعتماد  المنهج الوصفيفقد تم إتباع 

ب والمجلات المتخصصة والأطروحات ذات الصلة بموضوع الدراسة والمواقع على البیانات الموجودة في الكت

 التحلیلي المنهجالإلكترونیة، وهذا من أجل الإلمام بجمیع جوانب البحث، ولتحلیل مضمون الدراسة فقد تم إتباع 

الحصول  والتي تتمثل في بعض البیانات التي تم ،من خلال الاستعانة ببعض الإحصائیات المتعلقة بالموضوع

الدیوان علیها من المؤسسة محل الدراسة بالإضافة إلى الموقع الإلكتروني لها، كما تم الاعتماد على إحصائیات 

  .الوطني للإحصاء 

واقع الإستراتیجیة التسویقیة وهذا لدراسة منهج دراسة الحالة أما في الدراسة المیدانیة فقد تم اللجوء إلى 

وتفسیر  وتم اللجوء إلى الاستبیان لتحلیل، في اقتحامه للأسواق الدولیةودورها " عمر بن عمر"في مجمع 

  . والوصول إلى النتائج متغیرات الدراسة

  :دراسةحدود ال

  یقتصر البحث على دراسة دور الإستراتیجیة التسویقیة في اقتحام الأسواق الدولیة؛: الحدود الموضوعیة

رائدة في قطاع الصناعة الغذائیة والتي تقوم بالتصدیر إلى  تم تطبیق الدراسة على مؤسسة: الحدود المكانیة

  ؛الواقع مقرها بولایة قالمة الأسواق الدولیة والمتمثلة في مجمع عمر بن عمر

وهي تمثل السنوات التي قام فیها المجمع ) 2015- 2011( الفترة الممتدة من شملت الدراسة: الحدود الزمانیة

  .التربص ستة أشهر بالتصدیر، كما دامت مدة إجراء 

  :دراسةهیكل ال

من أجل دراسة الموضوع تم تقسیمه إلى أربع فصول، ثلاث فصول للجانب النظري والرابع خصص 

وهذا من  حیث یتناول الفصل الأول مفاهیم ومنطلقات حول التجارة الدولیة والتسویق الدولي. للجانب التطبیقي 

خلال أربع مباحث تناول المبحث الأول مفهوم التجارة الدولیة والنظریات المفسرة لها وعلاقتها بالتسویق الدولي، 
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تقییم واختیار الأسواق ، والمبحث الثاني تناول مفهوم السوق الدولي وخصائصه، دوافع ومراحل الانتقال إلیه

ویضم المبحث الثالث أساسیات حول التسویق الدولي من تعریف الدولیة، واستراتیجیات وتوقیت الدخول إلیها، 

وأهمیة ومراحل تطور وخصائص ومبادئ وأهداف ودوافع، أما المبحث الرابع فقد تناول وسائل التسویق الدولي 

  .والتي تتمثل في بحوث التسویق الدولي ونظام المعلومات 

وقد ضم ، وأسالیب اقتحام الأسواق الدولیة ویقیةیرورة إعداد الإستراتیجیة التسسویستعرض الفصل الثاني 

البیئة  من خلال تعریفوأدوات تحلیلها البیئة التسویقیة الدولیة  مكوناتأربع مباحث تناول المبحث الأول 

الأدوات المستخدمة لتحلیلها، وفي المبحث الثاني تم تحدید الإستراتیجیة التسویقیة ومعرفة مكوناتها و  التسویقیة

یلیه التطرق أولا لماهیة كل من الإستراتیجیة والإستراتیجیة التسویقیة وتنفیذ هذه الأخیرة ومراقبتها، من خلال 

ز، أما یبالتجزئة ثم الاستهداف فالتموقع والتمی ءاالمبحث الثالث حول مراحل استهداف الأسواق الدولیة بد

تمثل في التصدیر والاتفاقیات التعاقدیة المبحث الأخیر فقد تناول أسالیب اقتحام الأسواق الدولیة والتي ت

  .والاستثمار الأجنبي المباشر والتحالفات الإستراتیجیة

وقد قسم كذلك إلى  المزیج التسویقي الدولي إستراتیجیاتمن الدراسة التطرق إلى الفصل الثالث  استهدف

تعریفه وإستراتیجیات تسویقه، العوامل بالتطرق إلى المنتج الدولي  إستراتیجیةأربع مباحث، تناول المبحث الأول 

، إستراتیجیة المنتج الدولي والعلامة التجاریة وعلاقتها بالأداء التصدیري المؤثرة على إستراتیجیة المنتج دولیا

التسعیر الدولي بالرجوع إلى مفهومه ومحدداته وطرق التسعیر  إستراتیجیةتناول فقد المبحث الثاني أما دولیا، 

وتطرق لإضافة إلى كیفیة تحدید أسعار التصدیر وأخیرا مشكلات التسعیر في الأسواق الدولیة، المستخدمة با

في الإستراتیجي  هودور  واتهالتوزیع الدولي من خلال تعریف التوزیع الدولي وقن إستراتیجیةالمبحث الثالث إلى 

، وتناول وإستراتیجیات التغطیة السوقیة وأخیرا أهم الوسطاء في التجارة الدولیة إیصال المنتج إلى الزبون الدولي،

الدولي والمزیج الترویجي وأهدافه الترویج الدولي  تعریفالترویج الدولي بالتطرق إلى  إستراتیجیة خیرالمبحث الأ

  .في الأسواق الدولیة  رویجواستراتیجیات الت

جاء للوقوف على واقع الإستراتیجیة التسویقیة فقد المیدانیة  أما الفصل الرابع الذي خصص للدراسة

وقد تضمن أربع مباحث خصص المتبعة من قبل مجمع عمر بن عمر ودورها في اقتحامه للأسواق الدولیة، 

الأوضاع العالمیة له و المبحث الأول لدراسة سوق الصناعة الغذائیة بالتطرق إلى مفهومها وأهمیة هذا القطاع 

الثاني لتشخیص نشاط مجمع عمر  ، وجاء المبحثالصناعة الغذائیة في الجزائربالإضافة إلى دراسة واقع قطاع 

بن عمر وهذا بتقدیم المجمع وعرض نشاطه والتحلیل الإستراتیجي له وتحدید إستراتیجیاته، یلیه المبحث الثالث 
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ة الدراسة المیدانیة من الوسائل المستخدمة للدراسة بتقدیم منهجی الإطار المنهجي للدراسة المیدانیةبالذي یتعلق 

 قیاس ثبات وصدق الاستبیانیراته وأسالیب المعالجة الإحصائیة مع والمجتمع والعینة ونموذج الدراسة ومتغ

  .واختبار التوزیع الطبیعي له، وأخیرا تناول المبحث الرابع نتائج التحلیل الإحصائي واختبار فرضیات الدراسة 

  :دراسةالصعوبات 

تمثلت في صعوبة الحصول على  واجهت الباحثة أثناء قیامها بالدراسة المیدانیة العدید من الصعوبات

 .وعدم الرغبة في ملأ استبیان الدراسة وامتناع بعض المسیرین عن مقابلة الباحثة  ،البیانات الإحصائیة

  :الدراسات السابقة

تكییف الإستراتیجیات التسویقیة في دعم المیزة التنافسیة دور :" بن الطیب إبراهیم تحت عنوان دراسة -

 الأكادیمیة للدراسات ،" « ECDE »دراسة حالة مؤسسة الإسمنت ومشتقاته بالشلف : للمؤسسات الاقتصادیة

هدف إلى إبراز دور تكییف مختلف استراتیجیات التسویق تو ، 2015، جانفي 13الاجتماعیة والإنسانیة، العدد 

استجابة ومرونة للبیئة التسویقیة من أجل مواجهة التعقیدات والتغیرات المفاجئة وتعزیز المیزة الذي یعتبر 

وصل إلى أن تكییف إستراتیجیة التسویق أمر ضروري من أجل تحسین المیزة التنافسیة  وقد  التنافسیة للمؤسسة،

  . للمؤسسة 

: التسویقي وأثره في تحقیق المیزة التنافسیةالمزیج :" دراسة خالدیة مصطفى عطا وآخرون تحت عنوان - 

حیث قام ، 2015، 24، مجلة المنصور، العدد " دراسة تطبیقیة مستقبلیة لمصنع الألبان في أبي غریب

یة فربط دراسة تحلیلیة لأثر المزیج التسویقي ودوره في تحقیق المیزة التنافسة میدانیة تضمنت سبدراالباحثون 

الجودة، التسلیم، (وأثرها في تحقیق المیزة التنافسیة ) المنتج، السعر، التوزیع، الترویج(أبعاد المزیج التسویقي 

تمت معالجتها من خلال البرنامج مدیرا  40وهذا من خلال استبیان وزع على ) الإبداع، الكلفة، المرونة

وجودة علاقة ارتباط معنویة مجموعة من الاستنتاجات تمثلت في  ، وقد توصل الباحثون إلىSPSSالإحصائي 

  .بالإضافة إلى وجود علاقة تأثیر بین المتغیرین  جمالي المزیج التسویقي والمیزة التنافسیة؛إموجبة بین 

المعرفة التسویقیة وأثرها في أداء الشركة :" دراسة سعدون حمود جثیر وحاتم علي رمضان تحت عنوان - 

–تطلاعیة لآراء عینة في الشركة العامة لتوزیع المنتجات النفطیة دراسة اس: العامة لتوزیع المنتجات النفطیة

فقد تناولت الدراسة ، 2014، 80، العدد 20مجلة العلوم الاقتصادیة والإداریة، المجلد ، " هیأة توزیع بغداد

على الأداء المنظمي وفق عدد من المتغیرات  )المنتج، السعر، التوزیع، الترویج(تأثیر المعرفة التسویقیة بأبعادها 
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فردا من  )53(وتم استخدام استبیان وزع على ) الكفاءة، الفاعلیة، الحصة السوقیة، رضا الزبون(المتمثلة في 

، SPSSتمت معالجتها من خلال البرنامج الإحصائي  الإدارات العلیا للشركة العامة لتوزیع المنتجات النفطیة

  :لى عدة استنتاجات من أهمهاوتوصلت الدراسة إ

  ؛في المنظمة المبحوثة قرارات الإستراتیجیةاللمعرفة التسویقیة في تعزیز فاعلیة تساهم ا - 

على  ةقادر ال ةتسویقیالو  ةتقنیال من خلال إمكانیاتهاإلى تحقیق التمیز في الأداء  المبحوثةالمنظمة  ىسعت - 

  .تحقیق المستوى المرغوب في الأداء 

: دور مجالات الإستراتیجیات التسویقیة في تعزیز الأداء التسویقي:" دراسة جعفر خلیل مرعي تحت عنوان - 

مجلة جامعة كركوك للعلوم الإداریة ، " دراسة تحلیلیة لآراء عینة من موظفي شركة آسیاسیل في الموصل

خدمة ( الاستراتیجیات التسویقیةوتهدف لتحدید دور مجالات ، 2014 ،01، العدد 04والاقتصادیة، المجلد 

في شركة آسیاسیل ) الإستراتیجیة الرئیسیة، التكییف الایجابي مع البیئة، بناء الاستراتیجیات على أساس الحوار

وهذا من خلال ) أبعاد مالیة، أبعاد غیر مالیة( للاتصالات المتنقلة لما لها دور كبیر في تعزیز الأداء التسویقي

، SPSSوتمت معالجتها من خلال البرنامج الإحصائي  فردا من موظفي قسم التسویق 30استبیان وزع على 

  :وتوصل البحث إلى مجموعة من الاستنتاجات أهمها

وجود علاقة ارتباط ذات دلالة معنویة بین بعد مجالات الإستراتیجیة التسویقیة وبعد الأداء التسویقي مما یدل  - 

  قیة بإمكانها تعزیز قدرة الأداء التسویقي في المنظمة المبحوثة؛على أن مجالات الإستراتیجیات التسوی

وهذا  ،هناك أثر فاعل لبعد مجالات الإستراتیجیات التسویقیة في بعد الأداء التسویقي في المنظمة المبحوثة - 

ي یدل على أن مجالات الإستراتیجیات التسویقیة هو المرشد بل الموجه الحقیقي لعملیة الأداء التسویقي ف

  .المنظمة المبحوثة 

ة في دعم أبعاد المیزة دور الإستراتیجیات التسویقی:" تحت عنوان محمد بانيو  عبد الهادي صالحقیس دراسة  - 

مجلة ، "دراسة تحلیلیة في مجموعة مختارة من الشركات الصناعیة في محافظة النجف الأشرف: التنافسیة

ویتضمن البحث ما یمكن إتباعه من إستراتیجیات ، السنة التاسعة ،29الغري للعلوم الاقتصادیة والإداریة، العدد 

متاحة أمام منظمات الأعمال لتحقیق المیزة التنافسیة واستمرار منافعها بالشكل الذي یمكن المنظمة من 

الشركة العامة ( المحافظة على النجاح المتحقق في السباق التنافسي في مجموعة مختارة من الشركات الصناعیة

في  )للاسمنت الجنوبیة، الشركة العامة للصناعات الجلدیة، معمل المشروبات الغازیة، معمل الألبسة الرجالیة
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محافظة النجف، وخلصت الدراسة إلى استنتاجات متعددة أهمها أن الشركات المعنیة لدیها القدرة على التكیف 

فإن ملائمة أنواع  ،والسعي للتفوق) كلفة، الجودة، المرونة، التسلیمال(الذي ینسجم مع متطلبات المیزة التنافسیة 

تساعد في بناء منظمات تكون یقظة وقادرة بنجاح على ) أقل كلفة، التركیز، التمیز(الإستراتیجیات التسویقیة 

  .التغلب على أیة صعوبات ناتجة عن التغییر في بیئتها 

المزیج التسویقي ودوره في :" عبد الحسین شیاع تحت عنواندراسة ساهرة كاظم حسین محسن وعبد الأمیر  - 

شركة التأمین العراقیة العامة بحث استطلاعي مقارن بین : تعزیز مكانة شركات التأمین في ذهنیة الزبون

وجاءت هذه الدراسة ، 2012، 20، العدد 07مجلة دراسات محاسبیة ومالیة، المجلد ، " والشركة الأهلیة للتأمین

مزیج التسویقي في تعزیز مكانة شركات التأمین في ذهنیة الزبون لواقع شركتین إحداهما على دور الللتعرف 

وقد ، عراقحكومیة وأخرى أهلیة إیمانا من أهمیة الدور الذي یمارسه هذا القطاع على الصعید الاقتصادي في ال

الذي یركز حول التوجه نحو الزبون، مع توصل البحث إلى أن شركات التأمین لا تتبع المفهوم التسویقي الحدیث 

المزیج التسویقي أو عدم تطبیقه بشكل كامل مما یؤدي إلى ضیاع الكثیر من  بناءوجود ضعف وقصور في 

الفرص المتاحة أمامها للنجاح والتفوق بصورة مستمرة، مع عدم وجود نظام معلوماتي عن زبائن الشركة یعمل 

  .نافسیها على تغذیة الشركة عن سوقها وسوق م

تحدید إستراتیجیات التسویق الأفضل للقطاع الصناعي تحت ظل :" دراسة أحلام حسین یوسف تحت عنوان - 

ویهدف البحث إلى وضع تصور ، 2011، 89، مجلة الإدارة والاقتصاد، العدد "الأزمات الاقتصادیة في العراق 

لمطلوبة في الأزمة الاقتصادیة في العراق، عام عن البیئة الاقتصادیة واقتراح الإستراتیجیات التسویقیة ا

واستنتجت الباحثة أن إستراتیجیات التسویق في القطاع الصناعي تتأثر بشكل مباشر بالتحولات الاقتصادیة 

  .الكبیرة والأزمة الاقتصادیة العالمیة والمحلیة 

حالة : المؤسسة الجزائریة أثر المحیط الدولي على إستراتیجیة التسویق في:" دراسة عرباني عمار تحت عنوان

كلیة العلوم الاقتصادیة وعلوم التسییر، ، في علوم التسییر أطروحة دكتوراه، " مؤسستي حمود بوعلام وموبیلیس

، حیث حصر الباحث الإستراتیجیة التسویقیة في عناصر 2008 /2009قسم علوم التسییر، جامعة الجزائر، 

الإستراتیجیة أن تتأثر بعوامل المحیط الدولي المتمثلة في المنظمة العالمیة المزیج التسویقي وكیف یمكن لهذه 

للتجارة والتكتلات الاقتصادیة والشركات متعددة الجنسیات والتجارة الالكترونیة وتهدف الدراسة إلى إبراز هذا 

  :الأثر، ومن أهم النتائج التي توصلت إلیها الدراسة
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ة الظهور في المؤسسة، فتحقیق الأهداف المسطرة مثل البقاء والتوسع في التسویق یعتبر أحد الأنشطة حدیث - 

السوق وتعظیم الأرباح، لا یتم إلا من خلال بناء إستراتیجیة تسویقیة تقوم على عناصر المزیج التسویقي 

  ؛)إستراتیجیة المنتج، إستراتیجیة التسعیر، إستراتیجیة التوزیع، إستراتیجیة الترویج (

یط المؤسسة مفهوما أوسع مما كان علیه سابقا، وذلك بظهور متغیرات وعوامل جدیدة ذات بعد لقد عرف مح - 

عالمي كالعولمة والمنظمة العالمیة للتجارة وإنشاء منطقة التبادل الحر وغیرها من العوامل التي یترتب علیها آثار 

  .الجزائریة محتملة قد تكون ایجابیة أو سلبیة على الإستراتیجیة التسویقیة لمؤسسة 

دراسة : أثر المزیج التسویقي في تحقیق جودة الخدمة الفندقیة:" دراسة خیري علي أوسو تحت عنوان - 

 تنمیة الرافدین، المجلد، " تحلیلیة لآراء عینة من الضیوف في عدد من المنظمات الفندقیة في مدینة دهوك

وتهدف الدراسة إلى التعرف على طبیعة العلاقة بین المزیج التسویقي وجودة الخدمة  ،2007 ،88، العدد 29

من الضیوف المتعاملین مع عدد من  75رى تطویر استبیان وزع على عینة تضم جو ) رضا الضیوف(الفندقیة 

فنادق الدرجة الأولى والممتازة في مدینة دوهك، وتمثلت أهم النتائج بوجود علاقة ارتباط وأثر للمزیج التسویقي 

  .في جودة الخدمة الفندقیة 

دور محتوى قرارات التسویق في دعم :" دراسة میسر إبراهیم أحمد ومعن وعد االله المعاضیدي تحت عنوان - 

وتهدف الدراسة ، 2005، 67، العدد 77المجلد ، تنمیة الرافدین، "ستراتیجیة وتعزیز المیزة التنافسیة الإ القدرة

والقدرات  )المنتج، التسعیر، الترویج، التوزیع( قرارات التسویقإلى محاولة تأطیر العلاقة بین مضامین 

شركة المشروبات الغازیة (الإستراتیجیة وأثر محصلة تلك العلاقة في المزایا التنافسیة للشركات موضوع الدراسة

فردا من مستویات  120وهذا من خلال استبیان وزع على ، )للمنطقة الشمالیة، الشركة العربیة للمیاه المعدنیة

  :إلى، وقد توصلت الدراسة SPSSوتمت معالجتها من خلال البرنامج الإحصائي  الإدارة العلیا

انتهجت شركة المشروبات الغازیة للمنطقة الشمالیة فلسفة التركیز على محتوى قرارات المنتج والتسعیر،  - 

 فقرارات المنتج أساس مهم للتطویر والتحسین من خلال إضافة خصائص جودة شكلیة أو من حیث المحتوى

ونمطیا في القدرة  والمكونات، أما بالنسبة لقرار التسعیر فهي في الأغلب قرارات مستقرة فیبدو تأثیرها متراكبا

  الإستراتیجیة للشركة؛

مع القدرات الإستراتیجیة للشركة العربیة للمیاه  سعیرقرارات التمحتوى بین بشكل أكبر علاقة الاتضحت  - 

باعتماد إذ وجهت هذه الشركة مضامین قراراتها التسویقیة في تعزیز قدراتها الإستراتیجیة في السوق الغازیة، 

منتج مطابق لحاجات ورغبات الزبون باعتماد سیاسة تنویع منتجاتها مع سیاسة تسعیر مستقرة وأنشطة ترویج 
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اف إیصال المنتج في الوقت ، بالإضافة إلى سیاسة توزیع حققت أهد)إعلانات، بیع شخصي، دعایة(متنوعة 

   ؛والمكان المناسبین للزبون

  ؛توجه الشركتین المبحوثتین في تعزیز قدراتهما الإستراتیجیة أثر في رفع مستوى ما تمتلكان من میزات تنافسیة - 

ر تثمار تقلیل هامش المرونة في قرار التسعیر لتعزیز ولاء الزبون لمنتجاتهما، الأماستطاعت الشركتان من اس - 

  .الذي عزز من قدرتیهما على التنافس وإكسابهم میزة التعامل الدائم مع الزبون 

التجارة الالكترونیة كخیار استراتیجي للتواجد في الأسواق الدولیة :" دراسة حسین شنیني تحت عنوان -

أطروحة مقدمة لنیل شهادة دكتوراه العلوم في علوم ، -واقع وتحدیات–ومقومات إقامتها في الوطن العربي 

، وتهدف للكشف عن العلاقة 2014/2013التسییر، تخصص إدارة الأعمال، جامعة قصدي مرباح، ورقلة، 

الترابطیة بین التسویق الدولي والتجارة الإلكترونیة وكیف لهذه الأخیرة أن تكون كبدیل استراتیجي أمام الشركات 

ة والأجنبیة في اختراق الأسواق الدولیة، وقد وصل إلى أن المنطقة العربیة تمتلك من والمؤسسات العربی

المقومات المادیة والتقنیة ما یؤهلها لأن تكون رائدة في مجال التجارة الإلكترونیة، وهي البدیل الحدیث والخیار 

طرة والأسرع من حیث الوقت الأمثل أمام الشركات العربیة لغزو الأسواق الدولیة كونها الأقل تكلفة ومخا

 . المطلوب 

العقبات والموانع دراسة میدانیة : الدخول إلى الأسواق الخارجیة:" دراسة عمر محمود أبو عیدة تحت عنوان - 

نحو تعزیز تنافسیة المنتجات الفلسطینیة، : ، ورقة بحثیة مقدمة في مؤتمر حول"من وجهة نظر المصدرین 

وهدفت الدراسة إلى التعرف على أهم  ،2012أكتوبر  16/17الله، فلسطین، جامعة القدس المفتوحة، رام ا

، وأجریت هذه الدراسة على عینة العقبات التي تقف أمام دخول المصدر الفلسطیني إلى الأسواق الخارجیة

أن العقبات والموانع التي تواجه  ومن أهم النتائج التي توصلت إلیها الدراسة) منتج وتاجر(مصدر  49ضمت 

مشاكل ناتجة عن الوضع : المصدر في الدخول إلى الأسواق الخارجیة وتسویق المنتجات في الخارج تتمثل في

السیاسي القائم، المنافسة والقدرة التنافسیة للمنتج الفلسطیني في الأسواق الخارجیة، سوء توقیت الدخول إلى مثل 

وتحلیل حاجات ورغبات المستهلك الأجنبي، عوائق تخص المزیج التسویقي للمنتج هذه الأسواق، عدم دراسة 

  . والمصدر الفلسطیني والحصة السوقیة له 

مدى مساهمة نظام تقییم جاهزیة التصدیر للدخول إلى :" دراسة محمد بن دلیم القحطاني تحت عنوان - 

التسویق في الوطن العربي الفرص والتحدیات، الدوحة، قطر، : الملتقى العربي الثاني حول، "عالمیةالأسواق ال

الموارد المتاحة والجاهزة لنجاح عملیة (خلصت أن نظام تقییم الجاهزیة  والتي، 2003أكتوبر،  08- 06
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یهدف إلى ) سلعةالتصدیر، طرق ومنهجیة التسویق، التزام الإدارة الواضح بعملیة التصدیر، متطلبات جودة ال

مساعدة المنظمات العربیة لبناء الأسس الصحیحة التي تفي بمتطلبات التصدیر الناجح والتي تسهم في إنجاح 

 . جهود المنظمة للدخول في أسواق التصدیر وتحقیق التنافسیة في الأسواق الدولیة 

-Etude (Gomez Monica, Valenzuela Ana, Export marketing strategies for high 

performance: evidence from Spanish exporting companies, Journal of Euro 
marketing, 15(1), 2006) . 

تبحث عن عناصر الإستراتیجیة التسویقیة للشركة التي توضح الأداء العالي للتصدیر، وقد وصلت هذه الدراسة 

والإستراتیجیة التسویقیة، الأسواق الدولیة  اقتحامإلى وجود علاقة ایجابیة ذات دلالة إحصائیة بین مستوى 

  .هي درجة تكییف المنتج وتنافسیة الأسعار ونوع شبكة التوزیع  والمتغیرات الأكثر تمیزا لتنشیط التصدیر

  .عند تصمیم سیاسات تشجیع الصادرات له ویجب أن یعطى وزنا أكبر  ،ونوع شبكة التوزیع هو الأكثر تفسیرا

  :الحالیة من الدراسات السابقةمكانة الدراسة 

على دراسة فقط ركزت یمكن القول أن الدراسات السابقة تشكل أرضیة فكریة جیدة بالنسبة للباحثة لكنها 

والدراسة حسب علم الباحثة جمعت بین المتغیرین، عربیة الحالي ولا توجد أي دراسة  بحثمتغیر من متغیرات ال

وقد حاولت الباحثة من خلال هذه الدراسة دراسة أجنبیة في بیئة غربیة،  الوحیدة التي جمعت بین المتغیرین هي

من خلال تحدید فعالیة وتطبیق الدراسة في بیئة عربیة، ص الموجودة في الدراسات السابقة ائلتغطیة النق

  .في مجمع عمر بن عمر بالجزائرهمتها في اقتحام الأسواق الدولیة الإستراتیجیة التسویقیة ومدى مسا

في مجمع عمر بن عمر الرائد في جاءت هذه الدراسة لتلقي الضوء على واقع الإستراتیجیة التسویقیة و 

من  الذي یعتبرتتناول قطاعا حیویا مهما، وهو قطاع الصناعة الغذائیة  هاكما أن ،مجال الصناعة الغذائیة

  . الركائز الأساسیة للاقتصاد الوطني لما له من دور في تحقیق الأمن الغذائي

  



 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

  :الفصل الأول

مفاهیم ومنطلقات حول التجارة الدولیة 

  والتسویق الدولي
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  تمهید

المنظمة وتوسیع نطاق نشاطها واستمرار  مونضمان یساعد على  ویق مفهوم ونشاط حیويیعتبر التس

تلك في  وجودةستغلال الفرص التسویقیة الما تعمل علىفالمنظمة الناجحة هي التي  ،إلى الأسواق الدولیة

حركة التجارة  هاتشهدالتي  كبیرةلتطورات اللنتیجة  وهذاالتسویق الدولي  أهمیةا برزت ذخلال ه ، ومنالأسواق

  . الدولیة

الماسة لمنظمة الحاجة ل یؤكد كان فیها والنمو والاستمرارمالتعزیز العمل على و نفتاح على الأسواق الدولیة لااف

تجنبها خطر  استغلال الفرص الموجودة والتي والذي یساعدها على، ق الدوليلفهم ومعرفة أهمیة نشاط التسوی

  . ، وبالتالي فالتسویق یعد ضروریا للتوسع الدولي للمنظمةمن تقلص لحصتها السوقیة عنهاالمنافسة وما ینجر 

   :لى أربع مباحثإلى تقسیم الفصل إرتأینا ا، على ذلك وبناء

  .والنظریات المفسرة لها والعلاقة بینها وبین التسویق الدولي یتناول المبحث الأول مفهوم التجارة الدولیة 

مفهوم ثم  لهاالتوجه ومراحل دوافع  ،بحث الثاني فقد خصص لمعرفة الأسواق الدولیة من خلال مفهومهاأما الم

  . توقیت الدخول إلیهاوأخیرا إستراتیجیات و ختیار الأسواق الدولیة اعملیة تقییم و 

أهداف و  خصائصو  مراحل التطورو  أهمیةو  نحدد أساسیات التسویق الدولي من تعریفحث الثالث بوفي الم

  .ومبادئ 

  . ةبحوث التسویق ونظم المعلومات التسویقیتناولنا فیه وسائل التسویق الدولي من  والمبحث الرابع 
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  التجارة الدولیة: المبحث الأول

التوسع في الأعمال الدولیة ومحاولة ، وذلك من خلال كبیراشهد العالم في السنوات الأخیرة صراعا 

لى توضیح مفهوم التجارة الدولیة والنظریات التي إرتأینا في هذا المبحث ا، لهذا على الأسواق الدولیة السیطرة

وأخیرا محاولة تبیان العلاقة  ،بین الدول تجاريتستند علیها في محاولة منها لتفسیر أسباب قیام التبادل ال

  .التجارة الدولیة والتسویق الدولي بین الموجودة 

  مفهوم التجارة الدولیة : المطلب الأول

یمكن  لهذا لا ،توسع كبیر في الأعمال الدولیة إلى قتصاد والتجارة الدولیةواسع النطاق للاالتحریر ال أدى

، من أجل ذلك سوف نتطرق لأعمال الدولیة والتجارة الدولیةا فهم التسویق الدولي بمعزل عن فهم طبیعة كل من

  .لى بعض المفاهیم إ

جراءات الأعمال الخاصة والحكومیة التي تحصل بین إ معاملات و " :تعرف الأعمال الدولیة على أنها -

عامة وأجهزة حكومیة لا تستهدف الربح بالضرورة بین  منظماتأو  ،الربحأعمال تستهدف  منظماتالمنظمات و 

 . 1"بلدین أو أكثر 

نصف الالسلع العامة التي تشمل نقل وتحریك المواد الخام و أنشطة المنظمة الخاصة و " :كما تعرف بأنها - 

والاستشارات التكنولوجیا بین البلدان، باستخدام وظائف المحاسبة وتامة الصنع والخدمات والأفراد و مصنعة 

  . 2"الأنشطة المصرفیة القانونیة و 

 الدولتقوم بین تحصل بین منظمات خاصة أو عامة مما سبق نجد بأن الأعمال الدولیة هي معاملات و 

  .في العالم  مبادلاتالو  تالتعاملا لزیادة

عن  ةالناتج المنافسةالمتمثلة في هذا لتأثرها بالأحداث العالمیة سة المنظمات الدولیة أمر ضروري و فدرا

هذه المنظمات و ، منها حصولها على وارداتهامقابل ع مخرجاتها إلى الدول الأجنبیة بیمختلف التعاملات ك

  .الخدمات التي تقدم على مستوى العالم الخارجي من حیث المنتجات و الأخرى تتنافس مع المنظمات 

تختلف عن تلك التي  التيیراد والتصدیر و الدولیة بعدة أشكال كالاستتدخل مجال الأعمال أنها سكما 

كما أن ، ةمحلیال مغایرة عن البیئاتداخل بیئات خارجیة متنوعة و  تنشط وهذا لأنهاكانت على المستوى المحلي، 

بها  ىفي الطریقة التي تؤدتؤثر التنافسیة یئة الدولیة سواء كانت المادیة والاجتماعیة و الظروف السائدة في الب

  . 3الإنتاجالتسویق، التمویل و  :المنظمة مثل وظائف

                                                           
  . 11:، ص1999، عمان، الأردن، نشر والتوزیعللالطبعة الأولى، دار الیازوري ستراتیجي، إمدخل : دارة الدولیةالإسعد غالب یاسین،  -1
  . 26: ، ص2012، الطبعة الأولى، دار وائل للنشر والتوزیع، عمان، الأردن، إدارة الأعمال الدولیةأحمد على صالح،  -2
  . 22، 21: ، ص ص2011دار الثقافة للنشر والتوزیع، عمان، الأردن، ، الطبعة الأولىإدارة الأعمال الدولیة، زاهد محمد دیري،  -3



 الدولي الدولیة والتسویقمفاهیم ومنطلقات حول التجارة                                        :الفصل الأول

 

  
4 

 
  

في تطور العلاقات  أساسيعامل و  تعد التجارة الدولیة واحدة من أهم وأقدم الروابط الاقتصادیة بین الأمم

الدولیة، فالاقتصاد السوقي العالمي الحدیث یجعل التجارة الدولیة أكثر أهمیة، وقد كان للتطورات في ثمانینات 

  . 1القرن العشرین تأثیر عمیق على طبیعة المبادلات التجاریة الدولیة

، المتمثلة في دولیة في صورها الثلاثةتجاریة التلك المعاملات ال" :ة في مفهومها العامدولیجارة الالت دتعحیث  - 

، أو بین حكومات أو د یقیمون في وحدات سیاسیة مختلفة، تنشأ بین أفراال السلع والأفراد ورؤوس الأموالنتقا

  . 2"قتصادیة تقطن في وحدات سیاسیة مختلفة امنظمات 

  . 3"عملیة التبادل التجاري بین الدول والعالم الخارجي " :أنهاب تبركما تع -

بالجانب م بشكل خاص تتخفى أهمیتها عن أحد فهي ته هي ظاهرة لا ":التجارة الدولیة أن أیضا یمكننا القولو  - 

  . 4"نان من البضائع عبر العالم بأسره لى حركة ملایین الأطإ، لأن هذا النشاط یؤدي الجغرافي

نتاج المختلفة بین عدة عناصر الإ عملیة التبادل التجاري في السلع والخدمات وغیرها من" :كذلك تمثلهي و  - 

  . 5"بهدف تحقیق منافع متبادلة لأطراف التبادل  دول

  :ةدولیبین نوعین من التجارة ال"  جیمس ستیوارت" وقد میز 

 یث ، بحا على وجود مشروعات صناعیة قائمةوالتي تستند في تحقیقها وقیاسه: یجابیةالإ دولیةالتجارة ال

ینتجه عنصر العمل بصفة أساسیة ولیس عنصر  عتمادا على ماا، التصدیرتتاح منتجاتها لأغراض 

 .الطبیعة 

 بحیث تتاح منتجاتها قیامها على وجود مشروعات صناعیة والتي تستند في: السلبیة دولیةالتجارة ال ،

 . 6ینتجه عنصر الطبیعة ولیس عنصر العمل عتمادا على ماالأغراض التصدیر، 

تعمل على انتقال  بین الدولالتبادل التجاري  یةعمل هي دولیةالسابقة نجد بأن التجارة الخلال التعاریف ومن 

  .تبادل المنافع بهدف  إلى الخارجسلع أو أفراد أو رؤوس أموال ال

                                                           
مجلة المثنى حالة الاقتصاد الجزائري، : ات النامیة في ظل متطلبات التنمیة المستدامةیقتصادإشكالیة تحریر التجارة الخارجیة للابن عبد العزیز سفیان،  -1

   . 211، 210: ، ص ص2014، 09، العدد 04للعلوم الإداریة والاقتصادیة، المجلد 
  . 11: ص ،2000الطبعة الأولى، دار المسیرة للنشر والتوزیع، عمان، الأردن،  ،التجارة الخارجیةخرون، آشاد العصار و ر  -2
  . 13: ، ص2001الطبعة الأولى، دار صفاء للنشر والتوزیع، عمان، الأردن، التجارة الخارجیة، خرون، آمطر و سعید موسى  -3

4- Battiau Michel, Le Commerce International, Ellipses édition Marketing, Paris, France, 2002  , P: 05      .  
  . 18: ، ص1996مكتبة زهراء الشرق، دمشق، سوریا، قتصادیات التجارة الخارجیة، اعبد العظیم حمدي،  -5
  .  21:، ص2001الدار الجامعیة، مصر، التجارة والتمویل، : قتصاد الدوليالاكامل البكري،  -6
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فإن  لهذاالقیود التي تفرضها الدول والمنظمات، مختلف نحو التحرر من  كبیربشكل التجارة الدولیة تسیر 

الأشخاص والأموال والسلع سیشجع المنظمة على اقتحام  انتقالحریة إلى  یعملالذي انفتاح الأسواق العالمیة 

 . 1أسواق جدیدة من أجل بسط هیمنة المنتج واحتلاله حصة متنامیة من الأسواق العالمیة

سلع ال هابتوفیر وهذا الدولیة،  في معظم الاقتصادیات أساسیالهذا یمكن القول بأن التجارة الدولیة تلعب دورا 

   . 2نشاط التصدیر عن طریق منهافوائض الریف تصمحلیا من خلال نشاط الاستیراد و  وجودةمالخدمات غیر الو 

  التجارة الدولیةنظریات : المطلب الثاني

سیة الأساإحدى الظواهر  شهدها العالم في السنوات الأخیرة،ي تالتوسع في الأعمال الدولیة ال أصبح

  . 3وأفقا مستقبلي واسع للقرن القادم بالنسبة لنهایة القرن الحالي

فعملیة التبادل التجاري لها فوائد  ،عدة نظریات تفسر أسباب قیام التجارة الدولیة بین دول العالمهناك ف

العلاقة ولمعرفة هذه العوامل لابد من دراسة النظریات ذات  ،كبیرة ولكن في نفس الوقت تتحكم فیها عوامل معقدة

والتكالیف النسبیة " لأدم سمیث"بالنظریات الكلاسیكیة ونظریاتها الخاصة بالتكالیف المطلقة  أبد، بالتجارة الدولیة

مل عتمادهم على عوااكلاسیكیة و یأتي بعدها النظریات النیو  ،"لجون ستیوارت میل"والقیم الدولیة " لریكاردو"

ومن أهم النظریات  ،وكذلك نظریات تعتمد على التحلیل الدینامیكي، الوفرةو الندرة كنتاج بین البلدان الإ

   النظریات الكلاسیكیة للتجارة الدولیة؛ - :هي قتصادیة في هذا المجالالا

  . ات الحدیثة للتجارة الدولیةنظریال -                                

  النظریات الكلاسیكیة للتجارة الدولیة :الفرع الأول

بین الدول  قائمةختلافات الأسباب قیام التبادل التجاري الدولي على أساس الابتفسیر  اتهذه النظری تقوم

من دول  بأرخص التكالیف وجودة عالیةالدول السلع التي تنتجها  حیث تصدر قتصادیة،ما یخص المزایا الا في

 ما يفو ، نتاجها في السوق المحليإوتستورد السلع التي یمكن الحصول علیها بتكالیف أقل من تكالیف  أخرى،

 :یلي نستعرض أهم هذه النظریات

قتصادي كلاسیكي حاول تفسیر أسباب اأول " أدم سمیث"قتصادي العالم الا تبریع :نظریة الفائدة المطلقة :أولا

مكن الدول المتعاملة من توالتي حریة التجارة بین الأمم  ألى مبدإ دعىوهو الذي  ،قیام التجارة الدولیة بین الدول

                                                           
 ، مجلة الإدارة والاقتصاد، العراقتحدید استراتیجیات التسویق الأفضل للقطاع الصناعي تحت ظل الأزمات الاقتصادیة في أحلام حسین یوسف،  -1

  . 155: ، ص2011، 89العدد 
  . 13: ، ص2010دار هومة للطباعة والنشر والتوزیع، الجزائر، دراسات في التجارة الدولیة، یوسف مسعداوي،   -2
  . 21:، صمرجع سبق ذكره ،رشاد العصار وآخرون -3
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ستفادة من مبدأ تقسیم العمل الذي یقوم على وذلك من خلال الا، زیادة ثروتها عن طریق زیادة الدخل الحقیقي

  .زیادة الثروة أساس 

الصناعة  نأهذا  يعنیو  ،أن تكون له میزة مطلقةبالمصدر  تلزمأن التجارة الدولیة " أدم سمیث"فترض ی

 مقارنةنتاج ة بواسطة كمیة معینة من رأس المال والعمل أن تنتج كمیة أكبر من الإر المصدرة لابد أن تكون قاد

 . 1الصناعات المنافسةب

إنتاج السلع التي یكون له میزة مطلقة في إنتاجها، في وتتلخص هذه النظریة بأن یتخصص كل بلد 

  .   2مفیدة لجمیع الأطراف المشاركة فیهوعلیه فالتجارة بین البلدان ستكون 

ختلاف في التكالیف یرى بأن المتاجرة بین دولتین تتم على أساس الا" أدم سمیث"ن إوللتوضیح أكثر ف

تبادلها بسلعة تقوم بو  بأقل تكالیفنتاجها إنتاج السلعة التي تستطیع إحیث تقوم الدولة بالتخصص في  ،المطلقة

ستغلال الموارد الى التخصص وتقسیم العمل الدولي ومن ثم إوهذا یؤدي  ،خرىالأأخرى كلفتها أقل في الدول 

لى سوق دولي إضیق تساع نطاق السوق من سوق محلي او  نتاجقتصادیة لكل بلد بطریقة فعالة وزیادة الإالا

  .حرة  دولیةواسع في ظل تجارة 

  :وظیفتین هما یقوم على " أدم سمیث"سبق یمكن أن نقول أن رأي  ومن خلال ما

 ؛منفعة ذات أخرى سلعستهلاك المحلي بنتاج الفائض عن الاستبدال الإا 

 للمنتجات التي تصدرها الدول وهذا مطلقة بالنسبة هو وجود میزة  دولیةالشرط الأساسي لقیام التجارة ال

 .  3لتغلب على ضیق السوق المحليل

مبادئ "في كتابه المشهور " دیفید ریكاردو"قتصادي سم الاإترتبط هذه النظریة ب :نظریة الفائدة النسبیة :ثانیا

" أدم سمیث"عتمد علیها افتراضات التي فترض ریكاردو في تحلیله نفس الااوقد  ،"قتصاد السیاسي والضرائبالا

لى إضافة نتاج وحریة التجارة والمنافسة الكاملة بالإوجود دولتین وسلعتین ونوعین من عناصر الإ وهي ،من قبل

  . 4نتاج السلعةإعتماد على نظریة القیمة في العمل عند قیاس تكلفة الا

الخارج  تكون رخیصة في بشراء سلعإلى قیامهم  ،عمال بالتجارة الدولیةالأل ارجیعود سبب مشاركة 

حیث یقوم رجل  ،ذا كان سعرها في الخارج أعلى من سعرها المحليإالخارج إلى هم وببیع سلعمقارنة بالداخل، 

السلع  افیه تباعي تكن الامسعار والبیع في الأرخص الأأب اي تباع فیهتكن الاممن الأ شراء السلعل بالأعما

                                                           
 . 04: ص ،1999، مصر ،الإسكندریة ،مؤسسة شباب الجامعة ،الدوليالاقتصاد  ،محمد عبد المنعم جعفر ،أحمد فرید مصطفى -1
  . 126: ، ص2013، 17، العدد 05مجلة الدراسات التاریخیة والحضاریة، المجلد النظریة الحدیثة في التجارة الخارجیة، رائد فاضل جوید،  -2
 ، 2007 ،الأردن ،عمان ،دار المیسرة للنشر والتوزیع والطباعة ،الأولىالطبعة  ،قتصاد الدولي نظریات وسیاساتالا ،أبو شرار حعلي عبد الفتا -3

  .37 ، 36:ص ص
  . 37: ، ص1999 ،مصر ،شعاع الفنیةمكتبة ومطبعة الإ ،التجارة الدولیة ،محمد سید عابد -4
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ن الأسعار النسبیة في الداخل والخارج تحدد إوبعبارة أخرى ف ،تحقیق أقصى ربح ممكنبهدف  أعلى الأسعارب

  .دولة  ةلأیو منها یتم تصدیرها أیا رادها و یستاأي السلع یتم 

ن معرفة هذا إ ،رخص في دولة أخرى؟أخر عض الآبأرخص في دولة ما والولكن ما الذي یجعل السلع 

لى أخرى إعملة  العملات من تحویلمقارنة الأسعار بهو  یفعله ما لكذ إ ،الأمر من قبل رجل الأعمال أمر هین

ینبغي لهم  ابقعلى السؤال السجابة للإفللاقتصادیین ولكن هذا یمثل مشكلة معقدة  .عند سعر الصرف السائد

ویكون في نفس  ،رباح الأفراد یكون مفیدا للدولة أم لاأه تعظیم أنذا ما كان هذا التصرف الذي من شإمعرفة 

  .1الصرف ستخدام سعرابما في ذلك  ،ة أخرىدولب مقارنةرخص في دولة ما أالأهمیة القول بأن سلعة ما 

  : فتراضات التالیة وتستند هذه النظریة على مجموعة من الا 

 لتین وسلعتین في التبادل التجاري؛وجود دو  - 

معلومات الیستطیع الجمیع الحصول على  ثیح ،واقتجارة حرة مع وجود المنافسة التامة في الأس - 

ة لمن یشاء وأن تتساوى جمیع أسعار السلع مع عوالدخول الحر والخروج من الصنا ،السوقب الخاصة

 نتاجها؛التكالیف الحدیة لإ

 ؛داخل الدولة وعدم قدرتها على التنقل بین الدولنتاج ر الإناصحریة تنقل ع - 

نتاج وحدة واحدة من إذا یعني أن عدد ساعات العمل المبذولة في هو  ،ثبات تكلفة وحدة السلعة المنتجة - 

 ؛أن منحنى عرض السلعة یكون أفقیا أيالسلعة لا تتغیر بغض النظر عن الكمیات المنتجة 

نعدام التغیرات والتطورات التكنولوجیة في داخل كل دولة من الدولتین ولكن المستوى اوجیا و لثبات التكنو  - 

 ؛لى أخرىإالتكنولوجي یختلف من دولة 

 ؛الجمركیة والتعریفةفقات النقل ننعدام ا - 

 ؛یتوفر لكل دولة ثروات طبیعیة محدودة وجمیع الوحدات المكونة لكل ثروة طبیعیة معینة متشابهة - 

في  المستخدمةوقیمة أي سلعة تقاس بكمیة العمل  ،ظریة العمل القیمة في تثمین السلعستخدام نا - 

 ؛نتاجهاإ

 ؛والأذواق في الدول المختلفة التي یجرى بینها التبادل التجاري حاجاتتجانس ال - 

 ؛2نتاج التوظیف الكامل لعوامل الإ - 

                                                           
المملكة العربیة  ،الریاض ،دار المریخ للنشر، مدخل للسیاسات: صاد الدوليتقالا، علي مسعود عطیة ،براهیم منصورإتعریب محمد  ،مورد خاي كریانین -1

  . 46 ،45: ، ص ص2007 ،السعودیة
 . 40 ،39: ، ص صذكرهعلي عبد الفتاح أبو شرار، مرجع سبق  -2
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بمعنى أن عنصر العمل یتكون من  ،متماثل تماما منهاكل نوع و  ابتةقتصادیة لكل دولة تظل ثالموارد الا - 

أن عنصر الأرض یتكون من وحدات و  ،وحدات متجانسة لا تختلف في مستوى المهارة أو التدریب

 ؛متجانسة لا تختلف في درجة الخصوبة أو الجودة وهكذا

 .لى أخرى إختلاف هذا المستوى من دولة امكانیة إي داخل كل دولة مع ف ثبات مستوى المعرفة الفنیة - 

من خلال ربط  وهذا "لأدم سمیث"ة على فكرة النفقات المطلقتحلیله بالتأكید مرة أخرى  "ریكاردو"لقد بدأ 

  .خر وفقا للعوائد الحدیة آلى إنتاج على المستوى المحلي من نشاط صر الإانحریة حركة ع

نتاجیة والعوائد الإ تعظیمتعمل على لى الأنشطة التي إفذكر أن عنصر العمل ورأس المال سوف یتجهان 

أما على المستوى  ،نتاج في الأنشطة المختلفةویستمر التحرك حتى تتساوى العوائد الخاصة بعناصر الإ ،الحدیة

لى أخرى ولكن إتنتقل من دولة  نتاج لاأن عناصر الإحیث  ،جهة نظره یختلف تماماو ن الوضع من إالدولي ف

 . 1نتاج السلع التي تتمتع فیها بمیزة نسبیةلإ مواردها الداخلیةكل دولة یجب أن تتخصص من خلال تحویل 

المیزة المطلقة ونظریة أي نظریة تستند النظریات السابقة في التجارة الدولیة : نتاجنظریة نسب عوامل الإ  :ثالثا

  :المیزة النسبیة على عدة أفكار وهي

نتاج التي یتمتعون فیها التخصص في فروع الإو أكبر منفعة  للحصول علىالأفراد یسعى : التخصص الدولي - 1

السلع  عضبنتاجهم بإفائض  یقومون بإستبدالفینتجون أكثر مما یحتاجون ثم  ،نسبیة أو مطلقة كفاءةبأعلى 

  ؛نتاجها الدول الأخرىإالتي تتخصص في 

نتاج إفالدولة التي تنتج سلعة بتكالیف عمل أقل تتخصص في  ،عنصر العمل قیمة أو تكلفة السلعة یحدد - 2

 .هذه السلعة وتترك للدولة الثانیة التخصص في السلع الأخرى 

لى إولم تحاول النظریات السابقة أن تتعمق في تفسیر الأسباب التي من أجلها تختلف هذه التكالیف من دولة 

  . أخرى 

من هذه " أوهلین"قد بدأ ف ،واضحة بین طبیعة التجارة الداخلیة وطبیعة التجارة الدولیة فروق توجد لا

وأن الأسعار في المجال  ،مداد الطبیعي للتجارة والتبادل الداخليهي الإ دولیةالنقطة التي مؤداها أن التجارة ال

 .جال الدولي القوى التي تتحدد على أساسها الأسعار في المتتحدد بنفس المبادئ و الدولي 

  :لى عاملین أساسیین هما إأسباب قیام التجارة الدولیة " وهلینأ"ولقد أرجع 

 أسعار الأرض منخفضة في البلاد : فمثلا ،نتاج بین الدول المختلفةختلاف الوفرة النسبیة لعوامل الإا

نتاج الأخرى یكون عائد الأرض والربح منخفضا نسبیا عن عوائد عوامل الإهذا فبذات الوفرة في الأرض 

                                                           
  . 40 ،38: ، ص صذكرهمحمد سید عابد، مرجع سبق  -1
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 امتوفرة تكون أجورهعندما تكون الید العملة وكذلك عامل  ،الأجور والفائدة على رأس المال: مثل

 ؛)الفائدة ( ورأس المال ) الربح ( منخفضة نسبیا بالنسبة لفوائد الأرض 

 خر بعض السلع تحتاج في آبمعنى  ،نتاج السلع المختلفةإنتاج في دوال اختلاف نسب مزج عوامل الإ

لى عنصر الأرض أكثر من رأس إفبعضها یحتاج  ،نتاجلى نسب مزج مختلفة من عوامل الإإنتاجها إ

 .الأرض والعمل عنصر لى رأس المال أكثر من إالمنسوجات تحتاج بینما  ،المال مثل زراعة القمح

  :تيالآكومن خلال ما سبق یمكن القول بأن هذه النظریة لها عیوب وهي 

  درجة  ،دارةصفات الإ ،مستوى التعلیم والثقافة ،كدرجة التنافس في السوقتجاهل الكثیر من العوامل

 ؛السیطرة الأجنبیةو  ،التحكم الخارجي

 غیر محدود فمن  هان عددأوبما ) الأیدي العاملة و س المال أر و رض الأ( نتاج عرفت عوامل الإ

 . 1أي من هذه العوامل هو هدف تفسیرهاالصعب تحدید 

شیوعا في الأدب  هاأهم النظریات وأكثر  يما یل وفي :النظریات الحدیثة للتجارة الدولیة :الفرع الثاني

  :قتصاديالإ

هذه النظریة غیاب المنافسة الكاملة في أسواق الدول المضیفة بالإضافة  تفترض :نظریة عدم كمال السوق: أولا

 منظماتالوطنیة في الدول المضیفة لا تستطیع منافسة ال منظماتكما أن ال ،من السلعفیها إلى نقص العرض 

نشاط  ما یختص بمتطلبات ممارسة أي الإنتاجیة المختلفة أو حتى فيقتصادیة و في مجالات الأنشطة الا دولیةال

ستثمار التي تقوم بالا منظمة، أي أن توافر بعض القدرات أو جوانب القوة لدى الوظیفي آخر لمنظمات الأعمال

الوطنیة في الدول  منظماتالمع بالمقارنة ) لخ ا...الإداریة، المهارات توافر الموارد المالیة، التكنولوجیا( ي الأجنب

خر أن آمعنى بأو  ،ستثمارات الأجنبیةنحو الا منظماتالتي تدفع هذه ال الهامةالمضیفة یعتبر أحد العوامل 

الوطنیة بالدول المضیفة على منافستها تكنولوجیا أو إنتاجیا أو مالیا   منظماتبعدم قدرة ال منظماتإیمان هذه ال

ستثمار أو ممارسة أي الخاص بالا منظماتن وراء قرار هذه الكمسیمثل أحد المحفزات الأساسیة التي ت ،أو إداریا

  . 2أنشطة إنتاجیة أو تسویقیة في الدول المضیفــة 

كاملة في أحد منافسة  وجودفي حالة  أنه)  Hood & Young(یونغ  هود ووفي هذا الشأن یرى 

، حیث على التأثیر أو التحكم في السوق متعددة الجنسیات اتنظمقدرة الم تدني، فهذا یعني دولیةالأسواق ال

وكذلك مدخلات أو عناصر  ول في السوق، كما أن المنتجات المقدمةللدخبوجود حریة كاملة مستثمر ال یتمتع

                                                           
  .  39:، صمرجع سبق ذكره خرون،آموسى سعید مطر و  -1
   .   38:، ص1998مكتبة الإشعاع، الإسكندریة، مصر، الطبعة الرابعة،  ،في إدارة الأعمال الدولیةمقدمة عبد السلام أبو قحف،  -2
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متعددة الجنسیات في مثل  اتنظمنه قد لا توجد مزایا تنافسیة للمإ، ومن ثم فتتصف بالتجانسالإنتاج المستخدمة 

  . 1هذا النوع من نماذج السوق

الأم  ةي الأسواق الوطنیة بالدولالكاملة فالمنافسة من المنافسة  منظماتب العتبار هرو الهذا یمكن و 

حدث في كل أو بعض الحالات المضیفة یمكن أن یستثمار أو نقل بعض أنشطتها لأسواق الدول تجاهها للااو 

   :الآتیة

منظمات الالأجنبي و  ستثمارالتي تقوم بالا منظمةختلافات جوهریة في منتجات الا وجود فروق أو ةحال - 

  ؛بالدول المضیفــةالوطنیة أو الأجنبیة الأخرى 

  ؛عن نظیرتها بالدول المضیفة منظماتلخ متمیزة لدى هذه الا…إنتاجیة تسویقیة و و  حالة توافر مهارات إداریة - 

كوسیلة  منظماتمالیة لهذه الوتسهیلات جمركیة وضریبیة و  امتیازاتت الدول المضیفة بمنح قیام حكوما - 

  ؛لجذب رؤوس الأموال الأجنبیــة

ه ها صعوبة التصدیر لهذعن جرالذي قد ینالمضیفة و  ولیة الجمركیة في الدسیاسات الحماتشدد إجراءات و  - 

  ؛ستثمارات الأجنبیة الأسلوب المتاح أو الأفضل لغزو مثل هذه الأسواقمن ثم تصبح الا، و الدول

التي ترتبط بشكل أو و  منظماتلهذه ال لخا…التنظیمیة، الإداریة و ولوجیة، التمویلیة، التكنحتكاریةالخصائص الا - 

  . 2بآخر بحالات عدم كمال السوق في الدول المضیفة

ستثمار الأجنبي تستطیع تنظیم التي تقوم بالا منظمةتقوم هذه النظریة على أساس أن ال :الحمایةنظریة : ثانیا

أي عملیات بتكارات و الا ،الخاصة مثلا بالبحوث والتطویرستطاعت حمایة الكثیر من الأنشطة اعوائدها إذا 

فهذا یستلزم قیامها بممارسة أو  هذا الهدفتحقق تستطیع المنظمة أن لكي ، و تاجیة أو تسویقیة أخرى جدیدةإن

الدول المضیفة بدلا من بأو  ،الفروع في الأسواقأو بین المركز الرئیسي و  ،هاتنفیذ الأنشطة المشار إلیها داخل

  . 3ممارستها في الأسواق بصورة مباشرة 

ت متعددة الجنسیا نظماتحتفاظ الماضرورة ) Hood & Young(ینغ  هود ووفي هذا الشأن یرى 

التي تحقق لها التمیز المطلق بدلا من تصدیره أو بیعه ) لخا...ختراعات ، الابرة، الخالمعرفة(الأصول  بأحد

                                                           
  .  83:، ص2001/2002الدار الجامعیة، الإسكندریة، مصر، التسویق الدولي، عبد السلام أو قحف،  -1
  .  42:، ص ذكرهمرجع سبق مقدمة في إدارة الأعمال الدولیة، عبد السلام أبو قحف،  -2
  . 86: ، صمرجع سابقالتسویق الدولي، عبد السلام أبو قحف،  -3
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من وراء  هاأهدافبلوغ ستثماراتها و ، لتحقق الحمایة المطلوبة لالأخرى في الدول المضیفة الأجنبیةللمنظمات ا

  . 1لخا...  أو التسویقیة ستثماریةنتاجیة والاوعملیاتها الإ تدویل أنشطتها

فشلت النظریات السابقة في تفسیر أسباب قیام التبادل  :نظریة دورة حیاة المنتج في التجارة الدولیة: ثالثا

دورة حیاة المنتج  نظریةو  ،التجاري بین الدول بسبب سرعة التقدم التكنولوجي وزیادة عدد المنظمات الكبرى

النضوج ثم فالنمو فالظهور تبدأ بالمنظمات تمر بمراحل حیاتیة  منتجاتفالعدید من  ،تفترض معیاریة المنتجات

نحنى یمثل دورة ، أي كل ملمراحل دورة حیاة منتج دولي واحدیوضح ثلاث منحنیات الموالي الشكل ، و نحدارالا

  .  ختراع الدولة المصدرة وصاحبة الا هي، وذلك بفرض أن الولایات المتحدة الأمریكیة حیاة لنفس المنتج

 

  

  

  

  

  

  

  

  

  

قتصادیة، فرع تسییر، جامعة أطروحة دكتوراه في العلوم الامكانة بحوث التسویق الدولي في إكساب المؤسسة میزة تنافسیة، بن نافلة قدور، : المصدر     

  .19: ، ص2008/2007الجزائر، 

العملیة خواص المنتج و : ( ن همایعملیت الجدید منتجتضمن الی ،في المراحل الأولى من التصنیع   

ومع حدوث نمو في الأسواق وتحول التقنیات  ،كون غیر معیاريیالأولى  هفي مراحلإن المنتج ولذا ف) نتاجیة الإ

بل یمكن أن یكون عرضة للمعیاریة على المستوى  ،یصبح المنتج والعملیة معیارین ،لى معرفة شائعةإالمتنوعة 

  .الدولي 

نه من إف الفرضیةووفقا لهذه  ،قتصادیات الدول الأقل تقدماانتاج في وفي هذا الوقت یمكن أن یتم الإ

في حین تتخصص الدول الأقل نموا في  ،قتصادیات المتقدمة بتصدیر السلع غیر المعیاریةالمتوقع أن تقوم الا

                                                           
  . 43: ، صذكره قبمرجع سدارة الأعمال الدولیة، إمقدمة في قحف،  ولام أبسعبد ال -1

 IV المرحلة III المرحلة II المرحلة I المرحلة

 الأخرىالدول المتقدمة 

 نامیةالدول ال

  الفترة 

  الزمنیة

 الولایات المتحدة

 صافي الاستیراد )الدولة المصدرة وصاحبة الاختراع ( 

 صافي التصدیر

 صافي تدفق الصادرات والواردات في مختلف مراحل الدورة ): I .01(شكل رقم 



 الدولي الدولیة والتسویقمفاهیم ومنطلقات حول التجارة                                        :الفصل الأول

 

  
12 

 
  

نه من المتوقع إف ،ونظرا لأن معظم أنشطة البحث تتم في الولایات المتحدة وألمانیا والیابان ،السلع الأكثر معیاریة

  . 1أن یقوموا بتصدیر المنتجات غیر المعیاریة

  :احدلي شرح لكل مرحلة على یما  فيو 

المحلي ستهداف السوق ایقوم بو یتركز الإنتاج الأول في موقع المنتج  فیهاو ): التقدیم(المرحلة الأولى  - 1

الطاقات الإنتاجیة المتاحة لدیها، كما أن قرب لأن المنظمة المنتجة تستهدف ، المتمثل في الأسواق الأمریكیة

یحقق لها عوائد أسرع، بالتالي نخفاض في تكالیف النقل و االمستهلك من السلعة التي یحتاجها یحقق للمنظمة 

المبیعات الأولى تتم في هذه ة لهذا فالإنتاج الأول و الصناعی من المخترعات الجدیدة تتم في الدول 95%فنحو 

  .2الدول

 لأنها تتمتع باتساعهذا ، و هذه المرحلة عادة في الأسواق الأمریكیة عن غیرها من الأسواق الأوروبیةتظهر 

  .التطویر إمكانیات هائلة في البحث و  كما تمتلك معیشةالرتفاع مستوى او سواق الأ

، فیبدأ )الصناعیة(زیادة الطلب المحلي في الدول الأوروبیة تعرف هذه المرحلة و ): النمو(المرحلة الثانیة  - 2

، )البلد المنتج(نخفاض نسبة الصادرات الأمریكیة االمنتجون في هذه الدول بإنتاج المنتج محلیا، مما یؤدي إلى 

  .ب زبائن جدد في الأسواق المحلیة سجیة من أجل كالإنتا كفاءتهمالدول الأوروبیة بتطویر  ومنتج یقومكما 

في الدول التي  المرحلة تبدأ المنظمات متعددة الجنسیات بإنتاج السلع في هذه): النضج(المرحلة الثالثة  - 3

الناتجة عن رخص الید  ستفادة من مزایا خفض التكالیفذلك بإقامة فروع لها في تلك الدول للاكانت تستوردها، و 

  .في أسواق تلك الدول النامیة لنمو السریع أو وفرة عوامل الإنتاج، بالإضافة إلى االعاملة 

تجون یظهر منج، و في هذه المرحلة تفقد المنظمة الأصلیة تحكمها في المنت): نحدارالا (المرحلة الرابعة  - 4

معروفة  صارتوسائل إنتاجه مألوفا و  أصبحج الفقیرة أیضا، حیث أن المنتآخرون في الدول الغنیة بل و 

  .3نمطیةو 

دورة فتراضات التي تقوم علیها نظریة زید الایمتعددة الجنسیات  لمنظماتلكثیر من اإن الواقع العملي 

لبعض مكانیة تصنیفها إلى أن هذه النظریة بالرغم من إشارة الإ یجدر، وفي نفس الوقت حیاة المنتج الدولي

سلع التفاخر كسیارات : ها مثلالمنتجات قد یصعب تصنیف لا أن هناك أنواع أخرى من السلع أوإ، المنتجات

  .نتاجها بسهولة إبتكار تقلیدها أو ى دول أخرى غیر الدول صاحبة الاأو السلع التي یصعب عل ،الرولز رویس

                                                           
  .  78:ص ،مرجع سبق ذكره ،موردخاي كریانین -1

  . 153: ، ص2000الطبعة الأولى، دار النهضة العربیة، القاهرة، مصر، إدارة الأعمال الدولیة، طاهر موسي عطیة،  -2

أطروحة ، بالتطبیق على عینة من المؤسسات الجزائریة المصدرة :مكانة بحوث التسویق الدولي في إكساب المؤسسة میزة تنافسیةبن نافلة قدور،  -3

  . 20، 19: ، ص ص2008/2007قتصادیة، فرع تسییر، جامعة الجزائر، دكتوراه في العلوم الا
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ن نظریة دورة حیاة المنتج الدولي لم تقدم تفسیرا واضحا لأسباب قیام فإ، إلى ما سبقضافة بالإ

، كما أن هذه التراخیص في الدول المضیفة مثلا المباشر بدلا من عقود ستثماربالامتعددة الجنسیات  منظماتال

ستفادة والتمتع بفروق في دول أجنبیة للانتاج تجاهها للإاحتكاري للمنظمة و سیرا للسلوك الافالنظریة تقدم فقط ت

جراءات إبل الدول المضیفة وكسر حدة ستغلال التسهیلات الممنوحة من قانتاج أو الأسعار أو تكالیف الإ

   . 1لخا... ستیراد الحمایة الجمركیة التي تفرضها هذه الدول على الا

على مستوى (حلي الآخر مالعدید من العوامل بعضها دولي و  ترتكز هذه النظریة على :نظریة الموقع: رابعا

  :یليما  التي تتمثل فيو ) الدولة الأم

و ممارسة الأنشطة الإنتاجیة أو التسویقیة أستثمار الدولة المضیفة التي ستكون مقراً لا راختیاقضیة تهتم ب - 

              ؛الخاصة بهذه المنظمةلخ ا.…

 ،في الدول المضیفة منظمةستثمار الایة أو البیئیة المؤثرة على قرارات عالعوامل الموقتركز على المحددات و  - 

، والبحوث والتطویر نتاجیة أو التسویقیةالأنشطة الإ العوامل التي تؤثر علىتلك لوالتي ترتبط بالعرض والطلب 

  ؛وغیرها نظم الإدارةو 

العوامل و  التسویقیة بالإضافة إلى العوامللخ ا.…العوامل المرتبطة بتكالیف الإنتاج والتسویق والإدارة بتهتم  - 

  .  2المرتبطة بالسوق

  :یلي ة هي كمامنظممن العوامل الموقعیة التي تؤثر على الو 

ن، حجم السوق، معدل نمو كالات الإعلا، و جة المنافسة، منافذ التوزیعدر : مثل :السوقالعوامل التسویقیة و  1–

لدول  حتمالات التصدیراو ، السابقین زبائن، الرغبة في المحافظة على الدرجة التقدم التكنولوجي، السوق

  ؛لخا…أخرى

الأیدي العاملة، ، مدى توافر المواد الأولیةالقرب من المواد الخام و : مثل :العوامل المرتبطة بالتكالیف 2–

، السلع الوسیطةلمواد الخام و ، انخفاض تكالیف النقلا، مدى الأجور، مدى توافر رؤوس الأموال مستویات

  ؛لخا …التسهیلات الإنتاجیة الأخرى و 

، القیود الأخرى التعریفة الجمركیة، نظام الحصص: مثل :)دولیةضوابط التجاریة ال(الإجراءات الحمائیة  - 3

  ؛ستیــرادالمفروضة  على التصدیر والا

الأجنبیة أو الوجود ستثمارات تجاه العام نحو قبول الاالا: مثل :ستثمار الأجنبيالعوامل المرتبطة بمناخ الا - 4

، إجراءات ستثمارلمشروعات الا، القیود المفروضة على ملكیة الأجانب الكاملة ستقرار السیاسي، الاالأجنبي

                                                           
  . 90 :، ص/2003 2002، رالإسكندریة، مص الدار الجامعیة للنشر والتوزیع، الطبعة الثانیة، ،مبادئ التسویق الدولي عبد السلام أبو قحف، -1
  .48 : ، صذكرهمرجع سبق دارة الأعمال الدولیة، إمقدمة في عبد السلام أبو قحف،  -2
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، مدى التكیف مع بیئة الدولة التعامل فیها، مدى ثبات أسعار الصرف، نظام الضرائبو  تحویل العملات الأجنبیة

  ؛المضیفة بصفة عامة

  ؛التسهیلات التي تمنحها الحكومة المضیفة للمستثمرین الأجانبمتیازات و الاالحوافز و  - 5

، مدى توافر الثروات الطبیعیة المتوقعة، المبیعات المتوقعة، الموقع الجغرافيالأرباح : مثلعوامل أخرى  - 6

  .لخ ا …التهرب الضریبي / ، إمكانیة التجنب رؤوس الأموال للخارجل الأرباح و القیود المفروضة على تحویو 

، من الجوانب سابق عرضها في الكثیرتتشابه هذه النظریة مع نظریة الموقع ال :نظریة الموقع المعدلة: خامسا

یمكن تلخیص ستثمارات الأجنبیة و غیر أنها تضیف بعض المحددات أو العوامل الأخرى التي قد تؤثر على الإ

الحاكمة والدافعة و العوامل الشرطیة والجدول التالي یمثل ، ربوك سیموندسهذه العوامل من واقع إسهامات 

  . 1ستثمارات الأجنبیةللا

  الحاكمة للاستثمارات الأجنبیةالشرطیة والدافعة و العوامل ) : I.01(جدول رقم 

  أمثلــــــــة  العوامــــــــــل

  

  

  العوامـــل

  الشرطیــة

  . السلعــة/ خصائص المنتج  -1

  

، متطلبات الإنتاج حداثة السلعة ، درجةنوع السلعة، استخدامات السلعة

  . لخا …خصائص العملیة الإنتاجیة  للسلعة،

  .المضیفة الممیــزة للدولــةالخصائص  -2

  

توافر الموارد البشریة  ، مدىطلب السوق المحلي، نمط توزیع الدخل

  .مدى التقدم الحضاري  ،الطبیعیةو 

علاقات الدولة المضیفة مع الدول  -3

  . الأخرى

تفاقیات الا الأخرى، تصالات بین الدول المضیفة والدولنظام النقل والإ

نتقال رؤوس الأموال والمعلومات ا على حركة أوقتصادیة والسیاسیة الا

  .الدولیة والتجارة  ،الأفرادوالبضائع و 

  

العوامـــل 

  الدافعـــة

  .منظمةال التكنولوجیة، حجمو  مدى توفر الموارد المالیة والبشریة والفنیة  .للمنظمة الخصائص الممیــزة  -1

الأخطار و مواجهة التهدیدات على المنافسة و  منظمةالمقدرة النسبیة لل  .المركز التنافــسي  -2

  .الخ …التجاریة 

  

  

  العوامـــل

  الحاكمـــة

  

ستثمار الا ة والتعیین وسیاسات، ونظم الإدار اللوائح الإداریةالقوانین و   .المضیفـة الخصائص الممیـزة للدولــة -1

  .لخ ا …ستثمارات الأجنبیة الخاصة بالا والحوافز

الأموال  اصة بتشجیع تصدیر رؤوسالقوانین واللوائح والسیاسات الخ  .الخصائص الممیــزة للدولـة الأم  -2

  . رتفاع تكالیف الإنتاجا، ستثمارات الأجنبیة المنافسةوالا

والمواثیق  المبادئالدولة الأم، و الاتفاقیات المبرمة بین الدول المضیفة و   .العوامـــــل الدولیــة  -3

  .الدولیة المرتبطة بالاستثمارات الأجنبیة بصفة عامة 

  . 50: ، ص1998 ،، الإسكندریة، مصرمكتبة الإشعاعالطبعة الرابعة،  ،مقدمة في إدارة الأعمال الدولیةعبد السلام أبو قحف،  :المصدر

  

                                                           
: ، ورقة بحثیة مقدمة في مؤتمر حولالعقبات والموانع دراسة میدانیة من وجهة نظر المصدرین: الدخول إلى الأسواق الخارجیةعمر محمود أبو عیدة،  - 1

  . 08: ص ،2012أكتوبر  16/17نحو تعزیز تنافسیة المنتجات الفلسطینیة، جامعة القدس المفتوحة، رام االله، فلسطین، 
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  العلاقة بین التجارة الدولیة والتسویق الدولي: المطلب الثالث

ندرة تتمثل في قتصادیة والتي لى المشكلة الاإأسباب قیام التجارة الدولیة بین المجتمعات والأمم  دتعو 

ولهذا ظهرت التجارة الدولیة لتفسر أسباب  ،نسان غیر المحدودةلى حاجات ورغبات الإإقتصادیة نسبة الموارد الا

  .قیام التبادل التجاري 

جابات لجملة من إالبحث عن من خلال قتصادیة بما یتعلق بالتجارة الدولیة ختصت النظریة الاا

ما هي أسباب قیام التجارة الدولیة ؟ كیف تختار الدول السلع التي تتخصص في : التي من أهمهاالتساؤلات و 

لى غیر ذلك إ ...ختیار البلد الذي یجب المتاجرة به ؟ ا؟ كیف یتم نتاجها ؟ ولماذا تنتج هذه الدول سلع معینة إ

وبسبب  ،في هذه البیئة الموجودةمن التساؤلات التي مازالت تسأل وبشكل مستمر من قبل العدید من الأطراف 

 ،قتصادیة المتاحةلموارد الالستخدام انتاجه بأقل إیمكن  نتاج ماإنسان من خلال المجتمعات بمشكلة الندرة قام الإ

 وراءلسیر لوهذا هو السبب الذي یدفع العالم  ،ختلفةولكن بنسب مجمیع المجتمعات موجودة في فمشكلة الندرة 

  . لمیزة النسبیة لكل دولةنتاج بحسب افلسفة التخصص في الإ

ر ن المتتبع لحقیقة العلاقة الأساسیة بین نظریات التجارة الدولیة والتسویق یمكن له وبكل سهولة تصو إ

كن محیث ی ،نسانحاجات ورغبات الإ معیتطابق  وفق ماقتصادیة ستخدام الموارد الاانتاج و إالعلاقة في مدى 

نتاج سلع إ و  ،حاجات ورغبات المستهلك: لدولیة من خلال عاملین هامین هماأسباب قیام التجارة ا أن نحلل

 ،عتراف بأنه هناك عوامل أخرى تؤثر بالتخصص الدولي وهیكلهمع الا هذه الحاجات والرغبات تشبعدمات خو 

ختلاف الحاجات افتعدد و  ،قتصادیة الدولیةین العاملین لهما أثر كبیر في تحدید العلاقات الان هذإفلهذا 

فمثلا  ،نسانیة بین الدول تعتبر أساسا لتفسیر أسباب قیام التجارة الدولیة ومحورا هاما من محاورهاوالرغبات الإ

وكذلك الأمر بالنسبة لتغیر  ،التجارة الدولیةتجاهات استهلاك وبالتالي تغییر تغیر الأذواق یغیر من أنماط الا

لى تغییر نمط إنتشاره بین الدول یؤدي او ) قة للحاجات والرغباتبنتاج السلع المطاإعلقة بعملیة تالم(نتاج فنون الإ

ویكون ذلك بصورة  ،المتعددة والمختلفةشباع حاجات ورغبات أفرادها إلى إل دولة تسعى كف ،التجارة الدولیة

 ،ستیرادها من الخارجاأو بصورة غیر مباشرة من خلال  ،نتاج هذه الحاجات والرغبات محلیاإن خلال مباشرة م

تصدیر  وراءشباع حاجات ورغبات الأجانب في الدول الأخرى هي المحرك والسبب إن قدرة الدولة على إوعلیه ف

نتاج هذه إذا الطلب الأجنبي على السلع والخدمات هو الذي یجعل الدولة تتخصص في إ ،لى الخارجإالمنتجات 

  . 1من أجل تصدیرها الأخیرة
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هتمام العدید من المدارس والمذاهب ا محلن التجارة الدولیة كانت إقتصادي فلى الفكر الاإوبالرجوع 

المیزة "قیام التجارة بین الدول من خلال نظریة بتفسیر أسباب " أدم سمیث"حیث قام  ،ادیةصقتالفكریة الا

نتاج كمیات متساویة أو أكبر من السلعة بنفس قیمة إالتي أكد من خلالها أن الدولة التي تستطیع  ،"المطلقة

نتاج هذه إوبالتالي تكون قادرة على التخصص في  ،نتاج تتمتع بمیزة مطلقة على غیرهاالعمل المستخدمة في الإ

وأثبت أنه یكفي بأن تتمیز الدولة بمیزة نسبیة ولیست  ،"النسبیة المیزة"بنظریة " ریكاردو" في حین جاء ،السلعة

ختلاف التكالیف النسبیة دون المحاولة اعتمادا على امطلقة على غیرها من أجل قیام التجارة الدولیة بین الدول 

  .1ختلاففي البحث عن أسباب هذا الا

نظریات أخرى لتعوض هذا النقص وفي مقدمة هذه النظریات جاءت  إلى أنقتصادي ستمر الفكر الااو 

ن إوحسب ما قدمه ف، لیه الفضل في صیاغة أسباب قیام التجارة الدولیة بین الدولإالذي یرجع " أولین"نظریة 

 ،وذات التكلفة النسبیة الأقل نتاج الوفیرنتاجها عنصر الإإكل دولة سوف تصدر السلعة التي تستخدم في 

ونتیجة  ،المرتفعة وكلفته النسبیةنتاجها بسبب قلته وندرته لإنتاج اللازم تمتلك عنصر الإ وتستورد السلعة التي لا

نتاجیة الفرق المطلق الذي كان سائدا قبل قیام التجارة في أسعار الموارد الإ ینخفضلقیام التجارة سوف 

عتمادها على انتقاد بسبب لى الاإ" أولین"ساهمات ولكن كغیرها من النظریات تعرضت م ،المتجانسة بین الدول

حالة التوازن بعد التحلیل الساكن ولیس المتحرك في المقارنة بین حالة التوازن في الاقتصاد قبل قیام التجارة و 

 ،لى أخرىإنتقال من حالة توازن لى الاإالتي تؤدي  الكیفیةعتماد عامل الوقت و الى إبدون النظر  ،قیام التجارة

قتصادي ظهرت نظریات عدیدة أخرى والتي ساهمت بدورها في تفسیر أسباب قیام التجارة ومع تطور الفكر الا

عتمد فیها على الطلب مستخدما التحلیل الحركي اوالتي " لیندر"بین الدول ومن أهمها المساهمة التي قدمها 

ع بغض النظر سواء كان لأغراض وجود طلب محلي على السلحیث یرى بأن  ،الدینامیكي للتجارة الدولیة

كما ، روریا ولیس كافیا لتكون هذه السلع صادرات محتملةضتبر شرطا عستثمار یستهلاك أو لأغراض الاالا

 فتراضه الأساسي حول وجود الطلب المحلي من خلال المعلومات المتوفرة بظروف السوق المحليا" لیندر"یدعم 

من خلال هذا التتبع للتطور  .2حیث تكون أكبر من مثیلاتها الخاصة بظروف السوق الخارجي ،حاطة بهاوالإ

قامت بتكمیل ومساهمات أخرى  نظریاتیتضح أن هناك  دولیة،ادي الخاص بنظریات التجارة الصقتالفكري الا

 یوجد هناك من النظریات ما قتصادیة الكلاسیكیة وبالتالي تبقى الحقیقة القائمة أنه لاما بدأت فیه المدرسة الا
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یفسر أسباب قیام التجارة الدولیة بشكل كامل ومطلق للتطبیق على مستوى جمیع السلع والخدمات وفي كل 

  . 1ولكن تبقى هذه النظریات جهودا فكریة تكمل بعضها البعض ،الأوقات

  :ویق الدولي والتس التجارة الدولیةختلاف بین یمكن تحدید أوجه التشابه والامن خلال ما سبق 

 :هيیتفقان في ثلاث نواحي و : بین التجارة الدولیة والتسویق الدولي أوجه التشابه: الفرع الأول

قتصادي من افي تحقیق أكبر عائد التسویق الدولي و یكمن هدف التجارة الدولیة  :من حیث هدف النشاط: أولا

ناتجة عن نشاط سواء كانت عوائد نقدیة ناتجة عن نشاط التصدیر أو عوائد مادیة ونوعیة  ،تلك الأنشطة

  ؛ستیرادالا

ادل من بعلى تحقیق أهداف التالتسویق الدولي و عمل كل من التجارة الدولیة ت :من حیث مجال النشاط: ثانیا

ستیراد في الأساس الا وهذا معناه أن مجال كل منهما هو ،ستیراد والتصدیر للسلع والخدماتخلال عملیتي الا

  ؛والتصدیر عبر الحدود الجغرافیة

دولة لأخرى ن عملیات التبادل التجاري تتمثل في تداول السلع والخدمات من إ :من حیث موضوع النشاط: ثالثا

 التجارة الدولیةمن هي موضوع النشاط الذي یجمع بین كل ) المتطورة وغیر المتطورة(أي أن السلع والخدمات 

 . 2والتسویق الدولي

  :الموجودة هي أهم الفروق: بین التجارة الدولیة والتسویق الدولي أوجه الاختلاف :الفرع الثاني

 ،كدراسة الأسواق والتنبؤ بالمبیعات ،شأنه شأن التسویق المحلي یقوم التسویق الدولي على أسس علمیة :أولا

دارة إبقة من طرف لى غیر ذلك من التقنیات المطإكذلك القیام بعملیات البحث والتطویر و  بتقدیر حجم الطل

 .ختلاف الدول التي تمارس التسویق الدولي اتختلف ب وكل هذه الأسس لا ،التسویق

  .تقوم على أساس المصالح القومیة لكل دولة تشارك كطرف فیه التجارة الدولیة في حین 

 ،مكانیاتها وقدراتها بدقةإوتحدید  ل أساسا في بحوث التسویق الدولیة،ن مكونات التسویق الدولي تتمثإ :ثانیا

حجم التعامل المتوقع مع الأسواق  من خلالهاتراعي  ،وذلك لوضع خطط وبرامج للتعامل مع تلك الأسواق

 اأم .ومستوى المنافسة في السوق التصدیري والمكانة التنافسیة المتوقعة للسلعة أو الخدمة المراد تصدیرها

بین تفاقیات والعقود المبرمة جراءات التفصیلیة التي تتمثل في الامكونات التجارة الدولیة فتتمثل أساسا في الإ

وهي العناصر  ،وكذا القوانین واللوائح التي تحكم أنشطتها في كل دولة ،التبادل الدوليأطراف الدول القائمة ب

  .نجاز الأهداف المحددة للتبادل الدولي ضمانات لإال مثلالتي ت
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وهذا راجع أساسا ثار المترتبة عن التجارة الدولیة، ثار المترتبة على التسویق الدولي تختلف عن الآن الآإ :لثاثا

 دذلك فقلو  ،ستیراد والتصدیر قبل التعامل معهامكانات أسوق الاإ التسویق الدولي على بحوث السوق و  عتمادالى إ

وذلك من  ،بعض المجتمعاتل یةستهلاكالانماط الأفي  تتغییرا ةل الطویلاجعلى التسویق الدولي في الآیترتب 

أو تغییر بعض المفاهیم  ،المجتمعخر سائد في هذا آستهلاكي محل نمط احلال نمط خلال دراسة مخططات لإ

قتصادیة التي ثار النقدیة والاثار الناجمة عن التجارة الدولیة فهي تتمثل بشكل مباشر في الآالآ اأم .الثقافیة

ثار السیاسیة على لى الآإضافة بالإ ،تظهر على میزان المدفوعات والمیزان التجاري لكل دولةالتي تخلفها و 

  .  1قتصادیةقات التبعیة الاوعلا العلاقات التكاملیة

  الدولیة الأسواق: الثانيالمبحث 

تلجأ معظم المنظمات الدولیة التي تحتل مكانة  لهذا سرعة التغییرلظروف الحالیة بالدینامیكیة و ا میزتت  

  .، وتبني توجهات جدیدة بشأن مجالات أعمالها تجاهاتها الحالیةالى تغییر إعمالها متمیزة في أ

التسویق الدولي  وليئلمسالتي تقدمها  هامةنظرا للمعلومات ال أساسیاالدولیة دورا  الأسواقدراسة  لعبتو 

ه ذلى هإشكل الدخول توقیت و ختیار اكقرار  ،زمةالقرارات اللا تخاذاو البرامج إعداد ستراتیجیات و الإ صیاغةل

  . الأخرىوغیرها من القرارات  الأسواق

  خصائصهو تعریف السوق الدولي : الأولالمطلب 

دراسة ف، ه القاعدةذیخرج عن ه الدولي لاوالتسویق  ،كل إجراء تسویقي معرفة دقیقة للأسواقیتطلب 

دخول  أسلوبختیار ان أو  ،الكامنة وربحیة كل سوق للإمكانیاتیفترض تقییم مستمر ختیار الأسواق الدولیة او 

 ،نظمة وقوانین الدول المستهدفةأالتجاریة وطبیعة المنافسة و  الأعرافعلى  أساساختیار الشركاء یعتمد او  الأسواق

سوق ما، لابد من توافر معلومات كافیة  فيمرغوبة ) سلع وخدمات(من تقدیم منتجات  نظمةتمكن المتوحتى 

، كما یجب على تجاته المنذالمستهدفین وعاداتهم والخدمات التي ینتظرونها من هالمستهلكین ودقیقة عن سلوك 

 وتنفیذوضع  أثناءعتبار خصوصیات كل سوق ومتغیرات البیئة الدولیة بعین الا ذخأأن یالتسویق الدولي  ولئمس

التسویق الدولي بالمعلومات  مسئولالدولیة دورا أساسیا في إمداد  الأسواقلك تلعب دراسة ذل سیاساته التسویقیة،

المنافسة الدولیة في أسواق تتمیز حدة وخاصة مع تزاید  ،عالة للتسویق الدوليعداد البرامج الفلإ الحیویة اللازمة

جتماعي قتصادي والاوالواقع الا ،2كبر نصیب ممكنأبرى الحصول على بالدینامیكیة وتحاول فیها المنظمات الك

ما بین  تتجاوز النطاق الداخلي وترتبط في )ثقافیةو  سیاسیةو  قتصادیةا(خارجیة  وجود علاقات أیضایفترض 

ا ذإ و  ،عتماد المتبادلوتكون شبكة من العلاقات الخارجیة الدولیة وحالة من الا ،خرالبعض الآو الدول بعضها 
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نتاج والإ المبادلات )جهاز الثمن( لیاتهآتنظم قوى السوق الداخلي و  )النظام الرأسمالي(كان في النظام الداخلي 

توفر سوق دولي وجهاز  یقوم علىیضا نظام دولي أطار العلاقات الدولیة هناك إنه في إف ،والتوزیع في المجتمع

ستثمار وما یتعلق بهما او العناصر المقیمة بها من تجارة وخدمات و أثمان بحكم المبادلات بین الدول دولي للأ

 ة السوق تمثلطقومن ،1)النظام الرأسمالي العالمي( وتحدید قیمتها التبادلیة الدولیةمن تخصیص وتوزیع الموارد 

، 2 منها والتي تكون متشابهة أو مشتركة الخصائص السوسیولوجیة أجزاء وأالتجمع الجغرافي لعدد من الدول 

 :ا یمكن تعریف السوق كما یليذلهو 

ورغبة في  للإنفاق دو قونلإشباع اعندهم حاجات تتطلب  أفرادعبارة عن :" نهأبالسوق   Stantonیعرف - 

  ."  نفاقالإ

 ،حاجاتأفراد لهم  :عتبار عند دراسة سوق سلعة معینة وهيخدها في الاألك هناك ثلاث عوامل یجب ذوعلى 

  .3هم قوة شرائیة وسلوك في الشراءولدی

  .4 " مة في منطقة معینة وبیئة معینةو لخدألتقاء العرض والطلب لسلعة امكان " :وهو كذلك - 

  ."یمثل مجموعة المنتجات وثیقة الصلة  ":منظور العرض بأنه: من كما یعني - 

  .5"  أو المستهلكین لفئة منتج معین یمثل مجموعة من الأفراد المهتمین ":ومن منظور الطلب            

ات والرغبات من الحالیین والمحتملین القادرین أو الراغبین في التبادل لتلبیة الحاج زبائنكل ال ":ویعرف بأنه - 

  .6 " خلال منتج معین

  .وعلیه یمكن القول بأن السوق هو مكان التقاء كل من البائع والمشتري للقیام بعملیة التبادل 

 الخدمات، التجارة،(عناصر أساسیة تتمثل في موضوع السوق  هالسوق الدولي كأي سوق لعتبر یو 

السوق  والأطراف المتعاملة في )المدفوعات الدولیة(وما یتعلق بها من تسویات ) نقل التكنولوجیا ستثمار،الا

ووظائف وأهداف السوق من تخصیص وتوزیع ) المشروعات متعددة الجنسیاتو المشروعات الوطنیة  الدولة،(

 ،تنظیمات السوقجتماعیة وأشكال و قتصادیة والاوتحقیق الرفاهیة الا ،المواد والمنتجات على المستوى العالمي

السوق الداخلي وقد تختلف عنها في بعض الأحیان نظرا للمستوى  ه العناصر وغیرها قد تقترب من عناصرذه

  . 7)المستوى الدولي( ه العلاقاتذالذي تجري علیه ه
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) دولأفراد و (من الأطراف المتعاملة  تكون من عدد كبیری هسوق تنافسي لأن والسوق الدولي أساسا هو 

التنافس یبدو بصورة واضحة من و . الخدماتوالتكنولوجیا و المتلقین لرؤوس الأموال و ستوردة سواء المصدرة أو الم

التجدید، حیث و رفع الإنتاجیة صاد في تحقیق الجودة والكفاءة و رغبة كل اقتلال تقلبات الأسعار وانخفاضها و خ

التفوق في السوق على ا السیطرة و تحاول كل دولة أو مشروع أو منظمة أن تتمتع بممیزات خاصة تحقق له

والأسعار الفاعلیة أو الإدارة المتقدمة أو الجودة التكنولوجیا أو من حیث الأداء و  ء من حیثمنافسیها سوا

ن في الانجاز أو القدرات التسویقیة أو حتى السمعة وتنفیذ العقود بحسن نیة أو انخفاض التكالیف أو توفیر الزمو 

   .أولویاته و احتیاجاته كل بلد و ها من الأمور بحسب ظروف الائتمانیة أو غیر التسهیلات تقدیم التمویل و 

العرض والطلب في تقلبات ال الناتجة عنخاطر ینجم عن العمل في الأسواق الدولیة مجموعة من المو 

  :تعدد هذه المخاطر یعود إلى الأسباب التالیةوالأسعار، و 

 نوعیة المشروعات؛حجم السوق من حیث حجم الأعمال وقیمتها و  اتساع 

 المنتجات؛التكنولوجي الرهیب في المعدات و  التطور 

  القوة الشرائیة؛تقلبات الطلب و 

 تحركات الاستثمارات؛ 

  الضمانات؛تنافس الدول في تقدیم الحوافز و 

  مثل تغیرات أسعار القمح أو القطن نتیجة التقلبات (الظروف الطبیعیة في بعض المناطق الجغرافیة

 ) .الطبیعیة في الاقتصاد الأمریكي

أهم الأسباب لمثل هذه  المعلومات من نقصقدرات التكنولوجیة و اختلاف الوعموما فإن البعد الجغرافي و 

ضا من توافر لا بد أیوالدولي، و فالمعلوماتیة هي جزء هام من اقتصادیات السوق الداخلي . التقلباتالمخاطر و 

  . 1المعاملات الدولیةضمانات شركات التأمین كعناصر رئیسیة في نمو الضمانات المصرفیة و 

، حیث تقوم د الأسواق ذات الأولویةتحدأن فالمنظمة التي ترغب في توسیع نشاطها دولیا یجب في البدایة 

تؤدي إلى  قرارات متسرعة وبدیهیة لا ذتخاالتجنب  للحصول على المعلومات اللازمةبدراسة موجزة عن السوق 

، اللازم ختیارات وتحدید المزیج التسویقيالتحقق من صحة الا تساعد على كثیرةبحاث السوق الأن لأ نجاحها،

  :ستخدام المعلومات التي یتم جمعها لتصنیف البلدان وفقا لثلاث معاییراویتم 

 ؛الوصول للسوق  

 ؛السوق إمكانیات  

                                                           
رسالة دكتوراه، تخصص تسویق، جامعة سانت كلمنتس، العملیة التسویقیة بین الاستجابة لمتطلبات السوق والعوائق الكامنة، جمال محمد البرازي،  -1

  . 165-163: ، ص ص2009/2008سوریا، 
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  من السوق أ أوسلامة.  

  :یلي ماعتمادا على اختیار وتقوم المنظمة بالا، 1ا التصنیف على نوعیة المعلوماتذهیعتمد 

  ؛)لخا... مكانیات الإ ،التكالیف(هداف المنظمة أتحدید 

  ؛ن تستجیب للمعاییر السابقةأتحدید قائمة الدول التي یمكن 

 ؛الموجودة في هذه الدول جمع معلومات خاصة بالبیئة والفرص التجاریة 

 2مفاتیح النجاحالبحث عن لعوامل الداخلیة و اتشخیص ب القیام . 

أجزاء أو  أن یكون لهم بعدا دولیا بحیث ینظرون إلى العالم على أنه عبارة عن فمدراء التسویق یجب

  :كذلك أجزاء السوق مما یساعد على ما یليیم السوق أو الأسواق المستهدفة و تقیاقتطاعات لسوق واحد، و 

  تحدید حاجات الزبون الدولي؛اكتشاف و  

  رغبات الزبون الدولي؛إشباع حاجات و 

  تقدیمها في التوقیت المناسب؛لسوق و لدرة على إدخالها قع وجود مابتكار منتجات جدیدة 

  التفوق على المنافسین من داخل الدولة أو الدولة المضیفة؛مواجهة المنافسة و 

 تنسیق عناصر المزیج التسویقي؛ 

  على المستوى الدولي؛إدراك القیود البیئیة فهم و 

  بالأسواق الدولیة المؤثرة على الأعمال بشكل عام سواء الضوابط الحكومیة القدرة على فهم الإجراءات و

 ما تعلق منها بالدخول إلى السوق أو ممارسة العمل التسویقي داخله؛

 غیرها من ایة البیئة و حمة تتضمن الاستماع لرأي العملاء ومهارات الاتصال و تنمیة ثقافة تسویقی

  . 3التي تعد أساسیة لنجاح التسویق الدوليالعناصر و 

 ومراحل الانتقال إلیها  دوافع التوجه نحو الأسواق الدولیة: ب الثانيالمطل

للتوجه للعمل في الأسواق الدولیة مجموعة من العوامل والتي تختلف باختلاف محیط وطبیعة یدفع المنظمة 

  :ما یلي والتي سنبینها فيكل منظمة، كما أن عملیة التدویل تمر بعدة مراحل 

 

 

                                                           
1   - Pasco Carime,  Commerce international,  6éme édition, Dunod, Paris, France, 2006, P: 07 . 
2 -Weiss Eric,  Commerce international cours et étude de cas corrigées,  Ellipses, Paris,  France, 2008, P: 23 . 

دراسة على المطاعم : إستراتیجیة تطویر السوق في المطاعم السریعة من خلال نظام الامتیازاتأسعد حماد أبو رمان، محمد بن دلیم القحطاني،  -3

  . 423: ، ص2003أكتوبر  8 – 6التسویق في الوطن العربي الفرص والتحدیات، الدوحة، قطر، : الملتقى العربي الثاني حولالعاملة في مدینة عمان، 
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  التوجه نحو الأسواق الدولیةدوافع : الفرع الأول

یستطیع ا كان سوقها المحلي ذإالبقاء في أعمالها على المستوى المحلي خاصة  سابقاالمنظمات  تفضل

ة یبیئالتغیرات التجنبها التفاعل مع  بالإضافة إلى ،الكافیة والأرباحویحقق لها العوائد  إنتاجها حجم عابیستا

 . سواء كان من الجوانب القانونیة أو السیاسیة التأكدسریعة ومواجهة حالات كثیرة من عدم ال

 اذإ :"هيو نطلاقا من مقولة مركزیة او  ،حالیاأصبح بشكل مختلف  لكنها القول كان مقبولا في السابق ذه

لك العمل وبأقل كلفة ذنجاز إقادرة على  الأخرى منظماتن غیرها من الإوبشكل صحیح ف الآنلم تعمل المنظمة 

 . 1 " وأسرع وقت

  :التالیةفي النقاط  مهاظمعیمكن حصر  ذإ ،الدولیة للتوجه نحو الخارج منظماتتدفع ال أسبابا هناك عدة ذله

النمو من وراء عملیاتها ربح وضمان الاستقرار و  كبرقیق أمعظم المنظمات لتح ترغب: النموالربح و  :أولا

الأرباح تستطیع المنظمات الاستمرار في  تحقیقالتجاریة سواء في السوق المحلي أو السوق الدولي، فمن خلال 

تنفیذ  بالمخاطر في كبیرةرباح یرتبط بنسبة أقصى الأتوقع الحصول على أخرى، و  تحقق أهدافو عملیاتها 

السیاسیة و  كالظروف الاقتصادیةتتمثل هذه المخاطر في العوامل البیئیة المحیطة عملیات التسویق الدولي، و 

رغبتها ومدى قدرتها و مدى إدراك هذه المخاطر یعتمد على رؤیة الإدارة العلیا للمنظمة، و غیرها، یة و الاجتماعو 

إلى الحد الذي  في التغلب على هذه المخاطر، فقد تستطیع المنظمة تحدید نسبة من العائد على الاستثمار

كذلك العمل في أكثر من سوق واحد قد یعوضها عن الخسائر التي یعوضها في مواجهة هذه المخاطر، و 

  ؛تتعرض لها عند تركیزها على العمل في سوق واحد

تحقق  تستطیع المنظمة من خلال تعاملها مع أسواق دولیة أن: الإنتاجتحقیق استقرار في حجم المبیعات و  :ثنیا

فبعض المنظمات یمكن أن تتغلب على  ،هذا عن طریق التصدیر مثلاحجم المبیعات و الإنتاج و استقرار في 

المنظمات للتغلب على یساعد تنوع في الأسواق الهذا ، و تذبذب الطلب الحاصل على منتجاتها في السوق المحلي

  ؛2من سوق واحدهذا من خلال عملها في أكثر غیرات التي قد تحدث في سوق ما، و الت

لى مرحلة إخیرة سواقها المحلیة ووصول هذه الألأالمنظمات  شباعإعند : المحلیة الأسواق جضنو  تشبع :ثالثا

  ؛تهااقتصادیاحیث یوجد نمو سكاني ونمو في  أخرىجدیدة في دول  أسواقعن المنظمات بالبحث  متقو  ،النضج

 ؛3المحلیة الأسواقبالمقارنة مع  الأجنبیة الأسواقالنمو السریع الحاصل في  :رابعا

                                                           
  .  276:ص ، 2006ردن،عمان، الأ دار الیازوري العلمیة للنشر والتوزیع، ،أسس ومفاهیم معاصرة: التسویق ثامر البكري، -1
 ، 2013، الطبعة الأولى، الشركة العربیة المتحدة للتسویق والتوریدات، القاهرة، مصر، التسویق الدوليهاني حامد الضمور، أحمد محمود زامل،  -2

  . 19: ص
  .  278:ص ،2007الأردن،، الطبعة الثانیة، دار الحامد للنشر والتوزیع، عمان، مدخل كمي وتحلیلي: إستراتیجیات التسویقمحمود جاسم الصمیدعي،  -3
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ها موسمیا مما یجبر المنظمة یالخدمات یكون الطلب علبعض المنتجات و : موسمیة السوق المحلي :خامسا

  ؛1على البحث عن أسواق دولیة لتعدیل التذبذبات الموسمیة

تاجیة غیر المستغلة في الإنإن الرغبة لاستخدام الطاقة : إیجاد منافذ لتصریف الطاقة الإنتاجیة الزائدة :سادسا

السوق المحلي قد تحفز المنظمة للعمل في التجارة الدولیة لتحقیق الاستخدام الأمثل الفائضة عن حاجة الموارد و 

معدات غیر مستخدمة أو موارد مالیة أو أید ة قد تكون ناتجة عن وجود أجهزة و فالطاقة الإنتاجیة الزائدلمواردها، 

ي إلى زیادة كبیرة في التكالیف ل المطلوب، فاستغلال الطاقة الإنتاجیة الزائدة لن یؤدعاملة غیر مستغلة بالشك

إنما سیساعد على تخفیض تكالیف الإنتاج، فتحقیق اقتصادیات الحجم سیرفع المستوى التنافسي للمنظمة لیس و 

   ذات تكلفة أقل؛خدمات و ذلك عن طریق تقدیم سلع وإنما في السوق الدولي كذلك، و  فقط في السوق المحلي

 نطلاق أو الظهورالا: كما هو معروف فإن المنتج یمر بعدة مراحل في حیاته: تمدید دورة حیاة المنتج :سابعا

إیجاد بفقبل أن یصل المنتج إلى مرحلة الانحدار في السوق المحلي تقوم المنظمة التدهور، النضج و و  مونالو 

  في تلك الأسواق؛هذا لكسب دورة حیاة جدیدة أسواق جدیدة له، و 

جاذبیة هذه الفرص، و توفر فرص تسویقیة في الأسواق الدولیة  توقعإن : استغلال الفرص الموجودة دولیا :ثامنا

أن استغلال الفرص  كما، هذه الأسواقلعمل في الاستغلالها من خلال قد تكون حافزا قویا یدفع المنظمة 

التسویقیة في الأسواق الدولیة یعتمد على مدى قدرة المنظمة على توفیر الموارد الضروریة للاستفادة من هذه 

  ؛2الفرص

نتیجة  كبرأتمثل سوقا  المشتركة التيو  الأوروبیةعلى سبیل المثال السوق : التجاریة التفصیلیةالترتیبات  :تاسعا

  .    3 ه المجموعةذدول أخرى من خارج هه المجموعة و ذلك الترتیبات بین هذبین الدول الأعضاء وك الترتیبات

موطن  نفس من ما كانوا أساسا اذإوبخاصة  دولیةال الأسواقالمستهلكین في  رغباتحاجات و لستجابة الا :عاشرا

  ؛4للوطن یمثل تعاملهم معها بمثابة ولاءالمنظمة و 

العاملة  الأیديستفادة من رخص بالا هذالتعویض التكالیف و  ذلكو : الأجنبي الإنتاجستخدام ا :حادي عشر

 ؛الطاقةو  الأولیةالمواد و 

 أمریكیةمصانع  أوقیام الیابان بشراء منظمات : مثلا :الإداریةالحصول على التكنولوجیا والمعرفة  :ثاني عشر

 العربیة تعاني من سوء تمویلها للمشاریع العلمیة، حیث أن الدول )R&d( فاق علىنا الغرض وتوفیر الإذله

                                                           
 مجلة أداء المؤسسات الجزائریة، تدویل المؤسسات الصغیرة والمتوسطة الجزائریة بین فرص النجاح ومخاطر الفشل، شوقي جباري، حمزة العوادي،  -1

  . 107: ، ص2013، 04العدد 
  . 20، 19: ص ص ،مرجع سبق ذكره هاني حامد الضمور، أحمد محمود زامل، -2
  .  278:ص ،مرجع سبق ذكره محمود جاسم الصمیدعي،  3
 . 277  ، 276:، ص صذكره ثامر البكري، مرجع سبق -4
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 الهمهمإ ستغلال أصحاب المهارات العلمیة و الى سوء إ ةضاف، بالإالتطویر بما فیه الكفایةللبحث و  وعدم تشجیعها

 ؛1الأمر الذي شجع على هجرة الأدمغة

 قتصادالاركود في فترات  أرباحبغرض الحصول على مبیعات مستقرة و هذا و  :التنویع الجغرافي :ثالث عشر

  ؛الوطني حیث هناك نمو في الخارج

یلعب دورا بأنه همیة لدى الزبائن نطباع بالأو خلق الاأهمیة براز الألإ :دارة العلیاتساع رغبات الإا :رابع عشر

  ؛كبر في السوقأ

  ؛2دوليلسوق الإلى اي قرار للدخول أیعد عاملا رئیسیا في  حیث: ستقرار السیاسيالا :خامس عشر

لعدید لالأم  منظماتستیراد الاعن طریق  ذلكو : ستفادة من التكامل الصناعي فیما بین الدولالا :سادس عشر

راد شركات صناعة یستا: ف الإنتاج فیها منخفضة نسبیا مثلمن مكونات منتجاتها من دول أخرى تكون تكالی

  ؛الآسیویةالسیارات والحاسبات في أمریكا وأوروبا بعض الأجزاء من الدول 

فعندما تتعامل المنظمة مع سوق واحد  :تقلیل المخاطر الناجمة عن التقلبات السعریة السائدة :سابع عشر

بینما في حال تعامل المنظمة الدولیة مع عدة  ،خسارة كبیرةل تتعرضنها إنخفاض كبیر في الأسعار فاوحصل 

رتفاع أو ثبات السعر في أسواق أخرى بسبب ان هبوط الأسعار في أحد الأسواق قد یقابله إف دولیةأسواق 

 ؛قتصادي في هذا البلد مقابل الكساد الذي ساد في السوق الأولنتعاش الازدهار أو الاالا

عتمادها في مستورداتها على امن خلال  :ستمرار تدفق المستلزمات المادیة للمنظمةاضمان  :ثامن عشر

ر على رسال الدفعة التوریدیة من المواد لا یؤثإطراف وتأخره في خلال أحد الأإمجموعة من الموردین بحیث أن 

مكانیة إوهذا أیضا یتیح  ،خر یقوم بتورید نفس المادة عند اللزومآأكثر في بلد  وأ سیر العمل نظرا لوجود مورد

على الشراء ولیة في عدة أسواق ما بین حالتي الرخاء والكساد والعمل ستفادة من التقلبات السعریة للمواد الأالا

 . 3من السوق ذي السعر الأقل

د على رفع مستوى إدارة الأفراد بالإضافة إلى الفوائد السابقة، فإن العمل في الأسواق الدولیة یساع

اكتشاف أسالیب تسویقیة جدیدة، مما یؤدي المنظمة، كما یساعد على تخطیط وتطویر المنتجات و  التسویق فيو 

المدراء على  ساعدفنجاح المنظمة في معالجة المشاكل التسویقیة في دول مختلفة یإلى رفع مستواها التنافسي، 

  . 4أسالیب متنوعة صممت لمعالجة ظروف مختلفةأفكار جدیدة و  اكتساب

                                                           
  . 65 :صدت، ، 05فریقیا، العدد إقتصادیات شمال الة جم، )2004 – 2000(أداء التجارة الخارجیة العربیة والبیئیة كبیر سمیة،  -1
  .  279:ص ،ذكرهمحمود جاسم محمد الصمیدعي، مرجع سبق  -2
  . 37، 36: ص ص، 2007، الطبعة الأولى، دار رسلان للطباعة والنشر والتوزیع، دمشق، سوریا، دارة الأعمال الدولیةإعلي ابراهیم الخضر،  -3
  . 20: ص ،مرجع سبق ذكره هاني حامد الضمور، أحمد محمود زامل، -4
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 مراحل الانتقال إلى الأسواق الدولیة : الفرع الثاني

منظمات تفضل العمل في  عملیا هناك درجات متفاوتة من ناحیة الاهتمام بغزو الأسواق الدولیة، فهناك

ن المنظمات التي ترغب في تطویر في المقابل هناك العدید ملمحلیة لما تمتاز به من بساطة، و الأسواق ا

في هذا الإطار فإن المنظمات التي تتخذ قرار العمل في الأسواق منتجاتها خارج الحدود الوطنیة، و اختبار و 

 :الدولیة تمر عادة بالمراحل التالیة

  مراحل الانتقال إلى الأسواق الدولیة): I.02( شكل رقم

 -   

  

  

  

  

  

  

  

  

  

  

  

 

الملتقى الوطني   ،فرنسادراسة حالة الجزائر و : میة في تدویل المؤسسات الصغیرة والمتوسطةدور الهیئات الحكو عبد االله بلوناس، دوار إبراهیم،  :المصدر

ورقلة،  ،الاقتصادیة والتجاریة وعلوم التسییر، جامعة قصدي مرباحإستراتیجیة التنظیم ومرافقة المؤسسات الصغیرة والمتوسطة في الجزائر، كلیة العلوم : حول

 . 04: ص، 2012أفریل  19/18

  :من خلال الشكل السابق یمكن حصر أهم المراحل في النقاط التالیة

نتیجة  ليدرجة اهتمام ضعیفة من قبل المنظمات المعنیة بالأسواق الدولیة، مكتفیة بتغطیة السوق المح :أولا

  للطلب المتزاید على السلعة؛

 هتمام فقط بالسوق المحليالا

 تتلقى المنظمة طلبیة التصدیر، ولا تبحث عن طلبیات أخرى

 )لتصدیر اتقوم بعملیة ( تقوم المنظمة بتلبیة تلك الطلبیة 

 تقوم المنظمة بالتصدیر للدول القریبة جغرافیا

 خبرة المنظمة في مجال العمل الدوليتتزاید 

ظمة تلك الدول القریبة جغرافیا تتخطى المن

 تنتقل إلى دول أخرىوثقافیا و 

: تنتقل المنظمة من التصدیر إلى أشكال أخرى

 دارةعقود الامتیاز، عقود الإ ،التراخیص

 تنتقل المنظمة من التدویل إلى العالمیة

 العالمیة إلى العولمة تنتقل المنظمة من
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لأسواق المستهدفة، الأمر الذي لالسلع التي لم یتم تصریفها  فيمعاناة بعض المنظمات من وجود فائض  :ثانیا

أو التجزئة تجار الجملة ( یدفعها لمحاولة تصریفها في بعض الأسواق الدولیة من خلال بعض المنافذ التوزیعیة 

 ؛1شكل طلبیات فيو ) الخ ...أو الوكلاء

نظرا للتزاید المستمر في الفائض من السلع المنتجة من قبل المنظمات المعنیة، تبدأ إدارة المنظمات  :ثالثا

كفاءة ى الدول المتقاربة معها ثقافیا واقتصادیا مما یكسبها خبرة و بالتفكیر جدیا في التصدیر التجریبي لإحد

  بالتصدیر لهذه الدول؛ 

في هذه المرحلة من مراحل الاهتمام بالأسواق الدولیة، تبدأ المنظمات المعنیة بدخول أسواق دولیة عن  :رابعا

ضمن تعاقدات أو ترتیبات تأخذ شكل معتمدین لمنظمات أجنبیة أخرى، و  طریق وسطاء محلیین أو خارجیین

رض إجراء تعدیلات مناسبة في المزیج الالتزام والارتباط بتلك الأسواق التي سیتم التصدیر إلیها، الأمر الذي یف

توقعات الدولیة بما یتناسب مع أذواق وإمكانات و  التسویقي على السلع التي سیجري تصدیرها للأسواق

 المستهلكین في تلك الأسواق الدولیة المستهدفة؛

تدرك المنظمة أشكالا مختلفة للتواجد في الأسواق الدولیة لتدعمها أكثر، كمنح تراخیص لجهات دولیة  :خامسا

المنظمة الأم بعائد التراخیص، وغالبا ما  لإنتاج بعض السلع لدیها في الأسواق الدولیة التابعة لها مع اكتفاء

للازمة لتلك المنظمات تقدیم الخبرات او سویقیة الاتفاقیات بترتیبات لتصدیر المهارات التتقترن تلك التعاقدات و 

 خاصة في المراحل الأولى من التعامل بینهما؛المضیفة و 

التصدیر لبعض الأسواق الدولیة الإدارة العلیا بأهمیة الإنتاج و في هذه المرحلة الأخیرة، تتزاید قناعة  :سادسا

لعمل الفعلي بالتعامل مع تلك الأسواق المستهدفة بالتالي یبدأ اواقا مربحة للسلع التي تطرحها، و باعتبارها أس

 الأسواقتحدید نمط دخول : بأبعاد عالمیة تتمثل مثلا فيستراتیجیتها التسویقیة العامة و خارجیا كجزء هام من إ

القیام بتحركات تنافسیة على نطاق یة، تطویر برامج تسویقیة كونیة و خدمات عالمالدولیة، تصمیم منتجات و 

  . 2عالمي

  

  

                                                           
رسالة ، -قالمة –دراسة حالة مؤسسة عمر بن عمر : التسویق الدولي ودوره في تفعیل عملیة التصدیر خارج قطاع المحروقاتبن عریبة مونیة،  -1

  . 54: ، ص2015/2014 سكرة،بجامعة محمد خیضر، ، تخصص تجارة دولیة ،)ل م د ( دكتوراه الطور الثالث 
  . 05، 04: عبد االله بلوناس، دوار إبراهیم، مرجع سبق ذكره، ص ص -2
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  سواق الدولیةختیار الأاتقییم و : المطلب الثالث

، وتعتبر هذه خیرةهذه الأختیار الى الأسواق الدولیة تأتي مرحلة تقییم و إذ المنظمة قرار الدخول اتخا بعد

ستراتیجیة وكذلك نوعیة الإلى الأسواق الدولیة إالدخول  سالیبختیار أاكقرار  ،المرحلة أساس القرارات اللاحقة

   .وغیرها من القرارات المهمة التي یجب أن تتخذها المنظمة ... الدولیة  التسویقیة

 ختیار الأسواق الدولیةامفهوم عملیة تقییم و : الفرع الأول

  .ختیار والتوجیه الا: ستراتیجیة التسویق الدولیة بنوعین من القراراتإیرتبط بناء 

كثر جاذبیة حسب سواق الأختیار الأاالتسویقیة التي تنتهي بعملیة لتقییم الفرص  ":نهاأختیار بتعرف عملیة الاو 

حتیاجات السوق احیث تتطلب هذه العملیة تقییم مدى ملائمة  ،" ستغلالهااعلى مكانیات وقدرات المنظمة إ

ختیار ان عملیة أكما  ،و على تغییر السوق لصالحهاأحتیاجات المتوقعة وقدرات المنظمة على تلبیة هذه الا

مكانیاتها إ یضا تتضمن مهارات المنظمة و أخرى أعتبارات ابل على  بحثهسس تسویقیة أعلى  تقف فقط السوق لا

  .ستراتیجي كلي إضمن محتوى أن توضع ختیار السوق اعملیة هدافها وتتطلب أو 

ختیار السوق وهو قرار استراتیجیة التسویق الدولیة یتصل مباشرة بقرار إخر الذي یرتبط بوالقرار الآ

ستراتیجیة التي تبحث عنها المنظمة لمكانتها في السوق هي الإ ما: بمعنى آخر ،ق الدولیةاسو إلى الأ التوجه

ن العوامل التي وذلك لأ ،ختیار السوقانفصل عملیا عن قرار ی هذا القرار لا، ؟ أم الهدم ،البقاءالبناء و  :دوليال

ن قرار إعلاوة على ذلك ف ،ذلك السوق إلىلى قرار توجه المنظمة إتحدد مدى جاذبیة الدول تعود بشكل مباشر 

ستراتیجیة الهدم یعني إن قرار أفي حین  ،ضافیةإ دولیةسواق أختیار الى إستراتیجیة البناء غالبا ما یؤدي إ

  .1و كلهاأسواق الدولیة الخروج من بعض الأ

، فطبیعة تركیبة التوزیع كیفیة خدمتهاقد تؤثر على قرار نوعیة الأسواق المستهدفة وكذلك طبیعة و 

السیاسات الحكومیة المتعلقة أیضا بالتبادل و ..) البنوك، النقل، التخزین( ة توفر البنیة التحتیة التجاریو التسویقي 

كما أن طبیعة . خدمتها تسویقیا التجاري في دولة ما لا تؤثر فقط على قرار اختیار هذه الأسواق بل في كیفیة 

تطویر ة سوقیة بدیلة ستؤثر على تخطیط و نظمة في اتخاذ القرار للدخول للأسواق الدولیة كإستراتیجیفلسفة المو 

، أي بمعنى آخر ستؤثر على مدة التزام المنظمة )المنتج، التسعیر، الترویج، التوزیع ( استراتیجیات التسویق 

قیة في الأسواق الدولیة یتطلب قدرا معینا من بتنفیذ مهام التسویق، فمثلا أن تولي المنظمة القیام بالمهام التسوی

                                                           
  .149 ،148: ، ص ص2004، دار وائل للنشر والتوزیع، عمان، الأردن، التسویق الدوليهاني حامد الضمور،  -1
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رأس المال، فإذا لم یتوفر هذا القدر بالصورة المطلوبة فإن هذا لن یؤثر فقط على قرار الدخول للأسواق الدولیة 

  . 1تنفیذ السیاسات التسویقیة في تلك الأسواقو بل أیضا على القرارات المتعلقة برسم 

القضیة الرئیسیة هي كیف تختار المنظمة الدولة الأكثر جاذبیة للدخول، فهناك العدید من المعاییر 

ما هي الفوائد التي : التالیةالتي یمكن طرحها من خلال التساؤلات یمكن الاستعانة بها و الإستراتیجیات التي و 

هي  یؤثر ذلك على أهداف المنظمة ؟ ما؟ كیف  یمكن للعملاء المتوقعین في الدول الأجنبیة الحصول علیها

ما هي مستویات النوعیة التي یتوقع الدول الأجنبیة تحت الدراسة ؟ و  مستویات نوعیة الخدمة الموجودة في

العملاء الحصول علیها ؟ ما هي درجة مساهمة المنظمة في تحقیق مستوى النوعیة المطلوبة في تلك الدولة ؟، 

 المتوقعةالحالیة و نسبة النمو حجم السوق بالبلد المضیف و  :مثلا علقة بالسوقالإضافة إلى معاییر أخرى متب

تجانسها في ق، كما أن درجة كثافة المنافسة و خدمة هذه الأسوا منقتصادیة التي یمكن تحقیقها الجدوى الاو 

ت المنافسة لوحظ أن الأسواق ذاو القطاعات السوقیة هي أیضا متغیرات تنتمي إلى هذه المجموعة من العوامل، 

من البحث فیها لا بد  مهمةسوق الدولة المضیفة السوق الأم و  ندرجة التشابه بیو  ،العالیة لیست جذابة للدخول

  . 2الجانب الثقافي فكلما كانا متماثلین كان من السهل التوجه للعمل فیهاكالقرب الجغرافي و 

ومن ثم  ،ختیارها لهااجل عملیة أسس تعمل المنظمة على تحلیلها من أما یلي شرح موجز لثلاث  وفي

  :هيستخلاص الفرص التسویقیة و ا

 :التالیةجابة على التساؤلات حیث یستوجب على المنظمة الإ: سواق الدولیةتحلیل وتشخیص الأ :أولا

تحول دون أن نها أسواق الدولیة المستهدفة بسهولة تامة دون وجود للعوائق التي من شهل یمكن الدخول للأ - 1

  ؛؟ باهظةتتسبب في تحمیل المنظمة تكلفة دخول أن نها أو من شأ ،من التواجد فیهاتمكنها 

وهل هل سیستمر في النمو على المدى الطویل ؟  ا كان كبیرإذو  ؟ لا مأحجم القطاع السوقي كبیر  هل - 2

الدولیة للمنظمة  الأسواقحتمالیة تقبل امدى  ما ؟یمكن للمنظمة ضمان الربحیة في المدیین القصیر والطویل 

 ؛؟ ؟ وتقبل مستهلكیها للمنتجات المحققة من طرفها دولیةال

  . هي درجة المخاطرة ؟ وما ،الدولیة الأسواقستقرار اهو مستوى  ما - 3

  :التالیةعلى التساؤلات  الإجابةز المنظمة على یلك من خلال تركذو : تحلیل مستویات المنافسة فیها: ثانیا 

  .؟ لخا...المنافسة السائدة أشكالهي  ماو  ؟كم عدد المنظمات المنافسة  ؟ئدة ساالمنافسة الهي درجة  ما - 1

 : التالیة للتساؤلات واضحة إجابةتجد  أنالمنظمة  ىیجب عل :المنظمة أهدافو  إمكانیات: ثالثا 

                                                           
  . 111، 110: جمال محمد البرازي، مرجع سبق ذكره، ص ص -1
  . 424، 423: أسعد حماد أبو رمان، محمد بن دلیم القحطاني، مرجع سبق ذكره، ص ص -2
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 . 1المتاحة لدیها كافیة لتغطیة تلك الأسواق الدولیة ؟ اتهل الإمكانیهي الأهداف المرجو تحقیقها ؟ و  ام - 1

 ختیار الأسواق الدولیة اعوامل تقییم و : الفرع الثاني

إجراءات ق الجدیدة لتحدید الجهات الفاعلة الرئیسیة و اسو لى تعمیق معرفة الأإدراسة الأسواق الدولیة تهدف 

  :التشغیل فهي تقوم بتحلیل

 :الطلب من خلال القیام بما یليیل بتحل تقوم: الطلب  :أولا

  ؛التصدیر –ستیراد الا+ نتاج الإ= ستهلاك الا: ستهلاك الحالي للمنتجقیاس الا  - 1

  ؛ستخدام الطرق النوعیة والطرق الكمیةاب التطورتقدیر   - 2

  ؛)لخ ا...، تحدید قطاعات الزبائن من الذي یستهلك( تحدید الزبائن   - 3

  ؛)لخ ا...، دوافع عادات( وك الشراء لتحدید س  - 4

  . تقییم حصص السوق التنبؤي للمنظمة  - 5

 :یتم تحلیلها من خلالو : المنافسة: ثانیا 

  ؛وتطوره) ، عرض منتج مستورد عرض محلي( على المنتج المنافس  قیاس الطلب  - 1

  ؛تحدید المنتجین الرئیسیین المحلیین وحصصهم السوقیة  - 2

  ؛التقنیة والتجاریة للمنتجات المنافسة) الخصائص( تحدید المواصفات   - 3

  .تحدید العوامل الرئیسیة للنجاح في الأسواق   - 4

 :سته من خلالمكن درایو : التوزیع: ثالثا 

 ؛تحدید قنوات التوزیع المستخدمة  - 1

  ؛تحدید أنواع الوسطاء  - 2

  ؛تحدید هیكل تكالیف التوزیع  - 3

  . )لخ ا...، صورة العلامة جودة المنتجات( تحدید عادات مختلف الدوائر   - 4

 :یتم التحلیل من خلال ما یليو : تصالالا : رابعا 

  ؛تحدید ممارسات المنافسین  - 1

 .تصال المتوفرة وتكالیفهاالا قنواتتحدید   - 2

 :یتم تحدیده من خلالو : السعر: خامسا 

  ؛تحدید أسعار العملیات - 1

                                                           
الجزائر  ،خوة الموساكمطبعة الإ ،ولىالطبعة الأ ،سواق الدولیةختیار الأابیئته وكیفیة  ،ستراتیجیاتهإ :التسویق الدولي مفاهیم عامة ،فضیل فارس -1

  .  202:، ص2010 ،الجزائر ،العاصمة
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  ؛)لخ ا...، طرق الدفع الضمان( بیع المعتادة تحدید شروط ال - 2

  .تحدید سعر قبول المستهلك  - 3

العلامات ختراع و ، براءة الاالمعاییر، الخصوصیة( ید القیود على المنتج داریة لتحدالبیئة القانونیة والإ :سادسا 

 . 1، ترویج المبیعاتللتغلیف، وضع العلامات عند التوزیع...) التجاریة، حمایة المستهلك 

من خلال ما سبق یجب على المنظمة أن تقوم ببناء استراتیجیات تستطیع من خلالها التعامل مع هذه 

  :یمكن وصف هذه المتغیرات بالتاليالمتغیرات، و 

إن تصمیم إستراتیجیة دولیة للتسویق یتوقف على وجود إستراتیجیة دولیة عامة أو رئیسیة لأعمال المنظمة  - 

  ككل؛

افسیة القدرة التنالمتطلبات كالمزایا التكالیفیة وتوافر الطاقات الإنتاجیة و إن بناء إستراتیجیة دولیة له كثیر من  - 

  تعتبر من أهم المتطلبات؛و العلاقات ود خطط إرشادیة تحكم أطر العمل و وجو 

ت المنظمات الیابانیة حیث ذلك كما فعلالمعالم لغزو الأسواق الدولیة، و أن تتضمن الإستراتیجیة رؤیة واضحة  - 

  :قدمت مثلا لمحاور بناء هذه الرؤیة

 تقسیم السوق الدولي إلى قطاعات؛ 

 استهداف القطاع الذي تقل فیه درجة المنافسة؛ 

  ؛احدتصمیم المنتجات لكل قطاع على 

 خدمات متمیزة؛لسوق بسعر منخفض وبجودة عالیة و الدخول إلى ا 

 تدعیم المنتجات بجهود ترویجیة مكثفة . 

سواء من  بدقةالتي قد تستخدم كأساس لبناء الإستراتیجیة الدولیة یجب أن تتحدد إن أي میزة تنافسیة دولیة و  - 

  .مكان التنافس یدان التنافس أو أسلوب التنافس و ناحیة مجال التنافس أو م

یتصرفون أیضا یفكرون و الذین لمنظمة ادولي ومنافسي السوق الة تسویقیة یجب مراعاة عند تصمیم إستراتیجی - 

  على مستوى دولي؛

إذا كان نشاط المنظمة ینتمي إلى صناعة دولیة فإن مركزها التنافسي في بلد ما یتأثر بمركزها التنافسي في  - 

  . 2العكس صحیحر أو عدة بلدان أخرى تعمل فیها و بلد آخ

  

 

                                                           
1- Pasco Carime, Op . Cit, P :16   .  

   . 424: أسعد حماد أبو رمان، محمد بن دلیم القحطاني، مرجع سبق ذكره، ص -2
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  توقیت الدخول إلى الأسواق الدولیةإستراتیجیات و : المطلب الرابع

توقیت إستراتیجیة الدخول و : عاملین أساسیین همایرجع نجاح المنظمات في الأسواق الدولیة إلى 

لدخول  جیدةاغة إستراتیجیة یفلا یمكن تصور نجاح المنظمة في ص بینهماالدخول، فهناك علاقة تكاملیة 

  .ختیار توقیت مناسب لدخول هذه الأسواق االأسواق الدولیة دون اقترانها ب

هناك مجموعة من البدائل الإستراتیجیة التي تتبناها المنظمة : إستراتیجیات دخول الأسواق الدولیة :لأولالفرع ا

  :التي تتمثل فيالأسواق الدولیة و للدخول إلى 

ختبار منتجها في الأسواق الدولیة، ابمن خلال هذه الإستراتیجیة تقوم المنظمة  :إستراتیجیة الدخول الحذر :أولا

ج، توكل له مهمة القیام بكافة المهام التسویقیة الخاصة بهذا المنتفي هذه الأسواق و  موزعع تعامل متحیث 

كذلك له الحق في لمنظمة في فترة لا تزید عن سنة وله الحریة في تحدید السعر و یكون هذا الوكیل وكیلا لو 

یتحمل كذلك تكالیف ممكنة و ج بأقل تكالیف إیجاد منافذ التوزیع المناسبة التي تضمن سرعة تصریف المنت

ن أتحقیق أقصى ربح في وقت قصیر دون لتسعى المنظمة من خلال هذه الإستراتیجیة ج، و الترویج لهذا المنت

تتحمل تكالیف مرتفعة وتقلص حجم المخاطر إلى حد أقصى، فإذا لاقى منتج المنظمة رواجا في الأسواق 

قارنة بالمنتجات المنافسة تقوم بعد ذلك بتصمیم مزیج تسویقي نال الصدى الذي كانت تنتظره المنظمة مو الدولیة 

  .لتزمته في بدایة عرض منتجها في تلك الأسواق إتتخلى فیه عن الحذر الذي 

المنظمة هذه الإستراتیجیة عندما تكون غیر قادرة أو لیس لدیها الرغبة في  تتبع :إستراتیجیة إتباع القائد :ثانیا

ذلك بسبب ضعف إمكانیاتها أو لتأكدها من أن رى المتواجدة في السوق الدولي و مواجهة المنظمات المنافسة الأخ

اق في الأسو  منتجها لا یتمتع بمیزة تنافسیة واضحة یمكن أن تجعل المستهلك الأجنبي یفضله منذ بدایة عرضه

لا قد و بدایة عرض منتجها  مواجهة المنافسین أثناءالمنظمة تتجنب لهذا و  على المنتجات المنافسة الأخرى،

  :تأخذ الأشكال الثلاثة التالیةو  . 1صالحها مما یؤدي إلى فشل المنتج في مرحلة تقدیمه فيتكون 

لكن بشكل غیر مباشر أي دون للمنظمة القائدة و لتابعة كمتحدي فیها تظهر المنظمة او : التبعیة الكاملة - 1

  الدخول في صدام مع القائد؛

وتتبعها في  ب التي تمیزها عن المنظمة القائدةنهتمام بالجواهنا تقوم المنظمة التابعة بالاو : التبعیة عن بعد - 2

  مزیجها التسویقي؛بعض جوانب نشاطها و 

                                                           
استراتیجیات تطویر مفاهیم وأسالیب التسویق في منشآت الأعمال : المؤتمر السنوي الرابع حولإستراتیجیة دخول الأسواق الدولیة، مصطفى هلال،  -1

  . 06، 05: ، ص ص2000أكتوبر  26/ 25العربیة، القاهرة، 
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مع نمو هذه شاط المنظمة الرائدة وتقلدها، و الجوانب من نهنا تختار المنظمة بعض و  :ختیاریةالتبعیة الا - 3

  .  1الإستراتیجیة فإن المنظمة التابعة تتحول إلى منظمة متحدیة

في مثل هذه الحالة تدخل المنظمة في مواجهة مع المنافسین الآخرین في  :إستراتیجیة القائد الخاسر :ثالثا

 ،مستوى جودة لا یقل عن مستواهم بأسعار المنافسین معالسوق الدولي حیث تقوم بوضع سعر منخفض مقارنة 

فرص إهمال المنافسین لبعض المناطق البیعیة مع إجراء  استغلالویصاحب ذلك توزیع على نطاق واسع و 

  .ترویج مكثف 

جها بسعر أقل من سعر سمیت بإستراتیجیة القائد الخاسر لأن المنظمة تتحمل خسارة نتیجة عرض منتو 

مكن یما أن تتأكد المنظمة من ثبات حصتها السوقیة على أكبر حصة سوقیة، و  هغبة في حصولهذا ر التكلفة و 

  .لها أن ترفع سعر منتجها إلى المستوى الذي یعوض لها الخسارة التي حققتها في الماضي 

التوقیت المناسب لدخول الأسواق الدولیة  اختیاریرتبط : توقیت دخول الأسواق الدولیة اختیار :الفرع الثاني

ذلك  اختیاربها عند  الالتزامما یلي أهم المبادئ التي یجب  فيج في هذه الأسواق، و بحالة الطلب على المنت

  :التوقیت

المستهلك قبل أن تدخل للسوق الدولي لكي یتقبل منتجها،  بتهیئةتقوم المنظمة  :تهیئة المستهلك الأجنبي :أولا

التي لم تشبعها المنتجات الحالیة أو العیوب الموجودة في هذه المنتجات و یه الكامنة لد كأن تركز على الرغبات

مشبعة ویحل المشاكل القائمة، كل هذه تعتبر الذلك من خلال تصمیم منتج ذو جودة یلبي هذه الرغبات غیر و 

لاث أسس تتحكم في جودة هناك ث، و 2تستغلها المنظمة للدخول في الوقت المناسب لهذه الأسواق الدولیةكفرص 

 ،3ما بعد البیعومع و الخدمة التي یقدمها قبل ج من حیث النوع، والسعر من حیث الكم، و جودة المنت: هيالسلعة و 

یصاحب طرح المنتج برنامج ترویجي مكثف بغیة إقناع المستهلك بممیزات المنتج مقارنة بالمنتجات كما 

  . المنافسة الأخرى 

إذا أصدرت حكومة الدولة الأجنبیة قرارات  :السیاسة الحكومیة في الدولة الأجنبیة اتجاهالتعرف على : ثانیا 

توقیت دخولها لأسواق هذه الدولة، أما إذا كان قرار  لبتأجیهذه الأخیرة  تقوممنتج المنظمة  استیرادتشجع 

السوق  اتشجیع الإنتاج المحلي فعلیها أن تسارع في دخول هذج المنظمة و منت استیرادالحكومة یصب في منع 

                                                           
  . 15: ، صمرجع سبق ذكرهعمر محمود أبو عیدة،  -1
  . 07، 06: مصطفى هلال، مرجع سبق ذكره، ص ص -2
التسویق في الوطن : حول الملتقى العربي الثانيمدى مساهمة نظام تقییم جاهزیة التصدیر للدخول إلى الأسواق العالمیة، محمد بن دلیم القحطاني،  -3

  . 76: ، ص2003أكتوبر  08 - 06التحدیات، الدوحة، قطر، العربي الفرص و 
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یمكن للمنظمة في هذه الحالة ن أجل الحصول على مكاسب سریعة، و من خلال إبرام عقود تصدیر قصیرة م

اهم في تحقیق الأهداف سوق هذه الدولة في صورة تسلدخل تعد إصدار هذه القرارات ثم أیضا أن تنتظر إلى ب

  .خطوط إنتاج أو الدخول في مشروعات مشتركة لإنتاج المنتج محلیا  بامتلاكذلك إما الحكومیة و 

الدخول المنظمة على قد تفرض الظروف المناخیة للدولة الأجنبیة  :الظروف المناخیة للدولة الأجنبیة: ثالثا 

أوقات معینة یتجمد نهر الدانوب إلى أسواق هذه الدولة في أوقات معینة دون غیرها، فمثلا في الشتاء في 

بعض الأجزاء من نهر الشمال یؤدي هذا إلى إعاقة عملیات شحن السلع المصدرة للدول الأوروبیة المطلة على و 

هذا لضمان الأوروبیة قبل حلول فصل الشتاء و واق الدول هذین المجریین، لهذا تضطر الدول المصدرة لدخول أس

  .سهولة شحن السلع 

تقوم بعض المنظمات المصدرة بإنتاج السلع في وقت  :مراعاة توافق أوقات الإنتاج مع أوقات الطلب: رابعا 

هذا یعطیها میزة تفضیلیة عن بقیة الدول المصدرة الأخرى و في الدول المستوردة  ایتفق مع أوقات الطلب علیه

سلع الزراعیة على وجه لتظهر أهمیة هذا المبدأ بالنسبة لإنتاجها عن أوقات الطلب علیها، و التي یتأخر موعد 

توقیت  لاختیاركل حالة من هذه الحالات ترتبط بعدة بدائل یلي ثلاث حالات للطلب و  ما الخصوص، وفي

  :هذه الحالات هيو  الدولي الدخول للسوق

الطلب في مواسم معینة من السنة ویكون منخفض في في مثل هذه الحالة یزداد  :حالة الطلب الموسمي - 1

  :هناك بدیلین أمام المنظمة لدخول السوق الأجنبي هماأوقات أخرى و 

دخول حده الأدنى و ج عند نهایة الموسم یكون الطلب على المنتعند  :نخفاض الطلبادخول السوق وقت  - 

المنظمة في هذا التوقیت یتیح لها فرصة تهیئة المستهلك من خلال برنامج ترویجي لإقناعه بالمنتج قبل طرحه 

هذه الفرصة  لاغتنامیتیح أیضا فرصة للمنافسین لتجهیز أنفسهم  بینما یعیب ذلك التوقیت أنهللسوق بوقت كاف، 

العمل على معالجة وتقییم منتجاتهم بالنسبة له و المنظمة مواجهة منتج ل فترة زیادة الطلب لبتجهیز أنفسهم قو 

  . 1نقاط الضعف فیها

لأن في مثل هذا تفضل المنظمة الدخول عند زیادة الطلب على المنتج  :دخول السوق وقت زیادة الطلب -

 اكتشافهذا یساعد المنظمة على ع الإستراتیجیات التي یتبعونها و نو  أظهرواالتوقیت یكون جمیع المنافسین قد 

ما یخص تطویر المنتج أو  صیاغة إستراتیجیة تنافسیة جیدة سواء فيو  نقاط الضعف الموجودة في إستراتیجیاتهم

                                                           
1

  . 09، 08: ، مرجع سبق ذكره، ص صمصطفى هلال -
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 تهایعیب للمنظمة دخول السوق في هذا التوقیت لأنه یقلل من فرصامج الترویج أو أماكن التوزیع، و السعر أو بر 

  . هاجتنالتعریف بمو لتهیئة المستهلك 

أهمیته ت إلى ظروف الطلب من حیث الحجم و هنا تستطیع المنظمة تحقیق میزة تنافسیة إذا ما استجابو 

المتفهمة للحاجات المتنامیة للزبائن في السوق التي تشكل وهذا یعني المتابعة المتواصلة و أنماطه، وتأثیراته و 

  .  1ضغطا علیها دافعة إیاها إلى الإبداع أسرع لتلبیتها

مستمر على مستوى التدهور بالفي مثل هذه المرحلة الطلب على المنتج  تمیزی :حالة الطلب المتدهور -  2

یحدث هذا عادة عند دخول منتجات بدیلة من السوق، و  الانسحابهذا یجبر المنظمات على السوق ككل و 

یمكن للمنظمة أن تنتظر خروج أكبر عدد و أعلى من المنتجات القائمة،  بكفاءةحاجات المستهلكین  تشبعللسوق 

راسة حاجات ورغبات ذلك من خلال إعادة دج و المنت اتجاهمن المنافسین من السوق لإعادة إحیاء الطلب 

مثال على هذا ما قامت به شركة كوداك في منتصف الستینات المستهلكین ومختلف التطورات الفنیة والتجاریة، و 

 بالانخفاضین كان الطلب على آلات التصویر ذات الضاغط الیدوي قد بدأ عند دخولها للسوق البریطانیة أ

ستهلك الأوروبیة من السوق بسبب عدم تقبل المالعدید من الشركات الإنجلیزیة و  حیث أدى هذا إلى خروج

ثم قامت كوداك بتطویر  ،الفنیة التي تقدمها الماركات الأخرى في السوق الكفاءةالإنجلیزي للشكل الخارجي و 

وج العدید من بدأت عرضها بعد أن تأكدت من خر وتطورات فنیة على العدسات و ذلك بإضافة تعدیلات جها و منت

  . 2هذا سمح لها بالحصول على أكبر حصة سوقیة لعدة سنواتو  المنافسین من السوق

من ثم تحسین ومردودیته و جاذبیة القطاع  زیادةأهمیة نمو حجم الطلب في  تكمن: حالة الطلب المتزاید - 3

استطاع الحروب السعریة للمتنافسین، فكلما  نالمنظمة، تلك الجاذبیة تقلل من المخاطر التي قد تنجم ع مردودیة

  .ل المنافسة قالتخفیضات السعریة المتلاحقة كلما سمح ذلك باستمرار هذه المنظمة في حاستیعاب الطلب 

هو ما سیدفع بالمنظمات المتنافسة لجودة كلما اتسم بالتحسن و منصبا على ا كما أنه كلما كان الطلب

 تحقیقا لخاصیة التمیز في المنتجات، لذا كانلتكنولوجیا رفعا لمستوى الجودة و تفعیل اوالإبداع و  الابتكارإلى 

                                                           
  . 131: ، ص2013بیروت، لبنان، ، مكتبة حسن العصریةالاستثمار الأجنبي المباشر والتنافسیة الدولیة، عبد الكریم كاكي،  -1
  . 10: ، صذكره مصطفى هلال، مرجع سبق -2
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حقق بما ی أنماطهلب من حیث حجمه و طأن تستغل ظروف ال تنافسیتهاالمنظمة التي تسعى إلى الرفع من  على

  .1تكییفه وفق إستراتیجیاتها من جهة أخرىأهدافها من جهة، وأن تسعى إلى توجیهه و 

یتصور البعض أن زیادة العرض من قبل البائعین، و یقابله و في هذه الحالة یزداد الطلب على المنتجات 

الأمر  لكنین، دخول المنظمة في هذا التوقیت سیكون سهلا للغایة لأن المشكلة أصبحت مشكلة سوق بائع

على ستیراد أو عكس هذا تماما فیمكن أن تتدخل حكومة الدولة لمواجهة هذه الحالة بإصدار قرار للحد من الا

إذا تأكدت لى سلعة بدیلة تؤدي نفس الغرض، و محاولة تغییر الطلب عالأقل تحدید حصص كل مستورد و 

المنافسة بكل حریة في السوق و  هاستمرار تواجدا تعیقت اتخاذ قرار المنظمة بأن لیس لدى الحكومة أیة نیة لا

اتجهت فیه الدولة للحد من الاستیراد ، أما إذا حدث العكس و فهذا هو أنسب توقیت للدخول في هذه الحالة

  . الحكومة لحل المشكلة ساعدةیكون دخولها بغرض مالمنظمة حتى تصدر هذه القرارات و فیفضل أن تنتظر 

  التسویق الدولي أساسیات حول: لثالمبحث الثا

 ملزمة باتباعالمنظمات  تصبحأ ،سواق الدولیةالمنافسة الشدیدة لغزو الألصراعات بین الدول و لنتیجة 

 االراهنة نشاطالدولي في ظل المرحلة ویق التس أصبحا ذله ،سواقالأتلك نطاق عالمي في  ىنشاط تسویقي عل

لضمان النجاح  بهاعایستاو  دولیةسواق اللتجاریة في الأالفرص ا لأنه یعمل على استغلال، قتصادیا عالمیاا

  .مواجهة المنافسة الدولیة و 

 أهمیتهتسویق الدولي و تعریف ال: الأولالمطلب 

لف أنشطة التي یتلى تعریف التسویق والأإرة شاالإ اتعریف التسویق الدولي تجدر بن ىلإقبل التطرق 

  :كر منهاذللتسویق ن، فقد وضعت كتب التسویق تعریفات متعددة منها

فراد جتماعیة التي عن طریقها تلبى حاجات ورغبات الأاقتصادیة و اعملیة  :"نهأللتسویق ب kotlerتعریف  - 

  .2" خرینالآالخدمات التي لها قیمة عند تبادل السلع و و عرض و نتاج إن طریق والجماعات ع

لخلق والتوزیع للسلع والخدمات عملیة التخطیط والتسعیر والترویج  :"نهأعلى  مریكیةالجمعیة الأكما تعرفه - 

  . 3" فرادالمنظمات والأ أهدافیحقق  الذيالتبادل 

  

                                                           
، قتصادیة مدخل للجودة والمعرفةعلى المیزة التنافسیة للمؤسسة الاأثر التسییر الإستراتیجي للموارد البشریة وتنمیة الكفاءات سملاني یحضیه،  -1

  . 38: ، ص2004/2003 جامعة الجزائر، أطروحة دكتوراه، تخصص تسییر،
2 - Martin Sylvie, Vedrine Jean - Pierre, Marketing: Les concepts-clés, Edition Chihab, Alger, Algérie, 1993, P: 15. 

  . 49: ص ،2002 مصر، ، مكتبة الإشعاع للطباعة والنشر والتوزیع،وجهة نظر معاصرة: التسویق ابو قحف،عبد السلام  -3
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نظام متفاعل ومتداخل من الأنشطة المختلفة المخططة والمعدة لغرض تسعیر " :نهأب هفقد عرف  Stantonماأ - 

  . 1"والمرتقبینللزبائن الحالیین وترویج وتوزیع السلع والخدمات 

ستراتیجیة وتسخیر إهداف أیعتمد على وضع من خلال التعاریف السابقة یمكن القول بأن التسویق هو نظام كلي 

  . حاجات ورغبات الأفراد والوصول إلى كسب رضاهملإشباع  جمیع الوسائل والإمكانیات اللازمة

  :النقاط التالیة  يومن خلال التعاریف السابقة یمكن تلخیص أهمیة التسویق ف

  تنتج مجموعة أن ختلافات الموجودة بین الأفراد تفرض على المنظمة الا :الطلبالموائمة بین العرض و

الحاجات والرغبات الحالیة والمستقبلیة الموجودة لدى فئات المستهلكین ولا یمكن ذلك  تلبيمن المنتجات 

 ؛لا بمنتجات غیر متجانسةإ

 والمنفعة  ئة التي تكون علیها السلعةتقدیم منفعة الشكل أي الهیذ یساهم في إ: التسویق ینشئ المنافع

ستفادة من المنافع الاقتناء السلع والخدمات و المتمثلة في الوقت الذي یحتاجه المستهلك لا الزمنیة

لى أماكن تجعل من المناسب للمستهلكین إ، زیادة على ذلك یجب أن تنتقل هذه المنتجات المقدمة

 ؛دة منها وهي المنفعة المكانیةستفاالا

 وجود نشاط تسویقي بالمنظمة یتطلب تعیین عمالة في عدة ف :لتسویق یقدم الكثیر من فرص العملا

دارات بل في أماكن أخرى داخل الإ لمجالات الخاصة بالنشاط التسویقيتقتصر فقط على ا مجالات لا

  ؛2نتاج أو الأفراد وغیرها كالإ

 وحتى  ة الجنسیات داخل الأسواق الوطنیةأو متعدد دولیةالمنظمات الحیث تكون بین  :مواجهة المنافسة

 ؛المنظمات المحلیة المنافسة

 لیها الدولة خلال الفترة إفهذه العملیة تتطلب القیام بدراسات عن المنتجات التي تحتاج  :ستیرادترشید الا

 والكمیات المطلوبة منها ومواصفاتها طبقا لدراسة ستهلاك المحليالاالزمنیة المقبلة لأغراض التصنیع و 

لى الأنماط والعادات إضافة حتیاجات المشتري ورغباته والوقت المناسب لورود المنتجات المستوردة بالإا

 .3ستهلاكیة الا

                                                           
 ، الأردن ،عمان ،للنشر والتوزیع دار المناهج ولى،الطبعة الأ ،ساسیات التسویق الشامل والمتكاملأعباس بشیر العلاق،  محمود جاسم الصمیدعي، -1

  . 26: ص ،2002
  . 16 :، ص2000جامعة عین شمس، القاهرة، مصر، التسویق، خرون، آعبید عنان و  -2
  . 45 :، ص2001المكتبة الأكادیمیة، القاهرة، مصر، الطبعة الأولى، دارة التسویق، إمحمود صادق بازرعة،  -3
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  ب سواء تم هذا بالأسلو  :الفرص التسویقیة في هذه الأسواق كتشافاغزو الأسواق الدولیة من خلال

 )المباشرستثمار الأجنبي غیر الا( أو عن طریق الأسلوب غیر المباشر  )ستثمار المباشر الا( المباشر

  .1نتاج مثلا من خلال التصدیر أو تراخیص البیع أو الإ

للتسویق الدولي مبرزین من  الأساسیةوبعد التطرق لمفهوم التسویق سوف یتم عرض مجموعة من المفاهیم 

 .قتصادیة لهالا الأهمیةخلالها 

  تعریف التسویق الدولي : الفرع الأول

 الممارسات المحلیة إلى التطبیقات الدولیة أي خارج حدود الدولة الواحدةتطور التسویق من التطبیقات و  لقد

رات في ثروات تعددت التغیة مثل السوق العربیة المشتركة، و الأسواق الدولیبسبب ظهور الاتحادات التجاریة و 

زیادة الاهتمام  إلىالتداخل في العلاقات الدولیة التكنولوجي والتصنیع والتخصص و التحول العالم وموارده و 

جات لتناسب أسواق دولیة تصمیم منتإلى إنشاء منظمات تسویق عالمیة و أدت كل هذه القوى بالأسواق الدولیة، 

الدولي بهذا الشكل التسویق الفرص التوزیعیة الجدیدة، و اح و وراء الأرب ركضاالبحث عن أسواق جدیدة بذاتها و 

  . 2لكن بأسالیب تقلیدیةة و یالمعاصر له جذور تاریخ

  :یلي ها مابین التي قدمها الكتاب نعرض منجمیع التعاریف  خلالمن و 

كونیة لمزیج تسویقي عابر للحدود  إستراتیجیةنشاط كوني ینطلق من  ":نهأالتسویق الدولي ب Stantonیعرف  - 

بهدف إشباع الحاجات  ستهلاكیة خارج نطاق وحدود المشروع الوطني،ایتناغم ویتفاعل مع قدرات  الإقلیمیة،

  . 3" ه الحاجات والرغباتذناسب مع هو خدمات تتأمن خلال طرح سلع  والرغبات،

 ،المنتج تطویر ،ي یركز على عناصر تخطیطذعمال اللك النشاط من الأذ ":نهأب هاني حامد الضمور هویعرف - 

) السلع والخدمات(من المنتجات  )و المستخدم الصناعيأ(التوزیع والترویج وخدمة المستهلك النهائي  التسعیر،

  . 4" یاجاته في أكثر من دولة واحدةحتاالتي تلبي طلباته و 

  

  

  

                                                           
  . 22 :، ص1999شعاع الفنیة، مصر، ، مكتبة ومطبعة الإوجهة نظر معاصرة :یقالتسوعبد السلام أبو قحف،  -1
  . 553: ص ،2004سكندریة، مصر، مؤسسة شباب الجامعة، الإ ،دارة منظومات التسویق العربي والدوليإفرید النجار،  -2
 قتصادیة،المجلة الجزائریة للعولمة الجزائریة والسیاسات الا ،-تحاد المغرب العربي نموذجاإ -التكتلات كآلیة لتعزیز فرص التسویق الدولي  لیاس سالم،إ -3

  . 173: ص ،2012 ،03العدد ،3جامعة الجزائر قتصادیة،العولمة والسیاسات الامخبر 
  . 20: ص ،ذكره مرجع سبق هاني حامد الضمور، -4
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الحدود خارج الموجهة لإشباع حاجات المستهلك  التسویقیة جهودمجموع ال ":نهأفیعرفه على  فرید النجارما أ - 

غراض المنتجة لأ منظمةي في بیئة تسویقیة غیر التي تعمل فیها الأ م،الأ منظمةالجغرافیة للمركز الرئیسي لل

       . 1" ستقرار وحل المشكلات وغیرهاارباح ومبیعات و أهداف التسویقیة المخططة من تحقیق الأ

نسیاب السلع اساسیة التي ترافق الأنجاز الأنشطة التسویقیة إ تطویر و " :نهأیرى ب وفهد سلیم الخطیب - 

  .2"بطریقة تشبع حاجاتهم ورغباتهم سواق الدولیةو المستخدمین في الأألى المستهلكین إوالخدمات من المنتجین 

على المستوى  شباعهاإ كتشاف حاجات المستهلك و ا" :هو بو قحفألعبد السلام والتسویق الدولي بالنسبة  - 

و أیود المنافسین المحلیین والدولیین وتنسیق الجهود والنشاطات التسویقیة في ظل قفضل من أالدولي بمستوى 

  . 3" متغیرات البیئة الدولیة

ستخدامها اجراءات والتقنیات التجاریة التي یتم جمیع الدراسات والقرارات والإ:" على أنه ناجي جمالویعرفه  - 

  . 4"الأسواق الدولیة ستغلال الغزو و 

التعاریف السابقة یمكن القول بأن التسویق الدولي یتمثل في الأنشطة التسویقیة التي ترافق تدفق فمن خلال 

  .السلع والخدمات خارج الحدود الجغرافیة لتلبیة طلبات واحتیاجات المستهلكین في تلك الدول 

ا یالتي تسعى للبحث عن مزا نظماتطارا مرجعیا مفیدا للمإولهذا یمكن القول بأن التسویق الدولي یعتبر    

  :أن هذا من منطقو  ،سواق الدولیةتنافسیة في الأ

ذواق والرغبات المختلفة من حیث المكان والمتغیرة عبر التسویق الدولي یقدم حلولا للتكیف مع الأ - 

 ؛الزمان

 ؛ستراتیجي للتسویق الدوليلا بناءا على التفكیر الإإالنتیجة السابقة لا یمكن أن تتحقق  - 

طاعات التي قسیما في ال، لاسواق الدولیةستغلال فرص جدیدة في الأاكتشاف و اویق الدولي یسمح بالتس - 

 . 5لى حد التشبعإوصلت 

                                                           
 دار قباء للطباعة والنشر ،الطبعة الأولى ،آلیات تفعیل التسویق الدولي ومناطق التجارة الحرة العربیة الكبرى :تسویق الصادرات العربیة فرید النجار، -1

  . 32 :ص ،2002، مصر والتوزیع،
 ،2000ردن، الأ عمان، دار الفكر للطباعة والنشر والتوزیع، ولى،، الطبعة الأساسیةأمفاهیم  :مبادئ التسویق محمد سلیمان عواد، فهد سلیم الخطیب، -2

  . 149: ص
   . 02: ص ،ذكره مرجع سبق ،وجهة نظر معاصرة :یقالتسو بو قحف،أعبد السلام  -3

4- Naji Jamal,  Commerce international: Théorie  technique et application, Edition du renouveau pédagogique  

Inc, Canada, USA, 2005, P: 94  .   
 ،04العدد  ،فریقیاإقتصادیات شمال امجلة  ،التسویق الدولي: ستخدام مقاربةادفع الصادرات الجزائریة خارج المحروقات ب ،عبیلة محمد ،براق محمد -5

  .  132:ص دت،
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 ليخارج السوق المح حتیاجات زبائن المنظمةتلبیة أفضل لایق الدولي لدیها مهمة هي تحدید و فوظیفة التسو 

إمكانیات ضمن قیود البیئة العالمیة وموارد و  سویقكذلك تنسیق أنشطة التبطریقة أفضل من المنافسین، و 

  :ن التسویق الدولي یتضمن القیام بالأنشطة التالیةإلأساس فا اذوعلى ه، 1المنظمة

  ؛لیة والمتوقعةادراسة الأسواق الدولیة الح -  

  ؛تخطیط وتطویر المنتجات المرغوبة والمطلوبة من قبل المستهلكین أو المستخدمین في الأسواق الدولیة - 

  ؛توزیع السلع والخدمات من خلال القنوات التوزیعیة الدولیة الملائمة - 

  ؛الترویج عن المنتجات وبیان الطرق المختلفة لإشباع وإرضاء حاجاتهم ورغباتهم - 

تحدید طرق التسعیر المختلفة التي تعكس القیمة والمنفعة التي تحققها السلعة للمستهلكین والتي تهدف إلى  - 

  ؛ستثمار المنظماتاناسب على تحقیق عائد م

  . ستمرار التعامل معهماو  زبائنالللتأكد من مدى رضا  وهذاقبل الشراء و  بعدتقدیم الخدمات الفنیة وغیر الفنیة  - 

و طرق دراسة مفهوم التسویق أأسالیب  من نأیتضح  ،كرذورد في التعاریف سابقة ال ومن خلال ما

  .ختلاف بین التسویق الدولي والمحلي و دراسة أوجه الشبه والاأالدولي هو فحص 

كمن بصورة رئیسیة في النشاطات الموجهة تي توالن التفرقة بین التسویق الدولي والتسویق المحلي إ

لا أنه السبب في كل التعقیدات والصعوبات التي إ و فارق یبدو بسیطا للوهلة الأولىللمنظمة في أكثر من دولة ه

فمفهوم علم التسویق یتصف  ،معنى ذلك أن مبادئ التسویق واحدة ،تسویق الدوليمنظمة عند القیام بالتواجه ال

خر أن مهمة مدراء التسویق سواء في الداخل أو آبمعنى  ،بالعمومیة والشمولیة أي أن جوهر التسویق واحد

 السلعة ساسیة للتسویق كدورة حیاةفالمبادئ والعناصر الأ ،إلى حد ماالخارج تكاد تكون متشابهة ومتطابقة 

تسویقیة م لحل المشاكل الافالمنهج الع ،تجزئة السوق هي نفسها في أي سوقكمفهوم ووسائل التسویق التقلیدیة 

ذا إ و  تخاذ قرار،التحقیق هدف أو كوسیلة لمنظمة عتبار البدائل أو الطرق المتاحة لدى اامثل  هو تقریبا متطابق

كمن في الجوانب المیكانیكیة تعلى هذا السؤال لا  ابةجالإو  ،حیحا فلماذا ندرس التسویق الدوليكان هذا ص

ختلاف في ا یؤدي إلى وجودختلاف المحیط اف ،المحیط الذي تجرى فیه الخطط التسویقیة فيللتسویق بل 

  . 2هتمامسلوب والاالمدخل والأ

فالفلسفة التسویقیة ، التسویق الدوليتختلف كثیرا في حالتي التسویق المحلي و  ائفه لاظفلسفة التسویق وو ف

نشطة أیتم من خلاله ممارسة مختلف الفعالیات و  ذيختلاف الوحید یكمن في المحیط الجوهر الا لكندة و حوا

مكانیات كبیرة إ و  ناجحةستراتیجیات تسویقیة إن المنظمات الوطنیة التي تمتلك أیعتقد  كوتلرن كان إ و  ،التسویق

                                                           
1- Anne – Gaëlle Jolivot, Marketing international, 2éme édition, Dunod, Paris, France, 2013, P: 10 .  

 . 21، 20 :ص ص ،ذكرهمرجع سبق  هاني حامد الضمور، -2
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ستراتیجیاتها إة وشمولیة نیضا بحكم مثاأ سواق عالمیةأختراق اختراق السوق تكون في الغالب قادرة على لا

  . 1الداخل والمتطلعة نحو الخارجالتسویقیة الموجهة نحو 

ختلاف بین التسویق المحلي والتسویق الدولي یمثل أساسا لجمیع المخاطر التي تعترض المسوق ا الاذه

وخدماته فیها وتحقیق المردودات  هلتسویق سلعوسع أوفي المقابل حصوله على فرص  ،سواق الدولیةفي الأ

ه المخاطر المترتبة على قرار ذنه لیس بمقدور جمیع المنظمات تحمل تبعات هألا إ ،المناسبة منهارباح والأ

  . 2لیة والتكیف تبعا لمتغیراتهادو السواق الألى إالدخول 

قتصادیة والعوامل والدولي هي العوامل الاختلاف بین التسویق المحلي اومن العوامل البیئیة التي تشكل 

  :یتطلب یجاد حلول التسویق الدولیةإفان ساس جتماعیة والثقافیة والتكنولوجیة والمنافسة وعلى هذا الأالا

لى هذا العالم على إلدى مدراء التسویق بحیث ینظرون  International outlookوجود بعد دولي  - 

 ؛قتطاعات لسوق واحداو أجزاء أأنه 

 ؛ختیارهااسواق التي یتم سواق المستهدفة وكذلك أجزاء السوق أو الأتقییم السوق أو الأ - 

حیث أن مهمة مدیر  ،دراسة وتقییم العوامل البیئیة المحیطة ذات العلاقة بین السوق المحلي والدولي - 

یئتها هو تقییم وتنفیذ البرنامج التسویقي الذي یساعد المنظمة على التكیف مع بالتسویق الدولي 

 . 3مكانبالطریقة التي تحقق أهدافها بقدر الإ

  :التسویق الدوليبین التسویق المحلي و  الفروقاتما یلي جدول یبین أهم  فيو 

  التسویق الدوليلي و أوجه الاختلاف بین التسویق المح): I.02(جدول رقم 

  التسویق الدولي  التسویق المحلي  أوجه المقارنة

   :عدد الدول -

   :التسویقي حجم النشاط -

   :نظم التسویق -

   :الإستراتیجیات التسویقیة -

القضایا التي المواقف و  -

   :یتعرض لها مدیر التسویق

النفاذ إلى مداخل التسویق و  -

   :الأسواق

  . دولة واحدة - 

  .محدود  - 

  . العددمحصورة  - 

   .طویلة الأجل  - 

   .متكررة روتینیة، محدودة، و  - 

  

مدخل نمطي لتسویق  - 

المنتجات في السوق المحلیة 

  . دولتین على الأقل - 

  . متشعب - 

  . متعددة - 

  . مترابطةطویلة الأجل و  - 

غیر متنوعة، متجددة، و  - 

  .متكررة

یتطلب النفاذ إلى الأسواق  - 

تباع أسالیب متعددة وفقا الدولیة إ

                                                           
  . 375: ، ص2009ردن، للنشر والتوزیع، عمان، الأ، الطبعة السادسة، دار زهران دارة التسویقإقحطان العبدلي، بشیر العلاق،  -1
  . 26: ، ص2009 لى، دار المسیرة للنشر والتوزیع والطباعة، عمان، الأردن،و ، الطبعة الأالتسویق الدوليبدیع جمیل قدو،  -2
 . 23، 22: ، ص صذكره هاني حامد الضمور، مرجع سبق -3
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   :تخاذ القرارات التسویقیةا -

  

   :العملیات التجاریة -

  

   :مناخ الأعمالالبیئة و  -

   :ثقافة الأسواق -

قدیة، نالسیاسیة، الالنظم  -

   :القانونیةقتصادیة، و الا

   :السوق -

  

   :وحدة التبادل -

  العادات الشرائیة  -

   :ستهلاكیةالاو 

   :اللغة -

   :الزمن -

   :البیانات -

  

  

   :المزیج التسویقي -

  

  

  :المنتج -

   

  

  :الأسعار -

  

  

  :الترویج -

ظرا لارتفاع درجة تجانس ن

  . المشترین بهاالظروف و 

  .میسر  - 

  

       .حصورة ممعروفة و  - 

  

     .موحدة رة و مستق - 

   .شبه موحدة  - 

   .واحدة  - 

  

سوق دولة واحدة، سوق شبه  - 

  .موحدة 

   .عملة واحدة  - 

  یمكن حصرها حدودة و م - 

  .شبه موحدة و 

   .ختلافات لغویة محدودة ا - 

  .موحد  - 

  .مستقرة نسبیامتوفرة، سهلة، و  - 

  

  

یمكن السیطرة علیه بقرار من  - 

    . المشروع وفق المتغیرات الفنیة

  

یمكن إنتاج منتجات  - 

    . بمواصفات محلیة

  

  حدد وفق المعطیات المحلیة ت - 

أو كما هو متعارف في الأسواق 

    . المحلیة

الترویج تحدد  طبیعة وسیلة - 

  . خصائص كل سوقلبیئة و 

  

یحتاج تفكیر إستراتیجي  - 

  . تنفیذ محليو عالمي 

یضاف إلیها الشحن، النقل،  - 

  . لخا...التأمین، المخاطر

  . متنوعةمتباینة و  - 

  . متباینة بشدة - 

  . متنوعةمتعددة و  - 

  

  . أسواق متنوعة - 

  

  .عملات متعددة  - 

  . كثیرة التباین - 

  

  . متباینةلغات متعددة و  - 

  . هناك فروق زمنیة - 

اع تكلفة الحصول رتفاصعبة،  - 

قد لا تكون علیها، متعددة و 

  . مستقرة

مكن السیطرة علیه بنفس لا ی - 

القوة بسبب الظروف المرونة و 

  . البیئیة الخارجیة

یتوجب إنتاج منتجات  - 

بمواصفات دولیة تتلاءم مع كل 

  . سوق

تحدد وفق الأوضاع الاقتصادیة 

في كل قطر حسب القوة  السائدة

  . الوضع الاقتصاديالشرائیة و 

الترویج متنوعة طبیعة وسیلة  - 
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  :التوزیع -

  

  

  

  

القوانین على ضوء الأنظمة و 

  . المحلیة

یكون داخل حدود الدولة  - 

یتم الاتصال بالعمیل الواحدة و 

      . عن طریق تجار التجزئة

حیث یمكن أن تختلف من قطر 

  . إلى آخر

الخدمات من تسویق السلع و  - 

لمستهلك یكون بین إلى االمنتج 

أو أكثر ) مستوردمصدر و (بلدین 

من بلد عن طریق الوكلاء في 

الأسواق الخاصة أو عن طریق 

  .الترخیص أو الاستثمار المباشر

 . 32-30: ، ص ص2009، مركز التعلیم المفتوح، جامعة بنها، التسویق الدوليبیومي محمد عماره،  :المصدر

رسالة دكتوراه ، -قالمة–دراسة حالة مؤسسة عمر بن عمر : دوره في تفعیل عملیة التصدیر خارج قطاع المحروقاتالدولي و ، التسویق بن عریبة مونیةو 

  . 46: ، ص2014/2015، ، تخصص تجارة دولیة، جامعة محمد خیضر بسكرة)ل م د ( الطور الثالث 

الدولي لأكثر من دولة جعله ومنه یمكن القول أن مبادئ التسویق واحدة ولكن بسبب توجه التسویق 

مما یتطلب معها دراسة تفصیلیة لهذه العوامل  ،یتأثر بالعوامل البیئیة التسویقیة لاختلاف التشریعات والقوانین

 . 1لتتمكن المنظمة من دخول هذا المجال

  أهمیة التسویق الدولي: الفرع الثاني

بین الدول المختلفة التي فرضتها ظروف التقدم من خلال العلاقات المتبادلة تبرز أهمیة التسویق الدولي 

التكنولوجي في كافة الأنشطة وسرعة نقل المعلومات، وقد مكن ذلك الأقطار المتقدمة من استغلال الفرص في 

وهذا یدفع الدول النامیة إلى ضرورة استغلال المناهج  ،تسویق سلعها وخدماتها وتطویر أسالیبها التسویقیة

  .  2وفقا لنواحي التقدم المشار إلیها كي تستطیع مجاراة الدول المتقدمة في هذه المجالاتالتسویقیة السلیمة 

  : ما یلي بعض النقاط التي تبرز أهمیة التسویق الدولي وفي

وجود الفائض من عدم  ىعتماد علوعدم الا في مجال التخصص في الإنتاج للتصدیر تهأهمی تظهر :أولا

ن الفشل سیكون في الأیام إإذا نجحت في یوم ما ف) سیاسة تصدیر الفائض( إن السیاسة الأخیرة وجوده،

       ؛3ن أهمیة التسویق الدولي تبدو واضحة من مبدأ التخصص في الإنتاج والتصدیرإ، لهذا السبب فىخر الأ

                                                           
، 2013، 94مجلة الإدارة والاقتصاد، العدد بحث تطبیقي، : معیقات التصدیر وآثرها على ربحیة الشركة العامة للصناعات الجلدیةهاشم إبراهیم حسن،  -1

 . 335: ص
دة من دراسة تحلیلیة للم: دراسة تأثیر الاستیراد كأحد أدوات التسویق الدولي على الصناعة المحلیة في العراقوائل سالم جمیل، حسین ولید حسین،  -2

  . 249: ، ص2010، 05، العدد 01حولیة المنتدى، المجلد ، 2006إلى  2001
  .  85:ص ،2002ردن، الأ دار الحامد للنشر والتوزیع، عمان، ،دارة التسویقالمفاهیم الحدیثة لإسعد، أالدیهوجي  -3
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التي یتعذر سواق تلك الألخاصة و  دولينتفاع من الخدمات في أكثر من سوق توفیر البضائع المختلفة والا :ثانیا

لتسویق الدولي في تجاوز عامل المكان لتوفیر المنتجات الأسباب مختلفة، وبالتالي تكمن أهمیة علیها إنتاجها و 

  ؛لمختلف بقاع العالم

جتماعي المطورة بخلق حالة من التطور والرقي الا وأإسهام التسویق الدولي من خلال المنتجات الجدیدة  :ثالثا

  ؛أسواق العالم المختلفةو هو جدید في دول  دما للتفاعل مع ماقل تقالدول الأفي خاصة 

 ،تعامل معهتتساع في السوق الذي قتصادیات الحجم من جراء الااستفادة من تمكین المنظمات من الا :رابعا

تخفیض أسعار  ىوبالتالي یقود الأمر إل ،نتاج للوحدة الواحدةلیف الإاتخفیض تك ىوهذا ما ینعكس إیجابا عل

  ؛تصالح طرفي العملیة التسویقیة وهذا یؤدي إلىلمستهلكین من اعداد مضافة أوالتي یجعلها في متناول  السلع 

یسجل لها فحسب بل یسجل  الكثیر من المنظمات عندما تتحقق من نجاحاتها في الأسواق الدولیة لا :خامسا

ن الكثیر من دول العالم أخذت مكانة إوبالتالي ف ،تعود إلیهانطلقت منها أو التي اعائداتها للدول التي ى أیضا عل

الیابان و  ة في الأسواق الدولیة كالولایات المتحدة الأمریكیةملتها العامنظماقتصادیة وسمعة كبیرة من خلال ا

 . 1برز الأمثلة في هذا المجالأكوریا من بین و 

  خصائصهمراحل تطور التسویق الدولي و  :المطلب الثاني

وهذا أثناء رغبة ، إلى ممارستها دولیالقد تطور التسویق من ممارسة أنشطته على المستوى المحلي 

والتعرف على الفرص التسویقیة المتاحة بها  هذه الأخیرةدراسة من خلال  المنظمة للعمل في الأسواق الدولیة

  .غتنامها اوالعمل على 

هي حالته الراهنة و  ىالتسویق الدولي بعدة مراحل حتى وصل إلمر : مراحل تطور التسویق الدولي: الفرع الأول

 : كالتالي

یة التي یكمر وقادت هذه المرحلة المنظمات الأ :)1960-1950( العوائق الجمركیة ىمرحلة التغلب عل: أولا

 .2تخفیض الرسوم الجمركیة بهدف التبادل التجاري السلعي ىعملت عل

نعكاسات التباعد الجغرافي اوتشمل  ):1979-1961( التباعد الجغرافينعكاسات ا لىمرحلة التغلب ع: ثانیا

النقدیة المشتركة جتماعیة و الاو الثقافیة و الضریبیة و ختلافات الجمركیة لااو الدول كل من تكلفة النقل سواق أبین 

كان ذلك أسواقها، و راد والتكنولوجیا بین الأفو الأموال و المعلومات و نتقال السلع والخدمات ا التي تستهدف حریة

قتصادیة الإقلیمیة في عدة مناطق من العالم نظرا لما تحققه هذه التجمعات من تجاه نحو التجمعات الامؤشرا للا

                                                           
  . 276 :ص ،ذكرهمرجع سبق  ،ثامر البكري -1
، 2005سكندریة، مصر، منشأة المعارف، الإ ،قتصادیةندماجات الاداء في الكیانات والا للتسویق محور الأتجاهات الحدیثة الا عمان صقر سالمان،  -2

  . 20: ص
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هم ما یمیز هذه الفترة من الناحیة السوقیة هو التغیر الكبیر أنمو العمل، و تساع السوق و امزایا لدولها من بینها 

و أإقامة مصنع تسلیم مفتاح  ىرتباط علالا ىمجرد مشتري لسلعة معینة إلفي متطلبات الدول المستوردة من 

  .مشترك معه دارة المشروع أو إقامة مشروع لإالتعاقد مع المصدر 

نتقال استهدف ی ذيالخر میز هذه المرحلة وهو ظهور السوق الأوروبي المشترك آوكذلك هناك عامل 

تحادات تجاه نحو الامما ساعد للا ،والتكنولوجیا بین أسواقه الأفرادو الأموال و المعلومات و الخدمات و السلع 

  .ستفادة من مزایا الدول المتمثلة في كبر حجم السوق قلیمیة للاالإ

تحادات التجاریة أدى ظهور الا :1980مرحلة ظهور المنظمات الصغیرة والمتوسطة الجدیدة منذ بدایة : ثالثا

 ظهور أبدلى إكل هذه العوامل أدت  ،هتمام بالأسواق الدولیةلى زیادة الاإوالتطور التكنولوجي والتصنیع والتداخل 

 ىالنفاذ إل علىبالقدرة  1980بتدءا من االمتوسطة بوضوح في مجال التجارة الدولیة المنظمات الصغیرة و 

وهذا بفضل تصمیمها لمنتجات جدیدة تتناسب  ،مع تحقیق أرباح أفضل من المنظمات الكبرى دولیةالأسواق ال

رباح ستخدام تقنیات البحث عن أسواق جدیدة سعیا منها لتحقیق مزید من الأامع متطلبات هذه الأسواق و 

  . 1كتساب فرص توزیعیة جدیدةاو 

في منتصف الثمانینات قاد هذه الفترة الكاتب الیاباني  :1985منذ بدایة  دوليسوق اللمرحلة مفهوم ا: رابعا

Ohamae الولایات و هي بلدان أوروبا الغربیة ن واحد و آأسواق في عدة فتراضه إمكانیة إطلاق المنتج في اب

ضلا عن تقارب خصائصهم الثقافیة كذا الیابان الذي یتقارب فیه سلوك المستهلكین فو  الأمریكیة المتحدة

  :عتبارین أساسیین وهماا ىعل دوليیقوم مفهوم السوق الو  ،جتماعیةوالا

  ؛جراء تعدیلات طفیفة علیهإسوق یشمل عدة دول مع  ىمستو  ىطلاق المنتج علإنه یمكن أ - 1

تعامل السواق هذه الدول عن طریق أفي  المتواجدةبین المنظمات المنافسة و  تعاون مان ذلك یتطلب الإ - 2

  .2و مالیةأو تسویقیة أنتاجیة إمكانیاتها الممیزة سواء كانت إب

 دولیةسواق الشباع حاجات الأمنذ فترة قصیرة لإ طار فكري متكاملإصبح ذو أن التسویق الدولي أي أ

عن طریق مزیج تسویقي یصمم لیناسب كل هذا والمتوقع و ك العالمي لالخدمات التي تناسب المستهو  من السلع

سواق الخدمات العالمیة في الأتوفیر عدد من السلع و  ىلإعالمیة ال تصالاتالادت ثورة أولقد  دولیة،بیئة تسویقیة 

  .3 مامالأ ىلإمما  دفع التسویق الدولي  المختلفة عبر الحدود الجغرافیة

                                                           
  . 20 ،19: ص ص ،1997 مین للطباعة والنشر والتوزیع، مصر،ولى، دار الأالطبعة الأ ،التسویق الدولي والمصدر الناجحیحي سعید، علي عید،  -1
  . 54: ، ص2003الطبعة العاشرة، مكتبة عین شمس، مصر،  ،التسویق الدوليصدیق محمد عفیفي،  -2
  .  554:ص ،ذكره مرجع سبقفرید النجار،  -3
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إلى هدفها الدخول ظهور اتفاقیة التجارة الدولیة و  بدأت مع :اتفاقیة الجاتمرحلة عالمیة التجارة و  :خامسا

 اعتبار السوق العالمیة قریةالعولمة بأشكالها المختلفة و ، كما ظهر مفهوم 1الأسواق دون قیود من الدول المضیفة

تقارب فیها بفضل تقدم وسائل الاتصال وتراجع معوقات دخول الأسواق و  صغیرة واحدة یعلم أطرافها ما یحدث

 . 2الرغباتالثقافات و 

شاع شبكة العنكبوتیة و ع بدایة الألفیة الثالثة حیث انتشر استخدام البدأت م: مرحلة التجارة الإلكترونیة :سادسا

، كما ظهر في هذه المرحلة 3المنظمات حیث أتاحت لنشاط التسویق أخذ صفة العالمیةو استخدامها بین الأفراد 

ویق بحوث التسو التصدیر الإلكتروني و ستقصاء الإلكتروني الاو عدة مجالات في التسویق كالإعلان الإلكتروني 

  . 4غیر ذلك كثیرالإلكتروني و التقلید الغش و و الدولیة الإلكترونیة 

  : تین للتسویق الدوليخاصیتین أساسیبشكل عام هناك : خصائص التسویق الدولي :الفرع الثاني

غب ر المنظمة التي تن إ: البیئة السیاسیة والقانونیة: ومات الوطنیة في التبادل التجاريدور الدول والحك: أولا

 ،مشروع مشترك ،متیازاتامنح  دیر غیر مباشر،اشر أو تصبتصدیر م(بالتصدیر مهما كان الأسلوب المتبع 

تدخل بعلاقات جدیة حیث الحكومات في مختلف الدول تلعب ) نتاج والتوزیع في الخارجستثمار في فروع الإالا

وعلى الرغم من الخطابات والتصریحات  ،هذه الأنشطة من خلال الأنظمة والقوانین الساریة فیهادورا أساسیا في 

ستمرار العمل على زیادة الصادرات ایحاولون بالسیاسیین  فالمسئولینوالمطالبة المستمرة بحریة التجارة الخارجیة 

ارجیة حیث تمثل الهدف الأساسي الخزان المدفوعات یتحقیق توازن ملوتخفیض العقبات في وجه المستوردات 

یعد الأساس في ثبات قیمة العملة الوطنیة وثبات میزان المدفوعات  نتواز و  ،من هذا السلوك الذي تقوم به الدولة

فالمنظمة المصدرة أو  ،طاقةالصناعة و الستیراد الضروري من مواد أولیة و مستوى التضخم وأیضا بغیة تمویل الا

قامة العلاقات التجاریة مع الدول إالتي ترغب بالتصدیر تتوقع من حكوماتها أن تسهل لها هذه العملیة من خلال 

  .الأخرى 

فبعض  ،الدول الأجنبیةبالمقابل یجب على المنظمة أن تكون حذرة من ردود أفعال وأنظمة وقوانین 

سد العجز في بعض المنتجات الضروریة أو تقدیم خدمة أو سلعة ستطاع اذا إالدول ترحب بأحد المصدرین 

دعاء بحریة التجارة لكن دول أخرى تضع عقبات في وجه المستوردات بالرغم من الإ ،تحمل تكنولوجیا جدیدة

                                                           
  . 43: بن عریبة مونیة، مرجع سبق ذكره، ص -1
  . 19: بیومي محمد عمارة، مرجع سبق ذكره، ص -2
  . 44: بق، صابن عریبة مونیة، مرجع س -3
   .20 : بق، صاسبیومي محمد عمارة، مرجع  -4
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 التيالأنظمة والقوانین التجاریة الأجنبیة من ناحیة المعاییر  جابهعلیها أن تلهذا  ،الخارجیة والمنظمة الدولیة

  . الخ...الضرائب الجمركیة  الرقابة على الجودة،یجب أن تتوفر في المستوردات و 

ستقرار عتبار أیضا الأخبار والتوترات السیاسیة وموضوع الاعین الابب أن یأخذ التسویق الدولي یجف

تملك فروع في المنظمة التي و  .لخ ا...نقلابات الا ،الثورات ،الحروب: السیاسي في الدول المراد دخولها مثل 

التسویق الدولي  مسئوليوبالتالي یجب على  ،بمشروعاتها ومخازنها رضرامثل هذه الدول یمكن أن تتعرض للأ

المنظمة المتعلقة ستراتیجیة إالمتاحة في هذه الأسواق ووضعها في و معرفة هذه المخاطر والفرص المناسبة 

 .بتوسعها الدولي 

صیة الثانیة للتسویق الدولي اهذه الخ: قتصادیةجتماعیة والاختلاف البیئة الاا: التغیر في ظروف السوق : ثانیا

مركب من  وفه فالسوق الوطني غیر متجانس ،أسلوب التسویق المحلي تعتمد على عوامل جدیدة ومختلقة عن

  .أجزاء لكل منها خصائص ممیزة وعلى المنظمة أن تكیف منتجاتها بحسب أسالیبها وتقییمها في التسویق 

لوب نعكاسات على طبیعة وأساالحاجة للتكیف مع الأسواق الدولیة یكون لها  ي التسویق الدوليفف

لى إطبیعة ومضمون السوق تختلف بشكل جوهري من بلد و ، للسلعة نفسهابالنسبة  التنظیم في المنظمةالتشغیل و 

الاجتماعیة  التفضیلاتفي  اختلاففهناك ، 1داریة في كل بلدختلاف البیئة السیاسیة والإالى إضافة خر بالإآ

، 2صلح للدول المتقدمةیمنه قد لا یصلح للدول النامیة ما خیل بین البلدان، و بسبب تباین مستویات المدا

من قبل نسبة كبیرة من  تلقى قبولا التيسلعة الخر حیث أن آلى إقتصادیة كذلك تختلف من بلد فالظروف الا

لا من قبل نسبة ضعیفة من المستهلكین في بلد أو إ بها غیر مرغوب تكونیمكن أن المستهلكین في بلد معین 

ختلاف في العادات والتقالید الشرائیة اجتماعیة و ختلاف في القیم الاالى ذلك هناك إضافة ، بالإآخرسوق 

قد حدى السلع إ، فالجودة في المواصفات التي یجب أن تتوفر في رغبات المستهلكینستهلاكیة وفي أذواق و والا

 حدد من شراء هذه السلعةتیمكن أن تو  آخرلیست لها أي أهمیة لأفراد في بلد في بلد ما و تكون مهمة لدى أفراد 

  .توجد سلعة عالمیة أو مستهلك عالمي  ذ لاإ

، ففي الدول قتصادي السائدخر بحسب النظام الان تنظیم حركة الأسواق یختلف كثیرا من بلد لآإأخیرا و 

ختلافا كبیرا في تنظیم شبكات التوزیع وفي عادات التفاوض على الأسعار اجد نلسوق الحر القائمة على نظام ا

هذه  ،...)لكتروني إ، دفع مصرفیة، بطاقات نقدا، شیكات( وسائل التمویل ختلاف أیضا في أسالیب الدفع و او 

                                                           
  . 12، 11:ص ص ،2007 ، الطبعة الأولى، دار وائل للنشر والتوزیع، عمان، الأردن،التسویق الدوليرضوان محمود العمر،  -1
إشكالیة ضبط المعاییر البیئیة في التجارة الدولیة وتأثیرها على تنافسیة الاقتصاد الوطني الجزائري، عبد السلام مخلوفي، سفیان بن عبد العزیز،  -2

نوفمبر  21/20جامعة قصدي مرباح، ورقلة، سلوك المؤسسة الاقتصادیة في ظل رهانات التنمیة المستدامة والعدالة الاجتماعیة، : المؤتمر الدولي حول

  . 54: ، ص2012
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تسویق تتمیز خاصة بالستراتیجیة إختلافات في سلوك كل بلد أو سوق تفرض على المنظمة وضع التغیرات والا

  :بما یلي

للتعرف نظام فعال لمراقبة الأسواق ویفضل أن یكون هناك رقابة مباشرة من خلال التواجد في هذه الأسواق  - 1

 ؛على التغیرات الجدیدة بسرعة

 ؛دارة التسویقإنتاج مع قرارات ، وهذا یتطلب تكییف وظیفة الإالسرعة بالرد على الطلبات الخاصة - 2

تجاه الصعوبات المتعلقة ابع أو القرارات أو الحلول المتخذة تمتابعة النتائج ومراقبة فعالة للسلوك المنظام  - 3

 ؛دارة المنظمةإبالتغیرات في المحاسبة والمالیة المسجلة في 

القدرة على وضع نظام فعال وتقنیات جدیدة لجمع البیانات والمعلومات عن السلوكیات المختلفة في الأسواق  - 4

 .كي تتمكن المنظمة من مواجهة الحالات الخاصة والفردیة دولیة ال

أي یجب معرفة  ،د هذه العناصر من أهم الشروط والمعوقات الضروریة لتسویق دولي مربح ومستمروتع

ختلافات الموجودة في الأسواق على المستویات أثر تدخل الدول في حریة التبادل التجاري الدولي ومعرفة الا

  .1خر كل ما یمیز التسویق الدولي عن التسویق المحلي آبشكل ) ، ثقافیةجتماعیة، سیاسیةا، قتصادیةا(كافة 

  ودوافعه  هدافهأمبادئ التسویق الدولي و  :المطلب الثالث

واء كان ذلك في ، فالتسویق هو التسویق سالدولي قابلة للتطبیق في أي مكانن أساسیات التسویق إ  

 ستعراض أهم المبادئ التي تحكم أنشطة التسویق الدولي وكذلك أهدافهالهذا سوف یتم ، الداخل أو الخارج

 .ودوافعه 

  :ة التالیةمالمبادئ العا ىیقوم التسویق الدولي عل: دوليمبادئ التسویق ال: الفرع الأول

الدول من حیث ختلافات الموجودة بین یعتمد التسویق الدولي أساسا على الا: تقسیم العملالتخصص و  :أولا

نتاج سلعة أو إختلاف مزایا الى إمما یؤدي  ،مكانیات والموارد المادیة والطبیعیة والبشریة والظروف المناخیةالإ

  .لى أخرى إخدمة من دولة 

ا یمیزها عن تتخصص في إنتاج سلع معینة تمتلك فیها م نمن الأفضل لكل دولة أو مجموعة دول أف

محلیا  توفیر عوامل إنتاجفي  هذه المیزة تتمثل ،سلعا لیس لدیها میزة في إنتاجها تستوردغیرها من المنتجین و 

إنتاجها موارد نادرة في السوق  نتاج الذي یعد للتصدیر بكثافة وتستورد مقابلها سلعا یستخدم فيالإتستخدم في 

  . 2المصدر إلیه

                                                           
  . 13: ص، ذكره محمود العمر، مرجع سبقرضوان  -1
  . 20: ، ص1993بیروت، لبنان، ، الدار الجامعیة للطباعة والنشرقتصادیة الدولیة، العلاقات الاعادل أحمد حشیش،  -2
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في  بالتفكیركتفاء الذاتي من السلع والخدمات تبدأ لى الاإعند وصول أي دولة  :مبدأ فائض الإنتاج :ثانیا

وكذلك بالنسبة  ،الذي یتناسب مع متطلبات أسواق التصدیر" تصدیر الفائض" وذلك بناءا على فكرة  التصدیر

 وهذا من أجل ،نتاج المحليستیراد حیث تستورد المنتجات التي تتناسب مع السوق المحلي لسد العجز في الإللا

طاقات إنتاج وطنیة  لتشغیل كتفاء السوق المحلي أولات الصعبة ملاالع ىالحصول علمعادلة المیزان التجاري و 

قتحام انتاج هذا یمكن المنظمة من ن فائض الإإلهذا ف دولي،موطئ قدم في السوق ال ىمعطلة أو للحصول عل

كانة في محقیق تجانب و ورغبات المستهلكین الأشباع حاجات إوذلك ب ،سواق الدولیة من خلاله وتحقق أهدافهاالأ

  .1السوق الدولي

حیث لا تقوم الدولة هاما لأنشطة التسویق الدولي، ا جدیدا و بعدالمبدأ هذا  یضیف: المیزة التنافسیة للمنتج :ثالثا

أبعد من ذلك بإنتاج منتجات التي تكون تكلفة إنتاجها محلیا أقل من تكلفة استیرادها فحسب، بل الأمر یمتد إلى 

حیث تختار الدولة المنتجات التي تحقق لها میزة تنافسیة في مواجهة المنتجات المنافسة لها في الأسواق 

  .2الدولیة

هذا یعني أن مبدأ التخصص لا یترتب علیه بالضرورة أن كل دولة ستقوم بإنتاج كل السلع التي تتمیز 

محلیا أقل من استیرادها، بل إن تقسیم العمل إنتاجها  فیها عن غیرها، بمعنى أنها لن تنتج كل سلعة یتكلف

التي تتفوق فیها بدرجة كبیرة،  الدولي یطبق بحیث تتحقق لدولة أكبر میزة ممكنة بتخصصها في إنتاج السلع

ذلك أن تكالیف إنتاجه محلیا أرخص، و  تهمل السلع التي نسبة تفوقها فیها أقل، فمثلا مصر تستورد القمح رغمو 

   . 3في التركیز بدرجة أكبر على إنتاج القطن الذي فیه لها أكبر میزة على الدول الأخرىلرغبتها 

حافظة على توازن میزان من المعروف أن الهدف الأساسي للدول هو الم :توازن میزان المدفوعات :رابعا

، قتصادیة الحادةالاهتزازات والأزمات أمین الدولة ضد الاتخر على آ، هذا التوازن سیعمل بشكل أو بمدفوعاتها

لم یحدث إن ، و كانت صادرات أو وارداتیخرج منها سواء  ایدخل الموازنة العامة مع م مامواءمة یعني التوازن و 

قتصادي في ستقرار الاالواردات ستكون مشكلة كبیرة تهدد الثقة وتعزز الان دفع قیمة الصادرات و إالتوازن فذلك 

  . ةنیالدول المع

 الاستیرادیةحتیاجاتها اتستطیع تلبیة كل  ختلال في میزان مدفوعاتها لاافالدولة التي تعاني من عجز أو 

نخفاض قدرتها الشرائیة وعدم قدرتها للحصول على تسهیلات من الدول أو المنظمات الدولیة لتمویل را لاظن

                                                           
  . 36: ، صذكرهبدیع جمیل قدو، مرجع سبق  -1
دراسة حالة مؤسسة بیفا للصناعة الغذائیة وصناعة : إستراتیجیات التسویق الدولي كمدخل لرفع تنافسیة المؤسسات الاقتصادیةبولطیف بلال،  -2

 ، 2014/2015، نخصص تجارة دولیة، جامعة محمد خیضر، بسكرة، )ل م د(أطروحة دكتوراه الطور الثالث البسكویت التركیة في السوق الجزائریة، 

  . 59: ص
  . 35: مرجع سبق ذكره، ص، افلة قدوربن ن -3
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ع هذه الدول معالجة هذا العجز علیها أن ولكي تستطی ،قتصادیاتهااوذلك لضعف الثقة في  الاستیرادیةعملیاتها 

  . 1نتاجیة لتتمكن من زیادة عملیاتها التصدیریة لتخفف العجز الحاصل في میزانهاتقوم بزیادة قدرتها الإ

التصدیر ستیراد و ستمراریة عملیات الااهدف أساسي لضمان هذا المبدأ یعتبر  :توافر العملات الأجنبیة :خامسا

أو الجهة المستورد القدرة الشرائیة لدفع قیمة مستورداته بالعملات المحلیة للدولة  ىیتوفر لدن ألذا من الواجب 

حد بعید حجم الفرصة التسویقیة  ىلإ أن توافر القدرة الشرائیة للمستهلك في البلد المستورد تحدد و  اكم ،المصدرة

  . 2مام المنظمات التي یتوافر لدیها فائض تصدیريأالمتاحة 

 ىع السلعة نفسها في السوق مهما كانت رخیصة أو مرتفعة الثمن بل تحتاج إلاتب لا :حتمیة الترویج :سادسا

والتي تشمل على  شباع حاجات مستهلكیهاإ ىستعمالاتها وقدرتها علابترویج تعرف المستهلكین بوجودها و جهود 

  .المساعدة في البیع طرق الشهاریة وطرق العرض وتنشیط المبیعات والعلاقات العامة و الحملات الإ

لهذا یمكن القول بأن الحملات الترویجیة تساعد في خلق منافذ التوزیع من خلال تلبیة حاجات المستهلك 

  . 3قتناء هذه السلع والخدماتوجذبه لا

التركیز على إحداها دون الآخر،  نالاهتمام بجمیع عناصره دو  هبیقصد : توازن المزیج التسویقي :سابعا

یكون ملائما لأذواق  نبمعنى أیراعى في التوازن في المزیج التسویقي أن یكون ملائما لقوى السوق الدولي، و 

دم كذلك یكون موجها بفعالیة للمزیج التسویقي المقالسوق الأجنبي وقدراتهم الشرائیة و رغباتهم في المستهلكین و 

لیس یعني نجاح المزیج التسویقي ككل و دولیا  من جهة أخرى فإن نجاح المنتجمن جانب المنافسین الآخرین، و 

فیذ لعناصر المزیج التسویقي بشكل تنج دولیا یستوجب ضرورة تصمیم و بالتالي فإن تسویق المنتج فحسب، و المنت

    . 4قوة المنافسین في السوق الدوليو ثقافة المستهلك الأجنبي یتناسب مع الاختلافات في خصائص و متوازن لما 

  :ما یلي للتسویق الدولي مجموعة من الأهداف یمكن ذكر أهمها في :أهداف التسویق الدولي :الفرع الثاني

  ؛طالة دورة حیاة المنتجإالرغبة في  :أولا

  ؛الحجم وتعزیز القدرة التنافسیة تفوراو تحقیق  :ثانیا

  ؛نخفاض تكالیف العمالة في بعض البیئات الخاصة في الدول النامیةا :ثالثا

  ؛الرغبة في تصدیر التكنولوجیا المتقدمةالتكنولوجیا العالمیة و تغیر  :رابعا

                                                           
  . 396: ، ص1999دم، ، الطبعة الثالثة، المستقبل للنشر والتوزیعمدخل سلوكي، : مبادئ التسویقبراهیم عبیدات، إمحمد  -1
   .  296،297 :، ص صنفس المرجع السابق -2
  . 36: ، صذكره بدیع جمیل قدو، مرجع سبق -3
  . 59، 58: بولطیف بلال، مرجع سبق ذكره، ص ص -4



 الدولي الدولیة والتسویقمفاهیم ومنطلقات حول التجارة                                        :الفصل الأول

 

  
50 

 
  

ستثمارات الأجنبیة بهدف زیادة فرص جل جلب الاأالمزایا الضریبیة التي تمنحها الدول النامیة من  :خامسا

  ؛العمل لمواطنیها وزیادة مداخیل العملة الصعبة

  ؛1توزیع الفوائضة الذي یتطلب تبادل السلع و یالنسبمبدأ المزایا  :سادسا

الخدمات وباقي عناصر المزیج مة المنتجات و طلب مواءشباع حاجات المستهلك الدولي وهو ما یتإ :سابعا

  ؛المناطق المختلفةحاجات مختلف المستهلكین بالدول و التسویقي لإشباع 

یتم من  وهو ما ،من خارجها أیضاو الدول المضیفة و أن داخل الدول میهم التفوق علو  مواجهة المنافسة :عاشرا

ضرورة السبق في هذا، مما عة للتطور بل و ستجابة السریالاومتابعة ماذا یفعل المنافسون و  رصدم و یخلال تقی

  ؛تحدید المزایا التنافسیةني تقدیم قیمة مضاعفة للمستهلك و یع

 الدولیة التي تنشط فیهاقسام أو في الأ دولیةنتها في الأسواق الامك ىالسماح للمنظمة بالحفاظ عل :حادي عشر

  ؛حصة السوق ىعتماد علویحدد هذا الهدف بالا

  ؛التي تنشط فیها المنظمة دولیةالنمو في مختلف الأسواق الیسمح بالتطور و  :ثاني عشر

 دولیةسواق الجدیدة الو الأألمنظمة لالأقسام الجزئیة في الأسواق الحالیة و معاینة الأسواق الجدیدة  :ثالث عشر

  ؛میزة تنافسیةعلى فیها المنظمة  التي تحوز

إیجاد أماكن لتصریفها أو  ىلمنتجات القادرة عللتصحیح التصورات الجدیدة تشخیص وتعریف و  :رابع عشر

فع ر  ىتسویقیة جدیدة تودي إل أسالیبو منتجات تطویر خر تخطیط و آ ىأو بمعنالدولي، أسواق واسعة في السوق 

  . 2التنافسي ىالمستو 

  دوافع التسویق الدولي  :الفرع الثالث

الدولي، المحلي عن السوق في السوق التسویقیة تفضل ممارسة أنشطتها معظم منظمات الأعمال 

والرغبة في العمل في بیئة بسیطة خالیة من التعقیدات والمعوقات السیاسیة  مانرتفاع درجة الأویرجع ذلك لا

  .والقانونیة وظروف عدم التأكد التي تواجه رجال التسویق في حالة العمل في الأسواق الدولیة

رورة توسیع نطاق ضلى إوبالرغم من ذلك هناك جملة من الأسباب أو الدوافع التي تدفع المنظمة 

  :من أهم هذه الدوافع نذكر منهاو  ،سواق الدولیةأعمالها في الأ

                                                           
 . 174: ، صذكره لیاس سالم، مرجع سبقإ -1
 ، 2008ولى، دار الخلدونیة للنشر والتوزیع، الجزائر، الطبعة الأ ،سواق العالمیةسس النجاح في الأأمفاهیم و  :التسویق الدوليغول فرحات،  -2

  . 28، 27: ص ص
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لى البحث عن إمما یدفعها  ،یكون أمامها أیة فرصة لبیع منتجاتها في السوق المحلي أن المنظمة قد لا :أولا

رتفاع تكلفة البیع في الأسواق ارباح على الرغم من لأوالتي تمكنها من تحقیق ا ،أكثر قبولا لمنتجاتها دولیةأسواق 

 الدولیة؛

كفرض ضرائب  تمنعها من ممارسة أعمالها في السوق المحلي قد تواجه المنظمة معوقات بیئیة متعددة :ثانیا

 ؛أیة قیود قانونیة أخرى صادرة من قبل الدول أو مرتفعة

لى إمما یؤدي  دولیةالهم في الأسواق المالتحفیزات الحكومیة المقدمة لرجال الأعمال من أجل توسیع أع :ثالثا

 ؛1وتغطیة العجز في میزان المدفوعات ر قدر مناسب من العملات الأجنبیة توفی

 ؛أعلى من السوق المحلي ستثمار في السوق الدوليقد یكون العائد على الا :رابعا

 ؛السوق المحلي منأقل درجة  دوليفي بعض الأحیان تكون المنافسة في السوق ال :خامسا

 ؛محليتساعا من السوق الاكثر أ دوليكون السوق الیغالبا ما  :سادسا

مرحلة التدهور في السوق المحلي في دولة لى إمنتج حسب نظریة دورة حیاة المنتج الدولي قد یصل ال :سابعا

 ؛النامیةلأسواق الدول  هتصدیر هي ي تكون الفرصة الوحیدة متقدمة مثل الولایات المتحدة الأمریكیة وبالتال

داریة في إتستهدف بعض المنظمات تحقیق مركز تنافسي قوي من خلال التسویق الدولي أو تحقیق قوة  :ثامنا

 . 2البترول والمقاولات والكمبیوتر تخاذ القرارات مثل شركاتا

  وسائل التسویق الدولي: رابعالالمبحث 

تختلف عن  لخا...قوانینو  سیاساتو  ثقافات مختلفة دوليأي سوق  تواجه المنظمة أثناء عملها في

لا إتخاذ القرار الجید والصائب لا یكون ان لأتعیق عملها في تلك الأسواق، عقبات وهي تعتبر ، دولتها الأم

  .بالفهم الجید لبیئة السوق المرتقب 

الخطوة الجوهریة التي یمكن أن تتخذها ونظام معلومات التسویق الدولي ا تعتبر بحوث التسویق الدولي ذله     

  . حثمبا الذیتم شرحها من خلال هسوف التي هي وسائل التسویق الدولي و و  لنهوض بعولمة نشاطها،المنظمة ل

  بحوث التسویق الدولي :ولالمطلب الأ 

نتطرق إلى تعریف كل من البیانات والمعلومات التي تمثل قبل التطرق لتعریف بحوث التسویق الدولي 

  .المادة الخام لإجراء بحوث التسویق 

المعلومات موردا جوهریا بالنسبة للمنظمة على نفس أهمیة الموارد البشریة والمادیة أصبحت حیث 

 ين مادة متخذ القرار هي البیانات والمعلومات التإولیة فنتاج تتطلب المواد الأذا كانت عملیة الإإف ،والمالیة

                                                           
  .  374:ص ،2001دار النهضة العربیة، مصر،  ،التسویق وتدعیم القدرة التنافسیة للتصدیرمحمد عبد المحسن توفیق،  -1
  .  557:، مرجع سبق ذكره، صإدارة منظومات التسویق العربي والدوليفرید النجار،  -2
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فمن أكبر المشاكل  ،تأمینها اح القرار على مدى صحة هذه المادة ودقتها وطریقة تنظیمجویتوقف ن ،تتوافر لدیه

  .عتماد علیها التي تواجه صانعي القرار هي الحصول على المعلومات الحدیثة والتي یمكن الا

یخلط حیث  ،برغم العلاقة الوثیقة بینهما Dataعن البیانات  Informationویختلف مفهوم المعلومات 

  :هذا الخلط نقوم بتعریف كل منهما ولتفادي البعض بین هذین المفهومین

  البیاناتData  

تصال تمثیل لحقائق أو مبادئ وتعلیمات في شكل رسمي للا:" على أنها Sheilly & Cachman یعرفها - 

  . 1"لات الأوتوماتیكیة و الآأوالتشغیل بواسطة الأفراد  التفسیرو 

ا تفاق عام على أنهااللغة أو الریاضیات أو الرموز البدیلة التي علیها :" على أنها سونیا محمد البكريتعرفها  - 

  . 2"مفاهیم الحداث و الأوالأهداف و  تمثیل للناس

  المعلوماتInformation  

  . 3"مجموعة الحقائق أو المعارف المتحصل علیها نتیجة معالجة البیانات الخام :" بأنها الشماععرفها  - 

  . 4"تخاذ القرارات االتي یتم على ضوئها البیانات و ناتج معالجة وتشغیل :" كما تعرف بأنها - 

 ، حیث ومن خلال التعاریف السابقة یمكن القول بأن البیانات تشكل المواد الخام لأي نظام معلومات

 .المعنیة لى الجهات إرسالها إلتصبح معلومات یتم  یتم معالجتهاو بیانات من مصادرها المختلفة بتلقي ال نبدأ

  :المعلومات من خلال ما یوضحه الجدول التاليق یمكننا التفرقة بین البیانات و مما سبو 

  المعلوماتالفرق بین البیانات و ): I.03(ل رقم جدو

  المعلومات  البیانات

 .تمثل أرقاما أو أعدادا غیر مفسرة  - 

 .تمثل مدخلات النظام  - 

 .لا یمكن اتخاذ قرارات بناءا علیها  - 

  .تامة المعالجة  أرقام غیر - 

 .تمثل أرقاما أو أعدادا مفسرة  - 

 .تمثل مخرجات النظام  - 

 .یمكن اتخاذ قرارات بناءا علیها  - 

  .أرقام تامة المعالجة بواسطة النظام  - 

مداخلة مقدمة ضمن مدخل نظري، : بحوث التسویق كآلیة لمواجهة المشاكل التسویقیة في المؤسسة الاقتصادیة، عیشوش اعمر، علام عثمان: المصدر

  . 16: ص، 2015ماي  05/04 ،2جامعة البلیدة  دورها في الوقایة من الأزمات،ییر الحدیثة في منظمات الأعمال و أدوات التس :ملتقىفعالیات 

                                                           
، مصر ،الإسكندریة ،مكتبة ومطبعة الإشعاع الفنیة ،الطبعة الأولى ،مدخل إداري: داریةنظم المعلومات الإ ،فادیة محمد حجازي ،كامل السید غراب -1

  . 40: ، ص1999
  . 106: ص ،1998مصر،  الدار الجامعیة، الإسكندریة، ،مفاهیم أساسیة: نظم المعلومات الإداریةسونیا محمد البكري،  -2
  . 108: ص ،دت ،العراق، بغداد ،مؤسسة دار الكتب للطباعة والنشر ،مبادئ إدارة الأعمال ،خرونآخلیل محمد حسن الشماع و  -3
 ، 21العدد ، مجلة العلوم الإنسانیة، داري في منظمات الأعمالأثر تكنولوجیا المعلومات على النظام الإ ،محمد قریشي ،موسى عبد الناصر -4

  . 33: ، ص2011مارس 
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دارة أي منظمة أیا كان حجمها أو نشاطها أو ملكیتها في حاجة لكثیر من المعلومات عن الأسواق إن إ

البیئیة التي تهدد أعمالها أو تخلق فرص لها بما یمكنها من تطویر خطط تسویقیة  وكذلك القوى ،المستهدفة

لى إلى زیادة الحاجة إوهناك مجموعة من العوامل أدت  ،ستجابة للتغیرات البیئیة في هذه الأسواقناجحة والا

  : ما یلي ها فيدالمعلومات من قبل مدیر التسویق في الوقت الحاضر نج

 إذ ،جعل من التسویق نشاطا معقدا وأكثر تنوعا هذاو  :دولیةسواء الأسواق المحلیة أو التساع الأسواق ا -

اصة بهذه خلا بالحصول على البیانات الإیتطلب ضرورة الموائمة مع متطلبات هذه الأسواق وذلك لن یتوافر 

 ؛ستفادة منهاالأسواق وتحلیلها والا

لى إبالسوق قد یؤدي  زبائنمع حاجات ال یتواءم منتج جدید لا ذ أن تقدیمإ :ةیرتفاع تكلفة المخاطر التسویقا -

 ؛1تحمل المشروع لتكلفة مرتفعة بل قد تكون سببا في فشله وخروجه من السوق

فالتزاید المستمر في دخول  :تلبیة رغباتهم لى محاولةإتحول الهدف من مجرد تلبیة حاجات المشترین  -

وبالتالي أصبح من الصعب على  ختیار، وزادت قدرتهم على الاالسلعطلبا على قبالا و إالمشترین جعلهم أكثر 

لى النظم إتجه المنتجون ا، لذا ا المختلفة التي تقدمها منتجاتهمالمنتجین التعرف على المشترین بالنسبة للمزای

 ؛المنهجیة لبحث ودراسة تفضیلات السوق

لعلامات التجاریة وتنوع البائعین للأسلحة التنافسیة كاستخدام اتزاید لقد  :لتحول في طبیعة المنافسة السعریةا -

لى المعلومات عن مدى فاعلیة هذه الأدوات إ حاجةأصبحوا في و  ،ترویج المبیعاتعلان و والإ المنتجات

 ؛التسویقیة

بسبب ندرة هذه الموارد یسعى كل من المسوقون والمنتجون للحصول على  :یعیةتناقص الموارد الطب -

 ؛ستغلالها بأفضل شكل ممكنابمنتجاتهم لمعرفة البدائل المتاحة أمامهم و الخاصة  علوماتالم

ن العدید من المنافسة ویحاول كل منافس الحصول على أكبر طبیعة الأعمال الآتتضمن  :زیادة المنافسة -

وهیكل ، مما یستدعي وجود نظام مستمر من المعلومات الحدیثة لمعرفة حالة السوق ممكن من المكاسبقدر 

  .المنافسة التي سوف یواجهها المسوقون 

مما یجعل المسوقون  صناعات أصبحت تتطور بصورة سریعةكل ال :التكنولوجي المستمرالتطور العلمي و  - 

 ؛لى المعلومات التي تواكب هذا التطورإفي حاجة 

                                                           
  . 67، 66: ، ص ص2000دار الثقافة العربیة، عمان، الأردن، المبادئ والتطبیق، : التسویقالدسوقي حامد أبو زید،  -1
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تخاذ القرارات دائم لاستعداد ادارة التسویق أن تكون على إیجب على  :تخاذ القرارات التسویقیةاسرعة  -

، وهنا یتطلب منها وجود نظام مستمر لیمدها بالمعلومات اللازمة صة بالمنتجات الحالیة أو الجدیدةالملائمة الخا

    .  1لیهاإعند الحاجة 

  .بهان نستعرض ما المقصود أولا أالتسویق الدولي علینا بحوث ن نناقش أهمیة أقبل و 

بنا تعریف  یجدر إلى تعریف بحوث التسویق الدوليقبل التطرق : الدوليتعریف بحوث التسویق : الفرع الأول

  .بحوث التسویق أولا 

تسجیل وتحلیل الطریقة العلمیة في تجمیع و  ":نهاأ ىبحوث التسویق عل الجمعیة الأمریكیة للتسویقتعرف  - 

  . 2"الخدمات المشاكل المتعلقة بتسویق السلع و عن ) الإحصاءات(البیانات 

المعلومات اللازمة  ىمجموعة من الوسائل المخططة للحصول عل" :نهاأ ىعل Hawkinz Tull &ویعرفها  - 

  . 3" تخاذ القرارات التسویقیةلا

الجمهور برجال التسویق من خلال المعلومات و  زبائنالوظیفة التي تربط المستهلكین وال ":أنها ىكما تعرف عل - 

ة الأنشطو م التصرفات یتقیخلق و  ىتساعد علوتعریف المشكلات والفرص التسویقیة، و  خدم في تحدیدالتي تست

  .4" عمالیات التسویقبتحسین الفهم الخاص یم الأداء التسویقي وتحقیق و ی، فضلا عن الرقابة ورصد وتقالتسویقیة

الأسلوب العلمي المنظم لجمع وتسجیل وتشغیل البیانات والمعلومات " :على أنهاعید محمد عنان وقد عرفها  - 

  .5"التسویقیةتخاذ القرارات االتسویقیة وتحلیلها وتفسیرها من أجل علاج مشكلات التسویق ودعم 

النشاط الخاص بجمع وتسجیل :" بحوث التسویق الدولیة على أنها مصطفى محمود حسن هلالوعرف  - 

تخاذ القرارات ولا دولیةالبیانات الخاصة بالمشاكل التسویقیة التي تواجهها المنظمة في الأسواق الوتبویب وتحلیل 

  . 6"المتعلقة بحل هذه المشاكل 

بأن بحوث التسویق هي وسیلة تستخدمها المنظمة لحل المشاكل التي فمن خلال التعاریف السابقة نجد 

  .لإتخاذ القرارات الصحیحة تعترضها، وهذا من خلال جمع البیانات وتحلیلها 

                                                           
  . 80: ، ص1996قصر الزعفران، القاهرة، مصر،  مكتبةنظم المعلومات التسویقیة، حسن محمد الجندي،  -1
  .  78:، صذكره غول فرحات، مرجع سبق -2
 ، 2002للنشر والتوزیع، القاهرة، مصر، حورس الدولیة مؤسسة  ،والتطبیقالمعلومات والبحوث التسویقیة النظریة  عصام الدین أمین أبو علفة، -3

  . 29: ص
قتصادیة وعلوم مجلة العلوم الا ،قتصادیةدور وأهمیة بحوث التسویق في تفعیل القرارات التسویقیة في المؤسسة الابن یعقوب الطاهر، شریف مراد،  -4

  .  85:ص ، 07،2007التسییر، العدد 
  . 39: ، ص1999، جامعة عین شمس، القاهرة، مصر، منهج علمي: بحوث تسویقیة في بیئة تنافسیةعبید محمد عنان،  -5
  . 62: ، ص1998، مركز جامعة القاهرة للتعلیم المفتوح، القاهرة، مصر، التسویق الدوليمصطفى محمود حسن هلال،  -6
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 یتم مجموعة من البیانات التي ىعل هختیار السوق المراد دخولاورد نجد بأنه یتوقف  امن خلال مو 

، وهنا یبرز الدور الأساسي لبحوث التسویق في تحدید الأسواق العوامل الهامة من تجمیعها عن عدد كبیر

رغبات المستهلكین وتحدید تحدید حاجات و  معدئ بدخولها بفضل الیالتي و سواق الأهذه أفضل  ختیاراالمرشحة و 

  :علیه فبحوث التسویق بجب أن تتمیز بالخصائص التالیةو  . 1أفضل مزیج تسویقي لإشباعها

بتعاد عن التأثیر على الاالتحیز خاصة في اختیار العینة و  یبتعد عنأن  یجب على الباحث: الموضوعیة: أولا

  معینة؛توجیهه نحو إجابة المستجوب و 

  جمیع العناصر المتعلقة بموضوع البحث؛ فیجب على الباحث أن یشمل: الشمولیة :ثانیا

یجب أن تكون البحوث ذات ارتباط بالمشكلات الحالیة أو القضایا العملیة القائمة بالإضافة إلى : هادفة :ثالثا

  إمكانیة استعمالها في المستقبل؛

إمكانیة ترجمة  على الباحث أن یراعي: ستفادة منها في المستقبلیمكن ترجمتها إلى معلومات یمكن الا :رابعا

  . 2بحثه إلى معلومات یمكن الاستفادة منها

والتي یتوقف علیها  دوليتحلیل العدید من العوامل الخاصة بالسوق الهذا وتقوم بحوث التسویق بدراسة و 

یة متغیرات سیاسقتصادیة ومالیة و اك العوامل نواحي لتوتشمل  ،تلك الأسواقكل من قرار دخول أو عدم دخول 

عملیة البحث الدولي و ، 3تفاقیات التجاریة الدولیةالا ىضافة إلغرافیة  بالإي دیمو نواحجتماعیة و اوقانونیة وعوامل 

  ) .I.03(رقمفي أن كلیهما یتكون من الخطوات التي یوضحها الشكل هذا و تتماثل مع عملیة البحث المحلي 

یختلف  الدولي ن البحثإ، فالدولیةالبحوث عملیة البحث في البحوث المحلیة و الرغم من تماثل  ىعلو 

  :في النقاط الآتیةالمحلي عن البحث 

  ؛ىخر أ ىتختلف من دولة إلو  أكثر تعقیداتعمل في أكثر من دولة مشاكل التي المنظمة قد تواجه  - 

  دولة؛لكل بالنسبة حاجة لتعدیل أسالیب البحث التكون هناك بسبب الاختلافات الثقافیة بین الدول  - 

   ثانویة؛الو  لأولیةالبیانات اوتفسیر تحلیل مرحلة جمع و في ص بالبحث الدولي تهناك مشاكل تخ - 

    . 4عرض نتائج البحث الدولي أكثر تعقیدا من البحث المحلين إ - 

  

  

  

                                                           
  .  375:ص ، 2006،السعودیة ،جدة ،خوارزم العلمیة ،ولىالطبعة الأ ،أساسیات التسویق الحدیثبراهیم غنیم، إأحمد  -1
  . 99: مونیة، مرجع سبق ذكره، ص بن عریبة -2
  .  375:ص ،سابقأحمد إبراهیم غنیم، مرجع  -3
  . 200: ص ،دت ،07فریقیا، العدد إقتصادیات شمال امجلة  ،- دراسة میدانیة  –واقع بحوث التسویق الدولي بالمؤسسات الجزائریة بن نافلة قدور،  -4
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  شكل البحث التسویقي المیداني): I.03(شكل 

  

  

  

  

  

  

  

  

  

  

  

  . 201: ص ،دت ،07العدد ، فریقیاإقتصادیات شمال امجلة ، دراسة میدانیة: بحوث التسویق الدولي بالمؤسسات الجزائریة واقع، قدوربن نافلة  :المصدر

  الدولي أهمیة بحوث التسویق :الفرع الثاني

تتمثل بالدخول إلى الأسواق الدولیة، و  بأهمیة بالغة بالنسبة للمنظمات التي تفكرتتمتع بحوث التسویق 

  :النقاط التالیةأهمیتها في 

المقارنة بین الفرص ستراتیجیات دولیة تشمل التشخیص والتقییم و بناء اتمكن الإدارة من تشخیص و  :أولا

  ختیار من بینها؛التسویقیة المتوقعة تمهیدا للا

  اختراقها؛متطلبات دخول الأسواق المحتملة و تحدید ضروریة لوضع الخطط التسویقیة و  :ثانیا

توفیرها امة التغذیة العكسیة للمعلومات و إدلتسویقي المناسب لكل سوق دولي و تمكن من تحدید المزیج ا :ثاثا

  لمتخذ القرار؛

اتخاذ الإجراء المناسب  المعنیین منتمكین و  ،ت أجنبیة حول الأحداث المتوقعةتوفر للإدارة استخبارا :رابعا

 . 1الاستعداد لمواجهة الآثار المترتبة علیهابشأنها و 

  

  

  

                                                           
  . 102: مونیة، مرجع سبق ذكره، ص بن عریبة -1

 هدف البحث، تحدید المشكلة

 تحدید مجتمع البحث

 تحدید نوع ومصادر البیانات

ختیار مفرداتهااتحدید حجم ونوع العینة و   

ستقصاء والملاحظةإعداد قوائم الا  

 تبویب وتحلیل البیانات

 إعداد التقریر النهائي

 متابعة تنفیذ التوصیات
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  مصادر معلومات بحوث التسویق الدولي :الفرع الثالث

یحتاج المسوق ي، و المعلومات اللازمة لاتخاذ قرارات التسویق الدوللى العدید من إتحتاج المنظمة 

ما یلي  فيعلومات عن السوق موضع اهتمامه، و جي إلى المصادر التي یمكن أن یلجأ إلیها لتمده بالمالخار 

  :المعلومات في الأسواق الدولیةنذكر أهم مصادر 

لبحث في الخارج عن بیانات تتوافر لیبدأ رجل التسویق  أن لافمن الطبیعي : الملفات الداخلیة للمنظمة :أولا

قد ساعد ثیر من الوقت والمال والجهد، و الكللمنظمة البحث عنها توفر البیانات التي تم تجمیعها و و ، نظمتهبم

  سرعة استردادها؛على سهولة استخدام البیانات وتحدیثها و یة استخدام الحاسبات الآل

تعتبر التجاري في السفارات الخارجیة، و أقسام للتمثیل یتوافر في معظم الدول : التمثیل التجاري الوطني :ثانیا

  هذه الأقسام من أخصب مصادر توفیر البیانات في أسواق الدول المتواجدة في الخارج؛

هي جهات قد تنشئها الدولة لمساعدة رجال الأعمال على النفاذ إلى و : دولي الجماعيمراكز التسویق ال :ثالثا

 قد تأخذ شكل منظمات خاصة لتوفیر المعلومات عن الأسواق الدولیةالدولیة وتوفیر بیانات عنها، و  الأسواق

  بمقابل مادي؛

الأقسام التجاریة لها بصفة خاصة فر البعثات الأجنبیة بصفة عامة و تو : البعثات الدبلوماسیة الأجنبیة :رابعا

ائیة وعناوین الجببعها، مثلا الإحصاءات التجاریة والتعریفات الجمركیة و معلومات عن أسواق الدولة التي تت

  غیر الرسمیة التي یمكن أن تساعد رجال الأعمال؛التنظیمات الرسمیة و 

خاصة الغرف الثنائیة المشتركة الغرف و تعمل هذه : الغرف الدولیة المشتركةغرف التجارة والصناعة و  :خامسا

لغرف أقسام وافر لهذه اتیو سیما تلك المتعلقة بالأسواق الدولیة انات التي تهم المشتركین بها، لاعلى توفیر البی

  الفنیة؛للمعلومات التجاریة و 

دراسات الوالنشرات و  توفر المنظمات الدولیة والإقلیمیة العدید من البیانات: الدولیةالمنظمات الإقلیمیة و  :سادسا

منظمة و مقره جینیف بسویسرا لمنظمات المركز التجاري الدولي و من أمثلة هذه االتي تهم رجال الأعمال، و 

صندوق النقد و بباریس ) OCDE(منظمة التعاون الاقتصادي و مقرها روما بإیطالیا ) FAO(الزراعة والأغذیة 

  بواشنطن؛) FMI(الدولي 

سواق الدول تعتبر المعارض الدولیة فرصة جیدة لجمع المعلومات من أ: المشاركة في المعارض الدولیة :عابسا

رجال الأعمال الاتصال المباشر بین العارضین و  غالبا ما ینتج عنل، و لقاء رجال الأعماالمقام بها المعارض و 

  تعاقدات بینهم؛تبادل العدید من المعلومات التي تهم الطرفین فضلا عن إمكانیة إتمام 
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هناك العدید من منظمات الخدمات التي تزود المنظمات بالمعلومات التي تهتم : منظمات الخدمات :ثامنا

غالبا ما الخ، و ...الخطوط الجویة ووكالات الإعلان و المحاسبین و شحن شركات الو بالتجارة الدولیة، مثل البنوك 

 كذلكوالالتزامات التشریعیة والقانونیة ودرجة الاستقرار التجاري و  ممارساتالتقدم هذه المنظمات معلومات عن 

  حركتها؛بیانات خاصة بالتجارة الدولیة و 

لحكومات خدمة عادة ما تقدم اوبتكلفة عادیة، و  یمكن الحصول على المعلومات مجانا: معلومات البیع :تاسعا

في بعض الحالات تعتبر عملیة والتسویق الدولي، و  مساعدة للمنظمات التي تهتم بالتجارة الدولیةكالمعلومات 

تها الي وتقدم خدمملا رئیسیا لبعض المنظمات التجاریة فقد تكون على مستوى محلي أو دو اتزوید المعلومات ع

فصلیة عن المشاكل السیاسیة الدولي حیث تقدم تقاریر سنویة و  هي من المنظمات ذات الاهتماممقابل أجور، و 

حیث هناك معلومات أخرى تقدمها منظمة عن التسویق في أوربا، و للالتقاریر دید من الدول و والاقتصادیة للع

التي تؤثر على الأعمال تقوم بنشر معلومات أسبوعیة عن التطورات و یتواجد لها مراسلون في معظم أنحاء العالم 

  . 1خبرات المنظمات الدولیةالدولیة وعن مشاكل و 

  بحوث التسویق الدوليالحاجة إلى  :الفرع الرابع

لى سوق دولي تواجهه مشاكل عدیدة ومختلفة من حیث طبیعتها إالمسوق عندما یتحول من سوق محلي ن إ

  :2مجموعات ة، ویمكن حصر هذه المشاكل في ثلاثى أهداف المنظمةودرجة تأثیرها عل

عند دخول المنظمة للسوق الدولي لأول مرة تعترضها مجموعة من المشاكل  :دوليمشاكل دخول السوق ال: أولا

 :ختصارها في النقاط التالیةاالتي یمكن و 

 ؛تحدید خصائص المستهلك الأجنبي ورغباته وقدرته الشرائیة - 1

 ؛المزیج التسویقي للمنظمةإلیها وتحدید الشریحة السوقیة التي سیوجه  دوليتجزئة السوق ال - 2

 ؛ستراتیجیات عناصر المزیج التسویقيإتصمیم  - 3

 ؛دوليستراتیجیة الدخول للسوق الإتحدید  - 4

 .دوليلى السوق الإتحدید توقیت الدخول  - 5

الحفاظ على حصتها السوقیة  غبة المنظمة فير وهي مشاكل ترتبط ب :دوليمشاكل الحفاظ على السوق ال :ثانیا

  :هي بذلك تشمل ما یلي، و فقط

 ؛الموقف التسویقي لمنتج المنظمة مقارنة بمنتجات المنافسینتقییم  - 1

 ؛متابعة التغیرات التي طرأت على خصائص المستهلك الأجنبي ورغباته وقدرته الشرائیة - 2

                                                           
  . 168 - 167: بولطیف بلال، مرجع سبق ذكره، ص ص -1
  . 63: ، صذكرهمصطفى محمود حسن هلال، مرجع سبق  -2
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المستهلك الأجنبي على التغیرات التي طرأت  لتلاءمحداث التغیرات اللازمة على عناصر المزیج التسویقي إ - 3

 .لمنافسین ستراتیجیات اإلتواجه 

وهي مشاكل ترتبط برغبة المنظمة في زیادة الحصة السوقیة لها في السوق  :دوليمشاكل تنمیة السوق ال :ثالثا

  :اكل تشتمل علىوهذه المش ،دوليال

ستراتیجیات وتحدید أهم الإ امتابعة التغیرات التي طرأت على الحصص السوقیة لكل منافس على حد - 1

 ؛الخاصة بكل منهم

ستغلال نقاط الضعف الخاصة بكل استراتیجیات مواجهة المنافسین بغرض التغلب علیهم من خلال إتصمیم  - 2

 . امنافس على حد

لى وسیلة تساعده على كشف المشكلات ونقاط الضعف إن المسوق الخارجي في حاجة إوبذلك ف

      . 1المحتملة وتقدیم العلاج المناسب لتفادیها

أهمیة بحوث التسویق نتیجة للتغیرات العدیدة التي یعرفها عالم الأعمال في وقتنا المعاصر ت لقد زادو 

    :ما یلي تتمثل هذه الأهمیة فيو 

تعداد سي دقیق بما یساعدها في الامالتسویقیة التي تواجه إدارة المنظمة بأسلوب عل تتحدد المشكلا - 

  ؛المناسبالوقت  التصدي لها فيلمواجهتها و 

ة ویقلل من أمام الإدار  وضوح الرؤیانها أن تزید من أالتي توفرها بحوث التسویق من ش قواعد البیاناتن إ - 

ختیار اي هذا یتیح للإدارة مرونة كافیة ف، و ث في السوقلتغیرات التي تحدالفجائیة في امشكلات عدم التأكد و 

 ىیضاف إل ،یستجد من أوضاع في السوققد  وضع الإستراتجیة المناسبة لمواجهة ماأسالیب العمل البدیلة و 

التحلیل لما یضمن وضع الخطة التنبؤ و  ىعطي الإدارة القدرة علذلك أن المعلومات التي توفرها بحوث التسویق ت

      ؛المناسبة

عن فرص  ن من الكشفمكت يستمراریة المعلومات التي توفرها بحوث التسویق لصانع القرار التسویقان إ - 

 كفرصة نو كستهلاكیة غیر مشبعة أو جدیدة تاذلك من خلال كشفها عن حاجات و  ،تسویقیة جدیدة للمنظمة

  ؛2ستغلالهاا علىتعمل للمنظمة 

                                                           
مرجع سبق ، عینة من المؤسسات الجزائریة المصدرة بالتطبیق على: المؤسسة میزة تنافسیة إكسابمكانة بحوث التسویق الدولي في بن نافلة قدور،  -1

  . 55، 54: ، ص صذكره
  . 20 ،19: ، ص ص2006 ،ردنالأ ،عمان ،والتوزیع دار وائل للنشر ،الطبعة الثالثة ،مدخل منهجي تحلیلي :بحوث التسویق  ،ناجي معلا -2
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أحسن الخدمة و أو المواصفات في السلعة  البیع وذلك عن طریق تحدید أفضل داتو مجهتساهم في تنشیط  - 

تحدید كذلك و  ،هاوتحدید الوقت المناسب للإعلان عنستهلك المرتقب في الوقت المناسب لملالطرق لتوفیرها 

  ؛ظروف السوقو  فقالمناطق البیئیة تحدیدا سلیما یت

 یتهمذلك عن طریق توعلعاملین في مجال التسویق و لكما أنها تساهم مساهمة فعالة في رفع الروح المعنویة  - 

مزید بذل ال ىنحو تحقیق الأهداف المطلوبة بكفاءة عالیة، مما یدعوهم إل تجاههاابالموقف التسویقي للمنظمة و 

من حیث تصمیمها والإعلان أساس أن لدیهم الثقة في منتجات المشروع  ىعل بیعهامن الجهد في ترویج السلع و 

    . 1لظروف السوق افقعنها و 

  :قیالتسو بحوث  مجلات ما یلي بعض سوف نعرض في :الدولي مجالات بحوث التسویق :الفرع الخامس

خدمات ما و ختیار منتجات او ها التنبؤ بنجاحو یتعلق بأفكار المنتجات الجدید تشمل كل ما : بحوث المنتج :أولا

  ؛لخا...الشراء يدواعو بعد البیع 

التغیرات في السوق و التنبؤ بالمبیعات و حجم السوق المحتمل و  الحالي تخص حجم السوق: بحوث السوق :ثانیا

  ؛لخا...جتماعیةالاادیة و قتصالاو  السیاسیة تجاهاتتجاهاتهم والااالزبائن و خواص و 

إحصائیات و  سیاسات الموزعینتجاهات و او  قنوات التوزیعو  مناطق البیع: بحوث عملیات البیع :ثالثا 

  ؛لخا...البیع

بالقرار الشرائي ما یتعلق بخصائص المشترین أو المستهلكین و تشمل كل ما یتعلق و : كبحوث المستهل :رابعا

  ؛یهوالعوامل المؤثرة عل

  ؛المنافسین لمنتجاتهم ستراتیجیات تسعیرإ ة وطرق و یتشمل جمیع السیاسات التسعیر  :بحوث التسعیر :خامسا

أسالیب ستخدامها لتنشیط المبیعات و امكن الوسائل المطرق والأسالیب و التشمل جمیع : بحوث الترویج :سادسا

     . 2الترویج والإعلان

  الدولي مات التسویقنظم معلو : المطلب الثاني

وسوف یتم أیضا التطرق  الدولي معلومات التسویقأهم المفاهیم المتعلقة بنظم  ىما یلي سوف نتعرف عل في    

  .صلب محتواه من مكونات  ومصادر بیانات  ىلإ

معلومات یختلف نظام معلومات التسویق الدولي عن نظام  :الدولي معلومات التسویقتعریف نظم : الفرع الأول

  :التسویق المحلي في أمرین

                                                           
  .57،58:ص ص ،2005 ،مصر ،الإسكندریة ،الدار الجامعیة ،واختبار الفروضأسالیب القیاس والتحلیل : بحوث التسویق دریس،إثابت عبد الرحمن  -1
، مخبر تصالات الجزائر موبیلیسادراسة حالة مؤسسة  :لى المستهلكإتصالیة من المنتج دور بحوث التسویق في سد الفجوة الا بوعلام بن زخروفة،  -2

  . 187، 186 :دت، ص صدع، قتصادیات في ظل العولمة، جامعة قاصدي مرباح، ورقلة، الجزائر، أداء المؤسسات والا
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 فنجد أن نظام معلومات التسویق الدولي یهتم : جم البیانات التي یتطلبها النظامأولهما من حیث ح

 ؛بجمع البیانات عن أكثر من دولة

 فردة وأخرى تعطي المستوى نلة مفهناك بیانات على مستوى كل دو  :ثانیهما من حیث مستویات البیانات

  . 1الدولي أو متعدد الجنسیات

الكتاب وجهات نظر مختلف من قبل  وجدناالكتب المتخصصة في التسویق  ىطلاع علمن خلال الإ

إجراء  ىرتأینا إلاالجوهر لهذا ن معظمها تتفق من حیث ألا إ ،والباحثین حول تعریف نظام المعلومات التسویقیة

  .مسح لهذه التعریفات 

الأجهزة المتكامل من الأطر البشریة و الهیكل المعقد و  ":نهأ ىنظام المعلومات التسویقیة عل kotlerیعرف  -    

لتولید معلومات تساعد  الخارجیة للمنظمةو والإجراءات والذي یصمم لتجمیع البیانات من المصادر الداخلیة 

    . 2" القرارات السلیمةالإدارة التسویقیة في صنع 

یصمم و  الإجراءاتلأفراد والمعدات و معني بالمستقبل یضم اهیكل متفاعل ومستمر و " :نهأ ىكما یعرف عل -    

 . 3"تخاذ القرارات المتعلقة بالبرنامج التسویقي للمنظمة ا لىتساعد عنسیاب المعلومات التي اتشغیل و لتولید و 

المستقبلیة و الحالیة حفظ وتحلیل البیانات السابقة و تبویب و لجمع وتسجیل و طریقة منظمة " :یعرف بأنهكما  - 

ذلك بهدف الحصول على المعلومات اللازمة لاتخاذ القرارات مة والعناصر المؤثرة فیها، و المتعلقة بأعمال المنظ

  . 4"بما یحقق أهداف المنظمة الوقت المناسب والشكل المناسب وبالدقة المناسبة و الإداریة في 

التي یتم  جراءاتالإفراد والأدوات و ة مترابطة من الأمجموع" :نهأ ىعل ليیصفي عقو  عمرالدكتور  هكما یعرف - 

في التوقیت المناسب م المعلومات وتمریرها للجهات التي تحتاجها بدقة و یتقیو وتحلیل تصمیمها لتجیع وتصنیف 

  . 5"القرارات  تخاذاستخدامها كأساس في لا

الحاسب  ىنظام معلومات مبني عل" :نهأ ىنظام المعلومات التسویقیة عل ىیر  معالي فهمي حیدروالدكتور  - 

ا یحقق هبتها أو خدماتها و االمنظمة في حل المشكلات المرتبطة بتسویق منتج دارةإ دعم ىوالذي یهدف إل

  . 6"أهداف المنظمة 

                                                           
  . 38: ، صذكره مرجع سبقعلي عید، ، یحي سعید -1
  . 15: ، ص2002 ،ردنالأ ،عمان ،الحامد للنشر والتوزیعر دا ،نظام المعلومات التسویقیة ،محمد الطائي ،تیسیر العجارمة -2
تصادیة في قصلاحات الاالإ :ول حولالملتقى الوطني الأ ورقة بحثیة مقدمة في ،البحوث التسویقیة وواقعها في المؤسسة الجزائریةنشوار خیر الدین،  -3

  . 85: ص ،2004 أفریل 21/20الجزائر الممارسة التسویقیة، المركز الجامعي بشار، 
دراسة حالة مؤسسة المطاحن الكبرى : التسویقیة في تحسین مبیعات المؤسسات الصغیرة والمتوسطة دور نظام المعلوماتمفیدة یحیاوي، حنان سبع،  -4

  . 58: ، ص2013، 13مجلة الباحث، العدد الجزائر،  -) GMS( للجنوب 
  . 320 :ص ،1996 ،ردنالأ ،عمان ،دار زهران للنشر والتوزیع ،مدخل متكامل :مبادئ التسویق ،خرونآعمر وصفي عقیلي و  -5
  .  309:، ص2002 ،مصر ،سكندریةالإ ،الدار الجامعیة ،نظم المعلومات مدخل لتحقیق المیزة التنافسیة ،معالي فهمي حیدر -6
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هم ما یمیز نظام أنه أوهو  ،نها تشترك في مضمون واحدأمن خلال التعاریف السابقة یتضح لنا 

من بیانات یتم معالجتها من جمع وتخزین المدخلات ساسي تتكون أ، وبشكل مخرجاتهالمعلومات هو مدخلاته و 

  . 1دینیلى مخرجات مفیدة وعرضها وتوزیعها على المستفإه المدخلات وتحویلها ذوتحلیل وتصنیف وتبویب ه

ن أعلى  ،ستخدامهاالى صنع القرارات الجیدة عندما یحسن إن المعلومات الجیدة والدقیقة تؤدي إا فذله

  . 2القرار ذتخااستفادة منها في عملیة صنع و تتوافر فیها حزمة من الخصائص لتكون قیمة عالمیة یمكن الا

منه فوظیفة المعلومات التسویقیة هي تزوید متخذي القرار بالمعلومات اللازمة عن بیئة المنظمة و 

یتم ذلك اعتمادا على و غیر ذلك، من معلومات عن السلع والأسواق والمنافسین والعملاء و الخارجیة الداخلیة و 

ة علیها یتم اكتشاف من خلال الرقابتسویقیة لبناء الخطط الملائمة، و الالنظم الفرعیة لمدخلات نظام المعلومات 

  . 3اتخاذ الإجراءات الملائمة لتصحیحها لتحقیق الأهدافالانحرافات و 

  :المعلومات التسویقیة یوضح ما یليام ظالتعاریف السابقة نجد أن نومن خلال 

 ؛أنه نظام مستمر ومتفاعل من الناس والمعدات والأجهزة 

 ؛لمعلومات الحدیثة والصحیحة لمدیر التسویقلن هذا النظام یضمن التدفق المستمر إ 

 ؛ها الداخلیة والخارجیةر الحصول على المعلومات یتم من كلا مصادن إ 

 ؛المستخدم الأساسي لمخرجات هذا النظام هو متخذ القرار التسویقين إ 

 ن الهدف من هذا النظام هو تحسین الأنشطة المتعلقة بالتخطیط والتنفیذ والرقابة التسویقیةإ. 

المساعدة في و  الدقةو  الحداثةو  دارة بمعلومات تتصف بالأهمیةفنظام المعلومات التسویقیة یهدف لتزوید الإ

  .  4القرار ولتقلیل درجة المخاطرة أو عدم التأكد فیه ذتخاا

تخاذ القرارات ایساعد توفر نظام معلومات التسویق على  :أهمیة نظام معلومات التسویق الدولي :الفرع الثاني

  :لك للأسباب التالیةذالتسویقیة بطریقة رشیدة و 

تخاذ القرار اوبالتالي  ،القرارات على دراسة البدائل المتاحة في ضوء معلومات دقیقة وشاملة يخذمتیساعد  :أولا

  ؛البدیل والأنسب للموقف

ستراتیجي عداد التخطیط الإمدادهم بالبیانات في الوقت المناسب لإإیساعد المدراء القائمین بالتخطیط ب :ثانیا

   ؛السلیم

                                                           
  .  93:ص ،2004ردن، ولى، دار صفاء للنشر والتوزیع، عمان، الأالطبعة الأ ،داریةنظم المعلومات الإیمان فاضل السامراني، هیثم محمد الزعیم، إ -1
 ،110العدد  ،34مجلد التنمیة الرافدین، جامعة الموصل،  ،لى تكنولوجیا المعلوماتإعلاقة معاییر قیاس المعلومات التسویقیة مدخل  ،وزیر یحي محمد -2

  . 164 :ص ،2012
  . 58: ، صسبق ذكرهمرجع  مفیدة یحیاوي، حنان سبع، -3
  . 194 :، ص1997، الأردن، للنشر والتوزیع زهران، دار التسویق في المفهوم الشاملزكي خلیل المساعد،  -4



 الدولي الدولیة والتسویقمفاهیم ومنطلقات حول التجارة                                        :الفصل الأول

 

  
63 

 
  

  ؛العملیات والأنشطة التسویقیةنجاز إدقة وسرعة من  یمكن :ثالثا

قتصادیة ومعرفة حجم المخزن وتكالیف یمكن المختصین بالمشتریات والمخازن من تحدید الكمیة الا :رابعا

  ؛مر الشراءأوا التخزین وتكالیف أو

  ؛یساعد على تخطیط المنتجات الجدیدة :خامسا

  ؛1المنظمة ویتقبله المستهلكهداف أي یحقق ذیساعد على تحدید السعر المناسب ال :سادسا

  ؛2یربط كافة سیاسات المنظمة مع بعضها لتحلیلها بشكل متكامل :سابعا

  ؛3و زبونأي منتج أتخاذ قرار تسویقي نحو استخراج بیانات تفصیلیة وبالتالي سهولة ایساعد على  :ثامنا

جزاء السوقیة الجدیدة والرقابة على ستخبارات التسویقیة في تحدید الأیساهم من خلال بحوث التسویق والا :تاسعا

السیاسات قتصادیة و وضاع الاالأو  التكنولوجیا الحدیثةو  نشطة المناسبةالأو  التغیرات في سلوك المستهلك

  ؛الحكومیة

ستراتیجیات التنسیق بین الإو یصال المنتج الدعم لإستراتیجیة من خلال توفیر یساعد على تنفیذ الإ :عاشرا

  . 4دارة القوى البیعیة والعلاقات مع المستهلكمتخذي القرار لإالتسویقیة ومساعدة 

  :ما یلي تكمن فيوهي : الدولي هداف نظام معلومات التسویقأ :الفرع الثالث

  ؛حتیاجات المستخدمین من مخرجات النظامالتحدید الدقیق لا :أولا

  ؛الملائمةنتاج البیانات والمعلومات التسویقیة المطلوبة بالمواصفات إ :ثانیا

ما بین نظام المعلومات التسویقیة وباقي النظم  فيعداد خطة كاملة للتدفق السلیم للبیانات والمعلومات إ :ثالثا

زدواجیة في جمع وتدفق ما بینها ولتجنب الا مان التكامل والتنسیق فيضوهذا ل ،خرى بالمنظمةالوظیفیة الأ

  ؛ظام المعلومات التسویقیةنلالمعلومات وكذلك لتوفیر المادة الخام المناسبة 

  :إلىیؤدي لعملیات التسویقیة بالمنظمة وهذا نظمة التحلیل والتخطیط والتنفیذ والرقابة على اأمساعدة  :رابعا

 ؛سواقالتعرف على الأ 

 ؛كتشاف الفرص الملائمة للتطویرا 

 ؛تخطیط وتنفیذ القرارات 

  ؛البیعیة والتسویقیة للمنظمة الكفاءةتحسین 

                                                           
 ،ثراء للنشر والتوزیعإ ،ولىالطبعة الأ ،لى تكنولوجیا المعلوماتإمدخل : ام المعلومات التسویقیةظن ،تیسیر محمد العجارمة ،محمد عبد حسین الطائي -1

  . 21:ص ، 2008،ردنالأ ،عمان
  . 166 :ص ،2008 ،ردنالأ ،عمان ،دار الرایة للنشر والتوزیع ،نظام المعلومات التسویقیة ،زید منیر عبودي -2
  . 38: ص ،2009 ،ردنالأ ،عمان ،دار الرایة للنشر والتوزیع ،ولىالطبعة الأ ،مفاهیم تسویقیة حدیثة ،زاهر عبد الرحیم عاطف -3
 .65 ، 64: دار تسنیم للنشر والتوزیع، عمان، الأردن، دت، ص ص ،نظام المعلومات التسویقیةطارق ثائل هاشم،  -4
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  1المراقبة المستمرة للسیاسات التسویقیةخیرا أو .  

  دولي مكونات نظم معلومات التسویق ال :الفرع الرابع

   ،م معلومات التسویق الدولي من مجموعة من النظم الفرعیة التي یغطي كل منها دولة واحدةایتكون نظ

  : ویوفر نظام كل دولة تقاریر معلومات تستخدم في أمرین هما

 ثم تحدید أنسب بدائل قرارات التشغیل الیومي  ،لى سوق الدولةإختیار أنسب أشكال النفاذ ا :أولهما

 ؛نشطة المنظمة في الدولة المعنیةلأ

  دارة على أو متعدد الجنسیات لمساعدة الإرسال معلومات لنظام معلومات التسویق الدولي إ :ثانیهما

  . 2تخاذ القرارات طویلة الأجلا

  علومات التسویقیةممكونات نظام ال :)I.04(رقمالشكل 

  

 

تبادل المعلوماتالقرارات التسویقیة و   

، التوزیع، عمان، الأردن، دار المناهج للنشر و ، الطبعة الأولىمفاهیم وأسس :دارة التسویقإ، ردینة عثمان یوسف، محمود جاسم الصمیدعي: المصدر

   . 263: ، ص2006

                                                           
 . 109: ص ،2010دار كنوز المعرفة العلمیة للنشر والتوزیع، عمان، الأردن،  ،نظم المعلومات التسویقیةفرید كورتل، لحمر حكیم،  -1
  . 39: عید، مرجع سبق ذكره، ص يعل ،یحي سعید -2
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من خلال  ،خدمة مدراء التسویقیقوم على أساس  ةمن الشكل أن نظام المعلومات التسویقی یتضح

  .التطورات في البیئة التسویقیة معرفةعن طریق  یحتاجونهاالتحلیل والتخطیط والتنفیذ والسیطرة التي 

 المطلوبةتطویر المعلومات هو تخمین حاجات المدراء للمعلومات و ) MIS(دور نظام المعلومات 

ستخبارات أنشطة الاو  من خلال سجلات المنظمات الداخلیة وهذافي توقیت مناسب لمدراء التسویق  هاوتوزیع

 .1التسویقیة  اتالتسویقیة وتحلیل القرار 

ر السجلات الداخلیة للمنظمة والتقاریر الدوریة عن المنظمة مصدرا بتعت :السجلات الداخلیة للمنظمة :أولا

والمحاسبیة  أتي في مقدمتها التقاریر المالیة ی، و راتتخاذ القراارئیسیا لكثیر من المعلومات التي تتطلبها عملیة 

یعات الشهریة أو الأسبوعیة بحجم الم: مثل قالمعلومات الهامة لمدراء التسویومثل هذه التقاریر تحوي العدید من 

حتوي هذه التقاریر على بیانات تتعلق ت، وكذلك الخ...للسوق موزعة بالمناطق الجغرافیة الوحجم المبیعات 

بي المبیعات ن مندو إلى التقاریر المحاسبیة فإضافة بالإقدیة و نحجم المخزون السلعي والتدفقات الو  تكالیفبال

ل ما تقوم به المنظمة من كتجاه اوریة عن ردود أفعال المنافسین في السوق عداد تقاریر دإفي العادة ب یقومون

وشكاویهم ورضاهم عن  همعداد تقاریر دوریة عن ردود أفعالإبزبائن ة خدمات العقسم متابكذلك یقوم  ،أعمال

تساعد على تحدید الوضع الحالي للمنظمة  محصل علیها من هذا النظام الفرعيفالمعلومات ال، أداء الخدمات

  . ونشاطها من الزاویة التسویقیة 

ن المعلومات التي یكون مصدرها السجلات الداخلیة للمنظمة تكون أسهل في جمعها وأرخص إوعلیه ف

، حیث تم جمعها ر أخرى لكنها لا تخلو من المشاكلفي تكلفتها عن المعلومات التي یتم جمعها من مصاد

من قبل مدیر التسویق فضلا عن عدم كفایتها في كثیر من الأحیان مما لا أخرى غیر المستهدفة لأغراض 

  . 2عداد القرارات التسویقیةإعند  یجعلها ذات نفع كبیر

ن إي تتعلق بالنتائج فتستخبارات الداخلي یقدم البیانات الكان نظام الإ ذا ماإ :ةستخبارات التسویقینظام الإ :ثانیا

 . ستخبارات یقدم بیانات تتعلق بأحداث وقد تكون هذه الأحداث واقعة فعلا أو محتملة الحدوثنظام الا

جراءات والموارد التي تستخدم بواسطة تلك الإ:" ستخبارات التسویقیة على أنهظام الانوعلیه یمكن تعریف 

عتاد مدراء التسویق في اوقد  ،المدراء للحصول على المعلومات الیومیة والتطورات ذات الصلة بالبیئة التسویقیة

التحدث للمستهلكین و الكتب و ة التسویقیة من خلال قراءة الصحف اریبستخالحصول على معلوماتهم الإ

، وتنصب هذه المعلومات نحو معرفة من ذوي العلاقة معهاالمنظمة و  ومن هم من خارج الموزعینو المجهزین و 

                                                           
، 2006دار المناهج للنشر والتوزیع، عمان، الأردن، ، الطبعة الأولىمفاهیم وأسس،  :دارة التسویقإمحمود جاسم الصمیدعي، ردینة عثمان یوسف،  -1

  . 264، 263: ص ص
  . 75: ، صذكرهزید، مرجع سبق  الدسوقي حامد أبو -2
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ول بأنها مدى قلهذا یمكن ال .1ستراتیجیات أعمالهم وكذلك حاجات المستهلكین المستجدة إ وحركتهم و المنافسین 

  . 2واسع من الأنشطة التي یمكن أن تستخدم في جمع المعلومات عن المنافسین

، وطبقا متطلبات تسویقیة محددةمشكلات و یختص بدراسة نظام بحوث التسویق  :بحوث التسویق الدولي :ثالثا

وأن  طار الأكبرهي الأساسیة وهي الإ ةلى نظام للمعلومات التسویقیإجراء البحوث فالحاجة إلقواعد ومنهجیة 

نتائج ینتهي به نشاط بحوث التسویق الدولي من دراسات و  ، ومانظاما مكملا أو جزئیا منه یعد لتسویقبحوث ا

  .لى نظام معلومات التسویق الدولي إدخالها إویتم دارة العلیا لى الإإومشاكل محددة یتم رفعها من موضوعات 

               حیث  من نظام معلومات التسویق الدولي لیها على أنها جزءإفبحوث التسویق الدولي ینظر 

ثم  ،الدراسة والتحلیلتتطلب  التيمشكلة ال، وتبدأ هذه البحوث في تحدید را كبیرا من المعلومات التسویقیةتقدم قد

دارة في شكل تقریر یتم على ستخلاص النتائج وتقدم للإارجال بحوث التسویق بتجمیع البیانات وتحلیلها و  قومی

  :نظام المعلومات التسویقیةبین بحوث التسویق و مقارنة ما یلي جدول  فيو  .3تخاذ القرار المناسباأساسه 

  المعلومات التسویقیةنظام وجه المقارنة بین بحوث التسویق و أ): I.04(جدول رقم 

  نظام المعلومات التسویقیة  بحوث التسویق

  .تهتم بصفة أساسیة بالبیانات الخام  - 

  .تهتم أساسا بالبیانات التسویقیة  - 

  .یتعلق بمشكلة محددة  - 

  .یهتم بمعالجة المشكل التسویقیة  - 

  .لا یركز على تخزین البیانات  - 

بحوث التسویق هي المدخلات لنظام المعلومات  - 

  .التسویقیة 

الحالیة لى البیانات التاریخیة السابقة و تركز ع - 

  .لاستخدامها في حل المشاكل الحالیة 

  .لا تعتمد على الحاسب الآلي  - 

  .التركیز على التعامل مع البیانات الخارجیة  - 

  

  .یركز على المعلومات  -

  .الخ...سویقیة والمالیة والإنتاجیةت التتهتم بالمعلوما -

  .هو نظام مستمر  -

  . معالجتهایهتم بتلافي حدوث المشكلة و  -

حاسب، میكرو فیلم، أو ( یهتم بتخزین المعلومات  -

  )أرشیف منظم 

  .جانب بحوث التسویقبأنظمة فرعیة أخرى  یتضمن -

هدف منع حدوث المشاكل یركز على المستقبل ب -

  .حدوثها معالجتها عند و 

  .یعتمد أساسا على الحاسب الآلي  -

  .یتعامل مع كل من البیانات الداخلیة والخارجیة  -

أطروحة بالتطبیق على عینة من المؤسسات الجزائریة المصدرة، : المنظمة میزة تنافسیة إكسابمكانة بحوث التسویق الدولي في  بن نافلة قدور،: المصدر

 . 85: ، ص2008/2007جامعة الجزائر، دكتوراه، تخصص علوم اقتصادیة، 

                                                           
  . 64، 63: ، ص صذكره مرجع سبقالبكري،  ثامر -1
مجلة الغري للعلوم دراسة حالة مؤسسات الصناعة الغذائیة بالجزائر، : أثر نظام المعلومات التسویقیة على المیزة التنافسیةخالد قاشي، سعد دحلب،  -2

  . 63: ، السنة التاسعة، ص29قتصادیة والإداریة، العدد الا
  . 222: ، ص1999المكتب الجامعي الحدیث، الإسكندریة، مصر، مبادئ التسویق،  سماعیل السید،إ -3
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  الفصل خلاصة

من  قتصادیةفي ترقیة التنمیة الا في العقود الأخیرة للدور الهام الذي تلعبه دولیةزاد الاهتمام بالتجارة ال  

في ، و الأسواق المحلیة والدولیة إلىخلال الاستغلال الأمثل للموارد الاقتصادیة المتاحة لإنتاج السلع وتصریفها 

یتضمن  والذي التطورات العالمیة والمنافسة الدولیة أصبح التسویق الدولي أمرا ضروریا للتوسع الدولي، ظل

زبائنها إلى عمال دولیة النشاط أبنقل المنتجات من منظمة  مرتبطةالو ن الأنشطة التسویقیة المتكاملة مجموعة م

لم مع أوضاع المنافسة في السوق تأقالالمنظمة و  ير تحل المشاكل التي تعول .تهدفةالمس دولیةفي الأسواق ال

نظام تعتبر جزءا من یجب أن تقوم ببحوث التسویق الدولي والتي  هذه الصعوبات ىعل ولكي تستطیع التفوق

عداد وتحلیل البیانات والمعلومات المتعلقة بوضعیة تسویقیة إأساسا في و ، مكملا لهمعلومات التسویق الدولي و 

ن تقنیات تحلیل الأسواق سواء كانت محلیة أو دولیة أصبحت إلهذا ف، و التكیف مع المتغیرات البیئیةهدف ب معینة

           . دوليا في أي سوق كان محلي أو ستمرارهاو ضروریة لأي منظمة لضمان بقائها 

  

 



 

  : الفصل الثاني

یرورة إعداد الإستراتیجیة التسویقیة س

  وأسالیب اقتحام الأسواق الدولیة
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   تمهید

جي أصبحت كل منظمة تبحث عن سوق خار  ،في الأسواق الدولیةبین المنظمات  نافسةدة المحل ظران  

 والذي یضعسرعة التطور و  بالدینامیكیةلبیئیة التي تتمیز للتغیرات ا ویرجع هذابالإضافة إلى سوقها المحلي، 

تكیف مع بیئتها أي أن تحتم علیها تیهذا ولمهددة في أسواقها، لأنها تصبح في موقف حرج معظم المنظمات 

 اقتحامفأي منظمة ترغب في  .بالدفاع عن سوقها المحلي بل التفكیر في الأسواق الدولیة الاكتفاءبمعنى عدم 

من خلال  درجة قابلیتها للتكیف معهادرتها على الدخول لهذه الأسواق و الأسواق الدولیة علیها أن تقف أولا أمام ق

من خلال البحث عن إمكانیة استغلالها الفرص الموجودة في تلك الأسواق و كتشاف ارجیة لادراستها للبیئة الخ

بعدها ، و متطلبات البیئةلب الموائمة بین قدرات المنظمة و التحضیر للإستراتیجیة یتطخطة إستراتیجیة مدروسة و 

  .  ختیار أفضل الطرق للنفاذ لتلك الأسواقاتقوم ب

  : وبناء على ذلك، ارتأینا إلى تقسیم الفصل إلى أربع مباحث

ومعرفة  البیئة التسویقیة بدءا بتعریفوأدوات تحلیلها البیئة التسویقیة الدولیة  مكوناتیتناول المبحث الأول 

  .مكوناتها إلى تحدید الأدوات المستخدمة في تحلیلها

ثم ماهیة قیة، حیث تطرقنا أولا لماهیة الإستراتیجیة خصص لتحدید الإستراتیجیة التسوی أما المبحث الثاني

  .الإستراتیجیة التسویقیة وأخیرا تنفیذ الإستراتیجیة التسویقیة ومراقبتها

كیفیة استهداف الأسواق الدولیة بدءا بتجزئة الأسواق الدولیة ثم الاستهداف وأخیرا وفي المبحث الثالث نحدد 

  .التموقع والتمیز

اقتحام الأسواق الدولیة والتي تتمثل في التصدیر والاتفاقیات التعاقدیة  أسالیبولنا فیه والمبحث الرابع تنا

  . والاستثمار الأجنبي المباشر وأخیرا التحالفات الإستراتیجیة
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 وأدوات تحلیلها البیئة التسویقیة الدولیةمكونات : المبحث الأول

خصوصا المنافسین الذین  البیئیة المحیطة بهاتتأثر بالظروف بحكم تواجد المنظمة في السوق فهي 

ف كل منظمة، اهدأ يح هاربتعظیم الأوالتوسع و  فالإستمرارستحواذ على أكبر حصة سوقیة، ومنه الایهمهم 

 ،ضعفها هذا من جهةشخیص كامل لإمكانیاتها المادیة والبشریة وتحدید نقاط قوتها و لتحقیق ذلك علیها القیام بتو 

  .التهدیدات السوق للوقوف على مختلف الفرص و  القیام بتحلیلعلیها من جهة أخرى و 

  مكونات البیئة التسویقیة الدولیة : المطلب الأول

تحلیلها لمعرفة نقاط و  دراستهاو  ة الدولیةبیئالأي منظمة ترغب في العمل دولیا یجب أن تقوم بمعرفة 

 .إستراتیجیاتها وسیاساتها و التهدیدات التي من خلالها تبني فرضیاتها و  الفرصو الضعف و القوة 

  التسویقیةتعریف البیئة : الفرع الأول

التفاعل  علىاسي على مدى قدرتها بشكل أسعن نجاح وبقاء ونمو المنظمات بأنه یعتمد و  kotlerلقد عبر 

في الخارج ناتجة عن الجهل بالبیئة التي تتقدم كثیرا من الإخفاقات التجاریة و محیطة بها، مع الظروف البیئیة ال

  . 1"الیوم، یجب علیكم الركض بسرعة أكبر للبقاء في نفس المكان :" ما قال أن kotlerیعزز و ، بقوة

 .2"  هتتفاعل مع مكوناتالمحیط الذي تعیش فیه المنظمة و  :"بأنهاالتسویقیة تعرف البیئة و  - 

تي تكون وثیقة الصلة الالسیطرة علیها و لمتغیرات التي یمكن التحكم بها و االقوى والعناصر و :" كما تعرف بأنها - 

مواجهتها أو التكیف م بها من قبل المنظمة والتي ینبغي التحوط لها و كذلك القوى التي یتعذر التحكبالمنظمة، و 

  .3" في بلوغ أهدافها المنشودة ة والخارجیة على أداء المنظمة و معها، تؤثر هذه القوى الداخلی

تي هي بمنأى عن رقابة متغیرات أو القیود أو المواقف أو الظروف الالمجموعة :" بأنها Tomsonیعرفها و  - 

  . 4"المنظمة معا أن توجه جهودها لإدارة البیئة و  بالتالي یجب على الإدارةالمنظمة، و 

  

                                                           
مرجع سبق  ،بالتطبیق على عینة من المؤسسات الجزائریة المصدرة: مكانة بحوث التسویق الدولي في إكساب المؤسسة میزة تنافسیة بن نافلة قدور، -1

  .  182:، صذكره
  . 37:، ص2002، دار النهضة العربیة، القاهرة، مصر، التسویقسماعیل، إیسري خضر  -2
  . 40 :، ص2009دار الیازوري العلمیة للنشر والتوزیع، عمان، الأردن، مدخل شامل، : مبادئ التسویق الحدیثحمید الطائي، بشیر العلاق،  -3
  .151 :، ص2000 مصر، سكندریة،مؤسسة شباب الجامعة للنشر، الإدارة وبیئة الأعمال، أساسیات الإ، صعبد الغفار حنفي، رسمیة قریاق -4
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 كما أنها تحدد نماذج أو مجموعة من القیود التي تحدد سلوك المنظمة،:" بأنها Emery et Tristكما عرفها  - 

  . 1"بقاء المنظمة أو تحقیق أهدافها طرق التصرف اللازمة لنجاح و 

المناخ العام الذي یواجه المنظمات عندما تقرر البیع خارج هي :" یمكن تعریف بیئة التسویق الدولي كما یليو 

الظروف التي تواجه لعناصر و ون هذه البیئة من كامل اتتكو  ،الحدود الوطنیة لجزء أو كامل إنتاجها المحلي

  . 2"المنظمة عند المرور لداخل الأسواق الدولیة المضیفة 

یرى الضمور أن نجاح أي منظمة سواء في السوق المحلي أو الأسواق الدولیة یتوقف على مدى قدرتها و 

التسویقیة لا تؤثر فقط ستمرارها كنظام، فالقوى في البیئة االبیئیة التي تؤثر على بقائها و  على التكیف مع العوامل

الإستراتیجیات على قرارات خدمة تلك الأسواق ورسم السیاسات و  على قرارات الدخول إلى الأسواق، بل أیضا

  . 3التسویقیة المناسبة

التي تتمثل في ن كل الظروف المحیطة بالمنظمة، و هي عبارة عالتسویقیة لیه یمكن القول بأن البیئة عو 

تحقیق ستمرار و نبغي التكیف معها لضمان البقاء والاالتي یالتي تحدد سلوكها و والفرص مختلف القیود 

  .4الأهداف

  :قد عمد الباحثون إلى تقسیم البیئة من الناحیة التسویقیة إلى مستویینو 

القوى التي تقع داخل المنظمة، الأمر الذي یجعل وهي عبارة عن العناصر والمكونات و : البیئة الداخلیة :أولا

 هذا هو سبب تسمیتها بالمتغیرات المتحكم بهاطرتها بدرجة كبیرة، و یسبة المنظمة و امتغیرات خاضعة لرقا منه

یتعلق بمكونات واضح في كل ما وهو ما تشاهده بشكل جلي و  ، contrôlable variablesالمسیطر علیهاو 

  .  5عناصره الأربعةالمزیج التسویقي و 

هي تمثل المتغیرات التي تقع خارج المنظمة، الأمر الذي نتج عنه فقدان المنظمة سلطة و : البیئة الخارجیة :ثانیا

 incontrôlableالرقابة علیها والتحكم فیها، لذلك سمیت بالمتغیرات التي یتعذر مراقبتها والسیطرة علیها 

                                                           
  .76:ص ،2003دار الجامعة الجدیدة للنشر، الإسكندریة، مصر، أساسیات التسویق، عبد السلام أبو قحف،  -1
  .  29:رضوان المحمود العمر، مرجع سبق ذكره، ص -2
مجلة مدى إدراك الشركات المستثمرة للمعوقات في البیئة التسویقیة الخارجیة حسب خصائص الشركات، جمال مصطفى جودة، ممدوح طابع الزیادات،  -3

  .  313:، ص2009، حزیران 01، العدد13البصائر، المجلد 
  .96: ، ص2008الطبعة الأولى، دار الثقافة للنشر والتوزیع، عمان، الأردن، مبادئ التسویق، محمد صالح المؤذن،  -4
 لتعلیممؤسسات ا: أهمیة التسییر الإستراتیجي في تحقیق الجودة الشاملة في المؤسسات التي لا تهدف للربحامر أحمد، أحسن جمیلة، عامر ع -5

  . 21: ، ص2011، 02المجلة الجزائریة للعولمة والسیاسات الاقتصادیة، العدد العالي، 
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variables، لبیئة تأثیر مباشر وغیر مباشر على قدرة المنظمة في الحصول على المدخلات وعلى ل اولهذ

  : إلى هذه البیئة من مستویین، ویمكن النظر 1لى مخرجاتإعملیات تحویلها 

تمثل المتغیرات ذات العلاقة المباشرة والمستمرة مع المنظمة، كالمنافسین  وهي: البیئة الخارجیة الخاصة - 1

یمكنها السیطرة  لمنظمات العمالیة والحكومة والموردین فهم أطراف تتعامل معهم المنظمة ولكن لاوالمستهلكین وا

  . 2علیهم مثل قدرتها على السیطرة على عواملها الداخلیة

السیاسیة والتكنولوجیة التي و  جتماعیةالاو  قتصادیةوتتكون من مجموع القوى الا: البیئة الخارجیة العامة - 2

یقل تأثیر ات التي تعمل داخل هذه البیئة، و على غیرها من الصناعلصناعة التي تعمل بها المنظمة و تؤثر على ا

قتصاد العالمي من المنظمات على القوى التي توجد داخل هذه البیئة، فلا تستطیع منظمة واحدة أن تحول الا

ت الدولیة، فهذه القوى التي توجد في حالة الكساد إلى حالة الرواج، أو تؤثر على معدل الموالید أو على العلاقا

  . 3البیئة الخارجیة العامة تؤثر على المنظمات أكثر من تأثیر المنظمات علیها

  .، یوضح الجدول التالي مقارنة بین البیئة الداخلیة والبیئة الخارجیة ولمزید من التوضیح لهذه القوى

  مقارنة بین البیئة الداخلیة والبیئة الخارجیة ) : II.01(رقم  جدول

  البیئة الخارجیة  البیئة الداخلیة  أسس المقارنة

  محدودة إن لم تكن معدومة  كبیرة إن لم تكن كبیرة جدا  درجة التحكم

  كبیرة جدا  قلیلة جدا  عدد المتغیرات

  كبیرة وعالیة  بسیطة  حتمالات الخطأ في التوصل إلى النتائجا

  معقدة جدا ومتنامیة في التعقید  غیر معقدة  التعقیددرجة 

 . 40 :، ص2009، التوزیع، عمان، الأردندار الیازوري العلمیة للنشر و ، مدخل شامل: مبادئ التسویق الحدیث، حمید الطائي، بشیر العلاق: المصدر

  .یمثل مختلف مستویات البیئة ) II.01(والشكل 

  

  

                                                           
  .  96:، صذكره مرجع سبقالطبعة الأولى، محمد صالح المؤذن،  -1
  . 109 :، ص2000الدار الجامعیة للطبع والنشر والتوزیع، دم، مفاهیم وحالات تطبیقیة، : ستراتیجیةدارة الإالإسماعیل محمد السید، إ -2
  .  97:، ص2000الدار الجامعیة للطباعة والنشر والتوزیع، دم، الأصول والأسس العلمیة، : ستراتیجیةدارة الإالإمحمد أحمد عوض،  -3
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  البیئةمستویات ): II.01(شكل رقم 

  

  

  

  

  

  

  

  .  89:، ص2001، شعاع الفنیة، دم، مكتبة ومطبعة الإالطبعة الأولى، رةوجهة نظر معاص: التسویق، عبد السلام أبو قحف: المصدر 

 التسویقیة مكونات البیئة: الفرع الثاني

التغیر الدائم والمستمر الذي تتسم به البیئة یفرض على المنظمة المتابعة الدائمة والمستمرة للتغیرات 

ة البیئة براز أهمیة دراسإ، ویمكن كذلك التنبؤ بما سیحصل مستقبلاالحاصلة فیها سواء الداخلیة أو الخارجیة و 

  :من خلال النقاط التالیة

 ، ماالقطاعات التي یتكون منها يه ما ،دراسة البیئة تتوفر لنا معرفة حجم السوق الحالي والمرتقبمن خلال  - 

  ؛هي فرص النمو الممكنة ؟ ، ومالبدائل المحتملة للتغطیة السوقیةهي ا

 هي الفرص المتاحة والتهدیدات التي تواجه وما ،تجاهات البیئیةدراسة البیئة وتحلیلها یتیح لنا معرفة الا - 

  ؛النشاط الذي تنتمي إلیه المنظمة

تجاهات استفادة من ومدى الا ،لى حد كبیر على مدى دراستها للعوامل البیئیة المؤثرةإیتوقف نجاح المنظمة  - 

، حیث تساعد هذه الدراسة على تحدید الأهداف التي یجب تحقیقها وبیان درجة تأثیر كل منهاهذه العوامل و 

  . 1لخا...وأنماط القیم والعادات والتقالید السائدة  الموارد المتاحة ونطاق السوق

                                                           
  .  84:، ص1998الطبعة الأولى، دار المحمدیة للنشر، الجزائر، قتصاد المؤسسة، اناصر دادي عدون،  -1

 البیئة الخارجیة الخاصة                  البیئة الخارجیة العامة    

  المنافســـــــون                                         لبیئـــة الإقتصادیــــةا

 لمستهلكـــون                                          البیئـــة الإجتماعیـــة

 المـــــــــوردون                                  السیاسیة والقانونیةالبیئـــة 

 والمهنیة النقابات العمالیة                                        البیئـــة الـدولیــــة

                                                                  

  الحكومة                             البیئة المالیة                 

    
البیئة               

 الداخلیة  
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ستراتیجي ، لهذا فالمسوق الإالقوىتعمل المنظمة في بیئة أكبر تسودها العدید من المتغیرات و  :البیئة الكلیة: أولا

كذلك البیئة الدولیة التي تؤثر على  وإنماالناجح هو من یعمل على دراسة وتحلیل لیس فقط البیئة المحلیة 

، قتصادیةالبیئة الا: كلیة من مجموع المتغیرات التالیةوتتكون البیئة ال .تهدیداتالمنظمة بما تنتجه من فرص و 

  .، التكنولوجیة والبیئة الدیمغرافیة جتماعیة، الثقافیة، السیاسیة، القانونیةالا

یتم فیه ممارسة نشاطات  ذيقتصادي القتصادیة إلى خصائص النظام الاتشیر البیئة الا :قتصادیةالبیئة الا - 1

، والثاني هو قتصادیة الدولیةالأول هو البیئة الا: إلى شقین رئیسیینقتصادیة للتسویق ، وتنقسم البیئة الا1الأعمال

قتصادیة البیئة الا، وفضلا عن التعقید والتغیر الذي تتمیز به حداة على قتصادیة على مستوى كل دولالبیئة الا

هو تأثیر ذلك على نشاطات التسویق الدولي سواء من ناحیة خلق  عتبار ماللتسویق فیجب الأخذ بعین الا

  . 2الفرص أو التهدیدات

إلى مستویات ضافة إ نتاج السلع والخدماتإتجاهات ذات الصلة بقتصادیة العوامل والاوتشمل البیئة الا

، كما تؤثر حاجات الأسواق المختلفةفي حجم و  )السكانیة والثقافیة( الدیموغرافیةتجاهات ، فتؤثر الاالدخل

السكان  حجم نه لیس كافیا أن یكون المجتمع أوإ، ولهذا فیة بالقوة الشرائیة لتلك الأسواققتصادتجاهات الاالا

شرائیة كافیة للمستهلكین  قتصاد أن یقدم قوة، فعلى الاتتوفر فیه فرصة تسویقیة كبیرةكبیرا أو ینمو بسرعة حتى 

قتصادیة التي تحدث في بعض الدول على الأنشطة تجاهات الا، كما تؤثر الارغباتهمشباع حاجاتهم و لإ

  :قتصادیة هيمن أهم مؤشرات البیئة الافي مناطق أخرى من دول العالم، و  قیةالتسوی

ستؤثر على  ،في دولة ما كالیابان أو ألمانیاإن التغیرات التي تحدث في أسعار الفائدة البنكیة : أسعار الفائدة -

قیمة الدولار في أسواق العملات الأجنبیة والتي بدورها تؤثر على أسعار المنتجات وبالتالي حجم المبیعات وهذا 

  ؛ستیراد والتصدیر بین دول العالمعلى حركة الاسیؤثر بالتأكید 

فالناتج  ،الفرص التسویقیة هي نتیجة لحجم السوق ونموهلى أن إشارة یمكننا الإ: جماليالناتج المحلي الإ -

  ؛قیمة السلع والخدمات المنتجةبقتصاد بلد ما ویقاس جمالي یمثل الحجم لاالمحلي الإ

، فبیانات الدخل الفردي هي تكامل قتصادي هامالكل فرد مؤشر  قتصاديمستوى النشاط الا یعتبر: دخل الفرد -

یتم الحصول على رقم  ، حیثاد لتعطینا تقییما للقوة الشرائیة لكل فرد في المجتمعقتصلبیانات السكان وبیانات الا

                                                           
، 2011، جویلیة 01العدد ، مجلة الإستراتیجیة والتنمیةستثمار الأجنبي في الجزائر، بیئة الأعمال ونوعیة المؤسسات كمحدد لجاذبیة الابلقاسم أحمد،  -1

  . 53:ص
  .  141:، ص2004دار الجامعة الجدیدة، الأزریطة، مصر، بحوث التسویق والتسویق الدولي، عبد السلام أبو قحف،  -2
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جمالي على عدد السكان خلال فترة أو قیمة الدخل الفردي في مجتمع ما من خلال تقسیم قیمة الناتج المحلي الإ

  ؛زمنیة محدودة في الغالب سنة

تصالات الاالمواصلات و و ویشمل مدى توفر أنظمة الطاقة  ،قتصادي هامامؤشر كذلك وهو : البنى التحتیة -

ستراتیجیاته التسویقیة بما إالتحتیة في بلد ما ضعیفة فإن التسویق یفكر في تعدیل  البنىذا كانت إ، ففي بلد ما

فمثلا شركة تبیع الأجهزة الكهربائیة قد  ،السوق هذاأو أنه یفكر بعدم الدخول والتعامل مع  ،تلك البلاد یلاءم

ذا كانت الطاقة الكهربائیة في تلك الدولة غیر مناسبة أو غیر شاملة لجمیع إتفكر بعدم الدخول لسوق أجنبي 

  ؛مناطق البلد

إلى دولة خلال فترة الكمیة المسموح بدخولها من منتج مستورد ما  نظام الحصةنقصد ب: والخطر نظام الحصة -

فیقصد به تعلیق أو توقف مؤقت أو دائم للتجارة في منتج مستورد ما من دولة وقد  أما الخطر .محدودةزمنیة 

 . 1یكون سبب الخطر سیاسیا أو صحیا أو دینیا

جتماعي جتماعیة تلك القوى البیئیة ذات الطابع الایقصد بالمتغیرات الا :الدیمغرافیةجتماعیة و البیئة الا - 2

  . 2جتماعیة من مجموعة الأفراد لهم قیم وتقالیدالمنظمات وتتكون البیئة الاوالتي لها تأثیر على 

، حیث أنها تؤثر بدرجة تغیرات البیئة الخارجیة للمنظماتجتماعیة متغیرا هاما من موتعد البیئة الا

 جتماعیة والدورقیم والقواعد والمسؤولیة الاالملموسة في جانب الطلب على منتجات المنظمة وكذلك على 

، وعند دراسة هذه البیئة یلاحظ أن الزیادة السكانیة تمثل فرصا التغیرات السكانیةالحدیث للمرأة في المجتمع و 

، كما أن زیادة متوسطات أعمار الأفراد وزیادة أعداد الموالید هذا لزیادة الطلب على منتجاتهابالنسبة للمنظمات و 

  .یفتح أسواق جدیدة أمام العدید من المنظمات 

لى زیادة الطلب على بعض المنتجات التي إأن خروج المرأة للعمل وزیادة الدور الذي تلعبه یؤدي  كما

، ویؤدي زیادة مستوى التعلیم في القرارات الشرائیة تهاركیلاحظ زیادة مشاكذلك ، و من أداء دورها الجدید هامكنت

نحو العمل وتوفیر بیئة عمل جدیدة ومستقرة لى زیادة الطموحات والتطلعات لدى الأفراد سواء نحو المنتجات أو إ

  .وزیادة الدخول والطلب 

                                                           
الطبعة الأولى، دار الحامد للنشر والتوزیع، عمان، الأردن، ، 2007 – 2004التسویق المعاصر بمفاهیم جدیدة طرأت بعد عامي نظام موسى سویدان،  -1

  . 388 – 386 :، ص2010
 ، مجلة الإدارةبحث تطبیقي في الشركة العامة للصناعات الجلدیة: أثر البیئة التسویقیة في التخطیط الإستراتیجي للتسویقسناء حسن حلو،  -2

  . 106 :، ص2009، 76قتصاد، العدد والا
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الأسر الذین یتكون د و التسویق لأنها تشمل الأفرا مسئوليدى لكما تحتل البیئة الدیمغرافیة أهمیة خاصة 

: اده مثلتجاهات أفر اعلى ، وتتناول الدراسة الدیمغرافیة التغیرات التي تطرأ على بنیة المجتمع وتؤثر منهم السوق

، جتماعیة، الدیانةع، الحالة الا، النو لهجرة، التوزیع الوظیفي للأفراد، حجم الأسرة، توزیع العمر، الدخل، االموقع

، وتعتبر دراسة الخصائص الدیمغرافیة من الأمور التي تحدد أشكال التغیر في المجتمع كثافتهلتوزیع السكاني و ا

  .ومدى تأثیره على نوع وحجم الطلب 

ختلاف یجب أن یجد صدى عند تصمیم المنظمة ، وهذا الاجتماعیة تختلف من بلد إلى آخرلبیئة الاإن ا

ة ، لأن لها تأثیر مباشر وغیر مباشر على أنماط حیاتهم وطریق1الترویج والتوزیعو  التسعیرو  ستراتیجیات المنتجلإ

ما الذي یحتاجه المستهلك؟ ما : حول یتساءلونمما یجعل مدیرو المنظمات  ،ستخدامهم للسلعاستهلاكهم أو ا

  .2؟السلعة؟ وما هي الشریحة التي ستوجه لها هو السعر المناسب بالنسبة لدخله ما ؟هي رغباته

، حیث یعود فشل 3تمثل الثقافة جمیع القیم والمعتقدات المشتركة بین أفراد المجتمع الواحد :البیئة الثقافیة - 3

یعتبر  ، فما یكون مقبولا لأحد الثقافات قد لادولیة إلى عوامل ثقافیةال لأسواقلبعض المنتجات عند تقدیمها 

فات المجتمع عن المجتمعات وعلى رجل التسویق أن یدرك التفاوت الموجود بین ثقا ،مناسبا لثقافة أخرى

 الألوانو الرموز اللغة و و  جتماعیةالعادات الاو المسافة ت و ختلاف في مفاهیم الوق، وحتى بین المناطق كالاالأخرى

أسلوب أداء العمل وغیرها بهدف التعرف على السلع والخدمات التي یكون لها طلب في السوق ومما یسهل له و 

  :ما یلي شرح موجز لعناصر البیئة الثقافیة وفي ،4وضع المزیج التسویقي المناسب لطبیعة المجتمع الثقافیة

، حیث یتعین أن ما یتعلق ببرامج التسویق هامة في وتمثل مشكلة، المعلوماتهي وسیلة نقل الأفكار و : اللغة -

ذا كانت هذه المشكلة تواجه المنظمات المصدرة بشكل محدود في إ، فلغة التي یفهمهاتقدم السلعة للمستهلك بال

ي ، فإنها تمثل مشكلة كبیرة فسویسرابعض الدول التي تتحدث بلغتین أو بثلاث لغات كما هو الحال في بلجیكا و 

وهذه الحالة تعیق رجل  ،أثیوبیاد و البلد الذي یتحدث بالعدید من اللغات واللهجات المحلیة كما هو الحال في الهن

 بالإضافة ،لمام بكافة اللغاتمكانیة تغطیة السوق بشكل كامل وتعذر الإإالتسویق عند قیامه ببحوث السوق لعدم 

                                                           
مرجع سبق  ،عینة من المؤسسات الجزائریة المصدرةبالتطبیق على : مكانة بحوث التسویق الدولي في إكساب المؤسسة میزة تنافسیةبن نافلة قدور،  -1

  .191 ،190 :، ص صذكره
  . 365 :، ص2007الطبعة الأولى، دار الحامد للنشر والتوزیع، عمان، الأردن، دارة الأعمال الدولیة، إعلي عباس،  -2
مجلة جامعة دمشق للعلوم ستخدام المرصد العالمي لریادة الأعمال، اعناصر البیئة الخارجیة وعلاقتها بالنیة الریادیة لطلاب الجامعات بریم رمضان،  -3

  . 278 :، ص2013، 01، العدد 29قتصادیة والقانونیة، المجلد الا
  .128 :، ص2010دیوان المطبوعات الجامعیة، الجزائر، ، الجزء الأولعوامل التأثیر البیئیة،  :سلوك المستهلكعنابي بن عیسى ،  -4
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نطباعات اتصال غیر الناطق والتي تعطي یحاءات في الاشارات والإمعرفة الإفعدم لى عامل اللغة المنطوقة إ

  ؛ومعاني معینة قد تؤثر في سیر المفاوضات

ة تجاه العلاقالكل مجتمع ولكل ثقافة قاعدة أساسیة من المنظمات التي تحدد نمط و : جتماعیةالمنظمات الا -

التنبؤ بسلوك فهم دراك و إما یتعلق بدورها في  ، وتبرز أهمیة هذه المنظمات فيبین الأفراد في حیاتهم الیومیة

المجموعات و والتعلیم  المرأةدور ، وهي تتكون أساسا من المنظمات المتعلقة بالأسرة و المشترین في السوق

 ؛1المرجعیة في المجتمع

المناسبات الدینیة  ،، العطلاتقواعد، الصلاة ،، معتقداتالترهیب، فلسفةأشیاء مقدسة للترغیب و  :الدین -

 ؛والممارسات

 ؛، تحمل المخاطرالوقت، الإنجاز، العمل، الثروة، المجازفة: نحو كل من :القیم والاتجاهات -

 ؛، الوحدةستعمار، القوة، المصالح الوطنیة، الأفكار، المخاطر السیاسیة، الاالقومیة السیادة/الوطنیة :السیاسة -

 ؛ختراع، الاتصالات، الاالأدوات، الطاقة، الآلات و المواصلاتالنقل و : التكنولوجیا والثقافة المادیة -

، تخطیط الموارد عدادي، الثانوي، العالي، مستوى الأمیة، الإبتدائيالمهني، الا ،)الرسمي(النظامي : التعلیم -

 ؛البشریة

 .التراث ، الألوان، الفنون، الرسم، الرقص، الموسیقى، التمثیل :الأخلاق والجمال والفنون -

طلبه على السلع و  ك وخیارات المستهلكو العناصر المشار إلیها سابقا تؤثر بشكل أو بآخر على سل

سوق ، وتعكس ظروف التمدن التي قد یشترك فیها أكثر من مجتمع مما یسهل على المدولیاوالخدمات محلیا و 

المجتمعات والدول یحتم علیه مراعاتها لما ختلاف في هذه العناصر بین ، لكن الااتخاذ القرار المناسب بشأنها

لما  لها من تأثیر على القرارات التسویقیة عند طرح السلعة دولیا وعلى عناصر المزیج التسویقي وتكییفها تبعا

 . 2یناسب السوق الذي تطبق فیه

ي على أسلوب حیاة تعتبر البیئة التكنولوجیة من المتغیرات البیئیة ذات التأثیر القو  :البیئة التكنولوجیة - 4

 .، كما تعتبر أكثر القوى المؤثرة في تحدید معالم بیئة المنظمة المعاصرةستهلاكیةالمستهلك وأنماطه الا

                                                           
  .33، 31:، ص صذكرهمحمود العمر، مرجع سبق الرضوان  -1
  .92، 91:، ص صذكره بدیع جمیل قدو، مرجع سبق -2
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التطور التكنولوجي أصبح سریع وهذا ما یلزم المنظمة المعرفة و ، ات التقنیة الجدیدة أصبحت كل یومكتشاففالا

  .1دراج هذه المتغیرات في إستراتیجیاتهاإ، بل علیها أیضا التكنولوجیةلهذه المستجدات الدائمة والمواكبة المستمرة 

لهذا فإن أي منظمة تسعى للنجاح في أعمالها یجب أن تستجیب لجمیع التغیرات التكنولوجیة التي 

تكنولوجي مجالات متعددة من ، ویشمل التقدم العة البدیلة أو المكملة لمنتجاتهاتحدث في مجال صناعتها أو السل

، التطور الذي یستخدمه الأسواق، ، الصناعات الجدیدةإدارة العملیاتطرق  ،تصالات، الانتاجأسالیب الإ: همهاأ

  .وشبكات المعلومات  ،الحاسبات الآلیةالمنافسون، 

للنهوض بأبحاث موجهة  لى جنبإبالمنظمة العمل جنبا  والمسئولیندارة التسویق إوعلیه یجب على 

، اته ینعكس ذلك على سلوكه الشرائيستخدام الأجهزة الحدیثة في حیا، فالفرد الذي تعود على أكثر للسوق

، ولا یمكن فني أقل مما تعود علیهستهلاك سلع ذات مستوى تكنولوجي و اقدام على شراء و ویصعب علیه الإ

تمرار في السوق مقارنة سما تقدمه من سلع وخدمات الا كنولوجي فيتللمنظمة التي لا تستطیع مواكبة التقدم ال

 .بالفرص المتاحة أمام المنظمات الأخرى التي تواكب التكنولوجیات 

الأجهزة الحكومیة و القوانین و تتكون البیئة السیاسیة والقانونیة من التشریعات  :القانونیةالبیئة السیاسیة و  - 5

حركة المنظمات والأفراد في مجتمع لى حد كبیر على القرارات التسویقیة وتقرر إوجماعات الضغط التي تؤثر 

فنجد جهات حكومیة تطور مجموعة من السیاسات العامة والقوانین التي تحد من نشاط المنظمات وذلك  ،معین

، كوضع مجموعة قواعد للحفاظ على البیئة وضمان جودة المنتجات وتحقیق الح المجتمع ككللتحقیق مص

، ومن جانب آخر تشجیع المنافسة الشریفة بین ر الفنیةالأخطاالحمایة للمستهلك ضد عیوب الصناعة و 

رتقاء بمستوى معیشة فضل السلع والخدمات التي تساهم في رخاء المجتمع والاأمشروعات الأعمال وتقدیم 

  .الأفراد

، وهو التدخل الحكومي لتنظیم المنظمات قتصادیات معظم دول العالم مؤسسة عن طریقاونلاحظ أن 

، أو یكون بغرض حمایة المستهلكین من أصحاب المنظمات لمنظمات من بعضهم البعضة أصحاب اإما لحمای

نشاط المنظمة أو التمادي في بعض التصرفات التي بأو لغرض حمایة جماهیر المجتمع عامة والمتأثرة بالطبع 

  .تلحق الضرر بالأفراد في المجتمع 

  

                                                           
1- Djitli Seghir, Marketing, Berti Editions, Alger, Algérie, 1998,  P:14 . 
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سواق الأ، لأن رجل التسویق عندما یفكر في الدخول إلى یاسي عامل مهم في التسویق الدوليستقرار السإن الا

  :1ستقرار السیاسي في المقدمة لعدة أسباب منهایأتي عامل الا الدولیة

 ؛ضمان العمل على مستوى عال دون الخوف من أیة إجراءات تتخذ ضد العمل التسویقي - 

 .أي إجراء سیاسي قد یقلب الأمور على المنظمات كالتأمیم مثلا  - 

قد ف، التجاریةستثمارات الصناعیة و العوامل السیاسیة والقانونیة قد تخلق بصورة متزایدة فرصا جدیدة للاإن 

، أو تفرض ع من درجة المخاطرة غیر المتوقعةستثمار ویرفتكون ذات طابع سلبي یقلل من فرص المبادرة والا

الأضعف دائما والأكثر تأثرا بفترات  تهدیدات حقیقیة تؤدي إلى إفلاس معظم منظمات الأعمال الصغیرة لأنها

  .جتماعیة الحادة عدم الاستقرار أو فترة الأزمات السیاسیة والا

ومنه یمكن القول بأنه یجب على المنظمة أن تعین متخصصا في الشؤون القانونیة لتزوید المدیرین بالنصح 

ة یكون من ضمن أهدافه بناء ، مع إنشاء قسم متخصص للعلاقات العامما یتعلق بهذا الشأن المشورة فيو 

 . 2علاقات طیبة مع الحكومة كما فعلت المنظمات الیابانیة

منصبة في جوهرها نحو تسعى منظمات الأعمال إلى تحقیق أهدافها الإستراتیجیة وال :البیئة الجزئیة: ثانیا

العمل على إرضاء ، وكذلك یعاتها في الأسواق التي تعمل بها، من خلال زیادة حجم ومستوى مبتحقیق الربح

، ت جیدة مع أطراف بیئتها الداخلیة، ولكي تحقق المنظمة كل هذا علیها أن تبني علاقاكسب ولائهمزبائنها و 

والشكل الموالي یبین أهم عناصر البیئة الجزئیة  ،المنافسین والزبائن أنفسهمو  الوسطاءو  مثل العلاقة بالموردین

  .منظمة والأدوار المختلفة والمؤثرة على نجاح ال

  المؤثرة على النظام التسویقيار المختلفة في البیئة الجزئیة و الأدو ): II.02(رقمشكل 

  

  

  

 . 78 :، ص2001، مكتبة عین شمس، القاهرة ، مصر، دارة التسویقإبراهیم ، إمحمد :  المصدر

                                                           
  . 83:، ص2000الطبعة الأولى، دار الحامد للنشر والتوزیع، عمان، الأردن، التسویق الدولي، أحمد سعید الدیوه جي، محمد تیسیر العجارمة،  -1
  . 32: ، ص2001 دار النهضة العربیة، القاهرة، مصر،التسویق وتدعیم القدرة التنافسیة للتصدیر، توفیق محمد عبد المحسن،  -2

  لزبائنا

 

 المنظمة الموردون الوسطاء

 المنافسون

 الجمهور العام
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  :لموجودة في الشكل السابق كما یليوسوف یتم شرح العناصر ا

، وهم یقدمون للمنظمة لكل منظمة" ستهلاكیة ع القیم الانظام تشكیل وتوزی" هم الحلقة الأهم في :الموردون - 1

أن تؤثر بجدیة على ، وأن منظمة نظام التورید یمكن ریة لإنتاج السلع وتقدیم الخدماتالمصادر المادیة الضرو 

یمكن أن تنعكس  العجز في المصادر والتأخیر في تسلیمها والإضرابات وغیرها من الأحداثو  ،عملیة التسویق

، بالإضافة یقوم سمعة المنظمة في أعین المستهلكین، وفي المستقبل یمكن أن تسبب ضررا لعلى حجم المبیعات

رتفاع الأسعار من قبل اللإنتاج و  التسویق بمتابعة تأثیر معدلات الأسعار على العناصر الأساسیة مدیرو

، ومن جهة أخرى فإن 1الموردین یؤدي إلى زیادة قیمة السلعة مما ینعكس بدوره على حجم المبیعات سلبا

  :هيسم شروط التورید و االمنظمة لدیها شروط ترغب في توفرها في الموارد التي یقدمها المورد لها ویطلق علیها 

 الحصول على منتجات بمواصفات جیدة تمكنها من إنتاج سلع ذات ترغب المنظمة في : شرط الجودة

 ؛جودة عالیة تجد سوقا لها

 د التي یقدمها للحصول علیها ر ما یخص الموا تقوم المنظمة بالتفاوض مع المورد في :شرط السعر

 ؛الحصول على ربح أو فائض مناسبو بأفضل الأسعار التي تمكنها من الإنتاج بأقل تكالیف 

 فالمنظمة عندما تتعاقد على شراء منتجات أو التوریدوهي تتمثل في مواعید الشحن و  :ةشرط الخدم ،

الموعد في حتیاجاتها بالجودة المناسبة والسعر المناسب و امات فإن هذا التعاقد یتم من أجل توفیر دخ

 .المناسب 

بین وظائف المنظمة فقط  توقف على التكاملتلذا یمكننا القول بأن سعر وتكلفة وجودة منتجات المنظمة لا 

ختیار أحسن الموردین ا، وعلیه فإن المنظمة مجبرة على رد الذي یتدخل بطریقة غیر مباشرةبل یتعداه إلى المو 

  .  2أي من یلبي الشروط المنصوص علیها همإأكفالتعامل مع و 

ینبغي على الإدارة  حیث ،)الجزئیة(إدارة البیئة الخاصة تشكل جزءا رئیسیا وفاعلا في  يوه :المنظمة - 2

لتطویر ) غیرها، إدارة الإنتاج و الإدارة المالیة، إدارة الأفراد(التسویقیة أن تستعین بمصادر المنظمة الأخرى 

ستفادة من مدیري وكمثال على ذلك یمكن الا ،خططها التسویقیة والتأثیر على بقیة متغیرات البیئة الخاصة

عتمادا على اجدید یحقق للمنظمة موقعا جیدا بین المنافسین الإنتاج والبحث والتطویر في تطویر منتج 

                                                           
، الجزء الثاني، دار علاء الدین للنشر والتوزیع والترجمة، المعلومات –البیئة  – الأسواق –السلوك : التسویقفیلیب كوتلر وآخرون، ترجمة ماون نفاع،  -1

  . 18 :، ص2002دمشق، سوریا، 
  . 96 :، ص1997دار زهران للنشر، عمان، الأردن، إدارة الشراء والتخزین، محمد راشد الغدیر،  -2
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، ستخبارات التسویقيیق أو نظام الاستقصاؤها وجمعها عن طریق بحوث التسو االمعلومات المتاحة التي یمكن 

ي مشكل في مكونات البیئة الداخلیة للمنظمة كضعف الإمكانیات المالیة سیؤثر على علاقة المنظمة أ هكما أن

  .1ر بیئتها الخاصة والعكس مع عناص

حسب نظریة التسویق فإن المنظمة التي تحقق الفوز والنجاح هي المنظمة التي تخلق قیمة  :المنافسون - 3

كیفوا سلعهم یكتفي القائمین بالتسویق أن ی لذلك لا، ستهلاكیة عالیة ترضي حاجة المستهلك أفضل من منافسیهاا

، بل علیهم تحقیق تفوق إستراتیجي من خلال عرض بضائعهم وخدماتهم بحیث ةحسب حاجات سوق محدد

  .قتراحات المنافسین ایتعود المستهلكون علیها أكثر من 

لهذا ، متشابهة لجمیع المنظماتالمنافسین یمكن أن تكون جیدة و  لمواجهةتوجد إستراتیجیة شاملة  لا

المنظمات ف، مقارنة مع المنافسین نشاطها وأوضاع فروعهاعتبار مجالات كل منظمة أن تأخذ بعین الا على

، لكن یمكن للمنظمات الصغرى أن تتبعها التي تحتل مواقع قیادیة في قطاع معین تتبع إستراتیجیات لاى الكبر 

راتیجیات فاشلة للمنظمات ستإ جیات ناجحة و یستراتإ، فهناك ةر یلمنظمات كبأن تكون ایكفي  ق النجاح لایتحقل

وفي الوقت ذاته تستطیع المنظمات الصغرى أن تتبع إستراتیجیات تسمح لها بالحصول على أرباح  ،ىالكبر 

 . 2ىبسرعة أكبر من المنظمات الكبر 

لهذا فعلى أي منظمة أن تقوم بتحلیل المنافسة لأن هذا یساعدها على معرفة طبیعة السوق الذي تعمل فیه 

، ویفید هذا التحلیل في تحدید الكمیة المطلوب إنتاجها افسیهاف النسبي لها مقارنة مع منوكذلك تحلیل الموق

، فعند تحدید ر الذي یمكن أن یباع عنده المنتجوالجودة التي ینبغي أن یكون علیها المنتج وكذلك السع

 Porter، ویمكن تحلیل المنافسة من خلال نموذج ول نقطة بدایة هي تحلیل المنافسةالإستراتیجیة التسویقیة أ

  :يخمس قوى وهذو ال

 ؛تهدیدات الداخلین الجدد  

 ؛القوة التفاوضیة للموردین  

 ؛تهدیدات المنتجات أو الخدمات البدیلة  

 ؛القوة التفاوضیة للمشترین  

 افسین في الصناعة تنالمزاحمة بین البائعین الم.  

                                                           
  . 77 :، ص2010الطبعة الأولى، دار صفاء للنشر والتوزیع، عمان، الأردن، مدخل منهجي تحلیلي، : مبادئ وأسالیب التسویقعلى فلاح الزعبي،  -1
  . 22، 21 :، ص صذكرهفیلیب كوتلر وآخرون، مرجع سبق  -2
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 Porter ـقوى التنافس الخمسة ل): II.03(شكل رقم 

  

  الجدد  تهدیدات الداخلین                      

                                                                            قوة                                                          قوة             المفاوضة

                               المفاوضة                                  المفاوضة                 

                تهدیدات المنتجات أو الخدمات البدیلة 

 

                                                                    

Source: Stephane Etienne, Marketing Stratégique, Les Editions C.L.E, Tunis, 2000, P: 102 .  

وطیدة بمركزها فعلى أي منظمة أن تقوم بتحلیل ومعرفة درجة تأثیرها وتأثرها بهذه القوى والتي لها علاقة 

  : ما یلي شرح لهذه القوى فيو  ،التنافسي في الصناعة التي تنشط بها

 ستحواذهم علىاو إلى القطاع التي یحملونها  جدیدةالقدرات ال وهذا من خلال: الداخلین الجدد تهدیدات -

الأرباح ومن الواضح أنه كلما زادت صعوبة الدخول إلى السوق قلت المنافسة وزادت ، یةسوقالحصص ال

، وتتحدد درجة خطورة الداخلین الجدد من خلال نوعیة حواجز الدخول التي یفرضها 1المحتملة على المدى البعید

  : القطاع والمتمثلة في 

 وهي محاولة الحصول على أكبر كمیة للإنتاج من خلال ممارسة نشاط المنظمة : قتصادیات الحجما

اضات في التكلفة الوحدویة نخفالا أي بمعنىأقل تكلفة بطرق مختلفة تكون واحدة منها أكثر نجاعة و 

وإما لأنهم مجبرین إما بزیادة الطاقة الإنتاجیة لهم  ،ل حاسم للداخلین الجددعام هي بمثابة، و للمنتج

  ؛2لأن التكلفة الوحدویة للمنتج تزداد باهظةتكالیف ال وتحملصغیر بحجم نتاج الإ

                                                           
دراسة میدانیة : تأثیر التحلیل البیئي كآلیة من آلیات الیقظة الإستراتیجیة في بناء المیزة التنافسیة للمؤسسة الاقتصادیةالشریف بقة، فایزة محلب،  -1

  .137: ، ص2015، جوان 02المجلة الجزائریة للتنمیة الاقتصادیة، العدد لمجموعة من المؤسسات الصغیرة والمتوسطة بولایتي برج بوعریریج وسطیف، 
، 2008، 05قتصادیات شمال إفریقیا، العدد امجلة إستراتیجیات وضع حواجز الدخول أمام تهدید المنافس المحتمل، بیرات، حساب محمد أمین، مقدم ع -2

  . 304: ص

 المنافسین المباشرین في نفس القطاع

)شدة المزاحمة بین المؤسسات(   

 الداخلین الجدد والمحتملین

البدیلةالمنتجات   

 الزبائن  الموردون
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 وهم مجبرون على ، زبائن أوفیاءو  صورة جیدة ونمتلكی منظمات یواجه الداخلون الجدد: تمییز المنتج

 ؛وكسب ثقتهم زبائن القطاع ستقطابلاة ظباهالتكالیف ال تحمل

 الخاصة قنوات التوزیع  في السوق لهمعتبار أن المنظمات المتواجدة على ا :إلى قنوات التوزیع نفاذال

تخفیضات  مقابلبقبول تصریف منتجاتهم،  موزعینقناع اللإ علیهم السعي، فإن المنظمات الجدیدة بهم

 ؛لخا...الإشهار  مئوناتفي الأسعار، 

 كما یمكنها أن تحفز عملیة الدخول بتقدیم تسهیلات جبائیة مثلا،  بإمكان الحكومة: السیاسة الحكومیة

 . 1من خلال ما تسنه من قوانین وتشریعات تحول دون دخول المنظمات الجدیدة أن

 تخلق الحاجة إلى استثمار موارد مالیة ضخمة من أجل المنافسة حاجزا في : رأس المالحتیاج إلى الا

البحث و  رؤوس الأموال موجهة إلى الإشهار ، وبخاصة إذا كانتوجه دخول منافسین جدد إلى السوق

 ؛، مما یعطي للمنظمات المتواجدة أفضلیة في الصناعة المتواجدة بهالخا...لتطویروا

 منتج المنظمة القائمة من  نتقالها أثناء ا الزبونالتكالیف التي یتحمله تعبر عنوهي : تكالیف التبدیل

التكالیف المتعلقة بالزمن المستغرق للبحث : یمكن أن تشمل تكالیف التبدیل، و بمنتج المنظمة الجدیدة

 ؛2لخا...العلاقات انقطاعوحتى التكالیف الناجمة عن  ،مصدر جدید للتموین عن

تصرف أي و ، من الملاحظ أنه في معظم الصناعات تعتمد المنظمات على بعضها البعض: المزاحمةشدة  -

أن المنافسة  Porterویرى ، یصدر عن أي منظمة یكون له انعكاس متباین التأثیر لدى المنظمات الأخرى

   :3الحادة مرتبطة بعدة عوامل منها

  ؛كلما زادت شدة المزاحمةالمنافسین كبیر من عدد  القطاع یحوي كلما كان: وتنوعهمعدد المنافسین  

 هنا ف ما بینها فيلسوق اتقاسم ب تقومیجعل المنظمات  نشاطقطاع البطئ نمو : بطئ نمو قطاع النشاط

 ؛مقارنة بالقطاع الذي یتمیز بسرعة النمو شدیدة المنافسةتكون 

 من خلال  زیادة الطلبل دفعهاهذا یف لأي منظمةالتكالیف الثابتة مرتفعة  تكونعندما : التكالیف الثابتة

 ؛4تقدیم عروض مغریة للمستهلكین

                                                           
  .  35: ص مرجع سبق ذكره،سملاني یحضیة،  - 1
2
 ، أطروحةحالة الجزائر: التنافسیة للمؤسسات الصغیرة والمتوسطةدراسة إستراتیجیة للإبداع التكنولوجي في تكوین القدرة بن نذیر نصر الدین،  - 

  . 97، 96: ص ، ص2012/2011، 3دكتوراه، تخصص تسییر، جامعة الجزائر 
  .137: ، صمرجع سبق ذكره، الشریف بقة، فایزة محلب -3

4  -  Stephane Etienne, Marketing Stratégique, Les Editions C.L.E, Tunis, 2000, PP: 101,102 . 
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 بالتركیز المنافسون  یقومس علیهو ، كلما زاد التشابه بین ما تقدمة المنظمات تزداد المنافسة :تمیز المنتج

 ؛والخدمات المرفقة لزیادة المبیعاتالسعر و الجودة على 

 قتصادیات الحجم في فترة ان دة ماستفلالالطاقة الإنتاجیة  إلى زیادة تلجأ المنظمات :الطاقة الإنتاجیة

 ؛نخفاض ربحیة القطاع في تلك الفترةاوبالتالي  أسعار المنتجات تنخفض وبهذا معینة

 ینشئ  هدافالأستراتیجیات و الإ المنظمات من حیثختلاف اإن  :درجة التمركز والتوازن بین المنافسین

  ؛من قبلهم في قطاع نشاطهمالتنبؤ بالقرارات والإجراءات و  في التقدیر نوعا من الصعوبة

 بالرغم  من القطاع نظمةالتي تؤخر خروج الم قتصادیة والإستراتیجیةالعوامل الا تمثل :حواجز الخروج

 :ما یلي ویمكن حصر المصادر الأساسیة لهذه الحواجز في ،قطاعمردودیة ال انخفاضمن 

قیمتها السوقیة تكون ضئیلة و معینة  النشاط أو بمنطقة جغرافیةعین من بنوع مترتبط : أصول متخصصة - 

 ؛لهذا تعتبر حاجزا للخروج

بغیة  التي تفرضها الحكومة على المنظمات السیاساتتتجسد في  :جتماعیةالاالقیود الحكومیة و  - 

 ؛لخا...جتماعيطمئنان الاوالا المحافظة على مناصب العمل

لعدم قدرتهم على اتخاذ قرار الانسحاب بسبب مسئولیتهم اتجاه ترتبط بالمسیرین،  :الحواجز العاطفیة - 

 ؛العمال ولاعتبارات أخرى

ظمات تنتمي إلى نفس علاقات إستراتیجیة مع من لمنظمة المنسحبةا تمتلك: الإستراتیجیة علاقاتال - 

 . 1خلا...قدرتها التسویقیةو ر على صورة هذه الأخیرة نسحاب قد یؤثفإن الا علیه، و المنظمة الأم

 تعمل على تنتج منتجات بدیلة أخرىمنظمات  في نفس القطاعالمنظمات  تواجه: تهدیدات المنتجات البدیلة -

 ،نفس وظیفة منتج القطاع تؤديالمنتجات التي  جمیع المنتجات البدیلةب نعني، و للقطاع الربحیة المرتقبة تقلیص

تقوم بإشباع نفس الحاجة التي یشبعها منتج القطاع خاصة عندما وهي تمثل تهدیدا بالنسبة للمنظمات القائمة 

 . 2وبأسعار أقل

  

                                                           
  .95، 94: ص ، ص مرجع سبق ذكره بن نذیر نصر الدین، -1
  . 176: ، ص2013دار الحامد للنشر والتوزیع، عمان، الأردن،  الطبعة الأولى،الإدارة الإستراتیجیة، خضر مصباح إسماعیل الطیطي،  -2



سیرورة إعداد الإستراتیجیة التسویقیة وأسالیب اقتحام الأسواق الدولیة               :          الفصل الثاني  

 

  
85 

 
  

، 1تعمل المنظمة على دراسة سلوك المستهلك بهدف تحقیق رغباته لأنه أساس تواجدها: قوة تفاوض الزبائن -

مردودیة السعر، الجودة، آجال التسلیم والخدمة التي تؤثر على : ما یخص وتتمثل قوة الزبائن في شدة تطلبهم في

  :بائن التفاوضیة بالعناصر التالیةتتأثر قوة الز ، و 2ونمو المنظمة

 ؛3له قوة التفاوضیةال زادت كبیر كلمامشتریات الزبون  حجم كان كلما: حجم المشتریات 

 إذا كانت الكمیات المشتراة تمثل حصة هامة  :تمثل حصة مهمة من تكالیف الزبون ةالكمیة المشترا

  ؛تزداد بذلك القوة التفاوضیة لهممن تكالیف الزبائن 

 ه ومن ،دون صعوبة تغییر الموردینبتسمح نمطیة منتجات القطاع للزبائن  :نمطیة منتجات القطاع

 ؛إمكانیة فرض ضغوطات على الموردین من قبل الزبائن

 في  عن الطلبوكافیة زبون على معلومات كاملة في حالة حیازة ال: متلاك الزبون لمعلومات كاملةا

 ؛الاستفادة من أسعار ملائمة وجودة مقبولةیح له یت تكالیف الموردالأسعار و و  السوق

 إذا كانت تكالیف التبدیل أو التحول إلى منتجات بدیلة ضعیفة؛ 

 وجود إمكانیة التكامل الأمامي؛ 

 4حالة عدم تأثیر منتجات الموردین على جودة المنتجات والخدمات الخاصة بالزبائن . 

، 5م رفع أسعار المنتجات أو الخدماتإذا كان بمقدوره تزداد القوة التفاوضیة للموردین: تفاوض الموردینقوة  -

 :قوة إذا توفرت الشروط الآتیة هذه وتزداد 

 على الأسعارالتأثیر بشكل كبیر و  احتكار الموردین لمنتجات معینة یتیح لهم: تركیز الموردین درجة 

 ؛الجودةو 

  هومن ضغوطات الموردین على الزبائن وتزداد تفاوضیةال یعزز القوة هابغیا :البدیلةغیاب المنتجات 

 ؛ربحیتهم دادتز 

  حصة بسیطة من رقم  تمثل في حالة أن مشتریات المنظمة :مهمغیر یمثل زبونا القطاع المشتري

 ؛تزداد قوته في فرض الأسعار المورد الذي أعمال

                                                           
  . 137: ، صمرجع سبق ذكرهعبد الكریم كاكي،  -1
  . 142:، ص2005، 04العدد  قتصادیة وعلوم التسییر،مجلة العلوم الاالتحلیل الإستراتیجي في التسویق، غلاب نعیمة،  -2
، أطروحة دكتوراه، دراسة حالة مدیریة الصیانة لسوناطراك بالأغواط: أهمیة تدریب المورد البشري ودوره في تحقیق المیزة التنافسیةشتاتحة عائشة،  -3

  . 91: ، ص2011/2010، 3الجزائر تخصص إدارة أعمال، جامعة 
  . 99: ، ص مرجع سبق ذكره بن نذیر نصر الدین، -4
  . 99 :، ص2005المكتبة الأكادیمیة، مصر، ، ، الطبعة الأولىدراسات في التمویلحسن عطا غنیم،  -5
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  مثلا عندما یكون خاصة لموردین لالتفاوضیة قوة التزداد حیث  :للزبونوسیلة إنتاج مهمة یمثل المنتج

 ؛المنتج غیر قابل للتخزین

 ؛تخلي عن موردهی لافي حال وجود تكلفة التبدیل فإن الزبون  :بسبب تمیز المنتج التبدیل الیفوجود تك 

 لمنتجات زبائنه الإنتاج إلى منتجتحول مورد عوامل  بمعنى إمكانیة :والخلفي التكامل الأمامي إمكانیة، 

 . 1فهذا یعمل على تقویة سلطته التفاوضیة

یرى بورتر أنه كلما زادت قوة عامل من هذه العوامل تقلص بدرجة أكبر قوة المنظمات القائمة على رفع 

، أما عامل المنافسة افسة القوي عامل یهدد المنظمةعتبار عامل المنا، لهذا یمكن تحقیق الأرباحالأسعار و 

، وقد تتغیر قوة تأثیر عتباره فرصة للمنظمة فهو یتیح لها تحقیق أرباح أعظمار إلیه على مكن النظالضعیف فی

، وتكمن مهمة المدیرین في إدراك كیف یمكن ار الوقت وفقا لتغیر ظروف النشاطالعوامل الخمسة على مد

المنظمة وأنه یترتب علیها صیاغة للتغیرات التي تطرأ على العوامل الخمسة أن تتیح فرصا وتهدیدات جدیدة أمام 

، حیث أن المنظمة من خلال خیارها الإستراتیجي یمكن أن تغیر من مناسبة للتعامل مع تلك التغیرات إستراتیجیة

  .2قوة واحدة أو أكثر من تلك العوامل لمصلحتها 

 الوكلاءو  التجزئةو  تجار الجملة السوق، ویتمثل الوسطاء فيهم حلقة وصل بین المنظمة و  :الوسطاء - 4

كل هؤلاء  ،وكالات الإعلان ومكاتب بحوث التسویقو ئتمان شركات الاو التخزین و  شركات النقلو  السماسرةو 

ة على إیجاد توزیع منتجات المنظمة إلى المشتري النهائي، كما یساعدون المنظمویج وبیع و یعملون على تر 

هام في النظام التسویقي، ومنه یلعب الوسطاء دور كبیر و  .ترویج منتجاتها لإشباع رغباتهم العملاء المرتقبین و 

، وهذا ما یجعلهم یفرضون شروطهم فالكثیر من المنافع التي یشعر بها المستهلك یساهم الوسطاء في تحقیقها

  :من أهم الخدمات التي یقدمونها للمنظمة هيتزید قوة تفاوضهم، و و 

 ؛التوزیع والتوزیع المادي 

  ا؛الإعلانیة ومتابعة آثارهالقیام بالحملات 

 ؛تحمل المخاطر 

 

                                                           
  . 98: ، ص مرجع سبق ذكره بن نذیر نصر الدین، - 1
  . 95 :، ص2009المنظمة العربیة للتنمیة الإداریة، القاهرة، مصر، الإدارة بالإبداع نحو بناء منهج نظمي، سلیم إبراهیم الحسنیة،  -2
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  1دراسات السوقبحوث و . 

بالمنافسة والتغیر المتزاید،  بالنسبة للمنظمة المعلوماتیة في بیئة تتمیز حیشكل الزبائن مفتاح النجا :الزبائن - 5

  . 2أنواع المنتجات والخدمات التي یحتاجونهاو ) المستفیدین(معرفة الزبائن  على المنظمةو 

ویمكن أن یحصل نقود، فالزبائن هم الأفراد أو المنظمات التي تحصل على مخرجات المنظمة مقابل 

، ومن خلال حصول الزبائن على ئن أو من خلال منظمات أخرى وسیطةالتبادل مباشرة بین المنظمة والزبا

في ضوء ذلك أن تحدد مستویات نجاحها مقارنة مع  هذه الأخیرةمخرجات المنظمة والمتمثلة بالمنتجات تستطیع 

لهذا یجب على المنظمة أن تدرس بعنایة زبائن أسواقها وهؤلاء الزبائن یصنفون  ،3المنظمات المنافسة الأخرى

  :تبعا لنوعیة السوق 

 ؛ستهلاك الشخصيوهم الأفراد والأسر الذین یشترون السلع والخدمات للا: أسواق المستهلكین 

 وهي المنظمات التي تشتري السلع والخدمات لعملیات إضافیة أو : الأسواق الصناعیة/ عمالأسواق الأ

 ؛ستخدامها في عملیاتها الإنتاجیةلا

  ؛وهي المنظمات التي تشتري السلع والخدمات لإعادة بیعها بهدف الربح :الأسواق التجاریة 

 والخدمات لإنتاج خدمات للجمهور أو وهي الوكالات الحكومیة التي تشتري السلع : الأسواق الحكومیة

 ؛للآخرین عند الحاجة إلیها هالنقل

 الأسواق التجاریة و  تتضمن المستهلكون المنتجونوهم المشترون الأجانب و : الأسواق الدولیة

 . 4والحكومات

  الدولیةتحلیل البیئة التسویقیة : المطلب الثاني

من أهمیة بالغة الأثر في تصمیم وصیاغة  هلما لتقوم المنظمة بتحلیل البیئة الداخلیة والخارجیة 

، فمن خلال تحلیل البیئة الخارجیة یتم تحدید العناصر الإستراتیجیة من فرص متاحة ومخاطر تحد اتیجیةالإستر 

                                                           
الطبعة الأولى، دار الشروق للنشر والتوزیع، التسویق مدخل إستراتیجي للبیئة التسویقیة وسلوك المستهلكین والمزیج التسویقي، أحمد شاكر العسكري،  -1

  . 66 :، ص2000عمان، الأردن، 
  .98: ص ،2009الطبعة الأولى، دار صفاء للنشر والتوزیع، عمان، الأردن، أسس التسویق المعاصر، ربحي مصطفى علیان،  -2
تنمیة العالمیة،  عتماد متطلبات مواصفات التصنیعاأثر خصائص معلومات البیئة الخارجیة في محمد منیب محمود، غانم محمود أحمد الكیكي،  -3

  . 39 :، ص2010، 98العدد  ،32مجلد ال دین،الراف
  . 59، 58 :، ص ص2006دار الحامد للنشر والتوزیع، عمان، الأردن، مفاهیم معاصرة، : التسویقنظام موسى سویدان، شفیق إبراهیم حداد،  -4
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وموازنتها مع عناصر القوة والضعف في البیئة الداخلیة  ستفادة من هذه الفرصنظمة على الامن قدرة الم

  :البیئي یتطلب القیام بعدة خطوات من أهمها الآتي  التحلیلو  .للمنظمة 

ثم تكوین خلفیة علمیة من خلال مراجعة  ،تحدید وتعریف القطاعات البیئیة والمتغیرات الخاصة بكل قطاع - 

  ؛الدراسات والبحوث السابقة عن هذه القطاعات بما تحتویه من متغیرات

   ؛توفیرها وتحدید طرق وأسالیب جمعها التأكد من توافر المعلومات البیئیة أو إمكانیات - 

ختیار المؤشرات التي سوف تستخدم في التحلیل سواء كانت مؤشرات ترتبط بالبیئة الداخلیة أو البیئة اتحدید و  - 

  ؛الخارجیة العامة والخاصة

  .1ختیارات الإستراتیجیةبناء السیناریوهات أو بدائل الا - 

قواعد ومسلمات جوهریة في الأنشطة والفعالیات الإستراتیجیة التسویقیة لأنها  لهاتحلیل البیئي العملیة و 

كما  ،وبالتالي هي التي تحدد توجهاتها المستقبلیة واتجاهات نموها وبقائها ،مصیر المنظمةبترتبط بشكل حیوي 

اق جدیدة أو التخلي أنها تزید من قدرتها على اتخاذ قرارات رشیدة تتعلق بإمكانیة تطویر المنتج أو دخول أسو 

   . 2عنها للمنافسین

رتفاع تكلفة اكذلك تتمیز البیئة الخارجیة بصعوبة التحكم والتأثیر فیها و  :تحلیل البیئة الخارجیة: الفرع الأول

  .ستعداد ببدائلها الإستراتیجیة للمتغیرات المتوقعة بیئتها الخارجیة والا رستقراایتحتم على المنظمة  لهذا، تحلیلها

تحلیلها للبیئة ة إلى حد كبیر على مدى دراستها و یتوقف نجاح المنظم: أهمیة تحلیل البیئة الخارجیة :أولا

، حیث أن التحلیل البیئي الخارجي درجة تأثیر كل منهاذه العوامل و تجاهات هاستفادة من محاولة الاالمؤثرة و 

  :ما یلي  یساهم في

، وعلى ضوء هذه حقیقهاتتسعى الإدارة الإستراتیجیة إلى توفیرها و  وهي أهم الأهداف التي: توفیر المعلومات 1-

یجب أن تتأكد من صحة المعلومات الواردة لهذا ، توجیههاالمعلومات تستطیع الإدارة التحكم في عدة أنشطة و 

   ؛لأن الأخطاء غیر مسموحة

                                                           
  . 114: ، ص2005 / 2004الدار الجامعیة، الإسكندریة، مصر، أساسیات الإدارة الإستراتیجیة، عبد السلام أبو قحف،  -1
دراسة استطلاعیة في : التخطیط الاستراتیجي التسویقي وأثره في جودة الخدمة المصرفیةنجلة یونس محمد آل عمران، ثائر طارق حامد الملا حسن،  -2

  . 19: ، ص2008، 23مجلة بحوث مستقبلیة، العدد فروع مصرفي الرافدین والرشید في مدینة الموصل، 
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ا من خلال دراسة البیئة علیهیتم وضع الأهداف وتعدیلها على أساس النتائج المتحصل : صیاغة الأهداف2- 

فعلى سبیل المثال  ،، هذا إلى جانب دورها في وضع الأهداف التشغیلیة لمختلف الإدارات والوظائفالخارجیة

یساعد رجل التسویق  ، هذاوخصائص كل نوع بینهمالتعرف على الأنواع المختلفة من العملاء وفهم أهم الفروق 

  ؛1حتیاجات كل نوع وتحقیق أهداف المنظمةاتمكن من إشباع  في وضع الإستراتیجیة التسویقیة التي

د الموارد المتاحة من مواد إن فهم المتغیرات البیئیة المختلفة یساعد على تحدی: صیاغة إستراتیجیة الموارد - 3

من  OPECوكمثال عندما تخفض منظمة أوبیك ، ستفادة منهاالخ وبیان كیفیة الا...تكنولوجیارأسمال و و  أولیة

، وبذلك یرتفع سعر المشتقات الأخرى فیؤثر على المنظمات ها یخص البترول یرتفع سعر م نتاجیة فيحصتها الإ

  ؛التي تدخل المشتقات في صناعتها كالبلاستیك مثلا وبذلك ترتفع التكلفة

ومجال تحدید نطاق السوق المرتقب  تساعد دراسات البیئة على: النطاق والمجال المتاح أمام المنظمة - 4

التوزیع وأسالیب وشروط الدفع  ومنافذ طرقو المعاملات المتاحة أمامها سواء تعلق الأمر بالسلع أو الخدمات 

القیود المفروضة على المنظمة من قبل الجهات بالإضافة إلى  خصائص المنتجات المسموح بهاو  رتحدید أسعاو 

  ؛قة التي تربطها بالمنظمات الأخرىالعلا، كما تساعد على تحدید نوع التشریعیة المختلفةالقانونیة و 

 ىظأیها یحو  ذلك من خلال القیم السائدة : الجماهیر التي تتعامل معهاتساهم في تحدید سمات المجتمع و  - 5

والمجتمعات، وهذا ستهلاكي للأفراد الالى بیان أنماط السلوك الإنتاجي و كذلك تعمل هذه الدراسات عبالأولویة، و 

  ؛2توقیت إنتاجها وتسویقهاالمنتجات وأسعارها و یحدد خصائص 

  ؛تساعد في صیاغة رسالة المنظمة ومجال عملها - 6

  ؛قتناصهااتبین الفرص التي یمكن  - 7

 .3المخاطر والمعوقات التي یجب تجنبها  - 8

أدوات عتماد على تقوم المنظمة بتحلیل البیئة الخارجیة من خلال الا :أدوات تحلیل البیئة الخارجیة: ثانیا

  .وسوف یتم عرض أكثر هذه الأدوات شهرة  ،، وهذا من أجل الوصول إلى النتائج المرغوبةنظامیة للتحلیل

                                                           
  . : 41، ص2007، 05مجلة الباحث، العدد أثر تحلیل البیئة الداخلیة والخارجیة في صیاغة الإستراتیجیة، داودي الطیب،  -1
  . 110 :، ص2001الطبعة الثانیة، مجموعة النیل، القاهرة، مصر، الإدارة الإستراتیجیة، عبد الحمید عبد الفتاح المغربي،  -2
  . 41 :، صبقاسداودي الطیب، مرجع  -3
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إحدى أهم ) Boston Consulting Group(ستشاریة قدمت مجموعة بوستن الا ) :BCG(مصفوفة  - 1

سم هذه احرف الأولى من نسبة للأ) BCG(ختصارا ا، والتي تسمى شهر مصفوفات التحلیل الإستراتیجيوأ

، وقد قامت هذه الأخیرة بإنشاء أسلوب یمكن من خلاله لأیة منظمة أن تقوم بتقییم جمیع میادین المجموعة

، وتنقسم المصفوفة )حصة السوق  /النمو( صطلاحا مصفوفة اأنشطتها الإستراتیجیة من خلال مصفوفة تسمى 

 :1وتأخذ المصفوفة الشكل التالي) أو الصناعة ( السوق  الخدمة في / إلى أربعة خلایا تعكس وضع السلعة

 ستشاریةمصفوفة جماعة بوستن الا): II.04(شكل رقم 

 
 . 107 :، ص2000، الطبعة الأولى، جامعة القدس المفتوحة، عمان، الأردن، إستراتیجیات التسویق، محمد عبیدات: المصدر 

  :محوریننجد أن المصفوفة تتكون من من خلال الشكل السابق 

، یعتبر مقیاس لجاذبیة السوقیتعلق بمعدل النمو السنوي للسوق الذي یباع فیه المنتج و : المحور العمودي - 

  ؛% 10ومنخفض وذلك عند المستوى  يوینقسم إلى جزئین عال) % 20إلى  % 0(یمتد من  وهو

                                                           
 ، 2000 / 1999الدار الجامعیة للطباعة والنشر والتوزیع، مصر، إدارة الألفیة الثالثة، : الإدارة الإستراتیجیةمحمد صالح الحناوي، نادیة العارف،  -1

  . 216: ص
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، وهو السوقنفس وهو یمثل حصة المنظمة من السوق مقارنة بحصة أكبر منافس لها في : المحور الأفقي - 

، وهو كذلك ینقسم إلى لمنظمة تساوي حصة أكبر منافس لهایعني أن حصة ا 4والرقم ) 4إلى  0(یمتد من 

 . 1مستویین عالي ومنخفض عند المستوى 

) ، الطفل العاقالبقرة الحلوب، الكلب الجائعالنجم، (هي أما دلالات الأسماء الواردة في المربعات و 

ائرة تعبر عن نشاط أو وحدة وكذلك كل د، فتشیر إلى المواقع الإستراتیجیة التي تحتلها وحدة العمل أو السلعة

، ویعبر حجم الدائرة عن حجم بحجم معینفي المكان المناسب لها في التحلیل و  ة، حیث ترسم الدائر أعمال

الأربعة في ما یلي وصف للمربعات  وفي ،ستثمارات بالمنظمةالنسبة للحجم الإجمالي للاالنشاط أو الأعمال ب

  :النموذج

معدل نمو هي وحدات الأعمال الإستراتیجیة لها حصة سوقیة منخفضة و : ستفهامالكلب العاق أو علامة الا -

دة حیث والإستراتیجیة الملائمة غیر محدستفهام ستثمار مثیر للتساؤل والا، في هذه الحالة وضع الاالسوق مرتفع

ستمرار هذه الكن  ،، وغالبا ما یقع في هذا المربع السلع الجدیدة في السوقتعتمد على الظروف المحیطة

الأنشطة أو المنتجات یحتاج إلى تخصیص موارد أكبر لتحسینها وتطویرها وخلق الطلب علیها وتحسین 

تخاذ قرار بصددها فهل تعمل على تقویتها من خلال إتباع اق المنظمة ئاویقع على ع، التوزیعتسهیلات الإنتاج و 

  .ختراق السوق أو تنمیة السوق أو تنمیة المنتج، أم تبیعهاا: جیة مثلإستراتی

، وتتمیز بحصة كبیرة من السوق الربحیةتمثل هذه الوحدات أفشل الفرص طویلة الأجل للنمو و : النجوم - 

ة على ستثمار لكي تحافظ المنظموالإستراتیجیة الملائمة هنا هي التوسع والنمو في هذا الاوبمعدل نمو مرتفع 

تحقق ربحا عالیا  ، وبالرغم من حجم المبیعات الذي تحققه هذه الوحدات إلا أنها لامركزها التنافسي القوي

لوحدات وذلك لكي تزید من ویرجع ذلك إلى القدر العالي من الإنفاق الذي تنفقه المنظمة على هذه ا ،للمنظمة

، وقد تلجأ المنظمة إلى تخفیض أسعارها حتى تتمكن من المحافظة على حافظ علیهاتحصتها السوقیة الكبیرة و 

وتشمل الإستراتیجیات الملائمة  ،حصتها السوقیة أو زیادتها ولكي تمنع دخول منافسین جدد إلى هذا القطاع

  . تنمیة المنتج والمشروعات المشتركةو  تنمیة السوقو ختراق السوق او  الخلفيالتكامل الأمامي و : لتلك الوحدات

، كما معدل نمو منخفضفي هذه المرحلة یكون منتج المنظمة یحتل مكانا جیدا في السوق و : البقرة الحلوب - 

 ، فالمنظمة في هذهبعث قطاعات نشاط أو منتجات أخرى تتمیز بتدفقات نقدیة كبیرة قد تستعملها في تمویل أو

، فعندما ترة زمنیة طویلةفلداخل منها عبر المرحلة تختار الإستراتیجیة التي تعمل على تعظیم التدفق النقدي ا
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تنتقل المنتجات من مرحلة النجوم إلى مرحلة البقرة الحلوب فإن أفضل إستراتیجیة هنا تكون إستراتیجیة النمو 

  .أو المحدود  البطيء

، لذلك فهي تستهلك لسوقیة منخفضة مع معدل نمو منخفضالحالة الحصة اوتكون في هذه : الكلب الجائع - 

، فهناك حالات ا یتم شطب أو إزالة هذه المنتجاتستثمارات قلیلة وفي نفس الوقت توفر تدفقات نقدیة وغالبا ما

ة یالتسویقحیث تقوم المنظمة بإزالة المساعدات  یمكن للمنظمة من خلالها تحقیق أرباح على المدى القصیر

، المدى البعید إزالة هذه المنتجات، ویمكن على اءقتصار على البیع للمستهلكین الأوفیوالجهود الترویجیة والا

یجیة التخلص إستراتو  إستراتیجیة الحصاد أو جني الغلة :تباع إحدى الإستراتیجیات التالیةلهذا تقوم المنظمة بإ

 .1إستراتیجیة التصفیة و  من الوحدة أو المنتج

شتراك مع شركة لكتریك بالاإطورت هذه المصفوفة بواسطة شركة جنرال  :   McKinsey / GE:مصفوفة - 2

قوة نشاط درجة الجاذبیة في السوق و  –یمیز هذه المصفوفة أنها تستخدم مقاییس ثنائیة  وإن أهم ما ،ماكنزي

حیث لا یستخدم مؤشر ) BCG(مصفوفة  ، وقد جاءت هذه المصفوفة كبدیل للعیوب الموجودة في- الأعمال 

، فمن خلال هذین المعیارین یمكن أن د على حصة السوقالنمو كمؤشر وحید على جاذبیة الصناعة ولا یعتم

هذا ویتم تحدید وضع النشاط لكل معیار على مقیاس مكون من  ،نحكم على محفظة الأنشطة الخاصة بالمنظمة

ویتكون كل معیار من هذین المعیارین من عدة عناصر  )ضعیف ،متوسط ،قوي(درجات تتراوح ما بین  ثلاث

  2: تساهم في إضفاء القوة على هذا التحلیل

ضعف داخلیة، ، قوى و حصص السوق، معدل النمو، المردودیة، التكالیف: تتكون من: قوة نشاط الأعمال - 

  ؛، الموارد البشریةمظاهر الوحدة

، ، التعدد، البنیة التنافسیة)الربح، السعر(العلاقة ،الحجم، معدل النمو :تتكون من :جاذبیة الصناعة - 

  :McKinsey / GEوالشكل الموالي یوضح النموذج العام لمصفوفة  .3التكنولوجیا

    

  

  

  

  

                                                           
 .217 ،216: ص صنفس المرجع السابق،  -1
  . 109: محمد عبیدات، مرجع سبق ذكره، ص -2
  . 164: ، ص2002دیوان المطوعات الجامعیة، الجزائر، اقتصاد وتسییر المؤسسة، عبد الرزاق بن حبیب،  -3



سیرورة إعداد الإستراتیجیة التسویقیة وأسالیب اقتحام الأسواق الدولیة               :          الفصل الثاني  

 

  
93 

 
  

  McKinsey / GEمصفوفة  ) :II.05(شكل رقم 

  الوضعیة التنافسیة                

و ق
 ة

ذج
ع
طا

ب الق
 

  ضعیفة  متوسطة  ةـقوی  

  ةـقوی

  

  

  

    

  متوسطة

  

  

  

    

  ضعیفة

  

  

  

    

 ، شمال إفریقیاقتصادیات امجلة ، قتصادیةغیر المادي للمؤسسات الا أهمیة التحلیل الإستراتیجي في تقییم الرأس المال، مداح عرابي الحاج: المصدر 

  . 216 :، ص2008، 05العدد 

وزنا محددا  وتجدر الإشارة هنا إلى أن المخطط الإستراتیجي یقوم بإعطاء كل عامل من العوامل السابقة

یؤدي إلى ضرورة ) قوي/قوي(، كذلك تشیر المصفوفة إلى أن تمتع نشاط الأعمال بمركز حسب أهمیته النسبیة

یز بوضع إستراتیجي منخفض من حیث وقوعه مأما نشاط الأعمال الذي یت ،)توسعیةستثماریة ا(تبني إستراتیجیة 

  .ستثمار فعلیها أن تتبنى إستراتیجیة طابعها التصفیة وعدم الا) منخفض/منخفض(بمركز 

نرى بأن هذه  لهذا ،عملیا لیس هناك مؤشرات قویة تدلنا على ما یجب فعله لتنفیذ إستراتیجیة محددة

، إلا أنها تحتاج إلى الأعمال داخل المنظمة الواحدة اتاطختلافات بین نشهتمامها على الااالطریقة تركز 

، وما یعیبها هو أنها لا تزود المخططین الإستراتیجیین بالأدلة أو البراهین متعددةمعلومات وبیانات كثیرة و 

  . 1جیات في المستقبلیستراتأن تكون علیه الإ بالمناسبة لما یج

قة بین الأربعة یطلق على هذا النموذج نموذج التحلیل الثنائي وهو یستخدم لیبین العلا :SWOTنموذج  - 3

سمه باللغة الإنجلیزیة االتهدیدات ومن هنا جاء و  نقاط الضعف، الفرصو نقاط القوة  :، وهيمتغیرات الرئیسیة

SWOT  نقاط القوة : ختصار لأربعة مكونات رئیسیةاهي وStrengths نقاط الضعف ،Weakness الفرص ،

Opportunities التهدیدات ،Threats . 

                                                           
  . 111، 110 :، ص صذكرهمد عبیدات، مرجع سبق حم -1

 التطـــــــویــــــــــــر           

   المـــحـــــــافــــــظــــة      

  الانســحــاب       
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هتم بتحلیل بیئة الأعمال التنافسیة بهدف تشخیص االأول خارجي و  :رتكز هذا التحلیل على بعدیناوقد 

فرص النمو والتفوق وتجنب المحددات والتهدیدات المحتملة التي قد تؤدي إلى إضعاف المركز التنافسي 

هتم بتحلیل الموارد والقدرات الممیزة التي تدعم تنافسیة الأعمال ا، أما البعد الثاني قد عةفي بیئة الصناللأعمال 

، أي الخصائص والسمات والكفاءات الجوهریة التي تسهم في تحدید طویر المیزة التنافسیة المستدامةفي بناء وت

والشكل الآتي یمثل ، 1الممیز للأعمالالأداء التنافسي وتجنب نقاط الضعف المحددة لبناء المركز الإستراتیجي 

  :الإطار العام لهذا التحلیل 

 SWOTنموذج التحلیل الثنائي ): II.06(شكل رقم 

  تقییم البیئة الداخلیة         

                      

  تقییم البیئة الخارجیة     

  

  نقاط القوة             

  

  نقاط الضعف          

  إستراتیجیات إصلاحیة  هجومیةإستراتیجیات   الفرص

  نكماشیةاإستراتیجیات   ستراتیجیات دفاعیةإ  التهدیدات

Source : Yves Parjot, Les outils du marketing stratégique et opérationnel, 2éme édition, Eyrolles édition 

d’organisation, Germani, 2011, P:70 . 

الإستراتیجیة التسویقیة المناسبة على ضوء تحلیل البیئة الداخلیة ختیار اهذه المصفوفة تنصب على 

، وما یقابلها من تحلیل للبیئة الخارجیة المتمثلة بالفرص مكامن ضعفهاللمنظمة والمتمثلة بعنصري قوتها و 

  :الآتيك، ویمكن تحدید معنى هذه العناصر ومتضمناتها التهدیدات التي قد تواجههاو  التي تبحث عنهاالمتاحة و 

ستعدادات التي تساعد المنظمة في التفوق على الوحدات الأخرى في وتشمل المهارات والا:  Strengthsالقوة - 

  ؛مناخ المنافسة

 ؛2وتتعلق بالنقص في المهارات والإمكانیات مقارنة مع الوحدات المنافسة: Weaknessالضعف  - 

  

                                                           
، 10العدد ، الكوفة مركز دراسات ،دراسة تحلیلیة في صناعة الخدمات المصرفیة: التحلیل الإستراتیجي والأداء التنافسيعبد السلام إبراهیم عبید،  -1

  . 194 :، ص2008
قتصادیة مجلة كلیة بغداد للعلوم الاستمرار المنظمة وتجنب الأزمات المالیة، ادور التحلیل الإستراتیجي لأبعاد بیئة التحكم المؤسسي في إنعام محسن،  -2

 . 113 :صدت، ، 20الجامعة، العدد 



سیرورة إعداد الإستراتیجیة التسویقیة وأسالیب اقتحام الأسواق الدولیة               :          الفصل الثاني  

 

  
95 

 
  

ستغلالها االتي یمكن والمشجعة للمنظمة و  هي العوامل الخارجیة المفضلة :Opportunitiesالفرص  - 

  ؛1هداف جدیدةلأستفادة منها لتحقیق أهدافها أو تجاوزها الاو 

تلك العوامل أو الأحداث التي تحول دون تحقیق المنظمة لأهدافها بالشكل الذي تسعى : Threatsالتهدیدات  - 

 . 2نحسار حصتها السوقیةاتقاس بمقدار النقود التي خسرتها أو في یكون لها أثر سلبي على المنظمة و و  ،إلیه

  :تمدة ضمن تحلیل المصفوفة كما یليویمكن شرح الإستراتیجیات المع

لأنها تتمتع بفرص سامحة  في هذا المربع فهي منظمة محظوظة إذا كانت المنظمة تقع: إستراتیجیة الهجوم - 

ستفادة من الفرص الجدیدة مما یجعلها تتبع إستراتیجیة نقاط قوتها والا، لهذا تسعى لتعظیم نقاط قوة ملموسةو 

  ؛النمو أو إستراتیجیة هجومیة للحصول على أفضل موقع في السوق

لى نقاط ضعفها من عإذا صنفت المنظمة في هذا المربع فعلیها أن تحاول السیطرة : جیة علاجیةیستراتإ - 

  ؛هاستغلال أقصى الفرص التي تتاح أماماخلال 

عتبار ویجب أن تستخدم في هذه الحالة تقوم المنظمة بأخذ تهدیدات المنافسین بعین الا:  إستراتیجیة دفاعیة - 

، فهي تنتهج إستراتیجیة الدفاع من خلال تعزیز وتقویة نقاط قوتها اط قوتها من أجل تقلیل التهدیداتهنا نق

  ؛إستراتیجیة الهجومنتقال إلى لمواجهة التهدیدات وهذا لكي تستطیع الا

نتهاج إستراتیجیة دفاعیة احیث تقوم المنظمة ب وتعد هذه الحالة أكثر الأوضاع سوءا: نسحابإستراتیجیة الا  -

 .  3موجهة نحو تقلیل نقاط الضعف الداخلیة وتفادي التهدیدات الخارجیة

 

 

  

                                                           
 معهددراسة حالة معهد الكویت للأبحاث العلمیة، : الفرص والمخاطرو  والضعفالتحلیل الرباعي لمواطن القوة عبد الهادي سعدون العتیبي وآخرون،  -1

  . 42 :، ص2005أغسطس دع، الكویت للأبحاث العلمیة، الكویت، 
الملتقى لصناعة السیارات،   TOYOTAحالة تطبیقیة على شركة : لبناء إستراتیجیات التسویق SWOTالمیزة التنافسیة باعتماد ثامر البكري،  -2

الشلف،  ،جامعة حسیبة بن بو علي المنافسة والإستراتیجیات التنافسیة للمؤسسات الصناعیة خارج قطاع المحروقات في الدول العربیة،: الدولي الرابع حول

  . 12: ص، 2010نوفمبر  08/09
في  أطروحة دكتوراهحالة مؤسستي حمود بوعلام وموبیلیس، : أثر المحیط الدولي على إستراتیجیة التسویق في المؤسسة الجزائریةعرباني عمار،  -3

  .168 ، 169: ، ص ص2008 /2009كلیة العلوم الاقتصادیة وعلوم التسییر، قسم علوم التسییر، جامعة الجزائر، ، علوم التسییر
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وذلك لتهیئة  ،للإنذار المبكروعلیه فعملیة التحلیل البیئي تساعد إدارة المنظمة في تكوین نظام 

وبعد ذلك القیام بوضع الاستراتیجیات القادرة  ،الاستعدادات اللازمة قبل ظهور التهدید المحتمل بوقت مناسب

 . 1على مواجهة التهدید والتقلیل من آثاره السلبیة

تعریف واضح لوضع  إرساءیهدف تحلیل البیئة الداخلیة والخارجیة إلى  :تحلیل البیئة الداخلیة: الفرع الثاني

، وقد 2، وكذا التوصل إلى معرفة الكیفیة التي سیتطور بها القطاع الذي تنتمي إلیه في المستقبلالمنظمة الحالي

  .قمنا بتحلیل البیئة الخارجیة وسوف نقوم الآن بتحلیل البیئة الداخلیة 

ستناد علیها في تحدید حد الركائز التي یتم الایمثل تحلیل البیئة الداخلیة أ :أهمیة تحلیل البیئة الداخلیة: أولا

  :ل البیئي الداخلي یساهم في الآتي، حیث أن التحلیر البدائل الإستراتیجیة المناسبةختیااو 

  ؛تقییم القدرات والإمكانیات المادیة والبشریة المتاحة للمنظمة - 1

  ؛التعرف على الوضع التنافسي النسبي للمنظمة مقارنة بالمنظمات المماثلة أو التي تعمل في نفس الصناعة - 2

بما یؤدي إلى زیادة  ،البحث عن طرق تدعیمها مستقبلاستفادة منها و تعزیزها للابیان وتحدید نقاط القوة و  - 3

  ؛ستغلال الفرص أو مواجهة المخاطراقدراتها على 

ذلك حتى یمكن التغلب علیها أو الحد من آثارها و  ،ضعف أو مجالات القصور التنظیميال شاف نقاطتكا - 4

 ؛السلبیة

ناتج التحلیل (ومجالات الفرص والمخاطر ) ناتج التحلیل الداخلي(تحقیق الترابط بین نقاط القوة والضعف  - 5

  ؛3بما یساعد على زیادة فعالیة الإستراتیجیات المختارة ) الخارجي

  ؛معرفة مدى قوة العلاقات بین الأفراد وتماسك جماعات العمل والحرص على منظماتهم - 6

  ؛سمها التجاري في السوق وكیف ینظر إلیها المستهلكإ معرفة سمعة المنظمة و  - 7

                                                           
، 63مجلة الإدارة والاقتصاد، العدد دراسة تطبیقیة في القطاع المصرفي الأردني، : ة بین المیزة التنافسیة والتحلیل البیئيالعلاقمحمود علي الروسان،  -1

  . 145: ، ص2007
دراسة حالة مؤسسة الإسمنت : أداة فعالة لقیاس الأداء والتشخیص الإستراتیجي: SBSCبطاقة الأداء المتوازن المستدام مراد كواشي، السعید بریكة،  -2

 الطاهر مولاي، سعیدة، . الطرق والأدوات الكمیة المطبقة في التسییر، جامعة د: الملتقى الدولي الأول حول، -سطیف  –لعین الكبیرة 

   . 11: ص، 2013نوفمبر 20/19
  . 62 :، ص2012، أبریل 02قتصاد العلمیة، العدد مجلة كلیة الاأثر التحلیل البیئي على صیاغة الإستراتیجیة، أمیرة محمد النعمة،  -3
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  .1مدى توافر الأفراد العاملین بها وقدراتهم ومهاراتهم الفنیة  - 8

عتماد على أدوات نظامیة من خلال الا داخلیةالمنظمة بتحلیل البیئة التقوم  :أدوات تحلیل البیئة الداخلیة: ثانیا

 .شهرة منه سوف نعرض أكثر أدوات التحلیل و  ،لوصول إلى النتائج المرغوبةل ذلكللتحلیل و 

وتسمى كذلك بسلسلة المهام وهي عبارة عن مخطط توضیحي لنشاطات المنظمة المختلفة  :سلسلة القیمة - 1

وتقوم سلسلة المهام بتزوید المنظمة بهیكل قوي  ،ویتم إعداد هذا المخطط بشكل یوضح تسلسل هذه النشاطات

رجع السبب في أهمیة مة، وفي الواقع یظوفعال یهدف إلى تحدید وتقییم الموارد والإمكانیات التي تتمتع بها المن

علاوة على تسهیل عملیة المقارنة  ،هذا المخطط إلى أنه یؤكد ویوضح الروابط التي تربط بین الأنشطة المختلفة

بعملیة  M. Porter، وقد قام مایكل بورتر عملیة تنظیم الأنشطةما یتعلق بالأنشطة الفردیة و  بین المنظمات في

وذلك عن طریق قیامه بتحلیل الأنشطة المختلفة للمنظمات  ،اف والأنواعتطویر لسلسلة المهام المتعلقة بالأصن

  : التي یتكون كل منهما منو  ،2وبشيء كبیر من التفصیل مفرقا بین الأنشطة الأساسیة والأنشطة المساعدة

والتي تضمن توفیر المنتجات والخدمات وتساهم مباشرة في خلق القیمة ولا تخلو منها أي  :الأنشطة الأساسیة -

   ؛3)، الخدمات الخارجي، العملیات، التسویق، الإمداد الإمداد الداخلي( :تتكون منمنظمة و 

التحتیة للمنظمة، الموارد  البنى: (تتكون منهي التي تعمل على دعم الأنشطة الأساسیة و  :الأنشطة الداعمة -

 . 4)، التدبیرالبشریة، التطویر التكنولوجي

دف تحدید تكتیك یستخدم لتحلیل الأنشطة الأساسیة في المنظمة وذلك به" :قد عرفها بورتر بأنهاو 

حیث تعتبر المنظمة  ،ر القوة والضعف الداخلیة الحالیة والمحتملةص، وبالتالي معرفة عناالتنافسیة مصادر المیزة

  . 5"هذا النموذج عبارة عن سلسلة من الأنشطة الأساسیة تضیف قیمة إلى منتجاتها وخدماتها  من منظور

                                                           
  . 42 :، صذكرهداودي الطیب، مرجع سبق  -1
أطروحة دكتوراه في ،)2000 – 1990( ن العربي للفترة طإسقاط على الو : قتصادیةالتسویق الإستراتیجي وأهمیته في مسایرة العولمة الانوري منیر،  -2

  . 97، 96: ، ص ص/2005 2004قتصادیة وعلوم التسییر، قسم علوم التسییر، تخصص تسییر، جامعة الجزائر، قتصادیة، كلیة العلوم الاالعلوم الا
حالة : إطار الإستراتیجیة التنافسیةلومات القاعدیة لبناء قرارات الإنتاج التي تسمح بالأسبقیة التنافسیة في عخصائص المعبد االله حمود على سراج،  -3

  . 215: ، ص2005/2004، أطروحة دكتوراه، تخصص تسییر، جامعة الجزائر، القطاع الصناعي الیمني الخاص
ستدامة، عتمادها لإستراتیجیة الاافي  HPستدامة والمیزة التنافسیة المستدامة محاكاة لشركة الإطار المفاهیمي للاثامر البكري، خالد بني حمدان،  -4

  .  06 :، ص2013، 09جتماعیة والإنسانیة، العدد الأكادیمیة للدراسات الا
المنافسة والإستراتیجیات : الملتقى الدولي الرابع حولمدخل حلقة القیمة لبورتر، : طرق بناء المزایا التنافسیة المستدامةعبد االله بلوناس، بوزیدي لمجد،  -5

  . 12 :ص، 2010نوفمبر  08/09الشلف،  ،جامعة حسیبة بن بو عليالتنافسیة للمؤسسات الصناعیة خارج قطاع المحروقات في الدول العربیة،  
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مخرجات ذات  مجموعة من الأنشطة التي تحول المدخلات إلى :"ویمكن القول بأن سلسلة القیمة هي

، " ن من الأنشطة الأساسیة والأنشطة الداعمة، وعملیة تحویل المدخلات إلى مخرجات تتكو قیمة بالنسبة للزبون

 :1والشكل التالي یوضح هذه الأنشطة 

  سلسلة القیمة): II.07(شكل رقم 

  

  

  

  

  

، مجلة العلوم استعمال تحلیل سلسلة قیمة المعلومات في تحدید الخاصیة الأهم في المعلومات المحاسبیةلبنى زید إبراهیم، أشواق طالب كاظم، : المصدر

  . 492: ، ص2014، 80، العدد 20الاقتصادیة والإداریة، المجلد 

من خلال الشكل نرى أنه بعد بناء سلسلة القیم والتي تمثل جزء من نظام قیم واسع یضم سلسلة قیم 

ومنه نستخلص  ،الموردین والزبائن والموزعین تقوم المنظمة بتقییم هذه النشاطات بدلالة سلسلة قیم المنافسین

مجموع التكالیف المرتبطة بممارسة الإجمالیة على أساس السوق و قیمة الهامش الذي یمثل الفرق بین ال

  . النشاطات، وبناءا على هذا التقییم تتمكن المنظمة من وضع إستراتیجیاتها المستقبلیة

فإن فعالیتها  ،ویمكن القول أنه إذا كانت هذه الأدوات والمناهج تهدف إلى التشخیص الحقیقي للمنظمة

، فسلسلة القیم التي قوة المنظمةوقدرتها على التفسیر الواقعي والدقیق لأسباب ضعف و  مرتبطة بقابلیتها للتطبیق

درة المعلومات وتتطلب وقتا تبدو مهمة من الناحیة التحلیلیة یكون إنجازها صعبا جدا وذلك بسبب التعقید ون

الإستراتیجیة بتكییف هذه الأدوات والمناهج حسب مقتضیات المنظمة وكذلك بالنظر  ، من هنا ینصح خبراءكبیرا

                                                           
 مجلة كلیة بغداد للعلوم الاقتصادیة،  وسلسلة قیمة المنظمة،التكامل بین سلسلة قیمة الزبون زكریا مطلك الدوري، یعرب عدنان حسین السعیدي،  -1

  . 05 :، ص2006، 13العدد 

 ـــشـــــــــــــریـــــةتــــــــطــــــــویـــــر الــــــمــــــــــــــــــــــــوارد الــــب         

 التطــــــــــــــویــــــر التكنـــولـــــــــــوجي     

 التمـــــــــویـــــــــــــــــــــــــــــــــن      

  التسویق  الخدمـات             

 والبـیع
  الإعـداد

 الخارجي

  الإعـداد الإنتـاج

 الداخلـي

 الهامـــــــش

 

 الهامـــــــش

 النشاطات الأساسیـة

 القیمة المنتجة

 القیمة 

  نشاطات 

  فرعیة
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 كتسابإذن أصبح الرهان الإستراتیجي الأساسي متمثلا في الا. 1إلى طبیعتها والموارد المالیة والوقت اللازم لذلك

متلاك المرونة اطتها وبوالتحكم في الموارد والكفاءات التي تسمح للمنظمة بالتمیز عن منافسیها وتوسیع أنش

  . 2الكافیة للتكیف مع المتطلبات المتغیرة للبیئة

ة دراسة عدة مستویات في وقت وقد قدم لنا میز  MC Kinzeyلقد أقترح هذا النموذج من قبل  :7Sنموذج  - 2

  :، وهو یتمثل في الرسم البیاني التالي بالتركیز على واحد

  ؛... )ستخدام الأفضل للموارد في بیئة معینة كیفیة الا، الأهداف، خطة العمل(  الإستراتیجیة - 

  ؛... )، عدد المستویات الهرمیة التنظیم( الهیكل  - 

  ؛... )نتظام ا، القواعد المقررة والمتبعة بلعملیات، الإجراءاتا( النظم  - 

   ؛)العمل حسب التخصص ( الأفراد  - 

  ؛)ما هو ممیز مقارنة بالمنافسین ( المهارات  - 

 ؛... )السلوك الإداري، أسلوب القیادة ، تقني و ثقافي( الإدارة نمط  - 

  . 3)، الفلسفیة وحتى الروحیة المشتركة بین أعضاء المنظمة ة، المفاهیم الأخلاقیالمبادئ( القیم المشتركة   -

 7Sنموذج ): II.08(شكل رقم 

  

Source: Gerard Garibaldi, Analyse stratégique, Troisième édition, Groupe Eyrolles, Paris, France, 2000, P: 201. 

                                                           
  .98، 97 :، ص صذكره نوري منیر، مرجع سبق -1

2 - Ababacar,  M Bengue, Stratégie et gestion des ressources humaines, Revue française de gestion , N 132, Janvier - 
Février 2000, P: 96 . 
3- Gerard Garibaldi, Analyse stratégique, Troisième édition, Groupe Eyrolles, Paris, France, 2000, PP: 200, 201. 
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، التي تؤثر على الأداءیبین لنا النموذج السابق أن المنظمة عبارة عن مجموعة من الأنشطة المتداخلة و 

  .حیث أن المنظمة تكون في خطر إذا ركزت جهودها على متغیر واحد وأهملت المتغیرات الأخرى 

  ستراتیجیة التسویقیةتحدید الإ: نيالمبحث الثا

لى إمن أجل تصریف المنتجات  ستراتیجیاتإفي الواقع نجاح أو فشل المنظمة مرتبط بما تتبعه من 

ستراتیجیة التسویقیة الحجر لهذا تعتبر الإ ،بناء علاقات جیدة معهمالزبائن و  رغباتو  حاجاتالسوق لتلبیة 

  .هداف المرجوة لأل اهلأهمیتها البارزة في تحقیق وذلك الأساسي الذي یقوم علیه الهیكل التسویقي للمنظمة

  ستراتیجیةماهیة الإ: المطلب الأول

لى إلالها تهدف المنظمة من خ التي تعد خطة طویلة الأجلستراتیجیة و دارة التسویقیة بصیاغة الإتقوم الإ  

  .ستراتیجیةالخاصة بالإمن خلال هذا المطلب سوف یتم التعرف على جمیع المفاهیم ، و تحقیق الأهداف المسطرة

  وأهمیتها ستراتیجیةمفهوم الإ: الفرع الأول

، وهي منذ عدة قرون في المیدان العسكري La stratégieستراتیجیة ستخدم لفظ الإا :مفهوم الإستراتیجیة: أولا

وتعني فن قیادة ) ستراتجیوس( Strategoesكلمة مستمدة من العملیات العسكریة ومشتقة من الكلمة الیونانیة 

الموارد الحربیة بصورة معینة وتحریك الوحدات العسكریة ، كما تعني تكوین التشكیلات وتوزیع 1وتوجیه الجیش

  . 2مواجهة تحركات العدو أو الخروج من مأزق الحصار أو الانقضاض على العدو أو لتحسین الموقعل

لاقتصادیة، إذ تحاول أن تعمل مثل المنظمات العسكریة وكذلك الحال في مجال المنظمات أو الوحدات ا

، وفي هذا الصدد سوف تظهر بعض المفاهیم 3في استخدام نقاط قوتها وفي استغلال نقاط ضعف المنافسین

  . ستراتیجیةالإ

لك التي ت، فالقرارات هي هاتحدید الأهداف طویلة الأجل وتخصیص الموارد لتحقیق:" بأنها Chandlerیعرفها  -

  .4"القرارات الخاصة بالنمو والتوسع : فاعلیتها في المدى الطویل مثلتخص مستقبل المنظمة و 

                                                           
  . 12 :، ص2001، دیوان المطبوعات الجامعیة، الجزائر، ستراتیجيدارة والتخطیط الإالإناصر دادي عدون،  -1
  . 02: ، ص2000، الدار الجامعیة، الإسكندریة، مصر، مفاهیم وحالات تطبیقیة: الإستراتیجیةالإدارة سماعیل محمد السید، إ -2
: استخدام سلسلة القیمة كأحد الاستراتیجیات الحدیثة لإدارة التكلفة بهدف التخفیضصالح ابراهیم یونس الشعباني، هشام عمر حمودي عبد الحدیدي،  -3

  . 69: ، ص2010، 97 العدد، 32تنمیة الرافدین، المجلد بالتطبیق على الشركة العامة لصناعة الأدویة والمستلزمات الطبیة نینوى، 
  . 26 :، ص1997بعة الثالثة، مكتبة عین شمس، القاهرة، مصر، ، الطستراتیجیة في قطاع الخدماتدارة الإالإسعد غالب یاسین،  -4
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 ،تمثل عملیة تنمیة وصیانة العلاقة بین المنظمة والبیئة التي تعمل فیها:" على أنها  Philip kotlerویعرفها  -

الأنشطة  الأعمال لكل العملیات أوستراتیجیات وخطط تنمویة لمحفظة إ من خلال تنمیة وتحدید غایات وأهداف و 

  . 1"التي تمارسها هذه المنظمة 

عتماد مسارات عمل اتحدید الأهداف والغایات طویلة الأجل للمشاریع الأساسیة و " :كما تعرف أیضا على أنها - 

  . 2"وتخصیص الموارد الضروریة لتنفیذ تلك الأهداف 

ویأخذ في الحسبان نقاط القوة أسلوب التحرك الرسمي لمواجهة التهدیدات أو الفرص البیئیة " :تعرف بأنهاو  - 

  . 3"یتماشى مع سیاساته  بماوالضعف الداخلیة للمشروع ویسعى لتحقیق أهداف المشروع 

طار لتحلیل الموارد والقدرات لتطویر وتغییر شروط المنافسة إستراتیجیة توفر مكن القول بأن الإذا یإ

ستراتیجیة یكمن في القدرة على التكیف بین المنظمة والبیئة الإجاح نسر و ، 4لصالح المنظمة وتحسین أدائها

ستراتیجیة هي في الحقیقة تدور حول كیفیة التفكیر بوضوح والتصرف الإ فإن، لهذا 5ستمرار بشكل فاعل فیهاوالا

ویتفق معظم ، 6ستفادة من الفرص الحالیة والمستقبلیةا، بحیث تتمكن من تحقیق أقصى مقصودبشكل واع و 

  :یمكن أن تكونستراتیجیة منظمات الأعمال إالباحثین على أن 

 ؛7أنها یمكن أن تكون عملا مخططا واعي ومقصود للتعامل مع المتغیرات البیئیة أي: Planخطة : أولا

 ؛8وهنا یراد بها خداع الخصم أو المنافس باستخدام بعض المناورات لتغلیطه :Ployمناورة : ثانیا

                                                           
  . 64: ، ص2002سكندریة، مصر، شر، الإن، دار الحامد الجدیدة للدارة الأزماتإ ستراتیجیة و دارة الإالإعبد السلام أبو قحف،  -1

2  - Mohammed I .Eraqui, Strategic marketing planning and tourism business sector in Egypt, Journal of association 
of arab universities for tourism and hospitality, Jaouth, Vol 01, N 01, P: 04. 

  . 11: ، ص2006الإسكندریة، مصر، عیة، الدار الجام، الطبعة الأولى، التخطیط التنفیذي في خدمة الأھداف الإستراتیجیةأحمد ماھر،  - 3
4  - Philip Lorino, Jean Tarondeau, De la stratégie aux processus stratégiques, Revue française de gestion  , N 160, 
2006, P: 317 .  

ستكشافیة في شركات ا ستراتیجي لمنظمات الأعمال دراسةرأس المال المعرفي وأثره في أسباب النجاح الإمحمد عزات الحلالمة، سامي فیاض العزاوي،  -5

  . 21 :، ص2009، 19قتصادیة الجامعة، العدد ، مجلة كلیة بغداد للعلوم الاتصالات الأردنیةالا 
  . 14 :، ص2008، الطبعة الأولى، مجموعة النیل العربیة، القاهرة، مصر، ستراتیجيالمرشد العملي في التخطیط الإنیفیل لیك، ترجمة هدى فؤاد،  -6
، 02، العدد 07مجلة الواحات للبحوث والدراسات، المجلد أثر إستراتیجیة التنویع على أداء المؤسسة الاقتصادیة، غالم عبد االله، تیمجغدین عمر،  -7

  . 64: ، ص2014
بسكرة،  ،العلوم الإنسانیة، جامعة محمد خیضرمجلة تعزیز تنافسیة المؤسسة من خلال تحقیق النجاح الاستراتیجي، الطیب داودي، مراد محبوب،  -8

  . 50: ، ص2007، نوفمبر 12العدد 
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، عنها لى تعریف یشمل السلوك الناتجإوتبقى الحاجة  ستراتیجیة كخطة غیر كافیةالإ :Pattern نمط: ثالثا

المرتبط بالسلوك ، هذا النمط یركز على النشاط جیة نمط في تیار معین من الأعمالستراتیوهكذا تصبح الإ

  ؛ویساعد في تحقیق تماسك سلوك المنظمة مقصودا أو غیر مقصود

ستراتیجیة بمثابة القوة أو الرابطة ، وعلیه تصبح الإلتحدید موقع المنظمة في البیئة :Positionموقف : رابعا

ل لالیه من خإختیاره مسبقا والطموح استراتیجي یمكن ن مركز المنظمة الإإف إذا، بیئتهاالوسیطة بین المنظمة و 

 ؛یجاده من خلال نمط معین من السلوكإ و  ویمكن بلوغه خطة معینة

لى إ –كموقف  –ستراتیجیة ي ینظر فیه المفهوم السابق للإذفي الوقت ال :Perspectiveمنظور : خامسا

لى داخل إینظر  -منظور –ن المفهوم الحالي إ، فالخارجیة سعیا وراء تحدید موقع المنظمة في البیئة الخارج

ستراتیجیة خر الإآ، بكلام دراك البیئةذ أن مضمونها لا یشمل مركز مختار وحسب بل طریقة راسخة لإإالمنظمة 

جمعي سعیا وراء ذا ما عرفت المنظمة كنشاط إ، فالسلوك في سیاق جماعيثیر أسئلة حول الهدف و یكمنظور 

ستراتیجیة تثیر مسألة كیف ینشر الأهداف من خلال مجموعة من الأفراد لكي تصبح ن الإإ، فالرسالة المشتركة

 . 1أن تصبح متأصلة في المجموعة، وكیف لأنماط السلوك قیمموزعة كقواعد و 

ستراتیجیة یمكن تطبیقها في أي الذكر هو أن الإ نفةأالمهم وبغض النظر عن التعریفات  يءكما وأن الش

وذلك في ظل مفهوم  ،التنظیمیة مع قبولنا بمبدأ التباین المعقول القائم بین منظمات الأعمالعمل من الأعمال 

  :دارة المنظمة للأغراض التالیةإلا خطة تعتمدها وتطبقها إهي  ستراتیجیة ماأن الإ

 ؛بها ةخاصالتحقیق أهداف وغایات طویلة الأمد  - 

 ؛ستراتیجیةلى الإإبناء المحددات والضوابط والسیاسات التي توضح الطریق  - 

عتقادا منها بأنها تسهم في اصیاغة مجموعة من الخطط والأهداف قصیرة الأمد التي تتبناها المنظمة  - 

 . 2تحقیق الأبعد

فتبني إستراتیجیة سدیدة یعطي للمنظمة میزة تنافسیة تستطیع بموجبها أن تتنافس وتحقق التفوق وهذا یزید 

  . 3من قیمتها

                                                           
الشركات الصناعیة  ختیاریة في عینة منادراسة  :ستراتیجي لمنظمات الأعمالستراتیجیة وأثرها في تحدید الموقف الإالمواءمة الإعبد الستار الصیاح،  -1

  . 101، 100 :، ص ص2009، 22قتصادیة الجامعة، العدد ، مجلة كلیة بغداد للعلوم الاالأردنیة
  . 15 :، ص2009سكندریة، مصر، ، المكتب الجامعي الحدیث، الإستراتیجيالتسویق الإمحمد الصیرفي،  -2
  . 70: ، صمرجع سبق ذكرهصالح إبراهیم یونس الشعباني،  -3
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  :ستراتیجیة في العناصر التالیةتكمن أهمیة الإ :ستراتیجیةأهمیة الإ: ثانیا

   ؛تجاهات وأهداف المنظمة لفترة زمنیة طویلة نسبیاانجاز ممكن وذلك من خلال معرفة إتحقیق أفضل  - 1

   ؛ستراتیجیة أهداف وتوجهات واضحة للمستقبلتعطي الخطة الإ - 2

دخال منتجات إ، كحداث تغیرات مهمة في المنظمةإلى إالتعرف على العوامل الداخلیة والخارجیة المؤدیة  - 3

   ؛جدیدة أو التوسع في الأسواق أو البحث عن أسواق جدیدة

على تخاذ القرارات وتساعد المدراء اتجاهات الصحیحة في ستراتیجیة متخذي القرار على معرفة الاتساعد الإ - 4

   ؛فحص المشكلات الرئیسیة

   ؛تجاهات المنظمةاتنظم تدخل القرارات المالیة والتسویقیة المهمة المتعلقة ب - 5

والتكامل والتفاعل مع كافة  أو التنسیق  الكفءتصال ستراتیجیة متخذي القرار من تحقیق الاتمكن الخطة الإ - 6

   ؛الفعالیات للمنظمة

  . 1ةؤ الكفداریة الأعمال الإستراتیجي الناجح هو بحد ذاته من لى أن التخطیط الإإضافة إ - 7

  وأبعادها ستراتیجیةمستویات الإ: نيالفرع الثا

الخدمات التي ستراتیجیة حسب طبیعة المنتجات و ختلفت مستویات الإاتعددت و  :ستراتیجیةمستویات الإ: أولا

بینها ظهرت ثلاث مستویات لابد للتنسیق  ، ومع بروز منظمات متعددة المنتجات والخدماتتقدمها المنظمة

  :هيو  لنجاح المنظمة

ت من أجله المنظمة ومحیطها ألغرض یتعلق بالغرض الذي أنش تعمل: ستراتیجیة على مستوى المنظمةالإ - 1

ضافة القیمة إبشكل عام وتمثل الطریقة التي تقوم من خلالها ب) الحدود الخارجیة ( والحدود التي ترسمها لنفسها 

ص تحدید تخاذ قرارات بخصو امن بینها ستراتیجیة على عدة عوامل ، كما تشمل هذه الإ2لمختلف الأنشطة

                                                           
  . 20،21 :، ص ص2007دار الحامد للنشر والتوزیع، عمان، الأردن، مدخل كمي تحلیلي، : ستراتیجیة التسویقإمحمود جاسم محمد الصمیدعي،  -1

2- Gerry Johson et autres, Stratégique,7éme édition, Person éducation, France, 2005,  P: 12 . 
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لى إ تدفق الموارد المالیة والموارد الأخرى من و و ، نوعیة النشاطات التي تمارسها المهمة الأساسیة للمنظمة

 ؛1ستثمارزیادة معدل العائد على الا تؤدي إلىوالطرق التي أقسامها 

ستراتیجیة داف الإى تنظیم وتفعیل الوظائف بما یخدم الأهلتعمل ع :ستراتیجیة على المستوى الوظیفيلإا - 2

ستراتیجیة نتاج أو الإستراتیجیة الإإ و ستراتیجیة التموین إ فإن ، وفي مقدمتها المیزة التنافسیة وهكذاالكبرى للمنظمة

 :تهتم بمجالات منها هيو ، 2التسویقیة لیست كلها سوى مداخل وظیفیة لتحقیق ذلك

 ؛الفعال للمتخصصین داخل المنظمةستخدام الا - 

 ؛الوحدات بینخلق درجة من التكامل  - 

 . 3طار العام لوحدة الأعمالستراتیجیة مع الإالتأكد من توافق الإ - 

وحدة الأعمال  glueckوكلوك  Jaurchیعرف جورج : راتیجیة على مستوى وحدات الأعمالستالإ - 3

طقة جغرافیة معینة من سلعة أو خدمة في سوق محددة أو مننتاج إببأنها تلك الوحدة التي تقوم :" ستراتیجیةالإ

ستراتیجیة على مستوى ، تركز البدائل الإ4"تخاذ القرارات وفقا لتوجهات المنظمة وأهدافهاالها سلطة  المستهلكین

زة ، بهدف تحقیق أقصى میعینة أو في قطاع معین في الأسواقوحدة الأعمال على كیفیة المنافسة في صناعة م

ذا المستوى في مجموعة ستراتیجیة على هختیار الإا، وتتمثل أهم مصادر أعلى ربحیة ممكنةتنافسیة و 

 .5لخا...یة تلبیتها ، حاجاتهم وكیفالمستهلكین

 

 

 

 

                                                           
 عة معهدبقتصادیة عربیة، مطابحوث دراسة تحلیلیة في مصانع الأدویة الفلسطینیة، : ستراتیجي والمیزة التنافسیةالعلاقة بین الخیار الإنیاب جرار،  -1

 . 93 :ص ،2004 ،/ 23 22التخطیط القومي، العدد 
  . 259 :، ص2007، ماي 11نسانیة، جامعة محمد خیضر، بسكرة، العدد مجلة العلوم الإستراتیجي، دارة الإالمیزة التنافسیة ونموذج الإأحمد بلالي،  -2
  . 44 :، ص2011مارات العربیة المتحدة، دار الكتاب الجامعي، العین، الإعلان، ستراتیجیات التسویق وفن الإإایناس رأفت مأمون شومان،  -3

4- Duhamel Hémi, Stratégie et direction de l’entreprise, CLET centre de librairie et d’éditions techniques  , Paris, 
France, 1986, P: 96 .  

المنافسة والإستراتیجیات التنافسیة : الملتقى الدولي الرابع حولستراتیجیة التنافسیة، ستراتیجي وصیاغة الإالتسییر الإعامر عامر أحمد، جمیلة أحسین،  -5

  . 05 :ص، 2010نوفمبر  08/09الشلف،  ،جامعة حسیبة بن بو عليللمؤسسات الصناعیة خارج قطاع المحروقات في الدول العربیة، 
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  ستراتیجیةأبعاد الإ: ثانیا

  ستراتیجیةأبعاد الإ ):II.09(شكل رقم 

 المجال                                            

  المدى الزمني                                           العملیات                 

  الطرق                                           الفلسفة الفكریة                   

  الجهات المسئولة                                            المحتوى        

  التنفیذ                                          

للنشر والتوزیع، عمان،  دار الیازوري العلمیة، منهج معاصر: ستراتیجيراتیجیة والتخطیط الإستالإ، دریسإخالد محمد بني حمدان، وائل محمد : المصدر 

  . 170 :، ص2009، الأردن

   ؛الأسواق والبیئات التي تعمل فیها المنظمةختیار او  التكنولوجیاو  المواردو  بمعنى الأنشطة: Scope المجال - 1

جراءات كل والإانشاء الهیإ في العمل و وتعني تحدید درجة المركزیة واللامركزیة : Processالعملیات  - 2

  ؛العملودینامیكیة 

ستقرائي والریادیة ستنباطي والاوالأسالیب والوسائل المتضمنة أسالیب التحلیل الا Méthodsالطرق  - 3

  ؛والتفكیر النظامي والمنهجي

ذا كانت إما  في المسئولةت تحدد الجها يوه: Onnershipستراتیجیة عن وضع الإ المسئولةالجهات  - 4

  ؛العاملین في المنظمةدارة العلیا أو جمیع جهات متخصصة أو الإ

  ؛ستراتیجیةیوضح المدى الذي تعطیه الإ يوالذ: Time frameالمدى الزمني  - 5

، وهل ات مضمون شمولي أم تقاریر متنوعةبمعنى هل توجد خطة ذ: Philosophyالفلسفة الفكریة  - 6

  ؛طار فكري لدى المدیرین أم في ضوء نموذج محددإتجري ضمن 

أو التركیز على حقل تنویع الستراتیجیة إطار إستراتیجیة قد یقع في محتوى الإن إ: Contentالمحتوى  - 7

  ؛نمو بطرق متعددة أو مختارةالالنشاط أو 

 أبعاد الإستراتیجیة
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ستحواذ أم التطویر ستراتیجیة والخیارات الواردة فیها من خلال الاهل تنفذ الإ: Implementationالتنفیذ  - 8

  . 1ثنین معاالداخلي أم الا

، ومدى نجاحها عملیة مستمرة ذات مراحل متناسقة ستراتیجیةن الإإ: ستراتیجیةالقیام بالإ مراحل: ثالثالفرع ال

  :وفعالیتها مرتبط بمدى نجاح وفعالیة كل مرحلة 

ستراتیجیة، فبالرغم من أن الأداة الجوهریة والمكون الأساسي للإهو ستراتیجي یث التحلیل الإتحلیل البیئة ح :أولا

 التخطیطو التحلیل (ستراتیجي ینطوي على العدید من الأنشطة القیام بها وهو التسییر الإستراتیجیة وعملیة الإ

ضبط متغیرات عن دراسة و  ولئالمس، فهو ستراتیجي یبقى أهم هذه الأنشطةلا أن التحلیل الإإ) التنفیذ والرقابةو 

القوة الداخلیة  جیة وعناصرلى الموائمة أو التوفیق بین الفرص الخار إحیث یسعى للوصول  ،البیئة التسویقیة

 ؛2بالمنظمة وذلك في ظل التهدیدات الخارجیة وعناصر الضعف الداخلیة

 ؛في بیئتها الداخلیةوالتكنولوجیة  ،المادیة، المالیة، داریةقدراتها الإ، مكانیات المنظمةإتحدید  :ثانیا

دارة العلیا في المنظمة لا تشكل عقبة أمام المعاینة والتأكد من أن الحاجات والطموحات المختلفة لفریق الإ :ثالثا

 ؛عمل المنظمة

 .3تجاه المجتمع الذي تمارس فیه أعمالهااجتماعیة تستنفذ المنظمة من خلالها مستویاتها الا طریقةتحدید  :رابعا

  ستراتیجیة التسویقیةماهیة الإ: ي نالمطلب الثا

، لهذا تعمل جل جراءات عملیة تمكنها من ذلكإعلیها أن تتخذ أي منظمة تسعى للوصول لتحقیق أهدافها    

تصال بالمحیط عن الا ولةئالمسعتبارها وظیفة التسویق استراتیجیة لوظائفها بهذه المنظمات بتطبیق مفاهیم الإ

 .داریة ككل ستراتیجیة التسویقیة جوهر ومحور العملیة الإوكذلك كون الإ ،الخارجي

  

                                                           
، دار الیازوري العلمیة للنشر والتوزیع، عمان، الأردن، معاصرمنهج : ستراتیجيستراتیجیة والتخطیط الإالإدریس، إخالد محمد بني حمدان، وائل محمد  -1

  . 170، 169 :، ص ص2009
المنافسة : الملتقى الدولي الرابع حولستراتیجیات التنافسیة في المؤسسات الصناعیة، صیاغة الإضر محمد العربي، بن سالم عامر، خبن ل -2

 ، 2010نوفمبر  08/09الشلف،  ،قطاع المحروقات في الدول العربیة، جامعة حسیبة بن بو عليوالإستراتیجیات التنافسیة للمؤسسات الصناعیة خارج 

 . 03، 02 :ص ص
الطبعة الأولى، دار المیسرة للنشر والتوزیع والطباعة، عمان، الأردن، دارة جدیدة في عالم متغیر، إ: ستراتیجیةدارة الإالإد العزیز صالح بن حیتور، بع -3

  . 70 :، ص2004
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 التسویقیةستراتیجیة مفهوم الإ: الفرع الأول

حدود المنظمة والتي یمكنه التحكم فیها یعمل مدیر التسویق في ظل مجموعة من المتغیرات بعضها داخل 

ومن ثم علیه أن یتكیف معها ویأخذها في الحسبان عند ، یمكنه السیطرة علیه خر لاوالبعض الآ بدرجة كبیرة 

حیث تعد هذه الأخیرة الأداة الفاعلة في مواجهة تحدیات بیئة ، 1ستراتیجیة التسویقیة للقطاعات المختلفةوضع الإ

قیق المیزة التنافسیة حستراتیجیة الكلیة في تسهامها ضمن الإإ لى جانب تفعیلها للفرص البیئیة المتاحة و إالأعمال 

  : ستراتیجیة التسویقیة كما یليوعرفت الإ، 2للمنظمة

لى الأهداف التسویقیة على الأمد الطویل إالطریقة التي من خلالها یتم الوصول :" بأنها Thompsonعرفها  - 

  . 3"والقصیر 

تحدد أجزاء السوق التي یمكن خدمتها بشكل فعال بدلا من التنافس في كل المنظمة :" هابأن Kotlerوعرفها  - 

للمؤسسة والمخاطرة المتوقعة وتطویر البرامج ، وتعنى إستراتیجیة التسویق بجاذبیة السوق والمیزة التنافسیة مكان

   . 4" التسویقیة تبعا لذلك

زیج التسویقي كلا موجهة مللستخدام الأمثل لتراكیب مختلفة الرؤیة التي تعكس الا:" عرفها بأنها Procterو - 

 . 5"نحو السوق 

وفق ما تتطلبه الأسواق التخصیص الدقیق لموارد المزیج التسویقي في المنظمة على :" وتعرف على أنها - 

 . 6"المستهدفة 

 

  

                                                           
  .186 :، ص2005سكندریة، مصر، منشأة المعارف، الإ، الانترنتدارة التسویق في بیئة العولمة و إه أحمد، طمحمد فرید الصحن، طارق  -1
 طنیة،ستراتیجیة التسویق الالكتروني في نشاط التأمین في العراق دراسة تطبیقیة في شركة التأمین الو إأثر سالم محمد عبود، فایزة عبد الكریم محمد ،  -2

  . 221 : ، ص2011، 27قتصادیة الجامعة، العدد مجلة كلیة بغداد للعلوم الا
  .119 :، ص2010دار الحامد للنشر والتوزیع، عمان، الأردن، مدخل كمي وتحلیلي ، : ستراتیجیات التسویقإمحمود جاسم الصمیدعي،  -3
دراسة حالة مؤسسة الإسمنت ومشتقاته : دور تكییف الإستراتیجیات التسویقیة في دعم المیزة التنافسیة للمؤسسات الاقتصادیةبن الطیب إبراهیم،  -4

  . 29: ، ص 2015، جانفي  13الاجتماعیة والإنسانیة، العدد  الأكادیمیة للدراسات، « ECDE »بالشلف 
  .109 :، ص2009دار صفاء للنشر والتوزیع، عمان، الأردن، ، الطبعة الأولىستخبارات التسویقیة، نظم الاخرون، آعلاء فرحان طالب و  -5
دراسة تحلیلیة في مجموعة مختارة من الشركات : الإستراتیجیات التسویقیة في دعم أبعاد المیزة التنافسیة دورقیس عبد الهادي صالح، محمد باني،  -6

  . 83: ، السنة التاسعة، ص29الغري للعلوم الاقتصادیة والإداریة، العدد الصناعیة في محافظة النجف الأشرف، 
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، المنظمة في السوق لصالح المنظمة سقاط وتوجیه حركات وعملیاتإعلم وفن :" كما یمكن القول بأنها - 

  .1"دارة الموارد الخاصة للمنظمة إوتتطلب عملیة التكتیك الذي یعتمد على علم وفن 

تیجیة وهي غالبا ما تتناول ستراتتحقق الأهداف الإنها تمثل تلك العملیات التي من خلالها إفوكذلك 

  : التسویق الأربعة وهي  عناصر

  ؛التغلیف وغیرهاو  ضافةالإو التنویع و لغاء للمنتج المتعلقة بالإ العامة السیاسة: المنتج: أولا

  ؛تباعها لمجموعات المنتج وفي أقسام السوق المختلفةإسیاسات التسعیر التي یجب : السعر: ثانیا

  ؛ما یتعلق بقنوات التوزیع وخدمات الزبائن ت العامة فيساالسیا: التوزیع: ثالثا

رجال البیع ترویج و علان الإ: زبائن تحت المسمیات المعروفة مثلتصال العامة مع السیاسات الا: الترویج: رابعا

  . 2لخا...المعارض و  العلاقات العامةو المبیعات و 

ختیار السوق المستهدف وتطویر المزیج التسویقي استراتیجیة التسویقیة تتضمن یمكن القول بأن الإلهذا 

 . 3حتیاجات هذا السوقاالذي یشبع 

ستراتیجیة الناجحة هي ذات الفعالیة في تحقیق الأهداف وهذا یكون على المدى الطویل، كما لابد أن والإ

  . 4نامیكیة التي تمیز بیئة المنظمةمثل للموارد، ومع خاصیة الدیتكون ذات كفاءة في الاستخدام الأ

) C3(ستراتیجیات الثلاثة من خلال التكامل مع الإ لاإیمكن أن تتم  ستراتیجیة التسویقیة لاوصیاغة الإ

 یجابي والتفوقستراتیجیة التسویق تشكل التعظیم الإإ، وأن یطة المؤثرة على النشاط التسویقيوتحلیل البیئة المح

  .5أفضل لحاجات الزبائنین في تلبیة على المنافس

  :يستراتیجیة التسویق ثلاث قرارات هإیتطلب تشكیل  ستراتیجیةالإ) C3(عتمادا على نقاط او 

                                                           
، 2006، 13العدد ادیة الجامعة، قتصة كلیة بغداد للعلوم الالمجویق لمنظمات الأعمال، ستراتیجیات التسإالمنافسة وأثرها على سمیرة علي الزبیدي،  -1

  . 69 :ص
 المالیة، المركزقتصادیة و مجلة الدراسات الاستراتیجیات المزیج التسویقي لتحقیق الجودة والتمیز في الخدمات المصرفیة، إدور فوزي محریف،  -2

  . 92، 91:، ص ص2008، جانفي 01الجامعي بالوادي، العدد 
  . 15: ، ص2004 / 2003الدار الجامعیة، الإبراهیمیة، مصر، التسویق، إسماعیل السید، نبیلة عباس،  -3
دراسة تحلیلیة في مجموعة مختارة من : دور الاستراتیجیات التسویقیة في دعم أبعاد المیزة التنافسیةقیس عبد الهادي صالح، یاسمه محمد باني،  -4

  . 89: ، السنة التاسعة، ص29مجلة الغري للعلوم الاقتصادیة والإداریة، العدد الشركات الصناعیة في محافظة النجف الأشرف، 
، 2011الطبعة الأولى، دار المیسرة للنشر والتوزیع والطباعة، عمان، الأردن، التسویق الإستراتیجي، محمود جاسم الصمیدعي، ردینة عثمان یوسف،  -5

  . 37: ص
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 ؛أي تحدید السوق:  مكان التنافس 

  مثل تقدیم منتج جدید لتلبیة حاجة الزبون أو تكوین تصور جدید ( أي وسیلة التنافس : كیفیة التنافس

 ؛للمنتج

  1لى السوقإأي توقیت الدخول : وقت التنافس .  

وهي كافة ، ویقستراتیجیة التسویقیة هي عملیة تتضمن التخطیط للتسومن خلال ما سبق یتضح أن الإ

لى العوامل البیئیة المحیطة بالمنظمة وكذلك إلى الأهداف المرجوة بالنظر إلوصول لجراءات التي تهدف الإ

ستراتیجي لى بعض التعاریف الخاصة بالتخطیط الإإومن هنا یتم التطرق  ،الموارد المادیة والبشریة المتاحة

 .للتسویق 

بشكل مقبول لكل من طرفي لى تحقیق الأهداف الموضوعة إأسلوب علمي متكامل یرمي " :حیث یعرف بأنه - 

حقوق حتكار وتصون ومن خلال وضع تشریعات تمنع الا ،المنتج من جهة والمستهلك من جهة ثانیة المعادلة

  . 2"المستهلك 

لى تحقیقها إدارة المنظمة إداري المرتبط بعملیة تحدید الأهداف الرئیسیة التي تسعى النشاط الإ" :بأنه یعرفو  - 

داف بأحسن الوسائل وأقل لى تلك الأهإوتحدید أسالیب التصرف البدیلة التي یمكن بواسطتها الوصول 

 .3"التكالیف

منطقي منظم تشتمل على مجموعة من الخطوات المنهجیة المتتابعة بدءا من عملیة تفكیر " :كما یعرف بأنه - 

ا من تغیرات متحدید رسالة المنظمة وأهدافها مرورا بتحلیل البیئة الداخلیة والبیئة الخارجیة وما قد یطرأ علیه

ستراتیجي التحلیل الإستراتیجیات مناسبة لتحقیق الأهداف المخططة في ضوء نتائج إبتطویر  انتهاءا، و مستقبلیة

  . 4" مع التغیرات البیئیة المتسارعة وعناصرهاللبیئة مع مراعاة جانب المرونة تماشیا 

                                                           
 ،2012دار المناهج للنشر والتوزیع، عمان، الأردن، الشامل والمتكامل، : أساسیات التسویقمحمود جاسم الصمیدعي، ردینة عثمان یوسف،  -1

  . 379: ص 
، 2013، 34العدد قتصادیة الجامعة، مجلة كلیة بغداد للعلوم الادور نظم المعلومات التسویقیة في التخطیط الاستراتیجي للتسویق، سناء حسن حلو،  -2

  . 166 :ص
، )متكامل  - نموذج ریادي ( إدارة التغییر ودورها في تعزیز عملیة التخطیط التسویقي الإستراتیجي في القطاع الصناعي الأردني علي فلاح الزعبي،  -3

  . 83: ، ص2009، دیسمبر 06أبحاث اقتصادیة وإداریة، العدد 
 ،قتصادیة وعلوم التسییرمجلة العلوم الاغیرة والمتوسطة، طار النظري والواقع التطبیقي في المؤسسات الصالإ: ستراتیجيالتخطیط الإرة، یعمر بن سد -4

  . 234 :، ص2013، 13العدد 
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تخاذ ایمكن  ، لذلك لاستمرارابل تعمل في بیئة دینامیكیة ومتغیرة ب عمل في الفراغن المنظمات لا تإ

ستراتیجي للتسویق من المنظمة لعملیة التخطیط الإدارة إن تبني إ، وعلیه فرات سلیمة بمعزل عن هذه التغیراتقرا

ستراتیجي للتسویق یعد أداة ن التخطیط الإإ، من هنا فطقیة للمشاكل التي تواجه المنظمةیجاد حلول منإشأنه 

ستمرار والنمو، فضلا عن لى البقاء والاإتستطیع المنظمة بواسطتها التكیف مع التغیرات البیئیة السریعة وصولا 

  . 1ستغلال مواردها المختلفة بكفاءة عالیةارة المنظمة على زیادة قد

لرئیسیة للمنظمة في تحدید التوجهات ا :"ستراتیجي على أنهبناءا على ما سبق یمكن تعریف التخطیط الإ

، وذلك من خلال الوضعیة التنافسیةركز على نمو السوق و ی، وهو متغیرات محیطها ةمع مراعا المدى البعید

  . 2" والخارجي والتخصیص الجید للموارد المتاحة يالتوازن الداخلتحقیق 

 ستراتیجیة التسویقیةمحددات الإ: الفرع الثاني

، والمدیر الفعال تقع قوى المحركة لإستراتیجیة المنظمةوهي في موقع ال تعد الرؤیة هي قلب القیادة :الرؤیا: أولا

، وإن الأهداف الإستراتیجیة تقوم بتحدید 3لطاقات المنظمةقادرة على التحرك الفعال علیه مهمة صیاغة رؤیة 

   . 4رؤیتهاالتغیرات المطلوبة لتحریك المنظمة نحو 

هة نحو التمیز جمؤثرة عاطفیا تركز على الطموحات المت) واقعیة ( ذهنیة وهي صورة تخیلیة الرؤیة و 

نجاز والتحول المنشود المستوى المرغوب للإ، ولذلك یعتمد غالبا عبارات مثیرة عند التغیر عن بداعوالتفوق والإ

  . 5في المستقبل

، ةیستراتیجرشادیا للإإدارة التحفیز والقیادة والتي تمثل خطا وسائل فعالة لإكذلك یمكن القول بأنها و 

العمل ستخدام الموارد الداخلیة وخلق خطة للفكر و اویعمل هذا على تحسین وتوفیر التصحیح الذاتي في 

  . 6وتتمتع بالمصداقیة والتماسك كیلها حیث تعمل على توفیر الحافزویكمن سر نجاح الرؤى في تش، التجاریین

                                                           
  . 68 :، ص2010، 98، العدد 32مجلد ال تنمیة الرافدین،ستراتیجي للتسویق، أثر المعرفة  في عملیات التخطیط الإخیري علي أوسو،  -1
  . 234 :، صذكره عمر بن سدیرة، مرجع سبق -2
، 2013، 112، العدد 35المجلد  تنمیة الرافدین،ستراتیجي، إمكانیة تعزیز إستراتیجیات الریادة من منظور العلاقة مع التوجه الإسعید عبد االله محمد،  -3

  . 266 :ص
 لأراء عینة من المدراء في شركةة دراسة استطلاعی: صیاغة الإستراتیجیة المستدامة للشركة في بناء المنظمات الذكیةیوسف حجیم الطائي وآخرون،  -4

  . 137: ص، ، السنة التاسعة26لعدد ، اداریةمجلة الغري للعلوم الاقتصادیة والإزین العراق للاتصالات، 
  . 190: ، ص2009دار وائل للنشر والتوزیع، عمان، الأردن، ، الطبعة الأولىالتخطیط الإستراتیجي، هوشیار معروف،  -5
الطبعة الأولى، كیف تحصل على أقصى قیمة بإتباع إستراتیجیة أعمال فعالة، : التخطیط الإستراتیجيروبرت جي ویتنام وآخرون، ترجمة نسمة یاسمي،  -6

  . 31: ، ص2011الأولى، مجموعة النیل العربیة، دم، 
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عبارة عن صیغة لفظیة مكتوبة أو ضمنیة تتكون من عدة " :تعرف رسالة المنظمة على أنها :الرسالة :ثانیا

نشاط المنظمة  ، ویحدد من خلال هذه الجملفرد بها المنظمة عن غیرهاجمل تعكس الخصائص التي تن

 . 1"والغرض الذي یبرر وجودها قصد تحقیق مطالب الأطراف ذات المصلحة 

الغرض الذي یمیز المنظمة عن غیرها من المنظمات المشابهة ویتحدد من خلاله مجال " :كما تعرف بأنها

 . 2"عملیات المنظمة من منظور المنتج أو السوق 

قتصاد في وكفاءة التنظیم أو الا ،الراهن وكیفیة تحقیقهوكذلك تقوم الرسالة بتشخیص سمات الواقع 

أو بتحقیق  الموضوع بمزایا تنافسیة للمنظمة ، سواء تعلقالبعید نحو الأفضلعملیة التغییر والتحرك على الأمد 

  . 3قتصادحداث تحولات هیكلیة جوهریة في هذا الاإقتصاد كلي معین أو بمعدلات متنامیة ومستقرة لا

ما هي درجة : ى التعامل في الأسواق الدولیة هولإن السؤال الرئیسي الذي یواجه المنظمة عندما تتجه إ و 

لتزام المنظمة ادرجة  دولي، ویقصد بدرجة التغلغل في السوق التي سوف تلتزم بها في هذه الأسواقالتغلغل ال

  :الرسالة للأسباب التالیةمیة وضع وترجع أه؛ 4یمانها بأهمیة هذه الأسواق بالنسبة لهاإ و 

شباع إلى إتعطي الرسالة تعریفا واضحا ومختصرا للغرض من وجود المنظمة ووظائفها والسوق الذي تسعى  - 1

  ؛حاجاته ورغباته

  ؛ستراتیجیات التي سوف تتبعهارسالة مجالات الأعمال التي تستخدمها المنظمة والإالتحدد  - 2

  ؛ها المنظمة مع المنظمات الأخرى العاملة في نفس المجالتحدد المجالات التي سوف تتنافس فی - 3

  .تجاهات التي تسعى لتحقیقها مستقبلا وماهیة أنماط النمو والا ،تحدد كیفیة تخصیص الموارد المختلفة - 4

  

  

                                                           
  . 131: ، ص2011، 11قتصادیة وعلوم التسییر، العدد مجلة العلوم الاقتصادیة، التفاعل بین الرسالة والبیئة في المؤسسة الاالسعید قاسمي،  -1
، أطروحة دكتوراه، كلیة العلوم المالیة والمصرفیة، قسم واقع التخطیط الإستراتیجي للموارد البشریة في القطاع العام في الأردنموفق محمد الضمور،  -2

  . 13: ، ص2008 إدارة الأعمال، الأكادیمیة العربیة للعلوم المالیة والمصرفیة، الأردن،
  . 190: ، صذكره هوشیار معروف، مرجع سبق -3
  . 64: صمرجع سبق ذكره، ، 1993مفاهیم وحالات تطبیقیة، : الإدارة الإستراتجیةإسماعیل محمد السید،  -4
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لأنه بمعرفة نوع النشاط الذي تمارسه المنظمة  ستراتیجیةاء الإذا تلعب دورا هاما في بنإفالرسالة 

یمكن للمنظمة أن یكون لها فكرا وبتحقیق حاجات الأفراد ذات المصلحة  مكانتها السوقیة بالوقوف علىو 

  . 1ستراتیجیةعتباره صانعا للإاستراتیجیا ناتجا عن الدور القیادي الذي یمارسه مدیرها بإ

القانونیة وأسباب شرعیتها یساعد تحدید أهداف المنظمة على تحدید نوع النشاط الذي تمارسه و  :الأهداف :ثالثا

 الخاصة بمستوى أداء الوحداتتخاذ القرار كما یوفر الأسس والمعاییر از ك، ویعمل على التنسیق بین مراوجودها

، لذلك لابد من أن تكون یجیاتستراته بواسطة تنفیذ الإقیمكن تحقی شيء، وتعتبر الأهداف أقصى الأفرادالتابعة و 

 .2نجازها إمرنة ویمكن و مترابطة و  الأهداف قابلة للقیاس

ن الأهداف تحدد إخر فآمعنى ب، و أو مقصد یتم حشد الموارد لتحقیقهلهذا یمكن القول بأن الهدف هو غایة 

  :نومن هنا یمكن التفرقة بین الأهداف والغایات حیث أ ،نجازه أو تحقیقهإما الذي یمكن 

لى واقع عملي وتتسم بالتحدید إهي النتائج المطلوب تحقیقها لترجمة مهام المنظمة ورسالتها : الأهداف - 

  ؛لى التفصیلإمكانیة القیاس والمیل إ و  الدقیق

ا عن غیرها من المنظمات هي النتائج النهائیة للمنظمة والتي ترتبط بتحدید الغرض الذي یمیزه: الغایات - 

ة البعد عن التفاصیل الدقیقة والشمول لكاف: ببعض الخصائص أهمها تمیز الغایات، ویجب أن تالمماثلة

  .والمدى الزمني الطویل  المجموعات التي تخدمها المنظمة

وتتسم بالعمومیة  لى تحقیقها على المدى البعیدإوالخلاصة أن الغایات أهداف عامة شاملة ترمي المنظمة 

هداف تحتوي على ویمكن القول بأن الأ؛ 3ستراتیجيالإ رتباطا وثیقا بالتخطیطا، ولهذا فهي ترتبط الشمولو 

  :الخصائص التالیة

 ؛لیهاإالحالة أو الظروف التي ترغب المنظمة في الوصول  - 1

 ؛مقیاس لقیاس مدى التقدم في تحقیق الحالة أو الظروف المرغوب فیها - 2

 ؛لیهإهدف محدد تحاول المنظمة أن تصل  - 3

                                                           
  . 132، 131 :، ص صذكره قبالسعید قاسمي، مرجع س -1
دراسة میدانیة في الشركات الصناعیة الأردنیة، : ستراتیجیة المنشأةإداریة على المعلومات الإأثر نظم فایزة جمعة النجار، عبد الستار محمد العلى،  -2

  . 142 :، ص2006، أكتوبر 02، العدد 10مجلة البصائر، المجلد 
  . 235، 234 :، ص ص2010الطبعة الأولى، دار المیسرة للنشر والتوزیع والطباعة، عمان، الأردن، ستراتیجي، التخطیط الإبلال خلف السكارنة،  -3
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 . 1خلاله هذا الهدفنطاق زمني لابد أن یتحقق من  - 4

الوسائل التي تمكن من تحقیق الأهداف الرئیسیة وتشمل " :تعرف السیاسات على أنها :السیاسات :رابعا

تخاذ القرارات اجراءات الموضوعة بهدف الوصول للأهداف المحددة وهي توجه عملیة التعلیمات والقواعد والإ

  " .وتتناول المواقف المتكررة 

ترجمتها على أرض ستراتیجیات والبرامج لیتم تفسیرها و السیاسات للأهداف والإوبالتالي تحتاج هذه 

تبعا لطبیعة عمل ... ما أن تكون مكتوبة أو شفهیة أو معلنة أو سریة ثابتة أو متغیرة إ، وهذه السیاسات الواقع

  .المنظمة والمرجعیات الثقافیة للقائمین علیها 

 . 2لسیاسات والأهداف الخاصة بالمنظمةوتعتبر وسیلة لتحقیق ا :البرامج :خامسا

  ستراتیجیة التسویقیة ومراقبتها تنفیذ الإ: المطلب الثالث 

 الخارجیةستراتیجیة التسویقیة من خلال تشخیصها لكل من البیئة الداخلیة و بعد قیام المنظمة بصیاغة الإ

على أرض الواقع مع عملیة المراقبة  ، تقوم بعد ذلك بتنفیذهاى المتغیرات التي ستواجه المنظمةوهذا للتعرف عل

لیها مع إ، وهذا لمعرفة مدى تطابق الأهداف التي تم تحقیقها أو الوصول مرة لعملیة التنفیذ في نفس الوقتالمست

  .الأهداف المرسومة أو المسطرة مسبقا 

  ستراتیجیة التسویقیةتنفیذ الإ :الفرع الأول

، ستراتیجیة في المنظمةدارة الإالإتعتبر عملیة التنفیذ المرحلة الثانیة بعد عملیة الصیاغة ضمن عملیات 

ستراتیجیة إدارة إستراتیجیة على أرض الواقع تعد من أهم العملیات التي تقوم بها أي حیث أن عملیة تنفیذ الإ

ستراتیجیة ستراتیجي وللأهداف المصاغة وللبرامج الإختبار الحقیقي لمصداقیة التوجه الإحیث أنه یمثل الا، كانت

  .المعتمدة 

ة یجیستراتستراتیجیة نقوم بتعریف صیاغة الإتنفیذ الإلى مفهوم إلتطرق ا قبل :ستراتیجيمفهوم التنفیذ الإ :أولا

لضغوط البیئة عد تعرضها لى أهدافها بإالعملیة الرئیسیة التي تقوم بها المنظمة للوصول :" التي تعرف على أنهاو 

من الخطوات تبدأ بتحدید التوجه ، والتي تتضمن مجموعة دارة فیهاوعوامل البیئة الداخلیة وتوجهات الإ الخارجیة

                                                           
  . 44 :، ص2011المكتب العربي للمعارف، القاهرة، مصر، ، الطبعة الأولىستراتیجي، التسویق الإمحمد عبد الفتاح،  -1
  . 13 :، صمرجع سبق ذكرهموفق محمد الضمور،  -2
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ضع ستراتیجیة التي یتم في ضوئها و ستراتیجي للمنظمة وتحلیل بیئتها الداخلیة والخارجیة وتحدید أهدافها الإالإ

لى البدیل الأفضل وفقا لمعاییر تم تحدیدها إ، ثم تقییمها للوصول یجیةستراتالإ) البدائل(مجموعة من الخیارات 

  . 1" سلفا

التي رسمتها المنظمة ستراتیجیة التسویق بمثابة وضع الأفكار والتوجهات إلهذا یمكن القول بأن صیاغة 

ن إ، وعلیه فالمختلفة في المجالات المستهدفة ستراتیجیة لكي تحققها عبر أدواتهاعبر رسالتها وأهدافها الإ

 . 2التسویقي تحدیدا الى حین التنفیذ والقبول في میدان عمل المنظمة وبجانبهإالصیاغة هنا تسعى لنقل الأفكار 

وجعل الأفراد والكیانات التنظیمیة  لإستراتیجیة موضع التطبیق العمليیقصد بالتنفیذ الإستراتیجي وضع ا

وذلك من خلال بناء هیكل تنظیمي ، طة الإستراتیجیة بنجاحخیخصها من ال ي تنفیذ أدوارها أو ماالفرعیة تبدأ ف

، ووضع نظام امج الداعمة لتنفیذ الإستراتیجیة، وتخصیص الموازنات والبر در على تنفیذ الخطة الإستراتیجیةقا

للمنظمة أو مناخ تنظیمي داخلي ، وكذلك خلق ثقافة یراقب مدى تقدم عملیة التنفیذمعلومات وتقاریر یتابع و 

  . 3سجم مع الإستراتیجیة بما یضمن نجاحهانی

العملیة التي یتم فیها ترجمة " :ستراتیجي بأنهاعملیة التنفیذ الإ Johnson et Jauchیعرف كل من  -

المادیة طار بناء نظام التخطیط وتخصیص الموارد إفي جراءات عمل إلى إستراتیجیة المصاغة أو الموضوعة الإ

داریة والقیادة ونظم تقییم الأداء ، ونظام الأفراد والحوافز والتركیبة التنظیمیة ونظم المعلومات الإالبشریةو 

  . "ستراتیجي الإ

عبارة عن سلسلة من الأنشطة المترابطة مع بعضها البعض والتي تتضمن تكوین متطلبات " :ویعرف بأنه - 

میة السیاسات التنظیو  مل هذه الأنشطة التركیب التنظیميختیارها وتشاظمة التي یتم نستراتیجیة العامة للمالإ

بالتخطیط النظم المتعلقة و  تصالاتنظم الاو نظم المكافئات والتعویضات و  الأفرادنظم المعلومات و و  العامة

  . 4"الرقابةو 

                                                           
، 90، العدد30المجلد تنمیة الرافدین، جامعة الموصل، ستراتیجیة، المعرفة التنظیمیة وأثرها في تحدید مداخل صیاغة الإأحمد یونس محمد السبعاوي،  -1

  . 219 :ص
  . 53: ، ص2007الطبعة الأولى، جهینة للنشر والتوزیع، عمان، الأردن، إستراتیجیات التسویق، ثامر البكري،  -2
مجلة كلیة دراسة میدانیة في البنوك الأردنیة، : دور نظام المعلومات الإستراتیجي في التخطیط الإستراتیجيمنصور ناصر الرجى، نازم محمود ملكاوي،  -3

  . 293: صدت، ، 33بغداد للعلوم الاقتصادیة الجامعة، العدد 
  . 197: للنشر، عمان، الأردن، د ت، ص الطبعة الأولى، دار وائلمفاهیمها مداخلها عملیاتها المعاصرة، : الإدارة الإستراتیجیةفلاح حسن حسیني،   -4
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لمجموعة عوامل محددة مسبقا منها دالة " :ستراتیجیة بأنهاكما یعرف عبد السلام أبو قحف عملیة تنفیذ الإ - 

  ".همال الثقافة التنظیمیة إومدى توافر الموارد البشریة مع عدم  ةالهیكل التنظیمي وأسالیب التنفیذ المتبع

تتعلق بكل من التركیبة التنظیمیة ونظم الرقابة  :"ستراتیجيأن عملیات التنفیذ الإ Thompsonویوضح  - 

  . 1"ستراتیجي دارة التغییر الإإ و  دارة نظم المعلوماتإ و  البشریةوالسیاسات المرتبطة أساسا بموارد المنظمة المادیة و 

ستراتیجیة تعتمد بالدرجة الأولى على الهیكل التنظیمي ومن خلال ما سبق نجد أن عملیة تنفیذ الإ

الأنشطة والوظائف التي تساهم في لذي من خلاله تحدد نوع العلاقات وأسلوب العمل ومجموعة للمنظمة وا

  .ستراتیجیة بشكل سلیم والسلوكیة من أجل تنفیذ الإحدید الأهداف مع مجموعة المعتقدات الثقافیة ت

التسویق بمثابة وضع الأفكار ستراتیجیة إتتمثل صیاغة  :ستراتیجیةالعلاقة بین عملیتي صیاغة وتنفیذ الإ :ثانیا

ستراتیجیة لكي تحققها عبر أدواتها المختلفة في والتوجهات التي رسمتها المنظمة عبر رسالتها وأهدافها الإ

القبول في میدان عمل لى حین التنفیذ و إن الصیاغة هنا ستعني نقل الأفكار إوعلیه ف ،المجالات المستهدفة

عتمادها اأن الصیاغة تعقبها مرحلة أساسیة ومهمة تتمثل بالخطوات الممكن  لىإشارة هنا بد من الإلا، و المنظمة

، ومن أجل تحقیق صیاغة فعالة فعال وأن تأخذ مداها في التطبیق ستراتیجیة التسویق بشكلإفي تحقیق 

  :ـالنظر في القرارات ذات العلاقة بنه یتطلب إفستراتیجیة التسویق لإ

ات ، وذلك من خلال مؤشر ي یتم تكاملها مع السوق المستهدفستراتیجیة لكالتحدید الدقیق للأهداف الإ - 1

ستراتیجیة الكلیة وهذه الأهداف یجب أن تتكامل بین الإ الأرباحو سوقیة الحصة الو  رقمیة تتمثل في قیمة المبیعات

 ؛ستراتیجیةووحدات الأعمال الإ

والتي تكون أساسا في تكوین تخاذ القرارات المناسبة في تنفیذ كل جزء من البرامج التسویقیة التكتیكیة ا - 2

  . 2وهذه القرارات یجب أن تتكامل مع مكونات البرنامج التسویقي ،ستراتیجیة التسویقیةوتحقیق الإ

التي تأتي بعدها وهي مرحلة التنفیذ ن المرحلة إ، فدینامیكیةستراتیجیة مرحلة مهمة و ذا كانت مرحلة صیاغة الإإ

، لأن الأكثر تعقیدستراتیجیة على أرض الواقع وبصورة ناجحة یمثل في الواقع التحدي الأكثر صعوبة و الفعلي للإ

  .نجازات یحدد مباشرة الجهد المبذول مسبقا لى سلسلة من الإإطریقة معالجة هذا التحدي وترجمته 

                                                           
  .320، 319، ص ص 1997مكتبة الإشعاع للنشر والتوزیع، الإسكندریة، مصر، ، الطبعة الثانیةأساسیات الإدارة الإستراتیجیة، عبد السلام أبو قحف،  -1
  . 54: ص، مرجع سبق ذكرهستراتیجیات التسویق، إثامر البكري،  -2
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ستراتیجیة حتمالات النتائج المتوقعة للعلاقة بین الصیاغة والتنفیذ للإوالشكل التالي یمثل توضیحا لا

  .للمنظمة  العامة

  ستراتیجیةالعلاقة بین صیاغة وتنفیذ الإ: )II.10(رقم  شكل

 

 

 

 

 

  

  .199 :، ص2000، عمان، الأردن، التوزیعدار وائل للنشر و ، ستراتیجیةدارة الإالإ، حسین الحسني فلاح: المصدر 

  : ما یلي شرح لمكونات هذا الشكل وفي

ة عالیة لى جانب فعالیإ ،ستراتیجیة المنظمةجیدة لإعلى صیاغة  المترتبة ن النجاح هو النتیجةإ: النجاح -

یمكن أن تنجزه من أجل تحقیق الأهداف  ادارة أنجزت كل مخر أن الإآوبمعنى ، ستراتیجیةلتنفیذ هذه الإ

لى فشل إة خاصة الخارجیة قد تؤثر على المنظمة سلبا وتؤدي یعوامل البیئفال، ولكن للمنظمةستراتیجیة الإ

  ؛هاظمة التكیف مع متغیراتحتى یتسنى للمن ةبیئمستمر للتحلیل ببد من القیام فلا لهذا، ستراتیجیةالإ

ن سیئ و ستراتیجیة یكولكن مرحلة التنفیذ لهذه الإستراتیجیة جیدة إمحصلة صیاغة  وتكون: المشاكل -

 الصحیحة لهذه هتمام بالترجمةستراتیجیة دون الاهتمام المدیرین بالصیاغة النظریة للإ، وهذا راجع لاضعیفو 

  .ستراتیجیة على أرض الواقع بالشكل السلیم الإ

 )3(لمغامـــرة ا )1(النجــاح 

 )2( مشكــــلاتال )4(لفشـــــل ا

 فعـال

غیر  

 فعـال

 سیــئ جیــد

 الإستراتیجیــة صیـاغــة
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جیـ
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نجاز بالشكل الخاطئ في معظم الأحیان ستراتیجیة یكون غیر واضح ذلك لأن الإفالأداء الضعیف للإ

ذا جرى إما  فيمن دون التأكد  أو إعادة صیاغتها، جراء بعض التعدیلات علیهاإلى إدفع بمتخذي القرار ی

  ؛1لى الفشلإستراتیجیة الجدیدة أو التعدیلات التي كانت غیر ملائمة وینتهي التطبیق تطبیق الإ

عملیة التطبیق  ىستراتیجیة ضعیفة ولكن تجر لى الأوضاع التي تكون فیها عملیة صیاغة الإإتشیر : المغامرة -

ستراتیجیة قد یتجاوز عناصر الأداء الجید للإ زاء هذا الوضع یمكن توقع نتیجتینإ و  ،ستراتیجیة بشكل جیدللإ

  ؛دارة من الفشل الوشیكالضعف والقصور الموجودة في الخطة أو یحذر الإ

 هاجراءات التي تحیط بعملیة تطبیقوالإستراتیجیة ضعیفة على الأغلب عندما تكون صیاغة الإ قعی :الفشل -

دارة فیتحتم على الإ معقدةو دارة بشكل خاص مشكلة صعبة ، في هذه الحالة تواجه المنظمة والإأیضا ضعیفة

ستراتیجیة عملیة صیاغة الإ تذا أعیدإخاصة  حیث تكون صحیحة ،نطلاق من البدایةلى الوراء والاإالعودة 

  .ن النتیجة ستكون الفشل أیضا إنفس منهجیة التطبیق السابق فبالمعدلة أو الجدیدة 

ن نجاح إ، وعموما فتراتیجیةسالإوتنفیذ صیاغة  تيتأكد من العلاقة بین عملین یجب أننه إوبشكل عام ف   

ستراتیجیة تسهل عملیة ، ولهذا یجب أن تكون عملیة صیاغة الإاتیجیة یعتمد على نجاح العملیتینستر العملیة الإ

  .تنفیذها بما یحقق الأهداف المرجوة أو المسطرة 

جیة ستراتیختیار الإاو  العوامل البیئیةبعد عملیة تحدید الأهداف ودراسة  :ستراتیجیةمقومات نجاح تنفیذ الإ :ثالثا

ه المرحلة تنفیذ الخطوات وتشمل هذ ستراتیجیة، وهي مرحلة التحقق الفعلي للإالملائمة تأتي مرحلة جد هامة

  :التالیة

 ؛ستراتیجیةهیكل تنظیمي ملائم لتطبیق الإ 

  ؛ستراتیجیةداریة ملائمة لتطبیق الإإأنظمة 

  ؛ستراتیجیةلتطبیق الإ كفئةداریة إأسالیب 

 ستراتیجیة ثقافة تنظیمیة منسجمة مع الإ. 

ستراتیجیة ووضع المعاییر الخاصة بعملیة ختیار المدخل المناسب لتطبیق الإافي ضوء هذه العناصر یتم 

  .السیطرة والتقییم 

                                                           
  . 152: ، ص1998، الطبعة الأولى، دار الیازوري العلمیة للنشر والتوزیع، عمان، الأردن، الإدارة الإستراتیجیةغالب یاسین،  سعد -1
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ستراتیجیة التي أن یتواكب الهیكل التنظیمي مع الإ ستراتیجیةتتطلب عملیة تنفیذ الإ: تحلیل الهیكل التنظیمي - 1

، أن الفاعلیة تتحقق Child . Allen Chandler . ، وقد أثبتت الدراسات التي قام بها كل منختیارهاایتم 

  .ستراتیجیة في المنظمة عندما یتكیف الهیكل التنظیمي مع الإ

عتبار ابستراتیجیة نیوي بین الهیكل التنظیمي والإبلى ضرورة تحقیق التكامل الإكما تشیر هذه الدراسات 

ستراتیجیة عملیة تطبیق الإ ىأن نوع الهیكل التنظیمي المصمم هو بمثابة المجال الحركي الذي من خلاله تجر 

الخاصة بالتنظیم الرسمي عتبارات التنظیمیة لى الاإستراتیجیة من المهم النظر لذلك عند تطبیق الإ، في المنظمة

  : 1وغیر الرسمي

 ستراتیجیة على أرضكان الهیكل التنظیمي القائم یساعد على تطبیق الإ ذاإما  یتصل في :عتبار الأولالا -

 ؛الواقع

عن تنفیذ  ولةئمسوالتي ستكون  ،من وظائف ضمنهتیداریة وما یتصل بتحدید المستویات الإ :عتبار الثانيالا -

 ؛ستراتیجیةمهمات مختلفة للخطة الإ

، ستراتیجیةمن أجل تسهیل عملیة تطبیق الإرسمي الستفادة من التنظیم غیر مكانیة الاإحول  :عتبار الثالثالا -

، والتي تتطلب بدورها داریةإلى ظهور مشاكل إستراتیجیة المنظمة تؤدي إكما قد تحدث بعض التغیرات في 

  .2دة بنجاحستراتیجیة الجدیعادة تطویر الهیكل التنظیمي القائم حتى یمكن من تنفیذ الإإهیكلا تنظیمیا جدیدا مع 

التي تدعم العملیات والأنشطة داریة وهي تمثل الأنظمة الإ: ستراتیجیةاریة مساعدة لتطبیق الإدإأنظمة  - 2

  : هي تتكون مما یلي، و ستراتیجیة المنظمةإلتطبیق 

دارة ما في عملیات الإاستراتیجیة دورا هالمعلومات الإتلعب أنظمة : ستراتیجیةأنظمة المعلومات الإ -

، حیث أن أكبر فائدة یقدمها نظام بالأعمال متعلقةستراتیجیة الیجیة الخاصة بصیاغة وتطبیق الإتستراالإ

دارة من التزود بمختلف المعلومات ستراتیجیة تمكن الإإللمنظمة هو بناء قاعدة معلومات  ستراتیجيالمعلومات الإ

وكل الأنشطة الساندة لعملیة تصمیم  راراتتخاذ القامن أجل عملیات التخطیط والسیطرة و  ،الضروریة من خلاله

، بكفاءةدارة المعلومات التي تحتویها المنظمة بطریقة فعالة و ، كما أنه یوفر فرصة لإستراتیجیة المنظمةإوتطبیق 

دارته إتعتبر مورد ثمین یجب  ستراتیجیة منهاحیث أن المعلومات بمختلف أنواعها وطبیعتها خاصة الإ

                                                           
  . 160 :نفس المرجع السابق، ص -1
  .295 :ص ،2000سكندریة، مصر، الجامعیة للطبع والنشر والتوزیع، الإ ، الدارالألفیة الثالثة دارةإ: ستراتیجیةدارة الإالإنادیة العارف،  -2
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ستفادة منها ستخدام تقنیات وأدوات متطورة من أجل ضمان الااوذلك من خلال ، ملیستثمار فیه بشكل سوالا

مما یحقق قیمة مضافة للمنظمة وبالتالي تشارك في تكوین میزة تنافسیة لها من  ،بشكل سلیم وبأقصى ما یمكن

 ؛خلال بیئة الأعمال التي تنشط فیها

، ستراتیجیةجزء من عملیتي الصیاغة وتطبیق الإأنظمة التخطیط والسیطرة  تعتبر: السیطرةأنظمة التخطیط و  -

طط التي تتكون منها حیث یبدأ العمل بتشغیل هذه الأنظمة مع المراحل الأولى من عملیة تصمیم الخ

ستراتیجیة هي بصورة أو بأخرى منظومة متكاملة من الخطط ، بهذا المعنى یمكن القول أن الإستراتیجیةالإ

، وأنظمة التخطیط تتكون من أنظمة التخطیط ق رسالة المنظمة في نهایة المطافلى تحقیإة التي تهدف العملی

ستراتیجیة دارة الإ، حیث أن مرحلة التخطیط متوسط المدى تهتم الإخطیط طویل المدىمتوسط المدى وأنظمة الت

وتتولى  ،مةظستراتیجیة التي تتكون منها المنالبرامج لكل وحدة رئیسیة من وحدات الأعمال الإ بتشغیل الخطط أو

نتاج والتسویق وغیرها من دارة كل وحدة تصمیم وتشغیل البرامج أو الخطط الوظیفیة الفرعیة الخاصة بأنشطة الإإ

  ؛نتاجيالأنشطة الخاصة بالوحدة التنظیمیة أو القسم الإ

مة التي تعتمد على تطبیق الأنظمة وهي مجموعة من الأنظ: الحاسوبیة المتكاملة مع التصنیع الأنظمة-

، وفي الحاضر تستخدم أنظمة نتاجالحاسوبیة لحل مختلف المشاكل المتعلقة بعملیة التصنیع وأنشطة الإ

ROBOTIQUE  نتاجیة، وذلك من أجل تحقیق تكامل بنیوي مع كل العملیات الإدارة الجودة الشاملةإ و .  

ستخدامها بشكل سلیم وبفعالیة وبدرجة عالیة من الكفاءة ان وجود هذا النوع من الأنظمة في المنظمة و إ

ستراتیجیة بصورة عامة من دارة الإویدعم عملیات الإ ،ستراتیجیة بدرجة عالیة من الكفاءةإیساعد على تحقیق 

  . لتصنیع المنتجات ذات النوعیة المتمیزة وبتكالیف منخفضةخلال ما توفره هذه الأنظمة من قدرات تقنیة 

داریة الطریقة التي یمكن للمدیر أن یؤثر بها على تحقیق یعني أسلوب القیادة الإ: داریةالقیادة الإأسلوب  - 3

  :هيیتكون من ثلاث متغیرات مترابطة على الأقل و هو ، و ستراتیجیةداف أو تطبیق الخطط الإالأه

 ؛طریقة تحفیز الأفراد 

  ؛داریةتخاذ القرارات الإاأسلوب  

  العملمجالات التركیز في بیئة . 

دارات تعتمد على أسلوب إ، فهناك لى أخرىإما یخص تحفیز الأفراد من منظمة  دارة فيختلفت أسالیب الإا

وتنمیة یجابي من خلال التركیز على المسؤولیة والتمییز على أساس الكفاءة والحریة في العمل التحفیز الإ
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سلوب التحفیز السلبي كفرض الأنظمة الصارمة دارات تعتمد أإ، في حین هناك لخا...نتماء والولاء مشاعر الا

  .داري وغیرها في العقاب الإ

، أي درجة تفویض داریةتخاذ القرارات الإاریة هو ادوالمتغیر الثاني المؤثر في تحدید أسلوب القیادة الإ

المتغیر الثالث ما یخص  أما في .تخاذ القرارات ودرجة مشاركة الأفراد العاملین في صنع القرارات اصلاحیات 

، تجاه التركیز في بیئة العملاتخاذ القرارات و اصل بطریقة تحفیز الأفراد وأسلوب یستند على عوامل ومتغیرات تت

داریة إدارات وكذلك المواقف التي تتطلب في بعض الأحیان أسالیب ختلاف القادة والإاهذه الأسالیب تختلف ب

  . 1داریةئم بالأعمال الإمختلفة یمارسها أو یختارها المدیر أو القا

فالثقافة التنظیمیة تمثل مجموع القیم والمعتقدات التي تشكل منهج : نظمةثقافة تنظیمیة منسجمة مع الم - 4

، ومن ثم تؤثر في أسلوب ملاحظاتهم وتفسیرهم للأشیاء داخل المنظمة دراكاتهمإ تفكیر أعضاء المنظمة و 

  . 2دارة وأسلوبها المتبع لأجل تحقیق رسالة المنظمةوممارسات الإوخارجها مما ینعكس على سلوك الأفراد 

یعطي الكثیر من المدیرین في دنیا الأعمال المعاصرة الأولویة والاهتمام للثقافة التنظیمیة في منظماتهم 

لى أن المنظمات التي لدیها إ، وقد أشارت بعض الدراسات الثقافة أحد أصول المنظمة الهامةلأنهم یعتبرون 

یمكنها و  أصحاب الأسهمحتیاجات المتغیرة للعملاء والعاملین و شباع الاإ رضاء و إنها تركز على إثقافة التكیف ف

أكثر من وجود  لىإفالمنظمات الناجحة تحتاج  ،توجد لدیها مثل تلك الثقافة المنظمات التي لاأن تتجاوز بأدائها 

  . 3ستراتیجیاتثقافة جیدة تدعم تلك الإلى إلى ذلك إضافة فهي تحتاج بالإ ستراتیجیات فعالةإ

، وأن ستراتیجي حضورا قویامنه یجب أن تشكل الثقافة التنظیمیة المشجعة على النزوح نحو التكامل الإو 

 ساعد علىجتماعیة تایجاد لغة إدراكا بعقلیة قوة العمل وحثه على إ باشرة ووعیا ومعرفة و متكون هناك تعبئة 

 .4خرین التواصل مع الآ

  

                                                           
  . -169 166 :، ص صذكره سعد غالب یاسین، مرجع سبق -1
دراسة میدانیة على أعضاء هیئة التدریس في : دور الثقافة التنظیمیة في التنبؤ بقوة الهویة التنظیمیةعبد اللطیف عبد اللطیف، محفوظ أحمد جودة،  -2

  .123 :، ص2010، 02، العدد 26قتصادیة والقانونیة، المجلد مجلة جامعة دمشق للعلوم الاالجامعات الأردنیة الخاصة، 
 ، 01، العدد 13مجلة البصائر، المجلد دراسة تطبیقیة في شركات الأدویة الأردنیة، : بداعأثر الثقافة التنظیمیة على الإحسن علي الزعبي،  -3

  . 173، 172 :، ص ص2009حزیران 
ستراتیجیة إ ستراتیجیة تقنیة المعلومات و إتشخیص عوامل النجاح الحرجة التي تمهد السبیل لتحقیق التكامل بین عبد العظیم دریفش جبار الزیادي،  -4

  . 23 :، ص2009، 21قتصادیة، العدد المجلة العراقیة للعلوم الاالمنظمة، 
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 ستراتیجیة التسویقیة مراقبة الإ: الفرع الثاني

ونشاطاتها المختلفة التي ، حیث تمثل تقییم أداء المنظمة داریةخر مرحلة في العملیة الإآتمثل عملیة الرقابة 

بنشاطیین لى القیام إلا أنها عملیة تبدأ مع بدایة مرحلة التنفیذ وتهدف إ، ستراتیجیة التي تبنتهالها علاقة بتنفیذ الإ

  :متتابعین

 ما خطط لها  تنجز حسب، أي التأكد من أن الأهداف ما یخص عملیة التنفیذ منظمة فيتقییم أداء ال 

 ؛)النتائج تساوي الأهداف ( 

 عتبار مستوى مع الأخذ بعین الا ي حالة النتائج لا تساوي الأهدافجراءات التصحیحیة فتخاذ الإا

ستخدام خط التغذیة اجراءات التصحیحیة والتي تتضمن تخاذ الإاحیث تبدأ عملیة  ،التسامح مع الأخطاء

ستراتیجي للبحث عن مصدر الخطأ الذي لى مرحلتي التنفیذ والتخطیط الإإللعودة  Feed backالراجعة 

 . 1جراء التصحیح المناسبإومن ثم تساوي الأهداف  لى النتائج لاإأدى 

، ویترتب على هذه العملیة أنواع المنظماتستراتیجي عملیة ضروریة لكل أحجام و الإوتعد عملیة التقییم 

كما ینبغي أن تدفعهم لمراجعة الأهداف والقیم  ،فتراضاتتساؤلات من قبل المدیرین عن طبیعة التوقعات والا

ن إفي مجال تولید البدائل وصیاغة معاییر التقییم بغض النظر عن حجم المنظمة ف التطورلى إوینبغي أن تؤدي 

یجب أن تتسم أنشطة كما ، ستراتیجیة بصورة فعالةتقییم الإلفي كل المستویات ضروري ول حدرجة معینة من الت

 . 2اكللا تحدث في نهایة فترة محددة فقط أو بمجرد ظهور المشأو ستمراریة ستراتیجیة بالاتقییم الإ

  :عطاء عدة تعاریف منها إیمكن : ستراتیجیةمفهوم الرقابة الإ: أولا

داریین على قیامهم بتقییم مدى التقدم الذي تحرزه المنظمة في ذلك النظام الذي یساعد الإ" :تعرف على أنها - 

لى عنایة إ، وكذلك في تحدید بعض مجالات التنفیذ التي تحتاج في تحقیق الأهداف المسطرة مسبقا الوصول أو

 . 3هتمام بالغاأكبر و 

 

  

                                                           
  . 161 :، ص2003 عمان، الأردن، مجدلاوي للنشر والتوزیع،الطبعة الأولى، دار مفاهیم وحالات تطبیقیة، : ستراتیجیةدارة الإالإأحمد القطامین،  -1
  . 404: ، ص2004 / 2003الطبعة الثانیة، الدار الجامعیة، الإبراهیمیة، مصر، الإدارة الإستراتیجیة، نادیة العارف،  -3"
  . 220: ، صمرجع سبق ذكرهالإدارة الإستراتیجیة، فلاح حسین الحسیني،  -3
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ستراتیجیة بما یضمن تحقیق هي عملیات السیطرة التنظیمیة المستمرة على التطبیق الفعلي للإ" :تعرف كذلكو  - 

  .1"لمالیة والتنظیمیة ستراتیجیة المسطرة لها من دون هدر للموارد والقدرات ارسالة المنظمة والأهداف الإ

ات وحدات النشاط المختلفة ستراتیجیإستراتیجیة المنظمة ككل أو عملیة فحص ودراسة لإ" :تعرف بأنهاكما  -

ستثمارات استراتیجیات المتبعة من قبل المنظمة وما یرتبط بها من ذا كانت الإإ، بغرض تحدید ما داخلها

 .2"لا رأسمالیة قد حققت النتائج المرجوة منها أم 

  :ستراتیجیاتها تتبع الخطوات التالیةإمن أجل تقییم ومراقبة المنظمة لأداء : ستراتیجیةخطوات الرقابة الإ :ثانیا

 ،نتاج والعملیات وبالموارد البشریةحیث توجد معاییر خاصة بخدمة المستهلك والإ: وضع معاییر الأداء - 1

هامش الربح و  ربحیة السهم الواحدو معدل العائد على الموجودات : مرتبطة بالأداء المالي من أبرزهاومعاییر 

ستمرار في وینبغي على المنظمات أن تهتم بالموازاة بالجوانب التي تعكس قدرتها على البقاء والا ،لخا...الصافي 

 ،لخا...ستراتیجي ربحیة المنظمة ومركزها المالي الإو  نتاجیة المتاحةالموارد المالیة والتسهیلات الإ: السوق منها

  : لابد من مراعاة عدة شروط أهمها وحتى تكون العملیات الرقابیة فعالة على الأنشطة التي تختارها

  ؛نحرافات الهامة بسرعةكتشاف الااأن یكون النظام قادرا على  

  ؛داریة ذات العلاقةیصال المعلومات للمستویات الإإقتصادیة ویعمل على اأن یكون ذا طبیعة  

  ؛یساهم في تصحیح الأداء بما ینسجم مع الأهداف المخططةأن  

  أن یتسم بالتوازن في حجم الرقابة على الأنشطة المختلفة ویكون شاملا یغطي كافة جوانب النشاطات

 .الحیویة والهامة للمنظمة 

 : ي یتطلب القیام بالجوانب التالیةالذ: قیاس الأداء - 2

ختلاف ا، وهو یختلف بمستهدف من وراء القیاسستخدام الالذي یتوقف على الا تحدید توقیت القیاس المناسب - 

  ؛الهدف من عملیة القیاس

لى مشكلة خلق درجة توازن إحیث تتعرض الأنشطة الرقابیة في الكثیر من الأحیان  :النوعیةالمقاییس الكمیة و  - 

  ؛معقول بین الكم والجودة

                                                           
، الطبعة الأولى، دار مجدلاوي للنشر والتوزیع، عمان، مفاهیم ونظریات وحالات تطبیقیة: التخطیط الإستراتیجي والإدارة الإستراتیجیةأحمد القطامین،  -1

  . 150: ، ص1996الأردن، 
  . 369: ص، 2003ر، دار الجامعة الجدیدة، الإسكندریة، مصتكوین وتنفیذ إستراتیجیات التنافس، : الإدارة الإستراتیجیةنبیل محمد موسى،  -2
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لمنظمات ككل أو أداء بعض حدى الوسائل المستخدمة بكثرة لقیاس أداء اإالتي تعتبر : ستراتیجیةالمراجعة الإ - 

، والعلاقات لیة المنظمة في علاقتها بالمجتمعدرجة فعا معرفةو ، حیث تستخدم المراجعة في تقییم الأداء وحداتها

تحقیق رسالة التي توجد بین مجالاتها الوظیفیة المختلفة وكذلك درجة مساهمة الأنشطة الوظیفیة المختلفة في 

  ؛لخا...المنظمة وأهدافها 

الأداء الفعلي عن المعاییر الموضوعیة دارة زیادة معدلات ینبغي أن تأخذ الإ ذ لاإ: المعاییربمقارنة الأداء  - 

  ؛على أنها حالة جیدة في كل الأحوال

ك ، لذلستراتیجیةبتغییر الإر أو القیام تعدیل المعاییجراءات قد تتضمن هذه الإ: جراءات التصحیحیةتخاذ الإا - 

ما  ، أما فيجراءات اللازمة لمعالجتهانحراف ثم القیام بالإتحدید أسباب الا: تنطوي هذه العملیة على مرحلتین

فهي تصمم للتأكد من  ستراتیجیات الوظیفیة والتشغیلیةیتعلق بنظم الرقابة التشغیلیة التي تتم في حالة تطبیق الإ

هتم هذا النمط من الرقابة بأداء الأفراد ی، و المحددة مسبقاطة سیسایر الخطط والأهداف أن التنفیذ الیومي للأنش

  :، حیث تتمثل هذه الخطوات فيار المتوقعة منهم في خطط التنظیموالمجموعات ومقارنته بالأدو 

  ؛لخا...الموارد البشریة و  نتاجالإو المعاییر التي تخص خدمات العملاء وضع  

 ؛قیاس الأداء  

  1تخاذ القرارامقارنة الأداء و . 

   :ما یلي تتمثل هذه الشروط في: ستراتیجیة الناجحةشروط الرقابة الإ :ثالثا

عطاء صورة واضحة عما یجري یجب أن تتضمن الحد الأدنى المطلوب من المعلومات الضروریة لإ الرقابة -

المعلومات الهامة وسط كم هائل من  لى ضیاعإ، حیث أن الكم الكبیر من المعلومات یؤدي عادة نظمةفي الم

  ؛المعلومات المفیدة وغیر المفیدة

  ؛الرقابة یجب أن تركز بصورة رشیدة على النشاطات الحیویة بغض النظر عن كونها سهلة القیاس أو صعبة - 

كتشاف الرقابة یجب أن تزود متخذي القرارات بالمعلومات المطلوبة في الوقت المناسب لیتسنى لهم ا - 

  ؛حرافات بین النتائج والأهداف عند وقوعهانالا

  ؛لى الجوانب الأدائیة قصیرة المدىإضافة الرقابة یجب أن تركز على الجوانب الأدائیة بعیدة المدى بالإ - 

                                                           
                                              . 14: ص مرجع سبق ذكره،عامر عامر أحمد، جمیلة أحسن،  -1
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تلك  بالأخصنجاز الأهداف في أوقاتها المحددة و عطاء أهمیة خاصة لإإات على ئیجب أن یركز نظام المكاف - 

قتصارها فقط على العقوبات التي توجه لأولئك الذین اوعدم  ،الأهداف التي تتجاوز المعاییر العامة المحددة

  . 1وضمن المعاییر المتفق علیهایفشلون في تحقیق الأهداف في مواعیدها المحددة 

 ستهداف الأسواق الدولیةا:  لثالمبحث الثا

أولا بتجزئة الأسواق لتحدید القطاعات السوقیة التي تنوي خدمتها، عندما تقرر المنظمة العمل دولیا تقوم     

خلالها الوصول إلى أفضل الكیفیة التي یمكن من دد القطاعات التي یمكن تغطیتها و تم تقوم بتحدید ع

  .القطاعات

  تجزئة الأسواق الدولیة: المطلب الأول 

عداد الإستراتیجیة التسویقیة الفعالة، وهذا تقوم المنظمة بتحدید القطاعات السوقیة المستهدفة من أجل إ  

 .من خلال القیام بتجزئة الأسواق وتحدید أي الأسواق تستطیع تحقیق أهدافها 

 مفهوم تجزئة الأسواق الدولیة: الفرع الأول

نظرا لاتساع رقعة الأسواق واختلاف أذواق المستهلكین زادت عنایة رجال التسویق بتقسیم السوق إلى 

طالما أنها كبیرة لا یمكن أن تكون متجانسة، ولكن یمكن تقسیمها إلى أسواق صغیرة تجمعها قطاعات 

  .  2الخصائص نفسها والممیزات والسلوك

تستند هذه الإستراتیجیة إلى عملیة تقسیم السوق الكلي إلى قطاعات من المشترین المحتملین على و 

التفاوت بین القطاع وغیره من القطاعات الأخرى من حیث تعظیم و ة التشابه داخل كل قطاع أساس تعظیم درج

) قطاعات(الرئیسي لهذا المدخل هو الوصول إلى قطاع  ضالحاجات والرغبات والأدوات والقدرات الشرائیة، والغر 

حتیاجات ورغبات هذا االسوق المستهدف وذلك بما یمكن الإدارة من تصمیم البرامج التسویقیة المناسبة مع 

مجموعة من الأفراد أو المنظمات الذین یشتركون :" القطاع من السوق، وبالتالي یمكن تعریف قطاع السوق بأنه

                                                           
  . 157، 156: ، ص صمرجع سبق ذكره، مفاهیم ونظریات وحالات تطبیقیة: التخطیط الإستراتیجي والإدارة الإستراتیجیةأحمد القطامین،  -1
دراسة تحلیلیة لآراء عینة من موظفي شركة آسیاسیل في : دور مجالات الاستراتیجیات التسویقیة في تعزیز الأداء التسویقيجعفر خلیل مرعي،  -2

  . 106: ، ص2014 ،01، العدد 04مجلة جامعة كركوك للعلوم الإداریة والاقتصادیة، المجلد الموصل، 
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حتیاجاتهم ورغباتهم اما بینهم من حیث  أو أكثر من الخصائص التي تجعلهم متشابهین نسبیا في ةفي واحد

 . 1"ومتفاوتین نسبیا عن غیرهم في القطاعات الأخرى 

أو هكذا (إلى قطاعات سوقیة متجانسة ) غیر المتجانس(تقسیم السوق الكلي :" یمكن تعریف التجزئة بأنهاو 

تلبیة متطلباتهم بشكل أفضل من خلال تقدیم برنامج بقصد إشباع حاجات المستهلكین و ) یفترض أن تكون

  . 2تسویقي لكل قطاع من هذه القطاعات السوقیة

عملیة تحدید وتحلیل المشترین في سوق المنتجین ذوي الخصائص " :بأنها CRAVENS DAVIDویعرفها 

ترین في سوق ما بین المش ختلافات فيأو أنها عملیة فحص الا ،ستجابة مثل تكرار الشراءالمتشابهة للا

  .3"المنتج

دمة إلى عبارة عن مجمل النشاطات الهادفة إلى تقسیم حجم السوق الكلي لسلعة أو خ" :یمكن تعریفها بأنهاو 

مع حاجات وأذواق مجموع المستهلكین المستهدفین  یتلاءمأجزاء فرعیة كل منها یحتاج إلى مزیج تسویقي خاص 

  . 4"في هذا الجزء من السوق حیث تكون الحاجات لهذا الجزء متشابهة نسبیا 

التجزئة في جوهرها هي العملیة التي من خلالها یتم تصنیف العناصر أو الموارد الموجودة ضمن و 

  . 5تكون مشتركة في خاصیة واحدة والتيمجموعات متشابهة 

بغرض إشباع 6حتیاجات المستهلكینافمن خلال التجزئة یتم تقسیم السوق إلى شرائح متجانسة حسب 

  . ضل من خلال تقدیم برنامج تسویقي لكل قطاع من هذه القطاعات السوقیةحاجاتهم وتلبیة متطلباتهم بشكل أف

، فالتجزئة تعمل على تقسیم مجموع الأفراد الذین اق یمكن تقسیمها إلى شرائح سوقیةأغلبیة الأسو ف

نموذج التجزئة الناجح یعمل على ، و 7خدمة ممتازةو جودة عالیة و سعر جذاب وبیسعون لتحقیق نفس الفائدة 

                                                           
 ،2008، دار المیسرة للنشر والتوزیع والطباعة، عمان،الأردن، ىالطبعة الأولبین النظریة والتطبیق، : مبادئ التسویق الحدیثزكریا عزام وآخرون،  -1

  . 102 :ص
  .  283:الطبعة الأولى ، مرجع سبق ذكره ، صمبادئ التسویق، محمد صالح المؤذن،  -2
  .42: ، صمرجع سبق ذكرهمفاهیم ونظریات وحالات تطبیقیة، : التخطیط الإستراتیجي والإدارة الإستراتیجیةأحمد القطامین،  -3
  . 59: ، ص2012مؤسسة الوراق للنشر والتوزیع، عمان، الأردن، مبادئ التسویق، بیان هاني حرب،  -4

5- Callica Rindy, Customer segmentation and clusting using SAS enterprise miner, Second edition, Copyright, 
USA, 2011, P: 03. 
6- Joennie Henri, De la stratégie marketing à la création publicitaire, Dunod, Paris, France, 1995, P: 12 . 
7 - Philip kotler , Le marketing selon kotler, Vilage mondial, Paris, France, 1999, P: 40 . 
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بعدها یقوم ، و ل یجد له مكان مناسب في تجزئة ماجمیع العملاء الحالیین والمرتقبین، فأي عمیل محتمتحدید 

  . 1النموذج بتوجیه الأنشطة التسویقیة

 زبائنلكل مجموعة مختلفة من ال لأنلحقیقة في اتختلف الطریقة التي یستجیب بها القائمون بالتسویق و 

صر إلى قطاعات لدیها نفس قسم السوق الكبیر المختلف العنای، لذلك حتیاجات مختلفةالدیها رغبات و 

، ویسعى القائمون على القطاعات الأكثر جاذبیة إلى تكییف السلع والخدمات والترویجات مع الخصائص

  .  2ها لكي ینجذبوا إلیهانئزباخصائص 

  :یمكن القول بأن تجزئة السوق هيولهذا 

  تجزئة الزبائن إلى مجموعات متجانسة؛  - 

  وفقا لمعاییر محددة؛  - 

  المجموعات منفصلة عن بعضها البعض؛ - 

  . 3ختیارها كهدف لحملة التسویق التي تقام من قبل المنظمةایمكن  - 

على أنها عملیة تقسیم السوق الإجمالي إلى قطاعات متجانسة، :" ومنه یمكن تعریف تجزئة السوق بشكل عام

بوصفه سوق مستهدف، والنظر إلیه بوصفه مجموعة من الحاجات والرغبات  اوالتعامل مع كل قطاع على حد

ذلك ضمن الإمكانیات المتاحة للمنظمة بحیث یجري تكون مشبعة بطریقة غیر مناسبة، و غیر المشبعة أو التي 

الإمكانیات لخدمة و تكریس الجهود ناسب كل قطاع من تلك القطاعات، و ذلك عن طریق تكوین مزیج تسویقي ی

 . 4إمكانیاتها بكفاءة عالیةیمكن للمنظمة أن توظف مواردها و  طاع الذيالق

التجزئة الإستراتیجیة تسمح بتحدید حیث أن  :التجزئة الإستراتیجیةلتسویقیة و یمكن التفرقة بین التجزئة او     

 . 5منها تقوم هذه الأخیرة بتقییمهاالنشاط الإستراتیجیة للمنظمة، و  مجالات

                                                           
1- T . Ahonen Tomi and others , 3G Marketing :Communities and Strategic Partnerships,  Johen Wiliy & Sons, 
England, 2004,  P: 33 . 

  . 22: ، ص2001الطبعة الأولى، دار الفاروق للنشر والتوزیع، القاهرة، مصر، أساسیات التسویق، سارة وایت،  -2
3  - Landrevie et autres, Mercator théorie et nouvelle pratiques du marketing , 9éme édition,  Dunod, Paris, France, 
2009, P: 680 . 

دراسة وصفیة تحلیلیة في عینة من الشركات : ستهداف السوقاتجزئة السوق الصناعي وتأثیرها في نعمة شلیبة علي الكعبي، لمى ماجد حمید،  -4

  . 98 :، دت، ص65، العدد 18قتصادیة والإداریة، المجلد مجلة العلوم الاالصناعیة في العراق، 
5  - Yves Chirouze, Le marketing études et stratégies, Ellipses, Paris, France, 2003, P: 284 . 
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  :التجزئة الإستراتیجیة هي عبارة عنأن بیمكن القول ف

  ستهداف السوق؛العملیات موجهة لا/ الخدمات / مجموع المنتجات  - 

  مع وجود مزایا تنافسیة واضحة؛ - 

  القدرة على وضع إستراتیجیة محددة؛   و  - 

  . 1التركیز على المزایا التنافسیة المستدامة و  - 

تعمل على تسییر مجالات النشاط و علیه یمكن القول بأن التجزئة الإستراتیجیة تخص نشاطات المنظمة و 

تهدف و أما التجزئة التسویقیة فهي تخص سوق المنظمة . الطویل إلى التغییر في المدى المتوسط و  تؤديكما 

  .  2بكل قطاع مستهدف اصةخإلى تقسیم المستهلكین إلى مجموعات متجانسة بهدف توجیه سیاسة تسویقیة 

 :تكمن أهمیة التجزئة السوقیة في النقاط التالیة :أهمیة تجزئة السوق : الفرع الثاني

حیث أن تجزئة السوق تساعد على تحلیل الأسواق المعقدة وغیر : غیر المتجانسةتحلیل الأسواق المعقدة و  :أولا

 كفاءةمما یسهل عملیة إدارتها والسیطرة علیها بكل  ،المتجانسة وتجزئتها إلى قطاعات متماثلة ومتجانسة نسبیا

  ؛3وفاعلیة

تجزئة السوق تساعد المنظمات على زیادة مبیعاتها وأرباحها من خلال تقدیر حجم : أرباح مرتفعة أكثر :ثانیا

  ؛الطلب المتوقع في كل قطاع من قطاعات السوق

ستكشاف موقفها في السوق أي اتجزئة السوق تساعد المنظمة على : تحسین الموقف التنافسي للمنظمة :ثالثا

كیف ینظر زبائن المنظمة الموجودین والمحتملین إلیها مقارنة مع المنظمات المنافسة، إذ أن التجزئة تزود آلیة 

 ، فالمنظمة یمكن أن تستفید من خدمة4ستخبارات تنافسیة لتقییم جودة المنظمة مقارنة مع معاییر الصناعةا

یمكن إشباع رغبات كل منها إشباعا كاملا عن طریق برنامج تسویقي عام موجه  قطاعات فرعیة من السوق لا

م المنافسة السوقیة یتقیتقوم ب، لهذا یمكن القول بأنه عن طریق التجزئة تستطیع المنظمة أن 5إلى السوق الكلي

                                                           
1- Gilles Hemery, Commerce et marketing B to B , www. Salles-mkg.org , 2005, P: 02 . 
2- Vhike Moyrhofer, Management Stratégique, Bréal, PP, 2007, P: 61 . 

  .281: ، ص1984، دار الجامعات المصریة، الإسكندریة، مصر، مدخل الأنظمة والإستراتیجیات: إدارة التسویقمحمد صالح الحناوي،  -3
  . 99، 98: نفس المرجع السابق، ص ص - 4
  .118 :صمرجع سبق ذكره، أحمد شاكر العسكري،  -5
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كذلك دراسة التجزئة تكشف مواقع أسواق تتمیز بكثرة المنافسة المحلیة والعالمیة، و  كتشاف الأسواق التياو 

 ؛1المنظمات

متجانسة على المنظمة من  تحویلها إلى قطاعاتتجزئة الأسواق الكلیة و  سهلت: كتشاف الفرص المتاحةا :رابعا

لاحظتها لو لم یتم كتشافها أو ماالتي كان من الممكن عدم فرص المتاحة أمامها في الأسواق و تقییم التعریف و 

ت تحدد القطاعاسباب قوة ومظاهر ضعف المنافسین، و ، حیث تتعرف المنظمة على أ2تلك التجزئةهذا التقسیم و 

  ؛3العمل على توفیر الموارد اللازمةالتي تتلقى فیها منافسة قویة و 

السوق، فمن خلال تطویر المزیج تختلف طلبات الزبائن في : حتیاجات الزبائن بأكثر دقةاتلبیة  :خامسا

تحقق رضاهم وتعزز  بهذاحتیاجاتهم و التسویقي الممیز لكل قطاع مستهدف یمكن أن تقدم المنظمة أفضل حل لا

  ؛4ولائهم إزاءها

 كفاءةستخدام الأكثر تجزئة السوق المنظمات على الا تساعد: ستخدام الأمثل للموارد البشریةلاا :سادسا

وكذلك تعدیل  ،لمواردها التسویقیة التي تتصف بالمحدودیة من خلال تخصیص أكثر كفاءة لتسویق الموارد

  . 5قدرات الإدارة حسب المطالب المتغیرة

تجزئة السوق تساعد على إدارة الطلب بشكل أفضل في القطاع من خلال : إدارة الطلب بشكل أفضل :سابعا

 . 6ذلك القطاع تلاءملتزام بإستراتیجیة تسویقیة الا

هتم الباحثون بإستراتیجیة تقسیم السوق نظرا لأهمیتها الكبرى، فقد عملوا ا :أسس تجزئة السوق: الفرع الثالث

بل أصبحت  الجغرافیةتقتصر على الأسس الدیموغرافیة و  على تطویر الأدوات المستخدمة في التقسیم، فلم تعد

  .السلوكیةتضم الخصائص النفسیة و 

  :یلي شكل یبین أسس تقسیم السوقما  وفي

  

                                                           
1- Art Winstein, Hand book of market segmentation, 3éme édition, Howorth Press, New York, 2004, P : 15. 

  .118 :، صذكره مرجع سبقأحمد شاكر العسكري،  -2
  .62: ، ص2006مكتبة المجتمع العربي للنشر والتوزیع، عمان، الأردن،  الطبعة الأولى،إدارة التسویق، دعاء مسعود ضمره،  -3

4- Graeme Drummond et all, Strategic marketing planning and control, 3th edition, Elsevier, PP, 2008, P : 49. 
5- Abdul Hamid, Mar Iman, An introduction to property marketing, First édition, Penerbit, Malaysia, 2002, P: 265  .  

  . 99: ذكره، ص مرجع سبق نعمة شلیبة علي الكعبي، لمى ماجد حمید، -6
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  أسس تقسیم السوق: )II.11(رقم  الشكل

    

 

 

  یتكون من أكثر من أساس            طراز ونمط العیش ،الشخصیة        ، مستوى التعلیمالعمر، الجنس               المناخ ، المنطقة الجغرافیة

  ، فائدة المنتج، ستخدامكثافة الا           ، الحالةالدخل، حجم الأسرة                 الكثافة السكانیة         

            ستوى الذكاءالاجتماعیة، الدین                     م                                         

 .  85:، ص2006، عمان، الأردن، لیازوري العلمیة للنشر والتوزیع، دار امدخل شامل: الأسس العلمیة للتسویق الحدیثآخرون، حمید الطائي و : المصدر

السوق ستخداما في تجزئة السوق سواء اأكثر الأسس من أقدم و  یعتبر المعیار الجغرافي: سس الجغرافیةالأ :أولا

لسوق إلى مواقع جغرافیة مختلفة وتتم دراسة التكلفة والعائد في ، حیث یتم تقسیم ا1ستهلاكي أو الصناعيالا

یتم أیضا تحدید الأسس الجغرافیة التي یمكن خدمتها لبعید لكل قسم من أقسام السوق، و المدى االمدى القصیر و 

 /، المناخ)المحافظة، المنطقة، الریف، الحضر (  من بین الخصائص الجغرافیة موقع السكان، و 2بكفاءة أكثر

  .3لخا...صائص التضاریسیة، مدى وفرة المیاه، خصائص التربة خالطقس، ال

السن، الجنس، ( هذه الخصائص تتمثل في ستخدام و وهي من الأسس شائعة الا: الأسس الدیموغرافیة :ثانیا

یقوم هذا المعیار على أن المستهلكین الذین ، و 4...)جتماعیة، المهنة، التحصیل الدراسي الدخل، الحالة الا

یشترك هذا الأساس مع ، و 5یقومون بشراء سلع متشابهةإلى نفس الفئة لهم نفس الحاجات والرغبات و ینتمون 

ستخدام العوامل الدیموغرافیة إلى سببین ایرجع شیوع ، و 6القیاسستخدام و یموغرافي في أنه سهل الاالأساس الد

  :أساسیین هما

  ؛المنتجاتا مع مبیعات عدد كبیر من السلع و رتباطا وثیقان هذه العوامل ترتبط أ - 1

                                                           
1  - Malcolm Mcdonald, Lan Dunbar, Market Segmentation: How to do it and How to profit from it, 4th édition, John 
Wiley & Sons, England, 2012, P: 11. 

  . 04 :، ص2001م،  د، د د نإدارة التسویق وحمایة المستهلك، أحمد إبراهیم عبد الهادي،  -2
  .357: ، ص2003دار الحامد الجدیدة للنشر، الإسكندریة، مصر، أساسیات التسویق، عبد السلام أبو قحف،  -3
  . 369 :، ص2005 / 2004الدار الجامعیة، الإبراهیمیة، مصر، مبادئ التسویق، عبد السلام أبو قحف،  -4

5- Sally Dibb, Lyndon Simkin, Market segmentation success: Marketing it happen !, Howorth press, New York, PD, 
PD, P: 09. 

  . 60 :، ص2002الطبعة الأولى، الدار العلمیة الدولیة للنشر والتوزیع، عمان، الأردن، أسس التسویق الحدیث، عبد الجبار مندیل،  -6

  أسس تجزئة  السوق

لأساس السیكوغرافيا الأساس الدیموغرافي الأساس الجغرافي  الأساس المركب الخلیط 
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  .1سهولة التعرف على هذه العوامل وقیاسها أكثر من أي عوامل أخرى  - 2

ستخدام ایعتبر من الطرق الأخرى لتقسیم السوق، حیث یقوم بتقسیمها عن طریق : الأساس السیكوغرافي :ثالثا

تشیر أنماط بالخصائص الشخصیة للمستهلكین ونمط حیاته، و  المتغیرات المتعلقة :السیكوغرافیة مثلالمتغیرات 

 . خاصة تلك التي تنعكس في أنماط المستهلكینلتي تظهرها مجموعات المستهلكین و الحیاة إلى مجموعة القیم ا

ي للمستهلكین، فإن عملیة جمع نظرا لأن المتغیرات السیكوغرافیة هي متغیرات تعكس الجانب الفكري والعقلو 

  .2المعلومات عنها یمكن أن یكون تحدیدا كبیرا لرجال التسویق

كتشاف لماذا ایفسر هذا المدخل تغیرات سلوك المستهلكین، فیساعد على : مدخل تجارب المستهلكین :رابعا

یمكن الوصول إلى ذلك عن طریق ها على بقیة الأنواع في السوق؟ و یشتري المستهلك سلعة معینة ویفضل

ا المدخل یمكن وضع الأسس حسب هذستخداماتها، و استجابة المستهلك لمزایا السلعة و االتعرف على مدى 

  :التالیة

أي التقسیم على أساس المنافع التي یسعى المستهلك إلى تحقیقها بشرائه لعلامة تجاریة، : حسب المنافع -

لمستهلكین یدفعهم لالنفسیة رافیة و ختلاف الخصائص الدیموغایة مفادها أن ویقوم هذا الأسلوب على فرضیة أساس

للسعي إلى الحصول على تلك الأجزاء من السوق التي یمكن التركیز علیها في سوق شدید المنافسة للماركة 

السلعیة أو الخدمیة، كما یتمیز هذا الأسلوب بمساعدة رجال التسویق في إعداد إحلال الماركات السلعیة القدیمة 

 . العلامات المماثلةالنسبیة بالمقارنة مع الماركات و عض المزایا وتطویرها على شكل علامات جدیدة معدلة لها ب

ستخدام هذه الطریقة القیام بدراسات اتخاذ القرار الشرائي، ویتطلب اكذلك تعتبر المنفعة عاملا أساسیا في و 

یواجه و  .ستعمال المنتج الذي تقوم المنظمة بتسویقهالمعرفة المنافع التي یهدف المستهلكین الحصول علیها من 

ستعمال المنتج االحقیقي وراء  ستخدام هذا الأساس بعض الصعوبات منها عدم قدرة رجل التسویق معرفة الدافعا

 .3هذا یتطلب إجراء دراسات دقیقةو 

قوم فحوى تو  ،السوقستخدامها في تجزئة االتي یمكن  یعتبر من بین الأسس: ستخدام السلعةاحسب معدل  -

ستعمال الفعلي ثافة الاالمختلفة من المستهلكین بحسب درجة ك الفئاتفلسفته على التمییز بین هذا المعیار و 

  :ز بین الفئات الرئیسیة التالیةوفقا لهذا المعیار یمكن التمییللسلعة، و 

                                                           
  . 60: ، ص1999، دار زهران للنشر والتوزیع، عمان، الأردن، أساسیات ومبادئ: التسویققحطان العبدلي، بشیر العلاق،  -1
2

  . 103، 102: ، ص ص1999الدار الجامعیة للطبع والنشر والتوزیع، الإبراهیمیة، مصر، التسویق، إسماعیل السید،  -
  . 88، 87: ، ص ص2010، دار الخلدونیة للنشر والتوزیع، الجزائر، أسس التسویقبلحیمر إبراهیم،  -3
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 من یستعملون السلعة بشكل مكثف؛ - 1

 من یستعملون السلعة بشكل متوسط؛ - 2

 .من یستعملون السلعة بشكل ضعیف - 3

  . 1هتماما أكبر من الفئات الأخرىامن المتوقع أن یولي البائع الفئة الأولى و 

ستجابات  اینطوي على التحیز نحو علامة تجاریة محددة و مفهوم یتمیز ب:" یعرف الولاء بأنه: الولاء للعلامة -

بمعرفة الولاء لمنتج معین لهذا فإن رجل التسویق یهتم ، و 2"من خلال القیام بشراء تلك العلامة التجاریة تحدیدا 

عتبارها االمحتمل، حیث یمكن الولاء تحدد حجم السوق الحالي و  من أجل وضع سیاسة تسویقیة سلیمة، فدرجة

، 3بذلك فهي توضح الطریق الذي یمكن أن یسلكه لمواجهة تلك المنافسةیاسا لدرجة المنافسة في السوق، و مق

تلبیة و هونا بقدرة هذه المنظمات على إشباع حاجات المستهلكین البقاء في السوق أصبح مر ستمرار و فضمان الا

اع أصبحت الإشب كفاءةكذلك فإن ققها المنشآت المنافسة الأخرى، و رغباتهم بشكل یفوق تلك المعدلات التي تح

  .التي یمكن الوصول إلیها من خلال التجزئة تتوقف على درجة تجانس وتماثل أفراد السوق و 

تخدمها في تجزئة وتقسیم للعلامة التجاریة هو أحد الأسس التي أصبحت المنظمات تسعلیه أصبح الولاء و 

  :خاصة بالنسبة للسلع مثلالسوق و 

 المواد الغذائیة المعلبة؛ 

 القهوة؛ذات العلاقة بالمزاج كالسجائر و  السلع 

 4لاقة للرجالشفرات الحمواد التجمیل للسیدات و  :السلع ذات التأثیر على جمال ونظارة بشرة الوجه مثل.  

ختیار الفعال للقطاعات السوقیة، یجب أن نختبر مدى لكي نصل إلى الا :معاییر تجزئة السوق: الفرع الرابع

  :ة كل قطاع للمعاییر التالیةمقابل

                                                           
  .  331:، ص2011الطبعة الرابعة، دار الثقافة للنشر والتوزیع، عمان، الأردن، مبادئ التسویق، محمد صالح المؤذن،  -1
قتصادیة مجلة جامعة دمشق للعلوم الاجتماعیة للمستهلك نحو الولاء للعلامة التجاریة، العوامل الشخصیة والاصفات المنتج و أثر موامؤید حاج صالح،  -2

  . 603: ، ص2010، 01والقانونیة، العدد 
  . 101:، صمرجع سبق ذكرهزكي خلیل المساعد،  -3
    .330: بق، صامحمد صالح المؤذن، مرجع س -4



سیرورة إعداد الإستراتیجیة التسویقیة وأسالیب اقتحام الأسواق الدولیة               :          الفصل الثاني  

 

  
132 

 
  

بمعنى القدرة على تحدید وقیاس  ،القیاس الكميجزئة یجب أن تكون قابلة للتحقق و الت: إمكانیة القیاس :أولا

القطاعات التي سوف یقسم إلیها حتى یمكن وتقدیر حجم السوق و  1خصائص المستهلكین في الأسواق المجزئة

بمقیاس مختلف عن  احد، بحیث یمكن تحدید كل شریحة على 2معرفة مدى ملائمة القوة الشرائیة المتوقعة

  ؛3الشرائح الأخرى

یجیة الخاصة تستراى تنفیذ الإتحدیده إللأقل من بدایة تحلیله و ستقرار القطاع لفترة كافیة على ااأي : الثبات :ثانیا

  ؛4بلوغ الأهداف المطلوب تحقیقهابه و 

في بعض الأحیان قد یكون من الممكن تحدید شریحة مربحة لكن بعد ذلك یكون : إمكانیة الوصول :ثالثا

، أي إمكانیة الوصول إلى الشریحة من خلال الوسائل 5كانیاتستغلال الإماالثمن من الصعب  ظتمویلها باه

 ؛6التسویقیة المتاحة

لكنه لمستهلكین الموجودین في القطاع و فهو لا یتعلق فقط بعدد ا ،أي كبر حجم القطاع: حجم القطاع :رابعا

  ؛7تحقیق الأرباحهذا القطاع على تغطیة النفقات و  یتعلق بقدرة

عدم و  ،بقدرات إداریة وتسویقیة كافیةالتي تتمثل ضرورة توفیر الموارد المادیة و : إمكانیة خدمة القطاع :خامسا

  ؛توفرها یستدعي إعادة تقییم شاملة للخطط الموضوعیة وقد یجري التخصص بسوق واحد

یجب أن تقوم المنظمة بمراعاة درجة منافسة السلعة : سلعة لسلعة أخرى في السوقدرجة منافسة ال :سادسا

النمو مما یسمح لسلع الجدیدة في مرحلة التقدیم و في السوق، حیث تكون درجة المنافسة غیر قویة ل لسلعة أخرى

كل سوق  عند زیادة المنافسة یتطلب عنها توجیه مزیج تسویقي یناسبمزیج تسویقي موحد لكامل السوق، و بتقدیم 

 . 8هدفةتالرغبات غیر المتجانسة في تلك الأسواق المسفرعي ویوافق الحاجات و 

                                                           
1 - Nathalie Van Laethem, Laurence Bady, Le plan marketing, 2éme édition, Dunod, Paris, France, 2008, P: 66 . 

  .117: ، ص2007، المكتبة العصریة للنشر والتوزیع، مصر، التطبیقات –الإستراتیجیات  -المفاهیم : إدارة التسویقأحمد جبر،  -2
  . 244 :، ص2005مؤسسة حورس الدولیة للنشر والتوزیع، الإسكندریة، مصر، ، الطبعة الأولىمبادئ التسویق، محمد الصیرفي،  -3
  . 361: ، صمرجع سبق ذكرهأساسیات التسویق، عبد السلام أبو قحف،  -4

5- Collin Gilligan, richard M . S Wilson, Strategic marketing planning, Butter worth Heinemann, Oxford, 2003, 
 P: 407. 

  .  244:، صبقامحمد الصیرفي، مرجع س -6
  . 101: ، ص1995، الطبعة الخامسة، المكتب العربي الحدیث، الإسكندریة، مصر، التسویقمحمد سعید عبد الفتاح،  -7
  .78 :، ص2010دار صفاء للنشر والتوزیع، عمان، الأردن، ، الطبعة الأولىالتسویق من المنتج إلى المستهلك، طارق الحاج وآخرون،  -8
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ستخلاص أن تجزئة السوق تكشف للمنظمة الفرص التسویقیة، فهي بمثابة وسیلة اومما سبق یمكن 

حتیاجات أو خصائص أو امعنویة لهم  زبائنللبحث عن المزایا التنافسیة من خلال تقسیم السوق إلى مجموعات 

تحدید هذه القطاعات یجب سلوكیات ممیزة یمكن أن تتطلب منتجات مختلفة أو مزیج تسویقي مختلف، وبعد 

  . 1ستهداف السوقيختیار واحد أو أكثر منها من خلال الااتقییم كل قطاع سوقي و 

 خطوات إستراتیجیة تجزئة السوق: الفرع الخامس

السوق عندما تبحث المنظمة عن قواعد مجددة والتي  تبدأ تجزئة: حدید أسس تشكیل القطاعات السوقیةت :أولا

من خلالها یتم تحدید الأسواق، هذه الأسس أو القواعد هي واحدة أو أكثر من الخصائص الكامنة للمشترین 

القطاعات تتضمن زبائن یستجیبون بشكل متشابه لمتغیرات أن والتي تسمح بتصنیف وتحلیل أعمق، والفكرة هنا 

  ؛فالزبائن الذین هم من قطاعات مختلفة یستجیبون بصورة مختلفة" متغیرات المزیج التسویقي " القرار التسویقي 

ملیة فهم أكثر لزبائن هذا بع یقوم مدیر التسویق عندما یتم تحدید قطاع محدد: تطویر أوضح لكل قطاع :ثانیا

، وكذلك تحدید منظمة من منتجاتتقدمه ال حتیاجات الزبائن بشكل دقیق مع ماا، وهذا لمحاولة مطابقة القطاع

مواقف والمعرفة أنماط مستوى الحیاة و  لافات في نفس القطاعات المستهدفةختالخصائص المتشابهة وتحدید الا

  ؛لخا... تفضیل العلامات التجاریة ودرجة  تجاه المنتجا

 في متابعة التجزئة ستمرارستمرار أو عدم الاهذه الخطوة هي التي تقرر الا: التنبؤ بالسوق الكامن :ثالثا

ما إذا كان القطاع  في ذلك یعود إلى المبیعات المتوقعة في كل قطاع مدروس تقرر في والسبب ،ودراستها

  ؛ستمرار في التحلیلوخدمته تبرر الا

فإنه بالإمكان بعدها التقدیر  المنظمة البیع في السوق المستهدفبعدما تقرر : التنبؤ بالحصة السوقیة :رابعا

والتنبؤ بالحصة السوقیة، وهنا یجب ملاحظة قوة تأثیر المنظمات المنافسة، وفي هذه الأثناء یجب تطویر خطة 

  ؛إستراتیجیة دقیقة لخدمة القطاع أو القطاعات السوقیة

ومن  حل السابقةالحصول علیها في المرامن خلال المعلومات التي تم : ختیار قطاع سوقي محددا :خامسا

ما إذا كانت  في لتقریرهذه العملیات تؤهل الإدارة كل ، علومات وعملیات التنبؤخلال عملیة التحلیل لهذه الم

                                                           
أطروحة مقدمة لنیل شهادة دكتوراه العلوم، شعبة  مجمع صیدال لصناعة الدواء في الجزائر،: التسویق والمزایا التنافسیة دراسة حالةسامیة لحول،  -1

  .149: ، ص2008 / 2007تسییر المؤسسات، جامعة الحاج لخضر، باتنة، 
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ستثمار المتوقع من الربح والعائد على الاو  حتساب التكالیفاف التسویقیة بعد خدمة هذه القطاعات تحقق الأهدا

  . 1كل قطاع سوقي مستهدف

 ستهداف السوقيالا: المطلب الثاني 

ستهداف السوقي المرحلة الثانیة من التسویق الإستراتیجي بعد تجزئة السوق، فمن خلاله تستطیع یعتبر الا       

  . ـفضل الطرق للوصول إلیهاأو  ،عات السوقیة التي یمكن تغطیتهاالمنظمة تحدید القطا

الإستراتیجیة التسویقیة المناسبة یتطلب القیام بتحدید صمیم تإعداد و  :ختیار القطاعات السوقیةا :الفرع الأول

القطاعات السوقیة المناسبة، واختیار القطاعات المستهدفة وقیاس حجم الطلب المتوقع لها، ویجري اختیار 

المزیج التسویقي المناسب لهذه القطاعات التي ینبغي النظر إلى كل قطاع على أنه هدف تسویقي تسعى 

  . 2یهالمنظمة للوصول إل

خلال إستراتیجیة مصممة  مجموع الأفراد الذین توجه لهم المنظمة منتجاتها من:" ستهدفمیقصد بالسوق ال 

  .3"إشباع حاجاتهم المتجددة لإرضاء و 

جاذبیة السوق والقوة الحالیة : لین رئیسیین هماختیار الأسواق المستهدفة تتوقف على عاماعملیة و 

  .السوق  االمحتملة للمنظمة لخدمة هذو 

وحواجز كذلك شدة المزاحمة بین المنافسین قف جاذبیة السوق على حجم السوق ونموه و تتو : جاذبیة السوق :أولا

حواجز الدخول إلیه بیرا وشدة المزاحمة به قلیلة و یكون السوق جذابا كلما كان كالدخول والخروج من السوق، و 

الأسواق لا یمكن أن نجده لأنه كلما توفرت الظروف التي منخفضة، هذا النوع من منه الخروج حواجز عالیة و 

لغیرنا، فالسوق الذي تتوفر فیه هذه الشروط یجذب إلیه منافسین أكثر كرها كلما كان السوق جذابا لنا و سبق ذ

یا مما یؤدي إلى وجود مزاحمة قویة، ربما تكون هناك أسواق بها حواجز دخول عالیة لكونها تتطلب تكنولوج

لكن كل الأسواق تقریبا عرضة للمهاجمة لأن هناك الكثیر من العوامل التي لا یمكن درات مالیة عالیة، و عالیة وق

لكن عند ، جتماعيكذلك التطور الاالسیاسیة و التغیرات قتصادیة والتشریعات الحكومیة و راقبتها مثل الشروط الام

                                                           
الكمیة  الطرق: الأول حول، الملتقى الدولي لتجزئة السوق Belsonستخدام طریقة اترشید القرارات التسویقیة للمؤسسة برزین عكاشة وآخرون،  -1

  .  06:ص ،2013نوفمبر  20/19، سعیدة جامعة الدكتور طاهر مولاي،المطبقة في التسییر،  
  . 99: ، صمرجع سبق ذكرهنعمة شلیبة علي الكعبي، لمى ماجد حمید،  -2
  . 116 :، ص2005الطبعة الأولى، مؤسسة حورس الدولیة، الإسكندریة، مصر، إدارة التسویق، محمد الصیرفي،  -3
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ك یجب النظر للأهمیة النسبیة لكل عنصر قوة لذل ،تقییم جاذبیة السوق قد لا تتوفر كل عناصر القوة المذكورة

 ؛لتقییم القوة الكلیة لخدمة السوق المستهدف

ة المنافسة في كذلك قو و  ینظر إلیها من ناحیة متطلبات المستهلك :وة المنظمة المحتملة لخدمة السوقق :ثانیا

 حصة سوقیة كبیرة وتقدم قیمةكون تسیطر على تكون القوة الحالیة للمنظمة كبیرة عندما تالسوق، و  اخدمة هذ

  . 1ستغلالهاالها أصول تسویقیة قویة یمكن ماتها، وتكون محمیة تكنولوجیا و كبیرة لمنتجاتها أو خد

هناك عدة معاییر تقوم المنظمة من خلالها  :ختیار إستراتیجیات الهدف السوقيامعاییر : الفرع الثاني

 :المبینة في الشكل التاليإستراتیجیات التسویق المستهدف، و بالمفاضلة بین 

  العوامل المؤثرة في اختیار إستراتیجیة التعامل مع السوق المستهدف ):II.12(رقم  شكل

حاجات 

ورغبات 

  المستهلكین

  الســـــوق/المنتـــج
الحصة 

السوقیة 

لمنتجات 

  المنظمة

مــــوارد 

وإمكانیات 

  المنظمة

شــــدة 

  المنافسـة

اقتصادیات 

الحجم 

الإنتاجیة 

  الهیكل  الحجم  والتسویقیة

  نعم  منخفضة  كبیرة  كبیر  صغیر  بسیط  متشابهة

                

  لا  عالیة  محصورة  صغیر  كبیر  معقد  مختلفة

، أطروحة مقدمة لنیل شهادة دكتوراه العلوم، مجمع صیدال لصناعة الدواء في الجزائر: التسویق وبناء المزایا التنافسیة دراسة حالة، سامیة لحول: المصدر

  . 151: ، ص2008/2007شعبة تسییر المؤسسات، جامعة الحاج لخضر، باتنة، 

بدراسة مواردها سواء كانت المالیة أو قبل الدخول إلى أي قطاع سوقي تقوم المنظمة : موارد المنظمة :أولا

إمكانیات المنظمة تعد من العناصر الهامة التي تتدخل في د و البشریة أو الإنتاجیة أو التسویقیة، فلا شك أن موار 

                                                           
صنع القرار في المؤسسة : الملتقى الدولي حول قتصادیة،ستراتیجیة التسویقیة بالمؤسسة الادور نظام المعلومات في تخطیط وتنفیذ الإعمر لعلاوي،  -1

  .  14:ص ،2009أفریل  15/14قتصادیة، جامعة محمد بوضیاف، المسیلة، الا

 إستراتیجیة السوق المعممة

منطقة الوسط تختار 

 الإستراتیجیة المتنوعة

هنا تختار التركیز على 

 قطاع معین
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ختیار إستراتیجیة التركیز، أما في حالة توافر الموارد اتخاذ القرار التسویقي، فإذا كانت مواردها محدودة تقوم با

 ؛1نویعالتتراتیجیتین المتبقیتین التوحید و ختیار بین الإسلافلدیها ا

تطبیق إستراتیجیة التسویق غیر المتنوع،  تستطیعإذا كانت منتجات المنظمة أكثر تجانسا : تجانس المنتج :ثانیا

  ؛أما إذا كانت منتجات المنظمة عیر متجانسة فإنه یفضل إتباع إستراتیجیة التسویق المتنوع

عتبار عند طرح المنظمة لمنتجات جدیدة في السوق فإنها تأخذ بعین الا: المنتج في دورة حیاتهمرحلة  :ثالثا

النمو تقوم المنظمة بإتباع إستراتیجیة التسویق غیر المتنوع أو نطلاق و ة المنتج، ففي مرحلتي الامراحل دورة حیا

ذلك لتحقیق مزایا ستراتیجیة التنویع و راتیجیة هي إلى مرحلة النضج فإن أفضل إستإالمركز، وعند وصول المنتج 

 ؛2تنافسیة من خلال التنویع

تفضیلات المستهلكین، فإذا كان متجانسا فإن حتیاجات و اعني بتجانس السوق هنا تشابه ن: تجانس السوق :رابعا

 في حالة السوق غیر متجانس تكون الإستراتیجیة الأخرى هيلتسویق غیر المتنوع هي الأنسب، و إستراتیجیة ا

 ؛3الأفضل

تقوم المنظمة بإتباع الإستراتیجیات التسویقیة للمنافسین، فإذا كان المنافسون : حدتهامناخ المنافسة و  :خامسا

التسویق  لإستراتیجیتي اعهابتإیتبعون إستراتیجیة التوحید فیمكن للمنظمة أن تحقق مزایا تنافسیة من خلال 

یق المتنوع فلا یمكن للمنظمة أن تتبع و المتنوع أو المركز، أما إذا كان المنافسون یتبعون إستراتیجیة التس

  . 4إستراتیجیة التسویق الموحد

ن تقسیمه من خلال ما سبق وجدنا بأن كل سوق یمك :ختیار السوق المستهدفاتراتیجیات إس: الفرع الثالث

لهذا فهناك ثلاث إستراتیجیات فات الموجودة بین المستهلكین، و ختلاراجع للاهذا وفق مجموعة من الأسس و 

  :كما هو موضح في الشكل التالي  5ختیار من بینها عند تحدید التغطیة السوقیةبدیلة تقوم المنظمة الا

  

  

                                                           
  .306: ، صمرجع سبق ذكرهمحمد صالح الحناوي،  -1
  .93: ، ص1995، الدار الجامعیة للطباعة والنشر والتوزیع، الإسكندریة، مصر، المبادئ التطبیق: التسویقمحمد فرید الصحن،  -2
  . 42 :، ص2004النسر الذهبي للطباعة، د م، أساسیات التسویق الحدیث، طاهر موسي عطیة،  -3
  . 49 :، ص1995، الطبعة الأولى، الدار الدولیة في النشر والتوزیع، القاهرة، مصر، إتجاهات جدیدة في التسویقأوبري ویلسون، نیفین غراب،  -4
  . 68 :، ص1988مطبعة جامعة القاهرة، مصر، التسویق المعاصر، محمد عبد االله عبد الرحیم،  -5
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  إستراتیجیات الهدف السوقي): II.13(شكل رقم 

                      

  

 إستراتیجیة التسویق المركز       إستراتیجیة التسویق غیر المتنوع           إستراتیجیة التسویق المتنوع            

   .482، 480، 478: ، ص ص2009المكتب الجامعي الحدیث، الإسكندریة، مصر، التسویق الاستراتیجي، محمد الصیرفي، : المصدر

وضع مزیج تسویقي واحد  هي الإستراتیجیة التي یتم من خلالهاو : إستراتیجیة التسویق غیر المتنوع :أولا

في هذه الحالة ستهدفة أو سوقا مستهدفا واحدا، و عتبارها أسواقا ماجمیع قطاعات السوق بیوجه إلى للمنظمة و 

  . 1یةطنمر أن حاجات المستهلكین متشابهة و عتبااهذا بو  ،فإن جمیع القطاعات السوقیة تستهلك نفس المنتج

الحجم من قتصادیات امن أهم المغریات التي تغري المنظمات لإتباع هذه الإستراتیجیة هي تحقیق و 

نظمة كذلك من خلال تقدیم برنامج تسویقي واحد تستفید المنمطیة والإنتاج بكمیات كبیرة، و خلال تقدیم منتجات 

المنظمات التي تتبع هذه الإستراتیجیة تواجهها منافسة حادة نظرا لكبر حجم من تخفیض تكالیف التسویق، و 

  .2الصغیرة الأخرى القطاع، الأمر الذي یدفع المنظمات إلى خدمة القطاعات

وهي تلك الإستراتیجیة التي تتكامل مع قطاعات مختلفة وكل قطاع یعد : إستراتیجیة التسویق المتنوع :ثانیا

 اقطاع على حد تقوم المنظمة بوضع مزیج تسویقي موجه لكل، ف3سوقا مستهدفا ومنفصلا عن القطاع الآخر

كل منتج یكون موجه إلى قطاع معین یختلف عن منتج و  الحالة فإنه یوجد أكثر منفي هذه لكي یتناسب معه، و 

تنفیذ برامج یجیة إلى زیادة تكالیف الترویج وهذا لضرورة تخطیط و منه تؤدي هذه الإستراتو  ،4القطاعات الأخرى

م الكمیة في مجال ستفادة من خصتألف منها السوق، مما یؤدي لعدم الایترویجیة مختلفة للمجموعات التي 

  :الإستراتیجیة في النقاط التالیة علیه یمكن إبراز أهداف هذه، و 5الذي یمنح لكبر الإنفاق الإعلانيو الإعلان مثلا 

  :التالیة

                                                           
، 2012، الطبعة الأولى، دار الحامد للنشر والتوزیع، عمان، الأردن، إستراتیجیات التسویق منظور متكاملمحمد عواد الزیادات، محمد عبد االله العوامره،  -1

  .44: ص
  .  230:، ص1998، الدار الجامعیة للنشر، الإسكندریة، مصر، الإستراتیجیاتالمفاهیم و : التسویقمحمد فرید الصحن،  -2
، 99مجلة الإدارة والاقتصادیة، العدد دراسة میدانیة، : مصرفیةأثر استراتیجیات استهداف السوق في الخدمة الحیدر حمزة جودي، نغم علي الصائغ،  -3

  . 50: ، ص2008
  .44: بق، صامحمد عواد الزیادات، محمد عبد االله العوامره، مرجع س -4
  .  177:، صمرجع سبق ذكرهمحمود صادق بازرعة،  -5

 

المزیج 

التسویقي 

  للمنظمة

  

 السوق

  )1(المزیج التسویقي 

   )2(التسویقي المزیج 

 )3(المزیج التسویقي 

  )1(قطاع 

  )2(قطاع 

 )3(قطاع 

المزیج 

التسویقي 

  للمنظمة

  )1(قطاع 

  )2(قطاع 

 )3(قطاع 
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 تعظیم المبیعات في القطاعات المستهدفة؛ - 1

 ؛)عدم وضع البیض في سلة واحدة ( توزیع المخاطر المترتبة في حالة إخفاق قطاع معین  - 2

 الشراء المتكرر؛أو إیجاد درجة أكبر من الولاء و  من خلال خلقذلك ستغلال سمعة المنظمة و استثمار و ا - 3

إنما و التسویقیة من خلال طرح منتجات قد لا تكون متغیراتها جوهریة، تثمار طاقات المنظمة الإنتاجیة و سا - 4

 .)1هكذاو محتواها ، عبوة مختلفة لكن لنفس السلعة و لون مختلف( متقاربة أو أشبه ما تكون بالنمطیة 

  :ذلك على النحو التاليف هذه الإستراتیجیة عن سابقتها و بالتالي ترتفع تكالیو 

 حیث تقدم السلع بمواصفات خاصة حسب كل سوق، حیث یكون كل صنف : تكالیف تغییر المواصفات

 ؛كأنه سلعة مختلفة تماما

 یف بحوث بهذا تزید تكالخطط منفصلة للتعامل مع كل سوق، و تقوم الإدارة بوضع : تكالیف الإدارة

تكالیف الترویج، حیث یحاول المنتج من خلال لتسویق وتكالیف التنبؤ بالطلب وتحلیل المبیعات و ا

 . 2ن كل سوق منها یحتاج إلى إعلان مختلفلألوصول إلى الأسواق المختلفة االحملات الإعلانیة 

إلى قطاعات سوقیة متجانسة لسوق على تقسیم ا تقوم هذه الإستراتیجیة: إستراتیجیة التسویق المركز :ثالثا

في العادة تتبع هذه الإستراتیجیة احد من خلال مزیج تسویقي واحد، و تعمل المنظمة على خدمة قطاع سوقي و و 

حیث تقوم بتركیز الموارد على النمو المتواصل  ،3المنظمات المتخصصة التي تتسم بالموارد المالیة المحدودة

یتحقق ذلك من خلال جذب زبائن جدد أو زیادة معدل واحد، و ج أو خدمة واحدة في سوق المربح لمنتو 

  . 4ستخدامهم للمنتج أو الخدمة أو إن كان ذلك ممكنا جذب الزبائن بعیدا عن المنافسینا

 التمیزالتموقع و : المطلب الثالث 

یدات الموجودة في السوق التهدكتشاف الفرص و اها وضعفها و تظمة في الأول بتحدید نقاط قو تقوم المن

للحصول على قطاعات سوقیة جذابة بعدها تقوم بالتجزئة السوقیة ، و SWOTالمنافسین من خلال تحلیل للبیئة و 

                                                           
، الطبعة الأولى، دار المناهج للنشر والتوزیع، عمان، الأردن، والمتكاملأساسیات التسویق الشامل محمود جاسم الصمیدعي، بشیر عباس العلاق،  -1

  . 69 ،68: ، ص ص2002
  .42: ، صمرجع سبق ذكرهطاهر موسى عطیة،  -2

3   - Luùbin & Chumpitaz, Marketing stratégique et opérationnel: du marketing à l’ orientation marché, 5éme 
édition, Dunod, Paris, France, PD, P  : 176 . 

ة التفكیر الإستراتیجي منهج مكون من تسع خطوات لوضع الإستراتیجیة وتحدید أسس القیاد ،إصلاحسیمون ووتون، تیري هورن، ترجمة علاء أحمد  -4

  .146: ، ص2013، الطبعة الأولى، مجموعة النیل العربیة، القاهرة، مصر، والمسوقینللمدیرین 
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ختیار التموقع الذي ترغب الوصول إلیه داخل هذه ابعدها تقوم بتجزئتها من خلال أسس التجزئة، و  التي تمتو 

  . 1القطاعات

معین موضع في زدحام الأسواق التي تعطي لمنتج لاتحدید التموقع في التسویق بمثابة إجابة إستراتیجیة 

  .2ستفساراتهم بحیث یمیز بشكل واضح عن منتجات المنافسین اإجابة على أذهان المستهلكین و 

نسبة قد یشیر أحیانا من ناحیة إلى ترتیب أو مرتبة المنتج في السوق بال" الموقع " صطلاح أو تعبیر اإن        

قد یشیر أیضا المنافسة وذلك من وجهة نظر المستهلكین ومدى إقدامهم على هذه المنتجات، و للمنتجات الأخرى 

ستجابته اكیفیة حتیاجات المستهلكین ومدى و بالنسبة لا من ناحیة أخرى إلى المكان الذي یشغله أو یحتله المنتج

لب في السوق بین المنتجات منه فمن الناحیة الأولى یعبر عن موقع المنتج على سلم الطحتیاجات، و لهذه الا

غیر ذلك من العوامل الملموسة التي تبین مدى صیبه من السوق أو حجم المبیعات و ما یتعلق بن الأخرى في

التي تبین " خریطة المواقع " ة المنتجات المنافسة، بینما نجد أن الناحیة الثانیة تعبر عن مكان المنتج على یأسبق

ن یقع كل منتج من هذه المنتجات أیحتیاجات وتصورات المستهلكین و ابلق ما یتع مواقع كافة المنافسین في

ملیة نجد أن كلا من الناحیة العحتیاجاتهم، وفي الحقیقة و مدى مقابلتها لاوأمزجتها التسویقیة في أنفسهم و 

لدى متمیزا موقعا جیدا و  –مزیجه التسویقي هو و  –لآخر، فعندما یقع منتج ما یؤدي إلى االمعنیین یؤكد و 

مبیعاته  زیادةسي في السوق ویعمل على زیادته و فإن هذا یعزز نصیبه التناف ،حتیاجاتهاما یتعلق ب المستهلك في

مبیعات منتج ما في السوق بالنسبة للمنتجات المنافسة یدل على أن زیادة نصیب و  ىبمعن ،العكس صحیحو 

 . 3حتیاجاتهمدى مقابلته لاز لهذا المنتج في ذهن المستهلك و الموقع المتمی

  : لمركز السوقي خطوتین فرعیتین همامن خلال ما سبق یتضمن بناء او 

 تحدید المركز التنافسي لكل قطاع مستهدف؛ 

 4تطویر المزیج التسویقي الملائم لكل قطاع مستهدف . 

اتها للوصول إلى الموقع المناسب الذي تریده المنظمة لمنتج :خطوات إستراتیجیة تحدید الموقع :الفرع الأول

  :یجب المرور بالخطوات الآتیة

                                                           
1  - Grégory Bressolles, L’E –Marketing, Dunod, Paris, France, 2012, P:13 . 
2- Yves Chirouze, Le marketing stratégique, Ellipses, Pari , France, 1995, P: 56 . 

  .183، 182: ، ص ص1995، الطبعة الأولى، دار الفكر العربي، د م، تخطیطمبادئ و : التسویق الفعالمحي الدین الأزهري،  -3
  .  107:، ص2008زاریطة ، مصر، دار الجامعة الجدیدة، الأإدارة التسویق، طارق طه،  -4
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 أو كیف یمكن أن ینظرتجمیع المعلومات اللازمة حول معرفة كیف ینظر المستهلك إلى منتج المنظمة  :أولا

هذا إذا كان منتجا جدیدا، أما إذا كان منتجا قائما فیمكن تجمیع  كیف یتوقعه أو كیف یمكن أن یتوقعهإلیه، و 

  الحالي للمنتج في السوق على الخریطة؛المعلومات التي توضح الموقع 

  تجمیع المعلومات حول تحدید مواقع المنتجات المنافسة؛ :ثانیا

  المقارنة بینها؛مة و ظدراسة وتحلیل المواقع المختلفة للمنتجات المختلفة على الخریطة بما فیها منتج المن :ثالثا

خصائص مفردات حتیاجات و االمؤثرة بما في ذلك الظروف السوقیة المحیطة و دراسة وتوصیف السوق و  :رابعا

  المنتجات المنافسة؛راسة الخصائص التسویقیة للمنتج و السوق المستهدف ود

مدى مناسبته قع المختلفة للمنتجات المنافسة و مدى مناسبته وسط الموالموقع الحالي للمنتج و تقییم ا :خامسا

  للسوق أو الشریحة المستهدفة؛

  لممكنة من المواقع المختلفة المناسبة؛طرح البدائل ا :سادسا

تطیع المنتج الأفضل أو الأنسب لمنتج المنظمة، حیث یس) الموقع ( ختیار البدیل اتقییم البدائل المتاحة و  :سابعا

الذي یتناسب مع الموقع یج التسویقي الذي یعمل على ذلك و وضع المز أن یتمیز وینافس ویكون أكثر تقبلا و 

  . 1المستهدف أو المختار

  خطوات الوصول إلى الموقع المناسب): II.14(شكل رقم 

  

  

  

  

  

  .  288:، ص2005، الطبعة الأولى، دار الفكر العربي، دم، تخطیطمبادئ و : التسویق الفعالمحي الدین الأزهري، : المصدر

                                                           
  . 288، 287:محي الین الأزهري، مرجع سبق ذكره، ص ص -1

 الموقع الحالي للمنتج

 مواقع المنتجات المنافسة

 توصیف السوقدراسة و 

 طرح المواقع البدیلة

 طرح الموقع المستهدف

  السوق المستهدف

  :المزیج التسویقي 

  تخطیط المنتج -

  الترویج -

  التسعیر -

 التوزیع -
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   :قاط التالیةنتتمثل شروط التموقع الناجح في ال :شروط التموقع الناجح  :الفرع الثاني 

  عتماد على المیزة الأساسیة للمستهلك أي التنسیق مع توقعاته؛ یجب الا :أولا

أي أصلي مقارنة بتموقع المنافسین، فمن الخطورة إیجاد  یجب أن یكون حصري إلى أقصى حد ممكن :ثانیا

  علامتین تجاریتین متشابهتین جدا من حیث تحدید الموقع؛ 

  ات المنظمة؛ یجب أن تكون تتوافق مع التموقع الذي تحتله منتج :ثالثا

  یجب أن یكون موثق أي یتفق مع سمعة المنظمة؛ :رابعا

  یصعب تقلیدها؛دائمة و  :خامسا

  .  1یجب أن یتفق مع موارد المنظمة :سادسا

تفوقها التنافسي مرتبط بشكل مباشر بتحدید إن نجاح المنظمة و : إستراتیجیات التمركز السوقي :الفرع الثالث

المحافظة على میزة ما كتساب و الأداء یتطلب من المنظمة التفوق في ا:" حیث نجد بأنإستراتیجیاتها التسویقیة، 

ستراتیجي للتفكیر الإالتي تعتبر المنطلق الأساسي بالنسبة ن ومن خلال إستراتیجیة واضحة، و على المنافسی

ة التكلفة قیاد: هيفي مجال تثبیت الصورة الذهنیة و  وضع بورتر ثلاث إستراتیجیات عریضة، و "المعاصر

الدفاع تراتیجیات یمكن المنظمة من كسب و ستغلال الصحیح لهذه الإسالاستخدام و التمییز والتركیز، وذكر أن الاو 

   :ي شرح لهذه الإستراتیجیات الثلاثما یل فيفسین، و التغلب على المناو عن موقعها السوقي 

التي بورتر أن قیادة التكلفة هي واحدة من الإستراتیجیات العریضة  یرى: إستراتیجیة القیادة في التكلفة :أولا

لتزام المنظمة بأن یكون المنتج الأقل تكلفة في اتستند هذه الإستراتیجیة على فكرة یمكن أن تتبناها المنظمة، و 

 .القطاع الذي تعمل فیه مع الحفاظ على مستویات متوسطة نسبیا من التمیز 

أساسي على  التي تساعد المنظمة على تحقیق هذه المیزة إلا أنها تعتمد بشكلهناك عدد من الوسائل و 

على هیكلة السوق، كما تعتمد على الطریقة التي من خلالها یتم الحصول على الموارد بنیة القطاع المعني و 

دة ستفاعلى الاو قتصادیات أو وفرات الحجم اعلى  عتمادهاابالإضافة إلى  ،على توفر التكنولوجیا المتقدمةو الخام 

تم تطبیق هذه الإستراتیجیة بنجاح فإن المنظمة تستطیع أن تحقق  إذا مامن آثار عوامل منحنى التعلم والخبرة، و 

                                                           
1- Cathrine Viot, Le marketing, Gualino édition, Paris, France, 2005, P: 113 . 
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تحافظ على القیادة في التكلفة، مما یساعدها على تسعیر منتجاتها بطریقة تنافسیة تتفوق بها سعریا على و 

  ؛1المنافسین 

خدمات ذات قیمة أكبر مة على إنتاج سلع و قدرة المنظ:" بأنها هذه الإستراتیجیة تعرف: إستراتیجیة التمایز :ثانیا

التصمیم و الجودة : مواصفات معینة للمنتج مثلسلع وخدمات المنافسین الآخرین وتحقیق التمیز بخصائص و من 

التمیز على جذب  یساعد هذاو  ،خ یتم تقدیرها من طرف الزبائن والمستهلكینلا...صورة العلامةو شبكة البیع و 

إستراتیجیة تنافسیة تنطوي " :كما تعارف بأنها .2"وفائهم الزبائن والمستهلكین وكسب ثقتهم و أكبر عدد ممكن من 

  . 3"على الانفراد بخصائص استثنائیة في المنتج أو الخدمة وبشكل یتم إدراكه 

منتجات المنظمة ودخولها بأسواق و جیة تقوم على تنویع مجالات عمل وأنشطة علیه فإن هذه الإستراتیو 

التفضیل على بقیة المنتجات ى تقدیم منتج متمیز للمستهلكین وبما یخلق لدیهم القناعة و جدیدة، مما یؤدي إل

 .تقلیل تأثیر حساسیة السعر ستعداد لدفع سعر أعلى و قودهم للإهذا ما یلبدیلة، و المماثلة أو ا

رات صناعة السیا( فة كأن تكون في مجال تصمیم المنتج مختل لایمكن أن تأخذ حالة التمایز أشكاو 

عتمادیة علیها، فضلا على درجة الاالتفوق على المنتجات المماثلة و  القدرة علىأو في مجال النوعیة و ) مثلا

التي تؤثر بشكل كبیر على الجوانب تویها بعض الأنواع من المنتجات و عتباریة التي تحالاو  الجوانب الجمالیة

، لهذا فإن منتجات المنظمة التي تنتهج هذه الإستراتیجیة یجب أن 4في قرارات الشراء لدى المستهلك العاطفیة

منتجات ومثیلاتها المنافسة، تبدو مفضلة في نظر المستهلكین من خلال إدراكهم للفروقات الهامة بین هذه ال

الخبرات الفنیة م أفضل المدخلات و ستخداالسعي لا یتطلب العمل في ظل هذه الإستراتیجیة من إدارة التسویقو 

 ؛ 5المتخصصة القادرة على تحقیق هذا التمیز بفاعلیة عالیة

                                                           
، الشارقة، الإمارات رالواقع وآفاق التطوی: الملتقى الأول حول التسویق في الوطن العربيإستراتیجیات التسویق التنافسیة، محمد بن عبد االله العوض،  -1

  . 04،  03، ص ص  2002أكتوبر  16 – 15العربیة المتحدة، 
المنافسة : ، الملتقى الدولي الرابع حولالعالمیة مداخل التنافسیة وإستراتیجیات المؤسسات الصناعیة في ظل المنافسةبلقاسم رابح، وعیل میلود،  -2

 ، 2010نوفمبر  08/09الشلف،  ،جامعة حسیبة بن بو عليوالإستراتیجیات التنافسیة للمؤسسات الصناعیة خارج قطاع المحروقات في الدول العربیة، 

  .17: ص
" دراسة تحلیلیة في مصرفي الرافدین والرشید : التمیز لمنظمات الأعمالدور المهارات القیادیة الناجحة في تبني إستراتیجیة میادة حیاوي مهدي،  -3

   . 07: ، ص2014، 30، العدد 07مجلة الغري للعلوم الاقتصادیة والإداریة، المجلد ، "شرفالنجف الا
  .  08 :ص مرجع سبق ذكره، ثامر البكري، -4
  .332: ، ص2008إثراء للنشر والتوزیع، الأردن،  الطبعة الأولى،مدخل تحلیلي إستراتیجي متكامل، : إدارة التسویقناجي معلا،  -5
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حیث یجب على المنظمة التي تطبقها أن تركز مجهوداتها على قطاع سوقي واحد، : إستراتیجیة التركیز :ثالثا

ظمة أن تركز على منطقة أي تركز على مجموعة محدودة من المشترین لدیهم حاجات متجانسة، كما یمكن للمن

 كفاءةذلك من خلال خدمة قطاع سوقي معین بطریقة أكثر حدة بدل التعامل مع السوق ككل، و جغرافیة وا

 BMWمن المنظمات التي تتبع هذه الإستراتیجیة هي مؤسسة ستهداف السوق ككل، و ایة من حالة فاعلو 

لا تتعامل مع باقي السیاحیة الفاخرة والراقیة و اعة السیارات ناعة السیارات، حیث نجدها تركز على صنصل

 .الأسواق كالسیارات الریاضیة أو الشاحنات أو الحافلات مما أكسبها صفة التركیز 

ما یخص إستراتیجیة التركیز أنها تكون محدودة من ناحیة الحصة  نتقادات الموجهة لبورتر فيمن الاو 

حصة معتبرة من قسم السوق المستهدف ولكنها تظل  السوقیة المكتسبة، حیث یمكنها أن تعطي للمنظمة

منخفضة نسبیا مقارنة بالسوق ككل، كما یوجد هناك خطر دخول منافس جدید للقطاع السوقي المستهدف مما 

 .1یؤثر مباشرة على الحصة السوقیة للمنظمة

متناقضة لا یمكن الجمع بین أي منها تحت أي ریضة السابقة هي خیارات مختلفة و الإستراتیجیات الع

العریضة بمجموعة  Porterبربط إستراتیجیات  Murrayهي فرضیة غیر مقبولة لدى الكل، فقد قام و ظرف 

وصل إلى أن الشرط المسبق لنجاح إستراتیجیة القیادة في تیئیة التي تعمل فیها المنظمات، و من المتغیرات الب

ییز هو أن الشرط المسبق لنجاح إستراتیجیة التمللقطاع الذي تعمل فیه المنظمة، و تیة التكلفة تحدده الصفات الذا

ستراتیجیتي القیادة في التكلفة بما أن هذین العنصرین مستقلین فإن إمكانیة إتباع إتعدد أذواق المستهلكین، و 

مزج بین إستراتیجیتي التنافس غیر مستبعدة، هذا التحلیل یعني أن المنظمة التي تفي نفس الوقت واردة و التمیز و 

 . 2بطریقة ناجحة فإنها یمكن أن تكون قادرة على التفوق على منافسیها الذین یتبعون إستراتیجیة واحدة

  قتحام الأسواق الدولیةا أسالیب :المبحث الرابع 

یعد قرار الدخول للأسواق الدولیة من أهم القرارات التي تتخذها المنظمة التي ترغب في العمل دولیا، 

بدائل  هذا لما له من أثر على باقي قرارات الوظائف التسویقیة، لهذا فعلى المنظمة أن تقوم بتحدید أفضلو 

  .ویقیة في تلك الأسواق التي تمكنها من السیطرة على عملیاتها التسالتوغل للأسواق الدولیة و 

  :الموضحة في الشكل التاليو  قتحام الأسواق الدولیةاتیجیة لار خمسة بدائل إست Kotlerفقد حدد 

                                                           
  .51 :، ص2013، جوان 10جتماعیة والإنسانیة، العدد الأكادیمیة للدراسات الاالتنافسیة،  PORTERدراسة نقدیة لإستراتیجیات مزوغ عادل،  -1
  .  08:، صمرجع سبق ذكره محمد بن عبد االله العوض، -2
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  الطرق الخمسة للدخول إلى الأسواق الدولیة): II.15(شكل رقم 

  

  

  

Source: Philip Kotler et autre, Marketing management, 12éme édition, Pearson Education, France, 2006, P: 779 . 

إلى الأسواق الدولیة، سوف نقتصر في ختلافات بین الباحثین حول عدد أسالیب الدخول نظرا لوجود الاو 

  :المتمثلة فيو  دراستنا على دراسة الأسالیب الأكثر شیوعا

  غیر المباشر؛التصدیر المباشر و 

 تفاقات التعاقدیة؛الا 

 ستثمار الأجنبي المباشر؛الا 

  التحالفات الإستراتیجیة. 

ما  العوامل یمكن تلخیصها فيختیار أسلوب معین من الأسالیب السابقة دون الآخر إلى عدد من ایرجع و 

  :یلي

النظام السیاسي المطبق جتماعي و الاقتصادي و ختلاف بین الدول المضیفة من حیث درجة التقدم الاالا - 

  ستثمار الأجنبي؛الأهداف التي تسعى لبلوغها من وراء الاو 

مدى أو درجة و مة ختلافات من حیث حجم المنظختلاف في خصائص الشركات متعددة الجنسیات كالاالا - 

منتجات أو الخدمات التي تقدمها أنواع البالإضافة إلى عدد الأسواق الدولیة التي تخدمها دولیة نشاطها و 

  لخ؛ا...أهداف المنظمةومجالات النشاط و 

غیر ستثمار المالیة والفنیة والأخطار التجاریة و متطلبات الاعوامل ترتبط بالأرباح والتكالیف المتوقعة و  - 

  لخ؛ا...التجاریة 

 التراخیص

 

المشاریع 

 المشتركة

الاستثمار 

 المشترك

 التصدیر

 غیر المباشر

التصدیر 

 المباشر

مقدار التعهد، الخطورة، الأرباح المحتملة                       
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درجة المنافسة في أسواق الدول مارسه الشركات متعددة الجنسیات و خصائص الصناعة أو النشاط الذي ت - 

  . 1المضیفة

 التصدیر: المطلب الأول 

كذلك مراقبة في درجة المخاطرة التي تمثلها و  الأسواق الدولیةتختلف إستراتیجیات الدخول إلى 

ارة نتشارا في التجایعتبر التصدیر الأسلوب الأكثر ، و 2ستثمارالعائد على الاوتخصیص الموارد التي یحتاجونها و 

في الواقع لا یحتاج و  ،ستخدامسهل الاالأولیة، فهو یعد أسلوبا مرنا و  الموادالدولیة للمنتجات الضروریة و 

بالتالي فالتصدیر لا ل ما یمكن من الموارد البشریة، و ستخدام أقایتم بستثمارات مالیة ضخمة و اصدیر إلى الت

ب لا یسمح بمعرفة تطورات السوق وسلوك المنافسین بالمقابل هذا الأسلو  ،نفقات كبیرةمخاطر و یتضمن 

لى الأسواق الدولیة، إضافة إالمستهلكین بشكل جید، كما أنه لا یساعد المنظمة في إیصال سیاساتها التجاریة و 

جمركیة، أنظمة التقنین ضرائب ( السیاسیة الإداریة و ق إلى أن المصدر یمكن أن یتعرض إلى بعض العوائ

  . 3التي تحد من نشاطه الخارجيو ) لخ ا...المواصفاتوالحصص و 

قتحام الأسواق الدولیة، فإن الإدارة تستطیع تخاذ قرار القیام بالتصدیر كأسلوب لاافعند قیام المنظمة ب

عملیة التمییز بین باشر والتصدیر غیر المباشر، و دیر المهما التصبین طریقتین واضحتین للتصدیر، و  ختیارالا

بین المستورد أو المشتري ذ عملیات التدفق التجاري بینها و هاتین الطریقتین تعتمد على أساس كیفیة تنفی

 . 4الأجنبي

خبرة، حیث تنظر للسوق المنظمة إلى الخارج دون تخطیط و  فالتصدیر غیر المباشر هو عندما تبیع

بالتالي تمارس النشاط التسویقي الدولي بالمناسبات ص مما لدیها من فائض غیر متوقع و للتخلالدولي كوسیلة 

لخارج، كما لتزام بالبحث عن فرص تسویقیة في اأما التصدیر المباشر فیعني أن المنظمة تقرر الا .فقط

 . 5بشریة في السوق الدولي كبدیل إستراتیجي للعمل فیهوتخصص موارد مادیة و 

                                                           
  . 216، 215:مرجع سبق ذكره، ص صویق الدولي، سبحوث التسویق والتعبد السلام أبو قحف،  -1

2- Katarzyna Twarowsha, Magdalena Kakol, International business strategy and forms of expension into foreign 
markets, management knowledge and learning international conference 2013, Zadar, Croatia, 19-21 June 2013, P: 107.  

  . 134، 133: رضوان المحمود العمر، مرجع سبق ذكره، ص ص -3
  . 341: ، صمرجع سبق ذكرههاني حامد الضمور،  -4
  . 193: ، ص2008، الطبعة الأولى، دار أسامة للنشر والتوزیع، عمان، الأردن، التسویق الدوليمحمود الشیخ،  -5



سیرورة إعداد الإستراتیجیة التسویقیة وأسالیب اقتحام الأسواق الدولیة               :          الفصل الثاني  

 

  
146 

 
  

المنظمة أمام خیارین في عملیة التصدیر، هما إما القیام بالوظائف التسویقیة المطلوبة  هنا تكونو 

 . 1لإیصال منتجاتها إلى الأسواق المستهدفة بنفسها أو التخلي عنها جزئیا أو كلیا إلى منظمة تسویقیة أخرى

    :ما یلي شرح مفصل لهذین النوعین من التصدیر فيو 

حتیاجات المستهلك الأجنبي سوف تفضل اإن منظمات التصدیر الموجهة ب :المباشرالتصدیر : الفرع الأول

بالنسبة للمنظمات  یتم ذلكى الوسطاء للقیام بذلك النشاط، و عتماد علالقیام بعملیة التصدیر بنفسها بدلا من الا

في هذه الحالة ریة، و تصدیبدرجة تبرر القیام بأنشطتها النمت أسواقها بدرجة كافیة و  التي المنظماتكبیرة الحجم و 

ما یلي شرح  فيو . 2لكن العائد المتوقع یكون مرتفعا في نفس الوقتوالمخاطرة كبیر و ستثمار یكون حجم الا

  :لطرق التصدیر

الفنیین التجاریین المختصین الذین  یقوم بالتصدیر هنا فریق: التصدیر المباشر بدون دعم في الخارج :أولا

متقطعة الطلبیات القلة الأعمال المنفذة في كل بلد و یتنقلون في العالم بحسب الطلبیات الحقیقیة أو الكامنة، حیث 

حتمالات تطور اائن المحتملین في الخارج كبیرا و مكلفة جدا، لكن عندما یكون عدد الزبلا تبرر فتح فروع ثابتة و 

دة فإن البیع بدون تعزیزات في الخارج یخشى أن یفهم بشكل خاطئ من قبل الزبائن المحلیین السوق تكون واع

لتزام بجدیة في السوق أو دلیل ضعف مالي الذین یحللون هذه السیاسة على أنها رفض واضح من المصدر للا

  ؛تجاريو 

مكتب توزیع المنظمة  ویقصد بذلك التصدیر عن طریق: البیع عن طریق فروع المنظمة في الخارج :ثانیا

یتضمن فتح فرع توزیع في الخارج القیام و  ،القانونیةوالتجاریة والتنظیمیة و مرتبط كلیا بإدارتها من النواحي المالیة 

  ؛ستثمارات أولیة كبیرة لكن المنافع التي یتضمنها تكون أكیدة في أغلب الأحیاناب

ملحق بدولة أجنبیة حیث تعویضاته الثابتة هي في هو عبارة عن شخص من المنظمة : الممثل التجاري :ثالثا

من محاسنه معرفته الجیدة لنظام عن نشاطه في السوق المستهدف، و  أغلب الأحیان عبارة عن علاوة أو عمولة

الخاصة بتطورات  إطلاعه المستمر على سیاسة تطورها، حیث یقدم لها المعلوماتو  منتجات المنظمةوسیاسة و 

المستورد  یستحسن أن یكون الممثل التجاري من مواطني البلدو  ،المنافسینالزبائن و أسواق التصریف وسلوك 

كل ما یمیز بلدا ما و سلوكه و عقلیة المجتمع جتماعیة والتجاریة و لك لمعرفته بالطباع الاذضروریا في عدة بلدان و 

   ؛الدوليلتزام ستخدام هذا الأسلوب في المرحلة الأولیة في الاایمكن و عن البلدان الأخرى، 

                                                           
  .342: ، صذكره هاني حامد الضمور، مرجع سبق -1
  .362: ، ص2003، دار الفكر العربي، د م، التسویق وتدعیم القدرة التنافسیة للتصدیرتوفیق محمد عبد المحسن،  -2



سیرورة إعداد الإستراتیجیة التسویقیة وأسالیب اقتحام الأسواق الدولیة               :          الفصل الثاني  

 

  
147 

 
  

سم موكلهم اوكلاء العاملون تحت ال: بین نوعین من الوكلاء هنا نمیزو : الوكیل التجاري في الخارج :رابعا

یقومون بشراء الخاص و  الوكلاء المستوردون الذین یتصرفون لحسابهمون ما یطلبه منهم مقابل عمولة، و یؤدو 

لحسابه، سم هذا المشروع و اض الأعمال تحت على بع، فالوكیل یكون مندوبا لمنظمة ما بغیة التفاوض المنتجات

في بعض الأحیان ى سیاسته بالنسبة إلى المنتجات والسعر و هذا یعني أن المشروع یحتفظ بالسیطرة التامة عل

شكل عمولة  تكون تعویضاته علىستقلالیة في تنظیم نشاطه و یل الایحق للوك، و یمكن أن یقوم بالتصدیر مباشرة

لشخصیة ومعرفته تكمن جودته في علاقاته اصدر، و أوامر الملتزامات و امن الأعمال المنفذة ویخضع كذلك إلى 

  . 1بالتالي لنجاح المصدرع تشكل العناصر المحددة لنجاحة و شبكات التوزیالجیدة بالسوق و 

قتحام الأسواق الدولیة، حیث تقوم ا لاتعد هذه الطریقة أكثر الطرق شیوع :التصدیر غیر المباشر :الفرع الثاني

من خارجه یعملون لحسابهم الخاص المنظمة ببیع منتجاتها لجهات خارجیة سواء كانت من نفس البلد أو 

ات عملیة تصدیر المنتج للخارج، تتولى هذه الجهت المنظمة في الأسواق الدولیة، و تعزیز منتجاویقومون بدعم و 

  :الذین یعتمه علیهم التصدیر غیر المباشرما یلي أهم أنواع الوسطاء  فيو 

  ؛بیعها إلى الخارج لحسابه الخاصیقوم بشراء المنتجات و : التاجر المصدر :أولا

تقوم بالتفاوض مع أسواق دولیة للمنتجات المحلیة و  تعمل هذه الوكالة على إیجاد: وكالة التصدیر المحلیة :ثانیا

  ؛المستوردین الأجانب مقابل عمولة معینة

تقوم هذه المنظمة بالأنشطة التصدیریة نیابة عن عدد من منتجي السلع الأساسیة أو : المنظمة التعاونیة :لثاثا

  .2كما تعمل على فرض سیطرتها الإداریة على مختلف هذه الأنشطةمنتجات الزراعیة أو الحیوانیة، و الأولیة كال

التصدیر بین كل من التصدیر المباشر و ودة ما یلي جدول نبین من خلاله مختلف الفروقات الموج وفي

 :غیر المباشر 

 

 

  

                                                           
  . 137 – 134: رضوان المحمود العمر، مرجع سبق ذكره، ص ص -1
  . 59: بن عریبة مونیة، مرجع سبق ذكره، ص -2
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  الفرق بین التصدیر المباشر والتصدیر غیر المباشر ):II.02(جدول رقم 

  التصدیر المباشر  التصدیر غیر المباشر

تعامل المنظمة مع الأسواق الدولیة یكون بطریقة  -

  .  غیر مباشرة عن طریق الوسطاء

الأولى من تواجدها في الأسواق تتبناه عند المراحل  - 

  . الدولیة

  . غالبا ما یتولى الوسطاء العملیات التسویقیة - 

ستثمار حجم استخدام و االأسلوب لا یحتاج إلى  هذا - 

معتبر من الأموال، نتیجة تحمل الوسیط لإقامة 

لتخزین المنتجات قبل توزیعها، ودون  المستودعات

  . لخا...شبكات التوزیع الحاجة لإقامة نقاط و 

ذلك نتیجة عدم یتمیز بدرجة أقل من المخاطرة، و  - 

تحمل المنظمة المصدرة لخطر عدم تسدید الزبائن 

مثلا في الوقت الذي یتحمل فیه الوسیط لكل مخاطر 

  . ستلامه لمنتجاتهااالتبادل الدولي بمجرد 

ما یخص عملیة  الجهد والأموال فيقتصاد الوقت و ا - 

ا، الأسواق المصدرة له جمع البیانات حول تغیرات

لمنظمة المصدرة إدارة انتیجة تولي الوسطاء للعملیة و 

  .ما یخص تلك الأسواق  فيبكل ما هو جدید 

تعامل المنظمة مع الأسواق الدولیة یكون بطریقة  -

  . مباشرة دون الحاجة للوسطاء

  كتسبت خبرة في التصدیر اتتبناه عندما تكون قد  - 

  .الأسواق بنفسها  عند رغبتها في خدمة تلكو 

  . تتولى المنظمة العملیات التسویقیة بنفسها - 

ستثمار حجم استخدام و اهذا الأسلوب یحتاج إلى  - 

معتبر من الأموال، نتیجة تحمل المنظمة لإقامة 

لتخزین المنتجات قبل توزیعها، والحاجة  المستودعات

  . لخا...شبكات التوزیع لإقامة نقاط و 

ذلك نتیجة تحمل المخاطرة، و  یتمیز بدرجة أكبر من - 

ة لخطر عدم تسدید الزبائن مثلا المنظمة المصدر 

  . القیود الجمركیةوتحتل مخاطر التبادل الدولي و 

  

ما یخص عملیة جمع  الأموال فيیتطلب الجهد و  - 

ا، نتیجة البیانات حول تغیرات الأسواق المصدرة له

أخذها بالحسبان كل ما یخص تولي المنظمة للعملیة و 

  .تغیرات تلك الأسواق 

 .355: ، ص2004، ، عمان، الأردنر، الطبعة الثالثة، دار وائل للنشالتسویق الدوليهاني حامد الضمور، : المصدر

 تفاقیات التعاقدیةالا : المطلب الثاني

واحدة ل یتم بین منظمتین رتباط طویل الأجاهي تتمثل في لثانیة لدخول الأسواق الدولیة، و تعتبر الطریقة ا

 تفاقیاتتختلف الاة تسهیلات إنتاجیة أو تسویقیة، و هذا بغیة إقامدولیة والأخرى في دولة أخرى مضیفة و 

تختلف عن نظمة تقوم بالإنتاج في الخارج، و التعاقدیة عن التصدیر في أن الأولى تنطوي على تكوین م
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تفاقیات الأكثر شیوعا یلي بعض الاما  فيو  ؛ستثمار المباشر من حیث وجود طرف آخر من الدولة الأخرىالا

 :1في المعاملات الدولیة

الاتفاق الذي تمنح فیه المنظمة صاحبة الترخیص  :"یمكن تعریف الترخیص على أنه :التراخیص :الفرع الأول

أو بیع المنتجات التي تحمل علامتها /الحقوق للمنظمات الأخرى في أسواق أو بلدان أخرى من أجل إنتاج و

  . "2مقابل عائد تحصل علیه المنظمة المانحة للخبرات التكنولوجیة التي قدمتها

المهارات و المعرفة الفنیة متیاز و الاستخدم حقوق الملكیة و أجنبیة أن تتفاق یسمح بموجبه لمنظمة الا وهذا

كیلة أي تشالتصامیم الهندسیة والمعماریة و و ) الدلائل الفنیة وغیرهاو مات العلاو الدلیل و دراسات الجدوى : مثل(

في الأساس فإن المرخص یسمح للمنظمة الأجنبیة بتصنیع سلعة لغرض بیعها في منها في الأسواق الدولیة، و 

 50%حوالي : تفاقیة فمثلااق المرخص له أو بلده أو حتى في أسواق أخرى أحیانا یتم تحدیدها بموجب الاأسو 

 فيو  ،3من الأدویة المباعة في الأسواق الیابانیة قد تم تصنیعها هناك بترخیص من منظمات أوروبیة أو أمریكیة

  :تفاقیاتما یلي بعض الحالات المرتبطة بهذا الشكل من الا

بعض الدول النامیة التي شتراكیة أو الشیوعیة و الدول الا تسود هذه الحالة فيو  :ضطراریةالتراخیص الا :أولا

إزاء هذا الموقف تضطر ستثمار، و لك الكامل لمشروعات الاترفض التصریح للشركات متعددة الجنسیات بالتم

الوطنیین في هذه الدول بالإنتاج أو ختراع أو الترخیص للمستثمرین المنظمات المعنیة إلى بیع براءات الا

قتحام هذه هذا مقابل عائد مادي كوسیلة لاو  ،لخا...فنیة ختراع أو التصمیمات الستفادة من براءات الاالا

  : الأسواق، بالإضافة إلى ذلك توجد حالات أو ظروف أخرى تتلخص في الآتي 

  الأجل الطویل؛عدم ربحیته في صغر حجم السوق بالدولة المضیفة و حالة  - 1

  قتصادي بالدول المضیفة؛الاستقرار السیاسي و حالة عدم الا - 2

   .4مساهمتهم في الصناعات الإستراتیجیةضیفة بدخول المستثمرین الأجانب و إصرار بعض الدول الم - 3

                                                           
  . 362: توفیق محمد عبد المحسن، مرجع سبق ذكره، ص -1
، مجلة كلیة بغداد للعلوم فلسفة تكوین قیمة منظمة الأعمال بإتباع استراتیجیات التنویعسعد علي حمود العنزي، مها عبد الكریم حمود الراوي،  -2

  . 41: ، ص2013الاقتصادیة الجامعة، العدد الخاص بمؤتمر الكلیة، 
 .177  :قدو، مرجع سبق ذكره، ص بدیع جمیل -3
  . 118،119: ، ص صمرجع سبق ذكرهمبادئ التسویق الدولي، عبد السلام أبو قحف،  -4
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إلا أن ستثمار المباشر بأشكاله المختلفة في الأسواق، بالرغم من توافر فرص الا: ختیارالتراخیص بالا: ثانیا

غزو و ستثمار الشركات متعددة الجنسیات تفضل منح تراخیص الإنتاج أو التسویق كأسلوب غیر مباشر للا

  :الأسواق الدولیة، وهذا راجع لعدة أسباب هي

  ستثمار المباشر في الدول المضیفة؛عدم توافر الموارد المالیة اللازمة للا - 1

  المضیف؛الخبرة التسویقیة بالسوق ضعف القدرة و  - 2

  التسویقیة؛نة بقدرتها المالیة و البحوث مقار دة الجنسیات في مجالات التنمیة و متعد اترتفاع كفاءة الشركا - 3

  ستغلالها كبدیل للتصدیر؛االرغبة في بیع التراخیص و  - 4

  ستثمار المباشر؛ختیار السوق الدولي كبدیل أو مرحلة أولیة قبل الدخول في مشروعات الااالرغبة في  - 5

بحد أدنى من و اریة ستثماالتراخیص تعتبر وسیلة من الوسائل الجیدة لغزو الأسواق الجدیدة بدون تكلفة  - 6

  .الخطر

عملیات و تتلاشى الفروقات بین التراخیص : عملیات التجمیع الصناعیةالمزج بین منح التراخیص و  :ثالثا

في اصة بإنتاج أحد أنواع السیارات و ختراع الختبعت الشركة متعددة الجنسیات براءة الاامثلا إذا ما  ،التجمیع

  . 1نفس الوقت تقوم بالدخول في مشروع التجمیع لهذا النوع بالدولة المضیفة

  :ومع كل هذه المزایا لأسلوب الترخیص فإن له عیوب منها

 بتقلیل المخاطر لصاحب الترخیص تقل أرباحه قیاسا بأرباح الإستراتیجیات الأخرى؛ - 1

الخبرة من الجهة التي منحته الترخیص قد لا یرغب بتمدید العقد المرخص له على التكنولوجیا و صول بعد ح - 2

 بینهما؛

 مكلفة لیس من السهل إنهاؤها؛رفان في إجراءات قانونیة طویلة و صعوبة إلغاء العقد، فقد یدخل الط - 3

هذا یؤدي إلى المرخص له بتحریض من الأخیرة، و  قد تمنع المنظمة المانحة للترخیص من دخول أسواق - 4

 فقدان المنظمة الأم لحصتها السوقیة؛

                                                           
  .237،  236:ص ص، مرجع سبق ذكرهبحوث التسویق والتسویق الدولي، عبد السلام أبو قحف،  -1
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ج المرخص له سلعة مخالفة للمواصفات المتفق علیها عن قصد أو بغیر قصد نتیجة قلة سیطرة مانح نتقد ی - 5

 .1میاالمنظمة الأم عالإلى سمعة السلعة و  یسيءالرخصة أو ثقته الممنوحة في غیر مكانها، مما 

یعتبر خیار إستراتیجي لدخول الأسواق الدولیة من خلال منح المنظمة الأم والتي  :متیاز الدوليالا: الفرع الثاني

ستخدام علامتها التجاریة أو بیع منتجاتها افنیة متقدمة في العادة حق نظمة كبیرة ذات إمكانیات مالیة و تكون م

رسوم تحدد بموجب عقد یضمن آلیات متعددة، مقابل أجور و قة وبلدان إلى منظمات صغیرة في مناطق متفر 

الإستراتیجیات الحدیثة المعتمدة في التسویق  ىحدإیشكل متیاز هو أسلوب تجاري و ا فإن الاهكذو . 2متیازتنفیذ الا

الأسلوب تعتبر أن التي تقوم على نقل فكرة أو مهارة من بلد إلى آخر، فالمنظمات التي تعتمد هذا و الدولي، 

كما : موجه إلى فئات محددة من المستهلكین لدیهم أنماط حیاة متماثلة مهما كانت بلدان إقامتهممنتجها عالمي و 

قلیلة التكلفة لدخول متیاز وسیلة مرنة و كذلك یعد الالخ، و ا...هیلتونو ماكدونال و هو الحال في منتجات كوكا كولا 

ات التي تسمح فرات الحجم بزیادة أحجام المشتریعدة أسواق دولیة بشكل سریع إضافة إلى منافع تحقیق و 

متیاز للاو  ،3التحدیثالمستهلك والقیام بالتجدید و  كسب ثقةستعداد لعملیات مالیة خاصة و بتخفیض التكالیف والا

  :ثلاث أشكال هي

متیاز بما دفع الأجور والرسوم إلى المنظمة صاحبة الابمتیاز یقوم من یحصل على هذا الا :متیاز المنتجا :أولا

متیاز ثم یعید یسمح له بحق بیع المنتج الذي یحمل العلامة التجاریة للمنظمة الأم والذي یشتریها من صاحب الا

  :متیازفي هذا الإطار یمكن أن نمیز الأشكال التالیة للا، و 4بیع هذه المنتجات

قطع (كافة سلع مخزون تجزئة متیاز امتیاز مزیج من المنتجات، ا: متیاز بین مصنع وتجار التجزئةالا - 1

  ؛)تبدیل السیارات

  ؛shell.Renaultمثل ترخیص : موزعمتیاز بین مصنع و الا - 2

 تجار التجزئة؛متیاز بین تجار الجملة و الا - 3

  

                                                           
  . 179، 178: بدیع جمیل قدو، مرجع سبق ذكره، ص ص -1
، دار الیازوري العلمیة للنشر والتوزیع، عمان، الأردن، منظور سلوكي وإستراتیجي: إدارة الأعمال الدولیةزكریا مطلك الدوري، أحمد علي صالح،  -2

  .  140:، ص2009
  . 148، 147: رضوان المحمود العمر، مرجع سبق ذكره، ص ص -3
  .  140:بق، صازكریا مطلك الدوري، أحمد علي صالح، مرجع س -4
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  .  1ثنین في بلدین مختلفینامتیاز بین مصنعین الاو  - 4

ستخدام المواد اوتوزیع منتجات المنظمة الأم و ج متیاز بإنتایقوم من یحصل على هذا الا :متیاز التصنیعا :ثانیا

  ؛التركیبة الفنیة للإنتاج التي تعقدها المنظمة الأم ذاتهاالخام و 

سم امتیاز له حق تأسیس نشاط یحمل یصبح من یحصل على هذا الا :متیاز تأسیس بعض الأنشطةا :ثالثا

السریعة خیر مثال على ذلك سلاسل مطاعم الوجبات المظهر الخارجي للمنظمة الأم، و  نفسمتیاز و صاحب الا

  . 2)لخ ا...بیزاهتو  كنتاكيو مكدونالدز ( 

  متیازالایص و ختلاف بین الترخأوجه الا: )II.03(جدول رقم 

  متیازالا  الترخیص

المنظمة عقد یبرم بین المنظمة المرخصة و  هي - 

  .  المرخص لها

  . متیازالتراخیص تشمل حق الا - 

  . للمنظمة المرخصة من فسخ العقدلا یمكن  - 

صعوبة فرض المنظمة المرخصة السیطرة على  - 

  .المنظمة المرخص لها 

المنظمة التي عقد یبرم بین المنظمة المرخصة و  هو - 

  . متیازتستفید من حق الا

  . هو شكل خاص من التراخیص - 

متیاز یحق لها فسخ عقده في المنظمة المانحة للا - 

متیازیة لم تحترم بعض نظمة الاحال إدراكها أن الم

  . بنود العقد

متیاز تسیطر بشكل تام على المنظمة المانحة للا - 

  .متیازیة المنظمة الا

، الطبعة الأولى، مطبعة الإخوة ألموساك، مفاهیم عامة، استراتیجیاته، بیئته وكیفیة اختیار الأسواق الدولیة: التسویق الدوليفضیل فارس، : المصدر

 . 216: ، ص2010الجزائر العاصمة، 

ستثمار المشترك الذي تقوم فیه المنظمة بإمداد تمثل عقود الإدارة أحد أشكال الا: عقود الإدارة :الفرع الثالث

المنظمة تقوم  هذا یعني بشكل آخر أنراتها في إدارة رأسمالها، و بة بخالمنظمات الموجودة في أسواق دولی

بتصدیر خدمات الإدارة بدلا من قیامها بتصدیر منتجاتها إلى الأسواق الدولیة، ومن أشهر الأمثلة على هذا 

  .الشكل ما تقوم به شركة هیلتون بصدد إدارتها لمجموعة كبیرة من الفنادق حول العالم

                                                           
  .148: ، صذكره رضوان المحمود العمر، مرجع سبق -1

  .  140:زكریا مطلك الدوري، أحمد علي صالح، مرجع سبق ذكره، ص - 2
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ل الأسواق الدولیة، كما طر المصاحب لها لدخو خنخفاض درجة الاتتمیز عقود الإدارة هي الأخرى بو 

بالإضافة إلى ذلك فقد تمنح صة في بدایة تنفیذ هذه العقود، و فة خاصبتحقق أیضا عائد معقول للمنظمة و  أنها

نبیة التي جمثل هذه العقود المنظمة في النهایة فرصا حقیقیة للتحول إلى المشاركة الفعلیة في إدارة المنظمات الأ

على ا بخدمات الإدارة اللازمة لها، و قتصار فقط على مجرد إمدادهة بدلا من الاالتعاقد في البدای تمت بشأنها

الرغم من ذلك فهذه العقود لن تفید بدرجة كبیرة في حالة قیام المنظمة بإدارتها، الأمر الذي یعني حرمان تلك 

  .یرها مصدرة الإدارة من هذه الأرباح الناجمة عن خبراتها الإداریة التي قامت بتصدالالمنظمة 

یقوم هذا الأسلوب على فكرة بناء مشروعات كبرى في الدول النامیة، حیث  :عقود تسلیم المفتاح: الفرع الرابع

نتهاء هذه المشروعات تقوم بتسلیمها اعند و  ،تكاملة إلى غایة مرحلة التشغیلتقوم منظمة دولیة ببناء مشروعات م

حول كیفیة تشغیل هذه المشروعات وكذلك إمدادهم للمالك، كما تلتزم هذه المنظمة الدولیة بتدریب العاملین 

  .الآلات اللازمة بالمعدات و 

لأخطار غیر التجاریة بصفة نخفاض درجة الخطر السیاسي أو ااكما أن لهذا الأسلوب بعض الممیزات ك

المنظمة الدولیة على قد تصبح هذه الطریقة أكثر جاذبیة إذا ما برهنت خطار التجاریة بصفة عامة، و خاصة والأ

ستثماراتها الى زیادة فرصتها في توسیع إجدیتها في التعاون مع المنظمات الوطنیة، هذا یؤدي مصداقیتها و 

س أموال أو مشاركة و حتاج إلى رؤ صفة مباشرة أو غیر مباشرة في الدول المضیفة، كما أن هذا الأسلوب لا یب

رتفاع كفاءتها في اتلك التي تتمیز بالمنظمات الدولیة صغیرة الحجم و  مع یتلاءمفي رأس المال، لهذا فهو لا 

  .التنمیة مقارنة بقدراتها التسویقیة أو المالیة مجال البحوث و 

نخفاض الربحیة، كما أنه لا توجد أي سلطة رقابة للمنظمة اومن ناحیة أخرى یتمیز هذا الأسلوب ب

قد  لهذا فإن أي خلل في هذه الأخیرة من جانب المنظمات الوطنیةو الجودة، و أو السوق أالدولیة على العملیات 

  .یقلص من فرصة الدخول في مشروعات أخرى یشوه سمعة المنظمة الدولیة و 

متیاز الإنتاج الدولي من اعقد أو  :التصنیع الدولي من الباطنو  متیازات الإنتاجا / عقود: الفرع الخامس

بموجبها یقوم ) منظمتین أو فرعین من فروعهما مثلا(تفاقیة بین وحدتین إنتاجیتین االباطن هو ببساطة عبارة عن 

ة معینة الأساسیة الخاصة بسلع تورید أو تصدیر قطع الغیار أو المكوناتبإنتاج و ) مقاول الباطن(طراف أحد الأ

بعلامته التجاریة، أو قد یقوم إنتاج السلعة بصورتها النهائیة و ستخدامها في االذي یقر ب) الأصیل(للطرف الأول 
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تفاق المشار إلیه بناءا على أن یقوم الأصیل بتزوید المقاول من الباطن بالمواد الخام اللازمة لتصنیع مكونات الا

  :التصنیع الدوليعة أنماط رئیسیة لعقود الإنتاج و ما یلي أرب فيو  ،1السلعة ثم یقوم بعد ذلك بتوریدها للأصیل

یقعان في ستقلال التام عن بعضهما البعض و یتمتعان بالاستثمار و تفاقیة بین طرفین للاایمثل : النمط الأول :أولا

  ؛والأخرى دولة نامیة أو مضیفة) الدولة الأم الأصیل(بلدین مختلفین أحدهما دولة متقدمة 

بین منظمة محلیة وطنیة داخل الدولة و  تفاقیة بین أحد فروع شركة متعددة الجنسیات ایمثل : النمط الثاني :ثانیا

توریدها إلى الفرع الذي یقوم بدوره بتصنیع مكونات السلعة و ) الباطنمقاول (المضیفة، حیث تقوم الدولة المحلیة 

   ؛المضیفة أو تصدیرها للدولة أو الشركة الأمإما بتصدیرها كمنتج نهائي للسوق الدولي بالدولة 

تفاق بین فرعین من الفروع یكون أحدهما تابع للشركة متعددة الجنسیات، أما فیه یتم الاو : النمط الثالث: ثالثا

  ؛ات وهما یقعان في نفس البلد المضیفیالآخر یكون تابع لشركة أخرى متعددة الجنس

بین أحد فروعها أو و ) الشركة الأم(عددة الجنسیات تتم بین إحدى الشركات متتفاقیة هذه الا: النمط الرابع: رابعا

 . 2بین  فرعین من فروع هذه الشركة في بلدین مختلفین

  ستثمار الأجنبي المباشرالا: المطلب الثالث

ستثمار الأجنبي الهیئات الدولیة للاقتصادیین عن نظرة المنظمات و المفكرین الاتختلف نظرة الباحثین و 

حق المراقبة للمنظمة المستثمر فیها، الملكیة للمشروع، و : ساسیتین هماالمباشر، إلا أنهما یشتركان في نقطتین أ

ستثمر ایستثمر في ممارسة الرقابة المباشرة على أصول المنظمة التي  أنستثمار یمكن الكیان أي أن هذا الا

  . 3فیها

المشروع، مما سندات أو الغالبیة العظمى من أسهم و  ملفالمستثمر الأجنبي المباشر یملك المشروع بالكا

  . 4ستثماريإدارة المشروع الایخوله حق السیطرة والرقابة والمشاركة في تنظیم و 

                                                           
  . 97،  96:، ص ص2001الطبعة الأولى، مكتبة ومطبعة الإشعاع الفنیة، الإسكندریة، مصر،دراسات في إدارة الأعمال، عبد السلام أبو قحف،  -1
  . 248،  245:، مرجع سبق ذكره، ص صبحوث التسویق والتسویق الدوليعبد السلام أبو قحف،  -2
  .  15:، صمرجع سبق ذكرهعبد الكریم كاكي،  -3
، سؤال وجواب 300من خلال ) النقدي، البنكي، الدولي، أسواق المالیة، المالیة العامة ( قتصاد دلیلك في الابلعزوز بن علي، محمدي الطیب أحمد،  -4

  .93: ، ص2008دار الخلدونیة للنشر والتوزیع، الجزائر، 
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یدیرها المستثمر الأجنبي إما بسبب ستثمارات التي یملكها و تلك الا:" ستثمار الأجنبي المباشر بأنهیقصد بالاو  - 

ستثمار الأجنبي المباشر بطابع یتمیز الا، و "یب منها یكفل له حق الإدارة نصملكیته الكاملة لها أو ملكیته ل

ملكیته الكلیة أو : الثانيتثمر الأجنبي في البلد المضیف، و قتصادي یزاوله المساوجود نشاط : مزدوج الأول

  .  1لستثمار طویل الأجاالجزئیة للمشروع، أي أنها تأخذ شكل إقامة مشروعات أجنبیة داخل دول أخرى ك

أو أكثر من أسهم رأس مال  10%بأنه مباشر حیث یمتلك المستثمر) FMI(قد عرفه صندوق النقد الدولي و  - 

  . 2إحدى منظمات الأعمال على أن ترتبط هذه الملكیة بالقدرة على التأثیر في إدارة المنظمة

یتضمن ذلك فروع و  ،مباشرةبصفة یشرف علیه أصحابه المال المستثمر في دولة أخرى و  :"بأنه هكما یعرف - 

العقارات التجاریة المملوكة لمقیمین روعات التابعة لمشروعات أجنبیة و المششروعات الأجنبیة في دولة معینة و الم

ستثمارات الأجنبیة الادیمومة ستمراریة و اتي تهدف إلى تثبیت و في الخارج أي یركز الصندوق على المعاملات ال

  . 3" توسعهاو  نتشارهااالمباشرة و 

 الدور الذي یمكن أن یلعبه في تحقیقستثمار الأجنبي المباشر و میة الاقد أثبتت التجارب المختلفة أهو 

  :من تلك المنافعمنافع هامة للدول المتلقیة له و 

خطط و بشروط جیدة للحصول على العملات أو رؤوس الأموال الأجنبیة لتمویل برامج یر مصدر متجدد و فتو  - 

  التنمیة؛

لق طبقة جدیدة من خالقطاع الخاص في الناتج القومي و رفع مساهمة في تنمیة الملكیة الوطنیة و سهام الإ - 

ستحداث مشروعات استثمار أو ذلك عن طریق قیام أفراد المجتمع بالمساهمة في مشروعات الاو  ،رجال الأعمال

  ستثماریة الأجنبیة؛جدیدة مساندة للمشروعات الا

  المطورة خاصة لبعض أنواع الصناعات؛ى التقانة الحدیثة و ل المضیفة علتسهیل حصول الدو  - 

إن كان ارد البشریة في الدول المضیفة، و تدریب المو یدة فضلا عن المساعدة في تنمیة و توفیر فرص عمل جد - 

  شروط؛لى ما تضعه تلك الدول من ضوابط و ذلك یتوقف ع

                                                           
  . 16 :، صذكره عبد الكریم كاكي، مرجع سبق -1
جامعة ، قتصادیةالا مجلة الأبحاث، )2005 – 1995( قتصادي في الجزائر خلال الفترة ستثمار الأجنبي المباشر وعلاقته بالنمو الاالالوعیل بلال،  -2

  . 105 :، ص2009، 03سعد دحلب، البلیدة، الجزائر، العدد 
  .  19:، صبقاعبد الكریم كاكي، مرجع س -3
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حتكار ع عدیدة تتمثل في خفض الاس من منافما یصاحب هذا التنافیة و تذكیة المنافسة بین المنظمات المحل - 

  المنتجات؛نظمات على تحسین نوعیة الخدمات و تحفیز المو 

لاسیما أن الشركات متعددة الجنسیات لدیها أفضل الإمكانیات للنفاذ  المساعدة في فتح أسواق جدیدة للتصدیر - 

  بما تمتلكه من مهارات تسویقیة عالیة؛ إلى أسواق التصدیر

تدفق رؤوس عات عن طریق زیادة فرص التصدیر وتقلیص الواردات و في تحسین میزان المدفو الإسهام  - 

  . 1الأموال الأجنبیة

  :ستثمار الأجنبي المباشر إلى قسمینینقسم الاو 

 المشروع المشترك؛ 

 الأجنبي  رات المملوكة بالكامل للمستثمر ستثماالا. 

عملیة أجنبیة تمتلك بها المنظمة الدولیة :" المشترك على أنهیعرف المشروع  :المشروع المشترك :الفرع الأول

، "طر بصورة كاملة على الشراكة لكن لیست كافیة لكي تسیبحیث یكون لها صوت في الإدارة و  مشاركة كافیة

بتكلفة و بشكل سریع نسبیا أهداف المنظمة لدخول سوق محمیة و یمكن القول بأن هذا الأسلوب مفید في تلبیة و 

الأمد للمنظمة في البلد المضیف ومتابعة التطور فتح فروع إنتاج، كما یسمح هذا الأسلوب بتواجد طویل أقل من 

قة بالتواجد الجدید في الخارج، المالیة المتعلفسین وتخفیض المخاطر السیاسیة والتجاریة و سلوك المناالتقني و 

 إمكانیات محدودة، بحیث تتمكن هذه المتوسطة التي لا تمتلك إلابر كذلك مفید للمنظمات الصغیرة و یعتو 

  .ستفادة من شبكة التوزیع المحلیة الاكتساب خبرة واسعة و انظمات من دخول الأسواق الدولیة و الم

  :نتباه الكامل للعناصر التالیةمن أجل نجاح المشروع المشترك یجب الاو 

  كذلك لأنشطته المختلفة؛و ر العریضة لقیام الفرع یجب تحدید المحاو : أهداف المشروع المشترك :أولا

التسویق حیث بعض المعاییر یصعب لمال والتكنولوجیا والكفاءات و مساهمة كل من الشریكین في رأس ا :ثانیا

  تقدیرها بشكل كمي؛

                                                           
 ، 2004، 32، سلسلة دوریة تعنى بقضایا التنمیة في الأقطار العربیة، العدد تعاریف وقضایا: ستثمار الأجنبي المباشرالاحسان خضر،  -1

  . 20،21 :ص ص
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أهداف البلد رات إستراتیجیة متضمنة الشركاء و عتباختیار تبعا لایتم هذا الا حیث ختیار تركیب رأس المالا :ثالثا

  ه الفرع؛الذي سیقام فی

كین لهما تطلعات مختلفة ییفضل عادة تفویض الإدارة لأحد الشركاء لأن الشر ف ،توزیع مسؤولیات الإدارة :رابعا

 . 1یصعب علیهما إدارة المشروع بالمشاركة

ستثمارات من أكثر أنواع تعتبر هذه الا :ستثمارات المملوكة بالكامل للمستثمر الأجنبيالا: الفرع الثاني

تتمثل في قیام هذه الأخیرة بإنتاج فروع للإنتاج و ستثمارات الأجنبیة تفضیلا لدى الشركات متعددة الجنسیات، الا

  .أو التسویق أو أي نوع آخر من أنواع النشاط الإنتاجي أو الخدمي بالدول المضیفة 

ت، نجد أن ستثمار الأجنبي مفضلا لدى الشركات متعددة الجنسیاإذا كان هذا الشكل من أشكال الاو 

ذا خوفا من هستثمار، و لك الكامل لمشروعات الاالكثیر من الدول النامیة المضیفة ترفض لهذه الشركات بالتم

كذلك الحذر من حالة ار سیاسیة على الصعیدین المحلي والدولي، و ما یترتب علیها من آثقتصادیة و التبعیة الا

النامیة من بین أهم الأسباب الكامنة وراء عدم تفضیل كثیر حتكار الشركات متعددة الجنسیات لأسواق الدول ا

  .ستثمارات المملوكة بالكامل للمستثمر الأجنبي من دول العالم الثالث للا

كوریا (فتراض قبول هذه الأسباب فالواقع العملي یشیر إلى أن بعض الدول النامیة في شرق آسیا امع و 

المكسیك وحتى بعض دول إفریقیا تمنح فرصا للشركات ینیة كالبرازیل و ول أمریكا اللاتدو ...) ، سنعافورةةالجنوبی

ستثمارات الأجنبیة في متعددة الجنسیات بتملك فروعها تملكا كاملا في هذه الدول كوسیلة لجذب المزید من الا

 . 2قتصاديكثیر من مجالات النشاط الا

ام اللازمة ختوافر المواد المل المنخفضة و تفادة من تكلفة العستتمثل مزایا هذا الأسلوب في إمكانیة الاو 

لیة توافر بعض المزایا الأخرى الممنوحة من قبل الدولة المضیفة، هذا بالإضافة إلى ظهور المنظمة الدو للإنتاج و 

كذلك تقویة العلاقة بین الحكومة وسائل الإنتاج بالدولة المضیفة و تطویر في صورة من یساعد في تنمیة و 

إمكانیة التطویر الكاملة على العملیة الإنتاجیة والتسویقیة و السیطرة ین المحلیین و الموزعوالموردین و والمستهلكین 

  .فیها 

                                                           
  .  152، 151:العمر، مرجع سبق ذكره، ص صرضوان المحمود  -1
  . 228، 227 :، مرجع سبق ذكره، ص صبحوث التسویق والتسویق الدوليعبد السلام أبو قحف،  -2
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تجمید الأرصدة : أما العیوب التي تعترض هذا الأسلوب فتتمثل في مجموعة من المخاطر مثل

  . 1الدول المضیفةستقرار السیاسي في نخفاض قیمة العملة أو تدهور الطلب خاصة في عدم الااو 

 التحالفات الإستراتیجیة: المطلب الرابع

تفاق أو تعاون بین منافسین دولیین محتملین أو فعلیین، لهذا ایشیر مصطلح التحالفات الإستراتیجیة إلى 

مجموعة مشتركة من العلاقات التعاقدیة بین منظمات متنافسة في أقطار مختلفة لتحقیق :" یمكن تعریفها بأنها

  " .معین هدف 

على وجه الخصوص في صناعة السیارات العالمیة و  أصبحت التحالفات الإستراتیجیة موضة العصر

ت على التعاون بشأن في مثل هذه التحالفات تتفق المنظماتصال، و تكنولوجیا الإعلام والاالأدویة و و الطائرات و 

حدد لكل طرف تحقیق هدف إستراتیجي ملیكن تقدیم منتجا جدیدا أو تطویر تكنولوجیا مستحدثة لمشروع معین و 

التحالفات  من أنواع هذه و ، 2تفاقیات التعاقدیةالایمیزها عن المشروعات المشتركة و  هذا مامن أطراف التعاقد، و 

  :نذكر

توزیعي دولي ومنظمة دولیة ذات هیكل تسویقي و ) بتكارا(التحالف بین منظمة صغیرة لدیها فكرة منتج جدیدة  - 

  قائم؛

التحالف الإستراتیجي بین منظمتین تتمتعان بتقنیات مكملة لبعضها البعض على أن تستخدما معا تلك  - 

  التقنیات في إنتاج أحد المنتجات الجدیدة؛

د من المنظمات إلى التحالف في حالة وجود مخاطر كبیرة تحیط بتطویر المنتج الجدید، هذا الأمر یدفع عد - 

یزیدوا من كي یقللوا من تلك المخاطر و شبكات التوزیع المال والأفراد و معا وأن یساهموا مجتمعین برأس 

  حتمالات النجاح في السوق الدولي؛ا

لاسیما في الصناعات ذات تشارك بقدراتها التكنولوجیة والإنتاجیة و تل أخیرا قد تتحالف بعض المنظمات معا - 

الیابانیة من أجل  Toshibaشركة یكیة و الأمر  IBMالتقنیة العالیة كما هو الحال في التحالف بین شركة 

                                                           
  .  365:توفیق محمد عبد المحسن، مرجع سبق ذكره، ص -1
الملتقى كتساب وتطویر المزایا والإستراتیجیات التنافسیة في المؤسسات الصناعیة في ظل تحدیات البیئة الدولیة المعاصرة، احتمیة غول فرحات،  -2

الشلف،  ،جامعة حسیبة بن بو عليالمنافسة والإستراتیجیات التنافسیة للمؤسسات الصناعیة خارج قطاع المحروقات في الدول العربیة، : الدولي الرابع حول

  . 20: ص، 2010نوفمبر  08/09
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في صناعة الشاشات  Toshibaنظرا لخبرة وهذا ، Laptopصناعة شاشات ملونة للحاسب الآلي المتنقل 

 . 1قتصادیة في الطاقةالاوالصغیرة و الملونة 

  :ت الإستراتیجیة إلى تحقیق عدة أهداف أهمهااتهدف التحالفو 

 دخول الأسواق الدولیة؛ - 

 المنظمة المحلیة منتجا حدیثا مكملا لخط إنتاجها؛إضافة  - 

 .الهدف الأساسي هو تقلیل درجة المخاطرة و  - 

  :ختیارها لشركائها في التحالف من بینهااعتبار عند تأخذ المنظمات الدولیة عدة معاییر بعین الاو 

  أن یكون لدى كل طرف میزة تنافسیة إنتاجیة أو تكنولوجیة أو تسویقیة؛ - 

  مساهمات كل طرف متوازنة؛أن تكون  - 

  أن یتفق الطرفان على الإستراتیجیة العالمیة المزمع إتباعها؛ - 

  حتمالا ضعیفا؛احتمال تحول أحد الأطراف إلى منافس قوي في المستقبل اأن یكون  - 

  أن یكون من المفضل التعامل مع الطرف الآخر بدلا من منافسته؛ - 

  . 2ى مستوى الإدارة العلیا لكل منهاأن یكون هناك توافق بین المنظمتین عل - 

  

  

  

  

  

  

                                                           
  .  191:ان المحمود العمر، مرجع سبق ذكره، صو رض -1

                                                                                      . 21، 20: مرجع سبق ذكره، ص ص، غول فرحات -2
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  الفصل خلاصة

الدولیة قبل أن تقوم المنظمة بصیاغة إستراتیجیتها التسویقیة علیها أولا أن تقوم بتحلیل بیئتها التسویقیة 

خارجیة تؤثر على قدرتها في تحقیق عملیات التبادل مع التي تتصف بالدینامیكیة وتتأثر بعوامل داخلیة و 

هي غیر قادرة على أن تتجاوب مع المستهدف، فهي نظام مفتوح یؤثر ویتأثر بالبیئة التي یعمل فیها، و جمهورها 

  .جمیع التغیرات السریعة التي یتوجب علیها أن تكون أسرع منها في طرح التغییر بصفة مستمرة 

ساعدها على صیاغة الإستراتیجیة التسویقیة الفعالة لتحقیق یمة ظللمنالدولیة حیث أن تحلیل البیئة التسویقیة 

الموجودة في الأسواق التهدیدات لال تحلیل عوامل القوة والضعف واكتشاف الفرص و المیزة التنافسیة من خ

 .ة باستهداف الأسواق واختیار التموقع المناسب لها وبعد تحلیل البیئة التسویقیة تقوم المنظم .الدولیة المستهدفة 

وأمام المنظمة مجموعة من الأسالیب لاقتحام الأسواق الدولیة، والتي تتمثل في التصدیر والاستثمار الأجنبي 

والاتفاقیات التعاقدیة بالإضافة إلى التحالفات الإستراتیجیة، حیث تختار المنظمة الأسلوب الأفضل والأنسب لها 

  .یتماشى مع إمكانیاتها ومواردها وطبیعة الأسواق التي ترغب في العمل بها  بما

  

  



 

:الفصل الثالث  

المزیج التسویقي الدولي إستراتیجیات  
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   تمهید

لهذا یعد القرارات التي تتعلق بالمنتجات والسعر والمكان والترویج، و مزیج یتكون المزیج التسویقي من   

ونجاحها یتوقف على مدى كفاءة  محورا إستراتیجیا للمنظمة لكي تستطیع مواجهة تحدیات البیئة التي تتواجد بها،

  .فاعلیة البرامج التسویقیة الموضوعة و 

ستخدام المزیج التسویقي المناسب االمنظمات التي تمارس نشاطها في الأسواق الدولیة بحیث تقوم 

التفوق لأجنبي بشكل أفضل من المنافسین و رغبات المستهلك او  لك الأسواق، وذلك لإشباع حاجاتلخدمة ت

إشباع و  بین إمكانیاتها ى التوفیقستمرار یرتكز على قدرتها علالام، لأن نجاحها في تحقیق البقاء والنمو و علیه

  .حاجات الأسواق المستهدفة مع قدرتها على مواجهة التغیرات البیئیة التي تعترض نشاطها 

  : وبناء على ذلك، ارتأینا إلى تقسیم الفصل إلى أربع مباحث

واستراتیجیات تسویقه  المنتج بالتطرق لتعریف والعلامة التجاریة دولیاالمنتج  إستراتیجیةیتناول المبحث الأول 

بالإضافة إلى إستراتیجیة المنتج المتبعة دولیا  وعلاقتها بالأداء التصدیري والعوامل المؤثرة على إستراتیجیته دولیا

  .والعلامة التجاریة دولیا 

السعر ومحدداته في الأسواق  تعریفمن خلال دراسة  التسعیر الدولي ستراتیجیةأما المبحث الثاني خصص لإ

لیة والطرق المستخدمة للتسعیر دولیا وكیفیة تحدید أسعار التصدیر وأخیرا المشكلات التي تعترض التسعیر الدو 

  .في الأسواق الدولیة 

التوزیع الدولي فتطرقنا إلى تعریف التوزیع الدولي وماهیة قناة التوزیع،  إستراتیجیة وفي المبحث الثالث نحدد

  .وإستراتیجیات التغطیة السوقیة وأخیرا أهم الوسطاء في التجارة الدولیة  زیعالدور الإستراتیجي للتو بالإضافة إلى 

المزیج الترویجي و وأهدافه الترویج الدولي  تعریفالترویج الدولي بتقدیم  إستراتیجیةوالمبحث الرابع  تناولنا فیه 

  . إستراتیجیات الترویج في الأسواق الدولیةبالإضافة إلى  الدولي
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  والعلامة التجاریة دولیاالمنتج  إستراتیجیة: المبحث الأول

المزیج التسویقي، نبدأ أولا  إستراتیجیاتعتبر ضمن والتي تالدولي المنتج  لإستراتیجیةقبل التطرق 

  :بتعریف المزیج التسویقي الدولي

الأسواق الدولیة، یعتبر المزیج التسویقي الدولي الأداة الفاعلة التي تساعد على نجاح المنتجات في 

ویتمثل هذا المزیج في مجموع العناصر التي یستخدمها مدراء التسویق لتحقیق أهدافهم، وهذه العناصر تتمثل 

وهي نفس عناصر المزیج التسویقي الدولي، فالاختلاف بینهما یكمن ) المنتج وتسعیره وتوزیعه وترویجه : ( في

تلافات والتعقیدات البیئیة التي تكون كحواجز تعترض المنظمة في مدى هذه العناصر ونطاق تطبیقها وكذا الاخ

   .للعمل دولیا 

وتنفیذ  ،فالمنظمات التي تسعى لتسویق منتجاتها في الخارج یجب أن تقوم بتحدید سیاساتها التسویقیة

ات المتخذة من المزیج التسویقي الذي تحقق من خلاله الأهداف المستمدة من الإستراتیجیة التسویقیة، وتنفیذ القرار 

  .السیاسات المختلفة المترابطة والمتناسقة 

مجموعة من المتغیرات التي تقع تحت سیطرة الإدارة والتي یمكن ضبطها :" ویعرف المزیج التسویقي بأنه - 

 . 1"وتنظیمها وتعدیلها وتنمیتها لإشباع حاجة السوق المستهدف 

ي تلبیة احتیاجات السوق التي تشارك المنظمة ف مزیج من الأنشطة التسویقیة:" ویمكن تعریفه بأنه - 

  ."المستهدف

  " .بأنه مجموعة من الأدوات التي تحقق أهداف التسویق في الأسواق المستهدفة :" كما یعرف أیضا - 

المنتج والسعر والتوزیع والترویج، : ولهذا وكما ذكرنا سابقا بأن المزیج التسویقي یشمل أربع عناصر وهي

   عــا مــب أن یكون متوافقـــه یجـرار بشأنــر السابقة مرتبط مع العناصر الأخرى، وأي قـالعناص ر منـأي عنصــف

  

  

                                                           
دراسة تحلیلیة لآراء عینة من الضیوف في عدد من المنظمات الفندقیة في : المزیج التسویقي في تحقیق جودة الخدمة الفندقیةأثر خیري علي أوسو،  -1

  . 48: ، ص2007، 88العدد ، 29 ، المجلد، تنمیة الرافدینمدینة دهوك
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، ومهمة التسویق هي الجمع بین هذه العناصر الأربعة في برنامج التسویق لتسهیل 1العناصر الثلاثة الأخرى

 . 2إمكانیة التبادل مع المستهلكین في السوق

التسویقي یعكس وجهة نظر البائع أي نظرة المسوق أو السوق، وكذلك هناك ما وعلیه فإن مفهوم المزیج 

  :یقابله من وجهة نظر المشتري أو العمیل، وذلك على النحو التالي

4P                                        4C  

  Costumer Value / Solutionالقیمة للعمیل                           Productالمنتج 

  Costumer Costالتكلفة بالنسبة للعمیل                               Priceالسعر 

   Convenience الراحة                             Placeالمكان 

   Communication الاتصال ذو اتجاهین                      Promotion الترویج

، ثم یأتي تصمیم المسوق للمزیج الخاصة بالعمیل 4Cلهذا یجب على المسوق التفكیر أولا من منظور 

، لأن العمیل یعتبر نفسه مشتري لقیمة أو حلولا لمشكلاته، وكذلك لا یهتم فقط 3بناء على ذلك 4Pالتسویقي 

للمنتج، كما یرغب العمیل بإتاحة بالسعر بل یركز على التكلفة الكلیة التي یحصل علیها من خلال استخدامه 

المنتج في أنسب الأماكن والأوقات بالنسبة له، والحصول على المعلومات الشاملة والدقیقة حول ما یعرض علیه 

وهذا ما سیتم عرضه من خلال سیاسات المزیج التسویقي التي سیتم تفصیلها في المباحث . 4من منتجات

 .الموالیة 

لمزیج الأخرى مرتبطة به، هذا لأن بقیة عناصر انصر في المزیج التسویقي، و أهم عیعتبر المنتج أول و و 

للمنظمة هي بدایة مستهلكیها، لهذا دولیا سیاسة المنتج منتجات حلقة الوصل بین المنظمة و كذلك تعتبر الو 

  . هي المحور الأساسي الذي تدور حوله جمیع الأنشطة التسویقیةلضمان نجاحها و 

  

 

                                                           
1- Manoj Kuman Jain, An analysis of marketing mix : 7Ps or more, Asian journal of multi disciplinary studies,  
Vol 01, Issue 04, November 2013, PP: 23, 25 . 
2- George. E Belch, Michael. A Belch, Advertising and promotion, Sixth edition, The McGraw-Hill companies, New 
York, 2003, P: 16 . 

  . 70، 69: ص ص ذكره،مرجع سبق ، التسویق الدوليبیومي محمد عماره،  -3
  . 188: لحول سامیة، مرجع سبق ذكره، ص -4
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 الدولي المنتج تعریف: المطلب الأول

حیث تعتبر عماد نجاح  الباحثین في مجال التسویق أهمیة المنتجات،لقد أدرك الكثیر من الكتاب و 

رغبات المستهلك لن تستطیع المنظمة ، ففشل المنتج في تلبیة حاجات و قلب الإستراتیجیة التسویقیةالمنظمات و 

هذا كذلك ینطبق على التسویق التسویقي الأخرى، و عناصر المزیج من خلال أي جهد تسویقي في تعویضه 

حیث تعتبر سیاسة المنتجات الحجر الأساسي الذي تدور حوله جمیع الأنشطة التسویقیة الأخرى في  ،الدولي

  :ما یلي مجموعة من التعاریف حول المنتج فيو .  1مجال المنافسة الدولیة

اذ أو الاستخدام أو ذب الانتباه أو الاستحو أي شيء یمكن عرضه في السوق لج ":یعرف المنتج بأنه - 

سة وغیر الملموسة مثل یتضمن ذلك السلع الملمو بیة الحاجات أو تحقیق الرغبات، و یمكن من تلالاستهلاك، و 

  ." الأفكار الخدمات والأماكن و 

ها إلى الحصول على منافع مادیة مجموعة من المواصفات مجتمعة یؤدي استخدام ":یعرف كذلك بأنهو  - 

رغبات لدى العملاء سواء كانت أشیاء مادیة أو خدمات شخصیة أو أماكن أو ونفسیة تؤدي إلى إشباع حاجات و 

 . 2" أفكار

المعنویة التي یحصل علیها المستهلك مجموعة من الخصائص والمواصفات والمنافع المادیة و  ":هو كذلكو  - 

  . 3"عند قیامه بالشراء 

الفرد من خلال عملیة التبادل، وفي هذا  یتلقاهكل شيء مادي ملموس أو غیر ملموس " :بأنه فكما یعر  - 

  . 4"طار فان المنتج قد یكون في صورة سلعة أو خدمة أو فكرة أو أي تركیبة تجمع بینهم الإ

، یتم ملموس أو غیر ملموسمادي فمن خلال التعاریف السابقة یمكننا القول بأن المنتج هو أي شيء 

  .شباع حاجات ورغبات العملاء إهدف بلسوق للاستحواذ أو الاستخدام أو الاستهلاك، اي طرحه ف

  :عتبارلوضع سیاسة ممیزة للمنتج على المنظمة أن تأخذ بعین الاو 

                                                           
  . 152، 151: مقري زكیة، مرجع سبق ذكره، ص ص -1
  . 188: ، صذكره سامیة، مرجع سبق لحول -2
دراسة تطبیقیة في شركة بغداد : أثر عملیة خفض كلفة المزیج التسویقي في تقویم أداء منظمات الأعمالعلى قاسم حسن العبیدي وآخرون،  -3

  . 411: ، ص2010، 02، العدد 18مجلد الجامعة بابل العراق، مجلة جامعة بابل للعلوم الإنسانیة، للمشروبات الغازیة، 
، مجلة دراسة تطبیقیة مستقبلیة لمصنع الألبان في أبي غریب: تحقیق المیزة التنافسیةالمزیج التسویقي وأثره في خالدیة مصطفى عطا وآخرون،  -4

  . 91: ، ص2015، 24المنصور، العدد 
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مطلوبة بما یتناسب درجة الجودة الاق مقارنه بالمنتجات المنافسة، و كیفیة تقدیمه إلى الأسو تحدید نوع المنتج و  - 

  ؛)محلیا، دولیا ( متطلبات المستهلكین في الأسواق المستهدفة و مع احتیاجات 

ت لتي تعد أساس نمو المنظماوا ،تحدید زمن تقدیم المنتج إلى السوق خاصة فیما یتعلق بتقدیم منتجات جدیدة - 

  استمرارها؛و 

  المترابطة؛تحدید كیفیة إحلال كل سلعة في المزیج السلعي أو تبني سیاسة إحلال لمجموعة من السلع  - 

تي تتوافق مع حاجات هذا لمعرفة خصائص المنتج الالمنتج من قبل إدارة التسویق و  ضرورة تحلیل سوق - 

جهود التسویق على خلق الأسواق  یجب أن ترتكز العمل على تطویرها مع ما هو مطلوب، لذلكالمستهلكین و 

 .  1لیس المشاركة فیها فقطو 

فهناك مجموعة من الخصائص التي یجب أن تأخذها  ج نفسه،تالمنسیاسة المنتج تمتد إلى أبعد من و 

ة لاتخاذ تمثل مجالات هامهي كذلك و  ذلك لجعل منتجاتها تنافسیة،ین الاعتبار أثناء العمل دولیا و المنظمة بع

  :ما یلي شرح مختصر لهذه العناصر فيالقرارات، و 

إن من أهم القرارات التي تتخذها المنظمة عند اتجاهها نحو مخاطبة زبائنها في الأسواق الدولیة هو  :التمییز - 

تحدید الاسم والعلامة التجاریة لهذا المنتج، حیث تكمن أهمیة العلامة التجاریة والاسم التجاري في أنه یساهم 

عرف على منتجات المنظمة من بین ضمن مجموعة من العناصر الأخرى مثل الغلاف والعبوة في سهولة الت

 . 2المنتجات المنافسة

هي الإمداد الرئیسي لتكوین المنتجات، حیث تیسر العبوة استخدام تعتبر إستراتیجیة التعبئة  :یفلالتغالتعبئة و  - 

اتجاهات المستهلك نحو السلعة وبالتالي تؤثر في  ىجعلها أكثر أمانا، كما أنها تؤثر بشكل مباشر علتالسلعة و 

  .قراره الشرائي من عدمه 

                                                           
، مجلة دراسة تطبیقیة على صناعة الغزل والنسیج في اللاذقیة: المتغیرات الدولیة وانعكاساتها على السیاسات التسویقیةنور الدین هرمز وآخرون،  -1

  . 146: ، ص2008، 02، العدد 30رین للبحوث والدراسات العلمیة، سلسلة العلوم الاقتصادیة والقانونیة، المجلد جامعة تش
  . 208: بولطیف بلال، مرجع سبق ذكره، ص -2
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 ،تاج عبوة السلعة وغلافها الخارجيتضمن مجموعة الأنشطة التي تهتم بتصمیم وإنیأما التغلیف فهو 

حیث أن الغلاف المتمیز یرفع من قیمة  ،لسلع جزء أساسي من السلعة ذاتهاویعتبر التغلیف في كثیر من ا

   . 1سلعة في ذهن المستهلكال

لابد على المنظمة أن تراعي ثلاث محاور أساسیة عند تصمیم العبوة والغلاف  V.Tarpestra اربستراتوحسب 

  :الخارجي للمنتج

 أن تتلاءم مع البیئة الاجتماعیة للمستهلك ومع عوامل الثقافة السائدة في المجتمع الأجنبي؛ 

  والعادات الشرائیة لأفراد المجتمع الأجنبي؛أن تتلاءم مع نمط الاستهلاك 

 2أن تتلاءم مع الطبیعة المناخیة والجغرافیة للدولة الأجنبیة  . 

وینطوي علیه تحدید نوعیة المنتج ووصف  ،هو نشاط تسویقي تقوم به المنظمة بعد عملیة التغلیف :التبیین - 

خصائصه الممیزة وترویجه، ویمارس نشاط التبیین مجموعة من المضامین التسویقیة في المنظمة توردها كما 

  :یلي

 تحدید المنظمة المنتجة للسلعة أو نوعیة الصنف؛ 

 وضع ترتیب أو درجة للسلعة المنتجة ضمن منتجات المنظمة؛ 

 مكونة للسلعة؛وصف وتحدید الخصائص ال 

 تحدید طریقة استخدام المنتج؛ 

 3یحتوى على بعض المزایا التي تساعد في ترویج المنتج . 

الاعتماد على عدد تقلیل من عدد الأنواع والأصناف و ال :"ط على أنهبسییمكن تعریف الت: التبسیط والتنمیط - 

وتتمیز هذه السیاسة من ناحیة التشغیل بتمكین المصانع من الاستمرار في الإنتاج بدون توقف،  ،"محدود

وتسهیل الرقابة على الخدمات وقطع غیار المنتج المصنوعة، أما التنمیط فهو توحید السیاسات التسویقیة في 

لمیة الیف الإنتاج وإیجاد صورة عالأسواق الدولیة، وتتمیز هذه السیاسة بالاستفادة من وفرة الحجم وتخفیض تكا

                                                           
  . 212: ، صإیناس رأفت مأمون شومان، مرجع سبق ذكره -1
مرجع سبق ، المصدرة بالتطبیق على عینة من المؤسسات الجزائریة :میزة تنافسیةمكانة بحوث التسویق الدولي في إكساب المؤسسة بن نافلة قدور،  -2

  . 303: ذكره، ص
  . 246: ، ص2014الطبعة الثانیة، دار صفاء للنشر والتوزیع، عمان، الأردن، وكمي،  يمدخل نظر : التسویق إستراتجیاتعبد الفتاح النسور،  إیاد -3
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صعوبة تحدید  نجد أكثر تجانسا والتقلیل من مخاطر الخلط في العلامة في مختلف المناطق، ومن بین سلبیاتها

  . 1المحلیین المسئولینالتكالیف المخفیة وعدم تحفیز 

ه المنظمة هجاما تو  أكدت العدید من الدراسات في مجال التسویق الدولي أن أصعب :خدمات ما بعد البیع - 

خدمة : عند تسویق منتجاتها في الأسواق الدولیة هو تقدیم خدمات ما بعد البیع للمستهلكین الخارجیین مثل

أن تقدیم الخدمات یستوجب أحد النقل وغیرها، وتكمن الصعوبة في هذا الشأن و الإصلاح و الصیانة و الضمان 

  :الأمرین

  في الأسواق الدولیة وهو ما ینطوي على تكالیف مرتفعة ومخاطر إما امتلاك مراكز تقدیم هذه الخدمات

 استثمار مرتفعة أیضا؛

  أو أن تعهد المنظمة بأداء هذه المهمة إلى أحد المراكز المتخصصة في هذه الأسواق، الأمر الذي قد

ي یعرض المنظمة إلى مخاطر فقد السوق إذا لم تؤدي هذه المراكز الخدمات المطلوبة على الوجه الذ

  . 2یشبع رغبات المستهلك ویزید تمسكه بشراء السلعة مرات عدیدة

 الدولي استراتیجیات تسویق المنتج: المطلب الثاني

هي التسویقیة في الأسواق الدولیة، و خلال العقود القلیلة الماضیة ظهرت ثلاث توجهات لعولمة الإستراتیجیة 

" تعكس مواصفات المنتج في هذه الأسواق، فإذا قدم المنتج بمواصفات موحدة هذا ما یعرف بالتنمیط أو التوحید 

Standardisation "أذواق كل سوق دولي فهذا م حاجات ورغبات و ء، أما إذا قدم بمواصفات مختلفة تلا

  "  Adaptation" یعرف بالتكییف 

ظهر هذا التوجه في الستینات من القرن العشرین، حیث عرف الكاتب لقد  :التوحید ستراتیجیةإ :الفرع الأول

من خلال أنظمة التوزیع بالأسعار ذاتها و ج ذاتها و تقدیم خطوط المنت:" التسویق الموحد بأنه"  Buzzell" بوزیل 

ن تبني المنظمات وفقا لرأي الكاتب فإ، و "ي العدید من الدول المختلفة المدعومة ببرنامج الترویج ذاته فو ذاتها 

تنفیذها في أكثر من سوق وطني واحد یتوقف على قوة الحواجز ات لإستراتیجیة التسویق الموحد و متعددة الجنسی

لكین ومختلف القیود ختلافات الموجودة في تفضیلات المستهالمتمثلة في الاالموجودة بین الأسواق الدولیة، و 

  .ي المنظمة لإستراتیجیة التسویق الموحدة قتصادي المتوقع من تبنالعائد الاالقانونیة و 

                                                           
أطروحة مقدمة لنیل شهادة دكتوراه العلوم في علوم التسییر، تخصص التجارة الالكترونیة كخیار استراتیجي للتواجد في الأسواق الدولیة، حسین شنیني،  -1

  . 58: ، ص2014/2013إدارة الأعمال، جامعة قصدي مرباح، ورقلة، 
مرجع سبق ، المصدرة بالتطبیق على عینة من المؤسسات الجزائریة :تنافسیةمكانة بحوث التسویق الدولي في إكساب المؤسسة میزة بن نافلة قدور،  -2

  . 304: ذكره، ص



 المزیج التسویقي الدولي إستراتیجیات          :                                                 الفصل الثالث

 

  
169 

 
  

تنامي نتقال المعلومات و اتصالات التي أدت إلى سرعة الاعن التقدم في المجالات التقنیة و في حین نجم 

لأفراد، وبالتالي تجانس حاجات ختلافات الحضاریة بین اظاهرة سفر الأفراد بین الدول إلى التلاشي التدریجي للا

لهذا أصبحت المنظمات متعددة الجنسیات قادرة یب حیاتهم في الأسواق الدولیة، و أسالو  تفضیلات المستهلكینو 

هذا و التسویق، قتصادیات الحجم في الإنتاج و اة موحدة تهدف من خلالها إلى تحقیق یعلى تبني إستراتیجیة تسویق

هذا لا یمنع المنظمة من و  خفضة في كافة الأسواق الدولیة،بأسعار منج ذو تقنیة عالیة و یؤدي إلى تقدیم منت

فات ختلاإجراء بعض التعدیلات على مواصفات المنتج أو عناصر المزیج التسویقي في حالة وجود بعض الا

  .1القانونیة للأسواق الدولیةالبسیطة في القیم الحضاریة و 

بالمنظمات  هذا یدفعتصالات و الاستراتیجیة تقوم بتوحید الإنتاج والتوزیع و فالمنظمة التي تتبنى هذه الإ

تكالیف  تخفض بالإضافة إلى ذلك یمكن للمنظمة أنستثمار في جودة منتجاتهم وتخفیض أسعارهم، و العالمیة للا

  . 2تحقق وفرات الحجم بواسطة العولمةالتسویق و 

أكثر تجانسا، فعتقاد بأن العالم أصبح أكثر الحجة الرئیسیة التي تدعم إستراتیجیة التوحید هو الاو 

ن في تفضیلات المستهلكیهذا أدى إلى تجانس أذواق و یا، و التكنولوجتصالات و نتیجة التقدم في الاوبخاصة 

  .المطالب حتیاجات والرغبات و الاتقاسم التفضیلات و العالم و 

تخفیض الحواجز من شأنها أن تجعل تشابه في المطالب جنبا إلى جنب ومع تقارب الثقافات و هذا ال

  :ما یلي بعض مزایا التوحید فيتوحیدا مع برامج تسویق موحدة، و  بأكثرالمنظمات تبیع المنتجات 

  هویة في جمیع أنحاء العالم؛منظمة أن تحافظ على صورة ثابتة و التوحید یسمح لل :أولا

  كما یسمح للمنظمة أن تقوم بتطویر حملة إعلانیة واحدة لمختلف الأسواق؛ :ثانیا

  . 3وسائل الإعلان، تكالیف إنتاج الإعلانات: مجال الإعلانات مثلیؤدي إلى تحقیق وفرات كبیرة في و  :ثالثا

   :یمكن تعریف التكییف كما یلي: التكییف إستراتیجیة :الفرع الثاني

                                                           
مجلة جامعة الملك عبد تأثیر الخصائص البیئیة في عولمة الإستراتیجیة التسویقیة للشركات الأردنیة في الأسواق الدولیة، واثق شاكر محمود رامز،  -1

  . 108، 107 :، ص ص2006، 02، العدد 20قتصاد والإدارة، المجلد الا: العزیز
2- Stine Bay Pedersen, Standardisation versus adaptation : Une étude de la langue utilisée sur les site web 
d’IKEA, H&M & Bestseller, Ecole des hautes étude commerciales de Arhus, Mai 2010, http://pure.au.dk/portal-asb-
student/files/11497/Bachelorprojekt_2010_pdf.pdf,  12/10/2015, P: 08 . 
3- V. A. Brei and others, The influence of adaptation and standardization of the marketing mix on performance: A 
meta- analysis, Brazilian Administration Review, Vol 08, N 03, Sept 2011, P: 270 . 
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مجموع الأنشطة المخططة من قبل المنظمة لتلبیة مطالب المستهلكین في السوق :" یعرف التكییف بأنه - 

  . 1"المستهدف 

المعنویة في السوق صائص المادیة و الخو التعدیل الإجباري لمجموعة المقاییس المحددة :" كما یعرف بأنه - 

  " .المحلي المستهدف، من أجل جعل المنتج ملائما للظروف البیئیة الخارجیة 

توجه التكییف الكامل ه التوحید الكامل، و جهو نقیض لتو ومنه یمكن القول بأن توجه التكییف الكامل 

الخصائص و السیاسیة التشریعات القانونیة و و صادي قتمستوى التطور الاو  ختلافات بیئیةافتراض وجود اقوم على ی

الأسواق الفرعیة للسوق الدولي، لهذا یفضل  /ستعمال المنتجات بین الدولاالطبیعیة بالإضافة إلى الغرض من 

م ءي كل ما یلاأبعض الكتاب بأن تقوم المنظمات بتبني إستراتیجیة تكییف برنامجها التسویقي بدلا من توحیده، 

  .الخصائص البیئیة لكل سوق على إنفراد 

إلیه لیفیت  ستندارغبات المستهلكین في السوق الدولي الذي أن تجانس حاجات و  Porterیرى بورتر و 

Levitt التسویقیة دولیا، بل الموقع التنافسي للمنظمة في الأسواق ساسي لتوحید الأنشطة الإنتاجیة و كمعیار أ

الدولیة هو الذي یجب أخذه كمعیار أساسي لتوحید أو تكییف الأنشطة التسویقیة، حیث أن هذه الأخیرة تتضمن 

عتبار التي یتطلب تطویرها الأخذ بعین الاة للمستهلك، و لتي تخلق قیمة مضافالعدید من الأنشطة الفرعیة ا

  . 2حاجات المستهلكین في كل سوق فرعي على إنفراد

هل یجب على المسوق الدولي أن یحاول توحید أو : بسؤال البدءیمكن  :الموقفي للعولمة نموذجال :الفرع الثالث

تكییف منتجاته ؟ فمن الواضح أنه لا توجد إجابة محددة لهذا السؤال، كما أنه لا یمكن أن یكون هناك توحید 

من ت تكییف المنتجات، و هذا یفترض سیاساتري یجب أن تلبي السلعة رغباته و كامل، فمن وجهة نظر المش

منه فإن المنظمة تكون أمام لتكالیف بإتباع سیاسة التوحید، و فإن من الممكن غالبا تخفیض ا وجهة نظر البائع

ین تالسابق الإستراتیجیتین، لهذا للتوفیق بین 3خیارین إما تحقیق مصالح المنتجین أو تحقیق مصالح المشترین

لكل من إستراتیجیة التوحید أو الذي یفترض بأن تبني المنظمة للعولمة، و  عتمد بعض الكتاب النموذج الموقفيا

  .الخارجیة للمنظمةف على الظروف البیئیة الداخلیة و التكییف الكامل للأنشطة التسویقیة في الأسواق الدولیة یتوق

                                                           
1- Ben Youssef Zghidi Afef, Zaiem Imed, Stratégie d’adaptation du produit et performance à l’export : Effet du 
secteur d’activité et des caractéristiques internes de l’entreprise, XXéme Conférence de l’Association International 
de Management Stratégique ( AIMS ), 06-08 Juin 2011, P: 04 . 

  .109، 108: واثق شاكر محمود رامز، مرجع سبق ذكره، ص ص -2
  . 189: ، مرجع سبق ذكره، صدوليالتسویق الهاني حامد الضمور،  -3
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ر بیئتها الداخلیة التكییف على موقفها من عناص وختیار المنظمة لكل من إستراتیجیة التوحید أاحیث یعتمد 

  .افسي المناسب في الأسواق الدولیةا الخارجیة، وصولا إلى تحقیق الموقع التنموائمتها مع عناصر بیئتهو 

الذي یبین أن التسویقیة في الأسواق الدولیة، و نموذج شامل لعولمة الإستراتیجیة  Jainقترح الكاتب افقد 

د حدتؤثر بدورها في أداء المنظمة، و  التيتتحدد بالعوامل البیئیة و  التسویقیة الإستراتیجیةدرجة توحید أو تكییف 

  :الخارجیة الآتیةهذا الكاتب العوامل الداخلیة و 

  ؛الخصائص الجغرافیةو المنطقة الجغرافیة  :السوق المستهدف :أولا

  ؛المنافسةو  ظروف السوقو تطویر السوق  :الموقف التنافسي في السوق :ثانیا

  ؛نتجات المنافسةموقعه أمام المج و نوع المنت :طبیعة المنتج :ثالثا

  ؛البنیة التحتیة للتسویقالسیاسیة و و القانونیة و المادیة العوامل  :البیئة الخارجیة :رابعا

فروعها التابعة ومنح قة بین المركز الرئیسي للمنظمة و العلاو فلسفة الإدارة العلیا  :خصائص المنظمة :خامسا

 .الصلاحیات 

ظروف الأسواق الدولیة المستهدفة مع  تشابهتمنه فإن المنظمة تتبنى إستراتیجیة التسویق الموحدة إذا و 

نهج حیاتهم سلوك المستهلكین و و قتصادیة الخصائص الا: ظروف السوق المحلي للمنظمة المعنیة من حیث

العوامل البیئیة كذلك ذاتهم و  الموقع التنافسي للمنظمة ومواجهتها للمنافسین بالإضافة إلى وقیمهم الحضاریة

مركزیة فروعها التابعة فضلا عن رغبتهم في راء في الإدارة العلیا للمنظمة و التوجهات الإستراتیجیة للمدارجیة و الخ

  .لإستراتیجیة التسویق المكیفة  العكس یكون صحیح بالنسبةالصلاحیات، و 

: التي تتمثل فيثلاث متغیرات رئیسیة و على تفاعل منه یمكن القول أن توحید الإستراتیجیة یتوقف و 

: خصائص الدولة تتضمن كل منحیث أن خصائص الأجزاء السوقیة، و لدولة خصائص او خصائص المنتج 

التماثل وأخیرا معدل الأمیة و النفسي البعد الجغرافي و و قتصادي والتقني التطور الاو جتماعي الاو النظام السیاسي 

  . 1الحضاري

، علما أن لكل منهما ؟ ما هي أفضل إستراتیجیة یمكن أن تتبناها المنظمة :ولیبقى التساؤل مطروح حو 

ختیار بین إستراتیجیة التوحید وإستراتیجیة التي سنبینها من خلال مجموعة من معاییر الاإیجابیات وسلبیات و 

  :هي كما یليالتكییف و 

                                                           
  . 112-110: واثق شاكر محمود رامز، مرجع سبق ذكره، ص -1
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مواصفات السلع الصناعیة عكس السلع دلت بعض الدراسات عن قدرة المنظمة على توحید : طبیعة السلعة - 

لسلع غیر هذا لأن اغیر المعمرة عن السلع المعمرة، و ستهلاكیة التي تحتاج إلى تعدیل أكبر بالنسبة للسلع الا

  . االعادات التي تمیز كل دولة على حدالمعمرة تخضع للأذواق و 

كما أن كل مرحلة تحتاج إلى  مكانة المنتج في دورة حیاته تختلف من سوق لآخر،: درجة تطور السوق - 

) دولي -محلي(ختلاف المرحلة التي یتواجد فیها المنتج من سوق لآخر ابالتالي فراتیجیات تسویقیة مختلفة، و إست

  .المنتج في تصمیمه للموائمة بین السوق و  یحتاج إلى تعدیلات مناسبة

ف یلاتشمل تك الظروف المحلیة بتكلفة معینةملائمة لتعدیل المواصفات الخاصة بالمنتج : التكلفةالعائد و  - 

، فالتوحید یجنب تكالیف الخ...سمه الممیزامیم المنتج وخصائصه وتغلیفه و التغییر المادي لتصالبحث والتطویر و 

إجراءات مراجعة الجودة قد تم إرساؤها من قبل، كنولوجیا المستخدمة في الإنتاج و التطویر نظرا لأن التالبحث و 

علیه وز قبولا أكثر في حالة تعدیله و لى صعوبة تحدید تكلفة الفرصة البدیلة كمیا، لأن المنتج قد یحمع الإشارة إ

  .التكلفة وجب تعدیل العائد و 

 تتمثل في هناك قوانین مختلفة في دول متعددة تتعلق بأمور مختلفة مرتبطة بالمنتج: المتطلبات الحكومیة - 

على المنظمة ضرورة  هذا ما یفرضات الجمركیة والشرائح الضریبیة، و التعریفو ختراع براءات الاو مستوى أدائه 

  .تعدیل المنتج

حتیاجات التلبیة  مشتداد المنافسة في الأسواق الدولیة یفرض على المنظمات تعدیل منتجاتها: المنافسة - 

المنافسة تقوم في غیاب تستطیع التمیز على المنافسین، و  بهذاالمستهلكین والتلاؤم مع الظروف المحلیة و 

  .المنظمة بالتوحید 

وتعني المنشئات والوظائف الضروریة اللازمة لخلق وتطویر وخدمة الطلب والمتمثلة في : الخدمات المساعدة - 

ؤثر یمستوى أداء هذه الخدمات ن توافر وتكلفة و أعلما الخ، ...الإعلانو الجملة وكالات البیع متاجر التجزئة و 

  .نتج على إستراتیجیة تصمیم الم

  .الموارد التي تؤدي إلى ضرورة تعدیل المنتجتتمثل أساسا في الطوبوغرافیا والمناخ و : البیئة المادیة -
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المستهلك درجة تقبل قتصادي و النمو الاات الناجمة عن الفروق الثقافیة و تتمثل في التأثیر : ظروف السوق - 

 . 1للمنتج على قرارات المنظمة بتعدیل المنتج

 مزایا ومساوئ وحالات الاستخدام كل من إستراتیجیة التوحید والتكییف): III.01(جدول رقم 

  ستخدامحالات الا  المساوئ  المزایا  الإستراتیجیة

  التوحید

  

علامة معترف  تعطي -

  . بها دولیا

الصورة الذهنیة  توحد -

  .للعلامة والمنتج والبلد

تقلص تكالیف البحث  -

  .والتطویر

الاعتبار لا تأخذ بعین  -

الاختلافات الموجودة بین 

  .المستهلكین محلیا ودولیا

  

  .منتج صناعي -

  .انتهاج سیاسة الانتشار -

  .موارد وإمكانیات محدودة -

  .منافسة ضعیفة -

   .تجانس رغبات المستهلكین -

وتقلیل الحجم  الرغبة في تحقیق وفرات-

  .التكالیف

  .زیادة ولاء المستهلكین-

أخذ بعین الاعتبار ت -  التكییف

 الموجودة بینالاختلافات 

  .المستهلكین محلیا ودولیا

كل  حاجاتمنتج یلبي  -

ویتماشى مع  سوق

  .خصائصه

  

  .منتج استهلاكي -  .ارتفاع التكالیف  -

  .انتهاج سیاسة التركیز -

  .وفرة الموارد والإمكانیات -

  .منافسة شدیدة -

  .اختلاف رغبات المستهلكین -

   .القدرات الشرائیة للمستهلكینتنوع  -

  .ظروف الاستخدام تنوع  -

  .الحكومیة والقانونیةالتأثیرات  -

الأسواق في  خاص بالعملنموذج  -

  .الدولیة

 . ةمن إعداد الباحث: المصدر

  

  

  

                                                           
  . 121-119: مرجع سبق ذكره، ص ص، غول فرحات -1
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 وعلاقتها بالأداء التصدیري جیة المنتج دولیاتراتیالعوامل المؤثرة على إس: المطلب الثالث

المنظمة حول إتباع إستراتیجیة المنتج المناسبة سواء كانت التكییف أو التنمیط یتأثر بكل من إن قرار 

 .الإستراتیجیة التسویقیة بدورها تؤثر في الأداء التصدیريائص الداخلیة للمنظمة والعوامل البیئیة، و الخص

ختلافات كییف فهو ضروري نظرا للایعطي علامة تجاریة معترف بها عالمیا، أما التفالتوحید یقلل من التكالیف و 

منه یمكن التساؤل حول أي من الإستراتیجیتین یمكن أن تتبناها كثیرة بین المستهلكین المحلیین والأجانب، و ال

  .الخارجیة التي تؤثر علیها قي ظل العوامل البیئة الداخلیة و المنظمة 

التي لها تأثیر كبیر على الإستراتیجیة مة و یة والخارجیة الخاصة بالمنظمن هنا یتم تحدید العوامل الداخلو 

  . والأداء التصدیري إستراتیجیة المنتج دولیاالعوامل المؤثرة على والشكل التالي نبین من خلاله  . المعتمدة دولیا

  والأداء التصدیري إستراتیجیة المنتج دولیاالعوامل المؤثرة على  ):III.01(شكل رقم 

  

  

  

  

  

  . ةإعداد الباحثمن : المصدر                     

  :ما یلي شرح للعناصر الموجودة في الشكل السابق وفي

  العوامل الداخلیة: الفرع الأول

 خصائص الإدارة : أولا

لتزام الإدارة بالتصدیر هي واحدة من المحددات الرئیسیة للأداء التصدیري، حیث یسمح ا: لتزام الإداريالا  -

التي تساعد بدورها على تعزیز الأداء و  ،إستراتیجیات تسویق الصادراتاح لتزام الإدارة العالي بمتابعة نجا

  .التصدیري 

  العوامل الخارجیة

  قطاع النشاط -

 الحكومة -

  العوامل الداخلیة

خصائص  -  نوع المنتج - حجم المنظمة   -
بتكار الا -التصدیریة  الخبرة  –الإدارة 

  التكنولوجي

 إستراتیجیة التنمیط  إستراتیجیة التكییف

  الأداء التصدیري
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التي لها علاقة بنتائج ج المصدر و أي تصور الإدارة للقدرة التنافسیة للمنت: تصور الإدارة للقدرة التنافسیة -

تزید من كثافة التصدیر ر التصدیر للمنظمات، أي أن ثقة الإدارة الكبرى في القدرة التنافسیة للمنتج المصد

  .للمنظمة

مدى مساهمتها في تحقیق الأرباح ؟ ما و  ،ف تتوقع الإدارة مزایا التصدیرأي كی: إدراك الإدارة لمزایا التصدیر -

  .هي محددات جیدة للأداء التصدیري و 

طر المتوقعة المخا: وجدت أن تصور الإدارة لحواجز التصدیر المفترضة مثل: إدراك الإدارة لحواجز التصدیر -

  .رصاد التمیز في التصدیر التصدیر مهمة لإ یقتعالتي التكالیف المترتبة و 

یمكن من رصاد المنتظم للأداء التصدیري، و التوجه الدولي تقوم بالإ وألیة الرؤیة الدو : التوجه الدولي للإدارة -

  .بتعاد عن التهدیدات الاظمة الدولیة أن ترى أفضل الفرص و خلالها للمن

إذا قام مدیر التصدیر بالتوجه بالعمیل بمستوى عال فهذا یساهم في الوصول إلى أداء : الإدارة تتوجه بالعمیل -

  . 1فعال للتصدیر، أما إذا توجه بمستوى منخفض فهذا یؤدي إلى أداء أقل فعالیة للتصدیر

التصدیر تكمن  وریة، فأنشطةغالبا ما توصف عملیة التنبؤ داخل المنظمة كعملیة ضر : الخبرة التصدیریة :ثانیا

لى طول الخبرة المتراكمة عا دولیا في نمط تدریجي بالتعلم و تقوم المنظمات بتوسیع مشاركتهو  وراء عملیة التعلم

دام المزید من ستخاعلاوة على ذلك فإن المنظمات التي هي أكثر تقدما في مرحلة تدویلها تلتزم ب، و الطریق

تطویر شبكات أكثر فعالیة للحصول على ، و للقیام بالأبحاث حول السوق الدوليالإداریة الموارد المالیة و 

 . 2المعلومات ذات الصلة

ییف تك /التي لها تأثیر على توحیدوامل التي تبین مستوى المنظمة، و تعتبر الخبرة الدولیة من بین الع

عدة مؤشرات تدل على الخبرة  فهناك، 3كذلك على مستوى أداء هذه الأخیرةإستراتیجیة تسویق الصادرات و 

أحیانا دول التي تتعامل معها المنظمة، و عدد الو النطاق الجغرافي للمنظمة و التصدیریة كعدد سنوات التصدیر 

بعبارة أخرى فالمنظمة التي لدیها خبرة المنظمة، و  عمرلدرجة التخطیط لنشاط التصدیر و  نعكاساالتجربة هي 

                                                           
1
 - Mohammed Suhail Nazar,  Hassen Mujtaba Nawaz Saleem, Firm- Level Determinants Of Export Performance, 

International Business & Economics Research Journal, Vol 08, N 02, 2009, PP: 106, 107 
2- Adamantios Diamantopoulos, Heidi Winklhofer, The impact of firm and export characteristics on the accuracy of 
export sales forecasts: evidence from UK exporters, International Journal of Forecasting, Vol 15, Issue 01, 1999,  
P: 69 .   
3- Regina Virvilaite, Beata Seinauskiene, How does psychic distance impact export marketing strategy and its 
performance: conceptual insights, Journal of Economics and Management, Vol 18, N 04, 2013, P: 770. 
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لهذا و   .1هذا لمعرفتها الجیدة بالأسواق الدولیةومخاطر التصدیر قویة و للحواجز  في الخارج تكون مواجهتها

مستوى التكییف، فالمنظمة هي أكثر میلا لتوحید ابیة بین وجود الخبرة الإداریة و یمكن القول بأن هناك علاقة إیج

لى موقف أن م الباحثین یتفقون عظمنتجاتها عندما یكون هناك نقص في الخبرة الإداریة الدولیة، لهذا فمع

 . 2المنظمات مع المزید من الخبرة في الأعمال التجاریة الدولیة هي أكثر میلا لتطبیق إستراتیجیة التكییف

الأداء خبرة المنظمة و /فهناك العدید من الدراسات التي أثبتت أن هناك علاقة إیجابیة بین عمر

  :یزید معوفقا لهم فإن الرضا العام حول الأداء التصدیري و التصدیري، 

 الخبرة  التصدیریة للمنظمة من خط الإنتاج؛ 

 3التجربة الكلیة للتصدیر .  

فهي لا تزال تنمو في السوق المحلي، ت النامیة معظم المنظمات صغیرة و قتصادیافي الا: حجم المنظمة :ثالثا

البشریة التي تسمح بتصور النشاط قدراتها المالیة والتكنولوجیة و هذا لضعف تتجنب القیام بأنشطة دولیا و 

التصدیري، وبما أن فرص النمو في الأسواق المحلیة تصبح محدودة نظرا لصغر حجم هذه الأخیرة یصبح 

لهم موقف مواجهة شدة المنافسة في السوق المحلي، فالمنظمات الكبرى السبیل الوحید لزیادة المبیعات و التصدیر 

ستغلال قوتهم التحقیق النجاح أثناء ممارسة نشاط التصدیر من خلال  هم أكثر عرضةقوي في السوق المحلي و 

 .4في الأسواق الدولیة

وجود لهذا كثافة التصدیر، و حجم الأعمال و  یعتبر هذا العامل أكثر إثارة للجدل حول وجود علاقة بین

حتكارات الوطنیة التي لا تعطي لهم أي حافز بسبب الا كنها أكثر توجها للسوق المحليمنظمات كبیرة جدا ل

 .للتصدیر 

لحصول على لكثافة التصدیر إما عن طریق الحاجة بین حجم المنظمة و  بیةایجالإیمكن تفسیر العلاقة و 

موارد متخصصة للعملیات الخارجیة للدخول إلى الأسواق، أو الحاجة إلى تطویر الهیاكل المتخصصة في 

  .5التي یمكن توزیعها على جمیع أنشطة التصدیر المختلفةالتدویل و التكالیف التي تزید مع 

                                                           
1- Ben Youssef Zghidi Afef, Zaiem Imed, Op. Cit, P: 06 . 
2- Regina Virvilaite, Beata Seinauskiene, Op. Cit, P: 771 . 
3- Luis Fillipe Lages, A conceptual framework of the determinants of export performance: reorganizing key 
variables and shifting contingencies in export marketing, Journal of Global Marketing, Vol 13, N 03, 2000, P: 35 . 
4- Haid el Makrini, La performance à l’export des entreprises dans les économies en voie de développement, IPAG 
Business School, Paris, France, 2014, P: 06 .  
5- Dkhissi kawtar, Impact des accords de libre échange sur la propension et l’intensité des exportations des 
entreprises du Maroc, CEPN Working Papers from Centre d’Economie de l’Université Paris Nord, UMR CNRS N 
7234, 2016, P: 05 . 
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درجة و الدولیة  تهاخبر و  هاقدراتها تنعكس على مزایا حجمویق الصادرات فإن أصول المنظمة و في تسف

هذه تعمل على تنمیة الصادرات، ومنه فالتصرف  الموارد المتاحة، كلفي الأعمال التجاریة الدولیة و  المشاركة

هذا التصدیر، و ختلافات الموجودة بین أسواق القدرات یمكن المصدرین من التعرف على الاالأصول و  في هذه

تنفیذها على نحو فعال، لذلك فخصائص المنظمة لها تأثیر مناسبة للتصدیر و الالتسویق  لتشكیل إستراتیجیات

  . 1نتائج الأداءعلى إستراتیجیة تسویق الصادرات و 

المصدرة من خلال زیادة بتكار التكنولوجي على مكانة المنظمة یمكن أن یؤثر الا :التكنولوجيبتكار الا :رابعا

یمكن تحلیل هذا في المنظمات منتجات جدیدة للأسواق الدولیة، و ستحداث اكذا و منه تنخفض التكالیف، الإنتاج و 

ا یریدون البیع في الخارج یجب لكن إذا كانو دة منخفضة في الأسواق المحلیة، و التي تقوم ببیع منتجات ذات جو 

 .أن یقوموا بترقیة التكنولوجیات لإنتاج منتجات ذات جودة عالیة 

قد وجدت أن أن یؤثر على الأداء التصدیري ؟ و بتكار كیف یمكن للا: عدة دراسات السؤال حولتناولت 

حتمالیة ابتكار المنتجات تزید من احتمال التصدیر، بمعنى أن عملیة اتكر له تأثیر إیجابي على بالمنتج الم

ظمات قادرة أداء المنظمة أي أن أفضل المناك علاقة إیجابیة بین الصادرات و جدوا بأن هنالتصدیر، وكذلك و 

و الوصول إلى ستخدام أاأي أن المصدر یحسن أدائه من خلال  ،لیس عن طریق آثار التعلمعلى التصدیر و 

تقنیة عالیة وكثافة في البحث  فالمنظمات التي لدیها كفاءات، 2ات الحجمقتصادیاأخذ مزایا تكنولوجیا متطورة و 

 . 3التطویر فإنها تتمتع بأداء تصدیري أفضلو 

إن نوع المنتج المصدر له تأثیرات على الممارسات التجاریة للمنظمة في الخارج، فدرجة  :نوع المنتج :خامسا

اعیة أو نتكییف المنتج تعتمد على نوع المنتجات المعروضة من قبل المنظمة سواء كانت منتجات ص

المنتجات  ، في حین أنفي الأسواق الدولیة ستهلاكیةلمنتجات الالیبدو أكثر ملائمة تكییف الو ستهلاكیة، ا

  .ستفادة من وفرات الحجم مدراء الاللإستراتیجیة التوحید، وبالتالي یمكن  مهاؤ تلاالصناعیة 

قد و ج، تولد لدیهم الرغبة لشراء المنتت التي تؤثر على إدراك العملاء و هناك العدید من المتغیراكذلك و 

بیة جودة الخدمة أو العلامة التجاریة، حیث هناك وعي لدى الآخرین بوجود علاقة إیجا هي تكون هذه المتغیرات

                                                           
1- Regina Virvilaite, Beata Seinauskiene, Op. Cit, P: 770 .   
2- Roberto Alvarez E, Sources of Export Success in Small and Medium-Sized Enterprises: The Impact of Public 
Prodrames, International Business Review, Vol 13, Issue 03, 2004, PP: 07, 11, 12 .   
3- Theingi, Sharon Purchase, The importance of resource- based view in export performance of SMEs in Thailand, 
journal of management, Vol 02, N 01, 2004, P: 37 . 
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الحصة السوقیة الكبیرة في الأسواق الدولیة، فقیم العلامة التجاریة یجب أن تكون بین قیمة العلامة التجاریة و 

 .  1ن تتكیف وفقا لظروف السوقأموحدة، أما باقي مكوناتها فیجب 

 العوامل الخارجیة :الفرع الثاني

لتصدیر وهي یعتبر من المتغیرات الخارجیة التي لها تأثیر على إستراتیجیة التسویق أثناء ا: قطاع النشاط :أولا

ختلافات في یكمن الفرق بین مختلف قطاعات النشاط في الاتضم خصائص الصناعة والأسواق الدولیة، و 

 .شدة المنافسة أو المستوى التكنولوجي للقطاع و ... السیاسیةو المالیة و القانونیة : حواجز التصدیر

كقوة بیئیة تؤثر في أعمال التسویق الدولي تتدخل الحكومة في الاقتصاد بأشكال مختلفة  :الحكومة :ثانیا

تقوم بتقدیم مساعدات بما في ذلك السیاسات التي تستخدمها حیث  ،2كالمشاركة والتخطیط والمراقبة والتشجیع

قد أظهرت الدراسات أن الحكومة یمكن أن تلعب دور وكیلا في تدفقات التجارة الدولیة، و ین لمساعدة المصدر 

لال توفیر یمكن لها أن تحفز نشاط التصدیر من خ ذلككو  ،3للتصدیر، كما یمكن أن تكون حاجزا للتصدیر

أن تقوم بتشجیع یمكن للوكالات الحكومیة و ، 4ع برامج الحوافز الضریبیة الجذابةیتشر المعلومات ذات الصلة و 

یة عن طریق تقدیم المساعدة للقیام بزیارات السوق یبتجمیع المعرفة التجر و ودعم التصدیر من خلال تسهیل 

وم قتعلاوة على ذلك رض الدولیة، و ایع المشاركة في المعجتشعین المحتملین و تعریف المصدرین بالموز و 

العادات دة للمصدرین لفهم أفضل للثقافة و تقدیم المساعو  اعل وتطویر العلاقة والتدریب والمشورةالتركیز على التفب

 . 5ستخدام الأمثل للموارد لترویج الصادراتللاهذا و المحلیة من خلال التجربة الشخصیة 

      نسبة الصادرات إلى إجمالي یمثل  :"على أنهعرف الأداء التصدیري ی :الأداء التصدیري: الفرع الثالث

  أو الإجمالیة  بة الصادرات إلى المبیعات الكلیةعبارة عن متوسط نس :"عرف بأنهیكما  ،" لمنظمةامبیعات 

  

                                                           
1- Gomez Monica, Valenzuela Ana, Export marketing strategies for high performance: evidence from Spanish 
exporting companies, Journal of Euro marketing, Vol 15, N 01, 2006, P: 09 . 

مجلة العلوم العوامل المحددة للأداء التصدیري للشركات الصناعیة الجزائریة المصدرة للمنتجات غیر النفطیة، نور الهدى حداد، هاني الضمور،  -2

  . 569 :، ص2011، 02، العدد 38الإداریة، المجلد 
3- Davood Aghaee, Khallil Naderkhani, Review and Ranking Barriers of Development of Export Fig in Iran, 
Middle- East journal of Scientific Research, IDOSI Publication, Vol 17, N 06, 2013, P: 713 ,  
4- Madan Annavarjula, Sam Beldona, Determinants of Managerial Risk Perceptions in Export Managers: An 
Empirical Examination of Indian Service Firms, International journal of business & economics, Vol 06, Issue 01,  
September 2007, P: 08 . 
5- Chris Styles, Tim Ambler, The Impact of Relational Variable on Export Performance: An Empirical 
Investigation in Australia and the UK, Australian journal of Management, The Australian Graduate School of 
Management, Vol 25, N 03, 2000, P: 274 . 
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إلى أي مدى یمكن للمنظمة أن تحقق أهدافها عند تصدیر المنتج إلى السوق :" بأنهیعرف و ، "1خلال تلك الفترة

، فعلى الرغم من "نتیجة الإجراءات التي تقوم بها المنظمة في أسواق التصدیر :" بأنه یعرف كذلكو ، 2"الدولي 

 المفاهیميلا یزال لا یوجد قبول بتساوي الإطار إلا أنه تناول مجموعة متزایدة من الكتاب هذه القضیة 

، موضوعیةذاتیة و  على أنها تدابیرالتي تصنف مقاییس الأداء التصدیري و  ه هناك تعدد فينكما أالتشغیلي، و 

مستوى الربح و نمو مبیعات التصدیر و نسبة التصدیر من المبیعات أو كثافة التصدیر  :مع ذلك فقد حددت أنو 

مساهمات أرباح التصدیر، كلها تدابیر تستخدم في الغالب الحصة السوقیة و و بیعات التصدیر حجم مو للتصدیر 

 .3لقیاس الأداء التصدیري

تي تتعلق الأنه درجة تحقیق أهداف التصدیر و على هناك توافق بأن الأداء التصدیري یعرف  كذلكو 

لتزام المستمر في الاو الفعالیة و الكفاءة : یشیر الأداء التصدیري للأبعاد الثلاثة التالیةبالمبیعات والربحیة، و 

الأداء التصدیري لا یوجد إجماع علیها في الواقع فإن مقاییس فعیل هذه الأبعاد بطرق مختلفة، و یتم تالتصدیر و 

  :في الأدب، لهذا فقد تم تطویر مقاییس مختلفة

  .غیر مالیة كعدد أسواق التشغیل ة كالأرباح ونمو الصادرات، و هي ذات طبیعة مالیو : مقاییس موضوعیة :أولا

كسب و إدراك ربحیة التصدیر ما یتعلق بالأداء التصدیري، و  في تتمثل في رضا المدیرو : مقاییس ذاتیة :ثانیا

  .رضا الزبائن 

  .موضوعیة نفس الوقت ذاتیة و في ي ههي ذات طبیعة متعددة الأبعاد، فو  :مقاییس هجینة :ثالثا

قد ثبت أن الأداء التصدیري، و  - لإستراتیجیةلقد قام العدید من الباحثین في التسویق بشرح العلاقة بین ا

قد أظهرت دراسات أخرى بأن ر إیجابي على الأداء التصدیري، و تأثیإستراتیجیة تكییف منتج المنظمة لها 

في دراسة أخرى فقد أثبت بأن إستراتیجیة تسویق ج وأداء المنظمة لیسا مترابطین، و إستراتیجیة توحید المنت

سیط في الواقع فإن إستراتیجیة تسویق الصادرات لم تتحدد كمتغیر و ادرات لیست محددا قویا للأداء، و الص

  . 4مستوى أدائهالاقة بین خصائص المنظمة والبیئة و للع

                                                           
دراسة مقارنة بین شركات : أثر الأنشطة الترویجیة للشركات الصناعیة على أدائها التصدیري علاوي، هاني حامد الضمور، وسام أحمد عبد االله -1

  . 148: ، ص2008، 02، العدد 04المجلة الأردنیة في إدارة الأعمال، المجلد الصناعات الغذائیة وشركات الصناعات الكیمیائیة في الأردن، 
2- Seyed Hossein Jalali, Export barriers and export performance: empirical evidence from the commercial 
relationship between Greece and Iran, South- Eastern Europe Journal of Economics, Vol 10, N 01, 2012, P: 55 .  
3- Mohammed Suhail Nazar, Op. Cit, P: 106 . 
4- Ben Youssef Zghidi Afef, Zaiem Imed, Op. Cit, PP:07, 08. 
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ج واحد وسوق واحد، منتالتحلیل یضم لكي یكون هناك تحلیل دقیق للأداء التصدیري یجب أن یكون و 

 :هذا للتغلب على المشاكل المحتملة التي قد تنشأ عن محاولة لقیاس مستوى الأداء التصدیري للمنظمة، فمثلاو 

التصدیر التي تتم داخل عتبار تباین الأداء بین مشاریع للمنظمة لا یأخذ بعین الا مستوى الأداء التصدیري

 . 1التي تتمتع بنجاح أكثر من غیرهاالمنظمة و 

ى الأداء التصدیري وقد أكد بعض الكتاب بأن هناك تأثیر للخصائص الذاتیة العامة لصانع القرار عل

هذه الخصائص تمثل سمات رجال كل الدینامیكیة، و الجودة و لتزام الاو المرونة و بتكار الاو المخاطرة  المتمثلة فيو 

 . 2تخاذ القرارات بشأن التدویلالأعمال لا

  :لحصول على أداء تصدیري جیدلما یلي مجموعة من العوامل التي تساعد المنظمة  فيو 

 العروض الأساسیة للمنظمة؛ 

  الوكلاء؛ /الصلة التعاقدیة مع الموزعین الأجانب 

  الصادرات؛ترویج 

 3التسعیر . 

كذلك هناك تقاریر الأداء التصدیري، و ظروف السوق و هناك علاقة إیجابیة بین تكییف المنتجات حسب ف

بشكل إیجابي مع الأداء  طسماته الفریدة ترتبج والتي تقاس من حیث جودته وتصمیمه و أخرى تقول بأن قوة المنت

  . 4التصدیري

 الدولي إستراتیجیات المنتج: المطلب الرابع

السوق، أي ما  تقوم المنظمات التي تعمل أو ترغب في العمل دولیا بتقدیم منتجات تتوافق مع احتیاجات

أنظر الشكل ( لغزو الأسواق الدولیةلهذا فأمام المنظمة خمسة إستراتیجیات یتوافق مع حاجات ورغبات الزبائن، و 

 .بالمنتجاتإستراتیجیات تتعلق مباشرة  ةمنها ثلاث ) )III.02(رقم 

                                                           
1- Joanne Freeman, Meredith Lawley, Export Performance: A Framework For Comparison Of Regional And 
Metropolitan Sme Exporters, Conference: Marketing in International and Cross- Cultural Environments, ANZMAC, 
2005, P: 56 .  
2- Mariya Luisa Del Rio Araujo, Mariya Conception Varela Neira, Managerial characteristics and export 
performance in spanish SMEs, Esic Market, 2006, 
http://www.esic.edu/documentos/revistas/esicmk/070118_141230_I.pdf, 30/11/2015, P: 199 .    
3- Craig C. Julian, Export marketing performance: a study of Thailand firms, Journal of small business 
management, Vol 41, N 02, 2003, P: 03 . 
4- Edward E- Marandu, Strategy factors associated with the export performance of manufacturing firms, The 
Journal of Business in Developing Nations, Vol 11, 2008/2009, P: 41 . 
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  للتسویق الدولي ةالإستراتیجیات الخمس): III.02(كل رقم ش

   المنتـــــــــــــــــــج

   دون تعدیل  تكییف  جدید

 خلق المنتج .5

 

          دون تعدیل التوسع .1 تكییف المنتج .3

 تكییف الترویج .2 تكییف مزدوج .4
   الترویج     تكییف

       

Source: Philip Kotler et Autre, Marketing management, 12éme édition, Pearson Education, France, 2006, P:785. 

 السوق الدوليتقوم المنظمة التي تتبع هذه الإستراتیجیة بتقدیم المنتج إلى : إستراتیجیة التوسع :الفرع الأول

ج موجه لنفس الحاجات عتبار أن هذا المنتا، على لمحليكما في السوق ا مواصفاتنفس الببنفس الشكل و 

 لتانالو  Hertz1و Bicستخدامها انجحت في دمت هذه الإستراتیجیة و ستخامن بین المنظمات التي الأساسیة، و 

  .ا بنفس المواصفات في جمیع دول العالم مبتوزیع منتجاته انتقوم

حیث لا توجد  ،ما یتعلق بالتكلفة فيتطبیق هذه الإستراتیجیة یعود على المنظمة بمزایا متعددة خاصة و 

  .2التطویر أو أي نفقات أخرى لإحداث تغییر في المزیج الترویجيو بعملیة البحث  خاصةمصروفات إضافیة 

جها تقوم بتكییف منت فتراض أن المنظمةاعلى تقوم هذه الإستراتیجیة : إستراتیجیة تكییف المنتج :الفرع الثاني

یتم إضافة حیث ، 3تصاليالاق مع عدم تغییر الدعم الترویجي و المحلیة لذلك السو العادات حسب التفضیلات و 

لى عتطبق خاصة تج لكي یستطیع تلبیة احتیاجات ورغبات المستهلك الأجنبي، و بعض التعدیلات على المن

المنتج  ن نفس المنتجات الاستهلاكیة، ففي بعض الأحیان یصبح من الضروري أن تشهد السوق أنواعا جدیدة م

المتواجدة في  Nescaféتعدل في وصفة  Nestléفالمنظمات متعددة الجنسیات مثل  ؛4مختلفةبأشكال متعددة و 

  .دولة حسب الأذواق المحلیة  120

للمنتج في الأسواق التي تتمتع بالقدرة  جودةالحل الذي یتم تبنیه في العادة یتعلق بتقدیم نسخة أقل ف

 Helen Curtisسم المنتج، حیث قامت شركة االشرائیة المنخفضة، ففي بعض الأحیان یستلزم الأمر تغییر 

                                                           
1- Philip Kotler et autres, Op. Cit, P: 785 .  

مرجع سبق بالتطبیق على عینة من المؤسسات الجزائریة المصدرة، : مكانة بحوث التسویق الدولي في إكساب المؤسسة میزة تنافسیةبن نافلة قدور،   -2

  . 302: ص، ذكره
3
- Philip Kotler et autres,  Op. Cit, P: 785 . 

مرجع بالتطبیق على عینة من المؤسسات الجزائریة المصدرة، : مكانة بحوث التسویق الدولي في إكساب المؤسسة میزة تنافسیةبن نافلة قدور،  -4

  303: ص، بقاس
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هذا لأن العادة في السوید و "  Every day" إلى "  Every night" نتجه من تالذي سم الشامبو ابتحویل 

  .لیس كل مساء و  هم تتمثل في غسل الشعر كل صباحعند

  :بالنسبة لهذه الإستراتیجیة هناك طریقتین: إستراتیجیة خلق المنتج :الفرع الثالث

إما أن تقوم منتجات تباع بأسعار منخفضة، و  نتاجستخدام تكنولوجیا بسیطة لإاإما أن تقوم المنظمة ب

د منتج أكثر تكلفة، إلا أنه یبالتأكهذا ینتج عنه من حیث التكنولوجیا المستخدمة، و كلیا بتكار منتجات جدیدة اب

 . 1في حالة النجاح سیمكننا من الحصول على نتائج جیدة

 العلامة التجاریة دولیا: الخامسالمطلب 

قتحام الأسواق الدولیة بأكثر اتعتبر العلامة التجاریة من العناصر الأساسیة التي تساعد المنظمة على 

  . قیادة صورة المنظمة في السوق تعمل علىتصال افعالیة، فهي تعتبر وسیلة 

 تعریف العلامة التجاریة: الفرع الأول

یعرف منتجات البائع بحیث تمیز نفسها عن  شيءأي " :یمكن تعریف العلامة التجاریة على أنها

  " .تصمیم أو مجموعة كلمات أو مركب مما سبق  أو رمزأو الآخرین، فقد تكون العلامة كلمة 

ستخدام الأسماء أو العبارات أو العلامات أو الرموز أو الرسوم، أو مزیج منها بغرض ا:" أیضاكما تعرف  - 

  . 2"تعریف سلعة معینة حتى یمیزها المستهلك عن غیرها من السلع المنافسة 

تمییزهم عن المنافسین، و  هاتعمل على تعریف منتجاتمة و ل صورة المنظنقتإشارة مادیة :" بأنها تعرف كذلكو  - 

   .3"ختیاراتهم االمستهلكین في  إرشادو  بتوجیهكما تقوم 

ومنه یمكن القول بأن العلامة التجاریة عبارة عن كلمة أو رمز أو شكل تستخدمه المنظمة لتمییز 

وخلق التفضیل لسلعة معینة لدى المستهلكین وتوجیههم وإرشادهم في اختیاراتهم وضمان  منتجاتها عن المنافسین

 .استمرارهم في شرائها 

  :ما یلي المتمثلة فيكون أمامها مجموعة من الخیارات و عندما تقوم المنظمة بالتصدیر دولیا تو 

                                                           
1- Philip Kotler et autres, Op. Cit, P: 786 . 

2
  . 123، 122: مرجع سبق ذكره، ص ص غول فرحات، -

3- Corrine Pasco-Berho, Helene le Ster- Beaumevieille, Marketing international, Dunod, Paris, France, 2007, p: 202 . 
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هذا الخیار یكون متداول و  :لموزع الدولياعلامة تقوم ببیع منتجاتها تحت تتخلى المنظمة عن علامتها و  :أولا

ضعیفة بالنسبة تكون حل یترجم عادة علاقة ال امثل هذ كلكذستهلاكیة، و بشكل كبیر بالنسبة للسلع الا

  التبعیة للموزع؛ تزید فيو  للمصدرین

یمكن الأخذ بهذا الحل عندما تنقل العلامة صورة مقبولة  :ستخدام العلامة المتداولة في البلد المصدرا :ثانیا

  على المستوى الدولي؛

بتكار مفیدا عندما تعجز المنظمة یكون هذا الا: ستخدام علامة مبتكرة من أجل البیع في الأسواق الدولیةا :ثالثا

  :عن تصدیر العلامة لأنها تستوفي الشروط التالیة

 لنطق؛غیر قابلة ل - 1

 التذكر؛ صعبة - 2

 . 1غیر أخلاقیة أي تحمل صورة غیر جیدة عن المنتج - 3

   :التجاریة أنواع العلامات: الفرع الثاني

وهي تلك العلامة المملوكة من قبل المنتج ذاته، وعادة ما یطلق علیها العلامة القومیة : علامة المنتجین -

 ؛Philips, Sony, Samsung: مثل

التجزئة أو متاجر الجملة، متاجر : هي تلك العلامة المملوكة من قبل أحد الوسطاء مثل: علامة الموزعین -

تباع بسعر أقل من تلك وتتمیز علامة الموزع في كونها . عادة ما یطلق علیها العلامة الخاصة أو اسم المتجرو 

المنتجات التي تحمل علامات قومیة، لأن هذه الأخیرة ینفق علیها الكثیر من النفقات الإعلانیة التي تنعكس في 

  . 2زیادة التكلفة التسویقیة لها

مثلا الكثیر من وب تكون له جاذبیة خاصة في التسویق الدولي، ففي أوربا في الحقیقة أن هذا الأسلو 

بیوت الأقسام وبیوت السلعة تبني أعمالها على أساس استیراد السلع الرخیصة من هونج كونج وجنوب 

قتحام لخ ثم تبیعها تحت العلامة الخاصة بها، وهذا الأسلوب مفید في حالة عدم قدرة المنظمة المنتجة اا...إفریقیا

أو لإغلاق قنوات  السوق الدولي بعلامتها الخاصة سواء لضعف الإمكانیات المالیة أو ضعف الخبرات التسویقیة

                                                           
1- Corrine Pasco- Berho, Marketing international en 23 fiches, Dunod, Paris, France, 2008, P: 73 . 

  . 244: ایاد عبد الفتاح النسور، مرجع سبق ذكره، ص -2
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التوزیع في وجهها أو لوجود صورة سیئة اتجاه الدولة التي تنتمي إلیها المنظمة بین المستهلكین أو لغیر ذلك من 

  ؛1الأسباب

  ستفادة من شهرة المنتج؛هذا للادم من قبل مجموعة من المنتجات، و هي العلامة التي تستخو  :علامة المظلة -

 Coca Cola: ثنین من المنتجین مثلاهي تتمثل في الشراكة بین و  :الشراكة بین علامتین -

  ؛Whirlpoolو McDonald’s ،Arielو

  هي العلامة التي تضمن الجودة لمنتجاتها؛و  :الضمانعلامة  - 

  ؛Coca Colaو Appel: هي علامة معروفة في كل مكان في العالم بشهرة كبیرة مثلو  :العلامة الشاملة -

 . 2هي علامة حاضرة في مجموعة من الأسواق الدولیةو  :العلامة الدولیة -

سات والبدائل الخاصة إن أي منظمة ترغب بالعمل في الأسواق الدولیة تجد أمامها مجموعة من السیا

  :ما یلي هي تتمثل فيمن بینها و بالعلامة والتي یجب أن تختار 

 على نطاق واسع  في حالة قیام المنظمة بتسویق منتج واحد حول العالم: ستخدام علامة واحدة حول العالما :أولا

من ممیزات الممیز مع ثقافة ذلك المجتمع، و  سمكذلك في حالة عدم تعارض الاذه السیاسة مفیدة لها، و تكون ه

  :ةیاسهذه الس

 ربطه بالمنظمة؛ج دولیا و المستهلك على المنت سهولة تعرف - 1

 الإعلانیة؛تساق الجهود الترویجیة و اتنسیق و  - 2

 مع منتجات المنافسین؛التقلیل من فرصة الخلط  - 3

 .كل هذا یؤدي إلى سهولة التعرف على العلامات التجاریة الممیزة للمنظمة  - 4

مواصفات المنتج حیث تعتمد في هذا على تقارب هذه السیاسة تقوم المنظمة بتوحید ستخدام امن خلال و 

: هي سیاسة المنظمات العالمیة مثلو  ة والإعلانیة،أذواق المستهلكین كونیا كما تقوم بتنسیق الجهود الترویجی

  .الخ ...كوكا كولا، سوني، مرسیدس، كوداك

                                                           
  . 330: دت، صدم، الطبعة العاشرة، المكتب العربي الحدیث، نظم التصدیر والاستیراد، : التسویق الدوليصدیق محمد عفیفي،  -1

2- Denisa Mihaela Stanescu, Sabine Inard Paturel, BTS Commerce International, Studyrama, PP, PD, P: 152 . 
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هذا ما قامت به الظروف المحلیة، و لملائمة تقوم المنظمة بإتباع هذه السیاسة : تعدیل العلامة لكل سوق :ثانیا

NESTLE  حیث طرحت منتجا في القارة الأوروبیة بأسماء ممیزة في كل دولة، فقدمت القهوة الجاهزة في

كذلك ما قام به المجلس ، و "نیسكافیه بلیند"سم افي بریطانیا تحت و " نیسكافیه جولد"سم األمانیا تحت 

ففي : رةدالیومیة حیث یستخدم علامات مختلفة لحلیب البو النیوزیلندي للسلع الیومیة للمصدر الكبیر للأطعمة 

ختلاف في من خلال هذا الافي دول الشرق الأوسط، و  "نیدو"، و"میرلاند"في أسترالیا ، و "أنكور"مالیزیا یسمى 

في سوقها  محلیةال نظمةالظهور بمظهر المعلى جنسیتها الأجنبیة و ة التغلب تحاول من المنظم التسمیات

  .الجدید

  :هذه السیاسة في الحالات التالیة تلجأ المنظمة لإتباع: علامات ممیزة محلیة :ثالثا

 سم الممیز إلى اللغة المحلیة؛عدم إمكانیة ترجمة الا - 1

 ستهلاك المنتج محلیا؛اإنتاج وبیع و  - 2

 یتبع منظمة محلیة رائدة ثم بیعها إلى منظمة دولیة؛سم الممیز الا - 3

 . 1محلیةالظهور بمظهر المنظمة الفي التخلي عن صورتها الأجنبیة و  رغبة المنظمة الدولیة - 4

  :العلامات الشاملةة بین العلامات المحلیة والعلامات الدولیة و من خلال ما سبق یمكن التفرقو 

 هو أنهاتمثل العلامات المحلیة العلامات الموجودة في كل دولة، فما یمیز هذه العلامات  :العلامات المحلیة - 

فإن هذه العلامات المحلیة تجد مكانها من جهة أخرى للتوقعات الخاصة بالمستهلكین، و  ستجابة مثلىاتسمح ب

  .التجدر ز عند المستهلك البحث عن القرب و في دینامیكیة العولمة التي تحف

لكن و  ،فقط لمجرد الشعور بالحس الوطنيبذلك  یقومونالذین یشترون العلامات المحلیة لا  فالأفراد

  .تكون أفضل  محلیةمن قبل المنظمات الأیضا لثقتهم أن الجودة المقدمة 

ستحواذ العلامات المحلیة على میزة لا تقبل اإلى أدى ستهلاكیة العادات الاتطور السلوكات و  كما أن

ها بقوة لأنها تمثل في الحقیقة ب ونعادة مرتبطحیث یكون المستهلكون الجدل مقارنة مع العلامات الشاملة، 

  .ستهلاكیة، كما تعمل على خلق نوع من القرب في علاقتها مع الزبون بشكل كبیر جزء من ثقافتهم الاو 

                                                           
1

  . 25، 24: ص مرجع سبق ذكره، ص غول فرحات، -
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تتبع تكییف تسویقي حسب العلامات الدولیة علامات حاضرة على مستوى العالم و تمثل : العلامات الدولیة - 

كتسابه من خلال اكل هذا تم لى تأسیسها في العدید من الدول و للعلامات الدولیة تاریخ طویل راجع إالدول، و 

الوطنیة التي عتراف الزبائن، كما یمكن لهذه العلامات الفوز بالمصداقیة من خلال الصورة احصولها على ثقة و 

للملابس الفرنسیة توحي لصورة الفخامة  Chanelلامة عمثلا هي مشروب أمریكي، و  Coca cola فـحققتها، 

  .الرفیعة 

تكیف مع مختلف الثقافات، فنقل ییمكن أن تتطور العلامات الدولیة من خلال تصدیر مفهوم قوي 

  .توسع السوق و سب أنواع المنتجات حتنمیطها مفهوم العلامات الدولیة یعني 

في العالم تقدم نفس العرض في جمیع عتبار العلامات الشاملة كعلامات حاضرة ایمكن : العلامات الشاملة - 

عتبار نمطیة للإستراتیجیة بدون الأخذ بعین الایة یتم تفسیرها حسب رؤیا موحدة و البلدان، فالعلامات الدول

  .الشروط المحلیة للسوق و  ختلافات الثقافیةالا

  :مقاربة الشاملة تتبعها القرارات التالیةفال

ختلف ارتكاز على فكرة تجانس توقعات الزبائن مهما هذا بالاو  تصالسیاسة الاتنمیط كل من العرض و  - 

  المكان؛

  بناء میزة تنافسیة ممیزة مستمرة لضمان موقع دولي ممیز؛ - 

 . 1قتصادیات الحجماإنتاجیة في بعض المواقع الوطنیة من أجل الحصول على تركیز أنشطة إستراتیجیة و  - 

  التسعیر الدولي إستراتیجیة: المبحث الثاني

اح الحیویة الهامة، التي تؤثر على نجلیة أحد القرارات الإستراتیجیة و یعتبر قرار التسعیر في الأسواق الدو 

عتبر العامل المحرك لمجمل یالبقاء في الأسواق الدولیة، فهو ي منظمة ترغب في العمل والنمو و ربحیة أو 

ت أحد المحددات الأساسیة لحجم النشاط للعناصر الأخرى في المزیج الخاص بالمنتجاو  الأنشطة التسویقیة

الخارجیة من المؤثرات البیئیة الداخلیة و لمجموعة  الدولي ریسعتكما یخضع ال .المطروحة في الأسواق المستهدفة

  .من قرار التسعیر في الأسواق المحلیة  ي من شأنها أن تجعل قرار التسعیر في الأسواق الدولیة أكثر تعقیداالت

  

                                                           
1- Géraldine Michel, Au cœur de la marque, 2éme édition,  Dunod, Paris, France, 2009, PP: 179, 183 . 
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 الدوليالسعر  تعریف: المطلب الأول

الإداریة بتحدید  المدراء العاملون في الجهات العلیاالمختصون في الإدارات المالیة و  یقوم المدراء المالیون

ما یتماشى كذلك مع أهداف هذه الإدارات، لهذا ینبغي على قوانین و وفق أسس و وضع سیاسات للأسعار و 

السیاسات الخاصة و القوانین لدولیة أن تقوم بدراسة الأوضاع و المنظمات التي ترغب في العمل بالأسواق ا

 . 1بالتسعیر أثناء الدخول إلى هذه الأسواق الدولیة

یعتبر عاكس للقیمة التي یعطیها قتصادیة للمنظمة، و النتیجة الاك العنصر الذي یحر :" یعرف السعر بأنهو  - 

  . 2"الزبون للمنتج أو الخدمة المقدمة 

  . 3"المبلغ النقدي الذي یدفع مقابل الحصول على السلعة أو الخدمة:" یعرف بأنهكما  - 

الفوائد التي تمثلها السلعة أو الخدمة ما مقابل الاستفادة من المزایا و القیمة التي یدفعها شخص :" كذلك وهو - 

 . 4" هتمامهاموضوع 

ستعمال للمنتج أو امتلاك أو امجموع قیم التبادل التي حصل علیها الزبون كحیازة أو :" بأنه كما یعرف - 

  .5"الخدمة

  .بینهماة المحددة لعملیة التبادل فهو القیم ،المشتريج لدى كل من البائع و منه فالسعر یعبر عن قیمة المنتو 

  

  

  

                                                           
 ، 2012الطبعة الأولى، دار الثقافة للنشر والتوزیع، عمان، الأردن، مدخل علمي متكامل، : إدارة التسویق الدولي المعاصرمحمد سرور الحریري،  -1

  .193: ص
، 02، مجلة الإستراتیجیة والتنمیة، العدد تأثیر السعر والقیمة المدركة على قرار الشراء لدى المستهلكبن أشنهو سیدي محمد، قوار الحبیب سعید،  -2

 . 27: ، ص2012جانفي 
مجلة جامعة دراسة تحلیلیة لآراء رواد الفنادق خمسة نجوم في بغداد، : المزیج التسویقي الخدمي وانعكاساته على المكانة الذهنیةغسان فیصل عبد،  -3

  . 09: ، ص2011، 01، العدد 01كركوك للعلوم الإداریة والاقتصادیة، المجلد 
الطبعة الثانیة، دار المسیرة للنشر والتوزیع والطباعة، عمان، الأردن، وكي، مدخل سل: أساسیات التسعیر في التسویق المعاصرمحمد إبراهیم عبیدات،  -4

  . 19: ، ص2008
أثر عناصر المزیج التسویقي الخدمي لفنادق الخمس نجوم في الأردن على الصورة المدركة من قبل هاني حامد الضمور، هدى مهدي عایش،  -5

  . 106: ، ص2005، 01، العدد 01الأعمال، المجلد ، المجلة الأردنیة في إدارة دراسة مقارنة: السیاح
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سعر منتج المنظمة یمكن أن یعد إشارة واضحة ومهمة لقدرة المنظمة الإستراتیجیة في إیجاد القیمة، كما و 

یعتبر السعر ، كما 1یمكن أن یعد مؤشرا مهما وجوهریا للقیمة التي یوفرها المنتج في السوق بالنسبة للزبون

  :ما للأسباب التالیةاعنصرا ه

  التسویقیة؛أداة لتحقیق الأهداف 

 أداة لتجزئة السوق؛ 

  التحكم فیه؛أداة لتحدید حجم الطلب و 

  الأرباح؛مصدر للإیرادات و 

 مؤشر لجودة المنتج؛ 

 حدد المكانة الذهنیة للمنتج في ذهن المستهلك؛ی 

 2المستهلكج و یعزز العلاقة بین المنت .  

رات في عتباالتي تستجیب لالمسوق دولیا و لتبادلیة للمنتج اتلك القیمة ا:" مكن تعریف السعر الدولي بأنهیمنه و 

  . 3"لأسالیب إستراتیجیة في تعدیلها تحدیدها من طرف المنظمة و 

ففلسفة وممارسة بناء السعر الدولي لا تختلف من حیث الأساس عن تلك التي تتبع في بناء السعر 

وفي . كاملة مقابل لما دفعهالمحلي، فالمستهلك سواء المحلي أو الأجنبي یجب أن یشعر بأنه حصل على قیمة 

سه فإن على مدیر التسویق الدولي أن یسعى إلى تحقیق الأرباح القصیرة أو الطویلة الأجل اعتمادا فالوقت ن

  . 4على فلسفة وأهداف المنظمة الكلیة

  محددات السعر في الأسواق الدولیة: المطلب الثاني

التي یجب كل القرارات المتعلقة به في الأسواق الدولیة بمجموعة من العوامل یتأثر تحدید السعر الدولي و 

وامل خارجیة عو مكن التحكم فیها، یعتبار، هذه العوامل تتمثل في عوامل داخلیة أن تأخذها المنظمة بعین الا

  :التي یمكن حصرها كالآتيتفرض التكیف معها، و 

 :ما یلي والمتمثلة في: العوامل الداخلیة: الفرع الأول

                                                           
  ، تنمیة الرافدیندور محتوى قرارات التسویق في دعم القدرة الإستراتیجیة وتعزیز المیزة التنافسیة، میسر إبراهیم أحمد، معن وعد االله المعاضیدي،  -1

  . 31: ، ص2005، 67، العدد 77المجلد 
  .227، 225: ، ص ص2013الطبعة الأولى، إثراء للنشر والتوزیع، عمان، الأردن، إطار نظري وتطبیقي، : إستراتیجیات التسویقإلهام فخري طملبة،  -2
  . 254: ، صمرجع سبق ذكره فضیل فارس، -3
  . 219: هاني حامد الضمور، مرجع سبق ذكره، ص -4
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لزیادة حصتها فیمكن لها أن تطمح تختلف أهداف المنظمة من سوق دولي لآخر، : أهداف المنظمة :أولا

ستیلاء على عدة أسواق وإزاحة المنظمات المنافسة لها تحافظ علیها في سوق آخر، أو الاالسوقیة في سوق و 

منخفض بالإضافة إلى وجود مزایا في كتساح السوق تقوم بوضع سعر افإذا كانت المنظمة ترغب في  .منها

قیق أقصى ربح، ففي حال قیام المنظمة بالتصدیر علیها أن حتمكنها من ت المنتج المصدر مقارنة مع المنافسین

راعي ستثمار المباشر فعلیها أن تتتبنى سعر مناسب یسمح لها بضمان حصتها السوقیة، أما في حال قیامها بالا

  .هي كذلك مطالبة بمراجعة أسعارها كلما تطلبت الظروف السائدة ذلك و ظروف الدولة المضیفة لها، 

كذلك یخضع تحدید ي تحدید السعر من قبل المنظمة، و ما فادورا هتلعب تكالیف الإنتاج : تكالیف الإنتاج :ثانیا

  : السعر إلى مستویین هما

التي تتعلق بتكالیف الإنتاج والشحن ات لى درایة تامة بالمعلومعبجب أن تكون المنظمة في المدى القصیر  - 1

بلورة ردود فعل نها من أجل ضمان حصتها السوقیة و هذا لتحدید سعر أقل موالنقل إلى الأسواق الدولیة، و 

  ؛المنافسین

كتساب المنظمة لمیزة اتحقیق الأرباح، فمثلا في حال ي تسعى لتغطیة التكالیف و أما في المدى الطویل فه - 2

 ةللأنشط الكفأةالإدارة م الأمثل للإمكانیات الإنتاجیة و ستخداكتسابها خبرة في الااخلال  تخفیض التكالیف من

في الوقت الذي تحدد فیه أسعار منتجاتها بما یتناسب مع تطلعات التسویقیة، فهذا یمكنها من تعظیم الأرباح 

  .المستهلكین الدولیین 

  1:التالیة حصر أهمیة هذا المحدد في النقاط یمكنو : التقني المستخدملعلمي و مستوى التطور ا :ثالثا

من ثم قدرتها على تحدید ا من خلال التحكم في التكالیف، و هذحقیق المیزة التنافسیة للمنظمة و یساهم في ت - 1

  السعر المناسب؛

بمواصفات ذات كفاءة تمكنه من رفع سعره بما یتماشى ج مبتكر ذو جودة عالیة و إنتاج منتبیسمح للمنظمة  - 2

  مستوى الجودة العالي؛ مع

في  ذلك نظرا لمیزة الجودةو  ،تضمن ولاء المستهلكین لمنتجهامن خلال تحقیق ما سبق یمكن للمنظمة أن و  - 3

  .هتماما لأسعار منافسیها االوقت الذي لا تعیر 

                                                           
1
  .  255،256: فضیل فارس، مرجع سبق ذكره، ص ص - 
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الدولي إلى أن أن أشرنا ضمن إستراتیجیة المنتج لقد سبق و : الصورة الذهنیة للبلد المنشأسمعة المنظمة و  :رابعا

من ثم و ة في المحافظة على الصورة الذهنیة لها في الأسواق الدولیة، برغ المنظمة تقوم بتنمیط منتجاتها

هذا ما یدفعها لتحدید السعر المناسب الذي یغري المستهلكین صورة الذهنیة لدولتها الأصلیة، و المحافظة على ال

  .للإبقاء على ولائهم لمنتجاتها 

في الأسواق الدولیة بالمراحل المختلفة التي یمر بها  یتأثر قرار التسعیر: ت دورة حیاة المنتجمستویا :خامسا

  .1بعدها ینخفض نتیجة شدة المنافسة بین المنظماتلسعر مرتفعا عند بدایة تسویقه، و المنتج، حیث یكون ا

  :ما یلي یمكن إیجازها بدورها في: العوامل الخارجیة :الفرع الثاني

إن درجة المنافسة السائدة في الأسواق الدولیة لها تأثیر على قرار التسعیر، ففي حالة المنافسة : المنافسة :أولا

ن التامة مثلا فالمنظمة لا تستطیع بیع منتجها بأكثر من سعر السوق لأن المستهلك یستطیع الحصول علیه م

  .محدود في هذه الحالة یكون للمسوق دور بائع آخر بسعر السوق السائد، و 

فإن المنظمة هنا تستطیع أن تمیز نفسها من خلال البیع بسعر أعلى  حتكاریةأما في حالة المنافسة الا

هنا للمسوق البیئة المادیة مثل المطاعم وصالونات التجمیل، و و ن المكاو من السعر السوقي من خلال الخدمة 

  .دور هام جدا 

ارات الحكومیة في القر یتعلق بها من قرارات بالقوانین و ما التسعیر و راتیجیة تتأثر إست: المؤثرات القانونیة :ثانیا

المنتجات تختلف هذه القوانین من مجتمع لآخر، فبعض الحكومات تتحكم في أسعار بعض مجال التسعیر و 

خاصة باستیراد كذلك تتدخل الدولة بإصدار قوانین لأسعارها مثل المواد الأولیة والأدویة، و  صىقتضع لها حد أو 

 . 2فرض الرسوم الجمركیةالمواد الخام و 

صوص التسعیر الدولي تتأثر القرارات التي تتخذها المنظمة بخ: كینلخصائص المستهمستوى الطلب و  :ثالثا

مرونته على منتجها في الأسواق الدولیة المستهدفة، بالإضافة إلى القدرات الشرائیة للمستهلكین لحجم الطلب و 

ویعبر قانون الطلب عن العلاقة العكسیة بین  . 3درجة رفاهیتهج وأهمیته و نتفاعهم بالمنتادرجة اق و في تلك الأسو 

 السعر والكمیة المطلوبة، علما أن هناك مجموعة من العوامل التي ترتبط بالطلب وتؤثر فیه، منها مدى توافر

                                                           
  . 256،257: ، ص صالسابقنفس المرجع  -1
  . 275: ، صمرجع سبق ذكرهزكریا عزام وآخرون،  -2
  .258: فضیل فارس، مرجع سبق ذكره، ص -3
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المستهلكین ورغباتهم مما  التغیر في أذواقو مرونة الطلب و درجة المنافسة و درجة الإحلال و المنتجات البدیلة 

 . 1ینعكس ذلك الأثر على الأسعار

  :أن تركز على ما یليیجب من خلال ما سبق نستنتج أن المنظمة عندما تقوم بعملیة التسعیر و 

الإضافة إلى درجة حساسیة الطلب ، بنسبة الزیادة فیهلسلعة من خلال معرفة حجم السوق و تحلیل سوق ا - 

  نسبة المبیعات المتوقعة مقارنة بالأسعار المنافسة الأخرى؛ة على قرار الشراء و ریتأثیر العوامل غیر السعو 

  هذا لمعرفة التكلفة النهائیة للسلعة؛تحلیل المنافسین في الأسواق وتحلیل كل من التكلفة الثابتة والمتغیرة و  - 

مؤشر على الأداء للمنافسة و أداة تصال بالمشترین و وسیلة للاعلى أنه أداة إستراتیجیة مهمة و  النظر للسعر - 

  . 2المالي في الأسواق المستهدفة

  طرق التسعیر الدولي :المطلب الثالث

التي تدفع المنظمة لأنه یتأثر بمجموعة من العوامل و هذا لتسعیر في الأسواق الدولیة صعب و عتبر قرار ای

مناسب لكل من طرفي المعادلة كل هذا من أجل وضع سعر مقبول و نتهاج إستراتیجیة تسعیریة دون الأخرى، لا

  :ما یلي سوف نتعرض لطرق التسعیر في، و )البائع والمشتري ( التبادلیة 

ن هذا لأالتكلفة من أكثر الطرق شیوعا، و  یعتبر التسعیر على أساس: التسعیر على أساس التكلفة :الفرع الأول

الإنتاج، كما أنها تتمتع بالسرعة لأنها تعتمد ولة الفهم من قبل رجال التسویق و سههذه الطریقة تتمتع بالبساطة و 

تكلفة الوحدة المباعة من السلعة أو الخدمة ثم یقوم بإضافة حیث المسوق یقوم بحساب على سجلات المنظمة، 

ستخدام هذه الطریقة إلى دفع المنظمة للعمل على تحقیق وفرات في التكلفة حفاظا اهامش ربح محدد، كما یؤدي 

فللتكلفة انعكاس مباشر على السعر وهذا یظهر بأن السعر یعد السلاح التنافسي  ،3تنافسیة على البیع بأسعار

  . 4المستخدم في السوق وذلك لأن تخفیض التكلفة یعد المتغیر الأساس في زیادة الأرباح

                                                           
استهداف السعر كأساس لتحقیق تقنیة التكلفة المستهدفة للوحدات الاقتصادیة العاملة في بیئة الأعمال جلیلة عیدان الذهبي، ثائر صبري الغبان،  -1

  . 228: ، ص2007، 48، العدد 13مجلة العلوم الاقتصادیة والإداریة، المجلد الحدیثة، 
  . 148: نور الدین هرمز وآخرون، مرجع سبق ذكره، ص -2
  .215: ، ص2001، دار قباء للطباعة والنشر والتوزیع، القاهرة، مصر، إستراتیجیات التسویق في القرن الواحد والعشرونأمین عبد العزیز حسن،  -3
 مجلة تكریت للعلوم الإداریة والاقتصادیة، الدور الاستراتیجي لتقنیة التكلفة المستهدفة في تحقیق قیادة التكلفة، معاد خلف إبراهیم الجنابي،  -4

  . 175: ، ص2001، 21، العدد 07المجلد 
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فینبغي على المنظمة أن تقوم على المدى الطویل بوضع أسعار تغطي لها كافة التكالیف، أما على 

، كما یمكن للمنظمة قبول لمستوى لكسب نصیب في السوقأسعار دون هذا االقصیر فیمكن لها أن تضع المدى 

  . 1تعویضها بتحقیق أرباح في أسواق أخرىو نخفاض الأسعار اهذا نتیجة و  تحقیق خسارة في أسواق معینة

ها نأفإن المنظمة تقترح إمكانیة وضع هامش ربح أو ما یخص وضع سعر خاص بالتصدیر  أما في

، هذا الأخیر یمكن الحصول علیه بإضافة عائد تجاري بتحقیق لها یسمحتبیع بالخسارة أي تحت السعر الذي 

، فوحدها )تكلفة الوضع في السوق+ تكلفة الإنتاج ( سعر العائد الصناعي في السوق و  تكالیف وضعها

الإنتاجیة  یرورةصالة التحلیلیة تسمح بمعرفة تكلفة الإنتاج بدقة كما تسمح بتحدید عناصر أو مراحل بالمحاس

  .التأثیر علیها بهدف تخفیض التكلفة و 

بصفة عامة فإن الضغط الدولي على سعر البیع أحدث تطور حول هیكلة الأسعار، فمثلا التسویق 

كتشاف مصادر أخرى للتزود بالموارد بأقل االمنظمات على الدولي للمشتریات تطور بشكل واضح محرضا بذلك 

 . 2تكلفة

وفق هذه الطریقة تقوم المنظمة بتحدید الأسعار بما یتناسب مع : التسعیر على أساس الطلب :الفرع الثاني

لطلب على سلعة ما ، فكلما زاد امستویات الطلب على المنتجات التي یتعاملون بها في تلك الأسواق الدولیة

عة أهم ما یمیز هذه الطریقة أنه على المنظمة أن تقوم بتقدیر الكمیات من السلزادت أسعارها والعكس صحیح، و 

عملیا تعتمد فاعلیة هذه الطریقة ، و یراداتختیار السعر الذي یحقق أقصى الإتحت عدة مستویات من الأسعار وا

 . 3هتماملطلب على السلعة موضع الاة لقیقفي التسعیر على قدرة المنظمة في الحصول على تقدیرات د

فعندما تحدد المنظمة جداول الطلب یمكن لها أن تقسم السوق إلى قطاعات سوقیة یضم كل قطاع منها 

بهذا فإن المسوق الدولي سوف یختار ر، و حسب مستوى معین من الأسعاعدد العملاء الذین سیقومون بالشراء 

التي تحقق للمشتري الأخیر المنفعة التي تتساوى مع السعر الذي و  سوقیة التي تحقق له أكبر فائدةالشریحة ال

المقارنة أو عن طریق و القیام بالتجربة  و ستفسار من الناس عن طریق الا" القیمة"، فیمكن تحدید المنفعة یدفعه

  .الطلب عبر الزمن یل الإحصائي للعلاقة بین السعر و التحل

                                                           
  . 221: هاني حامد الضمور، مرجع سبق ذكره، ص -1

2- Charles Croué, Marketing international : un consommateur local dans un monde global, 5éme édition, De 
Boeck, Bruxelles, Belgique, 2006, P :449 . 

  . 39 :محمد إبراهیم عبیدات، مرجع سبق ذكره، ص -3
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مدى توفر المعلومات عن الظروف السوقیة، فعملیة  فالعامل الأساسي في تحدید الطلب یتمثل في

هذا راجع إلى الحصول على المعلومات تعد صعبة ومكلفة في العدید من الدول وخصوصا في الدول النامیة، و 

في الأسواق  زیادة تكالیف إجراء بحوث التسویقو نقص الأبحاث التسویقیة المحلیة و قلة النشرات الإحصائیة 

على الرغم من إمكانیة كمحدد للأسعار الدولیة، و " لسوق ظروف ا" ستخدام االصعب  البعیدة قد تجعل من

معالجتها في بعض الدول إلا أن نسبة توفر المعلومات عن السوق الدولي من المحتمل أن تستمر بصورة غیر 

 . 1حتى أحیانا في الدول المتقدمةو مناسبة في العدید من الدول 

لأسعار  بالنظر المنظمة من خلال هذه الطریقة تسعر منتجات: التسعیر على أساس المنافسة :الفرع الثالث

 ،ة أو الماركةهتمام كبیر للتكالیف الكلیة التي تم إنفاقها على السلعاالمنافسین الرئیسیین، لذلك لا یتم إعطاء 

من ممیزاتها أنها و تكمن أهمیة هذه الطریقة في حالة وجود تشابه في الماركات التي تنتمي لنفس فئة السلعة، و 

التي ضل المنبهات التسویقیة داخلها، و ستخدمت أفاستخدام لشراء السلعة من المتاجر التي تبیعها إذا ما سهلة الا

  . 2كات المنافسة المطروحة في الأسواق المستهدفةتركز على السعر كعامل رئیسي لمواجهة أسعار مختلف المار 

خلال هذه الآلیة عندما تقوم بتحدید أسعار یتسنى للمنظمة من : التسعیر على أساس القیمة :الفرع الرابع

هذا ما یقوم علیه یتوقع المستهلك الحصول علیها، و  عتبار المنافع التي یمكن أنمنتجاتها أن تأخذ بعین الا

الذي یستدعي من المنظمة أن تركز على مجموعة من الأساسیات من بینها و تجاه الحدیث في الفكر التسویقي الا

 . 3العمل على نیل رضا المستهلك لبناء علاقة طویلة معهالتركیز على تحقیق جودة المنتج و 

ذلك من في السوق، و  استهداف الفئة الأولىتقوم هذه الطریقة على فكرة و  :شط السوققطریقة  :الفرع الخامس

تستخدم هذه الطریقة قصى ربح ممكن في الأجل القصیر، و خلال وضع سعر مرتفع للمنتج من أجل تحقیق أ

ي حالة ال السلع المعدلة جوهریا أو فحعادة في حال طرح المنظمة لمنتجات جدیدة تقدم لأول مرة للسوق أو في 

أبرز مثال على ذلك ما تتبعه ع المنافسین، و عن سلمتمیزة أخیرا في حال تقدیم سلع تقدیم الأزیاء الجدیدة، و 

مواصفات جدیدة، إلا أن هذه السیاسة قصیرة الأجل حیث و في طرح منتجاتها الجدیدة بأشكال  Nokiaشركة 

تكمن أهمیة هذه ، و 4یضطر المسوق بعد مرور فترة زمنیة إلى تخفیض السعر بسبب دخول المنافسین للسوق

  :التالیةالسیاسة في النقاط 

                                                           
  . 223، 222: هاني حامد الضمور، مرجع سبق ذكره، ص ص -1
  . 40 :، صمرجع سبق ذكرهمحمد إبراهیم عبیدات،  -2
  . 259: فضیل فارس، مرجع سبق ذكره، ص -3
  . 278: زكریا عزام وآخرون، مرجع سبق ذكره، ص -4
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 نیة ممكنة؛مالحصول على أرباح في أقصر فترة ز  :أولا

وضع أعلى سعر ممكن لسلعة ممیزة في فترة زمنیة قصیرة دون أن یكون هناك قلق على وضع المنظمة  :ثانیا

 في المدى الطویل في السوق الدولي؛

مستقبل منتجاتها غیر مستقر أو دائم في الأسواق الدولیة، أو  نتستخدم هذه السیاسة إذا أحست المنظمة أ :ثالثا

 دخول منافسین جدد؛رتفاع التكالیف و حتمال لااهناك 

حدود قدرات المشروع  تعمل هذه السیاسة التسعیریة على إبقاء حجم الطلب الكلي على السلعة في :رابعا

 ؛خاصة في مرحلة التقدیمالإنتاجیة و 

الباهظة من كما تعمل كعامل مثبط للمنافسین المحتملین لدخول سوق الصناعة خوفا من التكالیف  :خامسا

 الإنتاجیة؛الناحیتین التطوریة و 

السوق لا ا كان السعر الأصلي مرتفعا جدا و بقوة ضد إمكانیة الخطأ في وضع السعر، فإذ التحوط :سادسا

المنخفض الذي یتضح ما لا یمكن رفع السعر  بتخفیض السعر، فيستجیب فالإدارة هنا یمكنها بسهولة أن تقوم ی

 .أنه لا یغطي التكالیف

  :یمكن للمنظمة أن تتبع السیاسة السابقة في ظل الظروف التالیةو 

 توقع أن تتعرض لأي منافسة یلا میة قانونیا في الدول الأجنبیة و محفریدة من نوعها و  منتجاتأن تكون ال

 مباشرة؛سواء مباشرة أو غیر 

 الجهود الترویجیة الخاصة بالمنتجات الجدیدة لكي تلقى قبول من قبل السوق الدولي هتمام و تكثیف الا

 لأن بدون هذا یكون القبول بطیئا؛

 لى التوسع دولیا؛عإلى عدم قدرته  یؤديهذا ما ج یمتلك موارد مالیة محددة و المنت 

 

 هذا غیر كاف لجذب المنافسة أو لتكثیف غیرا و من المتوقع أن یكون ص الحجم النهائي للسوق الدولي

  . 1الجهود الترویجیة

                                                           
  . 250، 249: هاني حامد الضمور، مرجع سبق ذكره، ص -1
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ظمة من تعتمد هذه الطریقة على تحدید سعر منخفض للمنتج یمكن المن: ختراق السوقاطریقة : الفرع السادس

لكي  ستخدام هذه الطریقة یجب أن تكون هناك مرونة في الطلب على المنتجلاتحقیق حجم مبیعات كبیر، و 

ستخدام هذه الطریقة یجب الكي تنجح المنظمة في زیادة كبیرة في حجم المبیعات، و  یؤدي تخفیض الأسعار إلى

تعداد بتحمل عواقب حرب الأسعار ساتكون هي على سبیا مع وجود مرونة في الطلب و نأن یكون السوق كبیرا 

 .  1قتصادیات الحجمالى تحقیق عأخیرا قدرتها و 

  :هذا في الظروف التالیةأكثر ربحیة من السیاسة السابقة و تبدو هذه السیاسة و 

 یتمتع المنتج بطلب شدید المرونة؛ 

 هذا من خلال الإنتاج بأحجام كبیرة؛كالیف الوحدة و القدرة على إجراء تخفیضات معتبرة في ت 

  من المتوقع أن یواجه المنتج منافسة مباشرة شدیدة بعد تقدیمه إلى السوق. 

  :السعر المنخفض قد یؤدي إلىو 

 یكون  حهذا لأن السعر المنخفض یعني أن هامش الربو  ،یع المنافسین للدخول إلى السوقعدم تشج

 منخفضا؛

 2المحافظة على الحصة السوقیة، بحیث لا یستطیع المنافسون مجاراة ذلك في المستقبل . 

  تحدید أسعار التصدیر :المطلب الرابع

الخارجیة بالإضافة إلى بمجموعة من المتغیرات الداخلیة و تتأثر إستراتیجیة تحدید أسعار التصدیر 

ض قیود علیه في بالإضافة إلى فر التفاعلات الحاصلة بینها، حیث تعمل هذه الأخیرة على خلق فرص للتسعیر 

: التي تشملسیاسات التسعیر و تنبع  من خلال الأهداف العامة للمنظمة في السوق المستهدفمختلف الأسواق، و 

البقاء، إضافة إلى مختلف سیاسات و ستثمار زیادة معدل العائد على الاو زیادة الحصة السوقیة و تعظیم الأرباح 

عتماد أسعار أحد المنافسین أو التسعیر الذي یحد من دخول اأو ستنساخ أسعار المنافسین ا: المنافسة مثل

  .المنافسین إلى السوق 

تسعیر ثنائي أو سعر عالمي موحد : إستراتیجیات ةالمنتجات في الأسواق الدولیة هناك ثلاثلتسعیر و 

السعري، كلا ) ختلافالا(التمایز أو ) أسعار التصدیر(الأسعار الدولیة الذي یمیز بین الأسعار المحلیة و 

                                                           
  . 278: زكریا عزام وآخرون، مرجع سبق ذكره، ص -1
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فهمه، أما الثالثة فتعتمد و  هما بسیطتان في تحدید السعرلى الكلفة و عالأولى والثانیة تعتمدان  الإستراتیجیتین

  .عتبار في المدى البعید على الطلب آخذتا كذلك الكلفة بعین الا

ق مكانة یتحقالربح في الأجل البعید و مستمر بهدف تحقیق التي تقوم بالتصدیر بشكل منتظم و فالمنظمة 

ومواجهة حصة سوقیة مناسبة منتجاتها المصدرة لضمان الربح و  ، تواجهها مشاكل أثناء تسعیرممیزة في السوق

  :ختیار بدیل من البدائل التالیةدولیا، لهذا فهي مجبرة لاج محلیا و العلاقة التي تبیع بها نفس المنتالمنافسین و 

ستخدام هذه السیاسة في الحالات امكن یو  :المحلي للمنتج تحدید سعر التصدیر أقل من السعر :الفرع الأول

  :التالیة

 ة قبوله في السوق؛یمكانإهناك معروف في السوق الدولي و ج غیر المنت :أولا

 وجود منافسة شدیدة في السوق الدولي؛ :ثانیا

هي تعتبر سیاسة إغراق تعرض المنظمة بزیادة الكمیة المنتجة و رغبة المنظمة في تخفیض تكالیف الإنتاج  :ثالثا

 .للمساءلة القانونیة في بعض الدول 

  :تعتمد هذه السیاسة في الحالات التالیةو  :للسعر المحلي مساویاتحدید سعر التصدیر  :الفرع الثاني

 عدم توافر المعلومات الكافیة لها عن المنافسین؛نقص الخبرة التصدیریة للمنظمة و  :أولا

 عدم المعرفة بمستوى المنافسة في السوق الدولي؛ :ثانیا

  :تستخدم هذه السیاسة في الحالات التالیةو  :المحلي للمنتجسعر التصدیر أعلى من السعر  :الفرع الثالث

الضمان : یلي ما نظمة عند دخول الأسواق الدولیة والمتمثلة فيرتفاع التكالیف الدولیة التي تتحملها الما :أولا

تأهیل الكوادر لممارسة النشاط و ختلاف أذواق المستهلكین او الإجراءات القانونیة الرسوم الجمركیة و و 

 لخ؛ا...التصدیري

وهذا یؤدي إلى بطئ تحقیق العائد  ،سابات الزبائنتمویل حئتمان و كلفة توسع المنظمة في منح الا :ثانیا

 لى رأس المال المستثمر؛عالمناسب 
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 . 1مخاطر ممارسة التسویق الدولي في ظروف سیاسیة غیر مستقرة :ثالثا

الأسعار المحلیة، فقد تكون أي علاقة بین أسعار التصدیر و رة لیس هناك بالضرو : التفاوت السعري :الفرع الرابع

غیرها من ة وهذا راجع إلى تكالیف الشحن والرسوم الجمركیة و أسعار التصدیر أعلى من الأسعار المحلی

هذا راجع لوفرات الحجم الكبیرة التي و المحلیة التكالیف، كما یمكن أن تكون أسعار التصدیر أقل من الأسعار 

سة بالإضافة إلى أهداف المنظمة نخفاض في تكالیف التسویق أو نتیجة ضغوط المنافالانظمة و تحققها الم

اللوائح الحكومیة، كل هذه العوامل لها تأثیر على مستوى أسعارها التصدیریة قریبة من الأسعار المحلیة أو و 

، كما أن 2اع سیاسة الإغراقأعلى منها قلیلا حتى لا تتهمها الحكومات الأجنبیة أو المنافسون الأجانب بإتب

اختلاف في مرونات التي تتمثل في وجود ولیة راجع إلى الظروف المحتملة و التفاوت السعري بین الأسواق الد

ختلاف في مرونة الطلب یعد حافزا أمام المسوق انفصال الواضح للأسواق، حیث أن وجود كذلك الاالطلب و 

ر المرتفعة تقترح تفع في سوق ما دون سوق آخر، فمرونة السعالدولي لتحقیق الأرباح من خلال وضع سعر مر 

  .العكس صحیح انخفاض السعر و 

ما یتعلق بالشرط الضروري الآخر لإتباع هذه السیاسة، هو أن الأسواق التي تتعامل معها المنظمة  فيو 

أو التي ترغب في التعامل معها یجب أن تكون منفصلة عن بعضها بشكل واضح، إن لم تكن هناك قیود في 

لسعر المنخفض قد تجد نتقال المنتجات عبر الحدود السیاسیة، فإن المنتجات المباعة في السوق ذي ااحریة 

فإن صدیر أعلى من أسعار السوق المحلي ، ففي حالة كون أسعار التطریقها نحو السوق ذو السعر المرتفع

مندوبیهم یفضلون القیام بعملیة بشكل كبیر، هذا یجعل العملاء و یجب أن لا یقوم بوضع أسعار متفاوتة  المصدر

عتبار أكثر جاذبیة، لهذا یجب على المصدر أن یأخذ بعین الاالتصدیر بأنفسهم لأنه هنا أصبح السوق المحلي 

  :ما یلي التي تتمثل فيمل عند القیام بالتفاوت السعري و مجموعة من العوا

 المنافسة المحلیة في كل سوق؛ :أولا

 نسبة التكالیف الثابتة للمنتج؛ :ثانیا

 التكالیف المتغیرة؛ :ثالثا

 المحلي؛ستقرار الطلب في السوق ا :رابعا

                                                           
  . 240،  235،239 :سبق ذكره، ص صبدیع جمیل قدو، مرجع  -1
  . 202: رضوان المحمود العمر، مرجع سبق ذكره، ص -2
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 .الإستراتیجیة التسویقیة المستخدمة  :خامسا

فإن سیاسة التفاوت السعري  قنوات التسویق الدولیةت الكبیرة بین الأسواق الدولیة و ختلافافنظرا لوجود الا

 . 1غالبا ما تكون منطقیة

ساب حعن جمیع التكالیف التي تدخل في الصورة التفصیلیة  به یقصدو : هیكل السعر التصدیري: الفرع الخامس

من خلال هذا الهیكل یمكن للمنتجین السلعة إلى المستهلك النهائي، و  السعر من بوابة المصنع حتى تصل

  :المصدرین التعرف علىو 

 مرحلة بمرحلة؛ونات السعر النهائي خطوة بخطوة و مك 

 مقارنة السعر في كل مرحلة بالأسعار المنافسة؛ 

  2لمعرفة مدى وجود إمكانیة توفیر التكالیف في عنصر واحد أو أكثرتحلیل الأسعار . 

  :ما یلي تطور لتسعیر الصادرات فيو 

  تكلفة إنتاج السلعة في المصنع. 1

  هامش الربح. + 2

 السعر خارج المصنع=   

 وضع العلامة التجاریةالتعبئة والتغلیف و . 3

 التحمیل من باب المصنع. 4

 )مناء، مطار، محطة قطار ( لأغراض التصدیر  النقل إلى موقع الشحن. 5

 رسوم المناولة في موقع الشحنمصاریف و . 6

 إنجاز معاملات بما فیها رسوم رخصة التصدیركلف . 7

 تصدیقها في الملحقیة التجاریة للبلد المستورد للسلعةرسوم شهادة المنشأ و . 8

                                                           
  .  231، 230: هاني حامد الضمور، مرجع سبق ذكره، ص ص -1
  . 243: بدیع جمیل قدو، مرجع سبق ذكره، ص -2
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  )إن وجدت ( رسوم التصدیر . 9

  .F.O.Bالسعر ) = 9(إلى ) 1(من      

  كلفة التأمین على السلعة. 10

 أجور الشحن. 11

  مصاریف المناولة في میناء الوصول. 12

 .C.I.Fالسعر ) = 12(إلى ) 1(من     

  مصروفات التفریغ في موقع الوصول. 13

 ستیرادضرائب الارسوم و . 14

  أجور التخلیص الجمركيعاب و تأ. 15

 رصیف میناء الوصولسلیم تالسعر ) = 15(إلى ) 1(من     

  أجور النقل إلى مخازن المستورد  .16

 هامش ربح المستورد .17

 هامش ربح تاجر الجملة .18

  هامش ربح تاجر التجزئة  .19

 1السعر للمستهلك) = 19(إلى ) 1(من     

 قد تجد أنلبیع المنتج، إلا أنه  FOBمن خلال ما سبق فإن العدید من المنظمات المصدرة تعتمد سعر 

  :ـفیدفعها ذلك لإعادة النظر في هذا السعر مراعاة ل FOBمن سعرها  قلسعر المنتج في السوق الدولي أ

 الأسواق؛/ مستوى دخل المستهلك المتدني في السوق 

 الأسواق الدولیة؛ / شدة المنافسة في السوق 

                                                           
  . 252: هاني حامد الضمور، مرجع سبق ذكره، ص -1
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 الترویج و كلف التحمیل : لیا مثلتحمیلها لما یباع منها محقرات كلف التصدیر و تحمل المصدر بعض ف

 تطویر المنتج؛تكییف و بالإضافة إلى  التعبئةو الإعلان و 

  رسوم التصدیر؛النقل و : فقرات كلف التصدیر مثل حتساب بعضاعدم 

 حت قوانین البلد المستورد بذلك أو عندما یكون دخول المنتج إلى معتماد سیاسة الإغراق إذا ما سا

 .السوق لفترة قصیرة 

، فأمامها امحلی من أسعارها قلذا وجدت المنظمة المصدرة أن أسعار منتجها في السوق الدولي أأما إ

  :الخیارات التالیة

  في السوق الدولي كتفاء بالتسویق محلیا لحین تحسن الظروف الاالسوق و  هذاالتوقف عن التصدیر إلى

 بالنسبة للمصدر؛

 الكلفة الحدیة؛= تحقق ربح من إجمالي نشاطها التصدیري تعمد المنظمة إلى جهل السعر ماعند 

 بالتوزیع المباشر للمنتج إذا سمح البلد المستورد بذلك؛ كقیامهاختصار بعض حلقات التوزیع ا 

  التغلیف لتخفیض كلف التسویق؛تبسیط عملیات التعبئة و 

 هذا عند وجود قیود على دخول المنتج أو التملك المشترك و متیاز تلجأ المنظمة إلى منح الترخیص أو الا

 للسوق الدولي رغبة منها لتجاوزها؛

  ستنزفت إمكانات السوق االبحث عن أسواق بدیلة خوفا من فقدان السوق الدولي كله بعد أن تكون قد

 . 1المحلي

  مشكلات التسعیر في الأسواق الدولیة: المطلب الخامس

التسعیر المختلفة مشكلات متعددة، لذا یفضل اختیار إستراتیجیة التسعیر التي تحقق تواجه استراتیجیات 

 .الأهداف مع أقل آثار جانبیة لها 

ومن أهم مشكلات وتحدیات :  Export Pricing Challenges مشكلات تسعیر الصادرات :الفرع الأول

  :تسعیر الصادرات ما یلي

عادة إذا كانت یحدث هذا التهریب  :المصدر إلیها إلى سوق مجاورةمشكلة تهریب المنتج من السوق : أولا

المنظمة تنتهج إستراتیجیة التمییز السعري وكان فارق السعر كبیرا بین السوقین، ففي هذه الحالة یجب على 

                                                           
  . 245، 244: بدیع جمیل قدو، مرجع سبق ذكره، ص ص -1
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المنظمة مراقبة فروق أسعار منتجاتها في الأسواق المجاورة وتعمل على تقریبها حتى لا تشجع على تهریب 

  .نتجات الم

قد تصدر المنظمة سلعتها كمنتج  :مشكلة تأثیر سعر المنتج النهائي وسعر أجزائه على ربحیة المنظمة: ثانیا

كما قد تصدرها في شكل أجزاء وتبیع حق تصنیعها أو تجمیعها في نفس السوق، وهنا یظهر فارق السعر  نهائي

، فتكالیف إنتاج السلعة في البلد المضیف ستكون أقل من 1المنتج المصنع أو المجمع محلیابین المنتج النهائي و 

في البلد الأم نظرا للاختلافات في عناصر التكلفة وخاصة أجور الید العاملة، حیث أن سعر تكالیف إنتاجها 

 30%دود السیارة الكوریة المجمعة في البلد الأم أعلى من سعر نفس السیارة المجمعة في إیران وتركیا بح

فإن المنظمة الأم ستحصل على حصة سوقیة أقل من إیران وتركیا وبالتالي ستنقل أرباحها  ، لهذا40%و

  .وعوائدها إذا كانت لا تعوض هذا الفرق عن طریق عائدات التراخیص 

تضع بعض المنظمات أسعارا  :مشكلة عدم تناسق السعر مع باقي عناصر المزیج التسویقي للمنظمة: ثالثا

مما  ،بعض السلع ذات النوعیة الخاصة بالقیاس مع الأسعار التي یحددها المنافسونتمیزیة عند تصدیرها 

یتطلب من إدارة المنظمة ووكلائها في السوق المستهدف بذل مجهودات إضافیة في مجال الحملات الإعلانیة 

لا بد من  للترویج لهذه السلعة والتأكید على أنها ذات جودة خاصة یمكن أن تستقطب المستهلكین، كما أنه

 . 2الاهتمام برجال البیع في هذه الحالة وتدریبهم على مهارات تسویقیة تمكنهم من زیادة مبیعات هذه السلعة

التباعد الجغرافي بین مواقع الإنتاج وأسواق البیع إلى تحمل  یؤدي :مشكلة ارتفاع أسعار التصدیر: رابعا

ة إلى ارتفاع أسعار المنتجات المصدرة عن أسعارها في المنتجات المصدرة للعدید من التكالیف، وهو یؤدي عاد

 التأمینالتفریغ و و الشحن و تكالیف النقل  :ومن أمثلة التكالیف التي تتحملها المنتجات المصدرة كل من. بلد المنشأ

والرسوم الجمركیة وغیر الجمركیة ورسوم مستندات التصدیر والتصدیق علیها،  إعدادمصاریف بالإضافة إلى 

  .الشحنة في میناء الوصول وهامش الربح الذي یضیفه الموزع أو الوسیط  تخلیص

وقد یكون الارتفاع في السعر كبیرا لدرجة أن منتج المنظمة لا یستطیع منافسة المنتجات الأخرى، وهنا 

  :یمكن للمنظمة تبني بعض الحلول التالیة

 شحن المنتجات مفككة قدر الإمكان لتقلیل الرسوم الجمركیة؛ - 1

                                                           
    . 264، 263:  ، ص ص2010/  2009، مركز التعلیم المفتوح، جامعة بنها، طنطا، مصر، سیاسات التسعیر وخصومات البیعبیومي محمد عماره،  -1
  . 165: بن عریبة مونیة، مرجع سبق ذكره، ص -2
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استخدام تخفیض تكالیف النقل عن طریق استخدام النقل البحري بدلا من النقل البري أو الجوي، فضلا عن  - 2

 الخطوط الملاحیة المباشرة؛

من تخفیض الرسوم الجمركیة وغیر الجمركیة وأرباح الموزعین  یتتبعهتخفیض سعر عرض التصدیر وما  - 3

 المضافة للسعر؛

 للمنتج المصدر لتطبیق شریحة رسم جمركي أقل علیه؛تغییر البند الجمركي  - 4

اختصار قناة التوزیع قدر الإمكان لتقلیل عدد الوسطاء بها، ومن ثم نقل هوامش أرباحهم المضافة لتكلفة  - 5

 ومثال ذلك التصدیر للمتاجر الكبرى التي تبیع مباشرة للجمهور؛المنتج، 

 .للتخلص من التكالیف المرتبطة بالتصدیر  إنتاج المنتج وتسویقه داخل السوق المستهدف - 6

  Transfer Pricing Challengesالآثار الحرجة والمشكلات الناجمة عن أسعار التحویل  :خامسا

تتعدد وتتباین المشكلات والآثار الحرجة المترتبة على استخدام أسعار التحویل بین فروع المنظمات العالمیة، 

  :كلات ما یليللحكومات المعنیة، ومن أمثلة هذه المش سواء على صعید الفروع أو بالنسبة

 التأثیر على أداء وإنتاجیة الفروع؛ - 1

 تعقد عملیة تقییم أداء الفروع والمدراء أنفسهم؛ - 2

 الطرف المشترى؛ن الفروع، أو بین الطرف البائع و التعارض في الأهداف والمصالح بی - 3

إن التلاعب في تحدید . التحویل أو التلاعب فیها استخدام أسعارانخفاض الروح المعنویة للمدراء بسبب  - 4

 أسعار التحویل أو تعدیلها یؤدي إلى صعوبة تحدید الربح الفعلي لكل فرع؛

معارضة حكومات الدول المضیفة لاستخدام أسعار التحویل كوسیلة لكسر القوانین المحلیة والضوابط  - 5

   . 1على ذلك من مشكلات أخلاقیة وقانونیةالحاكمة للتجارة الخارجیة، وما یترتب 

  

  

                                                           
  . 267 - 265: ص صمرجع سبق ذكره، ، وخصومات البیعسیاسات التسعیر بیومي محمد عماره،  -1
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  التوزیع الدولي إستراتیجیة: المبحث الثالث

ط إنتاج منتجات ذات یعتبر التوزیع أحد عناصر المزیج التسویقي الهامة، لأن هدف المنظمة لیس فق

جمیع المكان المناسبین لكي تصبح في متناول و  إنما إیصالها في الوقتجودة عالیة وبأسعار معقولة، و 

لهذا یعتبر عنصرا و هذا عبر قنوات التوزیع المناسبة التي تختارها المنظمة الدولیة، المستهلكین في أي بلد كان و 

 .مهما لنجاح إستراتیجیة التسویق الدولیة 

  التوزیع الدولي تعریف :المطلب الأول

 :ر من بینهاحضي التوزیع بالعدید من التعاریف نذك

الخدمات إلى الأشخاص المناسبین في من خلالها یتم إیصال المنتجات و  العملیة التي:" یعرف التوزیع بأنه - 

 . 1"الفعالیة عتبار الربح و مع الأخذ بعین الا ،الوقت المناسب

 ،والأشخاصعملیات انسیاب السلع والخدمات إلى الزبون التي تشارك فیها المنظمات  ":كما یعرف بأنه - 

     .2 "وانتقالها من المنتج إلى الزبون في الزمان والمكان الذي یرغب فیه 

تحدید القناة أو مجموعة و  ،سلعة أو الخدمة إلى المستفیدینكل الجهود المبذولة لتوصیل ال" :وعرف كذلك بأنه - 

بما یحقق المنفعة المكانیة و  ،الملائملى المستفیدین بالشكل القنوات التي تسلكها هذه السلعة أو الخدمة لتصل إ

  . 3"للمستفیدین  والزمنیة

  :تم تعریفه على أنهكما 

  ستهلاك النهائي؛المسار أو الطریق الذي تسلكه السلع من لحظة تصنیعها إلى غایة الدخول في الا - 

النقل و المناولة و لیف التغو التعبئة و الفرز (تدفق العملیات الفیزیائیة التي تخضع لها البضائع على طول الطریق  - 

  التي ترفع من قیمتها؛) غیرهاالتخزین و و 

                                                           
1- Jayaraman Manusamy, Shamkar Chelliah, International distribution strategy: A case study in Malaysia, Business 
and management review, Vol 01, Issue 01, March 2011, P: 01 . 

بحث : المزیج التسویقي ودوره في تعزیز مكانة شركات التأمین في ذهنیة الزبونساهرة كاظم حسین محسن، عبد الأمیر عبد الحسین شیاع،  - 2

  . 98: ، ص2012، 20، العدد 07مجلة دراسات محاسبیة ومالیة، المجلد استطلاعي مقارن بین شركة التأمین العراقیة العامة والشركة الأهلیة للتأمین، 
تصالات بحث تطبیقي في شركة أمنیة لتسویق أجهزة الا : ستخدام أسلوب الإدارة البدیلة أو إدارة الظل في مواجهة الأزمة التسویقیةاغسان رشاد عبد،  -3

  . 198: ، السنة السابعة، ص21قتصادیة والإداریة، العدد الا ، الغري للعلومالثابتة والمحمولة
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التي تخضع لها السلع حتى الدخول إلى ) لخا...الشحنو متیاز الاو شراء البیع و ال(قتصادیة العملیات الا - 

  التي من خلالها تنقل ملكیة البضائع من وكیل سوق إلى آخر؛ستهلاك، و الا

الآلات و المعدات و وحدات الشبكة (ت النظام التقني لتنفیذ العملیات التوزیع المادي مع جمیع مكونا - 

  ؛)لخ ا...الموظفینو 

  . 1رتباطا وثیقا بتلك المتعلقة بغیرها من عناصر المزیج التسویقياالتحولات التي ترتبط سلسلة من القرارات و  - 

السلع والخدمات من المنتج إلى قال انتعلى أنه عملیة یمكننا تعریف التوزیع فمن خلال التعاریف السابقة 

 . توزیع لإیصالها في المكان والزمان المناسبینالعن طریق قنوات  المستهلك

  ماهیة قناة التوزیع: ثانيالمطلب ال

ف في دتستعین المنظمة بوسطاء سواء كانوا أفراد أو مؤسسات لإیصال منتجاتها إلى الزبون المسته

  :شرح لماهیة قناة التوزیعما یلي  ، وفيالمطلوبةالمكان والزمان المناسبین وبالكمیة 

ها في الأسواق التي ستعانة بوسطاء لتوزیع منتجاتتقوم معظم المنظمات بالا: تعریف قناة التوزیع: الفرع الأول

یمكن تعریف قناة التوزیع كما شرة إلى المستهلكین النهائیین، و القلیل منها فقط یقوم ببیع منتجاته مباتعمل فیها، و 

  :یلي

مجموعة من المنظمات المترابطة التي تتعاون لجعل المنتجات أو الخدمات متاحة :" تعرف قناة التوزیع بأنها - 

  . 2" ستهلاكستخدام أو الاللا

والخدمات، مجموعة الوحدات التنظیمیة التي یتم عن طریقها توزیع السلع :" كتعریف آخر یمكن القول بأنهاو  - 

نطاق المنظمة مثل ) المستقلة(تلك التي تقع خارج المنظمة، و ) التابعة(میة داخل التنظییتضمن ذلك الوحدات و 

  " .الموزعین سواء تجار جملة أو تجار تجزئة لاء و الوك

إلى مجموعة المنظمات التي تقوم بمجموعة من الأنشطة بهدف إیصال المنتجات :" تعرف كذلك بأنهاو  - 

  . 3"بالشكل المرغوب الملائم و العملاء في المكان المناسب والزمان 

                                                           
1   - Adrian Gherasin, Distribution on the international market, Economy transdisciplinarity cognition, Vol 17,  
Issue 01, 2014, P: 84 . 
2- Erin Anderson, Les conflits dans les canaux de distribution, Fontainebleau, France, N 88/06, Janvier 1988, P: 01.  

صنع : الملتقى الدولي حول ،قتصادیةالعوامل المؤثرة في صنع القرارت الخاصة بتصمیم قنوات التوزیع في المؤسسة الاأحمد طرطار، شوقي جدي،  -3

  .03: ص، 2009أفریل  15/14القرارات بالمؤسسة الاقتصادیة، كلیة العلوم الاقتصادیة والتجاریة وعلوم التسییر، جامعة المسیلة، 
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نتقالها من المنتج االخدمات المختلفة خلال سلع و عبارة عن الممرات التي تسلكها ال:" كما یمكن القول بأنها - 

  . 1"حتى تصل إلى العمیل 

المنظمات التي تعمل على إیصال المنتجات من  ةمجموع ومما سبق یمكننا تعریف قناة التوزیع بأنها

  .أمكان إنتاجها إلى أماكن استهلاكها في الزمان والمكان المناسبین وبالشكل المرغوب فیه 

منتجاتها إلى الأسواق الأداة أو الوسیلة التي تستخدمها المنظمة لإیصال :" علیة فإن قناة التوزیع الدولیة هيو 

  " .بالجودة المرغوبة للمستهلك الأجنبي لوقت والمكان المناسبین و الدولیة، وجعلها متاحة في ا

الوظائف التي تقوم بها المنظمة والتي تؤدي إلى نقل هناك مجموعة من  :وظائف قناة التوزیع: الفرع الثاني

 :ما یلي مات من المنتج إلى العمیل، هذا وتتمثل أهمها فيالخدوتدفق السلع و 

السیاسات  رسمیلها أمر ضروري لتحدید الأهداف و تحلالمعلومات وفرزها وتصنیفها و یعتبر جمع : البحوث :أولا

  تنفیذ عملیات التبادل؛وتخطیط و 

تصالات الترویجیة المستخدمة كأسلوب لنشر المعلومات عن منتجات المنظمة أمر أصبحت الا: الترویج :ثانیا

  ؛2لفاعلیة عملیة التبادلو  م التعامل معهاتضروري لإقناع الأطراف الأخرى التي ی

  بناء علاقات تبادلیة معه؛ف الوصول للعمیل المرتقب و تتمثل في تلك الجهود المبذولة بهد: تصالالا  :ثالثا

 عتماد على أنشطة الإنتاجرغبات العملاء، بالاج مع حاجات و المنت ملائمة شكل أي: تحقیق التجانس :رابعا

  التجمیع؛والتغلیف و 

 ؛3شروط خاصة بنقل الملكیةاتفاق حول الأسعار و محاولة التوصل إلى  أي: التفاوض :خامسا

  تخزین المنتجات؛كنقل و : التوزیع المادي :سادسا

  أي تدبیر الأموال اللازمة لتمویل النشاط الخاص بقنوات التوزیع؛ :التمویل :سابعا

تتمثل في جمیع المخاطر الناجمة عن القیام بجمیع الوظائف التوزیعیة السابقة، و : تحمل المخاطر :ثامنا

  .محاولة تخفیض هذه المخاطر لأدنى حد ممكن و 

                                                           
  .  22: ص، دت، طنطا، مصرجامعة بنها،  ،، مركز التعلیم المفتوحالتوزیع بالقنوات البدیلةأحمد عبد المنعم محمد شفیق،  -1
  . 39: ، صنفس المرجع السابق -2
  . 04: ، صسبق ذكرهأحمد طرطار، شوقي جدي، مرجع  -3
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ریة لضمان فاعلیة قناة التوزیع وقدرتها على نقل من خلال ما سبق نلاحظ بأن تلك الوظائف ضرو و 

ف الأولى تتصل بالعملیات الرئیسیة لعملیة المنتجات من المنتج إلى العملاء، حیث نجد بأن الخمس وظائ

  . 1وظائف الأخیرة تعتبر من الوظائف المساعدة ةالتبادل، بینما الثلاث

موعة من ختیار قناة التوزیع المناسبة إلى مجاتخضع عملیة  :ختیار قناة التوزیعامحددات : الفرع الثالث

  :ما یلي العوامل والتي تتمثل في

ختیار واصمیم تالتي لها تأثیر في دید من العوامل الخاصة بالمنتج و من بین الع: جبالمنتالعوامل الخاصة  :أولا

  : ها ما یليمنقناة التوزیع نذكر 

لتوزیع، فالمنتجات رخیصة الثمن تلعب خصائص المنتج دورا أساسیا في تحدید إستراتیجیة ا: طبیعة المنتج - 1

المرموقة ) أو العلامة(، أما المنتجات ذات المكانة توزیع مكثفةالتي تستهلك بكثرة یفضل أن توضع لها شبكة و 

) الخضروات الطازجةكالفواكه و (ما یخص المنتجات سریعة التلف  كذلك في ،2یفضل أن تعتمد قناة توزیع قصیرة

بالتلف، كما تحتاج المنتجات عدم إصابتها و ذلك لضمان سرعة توزیعها ي توزع عبر قنوات توزیع قصیرة، و فه

تلبیة حاجات لقنوات توزیع قصیرة، وهذا لكي یتمكن المنتج من معرفة و ) العملاءرتباطها بأذواق لا(القابلة للتقادم 

فإنه یمكن توزیعها عبر ) كالأدوات الكتابیة(السریع أو التقادم لة للتلف العملاء، بینما في حالة المنتجات غیر قاب

 ؛قنوات توزیع طویلة

هذا ، و كلما كان المنتج كبیر الحجم أو ثقیل الوزن یفضل توزیعه عبر قنوات قصیرة: وزن المنتجحجم و  - 2

 ؛3العكس بالعكسه تكون مرتفعة بالنسبة لقیمته و لأن تكالیف نقل

توزع المنتجات الصناعیة ذات الطبیعة الفنیة المعقدة بصورة مباشرة للمستخدم : الطبیعة الفنیة للمنتج - 3

في حالة المنتجات  لیس تجار الجملة، أماالة یكون رجال البیع هم الأنسب و الح النهائي لها، لذلك في هذه

في العادة تلف، فمثلا المنتجات سهلة المنال التي تعتمد طبیعتها الفنیة على نوع المنتج فالوضع مخالاستهلاكیة و 

الكهربائیة قد توزع بعض السلع التسویقیة مثل الأجهزة توزع بصورة غیر مباشرة، بینما ) كالمواد الغذائیة ( 

 . 4لخا...مباشرة أو عن طریق أقصر الحلقات التوزیعیة 

                                                           
  . 41، 40: ، ص صذكره أحمد عبد المنعم محمد شفیق، مرجع سبق -1
  . 235: رضوان المحمود العمر، مرجع سبق ذكره، ص -2
  . 83، 82: ص ، صبقاسأحمد عبد المنعم محمد شفیق، مرجع  -3
  . 14: أحمد طرطار، شوقي جدي، مرجع سبق ذكره، ص -4
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عوامل الخاصة ختیار قنوات التوزیع تتأثر بالإن عملیة تصمیم وا: العوامل الخاصة بالمنظمة المنتجة :ثانیا

  :التي من بینهابالمنظمة المنتجة و 

ذا هعامل مع قنوات التوزیع القصیرة و ختیار التاتقوم بعض المنظمات المنتجة ب: السیطرةالرغبة في الرقابة و  - 1

وزیع منتجاتها، حیث من خلال هذه القنوات تستطیع المنظمات تالسیطرة على رغبة منها في تحقیق الرقابة و 

السیطرة و هات الطلب تجااتتبع دراسة و كما تعمل على یق الرقابة على أسعار التجزئة والترویج للمنتجات تحق

  ؛غیرهالسوق من خلال القرب من العملاء و على ا

التي تقوم ببیعها لنوع واحد من المتاجر تنتجها المنظمة و  یؤدي زیادة عدد المنتجات التي: تشكیلة المنتجات - 2

توزیع قصیرة اختیار قنوات هذا یعني جر والبیع لهم بتكلفة منخفضة، و تصال المباشر بتلك المتاإلى سهولة الا

  ؛العكس بالعكسو 

ر إمكانیات كبیرة بالتوزیع المباشقوم المنظمات التي تمتلك موارد و ت: الإداریةالموارد المالیة والبشریة و  - 3

تعتمد على التوزیع التي المنظمات ذات الموارد المحدودة و هذا عكس ما تقوم به وتستخدم قنوات توزیع قصیرة، و 

  .طویلة قنوات توزیع غیر المباشر و 

عتمادها اإمكانیات المنظمة المنتجة كلما قلت درجة مكن القول أنه كلما زادت موارد و بصفة عامة یو 

  . 1العكس صحیحلى الوسطاء و ع

لكین المستهدفین والسلوك ن حاجات المستهعلى المنظمة أن تأخذ بالحسبا :العوامل الخاصة بالسوق :ثالثا

  :ختیار هيالتي تؤثر في عملیة الامن أهم متغیرات السوق لهم، و الشرائي 

یختلف السلوك الشرائي للمستهلكین النهائیین عن السلوك الشرائي للمشترین الصناعیین، لهذا : نوع السوق - 1

نوات قیستخدمون زیع مختلفة لخدمة كلا الطرفین، وعلیه فسوق المشترین الصناعیین وات تو نتستخدم المنظمة ق

مباشرة كما تكون في العادة توزیع مباشرة أو غیر مباشرة قصیرة، بینما في حالة المستهلك النهائي فهي غیر 

  طویلة؛

المستهلكین عدد قلیل من العملاء المحتملین و إذا كانت المنظمة تتعامل مع : عدد العملاء المحتملین - 2

البیع للبیع مباشرة إلى العملاء، لكن في حالة تعاملها مع  ستخدام رجالالنهائیین أو المشترین الصناعیین تمیل لا

  ؛عدد كبیر من العملاء فهي تلجأ للتعامل مع الوسطاء

                                                           
  . 86، 85: ، ص صذكره أحمد عبد المنعم محمد شفیق، مرجع سبق -1
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في حالة تركیز العملاء في منطقة واحدة یمكن للمنظمة أن تصل إلیهم مباشرة : التركیز الجغرافي للسوق - 3

ستخدام اضل فنتشارهم جغرافیا فیاعن طریق رجال البیع خاصة في حالة السلع الصناعیة، أما في حالة 

  ؛الوسطاء

لإیصال ة ستخدام قوتها البیعیة الخاصاإذا كان حجم السوق صغیر فالمنظمة هنا بإمكانها  :حجم السوق - 4

ستخدام وسطاء أو حلقات توزیعیة طویلة كما ا، لأن ذلك لا یتطلب )التوزیع المباشر(منتجاتها إلى المستهلكین 

ستخدام وسطاء كما في حالة ایحدث عادة في حالة السلع الصناعیة، أما إذا كان السوق كبیرا فیتطلب ذلك 

  . 1ستهلاكیةالمنتجات الا

ختیار نظرا لوجود عدد كبیر من الوسطاء تقوم المنظمة بالمفاضلة بینهم لا: بالوسطاءالعوامل الخاصة  :رابعا

  :من أهم العوامل المتعلقة بالوسطاء ما یليالموزع الذي تنوي التعامل معه، و 

بیع المنتجات بكفاءة، تفضل حالة وجود وسطاء یمكنهم تسویق و  في: مدى توافر الوسطاء المرغوبین - 1

نوات توزیع طویلة، بینما في حال عدم توفر الوسیط المرغوب الذي یقدم الخدمات المطلوبة، قستخدام االمنظمة 

  ؛التوزیع المباشرأ المنظمة إلى القنوات القصیرة و تلج

سبهم لتوزیع ختیار أنتقیم المنظمة الخدمات التي یقدمها جمیع الوسطاء لا: الخدمات المقدمة من الوسطاء - 2

منظمة أدائها أو ع الیالتي لا تستطیم الخدمات التسویقیة المطلوبة و هذا لقدرتهم على تقدة، و منتجاتها بفاعلی

  ؛2قتصادیةلكنها غیر مجدیة لها من الناحیة الایمكنها أداؤها و 

إمكانیة التعامل مع المنظمة مراعاة تكلفة كل قناة والأعباء التي تتحملها المنظمة و  فعلى :عامل التكلفة - 3

حقیق أكبر قدر ممكن من التوزیع والبیع لمنتجاتها، ، حیث تختار قناة التوزیع التي تمكنها من ت3الوسطاءهؤلاء 

عتبار كفاءة أداء الوظائف التسویقیة، مع ملاحظة أن قناة التوزیع ذلك بأقل تكلفة ممكنة مع الأخذ بعین الاو 

  ؛4الطویلة هي أقل تكلفة من القناة القصیرة

                                                           
  . 13: أحمد طرطار، شوقي جدي، مرجع سبق ذكره، ص -1
  . 87، 86: أحمد عبد المنعم محمد شفیق، مرجع سبق ذكره، ص ص -2
  . 159: ق ذكره، صبغول فرحات، مرجع س -3
  . 87: أحمد عبد المنعم محمد شفیق، مرجع سابق، ص -4
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یظهر في بعض الأحیان أن المنظمة لا تتمتع بحریة تامة في  :الوسطاء نحو سیاسات المنتجتجاهات ا - 4

ل هي مقیدة بعدم موافقة الموزع على سیاساتها التسویقیة، فبعض الموزعین لا یوافقون بختیار قنوات التوزیع، ا

  . 1عینیة في منطقة بیعیة معینةج دون الحصول على ممیزات مادیة و على توزیع المنت

ختیار قنوات التوزیع المناسبة ببقیة القرارات التسویقیة الأخرى، فقرار وزیع المنتجات وایتأثر قرار ت

الذي یتم التعامل معهم من خلال نظمة ستتعامل مع موزعین دولیین و التسعیر مثلا یعتمد على ما إذا كانت الم

المعروفة بجودة یرة و ت الشهرة الكبمنحهم الكثیر من الخصومات، أم ستستخدم بعض المتاجر الخاصة ذا

ت الخاصة ما یخص القرارا أما في. المنتجات التي تعرضها، أم ستقوم المنظمة بالبیع المباشر عن طریق الویب

توزیع من بتحدید القوى البیعیة تعتمد بشكل كبیر على ما یحتاجه شركائها في قنوات البالاتصالات والترویج و 

توافق هذه الأخیرة  كما أن قرار المنظمة حول تقدیم منتجات جدیدة یعتمد على مدى ،دعمتحفیز و و تدریب و إقناع 

  .مهمة تقدیمها للمستهلكین النهائیین  نالكفاءات المتاحة لأعضاء قنوات التوزیع الذین یتولو مع القدرات و 

 لتي تتم فيتصالات االالمنظمة في تخفیض عدد المعاملات و ما یلي شكل نبین من خلاله إمكانیة ا وفي

من المنتج  ونقلهاالخدمات استخدام وسطاء لبیع السلع و بین المستهلكین عند الأسواق بین المنظمات المنتجة و 

  . 2هلكتإلى المس

  تأثیر وجود الوسطاء على تقلیل عدد المعاملات في الأسواق): III.03(شكل رقم 

  المستهلكون        المنتجة        منظماتال        المستهلكون                 منظمات المنتجة   ال

  أ                                     س  س                        أ                        

ص                                       ب                                     ص                       ب                      

 ج                                     ع  ع                        ج                      

  عدد المعاملات التي تتم بدون وجود موزع                  موزع       عدد المعاملات التي تتم بدون وجود

  عدد المستهلكین+عدد المنظمات المنتجة=                  عدد المستهلكین     Xعدد المنظمات المنتجة= 

 =3 x 3  =9                        معاملات 6=  3 + 3=                  معاملات  

 .35: ، ص2011الدار الجامعیة، الإسكندریة، مصر، الطبعة الأولى، ، مدخل تسویق العلاقات: إدارة قنوات التوزیعمحمد عبد العظیم أبو النجا، : المصدر

                                                           
  . 15: ، صسبق ذكرهأحمد طرطار، شوقي جدي، مرجع  -1
  ، 2011الدار الجامعیة، الإسكندریة، مصر،  الطبعة الأولى، ،العلاقات مدخل تسویق: إدارة قنوات التوزیعمحمد عبد العظیم أبو النجا،  -2

   .35، 33، 32: ص ص

 موزع
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ما یخص قنوات التوزیع الدولیة فإن المسوقون الدولیون یواجهون تعقیدات إضافیة عند قیامهم  أما في

التوزیع الفریدة والخاصة فكل دولة لها نظم . بتصمیم نظام العمل لهذه القنوات المستخدمة في الأسواق الدولیة

تمیزها عن غیرها من أنظمة التوزیع الموجودة في الدول الأخرى، في حین أن هذه النظم تختلف من التي بها، و 

دولة إلى أخرى، لهذا یجب على المسوقین الدولیین أن یدخلوا العدید من التعدیلات على إستراتیجیاتهم الخاصة 

  .لدول التي یعملون داخلها بقنوات التوزیع بحیث تتوافق مع هیاكل التوزیع القائمة في كل دولة من ا

حتوي على عدد العمل داخلها، حیث تتوزیع في بعض الأسواق بالتعقید وصعوبة اختراقها و تتمیز نظم ال

ظم الموجودة في السوق نظم العمل المختلفة كالنفذ التوزیع ذات الطبیعة الخاصة و مناكبیر من الوسطاء و 

یة الكثیر من الصعوبات عند دخول مثل هذه الأسواق ذات شبكات تواجه المنظمات الأوروببسببها التي الیاباني و 

  .ون أعمالهاؤ اصة في إدارة شخالأعراف الغلقة على موزعیها ذوي التقالید و التوزیع الم

فاءة، فأسواق بعض الدول كالصین عدم الكفي الدول النامیة تتصف بالتشتت و في المقابل نظم التوزیع و 

هذا راجع لعدد سكانها، في حین أن حجم هذه الأسواق أصغر بكثیر من تبدو أنها أسواق كبیرة وضخمة و  الهندو 

سبة وفعالة في كل من هذا راجع لعدم وجود نظم توزیع مناالإحصائیات، و حجم عدد السكان الذي تشیر إلیه 

  .وجود فیهما هذا أدى إلى الوصول لنسبة صغیرة فقط من حجم المجتمع الكلي المالدولتین و 

مدى واسع من بدائل قنوات التوزیع، الأمر الذي المسوقون الدولیون تباین كبیر و  خلاصة القول، یواجهو 

تحدي قوي یواجه بعملیة صعبة و  داخل أسواق الدول المختلفةمیم نظام توزیع كفء وفعال بین و یجعل عملیة تص

  . 1هؤلاء المسوقین

المستهلكین عن طریق إضافة قیمة للمنتجات الفجوة بین المنتجین و  زیع هو سدالهدف النهائي لقناة التو و 

 . 2أو الخدمات

  نیل رضاهم؛احتیاجات العملاء و تلبیة  - : یتم تقییم أداء قناة التوزیع من خلالو 

  .حتیاجات العملاء اتكلفة تلبیة  -                                      

                                                           
1
  . 72، 71: محمد عبد العظیم أبو النجا، مرجع سبق ذكره، ص ص - 

2- Wei Guen, Developments in distribution channels : A case study of a timber product distribution channel, 

Linkoping university, Sweden, 2010, http://liu.diva-portal.org/smash/get/diva2:389738/FULLTEXT01.pdf, 
12/10/2015, P: 14 . 
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 یجب أن یكون إنشاء قناةو  ،1لهما تأثیر كبیر على ربحیة المنظمة التكلفةاحتیاجات العملاء و لأن كل من 

  . 2عقلاني یستند على معاییر موضوعیةالتوزیع نتیجة خیار إستراتیجي و 

قناة التوزیع من حیث السلوكیات والنتائج، أعضاء ة بتنسیق العلاقات بین أفرادها و تقوم المنظمكما 

تصالات جیدة بین وحدات التسویق االشخصیة، كما تعمل على إقامة  تصالاتأحیانا یتم التأكید علیها في الاو 

  . 3هذا له أهمیة قصوىها وتنسیق أنشطة القناة بینها و الداخلي ل

  :ختیار واحد أو أكثر منها على العوامل التالیة لیة المفاضلة بین قنوات التوزیع واتعتمد عم

ن تكون مناسبة لنوع من السیاسة فقنوات التوزیع یجب أ: إستراتیجیة التوزیع المطبقة أو المرغوب تطبیقها - 

 ؛)نتقائیة أو حصریةاأو مكثفة (

 خصائص المنتج مثل الحجم أو الوزن؛ - 

 الموارد المالیة؛  - 

ختیار قنوات ادرجة السیطرة المطبقة أو المرغوبة لتوزیع المنتجات، وخصوصیة السوق تؤثر أیضا على  - 

 التوزیع؛

نترنت في مستوى التسوق عبر الاو تصال الشخصي أهمیة الاو عاداتهم الشرائیة خصائص العملاء و  - 

 السوق؛

 قوة الوسطاء؛تطور نظام التوزیع و  - 

 . 4السیطرة على قنوات التوزیعسیة والقوة و درجة التناف - 

 العمیل عن طریق البریدتم تبادل المعلومات بین المنتج و یقصد بالتوزیع المباشر عدم وجود وسطاء، حیث یو 

و أالتسلیم یكون عن طریق البرید الطلبیات عبر البرید أو الهاتف و تتم الهاتف، و و الصحافة و الإذاعة و ون التلفزیو 

  . 5التسلیم مباشرة للعمیل

                                                           
1- Sunil Chopra, Designing the distribution network in a supply chain, Kellogg school of management northwestern 
university, USA, 2001, 
http://www.transportation.northwestern.edu/docs/research/Chopra_DistributionSupplyChain.pdf, 11/11/2015, P: 02 . 
2- A2 Partner , Compub ASE, Les clés de la distribution indirecte, Livre blanc, Décembre 2005, P: 05 . 
3- kevin L.Webb, Managing channels of distribution in the age of electronic commerce, Industrial marketing 
management, Vol 31, Issue 02, 2002, P: 100 . 
4- Mahram Meskeh, Gallego Virginie, Le retailling mix à l’international standardisation ou adaptation ? : le cas 
des hypermarchés français ou moyen- orient, Cahiers de recherche du GERAG, N 2011-02 E1, Jan 2012, 
https://halshs.archives-ouvertes.fr/halshs-00661698/document, 30/11/2015, P: 08 . 
5- Szopa P, Pekala W, Distribution channels and their roles in the in the enterprise, Polish journal of management 
studies, Vol 06, 2012, P: 146 . 
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 الدور الإستراتیجي للتوزیع: لثب الثالالمط 

منافع و شباعات إث یعمل على تزوید المستهلك بیح ،یعتبر التوزیع أهم عناصر المزیج التسویقي لأي منتج

ن تمتع المنتج بالجودة العالیة الوقت المناسبین، فبالرغم مج في المكان و مختلفة من خلال حصوله على المنت

لا إذا كان متاحا له في إلا أنه لا یحظى بالإقبال الوافر من قبل المستهلك إ ،یباع بسعر معقولوالمتمیزة و 

  .الزمان الذي یكون بحاجة ماسة إلیه المكان و 

حیث یختار أنسب الأماكن التي  ،فالمنفعة المكانیة تتیح للمستهلك الحصول على المنتج في المكان الملائم

یة فتتوفر عندما یقوم المنتجین والوسطاء بتخزین المنتج وتوفیره في یتوقع أن یجد فیها طلبه، أما المنفعة الزمان

قتناء االزمن أي المستهلك الذي لدیه الرغبة في  هذا من منطق أن رغبة المستهلك تتبدد معالوقت المناسب، و 

یتحدد الدور الإستراتیجي للتوزیع ر، و بنفس الدرجة في وقت آخحاضر قد لا تكون له هذه الرغبة و المنتج في ال

  :في كونه

الذي یكون رف المستهلك في الإطار الزماني والمكاني الملائم له و یعمل على وضع المنتج تحت تص - 

  د طلبه؛المستهلك بصد

التي تسمح بتسویق المنتج بطریقة مباشرة و  ،جترفق العملیة التوزیعیة بالخدمات الضروریة المصاحبة للمنت - 

  التخزین؛كالنقل و 

حیث توزع الكمیات الكبیرة المنتجة على شكل  ،بتجزئة الأحجام الكبیرة من المنتجات لتوزیعيایسمح النشاط  - 

  ت المستهلكین؛كمیات صغیرة الحجم تتوافق مع طلبا

  .یها المستهلك فالبعیدة التي یتواجد منتجات إلى كل الأماكن القریبة و یعمل التوزیع على إیصال ال - 

المستهلك، فهو یضمن وار التي یؤدیها لكل من المنتج و كما أن للتوزیع أهمیة أخرى من خلال الأد

كذلك بصفة مستمرة ومنتظمة على مدار السنة، و ح بتوفیر المنتجات یسمحیث للمنتج التنظیم في عملیة الإنتاج 

مي مع استمرار رتباط حتاله و ) التسویقيالمتعلقة بعناصر المزیج (له تأثیر على القرارات التسویقیة الأخرى 

یة رغباته بالمواصفات المطلوبة وفي الأماكن أما بالنسبة للمستهلك، فهو یعمل على تلب. العملیة الإنتاجیة

  . 1بةالمرغو  وقاتالأو 

                                                           
قتصادیة الملتقى الوطني حول الإصلاحات الا، ) PME( المتوسطة ة التوزیع في المؤسسات الصغیرة و إستراتیجیحوشین كمال، بعداش عبد الكریم،  -1

  . 10: ، ص2004أفریل  21/20جامعة بشار،  في الجزائر والممارسة التسویقیة،
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بالإضافة إلى ذلك فإن التوزیع یتضمن أنماطا مختلفة من التدفقات التي تقوم بها المنظمات من خلال و 

  :من أهم هذه التدفقات ما یليقنوات التوزیع و 

حتى وصولها و یقصد به التحرك الفعلي للمنتجات بدءا من المواد الأولیة و : Physical flow الماديالتدفق  - 

  ؛للعمیل النهائي

  ؛نتقال الملكیة من منظمة تسویقیة لأخرىایتمثل في و : Title flowتدفق الملكیة  - 

یة التي تحدث بین كل من العمیل تتمثل في جمیع التدفقات المالو : Payment flowتدفق المدفوعات  - 

خر للمنتج ي یقوم بدفعها هو الآالمورد، حیث یدفع العمیل قیمة السلع المشتراة للوسیط الذوالوسیط والمنتج و 

  ؛هكذالدفع إلى موردي المواد الأولیة و یقوم المنتج باو 

نقصد به تبادل المعلومات بین المنظمات التسویقیة الموجودة و : Information flowتدفق المعلومات  - 

  ؛داخل قناة التوزیع

تنشیط المبیعات و البیع الشخصي ني تدفق تأثیرات كل من الإعلان و یعو : Promotion flowتدفق الترویج  - 

  . 1في أحد الأجزاء لبقیة الأجزاء الأخرى في النظام

  :هذا الشكل یوضح جمیع التدفقات السابقةو 

  التوزیع ةأنواع التدفقات في قنا): III.04(شكل رقم 

  

 . 27، 26: ص صطنطا، مصر، ا، جامعة بنه ،، مركز التعلیم المفتوحالتوزیع بالقنوات البدیلةأحمد عبد المنعم محمد شفیق، : المصدر

                                                           
  . 26، 25: ص ، صذكره أحمد عبد المنعم محمد شفیق، مرجع سبق -1
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  إستراتیجیات التغطیة السوقیة: رابعالمطلب ال

  :هيأساسیة للتغطیة السوقیة و  إستراتیجیات ةیمكن أن تعتمد المنظمة على ثلاث

للسوق، تقوم المنظمة من خلال هذه الإستراتیجیة بتغطیة شاملة : التوزیع المكثف إستراتیجیة :الفرع الأول

ستهلاكیة مثال ذلك السلع الاو  ،1عرضها من خلال أكبر عدد ممكن من منافذ التوزیعالمیسرة و وتخص المنتجات 

التي من بینها المیاه الغازیة، ذه السلع هي منفعتها المكانیة و ذلك لأن العامل الحاكم في تسویق هو 

 . 2لخا...السجائر

تستطیع السلعة الحصول على مركز متمیز لدى متاجر التجزئة،  تطبیق هذه الإستراتیجیة من خلالو 

فالمستهلك هنا لا یبذل أي جهد للحصول على السلعة، فهي متواجدة باستمرار أمام عینیه في كافة المنافذ 

  .3المتاحة

ء كان ذلك عبر لهذا فالتوزیع المكثف یعمل على توزیع المنتجات لدى المنافذ المتاحة دون تمییز، سواو 

التي لیست على نفس المستوى، أو قد تقتصر ي العدید من الحلقات التوزیعیة و طویلة أي تحو قناة غیر مباشرة و 

ات التي توزع توزیعا من ممیزات هذه المنتجئها على نفس المستوى التوزیعي، و بجمیع أعضا على حلقة واحدة 

لا تتطلب و الشراء بكمیات قلیلة و سعر منخفض في الغالب : ئص منهامكثف مجموعة من الخصاغیر مباشر و 

تجات یتم توفیرها في عدة مناطق هذه المنو لا تتطلب معرفة مختصة لبیعها،  كما الكثیر من خدمات ما بعد البیع

السیطرة  نخفاض درجةیجیة تؤدي إلى ارتفاع التكالیف واغیر أن هذه الإسترات. 4في الكثیر من نقاط البیعو 

التموقع الدقیق في كن من الحفاظ على صورة العلامة و مما یؤدي إلى عدم التم الرقابة على منافذ التوزیع،و 

  :ـالسلبیات التي تتصف بها هذه الإستراتیجیة، حیث تتمیز بو ما یلي مجموعة من الممیزات  ، وفي5السوق

  ضمان التغطیة الشاملة للسوق؛ :أولا

  میات أكبر؛محاولة توزیعه بكمعظم الأماكن و  ضمان توفر المنتج في :ثانیا

  .نتشار الواسع لهذا المنتج تعمل على تخفیض تكالیف التوزیع نظرا للا :ثالثا

                                                           
  . 199: غسان رشاد عبد، مرجع سبق ذكره، ص -1
  . 09 :شریط حسین الأمین، میمون نبیلة، مرجع سبق ذكره، ص -2
  . 238: ، صمرجع سبق ذكرهإیناس رأفت مأمون شومان،  -3
  . 10: بق، صاشریط حسین الأمین، میمون نبیلة، مرجع س -4
  . 192: مقري زكیة، مرجع سبق ذكره، ص -5
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  :إلا أنها لا تخلو من بعض السلبیات التي نذكر منها

تباین أسالیب التعامل بین كل نوع من ل مع عدد كبیر من تجار التجزئة وتجار الجملة و التركیز على التعام :أولا

  الواحد؛ حتى في النوعو العملاء 

وهذا نظرا لتعدد نقاط البیع  ،جتوزیع المنتانسیاب و رجال البیع من متابعة حركة عدم قدرة المنظمة و  :ثانیا

  تساع الأسواق؛وا

ي تدریبهم ورفع مستوى كفاءتهم حیث ینبغ ،مندوبي البیعالیف نظرا للتخصص الدقیق لرجال و رتفاع التكا :ثالثا

  . 1خبرتهم المیدانیةو 

ستخدام عدد محدود من الوسطاء لغرض توزیع اهنا تقوم المنظمة ب: نتقائيإستراتیجیة التوزیع الا  :نيالفرع الثا

، في مثل هذه الحالة تختار المنظمة عدد 2مثل هذه الإستراتیجیة تستخدم لتوزیع المنتجات المعمرة، و المنتجات

یمكن أن ، حیث یتم التعامل مع الموزعین الذین هامعین من الموزعین في المنطقة الواحدة للتعامل مع منتجات

ما یتمتعون به من سمعة عند المتعاملین، لإنتاجي لها من حیث إمكانیاتهم وموقعهم و ایعكسوا الجهد التسویقي و 

ب الموزع في العملیات البیعیة، لهذا فمثل هذه الإستراتیجیة تصلح للمنتجات التي تتطلب جهدا خاصا من جان

تیجیة التغطیة المناسبة كما تضمن هذه الإسترا. 3موزع مع عدد محدود من المنتجین المنافسینحیث یعمل كل و 

 . 4تخفیض التكالیف مقارنة بإستراتیجیة التوزیع المكثفو الرقابة على عملیة التوزیع للسوق، وإحكام السیطرة و 

ج توكل له مهمة توزیع المنتزع واحد و تستخدم المنظمة مو ": الوحید " إستراتیجیة التوزیع المطلق  :الفرع الثالث

ن المنتج یكون هذا بموجب عقد قانوني یلزم كلا م، و 5هذا بغرض السیطرة على الأسعارفي سوق محدود و 

ز للموزع للبیع في منطقة واحدة متیااتفاق یلتزم المنتج بإعطاء من خلال هذا الاوالموزع في آن واحد، و 

المخزون الخدمة و و الترویج و الإعلان و عار توصیات المنتج بالنسبة للأسمحدودة، كما یلتزم الموزع بالتزام و 

یحتاج إلى طلب جهد فائق في البیع الشخصي، و تطبق مثل هذه الإستراتیجیة إذا كان المنتج یتو . 6السلعي

                                                           
  . 11: حوشین كمال، بعداش عبد الكریم، مرجع سبق ذكره، ص -1
  . 199: غسان رشاد عبد، مرجع سبق ذكره، ص -2
  . 10: شریط حسین الأمین، میمون نبیلة، مرجع سبق ذكره، ص -3
  . 193: ، صذكره مقري زكیة، مرجع سبق -4
  . 199: بق، صاغسان رشاد عبد، مرجع س -5
  . 192: بق، صامقري زكیة، مرجع س -6
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جات عامل مع المنتإلى خدمات ما بعد البیع، كما یمتنع الموزع من التاظ بمخزون متكامل لخط المنتجات و حتفالا

  :تطبق هذه الإستراتیجیة في مثل هذه الحالات التالیةج لأن العائد سیعود علیهما، و یقوم بالترویج للمنتالمنافسة و 

  السلع الخاصة كالملابس باهظة الثمن؛ :أولا

  حتفاظ بكمیات كبیرة من المخزون؛عندما یكون من الضروري أن یقوم تاجر التجزئة بالا :ثانیا

 .  1عند تقدیم تاجر التجزئة لعملیات الإصلاح :ثالثا

جة ممكنة من السیطرة تحقیق أقصى در و من مزایا هذه الإستراتیجیة تنمیة درجة ولاء عالیة لدى الموزع و 

فتتمثل في الموزع، أما عیوبها قویة روابط التعاون بین المنتج و تكما تعمل على والرقابة وانخفاض تكالیف التوزیع 

  .2فقدان المنتج لبعض من مبیعاته كان بإمكانه الحصول علیها بالتوزیع المتعددة السوق و محدودیة تغطی

  :یوضح الجدول التالي أوجه المقارنة بین إستراتیجیات التغطیة السوقیةو 

  أوجه المقارنة بین إستراتیجیات التغطیة السوقیة) : III.02(جدول رقم 

  الإستراتیجیات          

   نواحي المقارنة

  التوزیع الوحید  نتقائيالتوزیع الا   التوزیع المكثف

  . تغطیة محدودة  . تغطیة متوسطة  . تغطیة عالیة  التغطیة السوقیة

  . موزع وحید  . عدد محدود  . كبیر جدا  عدد الموزعین

  . عالیة جدا  . عالیة نسبیا  . ضعیفة  السیطرة

تكلفة البیع الشخصي 

  للمنتج

  . قلیلة  . محدودة  . عالیة

عدد كبیر منتشر   العملاء

  . جغرافیا

لدیه وعي عدد متوسط و 

  . بالمنتج

عدد محدود لدیه رغبة 

  . عالیة في المنتج

لك في لا یرغب المسته  عادات الشراء

بذل جهد كبیر في 

یشتري من الشراء، و 

  . أقرب مكان ممكن

یقوم المستهلك بالمقارنة 

ختیار بین المنتجات الاو 

  . المعروضة

عداد تساالمستهلك على 

لبذل جهد خاص 

  .لیحصل على المنتج 

  . على البیع الشخصي  على حسن الخدمة على الإعلان على   التركیز التسویقي

                                                           
  . 10: ، صذكره مرجع سبق شریط حسین الأمین، میمون نبیلة، -1
  . 192: ، صذكره ي زكیة، مرجع سبقر مق -2
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  . العرض الجیدو   . نطاق واسع

 –المنتجات الغذائیة   السلع

 –المجلات  –الجرائد 

  . السجائر –الكبریت 

  السجاد المفروشات و 

  . الملابسو 

  .أجهزة الفیدیوالسیارات و 

  . 106 :صدت، طنطا، مصر، جامعة بنها،  ،، مركز التعلیم المفتوحالتوزیع بالقنوات البدیلةأحمد عبد المنعم محمد شفیق، : المصدر

 أهم الوسطاء في التجارة الدولیة: المطلب الخامس

كانوا وسطاء محلیین أو  یتم نقل البضائع إلى المستهلك النهائي عن طریق العدید من الوسطاء، سواء

  :یمكن تقسیمهم على المستوى الدولي إلى نوعین رئیسیین هماأجانب، و 

حتفاظهم بالسلعة في المواقع المناسبة یقدم التجار منفعة زمنیة ومكانیة بحكم شرائهم وا: التجار :الفرع الأول

ن كلا یشمل التجار الخارجیلأخرى، و زتها فضلا عن الوظائف احیاحیث تنتقل إلیهم ملكیة السلعة و  للمستهلكین،

  .تاجر التجزئة ملة و جر الجتاو الموزع : من

كذلك له و له الحق في بیعه لتجار الجملة أو التجزئة احتكار حقوق البیع في بلده و یقوم الموزع ب: الموزع: أولا

حتكار اهو عادة ما یرتبط مع المنظمة المنتجة بعقود البیع ونسب التخفیض المناسبة، و الحریة في تحدید أسعار 

 ؛1لفترات طویلة الأجل

المستهلك النهائي  الخدمات إلىالمرتبطة ببیع المنتجات و یقوم تاجر التجزئة بكافة الأنشطة : تاجر التجزئة: ثانیا

الأمامي الذي یواجه ط المستهلك، فهو یمثل الخحلقة هامة وأساسیة بین المنتج و كذلك یمثل بشكل مباشر، و 

من خلال ة في نفس الوقت من المستهلكین، و قریبانتشاره في مناطق جغرافیة عدیدة و طلباته بحكم المستهلك و 

مختلف ردود أفعاله بعد عملیة التجزئة معرفة رغبات المستهلك وأذواقه و  تصال المباشر یمكن لتاجرهذا الا

السلعي تبعا للتغیرات التي تحدث على مستوى هیكل سویقي و عده على تعدیل المزیج التهذا یساستهلاك، و الا

 ؛الطلب

مهامه عن تاجر التجزئة، فتجارة عمله و  هو نوع من أنواع الوسطاء حیث تختلف طبیعة: تاجر الجملة: ثالثا

جات استخدامها لإنتاج منتإعادة بیعها أو إعادة سویقیة الهادفة لشراء المنتجات و الجملة تشمل كل المبادلات الت

                                                           
  .156: صمرجع سبق ذكره، غول فرحات،  -1
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لا تشمل كل مباشر للمستخدمین الصناعیین و بشتجارة الجملة على بیع المنتجات و تقوم أنشطة أخرى، و 

 .1المعاملات المباشرة مع المستهلكین المحتملین لمنتج ما

إنما یقوم ببیعه مقابل عدم انتقال ملكیة المنتج إلیه و  یختلف الوكلاء عن التجار من حیث :الوكلاء :الفرع الثاني

عتماد في السوق الدولي، كما أنه یتم الا جلك سلطة التدخل في تسعیر المنتتعمولة، بالإضافة إلى أنه لا یم

رأ على أهم التغیرات التي تطت التسویقیة عن خصائص المستهلك و علیه في الحصول على بعض المعلوما

  :یشمل الوكلاء على المستوى الدوليإستراتیجیات المنافسین، و 

لتقاء الطرفین ایث یقوم بتسهیل قد یمثل أحدهما، حن البائع والمشتري و ییمثل السمسار وسیط ب: السماسرة: أولا

هما معا حسب ما هو متفق علیة هذا مقابل عمولة یقوم بدفعها أحد الطرفان أو كلاو  إتمام الصفقة التصدیریةو 

  ؛الوساطةتسمى رسم السمسرة و و 

نتجاتهم في مناطق بیعیة عددا من المنتجین غیر المتنافسین یتعهد ببیع م هو وكیل یمثلو : وكیل المنتج :ثانیا

  ؛م ذلك التعهد وفق عقود طویلة الأجلیت عادة مامحددة، و 

اوضات لعقد یقوم وكیل البیع بتمثیل المنتج في السوق الدولي، كما یتمتع بسلطة القیام بالمف: وكیل بیع: ثالثا

إلا أنه لا یقوم  بمنح ائتمان أو  ،شروط البیعالأحیان قد یقوم بتحدید السعر و  في بعضالصفقات التصدیریة، و 

  . 2تخزینهافي عملیة النقل المادي للسلعة و  ساهمی

 الدولي رویجالت إستراتیجیة: المبحث الرابع

الأسواق تصال بالمستهلكین في یعتبر الترویج الدولي العنصر التسویقي الأساسي الذي یتولى مسؤولیة الا

زیز علاقتها بجمهورها المستهدف العمل على تعي التعریف بالمنظمة ومنتجاتها و الدولیة، فهو یلعب دورا هاما ف

لمنظمة مع بناء صورة ممیزة لها أهداف اي وتوجیهه بما یتفق و التأثیر في سلوكه الشرائونیل رضاه وزیادة ولائه و 

 .إكسابها سمعة طیبة على المدى البعید و 

  الترویج الدولي تعریف: ب الأولالمطل

مستهلكیها في الأسواق الدولیة، فهو یعتبر الأداة تصال بین المنظمة و یستخدم الترویج الدولي كأداة للا

  .التسویقیة التي یستخدمها رجال التسویق في تنفیذ الإستراتیجیات التسویقیة الدولیة 

                                                           
  . 12: حوشین كمال، بعداش عبد الكریم، مرجع سبق ذكره، ص -1
  . 157: غول فرحات، مرجع سبق ذكره، ص -2
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تحدید السعر المعقول ومنافذ التوزیع الملائمة، بل لا یقتصر نشاط التسویق على إنتاج المنتجات وطرحها و 

وهذا عن طریق  ،1یتطلب من المنظمات البحث عن نظام للتعریف بخدماتها وفوائدها وإیصالها إلى الزبائن

  :نذكر منها هوردت العدید من التعاریف التي تخص الترویج الذي

  " .عملیة الاتصال بالزبائن المحتملین :" بأنه Mc Carthy & Perreantیعرفه  - 

نواع المنتجات التي بحوزة تعریفهم بأبالآخرین و  عملیة الاتصال:" العبدلي یعرفانه بأنهوكل من العلاق و  - 

  ."البائع

لاقة ببناء قنوات من المعلومات تنسیق جهود المنظمة ذات الع:" فإنه Blelch & Blelchبحسب رأي و  - 

  " .مرغوب بها من الإقناع لغرض بیع المنتج مستویات و 

 . 2"أي وسیلة تستخدم من أجل التأثیر على الآخرین :" بأنه Etzel etal عرفهو  - 

تصال الجید بالمستهلك كافة الأنشطة التي تؤدي إلى تسهیل عملیة الا:" بأنه Keller  Kotler &كما یعرفه - 

السلعة ودرجة إشباعها حمل المستهلك على الشعور بأهمیة الخدمة أو المستهدف وزیادة المبیعات المستهدفة و 

 " .السلع المنافسة حتیاجاته دون غیرها من الخدمات و الرغباته و 

نشاط تسویقي ینطوي على عملیة اتصال :" یروجان لتعریف الترویج على أنه McCarthy & Perreaultو - 

إقناعي، یتم من خلالها التعریف بسلعة أو خدمة أو فكرة أو مكان أو شخص أو نمط سلوكي معین بهدف 

 . 3"التأثیر على أذهان أفراد جمهور معین لاستمالة استجابتهم السلوكیة 

ما بین أجزاءه والهادف إلى تحقیق التأثیر  لمتعدد الأشكال والمتفاعل فيذلك النظام ا" :كما یعرف بأنه  - 

  . 4"الفاعل بجمهور المستهلكین لشرائهم البضائع أو الخدمات 

                                                           
تنمیة الرافدین، دراسة میدانیة على مصارف مختارة في مدینة الموصل، : دور المزیج التسویقي في تحقیق رضا الزبونعلاء عبد السلام یحي الیماني،  -1

  . 76: ، ص2005، 78، العدد 27المجلد 
نة من المنشآت دراسة میدانیة على عی: أثر المزیج الترویجي للخدمات السیاحیة في تحقیق رضا الزبونأحمد كاظم بریس، بشار عباس الحمیري،  -2

  . 378: ، المؤتمر العلمي الثالث حول السیاحة في كربلاء المقدسة الواقع والآفاق، جامعة أهل البیت، العدد الرابع، صالسیاحیة في محافظة كربلاء
دراسة : خدمة الهاتف الخلويستخدام اتأثیر عناصر المزیج الترویجي على قرارات المستهلك الأردني في هاني حامد الضمور، محمد تركي الشریدة،  -3

  . 379، 378: ص ، ص2008، 04، العدد 04، المجلة الأردنیة في إدارة الأعمال، المجلد تحلیلیة
دراسة استطلاعیة لأراء عینة في : المعرفة التسویقیة وأثرها في أداء الشركة العامة لتوزیع المنتجات النفطیةسعدون حمود جثیر، حاتم علي رمضان،  -4

  .117: ، ص2014، 80، العدد 20مجلة العلوم الاقتصادیة والإداریة، المجلد لعامة لتوزیع المنتجات النفطیة هیأة توزیع بغداد، شركة ا
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مما سبق یمكن تعریف الترویج على أنه وسیلة اتصال تستخدمها المنظمة للتعریف بالمنتج والتأثیر على 

  .المستهلكین واستمالة استجابتهم له 

مجموعة من الأسالیب التي تستخدمها المنظمة للاتصال بالمستهلكین :" علیه یمكن تعریف الترویج الدولي بأنهو 

سمعتها كي، بالإضافة إلى تعزیز صورتها و التأثیر في سلوكهم الاستهلااق الدولیة لإقناعهم بمنتجاتها و في الأسو 

 " .في تلك الأسواق 

المرتقبین بمنتجات سیا في التعریف للعملاء الحالیین و أسایتضح مما سبق أن الترویج یؤدي دورا و 

اذ القرار تخمن ثم التأثیر فیهم لاافع التي یمكن أن تتحقق من ذلك، و المنوإقناعهم بمزایا التعامل معها و المنظمة 

یة لاث أدوار أساسمن منظور المسوق یقوم الترویج بثو . 1ستمرار في التعامل معهاالابالتعامل مع المنظمة و 

الجماهیر المتفاعلة مع المنظمة كذلك جمیع ع والتذكیر للعملاء المرتقبین والحالیین، و الإقناالإعلام و : هي

ما یلي شرح  فيو  .2تختلف الأهمیة النسبیة لهذه الأدوار الثلاث وفقا للظروف التي تواجهها المنظمةومنتجاتها، و 

  :مختصر لهذه الأدوار الثلاث

  المستهلك عن السلعة دون محاولة التأثیر علیه للقیام بعملیة الشراء؛هو إخبار و : الإعلام - 

  زیادة تفضیله لمنتجات المنظمة؛ع المستهلك لشراء ماركة معینة، و یتمثل في إقناو : الإقناع - 

 . 3أي تذكیر المستهلك بمنتجات المنظمة التي له تجربة سابقة معها: التذكیر - 

  : ة على الترویجیمكن أن نحدد بعض العوامل المؤثر و 

المعرفة الجیدة لطبیعة الأسواق بهدف وضع سیاسة تسویقیة مناسبة تناسب حاجاتهم تحدید نوع المستهلكین و  - 

أو علامتها من الناحیة الشكلیة خصائص السلعة بالإضافة إلى التركیز على حجم و  إلى المعلومات عن السلعة،

  مقارنة بسلع المنافسین؛درجة أهمیتها بالنسبة للمستهلكین ضوعیة و المو و 

  

                                                           
دراسة تحلیلیة لآراء عینة من الضیوف في عدد من المنظمات الفندقیة في : أثر المزیج التسویقي في تحقیق جودة الخدمة الفندقیةخیري علي أوسو،  -1

  . 50: مرجع سبق ذكره، ص ،مدینة دهوك
قتصادیة وعلوم ، مجلة العلوم الاأثر عناصر المزیج الترویجي على الإدمان الشرائي عند المرأة الأردنیةسیما غالب مقاطف، رائد أحمد المومني،  -2

  . 37: ، ص2011، 11التسییر، العدد 
، 13، مجلة جامعة الأزهر بغزة، المجلد السوقیة لدى المصارف في شمال الضفة الغربیةعلاقة الترویج الإلكتروني بالحصة مجید مصطفى منصور،  -3

  . 981: ، صB( ،2011( 01العدد 
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  . 1المستهلكینصر في المزیج الترویجي للزبائن و مواصفات أدوات الاتصال لكل عنمدى ملائمة خصائص و  - 

إقناع المستهلك ي إلى التعریف بمنتجات المنظمة و یهدف الترویج الدول :أهداف الترویج الدولي: الثانيالمطلب 

اف الترویج في الأسواق الدولیة تتعدد أهدرهبة أو خوف أو عدم ثقة، و ا دون دفعه لاقتنائهختیارها و الأجنبي با

  :أهمها ما یليو 

  أرباح المنظمة؛زیادة مبیعات و  -

  تنمیة الحصة السوقیة للمنظمة في الأسواق الدولیة؛ -

  منتجاتها؛ة الذهنیة المناسبة عن المنظمة و إظهار الصور  -

  مانات المقدمة له من قبل المنظمة؛الضلمستهلك كیفیة استخدام المنتج و تعلیم ا -

مراكز الخدمة  بالإضافة إلى فوائد استخدامهو أماكن توزیعه و سعره و مواصفاته و التعریف بمنتج المنظمة  -

  الصیانة؛و 

  جعل العملاء أكثر تقبلا لمنتجات المنظمة؛ -

تولید اتجاهات إیجابیة نحو المنتج أو تعدیل اتجاهات العملاء نحوه أو زیادة تفضیلهم للمنتج على المنتجات  -

  المنافسة أو إقناعهم بشراء منتجات المنظمة؛

  . 2خاصة في الدول ذات الدخول المنخفضةمن أحاسیس الشك في أداء المنتج والقلق بعد شرائه و الإقلال  -

  :مجموعات رئیسیة هي ةالسابقة في ثلاثیمكن جمع الأهداف و 

صول للجمهور المستهدف یقصد بها تغطیة أهداف الاتصالات التسویقیة من أجل الو و : التغطیة :الفرع الأول

من ثم دف لتحدید الاحتیاجات المطلوبة و هذا من خلال القیام بتجزئة واضحة للسوق المستهبشكل كفئ ومؤثر، و 

یمكن حصر الأهداف الفرعیة و . ات ووسائل الاتصال المعتمدة التي تتوافق مع حاجاختیار الوسیلة المناسبة 

  : للاتصالات التسویقیة ضمن هذه المجموعة في

    ؛خلق الإدراك الذي یمثل القاعدة العریضة التي تبنى علیها الخطوات اللاحقة في الاتصال التسویقي :أولا

                                                           
  . 149: نور الدین هرمز وآخرون، مرجع سبق ذكره، ص -1
  . 178: ، ص، مرجع سبق ذكرهالتسویق الدوليبیومي محمد عماره،  -2
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وذلك بالتركیز على هذا الأخیر وخصائصه  ،ن لاقتناء المنتجیع المستهلكیتحفیز الطلب من خلال تشج :ثانیا

  .مزایاه أي التركیز على منافع المنتج و ...أماكن توزیعهدامه ومكان شرائه و كیفیة استخو 

هي مجموع الإجراءات التي تساعد للوصول للجمهور المستهدف عبر الفعالیات و : العملیات :الفرع الثاني

  : لتحقیق الآتيالترویجیة المعتمدة في ذلك 

   ؛هتمام بهالتي تعمل على خلق الاو  ،دمةالتشجیع على تجربة المنتج من خلال الرسائل الترویجیة المستخ :أولا

  نة بالعلامات المنافسة؛ خلق الولاء للعلامة التي تحقق له أكبر قیمة مقار  :ثانیا

  .تقلیل آثار الجهود الترویجیة للمنافسین مواجهة و  :ثالثا

عبر عملیة الاتصالات دقة وصول الرسالة الترویجیة  مدى هي من أهم مؤشرات قیاسو : الفاعلیة :الثالثالفرع 

هذا یعنى بوجوب توفیر عناصر أساسیة في الاتصالات و  ،مع الأهداف المخطط لها مسبقا بما یتوافقالتسویقیة و 

ذلك العمیل للمعلومات و  حاجةو التخطیط للاتصالات : التسویقیة المعتمدة لتوفیر برنامج ترویجي فاعل تتمثل في

لوصول إلى درجة الولاء للمنظمة بناء علاقة شخصیة مع العمیل حتى او من خلال رد الفعل أو الاستجابة لها 

  . 1منتجاتهاو 

 المزیج الترویجي الدولي :لثالمطلب الثا

جموعة من المكونات التي یطلق اصطلاح المزیج الترویجي أو برنامج الاتصالات التسویقیة على م

 تتكامل معا لتحقیق الأهداف الترویجیة للمنظمة في إطار الفلسفة التسویقیة السائدة، فالمزیج الترویجيتتفاعل و 

تتناسق بطریقة فعالة لتحقیق الأهداف الترویجیة ات والعناصر التي تتوازن و یشتمل على مجموعة من المكون

التسویق و لاقات العامة العو الدعایة و تنشیط المبیعات و البیع الشخصي و الإعلان : الموضوعة من أهمها

 .2المباشر

                                                           
  . 219، 218: ، مرجع سبق ذكره، ص صلحول سامیة -1
مجلة العلوم الاقتصادیة، دراسة میدانیة على شركة دال للمنتجات الغذائیة، : العلاقة بین الترویج وزیادة الحصة السوقیةالطاهر أحمد محمد علي،  -2

  . 54: ، ص2015، 02 ، العدد16مجلد الجامعة السودان للعلوم والتكنولوجیا، 
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تستخدمها المنظمة مجموعة التقنیات الترویجیة التي " :یف عناصر المزیج الترویجي بأنهاومنه یمكن تعر 

لبیع منتجاتها وخدماتها، ویجب أن یكون مزیج الترویج متكاملا مع إستراتیجیة التسویق حتى لا تصل إشارات 

  . 1"الاتصال مشوشة للزبائن 

  :ما یلي شرح لكل عنصر من العناصر السابقة فيو 

لإیصال المعلومات إلى تصال مهیكل بصورة غیر شخصیة ایعرف الإعلان بأنه : الإعلان :الفرع الأول

هة تتولى الجتخدام وسائل الإعلام المتنوعة، و ساب) سلع، خدمات، أفكار(الأطراف المقصودة حول المنتجات 

ما وفی .ي تكون في الأغلب مجانیةیكون في العادة مدفوع الثمن بعكس الدعایة التالمستفیدة مسؤولیة الإعلان، و 

  :یلي بعض سمات الإعلان

الخدمات المعلن ة اتصال غیر شخصیة بین المنظمة وعملائها، وهو یختلف حسب السلع و سیلالإعلان و  :أولا

  عنها؛

یجري تعزیز ذلك بالمعلومات التي تساعد العمیل في قراراته فصح المعلن عن شخصیته ونشاطه، و ی :ثانیا

  الشرائیة؛

  الإعلان نشاط مدفوع؛ :ثالثا

حثه على و ...) خدمة أو سلعة( ج أثیر على العمیل لإقناعه بالمنتیتمثل الهدف الأساسي للإعلان في الت :رابعا

  شرائه؛

  . 2الإعلان شكل من أشكال المنافسة یساعد على تحقیق حضور المنتج في الأسواق التنافسیة :خامسا

قصص و لوحات فنیة و رسائل  :تتمثل في دولیا تستخدم المنظمات للإعلان عن منتجاتهم وسائلو 

إلى أن هناك أسباب عدیدة تعرقل نمو شعبیة الإعلانات الدولیة، فالحملات الدولیة تعمل على غیرها، بالإضافة و 

ن خصائص ویوفر تكالیف الحملة، زیادة المبیعات في المدى القصیر كما تساعد في بناء ما یمیز المنتج م

سس دیموغرافیة دولیة یمكن للمنظمة أن تزید من إعلاناتها عندما تشعر بإمكانیة وجود أجزاء سوقیة على أو 

                                                           
دراسة تحلیلیة لآراء عینة من الزبائن في بعض المصارف : للخدمات المصرفیة في تحقیق رضا الزبونتأثیر المزیج الترویجي حیدر حمزة صالح،  -1

  . 193: ، ص2015، 01، العدد 05، مجلة المثنى للعلوم الإداریة والاقتصادیة، المجلد الأهلیة في مدینة الدیوانیة
  . 222: صدت، ، 03قتصادیات شمال إفریقیا، العدد ا، مجلة الفندقیةالنشاط الترویجي في البیئة یوسف أبو فارة، سمیر أبو زنید،  -2
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زایا وفرات الحجم في توفر للمنظمات مكما  ،لحیاة بدلا من الثقافة القومیة والعرقیةطبیعة او ثقافة الشباب و 

  .تحسن من الوصول إلى قنوات التوزیع الإعلانات و 

 1:أما وسائل نشر الإعلانات فتختلف من بلد لآخر، إذ هناك نوعان من تلك الوسائل تهم المصدر

  .رؤیتها في دولتین أو أكثر سماعها و و وسائل التي یمكن نشرها هي الو : الوسائل الدولیة :أولا

 نفالوسائل المحلیة في دولة ما قد تسمع أو ترى في دولة أخرى، فالإعلا: الأجنبیة –الوسائل المحلیة  :ثانیا

 . 2لخا...سوریا، مصر: المحلي في الأردن قد یرى أو یسمع في كل من البلدان المجاورة مثل

نواحي الو  ستخدام هذه الوسائل من بلد إلى آخر بناءا على التباین في الثقافاتاتختلف أشكال و 

أو السلبي على سلوك  الایجابيلكي یؤدي الإعلان هدفه المتمثل في التأثیر و  .النفسیةالاجتماعیة والاقتصادیة و 

  :المستهلك لابد من توفر المقومات التالیة لنجاحه

حتیاجات الخاصة، حیث أن نجاح نتشارا في السوق الموجه إلیه مع مراعاة ذوي الااستعمال اللغة الأكثر ا - 

 الإعلان في سوق معین لا یعني بالضرورة نجاحه في سوق آخر، بالإضافة إلى أن ترجمة الإعلان إلى لغة

  تأثیره؛اه و أخرى قد تفقد معن

فر وسائل الاتصال لنقل الإعلان مدى تو مدن في البلد كالمستوى الثقافي ونسبة المتعلمین و مراعاة مستوى الت - 

  عرضه؛و 

  التشریعات النافذة في البلد لكل ما یخص الإعلان؛ - 

  أسلوب عرضه؛علان و حدد نوع الإأو المرئیة هو الذي ی/أو المسموعة و/توفر الوسیلة الإعلانیة المقروءة و - 

الواجب اتخاذه بعد حساب كلفته  الموقفو ...عددا وأسلوبا وقوة ودیمومة وجنسیة، قائمة أو محتملة: المنافسة - 

  .3لخا...التلفزیونو الرادیو و السینما و المجلات الصحف و : التي تتمثل في ردوده من وسائل الإعلانمو 

  :علیها المسوق الدولي ما یليمن أهم المحاور التي یجب أن یركز و 

  مركزیة أو لا مركزیة النشاط الإعلاني؛ - 

                                                           
  . 334، 333:  بدیع جمیل قدو، مرجع سبق ذكره، ص ص -1
  . 318: هاني حامد الضمور، مرجع سبق ذكره، ص -2
  . 335، 334:  بق، ص صابدیع جمیل قدو، مرجع س -3



 المزیج التسویقي الدولي إستراتیجیات          :                                                 الفصل الثالث

 

  
225 

 
  

  ستخدام وكالة أو عدة وكالات للإعلان؛ا - 

  وكالة الإعلان محلیة أو أجنبیة؛ - 

  توحید وسائل الإعلان أو تنویعها؛ - 

  توحید أو تنمیط الرسالة الإعلانیة؛ - 

  تنافسي؛/ تذكیري / ي إرشاد/ إعلان تعلیمي : صیاغة الرسالة الإعلانیة - 

  .تعاوني / خاص : تحدید نوعیة الإعلان - 

  1:ما یلي شكل یبین أهم محاور دراسة الإعلان الدولي وفي

  دراسة الإعلان الدوليمحاور ): III.05(شكل رقم 

  

  

  

 

                                                 

 

  

 

 . 194: ، ص2009 طنطا، مصر، ،جامعة بنها، مركز التعلیم المفتوح، التسویق الدوليبیومي محمد عماره، : المصدر

  :من خلال الشكل السابق سوف یتم التطرق لشرح أهم محاور دراسة الإعلان الدولي

                                                           
  . 193: مرجع سبق ذكره، ص، التسویق الدوليبیومي محمد عماره،  -1

  .المحددات اللغویة  -   :المحددات الخارجیة

  .جتماعیة الاالمحددات الثقافیة و  -

  .القوانین المنظمة للأنشطة الإعلانیة  -

الإعلان في إحدى 

 المستهدفةة الأسواق الدولی

الإعلان 

  الدولي

مركزیة عدم / مركزیة 

 قرار الإعلان الدولي

ختیار وكالات ا

 الإعلان

ختیار وسائل ا

 الإعلان الدولیة

التوحید الدولي 

 للرسائل الإعلانیة
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  بالإعلان النمطي الرسالة الإعلانیة التي تتخطى یقصد و  :التنمیط الدولي للرسائل الإعلانیة/ التوحید

ستقبلیها في الأسواق جمیع مكوناتها من جانب ما العامة و حدود عدة دول بحیث یتجانس إدراك فكرته

یناسب الإعلان المختلفة، وهذا لتشابه خصائصهم الاقتصادیة والاجتماعیة واحتیاجاتهم النفسیة، و 

السلع الصناعیة و ارات السیو العطور و تحضرات التجمیل مس: النمطي العدید من المنتجات مثل

  .سلاسل الفنادق المصارف و و 

  :عموما، هناك مدرستین بشأن تصمیم إستراتیجیة الإعلان في الأسواق الدولیةو 

  ؛حداإعلان مستقلة لكل سوق دولي على تصمیم إستراتیجیة : الأولى

ختلافات بین إهمال الااعتبار العالم سوقا واحد و العالم، بتصمیم إستراتیجیة عامة للإعلان عبر أنحاء : الثانیة

  . 1الأسواق

  :تنویع الإعلان الدوليجدول یبین أهم مزایا وعیوب تنمیط و هذا و 

  تنویع الإعلان الدوليمزایا وعیوب تنمیط و ): III.03(جدول رقم 

  العیوب  المزایا  الإستراتیجیة

إستراتیجیة تنویع  - 1

  الإعلان الدولي

صورة أكثر بتوصیل الرسالة الإعلانیة  - 

  .تأثیرا 

تولید إحساس لدیه خلق ولاء لدى العمیل و  - 

  .بأن منتجات المنظمة وجدت لتلبیة رغباته 

  .رتفاع التكالیف ا - 

قد لا تتواجد الوكالة الإعلانیة ذات  - 

  .المستوى الذي یلبي طلبات المنظمة 

إستراتیجیة تنمیط  - 2

  الإعلان الدولي

  .نخفاض التكالیف ا - 

ستعمال منتجات اإشباع رغبة العملاء في  - 

  .موحدة 

هنیة موحدة للمنظمة تطویر صورة ذ - 

  .منتجاتها في أسواق عدة دول و 

ختلاف الصورة الذهنیة اتقلیل مخاطر  - 

المراد تكوینها عن المنظمة أو المنتج أو 

  .الماركة في الأسواق الدولیة 

ثقافیة دم مراعاة الاختلافات الع - 

غویة بین الأسواق اللوالاجتماعیة و 

  .الدولیة

صعوبة توحید الإعلان بالنسبة  - 

للمنظمات التي تغیر أسماء منتجاتها 

  .ختلاف أسواقها اب

  . 199، 198: ، ص ص2009طنطا، مصر، ، جامعة بنها، مركز التعلیم المفتوح، التسویق الدوليبیومي محمد عماره، : المصدر

                                                           
  . 198، 196: نفس المرجع السابق، ص ص -1
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 یتوقف نجاح الحملة الإعلانیة في الخارج على عدة عوامل من بینها  :الإعلان الدولیةختیار وسائل ا

حیث تختلف الأهمیة النسبیة لهذه الوسائل من دولة  ،ختیار الوسائل المناسبة لنشر الإعلاناتاالدقة في 

قد لا تسمح لأخرى، كذلك فإن الوسائل الرائجة في دولة ما قد لا تروج بذات القدر في دولة أخرى، بل 

كذلك فإن وسائل نشر الإعلانات تختلف استخدامها لنقل الإعلانات، و السلطات المحلیة المختصة ب

عاداتهم في وفقا لخصائص هؤلاء المستهلكین و  مقدرتها على تغطیة جمهور المستهلكین من دولة لأخرى

ا یبذل فیها من جهود فنیة أو مو كیفیة إدارتها ستماع أو المشاهدة ووفقا لقوة الوسیلة و القراءة أو الا

ة المجلات العامو الصحف : أهمهالدولي و تتعدد وسائل الإعلان او  .غیر ذلك تحریریة أو إذاعیة و 

الملصقات و الكتیبات و الكتالوجات و نترنت الاو السینما و التلفاز و الإذاعة الرادیو و و الدوریات المتخصصة و 

  .الفیدیو و إعلانات الطرق و 

 ختیار الوكالة الإعلانیة المناسبة تلجأ لعدة معاییر أهمهاالكي تقوم المنظمة ب :الإعلانختیار وكالات ا:  

  مدى تغطیة السوق المستهدف؛ - 

  ؛)الإبداع الإتقان و ( مدى جودة التغطیة  - 

  . 1علاقات عامةوكالة الإعلانیة من بحوث تسویق و الخدمات التسویقیة الأخرى التي تقدمها ال - 

  تلجأ المنظمة المصدرة خصوصا الكبرى منها إلى الحسم بین  :مركزیة قرار الإعلان الدوليلا / مركزیة

المركزیة أو اللامركزیة في الإعلان، فعلى سبیل المثال تلجأ كوكاكولا إلى حد ما إلى المركزیة بحیث 

تطبق سیاسة تقوم المنظمة بإنتاج الإعلان في أطلنطا ثم تقدمه في كل أسواق العالم، أما دانون فهي 

ولیة لها حریة كبرى في الخلق المتواجدة في الأسواق الدو اللامركزیة بحیث جمیع المنظمات التابعة لها 

  .الإنتاج الإعلاني و 

الأخلاق التي یقوم لأجنبي كاحترام الدین الإسلامي و تمتاز اللامركزیة بمدى ملائمتها لرغبات المستهلك او 

، بینما المركزیة تكلفتها تكون أقل لكنها قد تواجه رفض من المستهلك الأجنبي لأنها لا باهظةعلیها لكن تكلفتها 

  . 2مجتمعهمع ثقافته و  تتلاءم

  

                                                           
  . 200، 199: ق، ص صبنفس المرجع السا -1
، الملتقى العربي الخامس في التسویق الدولي بالتعاون مع المبادئالخصائص و : الدولي في ظل العولمةالتسویق ى الزغل، ناجي بوسلامة، فمصط -2

  . 135: ، ص2007الجمعیة التونسیة للتسویق، المنظمة العربیة للتنمیة الإداریة، القاهرة، مصر، 
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  لا مركزیة النشاط الإعلاني في المنظمات الدولیةمركزیة و ): III.04(جدول رقم 

  لا مركزیة النشاط الإعلاني  مركزیة النشاط الإعلاني  بیان

وصنع القرارات الخاصة بتخطیط تخاذ ا -   المفهوم

الحملة الإعلانیة في المركز الرئیسي للمنظمة 

الدولیة، حیث تحدد المنظمة الأم البرنامج 

  .الإعلاني الذي تلتزم الفروع بتنفیذه 

وضع القرارات و تخاذ اتفویض سلطة  - 

الإعلانیة إلى ممثلي المنظمة الدولیة في 

ج مسؤولیة إعداد برنام الخارج، حیث تترك

الرقابة علیه إلى الفروع في الإعلان وتنفیذه و 

عتبارها أكثر درایة بالبیئة االأسواق المختلفة، ب

  .المحلیة 

  .نخفاض التكالیف ا -   المزایا

  .تركیز الجهود  - 

  .الفاعلیة الجودة و  - 

  .تحفیز العاملین في الفروع  - 

حتمال إعداد إعلانات ملائمة لطبیعة كل ا - 

  .سوق 

اتصال فاعل بین المركز الرئیسي تتطلب  -   العیوب

  .الفروع الخارجیة و 

جانب المنظمة تتطلب المعرفة الكاملة من  - 

  .وسائل الإعلان المتاحة بها بالأسواق الدولیة و 

حتیاجات ا لملائمةعدم إمكانیة تعدیل الجهود  - 

  . حداكل سوق دولي على 

  .زدواجیة الجهود ا - 

  نخفاض مستوى تخطیط احتمال ا - 

خاصة في الأسواق وتنفیذ الحملات الإعلانیة و 

  .الصغیرة 

حالات 

  التفضیل

  ستخدامالاو 

  .محدودیة الأعمال الدولیة  - 

التعامل مع وكالة إعلان دولیة واحدة تمتلك  - 

  .فروع تغطي الأسواق المستهدفة 

ستخدام نفس توحید الرسالة الإعلانیة وا - 

  .المغریات الإعلانیة 

وسائل الإعلان من سوق تشابه الظروف و  - 

  .خر آإلى 

  .نتشار الأعمال الدولیة اتساع وا - 

التعامل مع وكالة إعلان محلیة في كل سوق  - 

  . ادولي على حد

ختلاف المغریات تنویع الرسائل الإعلانیة وا - 

  .الإعلانیة 

وسائل الإعلان من سوق إلى تباین الظروف و  - 

  .خر آ

  . 202، 201: ص ص،  2009طنطا، مصر، ،جامعة بنها، مركز التعلیم المفتوح، التسویق الدوليبیومي محمد عماره،  :المصدر

إقناعه بشراء السلعة الزبون أو المستفید بالمعلومات و بإمداد  العملیة المتعلقة هو: البیع الشخصي :الفرع الثاني

البیع الشخصي أحد أهم عناصر المزیج الترویجي، حیث ، لهذا فإن 1تصال الشخصيأو الخدمة من خلال الا

إلى الطبیعة الخاصة  لعل السبب یعوددة المعتمدة في شركات الإعلان، و یعد هذا النشاط الوسیلة شبه الوحی

                                                           
  . 382: صمرجع سبق ذكره، أحمد كاظم بریس، بشار عباس الحمیري،  -1
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معقد كخدمة الإعلان لكل عمیل، لذا فإن أي إخفاق قل رسالة اتصالیة ذات طابع خاص و الحاجة لنلعملائها، و 

  . 1سیلغي مبررات وجودهایفقد معنى باقي أنشطة المنظمة، و علان لمهامهم البیعیة سلدى مندوبي الإ

من أجل العمیل المرتقب بین رجال البیع و تتم وجها لوجه مباشرة تصال ایمثل البیع الشخصي عملیة و 

همة بیعیة متفهو یمثل قلب المزیج الترویجي لمختلف المنتجات الصناعیة التي تتطلب قوة ، و 2إتمام عملیة البیع

تكمن أهمیة البیع الشخصي في بناء علاقة اتهم لضمان تحقیق الأهداف، و رغبلحاجات الزبائن المستهدفین و 

  .ستمرار والنمو جیدة مع الجمهور المستهدف للمنظمات التي ترغب في الا

یحملها  البیع الشخصي إما وجها لوجه أو عبر الهاتف، كما یتصف بالتكالیف العالیة التيكما یحدث 

لكنه یحمل مزایا محددة مقارنة بالإعلان، فمن خلال یج الترویجي، و للمنظمة مقارنة بالعناصر الأخرى للمز 

أما في حالة البیع الشخصي تتضمن عملیة  ،الإعلان یمكن للمنظمة أن تصل إلى أسواق واسعة مستهدفة

لواحد في البیع الشخصي تكون أكبر من تصال عدد من الأفراد في سوق محدد بدقة، كما أن تكلفة الفرد االا

كما أنه یوفر تغذیة عكسیة من خلالها . كن تأثیر البیع الشخصي یكون أكبرتكلفة الفرد الواحد في الإعلان ول

لقاء وجها لوجه عملیة الحدید الاستجابة لحاجات الزبون، و تبتعدیل رسائلهم لتحسین الاتصال و یقوم المسوقون 

  .الات ما بین الأفرادتصستخدام عدة أنواع من الااء توفر العملابین رجال البیع و 

  :تمتع بها رجال البیع لتعزیز ثقة الزبائن بهمیهناك مجموعة من الخصائص التي یجب أن و 

ن خلال الموازنة فائدة منظمته مبیع بالتأكید على فائدة العمیل و لا بد أن یتوجه رجل ال: التوجه نحو الزبون -

  ؛التأكید على عدم دفع المنتج إلى المشتري إذا كان لا یحتاجه معبین الفائدتین و 

التعامل مع كیفیة ومرجع لمقابلة العمیل و  معرفة بالمنتجا یتمتع به رجل البیع من مقدرة و یتضمن مو : الكفاءة -

  ؛الفنیةج من الناحیة التقنیة و المنت

قبل منظمته بما یعكس صورة المنظمة من عتماد على رجل البیع من بالاهي كل ما یتعلق و : عتمادیةالا -

  ؛ما یتمتع به من تقنیة عالیةلال ما یؤدیه من أفعال وأقوال و خ

                                                           
  .470: ، ص2001، 02، العدد 17، مجلة جامعة دمشق، المجلد في شركات الإعلان في سوریاواقع البیع الشخصي وإدارة المبیعات غیاث ترجمان،  -1
دراسة تحلیلیة لآراء عینة من الضیوف في عدد من المنظمات الفندقیة في : أثر المزیج التسویقي في تحقیق جودة الخدمة الفندقیةخیري علي أوسو،  -2

  . 51: ، صمرجع سبق ذكره ،مدینة دهوك
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تمتع بها رجل البیع من الأمانة والإخلاص في حدیثه وكلماته لإثبات الحالات التي ی هي الصفاتو : الصراحة -

  ؛القابلة للتصدیقالصحیحة و 

بالاعتماد  قیام رجال البیع بإتباع أسالیب مألوفةتري و المشبین البائع و قامة علاقة قویة من خلال إ: التفضیل -

 . 1المدرك من خلال العمیلعلى العامل العاطفي و 

لكي تقوم المنظمة بإدارة النشاط البیعي یجب أن تقوم أولا بإدارة القوى البیعیة، لهذا سوف نتطرق إلى و 

  :لبعض وظائف إدارة النشاط البیعيالجانب المتعلق بإدارة القوى البیعیة مع التطرق 

ختیار المرشحین هي تحدید ابها المنظمة قبل البدء بتوظیف و  أول خطوة تقوم: ختیار رجال البیعاتوظیف و  :أولا

، فالإدارة الناجحة تستطیع تحدید العدد المطلوب من خلال طریقتین )نوعاكما و (حتیاجات من رجال البیع الا

طریقة عبء العمل، أما بالنسبة لتحدید النوعیة المطلوبة من المندوبین المتوقعة و  طریقة تحلیل المبیعات: هما

تحلیلات و السوق مل رجال البیع كتحلیلات المنتج و فیكون من خلال عدة نماذج تساعد على توضیح طبیعة ع

بالوظیفة، ومن ثم والمسؤولیات الخاصة بعد ذلك یمكن تحدید الأعباء تیجیة البیع وتحلیلات العمل، و إسترا

  .فة یالمؤهلات الواجب توافرها في شاغل هذه الوظالشروط والمواصفات و 

  :یمكن إبراز مراحل تدریب رجال البیع من خلال الشكل التالي : تدریب رجال البیع :ثانیا

  مراحل تدریب رجال البیع): III.06(شكل رقم 

  لماذا                ماذا                 كیف           من  متى  أین                           

  

  )لخ ا...إعادة الدورة، إعادة التقییم، التعدیل( 

  ، 2001، 02، العدد 17، مجلة جامعة دمشق، المجلد سوریاواقع البیع الشخصي وإدارة المبیعات في شركات الإعلان في غیاث ترجمان،  :المصدر

  .477: ص

  :ما یلي تتمثل مراحل تدریب رجال البیع فيمن خلال الشكل السابق 

  كذلك القدامى؛أهداف تدریب رجال البیع الجدد و  تحدید أهداف التدریب مع التمییز بین - 1

                                                           
، مجلة كلیة بحث تطبیقي في الشركة العامة للصناعات الكهربائیة: دور البیع الشخصي في تحقیق أهداف التسویق الإستراتیجیةسن حلو، حسناء  -1

  . 173، 172: ص ، ص2009، 22قتصادیة الجامعة، العدد بغداد للعلوم الا

 الهدف الطرق التنفیذ المحتوى التقییم
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معلومات عن و المنتجات : الذي یجب أن یتضمن المجالات التالیةت البرنامج التدریبي و تحدید محتویا - 2

  المنافسون؛و الأنشطة غیر البیعیة و الأسواق البیعیة و الأسالیب البیعیة و المنظمة 

  ذلك من خلال الأهداف المرغوب تحقیقها من وراء كل دورة تدریبیة؛اختیار طرق التدریب و  - 3

  .التقییم و  أخیرا التنفیذو  - 4

التحفیز بأنه فعل التنبیه أو التأثیر في رجال البیع للعمل بشكل أفضل من أجل  یعرف: تحفیز رجال البیع :ثالثا

  .إنتاجیة أعلى 

المرتقبین، أما البیعي مجموع العملاء الحالیین و حیث یمثل القطاع : الحصص البیعیةالقطاعات و  :رابعا

  .خلال فترة زمنیة محددة الحصص البیعیة فهي تمثل رقم المبیعات المخطط تحقیقه 

ما هو إلا الحصول على البیانات والمعلومات التي  تقییم الأداءإن : الرقابة علیهتقییم الأداء البیعي و  :خامسا

تقدیر مدى و تجاه ما یكلف به من أعباء في فترة زمنیة محددة، امسلكه تساعد على تحلیل وتقییم رجل البیع و 

  . 1مسؤولیاتاء و أدائه من أعبما أوكل ب نجاحه في

جتماعات مثال ذلك الاثل في الوسائل المكملة للإعلان والبیع الشخصي، و تتم: تنشیط المبیعات :الفرع الثالث

، كما 2كیفیة تنمیة المبیعاتموزعین لمناقشة مشكلات تسویقیة و القدها مدیري التسویق مع الوكلاء و التي یع

علاوة و خفض الأسعار و  عینات مجانیةو ستخدام الحوافز اتهدف إلى تحفیز المبیعات بشكل رئیسي عن طریق 

یضات في فترة فتخو ) خصم الكمیة(أو الهدایا المرتبطة بشراء أكثر من وحدة من المنتج  ،3على خصم خاص

المعارض  بالإضافة إلى ا بعد البیعخدمات مو ستبدال السلعة القدیمة او المسابقات و ) خصم نقدي(زمنیة معینة 

بینما أدوات الترویج الموجهة للقوى البیعیة تتمثل في زیادة رواتبهم أو نسبة العمولة على . المسابقاتالتجاریة و 

  . 4الكمیة المباعة أو غیرها من الأدوات المستعملة لتنشیط المبیعات

                                                           
  . 478، 476:  غیاث ترجمان، مرجع سبق ذكره، ص ص -1
  . 07: ، ص2010 طنطا، مصر، جامعة بنها، ،، مركز التعلیم المفتوحإدارة الحملات الإعلانیةأحمد إبراهیم عبد الهادي،  -2

3- Aadebisi Sunday . A, Babatunde Bayode . O, Strategic influence of promotional mix organisation sale turnover 
in the face of strong competitors, Business intelligence journal, Vol 04, N 02, July 2011, P: 345 . 

  . 223: لحول سامیة، مرجع سبق ذكره، ص -4
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وتنشیط المبیعات مؤقت بطبیعته ولیس دائما، ویتمثل دوره في دعم الإعلانات والبیع الشخصي 

السلع قد یشمل كل من تشجیع الطلب على مستوى الزبون وكسب الوسطاء ودعمهم، و ا یستخدم لالدعایة، كمو 

 . 1یكون أكثر فاعلیة بالنسبة للسلع التي تدخل للسوق لأول مرةالاستهلاكیة والصناعیة، و 

معتقدات طات التي تهدف إلى تغییر مواقف و تمثل مجموعة النشا: العلاقات العامةالدعایة و  :الفرع الرابع

، 2جمهورهاو تدعیم التفاهم المتبادل بین المنظمة نظمة وبناء علاقات سلیمة معهم و تجاهات الناس تجاه الموا

نشاطاتها بصورة إیجابیة أو سلبیة و ینشر عن المنظمة أو منتجاتها و وكذلك یمكن القول بأنها أي خبر یذاع أ

ات جیدة بین أما العلاقات العامة فهي تهتم ببناء علاقمن قبل وسائل الإعلام الجماهیریة بدون أجور مدفوعة، 

برامج خلیا أو خارجیا من خلال سیاسات و التفاهم المتبادل سواء داالمنظمة وجمهورها والسعي لتحقیق الرضا و 

لبناء صورة جیدة للمنظمة، كما أنها  نتوظیف الإعلاو جتماعیة تستند في تنفیذها على الأخذ بمبدأ المسؤولیة الا

مجتمع كدعم الأعمال مل على كافة الأنشطة التي تمارسها المنظمة من أجل تعزیز أو تحسین صورتها في التشت

هتمام بالقضایا الاجتماعیة والبیئیة والصحیة والمشاركة في القضایا الاالاجتماعیة والأندیة الریاضیة والخیریة و 

العامة التي تشتمل على الأخبار الجدیدة عن تعد الدعایة شكلا من أشكال العلاقات ، كما و 3غیرهاالعامة و 

 . 4المنظمات أو منتجاتها

الدعایة و علاقات مع الصحافة أو الوكالات الصحفیة : من الأنشطة التي تؤدیها أقسام العلاقات العامةو 

 كومیینالح والمسئولینبناء علاقات مع المشرعین و لیها الحفاظ عبناء علاقات مع المجتمع و و محددة لمنتجات 

  .على العلاقات مع أصحاب الأسهم ومجتمع التمویل الحفاظو  القوانینللتأثیر على التشریعات و 

جابیا تجاهات الأفراد إیاالإسناد بهدف تغییر لاقات العامة على أساس التشاور والتخطیط و علیه تقوم العو 

ل هذا ك ،صورة إیجابیة لدیهم محاولة رسمها و جعلهم أكثر إدراكا بمنتجاتفیما یتعلق بعمل المنظمة وأنشطتها و 

الإعلان ة متینة وقویة مع وسائل النشر و تعزیز المركز السوقي، فضلا عن بناء علاقیؤدي إلى زیادة المبیعات و 

 . 5المختلفة لكونها المصدر المهم في تفعیل الجانب الترویجي للعلاقات العامة

                                                           
  . 331: بدیع جمیل قدو، مرجع سبق ذكره، ص -1
  . 383: صمرجع سبق ذكره، أحمد كاظم بریس، بشار عباس الحمیري،  -2
  . 380: هاني حامد الضمور، محمد تركي الشریدة، مرجع سبق ذكره، ص -3
  . 38: سیما غالب مقاطف، رائد أحمد المومني، مرجع سبق ذكره، ص -4
  . 224، 223: لحول سامیة، مرجع سبق ذكره، ص ص -5
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الدولیة كأحد عناصر المزیج الترویجي الذي یقوم تكمن أهمیة المعارض : المعارض الدولیة :الفرع الخامس

المنتجات و لمبیعات بالكثیر من الوظائف التي لا تمارسها العناصر الأخرى، فوقت المعرض هو وقت لفحص ا

كما یمكن التفاعلات المحتملة بین الموزعین سواء كان ذلك خلال وقت المعرض أو قبل حدوثه، المستهلكین و و 

 ض الدولي تكمن في الفرص التي یقدمها من أجل تحدید معدل المنافسة بین المنتجین،القول أن أهمیة المعر 

یعطي الفرصة للمستهلكین للتعرف على آخر و  یعود ذلك للدور الإعلامي الذي یغطي المعرض قبل حدوثهو 

  .المنتجات داخل المعرض 

  :أهمیة المعارض التجاریة فيتكمن و 

  اتصال رجال الأعمال بالموزعین؛ :أولا

  توسیع اتصالات المنظمة بالأسواق القائمة؛ :ثانیا

  التعرف على رد فعل المستهلكین تجاه المنتجات الجدیدة التي تقدمها المنظمات في المعرض الدولي؛ :ثالثا

  سیاساتهم؛جمع المعلومات عن المنافسین و  :رابعا

  أو غیرهم؛الموزعین التعاقد مع الوكلاء و  :خامسا

  الإعلام؛تقویة العلاقات مع الصحافة و  :سادسا

التفاوض حول ترتیبات إقامة المشروعات المشتركة أو منح التراخیص أو الاشتراك في المناقصات  :سابعا

  . 1الدولیة أو إبرام الصفقات المختلفة

 إستراتیجیات الترویج في الأسواق الدولیة: رابعالمطلب ال

  :ترویجها لمنتجاتها في الأسواق الدولیة على مجموعة من الإستراتیجیات نذكر منهاتعتمد المنظمة عند 

راتیجیة بإستراتیجیة الدفع لأنها تحاول دفع المنتج أو الخدمة تسسمى هذه الإت: إستراتیجیة الدفع :الفرع الأول

توجیه الجهود لإعلان و الإستراتیجیة على البیع الشخصي واحتى یصل إلى المستهلك النهائي، كما تعتمد هذه 

تدفعهم لتوجیه حملات الترویج بترویج المنتجات لتجار الجملة و  الترویجیة إلى أعضاء منافذ التوزیع، أي تقوم

بسیاسات یدعم هذا الجهد الترویجي و  الجهد البیعي إلى المستهلكین، إلى تجار التجزئة الذین یتولون مهمة توجیه

                                                           
  . 387-385: ص ص مرجع سبق ذكره،عبد الفتاح النسور،  إیاد -1
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تجات نحو الترویج كحوافز لأعضاء منافذ التوزیع لكي یدفعوا المنمسموحات سعریة قویة منها الخصم و 

توزیع عین لدفع المنتجات من خلال قنوات الز المو الدفع یشترك فیها كل من المنتج و بالتالي فعملیة هلك، و تالمس

 .ومن خلال هذا الشكل یتم توضیح هذه الإستراتیجیة . بقوة حتى تصل إلى المستهلك

  :لدفع الحالات التالیةتناسب إستراتیجیة او 

 الجودة المرتفعة التي تحتاج إلى إبراز خصائصها؛المنتجات ذات الأسعار و  :أولا

 ول مرة؛لأالمنتجات الجدیدة التي تقدم للسوق  :ثانیا

  . 1صغر حجم میزانیة الترویج :ثالثا

 :ما یلي شكل یبین إستراتیجیة الدفع وفي  

  إستراتیجیة الدفع): III.07(شكل رقم 

  السلع             

  الجهود الترویجیة                                            

المتطلبات  –تصالات الجزائر اة نتباه المستهلك بالإشارة إلى مؤسسابتكار في الإستراتیجیة الإعلانیة وأهمیتها في جذب الابارك نعیمة،  :المصدر

  .322 :، ص2011، دیسمبر 10جامعة بسكرة، العدد ، إداریةقتصادیة و اأبحاث ، -التوصیات و 

هي تعني قیام المنتج بخلق البدیلة لإستراتیجیة الدفع، و الإستراتیجیة  تمثل :إستراتیجیة الجذب :الفرع الثاني

یث یتم الضغط على تاجر التجزئة وتشجیعه على الترویجیة، حالطلب المباشر للمستهلك عن طریق الجهود 

الذي یقوم بدوره بتمریر الطلب إلى حلقات یق الطلب المباشر من المستهلك، و الخدمات عن طر توفیر السلع و 

  :ستخدام هذه الإستراتیجیة عندایناسب و  . 2التوزیع الأكبر ثم المنتج

 طرح المنتجات الجدیدة؛ :أولا

  . 3لمنتجات التي تتمیز بانخفاض الأسعارا :ثانیا

                                                           
  . 58: ، صذكرهمرجع سبق عرباني عمار،  -1
، -ت والتوصیاتالمتطلبا –الابتكار في الإستراتیجیة الإعلانیة وأهمیتها في جذب انتباه المستهلك بالإشارة إلى مؤسسة اتصالات الجزائر بارك نعیمة،  -2

  . 322، 321: ، ص ص2011، دیسمبر 10أبحاث اقتصادیة وإداریة، جامعة بسكرة، العدد 
  . 59: بق، صاعرباني عمار، مرجع س -3

 تاجر الجملة تاجر التجزئة المستهلك المنتج
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  إستراتیجیة الجذب): III.08(شكل رقم 

  

  تغذیة مرتدة                                          

المتطلبات  –تصالات الجزائر انتباه المستهلك بالإشارة إلى مؤسسة اأهمیتها في جذب كار في الإستراتیجیة الإعلانیة و بتالابارك نعیمة، : المصدر

 .322 :، ص2011، دیسمبر 10 جامعة بسكرة، العدد، إداریةقتصادیة و اأبحاث ، -التوصیات و 

القوي في الإقناع بقضیة تبنى هذه الإستراتیجیة على الأسلوب العدائي : إستراتیجیة الضغط :الفرع الثالث

قتناء منتجاتها، بحیث یتكرر هذا االمنافع التي یمكن أن یحصل علیها الأفراد عند وسلعها وخدماتها و المنظمة 

من خلال المقارنة ذلك افع لاستخدامه هو شدة المنافسة و أكبر دافة أسالیب الترویج المستخدمة، و الأسلوب في ك

  . الحث على الشراء المنافسة و بین المنتجات والمنتجات الأخرى 

 هذا لیس بالضغط علىناع المبسط القائم على الحقائق و أسلوب الإق هيو : إستراتیجیة الإیحاء :الفرع الرابع

جذبهم بلغة  محاولةالرمادیة في أذهان المستهلكین و  لكنه یعتمد على المادةالجوانب الدافعة في المنتجات، و 

  . 1الشراء بقناعة تامة تخاذ قرارطویل الأجل واالحوار 

  

  

  

  

  

  

  

  

  

                                                           
  . 323: نفس المرجع السابق، ص -1

 تاجر التجزئة تاجر الجملة المنتج المستهلك
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  الفصل خلاصة

یتوقف نجاح المنظمة للعمل في أي سوق سواء كان محلي أو دولي على استراتیجیاتها المعتمدة لاقتحام 

إذ لا یمكن  .السوقیة لغرض بقائها واستمرارها حصصها ما بینها لتعزیزنافس فیوالتتلك الأسواق وخدمة الزبائن 

النفاذ بدون منتجات ذات جودة عالیة وأسعار تنافسیة وحملات ترویج واتصال فعالة بالإضافة إلى ضرورة توفیر 

  .المنتجات في المكان والزمان المناسبین 

مزیجها  إستراتیجیاتفالمنظمة التي تعمل أو تطمح في العمل بالأسواق الدولیة یستوجب علیها تصمیم 

  .التسویقي والتي تمثل عنصرا أساسیا في الإستراتیجیة التسویقیة لاغتنام الفرص المتاحة في تلك الأسواق 

من أهم التحدیات التي یمكن أن تقوم بها المنظمة في الأسواق الدولیة، هي توجیه مزیج تسویقي و 

  .لمنافسة تستطیع من خلاله احتلال مكانة تنافسیة ومواجهة تحدیات المنظمات ا

  

  



  

  

  

  

  

  

  

  

  

  

  

  

  

  

  

  

  

  

  

  

  

  

  

  

  

  

  

  

:الفصل الرابع  

دراسة میدانیة في مجمع عمر بن عمر 

 بقالمة
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  تمهید 

أصبحت الساحة الاقتصادیة تشهد تطورات وتغیرات كبیرة، وصارت المنظمات مجبرة على مواكبة هذه 

لهذا أصبحت الإستراتیجیة التسویقیة تلعب دورا  .ل ضمان البقاء والاستمرار والنموالتطورات والتغیرات من أج

 .سواء دولیا أو محلیا حیویا في مساعدة المنظمة على مواجهة كل الصعوبات والتمیز على المنافسین 

ومن خلال هذا الفصل التطبیقي سوف نحاول إسقاط المفاهیم المتعلقة بموضوع الدراسة والتي تم 

حدى المنظمات الجزائریة الرائدة في قطاع الصناعات الغذائیة، وهذا من التطرق إلیها في الجانب النظري على إ

تعرف على دور الإستراتیجیة التسویقیة في المنظمة المصدرة؟ وما مدى وعیهم بمساهمتها في اقتحام خلال ال

  .الأسواق الدولیة؟، وهو ما سنحاول الإجابة علیه من خلال الدراسة المیدانیة لهذا البحث 

  : ذلك، ارتأینا إلى تقسیم الفصل إلى أربع مباحث وبناء على

الأوضاع العالمیة الغذائیة من خلال التطرق لماهیة الصناعة الغذائیة و  اتیتناول المبحث الأول سوق الصناع

  .قطاع الصناعة الغذائیة في الجزائربالإضافة إلى لهذا القطاع 

من خلال تقدیمه وعرض نشاطه والتحلیل تشخیص نشاط مجمع عمر بن عمر لأما المبحث الثاني فقد خصص 

  .الإستراتیجي له والتعرف على إستراتیجیاته 

 قیاس ثباتو من خلال عرض منهجیة الدراسة  الإطار المنهجي للدراسة المیدانیة وفي المبحث الثالث نحدد

  .واختبار التوزیع الطبیعي  الاستبیان وصدق

لوصف الإحصائي لخصائص عینة عن طریق التطرق ل نتائج المعالجة الإحصائیةوالمبحث الرابع تناولنا فیه 

   . اختبار فرضیات الدراسةو  التحلیل الإحصائي الوصفي لمحاور الدراسةو  الدراسة
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  الغذائیة اتالصناع قطاع: المبحث الأول

هذا لأنه یعتبر من المهمة في اقتصاد أي بلد، و اعات من القطیعتبر قطاع الصناعات الغذائیة 

ك حلقة وصل بین القطاع الزراعي هو كذلفهو یدعم مشروع الأمن الغذائي، و المدخلات الأساسیة لإنتاج الغذاء 

لتخصیص الموارد  سعىیلهذا أي بلد  ،الصناعي، لكن هذا القطاع یواجه صعوبات كثیرة تحد من آفاق تطورهو 

  .اجتماعیا دة فاعلیته اقتصادیا و فیة لدعمه وزیاالكا

  ماهیة الصناعة الغذائیة :المطلب الأول

قطاع الصناعة الغذائیة دور رئیسي في التنمیة والتطور الاقتصادي، فهو یعمل على تخفیف یلعب   

    .، كما یعمل على توفیر مناصب الشغل لمواطنینباالتبعیة للخارج من خلال توفیر الإحتیاجات الخاصة 

  :تعرف الصناعة الغذائیة على أنها: مفهوم الصناعة الغذائیة :الأولالفرع 

الغذائي  الاستهلاكم أساسا بتحویل المواد الزراعیة بالمعنى العام من أجل تالتي ته نظماتمجموع الم" - 

  ." هي تعد جزء هاما من النظام الغذائي الذي یضم النشاطات المصنفة في الزراعة كالتوزیع الغذائي النهائي، و 

أسس نتائج و  باستخدامتسویق المواد الغذائیة التطبیق العملي للعمل والتكنولوجیا بهدف إعداد وتصنیع وحفظ و " - 

  .1"جودتهاالغذائیة و  قیمتهاة على المحافظالأغذیة لزیادة عمرها التخزیني و العلوم الأخرى في تصنیع 

هي الفرع الصناعي الذي یقوم بتحویل الخامات الزراعیة وفقا لمواصفات محددة، لهذا تعمل هذه الصناعات " - 

أطول مدة ممكنة بفضل طرق التحویل والحفظ والتصبیر على بقاء المنتجات الغذائیة صالحة للاستعمال 

  . 2" مع الشروط الجدیدة للمستهلك التي یفرضها التطور الحضاريلخ، والاستعمال تماشیا ا...والتكییف

تستفید منها في النظریة الأخرى لإیجاد المبادئ والحقائق العملیة و هي علم تطبیقي یعتمد على العلوم " - 

  . 3"میكروبیولوجیا الغذاء ة كالتغذیة والحفظ والكیمیاء و مجالات متعدد

التي تعمل على تزوید  نظماتالصناعة الغذائیة هي مجموعة من المأن یمكننا القول من خلال ما سبق 

عداد وتصنیع وحفظ العملیة بهدف إبالاعتماد على العلوم النظریة و  هذاو المستهلكین بالمنتجات الغذائیة الصحیة 

  .جودتها المحافظة على قیمتها الغذائیة و تسویق المواد الغذائیة و و 

                                                           
ستدامة الأمن الغذائي في االملتقى الدولي التاسع حول؛ ، الصناعات الغذائیة كمدخل لتحقیق الأمن الغذائي في الجزائر الواقع والمأمولأحمد مصنوعة،  -1

  . 07: ، ص2014نوفمبر  24-23 جامعة حسیبة بن بوعلي، الشلف،، الوطن العربي في ضوء المتغیرات والتحدیات الاقتصادیة الدولیة
أطروحة دكتوراه علوم في دراسة حالة الجزائر، : الأهمیة الاقتصادیة والاجتماعیة للصناعات الغذائیة وعلاقتها بالقطاع الفلاحيفوزي عبد الرزاق،  -2

  . 53: ، ص2007/2006العلوم الاقتصادیة، تخصص علوم اقتصادیة، جامعة الجزائر، 
دراسة حالة مؤسسة بیفا للصناعة الغذائیة وصناعة : كمدخل لرفع تنافسیة المؤسسات الاقتصادیة إستراتیجیات التسویق الدوليبولطیف بلال،  -3

 جامعة محمد خیضر، بسكرة،في العلوم التجاریة، تخصص تجارة دولیة، ) ل م د(، أطروحة دكتوراه الطور الثالث البسكویت التركیة في السوق الجزائریة

  . 302: ، ص2014/ 2015
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   الصناعات الغذائیةأهمیة قطاع  :الفرع الثاني

هو تحسین المستوى المعیشي للمواطن، یة في إنجاز أهم هدف تنموي ألا و تطویر الصناعة الغذائیساهم 

مطالبة بتلبیة فالحكومات ، الاقتصاديو  الاجتماعي الاستقرارفمن خلال تطور هذه الصناعة یتحقق مبدأ ضمان 

بأسعار معقولة تتناسب مع قدراتهم و  واصفات جیدةالمتمثلة في توفیر سلع غذائیة بمحاجات المواطنین و 

  :ما یلي اجتماعیة كبیرة یمكن إیجازها فيالغذائیة تكتسي أهمیة اقتصادیة و الشرائیة، لذلك فالصناعة 

  في الوقت المناسب؛لغذائیة بالكم والكیف المناسب و تساهم في توفیر المنتجات ا :أولا

  حفظ المواد الأولیة ذات الطبیعة الزراعیة بالشكل الذي یحمیها من التلف إلى وقت استهلاكها أو تحویلها؛ :ثانیا

  صحیة؛هلك من خلال تقدیم منتجات آمنة و توفیر نظام متكامل لحمایة المست :ثالثا

  تحسین المنتجات الغذائیة؛لمیة للجودة في میدان الصناعة الغذائیة بغرض االالتزام باحترام المواصفات الع :رابعا

    أذواقه؛ م منتجات للمستهلك تشبع حاجاته وتتناغم وتفضیلاته و تقدی :خامسا

المعززة للقیمة الغذائیة من خلال إضافة بعض الأملاح تجات الغذائیة بالمواد المحسنة و تدعیم المن :سادسا

  المعدنیة أو الفیتامینات المغذیة؛

  .  1ولوجينذلك في إطار التكیف مع التطور التكمنظومة الإنتاج الحدیث و ي ترقیة المساهمة ف :سابعا

  :تكمن أهمیة قطاع الصناعات الغذائیة في الاقتصاد الوطني للأسباب التالیةو 

  ؛)La sécurité alimentaire(یمثل هذا القطاع الأمن الغذائي للوطن  :أولا

ملیار دینار أي ما یمثل  627الوطني بمقدار مهم جدا ما یعادل  للاقتصادیشارك في القیمة المضافة  :ثانیا

  من القیمة المضافة خارج قطاع المحروقات؛ %38.5

أي تقریبا (  31.5 %هي تمثل تقریبا فأما بالنسبة لأهمیة الصناعات الغذائیة في قطاع الصناعة فقط  :ثالثا

  من القیمة المضافة للصناعة؛) ملیار دینار  145

تتكون هذه الواردات الغذائیة غالبا من الواردات الصناعیة الكلیة، و  28%فرع الصناعات الغذائیة یمثل  :رابعا

  الزیت؛السكر و و القمح : لاك الواسع مثلستهمن المنتجات ذات الا

المؤسسات التزاید المستمر للفاتورة الغذائیة یحتم على الدولة وضع إستراتیجیة تنافسیة للرفع من أداء  :خامسا

  . 2تحقیق التوازن في میزان المدفوعاتخفض من قیمة الواردات و نوعا للالغذائیة المحلیة كما و 

                                                           
  . 09: ة، مرجع سبق ذكره، صأحمد مصنوع -1
المنافسة  :، الملتقى الدولي الرابع حولإستراتیجیة المنافسة والإبداع في مؤسسات للصناعات الغذائیة في الجزائر بین الواقع والمأمولالماحي ثریا،  -2

  ، 2010نوفمبر  09/08الشلف،  ،والإستراتیجیات التنافسیة للمؤسسات الصناعیة خارج قطاع المحروقات في الدول العربیة، جامعة حسیبة بن بو علي

  .03: ص
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  :من أبرز معوقات الصناعة الغذائیة ما یلي :ة الغذائیةمعوقات الصناع :الفرع الثالث

  الفنیین المهرة؛نقص الأیدي العاملة المدربة و  :أولا

المواصفات التي تمكن من الحصول على المواصفات القیاسیة بالكمیة المناسبة و المادة الخام عدم توفر  :ثانیا

  المطلوبة في التصنیع؛

  عدم توفر وسائل التبرید الكافیة سواء عند التداول أو التخزین؛: ثالثا

ضعف القدرة على ، من خلال ضعف قطاعات التسویق، و قصور الأجهزة الإداریة في كثیر من المصانع :رابعا

  ؛هبطبیعت بؤ بالأسعار في سوق متقلبالتن

مكلفة لذي یحتاج إلى استثمارات كبیرة و تطبیق الجودة، الأمر ادیثة و التباطؤ في إدخال التقنیات الح :خامسا

  .خاصة بالنسبة للمصانع الصغیرة 

الأهمیة لتوفیر  تداوله بطریقة سلیمة یعد أمرا بالغول بأن عملیات التصنیع الغذائي و ما سبق یمكن القمو 

دولیا من حیث رأس المال وعدد المصانع، هي تعد من أكبر الصناعات محلیا وإقلیمیا و لذلك فالغذاء الصحي، و 

ادة المضطرة في عدد السكان، وتعدد رغبات اتساعا بسبب الزینها تعد من أسرع الصناعات نموا و بل أ

  . 1عةتباین احتیاجاتهم للمنتجات الغذائیة المصنالمستهلكین و 

  الأوضاع العالمیة لقطاع الصناعة الغذائیة :نيالمطلب الثا

تعرف الصناعة الغذائیة تطورا كبیرا وتحولات عمیقة على المستوى العالمي، وهذا راجع للتطور 

  .التكنولوجي لهذه الصناعة، بالإضافة إلى النمو الدیموغرافي للمعمورة والتوجه المتزاید نحو عولمة الاقتصاد 

ففي الدول النامیة من بین المحددات التي تساعد على نمو الصناعة الغذائیة تزاید النمو السكاني 

والعوامل الطبیعیة المواتیة وارتفاع الدخل، في حین أن ارتفاع الوعي الصحي والحاجة الملحة للراحة والرفاهیة 

ذائیة في الدول المتقدمة، ومنه نجد أن والأطعمة ذات الجودة العالیة تعد من أهم الدوافع لنمو الصناعة الغ

العوامل التي تقود النمو في الصناعة الغذائیة للبلدان النامیة تختلف عنها في الدول المتقدمة، وتقدر مستویات 

في الدول المتقدمة، بالإضافة إلى ذلك فتوقعات  2%مقابل  2008بعد أزمة  7%النمو في الدول النامیة بـ 

مع نمو  2050ملاییر نسمة بحلول  9ملیار نسمة إلى  6,8مو عدد السكان سیزید من الأمم المتحدة حول ن

لتلبیة إضافي  70%، ونتیجة لذلك ستكون زیادة في إنتاج الصناعة الغذائیة بنسبة 85%الاقتصادیات النامیة بـ 

التي تستهدف تلك ، وبالتالي توفر فرص نمو قویة للصناعة الغذائیة والمنظمات 2050ملیار نسمة بحلول  2,3

  .السوق 

                                                           
  ، 87العدد  م والتقنیة،بن عبد العزیز للعلو  ، مجلة فصلیة تصدرها مدینة الملكالصناعات الغذائیة بالمملكةرمضان أحمد عبد الغني حبیبة،  -1

  . 06، 04:  ، ص ص2008یولیو 
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أما أسواق الدول المتقدمة فیتوقع أن تظل راكدة بالإضافة إلى میل المستهلكین نحو التجدید والتنویع 

 . 1والجودة العالیة، لهذا تركز المنظمات هنا على تمییز المنتجات لزیادة حصتها السوقیة

من الناحیة التنظیمیة أو من حیث الأشكال وكذلك فالدول المتقدمة تتمتع بمجموعة من الابتكارات سواء 

المادیة لتبادل السلع والمعلومات، كما تعمل على خفض تكالیف المواد الغذائیة وتحسین جودتها وتلبیة احتیاجات 

  .السكان من الناحیة الكمیة والنوعیة 

الحضریة، حیث في المقابل في الدول النامیة، تطور القنوات یكون حسب أنماط الاستهلاك في المناطق 

  . 2لم تكن مرفوقة دائما بتحول في الأشكال التنظیمیة للتبادلات

تریلیون دولار سنة  7وتحتل الصناعة الغذائیة أهمیة كبیرة في الاقتصاد العالمي حیث بلغت قیمتها 

ة تریلیون دولار سن 4سنویا، وبلغت قیمة المنتجات الزراعیة والأغذیة المعلبة  3,5%وبمعدل نمو  2014

تریلیون دولار سنة  2,6فتبلغ قیمتها ) الكحولیة وغیر الكحولیة ( ، أما صناعة المشروبات العالمیة 2013

2013 .  

كما نجد أن موازین القوى فیما یخص إنتاج الصناعات الغذائیة قد مالت في كفة الصین وروسیا والهند 

ع إنتاجیتها، أما من ناحیة الاستهلاك فإن البلدان وهذا نتیجة للخطط التنمویة والإستراتیجیات التي مكنتها من رف

وهذا راجع للزیادة الدیموغرافیة الهائلة ففي الصین والهند  58%النامیة تعتبر أكبر سوق للمواد الغذائیة بنسبة 

من سكان العالم، وكذلك نجد تزاحم كبیر في هذه الأسواق حیث اتجهت الكثیر من المنظمات نحو  37%تبلغ 

طها قصد الحفاظ على نموها وإستمراریتها ضمن قطاع الأعمال، ومن بین أهم الشركات نجد تدویل نشا

التي تحتل الصدارة وتغطي أكبر نسبة من السوق العالمي للصناعة  NESTLÉ SA (SWITZERLAND(شركة

-ARCHER ملیار دولار أمریكي، تلیها شركة 13,8%وتقدر أرباحها بـ ) أمریكا، آسیا، أوروبا، إفریقیا ( الغذائیة 

DANIELS MIDLAND (US) وتركز على الولایات المتحدة السوق العالمي  على مستوى هي الأخرى تعمل

ملیار دولار، أما شركة  27من أسواقها المستهدفة وبلغت أرباحها التشغیلیة بـ  51%الأمریكیة بنسبة 

UNILEVER NV (NETHERLANDS)  ملیار دولار، ومنه فإن سوق المواد الغذائیة  8,5 الثالثة بـ المرتبةفتحتل

العالمي یتمیز بالمنافسة الشدیدة حول الحصة السوقیة ومحاولة التوسع على المستوى الدولي من خلال الأسواق 

المستهدفة، كما نلاحظ ضخامة الإیرادات والأرباح التي تجنیها هذه المنظمات من الأسواق الدولیة نتیجة 

  .ي تتبناها في توسیع استثماراتها والتوجه نحو خدمة الأسواق الدولیة للإستراتیجیات الت

                                                           
  . 305، 304: بولطیف بلال، مرجع سبق ذكره، ص ص -1

2- Horri Khelifa et autres, Problematique du développement des industrie agroalimentaire en Algérie, European 
scientific journal, January 2015 édition, Vol 11, N 03, P: 219 . 
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ما یلي جدول نبین من خلاله أهم المنتجات الخاصة بالصناعة الغذائیة وأكثرها تبادلا على المستوى  وفي

  . 1الدولي

  الصناعة الغذائیة الأكثر تبادلا في العالم): IV01.(جدول رقم 

    2008    2009    2010    2011  

 1000(القیمة  )الطن( الكمیة  السلعة

  )دولار

 1000( القیمة  )الطن( الكمیة

  )دولار

 1000( القیمة  )الطن( الكمیة

  )دولار

 1000( القیمة  )الطن( الكمیة

  )دولار

  46847615  148270710  32583598  145157008  31051132  146966594  44167052  131169966  القمح

  46716430  12293887  40591297  11877821  37406316  10877618  38339318  11005117  المواد الغذائیة الإعدادیة

  45027521  91021479  39694117  96596584  33107609  81542484  35133356  79022174  فول الصویا

  40565428  37047844  29917637  35341087  23374281  35175978  30355692  33379262  زیت النخیل

  33893282  7499130  21397701  6824472  12878520  14215457  15757569  6077168  الجافنبات الالمطاط 

  33727471  109646045  22741435  107846082  19919353  100651167  26933596  102133951  الذرة

  32106922  10389714  27869683  9802677  25186623  8735266  29639969  8973822  نبیذ

  Dist ALC 3660642  22721883  3482762  19867674  4028006  22749430  4216643  27343994مشروبات 

  27145673  6723899  17929567  6581905  14366625  6304226  16587786  6339230  اءالقهوة الخضر 

  26721255  4978045  23890655  5208022  21505042  5158461  24155222  5026528  )لحم البقر و لحم العجل(الحوم

  26461098  5221050  23569678  5084363  21526634  4847621  25067401  4580897  من حلیب البقر الجبن

  25395245  64907007  22748544  64489218  21961162  56839019  20913142  58963478  كعكة فول الصویا

  22978862  4848874  19738754  4438853  18112648  4165375  19283735  4275430  الشوكولاطة

  22728668  7153581  19614102  6589268  18393860  5924382  19720366  6156918  الحلویات و البسكویت

  22070655  12470221  18363184  11646787  16086697  10782742  17263163  10462625  لحم الدجاج

  20846512  8198818  14265337  7754197  11160570  2637171  14098180  16081113  القطن

  20696276  1120654  17607455  1016422  17497658  1022607  18380689  1074727  السجائر

  18499024  31970519  15579061  33558493  11078429  30581440  12436582  4955024  السكر الخام

  17363585  23106848  14250126  23849072  10873942  21173206  12198939  11027389  السكر المكرر

  16628471  5227995  13889147  4872783  12774246  4457286  14167517  4349373  لحم الخنزیر

  

دراسة حالة مؤسسة بیفا للصناعة الغذائیة وصناعة : إستراتیجیات التسویق الدولي كمدخل لرفع تنافسیة المؤسسات الاقتصادیةبولطیف بلال،  :المصدر

  . 308 :، ص2015-2014في العلوم التجاریة، تخصص تجارة دولیة، ) ل م د(، أطروحة دكتوراه الطور الثالث البسكویت التركیة في السوق الجزائریة

فهو من أهم المحاصیل الغذائیة في  من خلال الجدول السابق تبین أن القمح یتصدر المرتبة الأولى

، وتلیه إنتاج العدید من الأغذیةالعالم لأن معظم سكان العالم یستخدمونه كغذاء رئیسي، كما أنه یستخدم في 

  . الذرة في المرتبة الثانیة، أما المرتبة الثالثة  والرابعة فكانت على التوالي لفول الصویا والسكر 

أزمة ( أین وقعت الأزمة المالیة العالمیة  2008ما یخص أسعار المنتجات الغذائیة فبعد عام  أما في

بدأت الأسعار في الارتفاع  2010شهدت الأسعار انخفاض بشكل واضح، لكن ابتداءا من عام ) الرهن العقاري

وهذا راجع للطلب على هذه المنتجات وكذلك ارتفاع أسعار الدولار مقابل العملات الأخرى إلى غیر ذلك من 

  . العوامل 

  

                                                           
  . 307، 306: ، ص صذكره بولطیف بلال، مرجع سبق -1
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  :ي یمثل كمیة المبادلات العالمیة للصناعة الغذائیةوالشكل التال

 كمیة المبادلات العالمیة للصناعة الغذائیة ):IV01.(شكل رقم 

 
  .من إعداد الباحثة بالاعتماد على معطیات الجدول السابق : المصدر  

هناك تزاید من خلال الشكل السابق یتبین لنا كمیة المبادلات العالمیة للصناعة الغذائیة، حیث نجد أن 

في الطلب على المنتجات الغذائیة حول العالم، وهذا التزاید راجع إلى الانفجار السكاني بالإضافة إلى تعدد 

  .رغبات المستهلكین وتباین احتیاجاتهم للمنتجات الغذائیة 

  :التالي یمثل قیمة المبادلات العالمیة للصناعة الغذائیة والشكل

 قیمة المبادلات العالمیة للصناعة الغذائیة): IV02.(شكل رقم 

  
  .من إعداد الباحثة بالاعتماد على معطیات الجدول السابق : المصدر

للصناعة الغذائیة، حیث من خلال الشكل السابق یتبین لنا التزاید المستمر في قیمة المبادلات العالمیة 

  .نجد أن قیمة المنتجات الغذائیة تتزاید نتیجة تزاید الطلب علیها 
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  : 2013أفضل عشر مصدرین للمنتجات الزراعیة عام  والشكل التالي یمثل

 2013أفضل عشر مصدرین للمنتجات الزراعیة عام  ):IV03.(شكل رقم 

  
Source: FAOSTAT, 2015. 

نرى بأن الولایات المتحدة الأمریكیة تتصدر قائمة أفضل المصدرین للمنتجات من خلال الشكل السابق 

وهي تمثل أول قوة فلاحیة على المستوى العالمي سواء من حیث إنتاجها أو صادراتها، وهذا راجع  زراعیةال

الذرة، القمح، (وب لإمكانیاتها الطبیعیة والبشریة والتقنیة، ومن أهم القطاعات الزراعة تربیة الأبقار، زراعة الحب

، أما المرتبة الثانیة فكانت للإتحاد )القطن، الفول السوداني، التبغ(، النباتات الصناعیة ...)الشعیر، الصوجا

وهو كذلك یتمتع بإمكانیات  المشترك مـن مـجـمـوعـة الـسـوق الأوربـيقـتـصـادي ضـالا هتـكـتـلـلالأوروبي وهذا راجع 

طبیعیة وبشریة مناسبة، وبعدها تأتي بالترتیب هولندا، فرنسا، ألمانیا، البرازیل، بلجیكا، إیطالیا، إسبانیا وأخیرا 

  .كندا 

  :أما أفضل عشر مستوردین للمنتجات الزراعیة فسنوضحهم في الشكل التالي

 2013اعیة عام أفضل عشر مستوردین للمنتجات الزر  ):IV04.(شكل رقم 

  

 
Source: FAOSTAT, 2015. 
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من خلال الشكل السابق یتضح لنا أن الإتحاد الأوروبي یحتل المرتبة الأولى في قائمة أفضل عشر 

، رغم أنه یحتل المرتبة الثانیة في قائمة أفضل عشر مصدرین 2013مستوردین للمنتجات الزراعیة لعام 

ما یتعلق  الأوروبي مستوردا صافیا للمنتجات الزراعیة، خاصة فيللمنتجات الزراعیة، حیث یبقى الاتحاد 

بأعلاف الحیوانات، وكذلك من بین أعلى فئات المنتجات الزراعیة الأخرى المستوردة هي الفواكه والمكسرات 

استیرادا، والقهوة والشاي والتوابل، وتلیه في المرتبة الثانیة الولایات المتحدة الأمریكیة فهي أكبر الدول تصدیرا و 

  .وبعدها تأتي بالترتیب ألمانیا، الیابان، المملكة المتحدة، فرنسا، الصین، إیطالیا، هولندا، وأخیرا بلجیكا 

  الغذائیة في الجزائر ةقطاع الصناع :الثالمطلب الث

یقوم به في معالجة التشوهات یمكن أن تزداد أهمیة قطاع الصناعة الغذائیة في الجزائر للدور الذي 

العمل على خلق آفاق للتطور من خلال تحسین إنتاجیة والاختلالات الهیكلیة التي یعاني منها الاقتصاد، و 

  .حسب الموارد والإمكانیات المتاحة للتخفیف من الواردات الأجنبیة القطاعات 

  ممیزات قطاع الصناعة الغذائیة في الجزائر: الفرع الأول

تنوع الخیرات الطبیعیة التي تزخر بها وع وهذا یرجع لوفرت و قطاع الصناعي الجزائري بالتنیتمیز ال

یمثل إنتاج الصناعات الغذائیة أكبر قیمة في الإنتاج معدنیة وأخرى، و و كیمیائیة و ت غذائیة البلاد، من صناعا

  .الصناعي المباع 

صناعات إلكترونیة و ة صناعات غذائی: یرتكز القطاع الصناعي العمومي على فروع متمثلة في

: ین التالیینالمطاط، في حین أن القطاع الخاص یرتكز على الفرعكهربائیة ومیكانیكیة وكیمیاء البلاستیك و و 

هذا من إجمالي إنتاج القطاع الخاص، و  % 42هو یمثل الألبسة الجاهزة و الصناعة الغذائیة وصناعة النسیج و 

 12المؤرخ في  88-25انون رقم قخصوصا اللقانوني الموضوع في هذا الإطار و االتشریعي و نسبة للنص 

  . 1المتعلق بتوجیه الاستثمارات الاقتصادیة الوطنیة الخاصة 1988جویلیة 

  :یلي یمیز قطاع الصناعات الغذائیة في الجزائر ماو 

) مساحات صغیرة تنشط بكل حریة  عدد كبیر من المحلات التجاریة للبیع على( التباعد في قنوات التوزیع  - 

  الصناعات الغذائیة؛ نظماتالمجال أمام المضاربة في مهذا یفتح و 

هذا ما یثبت أن هناك ضعف  marque de distributeur  (MDD( غیاب العلامات التجاریة للموزعین  - 

  على مستوى القاعدة لهذا النظام أو الشبكة؛

                                                           
الجزائر : أممیة تثمین وتأهیل الموارد المتاحة في تفعیل الإستراتیجیات الصناعیة ودفع عجلة التنمیة الاقتصادیةعروب رتیبة، بوسبعین تسعدیت،  -1

  ، 2012 أفریل 24/23مستغانم،  جامعة عبد الحمید بن بادیس،الإستراتیجیة الصناعیة الجدیدة في الجزائر، : ، ملتقى وطني حولحقائق وآفاق

  . 05، 04: ص ص
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ستهلاكیة التي واد الافروع الصناعات الغذائیة تعرف ضعفا على مستوى قمة شبكة هذا النظام، حیث أن الم - 

ما یخص  معظمها مستوردة أي هناك تبعیة للخارج في قمة القطاع خاصة فيي إنتاج هذه المنتجات فتدخل 

  المعدات لعملیة التحویل بهذه الصناعة؛

التي بدورها یجب أن تكون في عات الغذائیة على القطاع الخاص و الصنا نظماتتقتصر المنافسة بین م - 

للمنتجات الأجنبیة المماثلة لها ذات الجودة العالیة، أما بالنسبة للقطاع العام فهو یشهد تراجع مستوى المنافسة 

  الخاصة؛ نظماتبصورة كبیرة مقارنة بالم

دعم المنافسة لهذه غیاب لتأطیر حقیقي وفعلي من طرف السلطات لتوجیه و على المستوى التنظیمي، هناك  - 

  . 1على مستوى الأسواق نظماتالم

  الصناعة الغذائیة في الجزائرقطاع واقع : نيع الثاالفر 

 العاملة الید من  85%یشغل ففي الأمس كان بالأساس، زراعيبأنه اقتصاد  الجزائري الاقتصاد یتمیز

 المحلي الغذائي الطلب تلبیة على قدرته عدم هذا أدى إلىو  ،الزراعي الإنتاج في تراجع من یعاني أصبح الیومو 

 من الصرف احتیاطي على أو المحروقات عائدات على ذلك في معتمدا الخارج من الاستیراد إلى ألجحیث 

   . 2الصعبة بالعملة الغذائیة الفاتورة دفع في العملة

الصناعة الغذائیة التي تعد وسیلة لبعث القطاع فترقیة الاستثمار وحسب وزارة التنمیة الصناعیة و 

بین  ما نظمةم 17100شطین بأزید من امن السكان الن 40%عامل أي  140000الصناعي توظف أزید من 

نتیجة للمستوى ى التصدیر ملیاري دولار سنویا، و كما تتجاوز قدرتها عل ،من القیمة المضافة 55%و 50

الضعیف للصادرات خارج المحروقات قامت السلطات العمومیة إلى تسطیر مسعى وطني في مجال تطویر 

تنویع المنتج الوطني إلى جانب یعیة للبلد والحد من الواردات و إلى تثمین الموارد الطبالاقتصادیة یرمي التنمیة 

  .ترقیة الصادرات 

 عملیاتو أغلبها تقوم بعملیات تحویل للمنتجات الزراعیة  نظماتیحتوي قطاع الصناعات الغذائیة على م

 28%حوالي لرسمیة للعائلات، و فقات الخواص امن ن 44%التغلیف، حیث تمثل منتجات هذا القطاع التعبئة و 

الزیوت بالإضافة إلى السكر و و الحلیب و الحبوب : وهي 80%من الواردات ترتكز على خمسة منتجات تمثل 

  .أغذیة الحیوانات 

النهوض بهذا القطاع یجب أن یتم لدرجة الأولى بالقطاع الفلاحي، و یرتبط قطاع الصناعات الغذائیة با

التي تعمل  نظماتالفلاحي الذي یعرف تذبذبا بفعل الظروف المناخیة، فرغم أن عدد المعن طریق تنمیة القطاع 

                                                           
  . 06: الماجي ثریا، مرجع سبق ذكره، ص -1
  . 26: ، ص2010،  08العدد، مجلة الباحثالجزائر،  في الغذائیة الفجوة تقدیرو  نمذجة محاولةعامر عامر أحمد،  -2
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المتوسطة، إلا أن هذا العدد یبقى الصغیرة و  نظماتمن مجموع الم 80%في قطاع الصناعات الغذائیة تمثل 

غیاب التكامل نوعیة، و نتاج وغیاب المنافسة الحقیقیة والهذا راجع لتذبذب الإعن تحقیق الاكتفاء الذاتي، و بعیدا 

 تهتملهذا فعلى الجزائر أن المتوسطة، الصناعات الصغیرة و و التجارة و حة بین مختلف القطاعات الوزاریة كالفلا

اتخاذ تدابیر و بمجال الصناعات الغذائیة لتحقیق الاكتفاء الذاتي وتشجیع الصادرات خارج قطاع المحروقات، 

 .  1الإعفاء الجبائي بالنسبة للمنتجین الحقیقیینیراد وسائل التصنیع و جمركیة لاستتحفیزیة تتمثل في إعفاءات 

ل في معظم وارداتها تتمثق المحلیة بالمنتجات الغذائیة، و تعتبر الواردات مصدر الجزائر لإمداد الأسواو 

توزیع هذا و حتكار إنتاج الكن القهوة، و و الزیت و الحلیب و السكر و مشتقات الحبوب المنتجات واسعة الاستهلاك و 

كبیرة متعددة الجنسیات،  منظمات النوع من الطعام في السلم العالمي منذ فترة طویلة هدف إستراتیجي من

  .  2كسب رضا الزبائنى على خفض تكالیف وحدة الإنتاج و الوصول إلى هذا الهدف هو اللعب في حد سو و 

  :2007م من خلال الجدول التالي سوف نبین معدل تغطیة الطلب المحلي في عاو 

  2007تغطیة الطلب المحلي في عام معدل  ):IV02.(جدول رقم 

  الفرد/كغ %التغطیة  معدل  الاستیــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــراد  الإنتـــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــاج  )طن1000(المنتجات

  212  36 4824 2688  غذاء المواشيالحبوب و 

 9,2  15  280  50  الخضر الجافة

  108,6  100  -  3854  الخضر الطازجة

  58  100 -  2075  البطاطا

  150  43  2942  2244  الحلیب

  19,6  5  664  32  الزیت

  10,3  82  66  299  اللحوم الحمراء

  7,3 * 100  -  260  اللحوم البیضاء

  4,7  89 18  149  الأسماك

          الطماطم المصنعة

  34  0  1217  -  السكر

 137  -  القهوة

 

0  3,9  

  -  الشاي

  0,7  28  18  7  السجائر

  . منها تمثل المواد الغذائیة المستوردة %90 *

Source: Horri Khelifa et autres, Problematique du développement des industrie agroalimentaire en Algérie, 

European scientific journal, January 2015 édition, Vol 11, N 03, P: 227 . 

                                                           
  . 10: أحمد مصنوعة، مرجع سبق ذكره، ص -1

2- M.Boukella, Les industries agro-alimentaire en Algérie : Politiques, Structures, Performance depuis 
l’indépendance, CIHEAM, N 19, Montpellier, France, 1996, P: 10 .   
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من خلال الجدول السابق نجد بأن نسبة تغطیة الإنتاج الزراعي لكل من الخضر الطازجة والبطاطا 

أي یتم  0%ما یخص السكر والشاي فیقدر معدل التغطیة بـ  ، أما في100%واللحوم البیضاء تقدر بـ 

  . 100%استیرادهما بنسبة 

 95%، 57%، 85%، 64%وتقدر نسبة استیراد الحبوب والخضر الجافة والحلیب والزیت على التوالي 

  . 2007وهي من الواردات الرئیسیة لعام 

لهذا  التي بعضها هي أساسیةي العدید من المنتجات الغذائیة و منه نجد بأن الجزائر لها تبعیة للخارج فو 

أن تحقق فیها الاكتفاء  یجب علیها أن تعتني بالقطاعات التي یمكن علیهتبر هذا مصدر قلق بالنسبة لها، و یع

أن الجزائر تتمیز بتربیة الأنعام في بعض خاصة و  ،ن التجاري كإنتاج اللحومكذلك فائض في المیزاالذاتي و 

  .المناطق الداخلیة للبلاد 

تولیها الحكومات أصبحت لأهمیة التي لقطاع الزراعة في الجزائر ینمو في الحجم نتیجة لهذا أصبح و 

تحسین تقنیات الإنتاج الزراعي للحد من اعتماد البلاد على الواردات، والتي تسعى إلى تعزیز و  ،لهذا القطاع

   . 1الریفيمواصلة دعم القطاع ومحو دیون المزارعین وتنفیذ برامج جدیدة للتنمیة وإنعاش الاقتصاد الزراعي و و 

   :ما یلي لى عدد من الفروع تتمثل أهمها فيزع عالصناعة الغذائیة في الجزائر تتو و 

حبوب من طرف المطاحن المتخصصة، یضم هذا الفرع السلع الناتجة عن عملیة طحن ال: فرع المطاحن -

  .ینتج عن هذه العملیة مواد نصف مصنعة لتستعمل كمدخلات لعملیات إنتاج مواد موجهة للاستهلاك النهائي و 

مطحنة مملوكة  80المتمثلة في راجع لتعدد الوحدات الإنتاجیة و  هذاالإنتاج و یتمیز هذا الفرع بسعة و 

ما یخص القدرات الحالیة للتحویل فهي تمثل أربعة  مطحنة مملوكة للقطاع الخاص، أما في 350للقطاع العام و

شكل بیساهم و هذا یؤكد أن هذا القطاع یحقق النتائج الإیجابیة ، و 1998أضعاف قدرات التحویل في سنة 

 . 2ملحوظ في دعم مشروع تطویر الصناعة الغذائیة

تشیر التقدیرات إلى أن متوسط ل المستهلكة للحبوب في العالم، و ي واحدة من أكبر الدو هالجزائر و 

یزانیة العامة الموجهة من الم 50%هذا یمكن أن یصل إلى و كغ سنویا للفرد الواحد،  220 عن زیدی الاستهلاك

تعتمد نتاج المحلي، و فقط من الإ 25%یتم تغطیته بـ ملیون طن سنویا، و  7,5یقدر الطلب الوطني بـ للغذاء، و 

ارتفعت صادرات الحبوب الفرنسیة إلى الجزائر إلى  2008هذه الصناعة اعتمادا كبیرا على میاه الأمطار، ففي 

  . 3تعتبر الممول الأول للجزائر بالحبوب 2003لهذا ففرنسا منذ ، ملیون أورو 886

                                                           
1-Idem, P: 220 . 

  . 10: أحمد مصنوعة، مرجع سبق ذكره، ص -2
3-Sabrina Aissaoui, La filière agroalimentaire en Algérie, MINEIE-DGTPE-UBIFRANCE, Octobre  2009, P: 02 . 
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ملیون دولار خلال الثلاثي الأول من عام  543,96بلغت فاتورة الواردات الجزائریة من الحبوب و 

هذا و ، 17,66%ملیون دولار خلال نفس الفترة من السنة الماضیة، مسجلة ارتفاعا  462,31، مقابل 2014

  .1حسب علم الجمارك

الذي یعات التي منحتها الدولة لدعمه و خاصة مع التشر  طورا ملحوظاتیشهد هذا الفرع : مشتقاتهفرع الحلیب و  - 

د أعداد كبیرة من البقر الحلوب هذا نتیجة لتشجیع الدولة لاستیراود مشاركة كبیرة للقطاع الخاص، و أدى إلى وج

تحویل الحلیب، حیث تم تكوین و الخاصة المتخصصة في جمع  نظماتدعمها الكبیر لإنشاء العدید من المو 

هذا بطاقة إنتاج قدرها ، و مشتقاتهمصنعا للحلیب و  22وحدة عبر التراب الوطني إلى جانب  1000أكثر من 

إلى جانب ما یحققه القطاع الخاص من مساهمة في تطویر هذا الفرع، إلا أنه یبقى ملیار لتر في السنة، و  0,9

حیث وحدات متخصصة، و  نظماترع وهذا لما یمتلكه من مي هذا الفالقطاع العام المحرك الرئیسي للنشاط ف

  . 2005ملیار لتر حسب إحصائیات  1,5بطاقة إنتاج تتجاوز  نظمةم 18یحوي 

مشتقاته فإن الإنتاج الوطني لا یغطي سوى ادرة عن الدیوان الوطني للحلیب و حسب الإحصائیات الصو 

من احتیاجات السوق الوطني رغم الدعم الذي تقدمه الدولة للمنتجین سواء في التسهیلات المقدمة لهم في  %40

  . 2الحصول على المدخلات أو في الدعم المقدم لهم كتعویض عن فارق الأسعار

كانت فاتورة واردات الحلیب  2008في المغرب، ففي عام  لبنیةال نتجاتملحیث تعتبر الجزائر أول مستهلك ل

 1,6 ، منهالتر سنویا ملیار 2,2 یقدر بـالإنتاج المحلي ملیون دولار أمریكي، و  1,3 لبنیةمنتجات اللسبة لنبال

 متوسط النمو، ویقدر 2010في عام  سنویال 115إلى لفرد قد وصل استهلاك او  . الخام من الحلیب ملیار

من استهلاكها من  60%تقوم الجزائر باستیراد كل عام و  ،20% بـ الجزائري لبنیةمنتجات الالسوق السنوي ل

  .المجفف الحلیب 

موردین رئیسیین  كانوا 2003حتى بلجیكا، إلى غایة اد الأوروبي بما في ذلك بولنذا وفرنسا و دول الإتحو 

أدى إلى رد جماعي على المنتجات  2008و 2004الإلغاء التدریجي بین عامي و ، المجفف للجزائر بالحلیب

والتي تحولت  الجزائر نحو همصادراتل يمنطق ؤتباط، و الدول الثلاث في الأسعار في إلى زیادة كبیرةاللبنیة قاد 

  . المتحدة والولایات نیوزیلنداو  أوكرانیا خصوصا ثالثال العالم إلى دول بعد ذلك

ملبنة  52و ملبنة عمومیة 19حیث یحوي سوق الحلیب في الجزائر یسیطر علیه القطاع الخاص، و 

 154,734  ـب 2014خلال الخمسة أشھر الأولى من عام  حلیبتقدر واردات الجزائر من مسحوق الو .3خاصة

                                                           
1- http://www.mincommerce.gov.dz/arab/?mincom=tidja_arkam, 25/12/2015 . 

  .  11:، صذكره أحمد مصنوعة، مرجع سبق -2
3-Sabrina Aissaoui, Op. Cit, PP: 02, 03 . 
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حسب  20,03%خلال نفس الفترة من السنة الماضیة، مسجلة بذلك ارتفاعا قدره طن  128,913 مقابلطن 

  . 1الإحصائیاتالمركز الوطني للإعلام الآلي و 

بعد أن فتحت الجزائر أمام القطاع الخاص كل الفرص للاستثمار في هذا الفرع شهد إنتاج : فرع الزیوت - 

الزیوت تطورا ملحوظا خلال العشرین سنة الأخیرة، فرغم كل هذه الجهود إلا أن الإنتاج الوطني لم یغطي الطلب 

  .حیث تشارك المنتجات العالمیة في تلبیة هذا الطلب المحلي، 

راد ییتم استواد الأولیة الضروریة لإنتاجه، و یتطلب هذا الفرع استثمارات كبیرة نظرا لخصوصیة الم: فرع السكر - 

ن طرف عاني في أغلب الأحیان من مشاكل المضاربة في الأسعار می ذيمعظم هذه المواد من السوق العالمي ال

حیث وصل إنتاج  ،یلعب القطاع الخاص دورا كبیرا في تمویل السوق الوطني بالسكرالعالمیة، و  نظماتالمأكبر 

العام في نفس السنة  ، في حین بلغ إنتاج القطاع2004طن سنویا في سنة  500000مؤسسة سیفیتال حوالي 

حجم الطلب الوطني  يلا تغط طن، وبالرغم من أن قدرات الإنتاج الوطني تبدو كبیرة إلا أنها 250000حوالي 

من المحتمل أن تتزاید نسبة العجز نظرا لتزاید الطلب ، و 25%حیث بلغت نسبة العجز في هذا الفرع حوالي 

  . 2على هذه المادة الاستهلاكیة الحیویة

تحتل الجزائر المرتبة ما بین أكبر كغ للفرد سنویا، و  24ویقدر متوسط استهلاك السكر في الجزائر 

ملیون  438 بـبلغت قیمة الواردات من السكر والحلویات  ، كما2008عشر مستوردین للسكر في العالم في 

  .منتجات الغذائیةالمن إجمالي واردات  5,7%أو  دولار

من السكر غیر  مهمةكمیات لاحقا الجزائر ستستورد و  ،الواردات الجزائریة بشكل كبیرلقد تغیر هیكل 

المكرر مقارنة بالسكر المكرر، وبلد مثل البرازیل أكبر مصدر للسكر غیر المكرر استطاع الاستفادة الكاملة من 

إلى  2001في  %10التي انتقلت من حصة سوقیة قدرت بـ ي عرفته صناعة السكر الجزائریة و هذا التطور الذ

  .3  2007في 77%

، طن 547حیث بلغت  2014خلال الثلاثي الأول من عام  زیادةتشهد واردات الجزائر من السكر و 

المركز الوطني هذا حسب و  16,98%انسبته زیادة، ب2013خلال نفس الفترة من عام طن  467مقابل 

  . 4لجمارك الجزائریةللإحصائیات التابع ل

  :2014إلى  2005الجدول التالي یبین تطور أهم المنتجات الغذائیة المستوردة من و 

                                                           
1- http://www.mincommerce.gov.dz/arab/?mincom=tidja_arkam, 25/12/2015 . 

  .12 :مصنوعة، مرجع سبق ذكره، ص أحمد -2
3-Sabrina Aissaoui, Op. Cit, P: 03 . 
4- http://www.mincommerce.gov.dz/arab/?mincom=tidja_arkam, 25/12/2015 . 
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 تطور أهم المنتجات الغذائیة المستوردة

  دولار یونمل: الوحدة                                                     

  المجموع  المعدل  2014  1013  2012

2129  2123  2371  4,09 19149  

1091  1069  1795  3,08  10463  

961  881  840  1,44  6520  

942  892  977  1,67  6724  

572  663  566  0,97  4125  

462  698  820  1,41  3967  

339  316  307  0,53  2518  

6496  6641  7676  13,16  53465  

 

Source: http://www.andi.dz/index.php/ar/statistique

تذبذبا في القیمة الإجمالیة  تطور أهم المنتجات الغذائیة المستوردة

، فقد بلغت أكبر قیمة استیراد وهذا راجع للتذبذب في قیمة استیراد كل منتج على حدا

بـ  ، والسكر2014ملیون دولار سنة  1795

، 2013ملیون دولار سنة  663، زیت الصوجا بـ 

ملیون دولار سنة  339، والبن غیر المحمص بـ 

  ةالغذائیة المستورد
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تطور أهم المنتجات الغذائیة المستوردة ):IV03.(جدول رقم 

                                                                        الاستیرادإجمالي 

2006  2007  2008  2009  2010  2011  2012

977  1394  3174  1830  1252  2848  2129

639  975  1163  799  902  1360  1091

427  413  411  541  646  1119  

338  517  671  407  638  999  

185  258  407  315  398  615  

148  204  308  306  391  485  

153  221  302  231  213  310  

2887  3982  6436  4429  4440  7736  6496

http://www.andi.dz/index.php/ar/statistique, 25/12/2015   . 

تطور أهم المنتجات الغذائیة المستوردةالذي یمثل یلاحظ من خلال الجدول 

وهذا راجع للتذبذب في قیمة استیراد كل منتج على حدا على طول سنوات الدراسة،

1795والحلیب المجفف بـ  ،2008ملیون دولار سنة 

، زیت الصوجا بـ 2011ملیون دولار سنة  999ملیون دولار والذرة بـ 

، والبن غیر المحمص بـ 2014ملیون دولار سنة  820الكسب وبقایا زیت الصوجا بـ 

  :تطور أهم المنتجات الغذائیة المستوردةوالشكل التالي یبین 

الغذائیة المستوردتطور أهم المنتجات  ):IV05.(شكل رقم 

  .من إعداد الباحثة بالاعتماد على معطیات الجدول السابق 

2010 2011 2012 2013 2014

القمح

الحلیب المجفف

السكر

الذرة

زیت الصویا

الكسب و بقایا زیت الصویا

                                                : الفصل الرابع

إجمالي /استیراد المنتج= المعدل

2006 2005  الواردات

977 1031  القمح

الحلیب 

  المجفف

670  639

427  281  السكر

338  344  الذرة

185  146  وجاصزیت ال

الكسب 

وبقایا زیت 

  الصوجا

145  148

بن غیر 

  محمص

126  153

2887  2743  المجموع

یلاحظ من خلال الجدول 

على طول سنوات الدراسة،

ملیون دولار سنة  3174 بـ القمح

ملیون دولار والذرة بـ  1119

الكسب وبقایا زیت الصوجا بـ 

2012.  

والشكل التالي یبین 

من إعداد الباحثة بالاعتماد على معطیات الجدول السابق : المصدر            

الحلیب المجفف

زیت الصویا

الكسب و بقایا زیت الصویا
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یلاحظ من خلال الشكل أن هناك ارتفاع في الواردات الغذائیة وهذا راجع أساسا لارتفاع واردات الحبوب 

كان یحتل أعلى نسبة، وكذلك سجلت واردات الجزائر من الحلیب  2014ومنه بالخصوص القمح ففي عام 

والبن ارتفاعا محسوسا، في حین عرفت مثیلاتها من السكر وزیت الصوجا والذرة والكسب وبقایا زیت الصوجا 

، ویمكن القول أن التبعیة القویة والمتزایدة 2013مقارنة بالعام الماضي  2014تراجعا عام غیر المحمص 

یمكن تفسیرها بالجمود الذي یشهده القطاع الفلاحي، وهذا راجع لعدم ایلاء اهتمام كبیر بالفلاحة من للواردات 

  . قبل السلطات الجزائریة

 :ما یلي جدول نبین من خلاله تطور التجارة الخارجیة للصناعة الغذائیة وفي

  تطور التجارة الخارجیة للصناعة الغذائیة): IV04.(جدول رقم 

  ملیون دینار: الوحدة

  2008 2009  2010  2011  2012  2013  

  %  القیمة  %  القیمة  %  القیمة  %  القیمة  %  القیمة  %  القیمة

  الواردات
464 487,7  18  391 287,8  13,7  523,93923  13  709 561,2  20,61  760 540  17,91  886 652  19  

  الصادرات
7 457,9  0,14  8 464,8  2,43  24 006,9  0,55  26 045,3  0,48  31 908  1,99  26 019  1,15  

المیزان 

  التجاري

457029,8 -  382823-  

  

368517 - 

  

683515,9 -  -728632 

  

-860633  

  

دراسة حالة مؤسسة بیفا للصناعة الغذائیة وصناعة : إستراتیجیات التسویق الدولي كمدخل لرفع تنافسیة المؤسسات الاقتصادیةبولطیف بلال، : المصدر

 . 317 :، ص2015-2014في العلوم التجاریة، تخصص تجارة دولیة، ) ل م د(، أطروحة دكتوراه الطور الثالث السوق الجزائریةالبسكویت التركیة في 

من خلال الجدول السابق نلاحظ ارتفاع للواردات الجزائریة من الصناعة الغذائیة خلال سنوات الدراسة، 

ملیون دینار وهذا نتیجة الأزمة المالیة العالمیة والتي أدت إلى  487,7 464ما قیمته  2008حیث بلغت سنة 

شهدت ارتفاعا متواصلا حتى تصل  2010، وابتداءا من 2009انخفاض قیمة الدولار، لتنخفض بعد ذلك سنة 

  .ملیون دینار وهذا راجع لارتفاع أسعار المواد الغذائیة والمنتجات الزراعیة  652 886إلى 

، حیث بلغت شهد ارتفاعا خلال سنوات الدراسةتما یخص الصناعة الغذائیة فهي الجزائریة فیالصادرات و 

ملیون  019 26ملیون دینار، لتنخفض في السنة المقبلة لتصل إلى  908 31وقدرت بـ  2012أعلى قیمة سنة 

  .لكنها تبقى منخفضة جدا مقارنة بالواردات  دینار،

ملیون  860633 –إلى  2013الدراسة لیصل سنة سنوات أما المیزان التجاري فیشهد عجزا طوال 

  .دینار

  .البیانات الممثلة في الجدول السابق والشكل الموالي یبین  
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  تطور التجارة الخارجیة للصناعة الغذائیة

  

من خلال الشكل السابق نلاحظ أن المیزان التجاري یشهد عجزا مستمرا طوال سنوات الدراسة، وهذا 

  .راجع لارتفاع الواردات بشكل كبیر مقارنة بالصادرات التي تكاد تكون منعدمة 

لتلبیة الطلب على للسوق العالمي فمن خلال ما سبق نجد أن السوق الجزائري یتمیز بالتبعیة الغذائیة 

التقلبات التي یمكن أن تعرفها الدول المنتجة، إلى جانب استنزاف 

ضعف المنافسة یتمیز ببالإضافة إلى ذلك فإن السوق الجزائري 

وعدم قدرة المنظمات الناشطة في هذا القطاع على تغطیة الطلب، وهذا یعتبر فرصة أمام المنظمات 

  تطور الصناعة الغذائیة في السوق الجزائري

    ملیون دینار: الوحدة                                                                                                                                 

2010  2011  
  المجموع  خاص  عمومي  المجموع  خاص

627478  746426  143147  680999  824146  
84,06%  100%  17,36%  82,63%  100%  

9,27%  8,69%  20,3%  8,52%  10,41%  

173921  197297  27330  185510  212841  

  88,15%  100%  12,84%  87,15%  100%  

15,62%  14,75%  6,66%  16,91%  7,87%  

21548  33656  15024  23393  38418  
64,02%  100%  39,10%  60,89%  100%  

4,15%  3,94%  %8,56  24,08%  14,14%  

-1000000
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0
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1000000

2008 2009
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تطور التجارة الخارجیة للصناعة الغذائیة ):IV06.(شكل رقم 

  .الباحثة بالاعتماد على معطیات الجدول السابق من إعداد : المصدر

من خلال الشكل السابق نلاحظ أن المیزان التجاري یشهد عجزا مستمرا طوال سنوات الدراسة، وهذا 

راجع لارتفاع الواردات بشكل كبیر مقارنة بالصادرات التي تكاد تكون منعدمة 

فمن خلال ما سبق نجد أن السوق الجزائري یتمیز بالتبعیة الغذائیة 

التقلبات التي یمكن أن تعرفها الدول المنتجة، إلى جانب استنزاف  حساسة لكللها عوهذا یج

بالإضافة إلى ذلك فإن السوق الجزائري  .العملة الصعبة الذي یثقل كاهن خزینة الدولة

وعدم قدرة المنظمات الناشطة في هذا القطاع على تغطیة الطلب، وهذا یعتبر فرصة أمام المنظمات 

  .الأجنبیة لتغطیة هذا العجز

تطور الصناعة الغذائیة في السوق الجزائري): IV05.(جدول رقم 

                                                                                                                             

2008 2009  
  عمومي  المجموع  خاص  عمومي  المجموع  خاص

499556,9  607423,1  112510,0  574201,3  686711,3  118948  
82,24%  100%  16,38%  83,61%  100%  15,93% 

  
4,3%  14,94%  13,05%  5,72%  

129587,2  149905,6  21935,6  150413,6  172349,2  23375  
86,44%  100%  12,72%  87,27%  100%  13,44%  

  
7,95%  16,07%  14,97%  6,56%  

16388,5  28236,2  11692,3  20687,6  32379,9  12108  
58,04%  100%  36,10%  63,89%  100%  35,97% 

  
-1,31%  26,23%  14,67%  3,55%  

  .الدیوان الوطني للإحصاء 

2009 2010 2011 2012 2013

الواردات

الصادرات

المیزان التجاري

                                                : الفصل الرابع

المصدر                           

من خلال الشكل السابق نلاحظ أن المیزان التجاري یشهد عجزا مستمرا طوال سنوات الدراسة، وهذا 

راجع لارتفاع الواردات بشكل كبیر مقارنة بالصادرات التي تكاد تكون منعدمة 

فمن خلال ما سبق نجد أن السوق الجزائري یتمیز بالتبعیة الغذائیة 

وهذا یجالاحتیاجات الغذائیة، 

العملة الصعبة الذي یثقل كاهن خزینة الدولة

وعدم قدرة المنظمات الناشطة في هذا القطاع على تغطیة الطلب، وهذا یعتبر فرصة أمام المنظمات المحلیة 

الأجنبیة لتغطیة هذا العجز

                                                                                                                             

  2008
خاص  عمومي

  
 الإنتاج
  الخام

107866,3  499556,9
17,75%  82,24%

نسبة 
النمو في 
الإنتاج 

  الخام

    

  
دخل 
  محلي

20318,4  129587,2

13,55%  86,44%

نسبة 
النمو في 
الدخل 
  المحلي

    

  
القیمة 
  فةالمضا
  

11847,7  16388,5
41,95%  58,04%

نسبة 
النمو في 
القیمة 
  المضافة

    

الدیوان الوطني للإحصاء : المصدر

المیزان التجاري
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من خلال الجدول السابق نجد أن السوق الجزائري یشهد تطورا في الصناعة الغذائیة على مستوى 

على مستوى القطاع العام وما  17%و 

على مستوى القطاع الخاص، وبالنسبة للدخل المحلي فنجد أن نسبة مساهمة القطاع 

، أما القیمة % 87و% 85بین  ما أما القطاع الخاص فنسبة مساهمته تتراوح

ما یخص القطاع الخاص فهي تتراوح  وفي

 2009سنة % 4,3تشهد نسبة النمو في الإنتاج الخام ارتفاعا ملحوظا على مستوى القطاع العام من 

من تناقصا في نسبة النمو في الإنتاج الخاص 

أما بالنسبة لنسبة النمو في الدخل المحلي فهي تشهد تذبذبا 

، % 17و% 15وفي القطاع الخاص بین 

من قبل القطاع العام لترتفع مرة أخرى  2009

ثم  %26,23والتي قدرت بـ  2009في السنوات المقبلة، أما بالنسبة للقطاع الخاص فقد شهد أعلى نسبة سنة 

  . 2011سنة  % ,24

  تطور الصناعة الغذائیة في الجزائر

  

الغذائیة في من خلال الشكل السابق نجد بأن القطاع الخاص یلعب دورا هاما في سوق الصناعة 

، حیث یشهد هذا السوق طلبا متزایدا نتیجة 
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من خلال الجدول السابق نجد أن السوق الجزائري یشهد تطورا في الصناعة الغذائیة على مستوى 

 16%بین  یتراوح ماالقطاعین العام والخاص، حیث أن الإنتاج الخام 

على مستوى القطاع الخاص، وبالنسبة للدخل المحلي فنجد أن نسبة مساهمة القطاع %

أما القطاع الخاص فنسبة مساهمته تتراوح% 13و %12

وفي% 42و% 35المضافة التي یساهم بها القطاع العام فتتراوح ما بین 

%.  

تشهد نسبة النمو في الإنتاج الخام ارتفاعا ملحوظا على مستوى القطاع العام من 

تناقصا في نسبة النمو في الإنتاج الخاص ، في حین أن القطاع الخاص یشهد 2011

أما بالنسبة لنسبة النمو في الدخل المحلي فهي تشهد تذبذبا ، 2011سنة  %8,52إلى  2009

وفي القطاع الخاص بین % 8و% 6في كلا القطاعین حیث تتراوح في القطاع العام بین 

2009وأخیرا شهدت نسبة النمو في القیمة المضافة انخفاضا شدیدا سنة 

في السنوات المقبلة، أما بالنسبة للقطاع الخاص فقد شهد أعلى نسبة سنة 

,824وترتفع مرة أخرى إلى  % 4,15لتصل إلى  

  :والشكل الموالي یبین تطور الصناعة الغذائیة في الجزائر

تطور الصناعة الغذائیة في الجزائر): IV07.(شكل رقم 

  .من إعداد الباحثة بالاعتماد على معطیات الجدول السابق 

من خلال الشكل السابق نجد بأن القطاع الخاص یلعب دورا هاما في سوق الصناعة 

، حیث یشهد هذا السوق طلبا متزایدا نتیجة وهذا لاتجاه الجزائر نحو اقتصاد السوق الجزائر مقارنة بالقطاع العام

  .زیادة عدد السكان وتطور حاجات ورغبات المستهلكین 

                                                : الفصل الرابع

من خلال الجدول السابق نجد أن السوق الجزائري یشهد تطورا في الصناعة الغذائیة على مستوى 

القطاعین العام والخاص، حیث أن الإنتاج الخام 

% 84إلى  82%بین 

12العام تتراوح ما بین 

المضافة التي یساهم بها القطاع العام فتتراوح ما بین 

% 64و% 58ما بین 

تشهد نسبة النمو في الإنتاج الخام ارتفاعا ملحوظا على مستوى القطاع العام من 

2011سنة  20,3%إلى 

2009سنة % 14,94

في كلا القطاعین حیث تتراوح في القطاع العام بین 

وأخیرا شهدت نسبة النمو في القیمة المضافة انخفاضا شدیدا سنة 

في السنوات المقبلة، أما بالنسبة للقطاع الخاص فقد شهد أعلى نسبة سنة 

 2010انخفضت سنة 

والشكل الموالي یبین تطور الصناعة الغذائیة في الجزائر

من إعداد الباحثة بالاعتماد على معطیات الجدول السابق  :المصدر

من خلال الشكل السابق نجد بأن القطاع الخاص یلعب دورا هاما في سوق الصناعة 

الجزائر مقارنة بالقطاع العام

زیادة عدد السكان وتطور حاجات ورغبات المستهلكین 

  

  

اللانتاج الخام

الدخل المحلي

القیمة المضافة
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 :ما یلي أهم ما یمیز السوق الجزائري  فيو 

  :الجزائر هي السوق الأول في المغرب العربي - 

 ملیون نسمة؛ 39,5: الكثافة السكانیة 

  الناتج المحلي الإجماليPIB  ؛)باستثناء المحروقات (  2014في  4,1%یمثل 

  ؛2014ملیار دولار في  62,95قیمة الصادرات 

  ؛2014ملیار دولار في  58,32قیمة الواردات و 

 ؛2014ملیار دولار أمریكي في  4,63:المیزان التجاري إیجابي 

  ملیار دولار أمریكي 223الاستثمارات العمومیة. 

  :الإتحاد الأوروبيهو الرئیسي للجزائر  شریكال - 

  من الصادرات الجزائریة؛ 66,55%من الواردات و 51,6%حسابات الإتحاد الأوروبي 

  ألمانیا 8,5%، إسبانیا 8,5%، إیطالیا 10,9%، تلیها فرنسا 14%الصین الممول الأول للجزائر ،

الأرجنتین و ، 2,9%جمهوریة كوریا ، 2,9%، الیابان 4,5%، تركیا 5%، الولایات المتحدة %8,5

%2,3. 

  :صناعة المواد الغذائیة في طریق النمو - 

 تمثل الصناعة الثانیة في البلد؛ 

 140000  ،؛خاصیمثلها القطاع ال 95%صناعیة،  نظمةم 17000موظف 

 المشتري الأول في إفریقیا؛ 

  من احتیاجاتها عن طریق الاستیراد؛  75%یتم استیفاء 

  ملیار دولار أمریكي؛ 20: التنمیة الریفیةالالتزام القوي لتطویر الزراعة و 

 زیادة الناتج المحلي الإجمالي : طرح مخطط وطني لتنمیة الصناعة الغذائیةPIB )خارج المحروقات (

 ؛60%إلى  50%من 

  من الصناعات الغذائیة  500تكنولوجیة بـ إنشاء أربع أقطاب. 

  :سوق زراعي هام - 

  من  80%) أكبر بلدان المغرب العربي الثلاث، عاشر بلد على مستوى العالم( 2ملیون م 2,4المساحة

 الصحراء؛

 8,5  من المساحة الزراعیة؛ 18%أو ) 2008( ملیون هكتار من المساحة مستعملة 
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 PNDAR ) ؛)الریفیةالتنمیة المخطط الوطني للتطویر الزراعي و 

 ANSEJ )الاستثمارالمساعدة على : الوكالة الوطنیة لدعم تشغیل الشباب.( 

  :الصناعة الغذائیة  - 

  فرص لا تزال تتحقق؛إمكانیات قویة و 

 طلب قوي على المنتجات الغذائیة: 

 منتجات الألبان؛العالم من حیث استیراد الحلیب و  تحتل الجزائر المرتبة الثالثة في - 

 من مصاریف الأسرة الجزائریة؛ 45%مثل یالغذاء  - 

 المشروبات غیر الكحولیة و ) للشخص/سنة/كغ 2,5(تناول كمیات كبیرة من البسكویت  - 

  ؛)للشخص/سنة/ل 47(

 الجزائر تستورد بقوة المنتجات الأساسیة: 

 ؛الجزائر هي المستورد الأول للمنتجات الغذائیة الزراعیة في إفریقیا - 

ملیون دولار  2,6بعد أن كان (  2008ملون دولار أمریكي في  7,7صادرات القطاع الغذائي تمثل  - 

 ؛) 2000أمریكي في 

 ثاني صناعة في البلاد بعد الهیدروكربونات: صناعة المواد الغذائیة: 

 من رقم أعمال الصناعة الوطنیة؛ 40%صناعة المواد الغذائیة تحقق  - 

 من القطاع الخاص؛ 95%القطاع یسیطر علیه  - 

 :التوزیع - 

  الخاصة؛ منظماتالموزعین هم من الأغلب 

  المتاجر توزع بتجانس في البلاد؛إن المخازن العامة للأغذیة و 

 مقهى؛ 600المطاعم السریعة،  منظمات 18000مطعم تقلیدي،  8000قارب ما ی 

 UGCAA  ) ؛یشجع إنشاء موزعین أجانب) الحرفیین الجزائریین الإتحاد العام للتجار و 

  الحلویات في الجزائرسوق المخابز وصناعة: 

 حلواني؛خباز و  15000إلى  12000 - 

 ؛)الفرد المتوسط /الیوم/غ من الخبز مستهلكة900( الخبز هو الغذاء الأساسي  - 

 1إنشاء مخطط جودة السیاحة الجزائریة . 

                                                           

1 - http://www.djazagro.com/fr/presentation/le-marche-algerien, 22/11/2015 . 
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یولد قیود متعددة تعیق ختلالات و امعظم المنتجات ینعكس بإطالة السلسلة الغذائیة لفي الجزائر كذلك و 

على الرغم من التقدم في بعض المنتجات إلا أنه لم تشهد هذه التحسینات ل الشبكات الإنتاجیة الزراعیة، و تشغی

  .الزیادة الحادة في الطلب على الغذاء 

ظهور لى الغذاء نتیجة النمو السكاني و تطور الطلب عالغذائي لم ینجح في مواكبة فالإنتاج الزراعي و 

  . 1الزراعيیسیة هي تحقیق التكامل الصناعي و ضیة الجزائر الرئقو  .متطلبات استهلاك جدیدة 

بین و ) مدى توفیر فرص العمل ( العمل الیوم أصبح وضع السیاسة الغذائیة یتم بالربط بین سوق " و

دعم ذلك مة و توفیر البنى الأساسیة اللاز تحسین عملیات الإنتاج الزراعي و  یرى أنو " الغذاء  سیاسات سوق

  . 2تسویقي فاعل سوف یساعد على توسیع فرص العملام ظبإیجاد ن

جو أو مستوردو المواد منتبعین الاعتبار یمكن القول أن هناك العدید من العوامل التي یجب أن یأخذها و 

  : المتمثلة فيالغذائیة و 

  تحضر سكان الجزائر؛التغیر في أنماط الاستهلاك و 

 تغلیف المواد الغذائیة أمامه العدید من الفرص الحالیة؛، لهذا فقطاع زیادة الطلب على الأغذیة المعلبة  

 الذي سیرفق بزیادة الطلب على الذي عرفته الصناعة السیاحیة، و  زیادة عدد الفنادق بسبب النمو

 المنتجات الغذائیة المستوردة ذات الجودة العالیة؛

  بالمنتجات المفیدة للصحة الاهتمامنلاحظ زیادة .  

  :الموجودة في قطاع الصناعات الغذائیة في الجزائر هي كذلك من أهم العقباتو 

 ضعف الطلب المحلي على منتجات معینة؛ 

 صعوبات تواجه المنظمات أثناء قیامهم بالتصدیر؛ 

 غیاب بحوث التسویق؛ 

 تدخل الدولة؛ 

 سوء إدارة أعمال أغلب المنظمات الموجودة في هذا القطاع؛ 

 ؛3ضعف الإشراف الفني 

  القطاع؛المركزیة في إدارة 

  الاندماج في السوق العالمي؛سیاسات العرض و 

                                                           
1 - Horri Khelifa et autres, Op .Cit, P: 119 . 

  . 51: ، ص2014، 65قتصادیة عربیة، العدد ا، بحوث أسعار الغذاء عالمیاالأمن الغذائي وإشكالیة ارتفاع قائمة محمد شایب، نعیمة بارك،  -2
3- Abdelhamid Bencharif, Les industries agro-alimentaire dans les pays du Maghreb, Médit, N 01, 1993, P: 36 . 
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 1التقدم التقني . 

  :فهي كما یليما یخص المنافسة في سوق الصناعة الغذائیة  أما في

 هو) EU(الاتحاد الأوروبي فمن الأسواق الرئیسیة،  ترة طویلة مع العدیدفالجزائر لدیها علاقات تجاریة ل

ذلك بفضل موقعها ت كندا من انخفاض تكالیف النقل و الجزائري، حیث استفادالرئیسي لكندا في السوق المنافس 

الغذائیة التي تستوردها الجزائر هي من الدول من جمیع المنتجات الزراعیة و  44%والجغرافي المتمیز، 

ظ على علاقات دائمة مع الجزائر وهذا بسبب الروابط الثقافیة تحاففرنسا على وجه الخصوص و الأوروبیة، 

ات الفرنسیة هي اللغة ذمالیین الذین یعیشون في فرنسا، و التاریخیة بین البلدین، فهناك الكثیر من الأفارقة الشو 

من  84%واحدة من الموردین الرئیسیین، و  فرنسا هي أكثر سوق مهم للاستیرادف ،الأهمیة الأولى في الجزائر

ألمانیا : فهمما یخص الموردین الرئیسیین الآخرین  وارداتها من المنتجات الزراعیة تأتي من ذلك البلد، أما في

  .على التوالي  2%و  2% ،5,6%بلغت  نسبأوكرانیا بالمملكة المتحدة و و 

على الرغم من أن الولایات المتحدة تحافظ على علاقتها التجاریة المربحة مع الجزائر إلا أن حصتها و 

واردات الذرى من الولایات و ، الكنديالأوروبي و  یرة بسبب تفضیل القمحفي السنوات الأخالسوقیة تضاءلت 

الطلب على هذا المنتج الذي یستخدم محلیا لتغذیة الحیوانات لا یزال  حیث تحدة لا تزال في أعلى القائمةالم

واردات الشعیر و . دة في مجال توفیر القمح على الرغم من نجاح كندا، إلا أن فرنسا احتفظت بلقبها الرائو . قویا

نخفاض تكالیف النقل التي االتي تستفید هي أیضا من ا تكون من دول أوروبا الشرقیة، و ة هي في معظمهالجزائری

من قبل  مدعم یكون المسحوقلب على الحلیب المستورد الطازج و الط فإن في الجزائر. تكون في الغالب عالیة 

بلجیكا حین تتنافس الولایات المتحدة و ي الأرجنتین هما الموردین الرئیسیین للحلیب الطازج، ف، ففرنسا و الدولة

  .على مسحوق الحلیب

بحصة تقدر بـ  هو الشریك الأكثر أهمیة في الجزائرمن حیث إجمالي التجارة، الإتحاد الأوروبي 

على  كنداو  تركیاو  6,5%، وتأتي بعدها الصین بـ 14,3%، والولایات المتحدة تحتل المرتبة الثانیة بـ %51,2

  .2 3,3%و 4,4%التوالي بـ

  

  

 

                                                           
1- Omar Bensaoud, Mohamed Tounssi,  Les stratégies agricoles et agro-alimentaire de l’Algérie et les défis de l’an 
2000, CIHEAM-IAM, Série B, N 14, Montpelier, France, P: 02 . 
2- Ben Berry, Agroalimentaire : rapport sur le passé, le présent et l’avenir  - Algérie, Agriculture et Agroalimentaire 
Canada, Canada , Mai 2011, PP: 09, 10 . 
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 ةعموما تتمثل في ثلاث أما الإدارة الإستراتیجیة لهذا القطاع من قبل الجزائر في سیاق اجتماعي واقتصادي

  :معلمات رئیسیة

 ملیون في  54و 2035ملیون في  50و 2013ملیون نسمة في  39عن  زیدعدد السكان ی: دیموغرافي

 ؛2050عام 

 عاب البطالة لاسیما بین لاستی 2020ملیون فرص عمل مراد إنشاؤها بحلول عام  10 :اجتماعیة

 ؛2013في عام  35%التي قدرت بـ الشباب و 

 بسبب نمو الدخل سیزید الطلب الوطني على المواد الهیدروكربونیة، والقدرة على التصدیر : اقتصادیة

 . 1الغذائیةسوف تتضاءل مما یجعل من الصعب دفع فاتورة الواردات 

  تشخیص نشاط مجمع عمر بن عمر :المبحث الثاني

هي تتمثل في  مجمع و علیها هذه الدراسة،  ستطبقفي هذا المبحث سیتم عرض نشاط المؤسسة التي 

ي هذا المبحث على تقدیم الغذائیة في الجزائر، حیث سنركز ف ةعمر بن عمر لكونه رائد في مجال الصناع

  .ستراتیجیة التسویقیة التي یتبعها دولیا م التعرف على الإتسیعرض نشاطه، كما المجمع و 

  تقدیم مجمع عمر بن عمر: المطلب الأول

  .قبل التطرق إلى عرض نشاط المجمع نقوم أولا بتقدیمه من خلال عرض مراحل تطوره وقیمه ورؤیته ومهامه 

رائد صناعة المواد الغذائیة و تخصص في بن عمر هو مجمع م :تطور مجمع عمر بن عمرنشأة و : الفرع الأول

ن م 1984هو عبارة عن شركة عائلیة تأسست عام ولایة قالمة في شرق الجزائر، و بفي السوق المحلي، یقع 

یقدر رأس ماله بعد وفاته، و  مؤسسةة تسییر هذه التولى أبناءه مهمطرف الأب عمر بن عمر بقالمة، و 

شركات  ةیضم هذا المجمع ثلاثو شخص،  1000عدد موظفیه یقدر بـ دج و 926800000 الاجتماعي بـ 

CAB مربى، وشركة مطاحن عمر بن عمر واعها من طماطم وهریسة و المنتجة للمصبرات بمختلف أنMAB 

والعجائن  الكسكسشركة العجائن بمختلف أنواعها مثل إنتاج السمید من القمح الصلب، و التي تتولى تحویل و 

  :في المجالات التالیة هو یعملو . الأخرى 

  

  

                                                           
1- Jean-Louis Ration, El Hassan Benabderrazik, Céréales  et oléoprotéagineux  aux Maghreb : pour un co-
développement de filières territorialisées, IPEMED, Mai 2014, P: 19 . 
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 الأطعمة المعلبة؛ 

 السمید؛ 

  الكسكس؛المعكرونة و 

 الخبز الصناعي؛ 

  التنمیة الزراعیة. 

  :یمكن تلخیص التطور التاریخي للمجمع من خلال الجدول التاليو 

  التطور التاریخي لمجمع عمر بن عمر): IV.06(جدول رقم 

  الأحـــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــداث  التاریخ

  . كلم من قالمة 17في بوعاتي على بعد  CABإنشاء مصنع التعلیب  - 1986

  . تاریخ إنشاء العلامة التجاریة عمر بن عمر -

  . المعكرونةصانع عمر بن عمر لإنتاج السمید و إنشاء م -  2002

  . الاستثمار في التنمیة الزراعیة -  2004

  . إنشاء شبكة تحسین القمح الصلب -  2005

  . إنشاء بن عمر للتطویر العقاري -  2009

  . رؤیة إستراتیجیة جدیدة تقوم على التمیز بدخولها لسوق العقارات -

  . الخاصالقطاعین العام و الشراكة بین التي تتمثل في سط إنشاء مطاحن البحر الأبیض المتو  -  2013

  . 2012هي شركة مساهمة عامة في عام من الریاض الجزائر و  60%الاستحواذ على  -

. www.amorbenamor.comSource:  

مؤخرا بهدف التنویع استثمر المجمع خلال تحسین المحاصیل الزراعیة، و فقد عرف المجمع ازدهارا من 

  .في مجال التطویر العقاري 

 ولایة، حیث 25هو یتواجد لحد الآن في ، و 50%تقدر الحصة السوقیة للمجمع في السوق الجزائري بـ و 

والدقیق هو كذلك من أكبر ثلاث منتجین محلیین للسمید و  ،لسوق الوطني للطماطم الصناعیةفي ا رائداأصبح 

هي الاستغلال الأمثل للموارد البشریة المؤهلة بالإضافة تبناها المجمع و ستراتیجیة التي یرجع هذا للإو . والكسكس

هو یعمل على و  ،السوق الوطني ویطمح لكسب ثقة السوق الدولي یتصدر، فقد أصبح إلى التكنولوجیا المتطورة

  . 1984خلق علاقة تسودها الثقة منذ بدایة عام ه مع عملائه وموردیه وموظفیه و توطید علاقت
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  قیم المجمع :الثانيالفرع 

  

  قیم مجمع عمر بن عمر): IV.08(شكل رقم 

  

  

  

  

Source: www.amorbenamor.com . 

على كل و  مؤسسةزارعین والعاملین داخل الالملمستهلكین و یركز المجمع على أن یكون قریبا من ا

التحسین یحرص كذلك على أن یكون الأداء و بن عمر كل صاحب مصلحة شریك، و ویعتبر  ،المستویات

كذلك احترام المستهلك ، و حاجات ورغبات المستهلكین وتطلعاتهمجنب بما یتماشى مع  المستمر یسیران جنبا إلى

و یساهم الاستثمارات فهبخدمة البلاد من خلال النشاطات و لیة، كما یلتزم تزویده بمنتجات صحیة ذات جودة عاو 

ریع للمستقبل بناء مشاذا من أجل إدامة تاریخ العائلة و كل هفي التنمیة الاقتصادیة والصناعیة في الجزائر، و 

  .الاستمرار في الابتكار للتفوق والتنویع و 

یقظ بناء مجمع جزائري دولي فعال ومبتكر، قریب و  " معاتحت شعار لننجح  ": رؤیة المجمع :الفرع الثالث

التحكم في سیر وطنیا، والاستفادة من الإتقان و یساهم في تطویر البلاد، الرائد في صناعة المواد الغذائیة 

  .المشروع لتنفیذ أنشطة التنویع في القطاعات 

ت الغذائیة في الصناعیة وهدفه هو تلبیة الاحتیاجاببناء البنیة التحتیة قام المجمع  :مهمة المجمع :الفرع الرابع

معا في نهج  "شعاره و  .الوصول إلى قلب العملاء من خلال إنتاج العلامات المفضلة لدیهم السوق الداخلي، و 

التنمیة على المدى البعید یجب أن تعود بالفائدة على ، من المنتج إلى المستهلك و " كائناالفوز مع جمیع شر 

  .الجزائري ككل المجتمع 

  

  

  

 حترامالا 

  انــــــــــــــقیم

 العائلة  

 القرب   لتزامالا 
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  عرض نشاط مجمع عمر بن عمر :المطلب الثاني

  :وحدات هي ةیتكون المجمع من ثلاث

 ،1984عمر بن عمر من خلال هذه الوحدة عام مجمع بدأ نشاط : وحدة مصبرات عمر بن عمر: الفرع الأول

طن في  240تقدر الطاقة الإنتاجیة له بـ ، و CABهو عبارة عن مصنع صغیر لتجهیز معجون الطماطم و 

  . لمواد الأولیةهو المورد لكان المجمع الیوم، و 

الرائدة في الجزائر  CABمن خلال التقدم الكبیر الذي عرفه المجمع أصبحت وبعد عقدین من الزمن، و 

تختص هذه ، و 50%بحصة سوقیة تقدر بـ و ) الیوم/ طن 1500الیوم لإنتاج / طن 7600تتلقى (بطاقة إنتاجیة 

لاقت هذه المنتجات قبول واسع من قبل المستهلك و  ،المربىو الهریسة و اطم المعلبة الوحدة في إنتاج الطم

  .الجزائري

حیث انتقل من  2011و 1986مرة بین عامي  20زاد إجمالي إنتاج معلبات عمر بن عمر بأكثر من و 

) ولایة قالمة ( فجوج الو بوعاتي محمود : وحدات تقع في ةطن، تم تقدیمها من قبل ثلاث 67000إلى  3000

  . 1 )ولایة سكیكدة(بومعیزة و 

  :الطاقة الإنتاجیة لوحدة مصبرات عمر بن عمروالجدول التالي یمثل 

  الطاقة الإنتاجیة لوحدة مصبرات عمر بن عمر ):IV.07(جدول رقم 

  الطن: الوحدة                                                                                                                        

  السنة/ كمیة الإنتاج   الیوم/ القدرة الإنتاجیة   اتــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــالمنتج

  53000  7600  الطماطم

  11000  7600  الهریسة

  8800  7600  المربى

. www.amorbenamor.comSource:  

التي تقوم بإنتاج  لوحدة مصبرات عمر بن عمرالجدول السابق نجد بأن الطاقة الإنتاجیة من خلال 

طن،  53000، وتقدر كمیة الإنتاج السنوي للطماطم بـ طن في الیوم 7600الطماطم والهریسة والمربى تقدر بـ 

وهي تعتبر كمیات صغیرة جدا مقارنة بقدرته . طن  8800طن، أما المربى فتقدر بـ  11000والهریسة بـ 

  .الإنتاجیة في السنة 

                                                           
1 -www.amorbenamor.com . 
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المجمع بالتنویع حیث بدأ بزراعة الحبوب مع  قام 2000في عام  :وحدة مطاحن عمر بن عمر :الفرع الثاني

إمداداتها تتمتع و  ،لإنتاج المواد الغذائیة المشتقة من القمح الصلب MABإطلاق مطاحن عمر بن عمر 

هكتار لإنتاج  3444من المزارعین الأعضاء بالإضافة إلى منطقة مزروعة تقدر بـ  55: بامتیازات القرب

  .قنطار من القمح الصلب 63285

ت من خلال أنشطة التحویل استطاعت تقدیم عروض متنوعة تلبي احتیاجاو  MABلى مر السنین، عو 

یقوم المجمع و  .المعكرونة بالإضافة إلى المخبزة و الكسكس و السمید : المتمثلة فيالمستهلكین في السوق المحلي و 

  .المكسیك كندا و و فرنسا و أمریكا : القمح منباستیراد 

 273000كان یقدر بـ  2011الإنتاج السنوي عام الیوم، و / طن 700تقدر الطاقة الإنتاجیة الحالیة بـ و 

 ISOأنه حصل على ي هذا القطاع في الجزائر، خاصة و مما یجعل عمر بن عمر لاعبا رئیسیا فطن 

   . 1المتعلق بالأمن الغذائي 22000

  :مطاحن عمر بن عمرالطاقة الإنتاجیة لوحدة والجدول التالي یمثل 

  الطاقة الإنتاجیة لوحدة مطاحن عمر بن عمر ):IV.08(جدول رقم 

     الطن: الوحدة                                                                                                                                 

  السنة/ كمیة الإنتاج  الیوم/ كمیة الإنتاج  ساعة/ كمیة الإنتاج  خطوط المنتجات

  56160  156  6,5  خط العجائن القصیرة

 25920  72  3  خط العجائن الطویلة

  4320  12  0,5  خط العجائن الخاصة

  51840  144  6  خط الكسكس

. www.amorbenamor.comSource:   

التي تقوم بإنتاج  عمر بن عمر مطاحنلوحدة  كمیة الإنتاج السنويالجدول السابق نجد بأن من خلال 

من العجائن  طن 25920و، من العجائن القصیرةطن  56160الكسكس والعجائن بمختلف أنواعها تقدر بـ 

  . طن  51840بـ كمیة الإنتاج السنوي له فتقدر  الكسكس، أما من العجائن الخاصة طن 4320و، الطویلة

                                                           
1 -Idem 



 دراسة میدانیة في مجمع عمر بن عمر بقالمة                                                : الفصل الرابع

 

  
265 

 
  

تم  2009في عام ، و 2002الذي بدأ إنتاجه عام السمید من القمح الصلب و  تقوم هذه الوحدة بإنتاجو 

من خلال هذه الطویلة والخاصة، و و ئن القصیرة العجاالأخرى المتمثلة في الكسكس و  إضافة خطوط الإنتاج

  .المحلي المنتجات استطاعت علامة عمر بن عمر أن تحتل المرتبة الأولى في السوق 

یعتبر شراكة مع مجمع الریاض الجزائر و  هو مشروعو  :شركات مطاحن البحر الأبیض المتوسط :الفرع الثالث

بإعادة فتح مجمع  2014الخاص، سمح هذا المشروع في بدایة عام ین القطاعین العام و مثال جید للشراكة ب

العمل بومرداس ضمن هذا ساهم أیضا في تنشیط منطقة عام، و  15المواد الغذائیة الذي كان مغلق لأكثر من 

سوف على، و هو مخبز صناعي فائق الحداثة یلبي جزء من الطلب على الخبز بمنتجات ذات جودة أالمجمع، و 

قد قدرت الطاقة الإنتاجیة لهذه المخبزة الصناعیة إنتاج الخبز الصناعي والعجائن والمرطبات، و یتخصص في 

  .المرطبات الإضافة إلى الحلویات و ة یومیا بألف خبز  450

لقد اتبع بن عمر إستراتیجیة التنویع الاقتصادي خارج قطاع الصناعات : بن عمر للتطویر العقاري :الفرع الرابع

  .لیغطي النقص في المساكن التي تعاني منه الجزائر  2009دخل إلى السوق العقاري عام لغذائیة، و ا

لراقیة اكذلك یرغب المجمع في لعب دور في قطاع السیاحة  :السیاحيبن عمر للترویج  :الفرع الخامس

  . 1المناظر الطبیعیة الخلابةالمناخ المشمس على مدار السنة، و للاستفادة من ثروات البلاد ك

ارة هذا المشروع عبمع عمر بن عمر للترویج السیاحي وهو قید الدراسة، و هو المشروع الأول لمج" دریم لاند " 

  .فنادق في موقع استثنائي على شاطئ البحر كبیر یتكون من شقق و عن مجمع 

  :هذا من خلالاء المجمع یصب في خدمة الجزائر و كما أن أد

  هو یواكب تطورات بلاده لوضع نفسه كرائد في الأداء؛عیة في الجزائر، و كونه الرائد في قطاع الأغذیة الزرا - 

السمید، ( مشتقات القمح الصلب المربى و و الهریسة و الطماطم  ي منحتیاجات الغذائیة للسوق الداخلیلبي الا - 

  ؛)المعكرونة، الخبز 

 ؛)الطویلوضع الشروط اللازمة لتحقیق النمو على المدى ( تهیئة الظروف لتحقیق تنمیة طویلة الأجل  - 

  خلق أنشطة التطویر؛ - 

  عصرنة السلسلة الغذائیة؛ - 

  

                                                           
1 - Idem 
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  نشر الخبرات الجزائریة دولیا؛ - 

  .تطور لوحده بل مع جمیع الجهات الفاعلة في بیئتهیخلال هذا المنظور نجد بأن المجمع لا  منومنه و 

تخضع جمیع الرئیسیة لدى المجمع، و تعتبر النوعیة كواحدة من الاهتمامات  :التطویرالبحث و  :الفرع السادس

لضمان الامتیاز المنتجات المخصصة للتجهیز لرقابة صارمة من خلال المخبر الذي یضم فریق متخصص 

هذا لضمان أعلى جودة للمنتج المتاح ي مع معاییر الجودة في الأعمال ومختلف وحدات الإنتاج المختلفة، و الیوم

  .للمستهلك، كما یولي اهتمام خاص لأخذ العینات لضمان مصداقیة النتائج التي تم الحصول علیها 

لطماطم التي تزرع في الجزائر، فقد أسس بن رغبة منه في تحقیق التقدم، فقد عمل على تحسین نوعیة او 

تتكون اء التجارب مع مزارعي الطماطم، و لإجر  2003تابعة متخصصة في التنمیة الزراعیة عام  مؤسسةعمر 

حقیقي في  قام بتغییر مؤسسةمن خلال هذه المهندسین زراعیین وتوفر التدریب والمساعدة، و  5وحدة البحث من 

  . 1800یقدر عددهم الآن و الرهان ناجح منذ انضمام العدید من المزارعین و  ،كیفیة زراعة الطماطم

من خلال هذه السیاسة الفعالة استطاع المجمع تصدیر الطماطم المعلبة، فقد أصبح الإنتاج یقدر بـ و 

هدف الأساسي كان تحسین النوعیة ، فال) 2005في عام  500000مقابل (  2013ملیون طن في عام  50

  . 2022بحلول عام  2,5میة، حیث سیتضاعف الإنتاج بـ مضاعفة الكو 

. 2010من  ابتدءامع الطماطم، فقد عمل على تطبیق النهج نفسه مع الحبوب  عفنظرا لنجاح المجم

من الكمیات  60%الجزائر تستورد و مشتقاته تلعب دورا أساسیا في الحیاة الیومیة للجزائریین، القمح الصلب و ف

  .المستهلكة 

تعزیز جودة القمح الصلب في المنطقة الشرقیة للبلاد، أقام مشروع لإنشاء شبكة لتحسین و  2010ففي 

فاستثمار المجمع في مجال التطویر الفلاحي جاء . الهدف منها هو تمكین الجزائر لإنتاج القمح بجودة عالیة 

غذائیة في الجزائر، فالفلاح عة من وراء إیمانه بأنه بدون تطویر الفلاحة لا نستطیع التحدث عن تطویر صنا

  . 1المصنع كلاهما له دور في تحقیق نتائج أفضلو 

  

  

                                                           
1 - Idem 
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  التحلیل الإستراتیجي للمجمع: المطلب الثالث

 لاختیار الطرقبدراسة كافة العوامل المتوافرة ووضع البدائل المناسبة یجب على المدراء أن یقوموا 

   . المناسبة للوصول إلى الأهداف المسطرة

فهو عرضة لمختلف عناصر البیئة  بما أن المجمع ینشط في السوق :للمجمع SWOTتحلیل : الفرع الأول

الاستحواذ على أكبر حصة سوقیة، ولهذا فالمجمع یرغب في النمو خصوصا المنافسین الذین یرغبون في و 

البشریة وتحدید نقاط قوته وضعفه اته تعظیم الربح، ولتحقیق ذلك علیه القیام بتشخیص كامل لإمكانیوالاستمرار و 

  .التهدیدات السوق للوقوف على مختلف الفرص و  من جهة أخرى القیام بتحلیلهذا من جهة، و 

  :التهدیدات الموجودة في سوقهن خلاله نقاط قوة وضعف المجمع والفرص و ما یلي جدول نبین م فيو 

  لمجمع عمر بن عمر SWOTتحلیل ): IV.09(جدول رقم 

  نقـــــــــــــــــــــــــاط الضعف  نقـــــــــــــــــــــــــــــاط القوة

  . جودة عالیةمنتجات ذات احترافیة و  - 

  . ISOالحصول على شهادة  - 

  . رأس مال كبیر یمكن من مواكبة الفرص - 

  . الخبرةطاقة بشریة تتمتع بالمهارة و  - 

  . الابتكارروح المبادرة و  - 

  . المصداقیة - 

  .الدول العربیةسمعة طیبة تعدت حدود الوطن و  - 

  . هیكل تنظیمي فعال مع إدارة جیدة - 

  . تنافسیةأسعار معقولة و  - 

  . استخدام تكنولوجیا عالیة - 

  . التدریبإرسال الموظفین للخارج للتكوین و  - 

  . التوجه نحو الاستثمار في القطاع الزراعي - 

بحوث التسویق غیاب الدراسات السوقیة و  - 

  .الدولي

  . لاء أهمیة كبیرة للتصدیریاعدم  - 

  . لا یوجد تطبیق للتسویق الدولي - 

   

  التهدیــــــــــــــــــــــدات  الفـــــــــــــــــــــرص

هذا لزیادة ة الطلب على المنتجات الغذائیة و زیاد - 

  . عدد السكان

  . زیادة الوعي الاستهلاكي - 

  . العولمة - 

  

  .صورة جیدةیتمتعون بسمعة و  منافسین مباشرین - 

  . منافسة قویة - 

  . التطور التكنولوجي - 

  . جودة المنتجات الأجنبیة - 
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  .)خاصة الحبوب(الزیادة في أسعار المواد الخام  - 

  . الانخفاض العام في القوة الشرائیة - 

الصعوبات تواجه عملیة وجود بعض العوائق و  - 

  . التصدیر

ولیة مما یجعله ضعف الترویج في الأسواق الد - 

  . العالمیة نظماتأقل نجاعة من الم

  .  ةمن إعداد الباحث: المصدر

یعتبر مجمع عمر بن عمر من أبرز المنظمات الاقتصادیة في  :إستراتیجیة التصدیر في المجمع: الفرع الثاني

العمل بالأسواق  لقد قرر بأن یصبح مسوقا دولیا، فدرجة التزامه فيئر في مجال الصناعات الغذائیة، و الجزا

  .شرحها في الفصل الثاني أشكال الدخول إلى هذه الأسواق والتي تم التطرق إلیها و  الدولیة ستتفاوت حسب

أقل خطورة، رغبة منه نه أبسط أسلوب و فقد اختار المجمع التصدیر كوسیلة لاقتحام الأسواق الدولیة كو 

من بین معاملاته الدولیة أیضا ي البلدان الأجنبیة، و ف هرة بلدتحسین صو توسیع نشاطه بدخول أسواق جدیدة و في 

البحث عن موزعین للمستهلك الدولي و وعلامته  الاشتراك الدائم في المعارض الدولیة كسیاسة للتعریف بمنتجاته

  .أجانب للتعامل معهم 

 حیث یوكل مهمة توزیع منتجاته لممثل تجاري موجود ،على أسلوب التصدیر المباشریعتمد المجمع 

  . الطلبیات المتأتیة من الخارج تلقىیج في الأسواق الدولیة و متابعة المنتیتولى توزیع و  ،لأجنبیة المستوردةبالدولة ا

 انجلتراو بلجیكا و فرنسا : الكسكس لكل منائن و یسوق المجمع منتجاته لمجموعة من الدول، فیصدر العج

یعتبر الكسكس و . لیبیاو دبي و العراق و كندا و سا فیصدرها لفرنكندا، أما المصبرات السعودیة و و الإمارات و ایطالیا و 

أصبحت تنافس أكبر المنتجین یرا في عدد من الأسواق الدولیة و قت رواجا كبالجزائري من بین المنتجات التي لا

لعالم، وهو كذلك راجع في ا منظماتالنادرة التي تفتقدها باقي الصصین وهذا بفضل الجودة الرفیعة و المتخ

ردود أفعال هناك و  .التنویع للوصول لرضا المستهلكقام بها المجمع من أجل التطویر و التجارب التي رات و للخب

في عدة دول تبشر بإمكانیة ارتفاع متواصل للكمیات المصدرة، بالنظر إلى  المجمع طیبة ومشجعة من ممثلي

  . من طرف المستهلكین الذین أصبحوا الآن زبائن هاستحسان نوعیة منتجات

ارة الحرة التعامل مع هذه الدول یتم حسب الاتفاقیات التجاریة المبرمة معها، حیث تنص اتفاقیة التجو 

د من العبور بدون الاتحاد الأوروبي على أن البضائع التي تحمل شهادة المنشأ ستستفیالموقعة بین الجزائر و 

سموح لها بأن تعامل بدون رسوم هي إثبات على أن السلع مو * EUR1تسمى شهادة المنشأ رسوم جمركیة، و 
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ن بالمطالبة ان لهذه الاتفاقیة فیقومیاكندا لا ینتمتستوفي قواعد المنشأ الأوروبیة، فمثلا الإمارات و جمركیة لأنها 

  ما یخص الوثائق المتعلقة بالتصدیر فهي موجودة في الملحق  ، وفيبالتحالیل المتعلقة بالمنتجات المصدرة

  . )01(رقم 

فقبل الدخول لأي سوق دولي یقوم المجمع بالبحث عن المعلومات التي من خلالها یستطیع اتخاذ القرار 

هذه المعلومات یحصل علیها من خلال المشاركة في المعارض الدولیة إمكانیة خدمة هذا السوق أو لا، و حول 

ة للدولة في مختلف دول المصالح الدبلوماسی بالإضافة إلى في الخارج أصدقاء لبعض إطارات المجمعو 

الاهتمام ببحوث التسویق عدم وهي وسائل بسیطة وغیر فعالة وهذا لغیاب الدراسات السوقیة و  ،الخ...العالم

درجة من وجهة نظر المستهلك الأجنبي و  التي یمكن أن تفیده في معرفة مدى جودة المنتجات المصدرةالدولي و 

  . ص التي یمكن أن یستغلها المجمع في بعض الدول، بالإضافة إلى الفر رضاه عنها أو رفضه لها

  :هذه المعلومات تتمثل فيو 

  ؛منتجاته التي یرغب في تصدیرهامن خلال  العمل فیها تقییم الأسواق الدولیة المحتملتحلیل و  - 

 ما یخص الأسواق، وعن خصائص المنتجات في عن المنافسین الذین ینشطون في تلكجمع المعلومات  - 

  معاییر الجودة في البلد المستورد؛شروط و 

  آلیات الدفعو الأسعار و  التعبئةو الكمیات : بنود العقد المتعلقة بـالتفاوض والاتفاق مع المستورد حول شروط و  - 

 . نقلالوسائل آجال التسلیم و بالإضافة إلى 

  :كما یقوم المجمع بإرسال بعثات إلى الخارج یهدف من خلالها إلى ما یلي

 واق الخارجیة؛دراسة الأس 

 البحث عن وكلاء للتعاقد معهم في الأسواق المستهدفة؛ 

  آخر التطورات التكنولوجیة؛التعرف على المنتجات الجدیدة و 

  تحسین الجودة؛البحث عن تقنیات جدیدة ومتطورة لتطویر طرق الإنتاج و 

ها عائق البیروقراطیة رأسعلى قیام المجمع بالنشاط التصدیري، و هناك مجموعة من العوائق التي تقف أمام و 

كذلك عند تصدیر البضاعة یقوم بنكیة الممنوحة في هذا الإطار، و من أهمها نقص التسهیلات الالإداریة و 

الأخرى تقدم  50%من قیمة البضاعة بالدینار الجزائري و 50%قدم یالمستورد بالدفع عن طریق البنك، حیث 
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عملة الصعبة في حسابهم من ال 30%یحتفظوا بـ 

  مطاحن عمر بن عمر

  طنال: الوحدة                                                                                                         

  2014  2015  

144,865  11,000 15,840  

283,640  58,753  154,176  

428,505  69,753  170,016  

وتشهد تبین لنا أن الكسكس هو أكثر المنتجات مبیعا في الأسواق الدولیة، 

صادرات وحدة مطاحن عمر بن عمر من العجائن والكسكس تذبذبا واضحا خلال سنوات الدراسة، أما إجمالي 

لتصل  2014ت عام نخفضوا ،طن 428,505

 

  :صادرات لوحدة مطاحن عمر بن عمر

  صادرات لوحدة مطاحن عمر بن عمر

  

  :الكمیات المصدرة لوحدة مطاحن عمر بن عمر
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یحتفظوا بـ أن رین الدولة تفرض على جمیع المصد

  .الباقیة للتصرف فیها 20% لهم الحق فقط في 

  :ما یلي سوف نبین صادرات المجمع للأسواق الدولیة

مطاحن عمر بن عمرلوحدة صادرات التطور ): IV.10(جدول رقم 

                                                                                              

  2011 2012  2013  

25,720 220,266  144,865

300,640  156,274  283,640

428,505  376,540  326,360  الصادرات

  .مقابلة مع مدیرة التجارة الخارجیة 

تبین لنا أن الكسكس هو أكثر المنتجات مبیعا في الأسواق الدولیة، من خلال الجدول أعلاه 

صادرات وحدة مطاحن عمر بن عمر من العجائن والكسكس تذبذبا واضحا خلال سنوات الدراسة، أما إجمالي 

428,505 صل إلىتل 2013إلى  2011الصادرات فقد شهد ارتفاعا من 

  .طن  170,016ارتفعت لتصل إلى  2015طن، وفي 

صادرات لوحدة مطاحن عمر بن عمرالتطور یبین والشكل التالي 

صادرات لوحدة مطاحن عمر بن عمرالتطور ): IV.09(شكل رقم 

  .من إعداد الباحثة بالاعتماد على معطیات الجدول السابق 

الكمیات المصدرة لوحدة مطاحن عمر بن عمرما یلي جدول نبین من خلاله 

2012 2013 2014 2015

العجائن

الكسكس

إجمالي الصادرات

                                                : الفصل الرابع

الدولة تفرض على جمیع المصدو  بالعملة الصعبة،

لهم الحق فقط في البنكي، و 

ما یلي سوف نبین صادرات المجمع للأسواق الدولیة فيو   

جدول رقم 

                                                                                              

  السنة               

  المنتج      

  العجائن

  الكسكس

الصادرات إجمالي

مقابلة مع مدیرة التجارة الخارجیة  :المصدر     

من خلال الجدول أعلاه 

صادرات وحدة مطاحن عمر بن عمر من العجائن والكسكس تذبذبا واضحا خلال سنوات الدراسة، أما إجمالي 

الصادرات فقد شهد ارتفاعا من 

طن، وفي  69,753إلى 

والشكل التالي 

من إعداد الباحثة بالاعتماد على معطیات الجدول السابق : المصدر             

ما یلي جدول نبین من خلاله  وفي

  

  

 

العجائن

الكسكس

إجمالي الصادرات
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  مطاحن عمر بن عمروحدة الكمیات المصدرة ل): IV.11(جدول رقم 

    2015    2014    2013    2012   2011  السنوات

  النسبة  الكمیة  النسبة  الكمیة  النسبة  الكمیة  النسبة  الكمیة  النسبة  الكمیة  البلد

  -  -  -  -  13,62%  49,464  -  - 13,05%  50,400  بلجیكا

 9,89%  16,800  45%  50,112   4,71%  17,112  15,85%  50,635  6,73%  26,000  كندا

  90,11%  153,216  55%  61,496   35,56%  129,169  52,08%  166,364  80,22%  309,825  فرنسا

  -  -  -  -  -  -  7,80%  24,912  -  -  ایطالیا

  -  -  -  -  39,45%  143,310  12,26%  39,148  -  -  الإمارات

  -  -  -  -  -  -  12,01%  38,376  -  -  یةدالسعو 

  -  -  -  -  6,66%  24,192  -  -  -  -  ریطانیاب

  100%  170,016  100%  111,608  100%  363,247  100%  319,435  100%  386,225  المجموع

 .مقابلة مع مدیرة التجارة الخارجیة  :المصدر     

من خلال الجدول أعلاه نجد بأنه لا یوجد تنظیم في عملیة التصدیر، فالكمیات المصدرة تختلف من بلد 

 386,225قدرت بـ و  2011كذلك من سنة إلى أخرى، فأكبر كمیة قام المجمع بتصدیرها كانت سنة لى آخر و إ

كندا أكثر البلدان تعاملا مع طن، وتعتبر فرنسا و  111,608قدرت بـ و  2014طن أما أصغر كمیة كانت سنة 

طن سنة  309,825المجمع طیلة سنوات التصدیر، فأكبر الكمیات المصدرة كانت لفرنسا حیث قدرت بـ 

أكثر  هذا راجع لعدد الجالیة الجزائریة المهاجرة إلیها بالإضافة لكون الفرنسیین، فهي تشكل سوقا ناجحا و 2011

     .یمكن للمجمع أن یحوز على حصة مهمة في هذا السوق الشعوب طلبا لطبق الكسكس و 

ع فهو یهدف لإشباع السوق یعود سبب هذا التذبذب في التصدیر للإستراتیجیة التي یتبعها المجمو 

غطیة السوق المحلي فهو یوجه أكبر نظرا لعدم كفایة الإنتاج لتقوم بالتصدیر للأسواق الدولیة، و المحلي أولا ثم ی

هذا خوفا منه من خسارة حصته السوقیة ه كمیات قلیلة للأسواق الدولیة و یوجكمیة لتغطیة الطلب المحلي و 

  .المحلیة 

  :الكمیات المصدرة لوحدة مطاحن عمر بن عمریبین والشكل التالي 
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  الكمیات المصدرة لوحدة مطاحن عمر بن عمر

  

  :رقم الأعمال التصدیري لوحدة مطاحن عمر بن عمر

  مطاحن عمر بن عمر

     دینار جزائري: الوحدة                                                                                                             

2013  2014  2015  

34 316 835,55 11 009 831,16 16 218 654,27 

 ر بن عمر یشهد تذبذبا، فأعلى رقممن خلال الجدول تبین لنا أن رقم الأعمال التصدیر لمطاحن عم

بلغ و  2014أصغر رقم كان سنة دج، و 

  رقم الأعمال التصدیري لوحدة مطاحن عمر بن عمر
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الكمیات المصدرة لوحدة مطاحن عمر بن عمر): IV.10(شكل رقم 

  .من إعداد الباحثة بالاعتماد على معطیات الجدول السابق 

رقم الأعمال التصدیري لوحدة مطاحن عمر بن عمرما یلي جدول یبین 

مطاحن عمر بن عمروحدة رقم الأعمال التصدیري ل ):IV.12(جدول رقم 

                                                                                                

2011 2012  2013

835,55 316  597,64 190 28  311,00 190 34  رقم الأعمال التصدیري

  .مقابلة مع مدیرة التجارة الخارجیة 

من خلال الجدول تبین لنا أن رقم الأعمال التصدیر لمطاحن عم

دج، و  311 190 34قدر بـ و  2013أعمال حققه المجمع كان سنة 

  .دج

  :والشكل التالي یمثل معطیات الجدول السابق

رقم الأعمال التصدیري لوحدة مطاحن عمر بن عمر): IV.11(شكل رقم 

  .من إعداد الباحثة بالاعتماد على معطیات الجدول السابق 

2012 2013 2014 2015

بلجیكا

كندا

فرنسا

ایطالیا

الامارات العربیة

2012 2013 2014 2015

رقم الاعمال التصدیري

                                                : الفصل الرابع

شكل رقم 

من إعداد الباحثة بالاعتماد على معطیات الجدول السابق : المصدر            

ما یلي جدول یبین  وفي

جدول رقم 

                                                                                                

  السنة

رقم الأعمال التصدیري

مقابلة مع مدیرة التجارة الخارجیة  :المصدر

من خلال الجدول تبین لنا أن رقم الأعمال التصدیر لمطاحن عم

أعمال حققه المجمع كان سنة 

دج 831,16 009 11

والشكل التالي یمثل معطیات الجدول السابق

شكل رقم 

من إعداد الباحثة بالاعتماد على معطیات الجدول السابق : المصدر                   

  

  

  

  

بلجیكا

كندا

فرنسا

ایطالیا

الامارات العربیة

2015
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  :صادرات لوحدة مصبرات عمر بن عمر

 صادرات لوحدة مصبرات عمر بن عمر

  الطن: الوحدة                                                                                              

2013  2014  2015  

79,728  6,720  8,640  

11,615  4,764  3,294  

7,500  4,584  3,600  

98,843

   

16,068  15,534  

هو أكثر المنتجات مبیعا في الأسواق الدولیة، 

تذبذبا واضحا خلال  هریسة والمربىوال 

وأصغر كمیة  ،طن 98,843 صل إلىت

  :صادرات لوحدة مصبرات عمر بن عمر

  صادرات لوحدة مصبرات عمر بن عمر

  

  :عمر بن عمر صبرات
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صادرات لوحدة مصبرات عمر بن عمرالتطور  والجدول التالي یبین

صادرات لوحدة مصبرات عمر بن عمرالتطور  ):IV.13(جدول رقم 

                                                                                              

2013  2012  السنة                                 

79,728 20,496  معجون الطماطم

11,615  5,241  الهریسة

7,500  24,465  المربى

 98,843  50,202  إجمالي الصادرات

  .مقابلة مع مدیرة التجارة الخارجیة 

هو أكثر المنتجات مبیعا في الأسواق الدولیة،  معجون الطماطمتبین لنا أن من خلال الجدول أعلاه 

 معجون الطماطمعمر بن عمر من  مصبراتوتشهد صادرات وحدة 

تل 2013 فيسنوات الدراسة، أما إجمالي الصادرات فقد شهد ارتفاعا 

   . طن 15,534وقدرت بـ   2015

صادرات لوحدة مصبرات عمر بن عمرالتطور والشكل التالي یبین 

صادرات لوحدة مصبرات عمر بن عمرالتطور  ):IV.12(شكل رقم 

  .من إعداد الباحثة بالاعتماد على معطیات الجدول السابق : 

صبراتالكمیات المصدرة لوحدة مما یلي جدول نبین من خلاله 

2013 2014 2015

معجون الطماطم

الهریسة

المربى 

إجمالي الصادرات

                                                : الفصل الرابع

والجدول التالي یبین

جدول رقم 

                                                                                              

                                 

  المنتج

مقابلة مع مدیرة التجارة الخارجیة  :المصدر                

من خلال الجدول أعلاه 

وتشهد صادرات وحدة 

سنوات الدراسة، أما إجمالي الصادرات فقد شهد ارتفاعا 

2015صدرت كانت سنة 

والشكل التالي یبین 

شكل رقم 

: المصدر                     

ما یلي جدول نبین من خلاله  وفي

  

  

  

معجون الطماطم

إجمالي الصادرات
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  مصبرات عمر بن عمر

2014    2015    

  النسبة  الكمیة  النسبة  الكمیة

-  -  -  -  

16,068  %100  15,534  %100 

-  -  -  -  

-  -  -  -  

16,068  %100  15,534  %100  

من خلال الجدول أعلاه نجد بأنه لا یوجد تنظیم في عملیة التصدیر، فالكمیات المصدرة تختلف من بلد 

 98,843وقدرت بـ  2013إلى آخر وكذلك من سنة إلى أخرى، فأكبر كمیة قام المجمع بتصدیرها كانت سنة 

طن، وتعتبر كندا أكثر البلدان تعاملا مع المجمع 

حیث قدرت  كندا، فأكبر الكمیات المصدرة كانت ل

     .ه ، فهي تشكل سوقا ناجحا ویمكن للمجمع أن یحوز على حصة مهمة فی

للطلب على منتجات المجمع في هذه الأسواق الدولیة، بالإضافة إلى 

إستراتیجیة المجمع المتبعة والتي یهدف بها إلى تصدیر كمیات قلیلة للتعریف بمنتجاته لأنه لا یزال في المراحل 

  :الكمیات المصدرة لوحدة مصبرات عمر بن عمر

  الكمیات المصدرة لوحدة مصبرات عمر بن عمر
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مصبرات عمر بن عمروحدة الكمیات المصدرة ل): IV.14(جدول رقم 

2012    2013    2014

الكمیة  النسبة  الكمیة  النسبة  الكمیة

16,315 %32,50 16,416  %16,61  -

33,887  %67,50  17,004  %17,20  16,068

-  -  32,591  %32,97  -

-  -  32,832  %33,22  -

50,202  %100  98,843  %100  16,068

 .مقابلة مع مدیرة التجارة الخارجیة 

من خلال الجدول أعلاه نجد بأنه لا یوجد تنظیم في عملیة التصدیر، فالكمیات المصدرة تختلف من بلد 

إلى آخر وكذلك من سنة إلى أخرى، فأكبر كمیة قام المجمع بتصدیرها كانت سنة 

طن، وتعتبر كندا أكثر البلدان تعاملا مع المجمع  15,534وقدرت بـ  2015طن أما أصغر كمیة كانت سنة 

، فأكبر الكمیات المصدرة كانت للكن الكمیات المصدرة لها في انخفاض 

، فهي تشكل سوقا ناجحا ویمكن للمجمع أن یحوز على حصة مهمة فی2012

للطلب على منتجات المجمع في هذه الأسواق الدولیة، بالإضافة إلى  راجعوهذا التذبذب في التصدیر 

إستراتیجیة المجمع المتبعة والتي یهدف بها إلى تصدیر كمیات قلیلة للتعریف بمنتجاته لأنه لا یزال في المراحل 

  

الكمیات المصدرة لوحدة مصبرات عمر بن عمروالشكل التالي یبین 

الكمیات المصدرة لوحدة مصبرات عمر بن عمر): IV.13(شكل رقم 

  .من إعداد الباحثة بالاعتماد على معطیات الجدول السابق 

2013 2014 2015

                                                : الفصل الرابع

جدول رقم 

  السنوات

  البلد

  فرنسا

  كندا

  ظبي أبو

  سویسرا

  مجموعال

مقابلة مع مدیرة التجارة الخارجیة  :المصدر         

من خلال الجدول أعلاه نجد بأنه لا یوجد تنظیم في عملیة التصدیر، فالكمیات المصدرة تختلف من بلد 

إلى آخر وكذلك من سنة إلى أخرى، فأكبر كمیة قام المجمع بتصدیرها كانت سنة 

طن أما أصغر كمیة كانت سنة 

 طیلة سنوات التصدیر

2طن سنة  33,887بـ 

وهذا التذبذب في التصدیر 

إستراتیجیة المجمع المتبعة والتي یهدف بها إلى تصدیر كمیات قلیلة للتعریف بمنتجاته لأنه لا یزال في المراحل 

  .الأولى من التصدیر 

والشكل التالي یبین 

شكل رقم 

من إعداد الباحثة بالاعتماد على معطیات الجدول السابق : المصدر                   
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  :عمر بن عمر 

  بن عمر مصبرات عمر

 دینار جزائري: الوحدة                                                                                                   

2014  2015  

5870110 2780367 

فقد ارتفع عمر بن عمر یشهد تذبذبا،  صبرات

 2780367وقد قدر بـ  2015دج، لیعود ینخفض سنة 

  الأعمال التصدیري لوحدة مصبرات عمر بن عمر

  

جودة  جات ذاتتتمثل استراتیجیاته في طرح منت

هذا و  ،تتوافق مع قدراتهم الشرائیة ملائمةبأسعار 

مراقبته الصارمة للجودة، بالإضافة إلى شبكة توزیع تعمل على إیصال 

بر عدد ممكن من القطاعات هو الآن یستحوذ على أك

0,00

2 000 000,00

4 000 000,00

6 000 000,00

8 000 000,00
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 صبراترقم الأعمال التصدیري لوحدة مما یلي جدول یبین 

مصبرات عمروحدة رقم الأعمال التصدیري ل ):IV.15(جدول رقم 

                                                                                               

  2013  2012  السنة

 5792494 4834350  رقم الأعمال التصدیري

  .الخارجیة  مقابلة مع مدیرة التجارة

صبراتمن خلال الجدول تبین لنا أن رقم الأعمال التصدیر لم

دج، لیعود ینخفض سنة  5870110لیصل إلى  2014غایة 

  :یمثل معطیات الجدول السابقوالشكل التالي 

الأعمال التصدیري لوحدة مصبرات عمر بن عمررقم  ):IV.14(شكل رقم 

 .من إعداد الباحثة بالاعتماد على معطیات الجدول السابق : المصدر

  إستراتیجیات المجمع

تتمثل استراتیجیاته في طرح منتواد الغذائیة واسعة الاستهلاك، و یقوم المجمع بإنتاج الم

بأسعار المجتمع الجزائري بجمیع طبقاته و متطلبات 

مراقبته الصارمة للجودة، بالإضافة إلى شبكة توزیع تعمل على إیصال برته وحداثة وحداته الإنتاجیة و 

هو الآن یستحوذ على أك، و المنتجات للمستهلكین في المكان والزمان المناسبین

2013 2014 2015

رقم الاعمال التصدیري

                                                : الفصل الرابع

ما یلي جدول یبین  وفي

جدول رقم 

                                                                                               

السنة

رقم الأعمال التصدیري

مقابلة مع مدیرة التجارة: المصدر                

من خلال الجدول تبین لنا أن رقم الأعمال التصدیر لم

غایة إلى  2012سنة 

  .دج 

والشكل التالي 

المصدر                          

إستراتیجیات المجمع: المطلب الرابع

یقوم المجمع بإنتاج الم   

متطلبات عالیة تلبي حاجات و 

برته وحداثة وحداته الإنتاجیة و بفضل خ

المنتجات للمستهلكین في المكان والزمان المناسبین

  .السوقیة
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صبحوا استطاع أن یغیر العادات الاستهلاكیة للجزائریین حیث أو  ،احتل المجمع محلیا مكانا ممیزافقد 

بأسعار و منتج ذو جودة  هذا لسعیه الدائم لتقدیمصبح سلوكهم أكثر عقلانیة، و أیفضلون المنتجات المحلیة و 

  .یضمن له استمرار الحصول على نفس النوعیة كما للمستهلك  ملائمة

لبات هذا القطاع الذي یعمل فیه الاستجابة لكافة متطالمجمع هي تغطیة السوق الوطني و فمن أولویات 

  .الوصول للاكتفاء الذاتي للتقلیل من الواردات و 

 ستراتیجیة للمجمعالاختیارات الإ: الفرع الأول

هذا یسلط ة متجانسة لدیها خصائص مشتركة، و هي تقسیم السوق إلى قطاعات سوقی: التجزئة السوقیة :أولا

  .رغباتهم من المنتجاتتلف العناصر التي تمیز الأفراد ومعرفة أفضل لتوجهاتهم و الضوء على مخ

یجب  علیهلكلي على منتجات المجمع دولیا، و یضم السوق الدولي للمجمع للصناعة الغذائیة الطلب ا

مستهلكین یتمتعون بنفس تقسیمه أو تجزئته إلى قطاعات سوقیة مختلفة، یضم كل قطاع منهم مجموعة من ال

لتحدید الأجزاء السوقیة لهذا السوق یتم تقسیمه حسب معاییر ممیزات التي نستخدمها تسویقیا، و الالخصائص و 

  .تتوافق مع طبیعة منتجات المجمع 

رص السوقیة الموجودة في كل قطاع من القطاعات المختلفة، في حین تجزئة السوق تحدد للمجمع الفو 

ي یمكن خدمتها والوصول إلیها، التلقطاعات السوقیة الأكثر جاذبیة و أن الاستهداف السوقي یمكنها من معرفة ا

  .سنتطرق إلیها لاحقا و 

  :وقد تم تقسیم السوق حسب المعاییر التالیة

رافیة مختلفة، مدن، حیث یتم تقسیم السوق إلى مناطق جغ: الجغرافيتجزئة السوق حسب المعیار  - 1

 .رغبات المستهلكین ن التوزیع الجغرافي یحدد حاجات و هو یقوم على أ، و ...ولایات

: حیث یتم تقسیم السوق إلى قطاعات على أساس: الاجتماعيالدیموغرافي و تجزئة السوق حسب المعیار  - 2

الحالة الاجتماعیة، حیث یتغیر السلوك الاستهلاكي للفرد حسب العوامل یة و قة الاجتماعالسن، الدخل، الطب

  .السابقة 

عات متجانسة، یقیم هذه الأخیرة یحصل على قطایقوم المجمع بالتجزئة السوقیة و  بعد أن: الاستهداف :ثانیا

  . الإستراتیجیات التي یتبعها لخدمتهاویختار الأسواق المستهدفة و 
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هذا حسب تقدیرات و ، المجمع بتحلیل جاذبیة القطاع القطاعات السوقیة المستهدفة یقومفقبل تحدید 

بعدها تأتي یمكن أن یواجهها المجمع دولیا، و حجم المنافسة التي المختصین لقیاس السوق المحتمل و  الإداریین

تحقیق مزایا تنافسیة و  التفوقمرحلة اختراق القطاع السوقي من خلال تبني إستراتیجیة تسویقیة تسمح للمجمع ب

  .دولیا 

لارتفاع  یعیش سكانها برفاهیةتتمیز بالدخل المرتفع للأفراد و  لقد اختار المجمع التصدیر للأسواق التي

هذه لكین یهتمون بالجودة والتغلیف ویتفاعلون أكثر مع الترویج، و هذه الفئة من المستهالمستوى المعیشي لهم، و 

یأخذ بعین الاعتبار كذلك حجم الجالیة و  ،یجعله أكثر تفضیلاسبة لهم و لنالعناصر هي ما یمیز المنتج با

  .الجزائریة المهاجرة 

الإمارات و ا ایطالیو انجلترا و بلجیكا و فرنسا : الكسكس لكل منلا اختار المجمع تصدیر العجائن و فمث

لطبیعة الاقتصادیة لها، كان واهي دول متشابهة إلى حد كبیر من حیث المستوى المعیشي للسالسعودیة وكندا، و و 

  .رغبات متشابهة إلى حد كبیر والمستهلكین یتمتعون بحاجات و 

الإستراتیجیة التي اختارها المجمع لاستهداف الأسواق الدولیة هي إستراتیجیة التسویق غیر المتنوع، فهو و 

متشابهة، كما یقوم بتوجیه هذا لأنه یعتبر حاجات المستهلكین نتجات لجمیع الأسواق المستهدفة و یوجه نفس الم

من خصائص هذه الإستراتیجیة أن المجمع سیستفید من قي واحد لكل القطاعات السوقیة، و مزیج تسوی

  .اقتصادیات الحجم كما أنه یحتاج فقط لدراسات سطحیة لهذه الأسواق 

ي یمیزها عن الذن المستهلك، و للمنتجات لإعطاء صورة لها في ذه هو بكل بساطة تصمیم: التموقع :ثالثا

  .المنتجات المنافسة 

فنظرا لاشتداد المنافسة بین المنظمات الموجودة في هذا القطاع، أصبحت كل منظمة تسعى لتمییز 

  .الاختیار بین هذه المنتجات  عندمنتجاتها عن المنتجات الموجودة لأن المستهلك أصبح أكثر وعیا 

من خلال  العلامة في ذهن المستهلك الدوليج و ینة للمجمع والمنتفالتموقع یعمل على وضع مكانة مع

لهذا یركز المجمع على الجودة التي تتمتع بها منتجاته للحصول ربط المنتج بالمزایا والمنافع التي یحققها له، و 

  .على المكانة المطلوبة 
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 مجمعلالإستراتیجیة التسویقیة الدولیة ل: الفرع الثاني

وتعزیز یعتمد المجمع على مجموعة من الاستراتیجیات التسویقیة التي تمكنه من اقتحام الأسواق الدولیة 

هي ، و معقولةوبأسعار رغبات المستهلكین مه منتجات ذات جودة تلبي حاجات و هذا من خلال تقدیمكانته فیها، و 

 :ما یلي شرح لهذه الاستراتیجیات فيتتناول عناصر التسویق الأربعة، و 

هو یقوم جات الغذائیة واسعة الاستهلاك، و تتمثل منتجات المجمع في المنت :إستراتیجیة المنتج الدولي :أولا

  :بإنتاج تشكیلة من المنتجات هي

 الممتاز، العادي،  :السمیدsssF ،sssE؛ 

 ؛، متوسط، خشن، السفةرقیق :الكسكس 

 العجائن:  

  ؛)شعیرات  ، رشتة،07سباقیتي رقم ، 04سباقیتي رقم (  طویلة -

كود، بیني، حلزون، مكروني، ساربنتیني، صدفات، محمصة، شعیریة لسان العصفور، تلیتلي، (  قصیرة -

  ؛)لوالب 

  ) .كانیلوني، لازانیا، فارفالیني  (خاصة  -

 بأحجام مختلفة؛ معجون الطماطم 

 بالفلفل الحار بأحجام مختلفة؛ معجون الهریسة 

 مربى المشمش، مربى التفاح، مربى الفراولة  :مربى الفاكهة. 

أكثر المنتجات مبیعا كما ذكرنا سابقا في منتجات السابقة ما عدا السمید، و المجمع هنا یقوم بتصدیر كل الو 

  .الأسواق الدولیة هو الكسكس 

منتجاته عن المنتجات المنافسة  هذا لتمییزفس اسم العلامة لجمیع المنتجات و یقوم المجمع بإعطاء نو 

یعتمد نجاح ا أنها تقلل من مصاریف الترویج والإعلان، و تمكین المستهلكین من التعرف على جمیع السلع، كمو 

بتغلیف منتجاته بطریقة كما یقوم المجمع  .الجودة واحد بالنسبة لجمیع السلعهذه العلامة على أن یكون مستوى 

ولهذا یمكن القول أن المجمع یتبع إستراتیجیة التمییز من أجل بناء تموقع  ممیزة عن المنتجات المنافسة،

    .لمنتجاته في أذهان مستهلكیه عن طریق اسم ممیز وتغلیف ممیز 



 دراسة میدانیة في مجمع عمر بن عمر بقالمة                                                : الفصل الرابع

 

  
279 

 
  

واق الدولیة التي یتبع المجمع إستراتیجیة التوحید فهو یصدر المنتج بنفس مواصفاته المحلیة لجمیع الأس

هذا راجع لطبیعة المنتجات كونها منتجات جریه یكون في التبیین، و یلذي ف االتعدیل الطفییتعامل معها، و 

ات الخارجیة وكذلك لتحقیق اقتصادیات الحجم وتحقیق وفرات في تكالیف استهلاكیة فهي لا تتأثر كثیرا بالمتغیر 

  .التطویر البحث و 

ل علامته التجاریة عمر یمیز المجمع منتجاته عن غیرها من السلع الأخرى التي تنتمي لنفس الفئة من خلا

ع نظام التي توحي بالجودة، حیث یقوم المجمع بتحسین جودة المنتجات بإتباع نظام جودة ینطبق مبن عمر و 

أو الخصائص ) لخ ا...الذوق، اللون، المكونات( ما یتعلق بالمواصفات الداخلیة  الجودة العالمیة، سواء في

 .ذلك بهدف كسب ثقة العملاء الخارجیین ، و )یة ، العبوة، العلامة التجار الغلاف( الخارجیة

الجودة مفتاح النجاح والتطور لأي منظمة لأنها تؤمن بقائها وتعطیها میزتها التنافسیة وتحافظ عتبر ت :الجودة -

كائن والمواد ولإنتاج سلع بمواصفات قیاسیة یتطلب نظام إداري یؤمن استخدام الموارد والم ،على ثقة الزبائن

هي المواصفة المعنیة بنظم إدارة الجودة،  ISO 9000/2000إن المواصفة العالمیة . اقتصادي وفعالبشكل 

أي منظمة ترید البقاء والاستمرار في العمل لابد لها من تطبیق هذه المواصفة وذلك لأن الجودة هي المفتاح 

  . 1الأسواق المحلیة والعالمیة إلىالوحید لها للدخول 

نوات كثیرة على تنمیة قدراته وخبراته في مجال الصناعات الغذائیة، لیصبح الیوم عمل المجمع عبر سو 

رائدا في السوق الجزائري في هذا القطاع من خلال تكثیف جهوده لتلبیة متطلبات الزبائن ونیل رضاهم وكسب 

یات الإنتاجیة ولائهم، فهو یعمل على التحسین المستمر من خلال تحدیث المرافق الصناعیة والتحكم في العمل

  .للوصول إلى متطلبات الجودة العالمیة بهدف الانسجام مع متطلبات المعاییر الدولیة

یدمج المجمع الأدوات والتقنیات والتدریب لیشمل تحسینا مستمرا في العملیات داخل المنظمة، حیث 

فقد عمل على . المستهلك ى أن یصل المنتج إلى یدیطبق الجودة في كافة المراحل بدایة من عملیة التصنیع إل

العدید من مواصفات الایزو  ىتحصل علو تقدیم أحسن وأجود المنتجات على المستویین المحلي والدولي، 

International Organisation For Standardisation ) ( ISO*ویمكن ذكرها كما یلي ،:  

نظام إدارة الجودة وهو عبارة عن سلسلة من المواصفات المكتوبة أصدرتها المنظمة : ISO 9001شهادة  -

تحدد هذه السلسلة وتصف العناصر الرئیسیة المطلوب توافرها في نظام إدارة . 1987الدولیة للمواصفات عام 

                                                           
   ،04، العدد 12مجلة الهندسة والتنمیة، المجلد في العراق،  ISO 9001/2008الرؤى الإستراتیجیة الخاصة بإدارة الجودة كفایة عبود الصفار،  -1

   . 14: ، ص2008كانون الأول 
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أو  –تتوافق مع ) سلع وخدمات(الجودة الذي یتعین أن تصممه وتتبناه إدارة المنظمة للتأكد من أن منتجاتها 

  . 1حاجات ورغبات وتوقعات الزبائن –تفوق 

فالهدف الأساس لنظام إدارة الجودة هو توفیر الضمان للزبون من خلال القیام بإنتاج السلع بطریقة تلبي 

وأن أفضل طریقة لتحقیق ذلك هو توحید الإجراءات وخصائص نظام الجودة . باته ووفق المقاییس العالمیةمتطل

  . 2أن الجودة مطبقة في العملیات الإنتاجیة للمنظمة الذي یضمن

فقد قام بتنفیذ  ISO 9001:2008وبالمجمع یستند تطبیق نظام إدارة الجودة على المعیار الدولي 

العملیات اللازمة لطرح منتجات تتماشى مع متطلبات الزبائن وتتطابق مع المتطلبات القانونیة والتنظیمیة 

المحافظة بالإضافة إلى التحسین المستمر لجمیع الوسائل، وهذه الشهادة تخضع لنظام دوري من أجل الحصول و 

  .على نظام الجودة المسجل

 SMSA(  (Système de( وهي تعني إدارة سلامة الغذاء :ISO  22000: 2005شهادة - 

management de la sécurité des aliments )  وهي مجموعة من العملیات المتناسقة موجهة لتمكین

توحید لوقد صدرت عن المنظمة الدولیة ل. 3إدارة المنظمة لضمان تطبیق سیاستها وأهدافها بكفاءة وفعالیة

، وهي نتیجة لسلسلة من التطورات وتراكم الخبرة جراء تطبیق توصیات لجنة 2005في عام  ISO يالقیاس

والتي عرفت باسم  1993الصادرة عام   Codex Alimentarius Commissionالكودكس المنتاریوس 

Hazard Analyses & Critical Control Point   تحلیل المخاطر ونقطة التحكم الحرجة " أي "

  .4لهذه المواصفات ISO، التي استخدمت على مدار السنوات السابقة على إصدار منظمة HACCPواختصارا 

                                                           

وهي كلمة إغریقیة یعني بها التساوي أو التكافؤ، وتشیر حروفه الثلاثة الأولى إلى معنى المنظمة الدولیة ) ISOS(من تعبیر الـ ) ISO(كلمة اشتقت *

وأسست هذه المنظمة في إعقاب . ممثلة بالهیئة المعنیة بإصدار المواصفات   ISO( International Standardisation Organisation(للتقییس 

  .متخذة من مدینة جنیف في سویسرا مقرا لها  1947دولة في لندن، فیما باشرت عملها هام  25بعد لقاء ضم وفد   1946الحرب العالمیة الثانیة عام
، 03، مجلة الغري للعلوم الاقتصادیة والإداریة، المجلد دراسة تطبیقیة في مستشفى الكندي: الجودةدور الإدارة العلیا في تطبیق إدارة عبد االله إبراهیم،  -1

  . 07: ، ص2010، 16العدد 
، مجلة لتقویم الأداء في معمل اسمنت كركوك) ISO 9001: 2000(استخدام المواصفات القیاسیة محمد فتحي شاكر، سوزان عبد الغني علي،  -2

  . 03: ، ص2010، 01، العدد 05جامعة كركوك للدراسات الإنسانیة، المجلد 
3- http://www.midipyrenees.fr/IMG/pdf/ISO_22000_PRESENTATION_AFNOR.pdf ,09/11/2016 . 

  یة، موسوعة الجهات الحاصلة على شهادات نظم الإدارة في الدول الأعضاء لهیئة التقییس، هیئة التقییس لدول مجلس التعاون لدول الخلیج العرب -4

   . 44: ص
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والتي تعني المطابقة )) 02(انظر الملحق رقم ( براز الشهادات المتحصل علیها إیحرص المجمع على و 

أمام زبائنه لیحقق المزید من المصداقیة والطمأنینة، وهو یعتبرها كسلاح تنافسي  للمواصفات والشروط الصحیة

  .مهم یستخدمه لیحقق التمیز والریادة في الأسواق المحلیة والدولیة 

العلب المصنوعة من الحدید والعجائن، و ما یتعلق بالتغلیف فیستخدم الأكیاس لتغلیف الكسكس  فيو 

حن وفي نفس هذا لحمایة المنتج خاصة أثناء عملیة الشوالهریسة والمربى، و ن الطماطم لتغلیف كل من معجو 

  .دولیا الوقت یكون جذابا، وهو نفس التغلیف المستخدم محلیا و 

: هو یضم البیانات التالیةفرنسیة، و الن موحد مكتوب باللغتین العربیة و یستخدم المجمع كذلك تبییو 

الصلاحیة، شروط الحفظ، رقم الهاتف أو الفاكس، المكونات  مدةمة، الوزن الصافي، تاریخ الصنع و العلا

  .المنتجات الموجهة للتصدیر یضاف لها الرقم التسلسلي ة للمنتج بالإضافة إلى النسب، و الرئیسی

هذا یقید النطاق تمیز بالمنافسة الكبیرة للغایة و قطاع الصناعة الغذائیة ی :إستراتیجیة التسعیر الدولي: ثانیا

هناك حساسیة للسعر من قبل المستهلكین، فالسعر یعبر عن الموقع التنافسي للمنتج لهذا فالمجمع السعري أي 

  .لدیه سیاسة التسعیر بما یتفق مع مكانته التي تفرض ارتفاع الأسعار التي تنسجم مع ضمان جودة المنتج 

ن الاعتبار التكالیف، یقوم المجمع بإتباع سیاسة تسعیریة تتلاءم مع السوق التصدیري، حیث یأخذ بعیو 

 .سوق كذلك طبیعة المنافسة في هذه الأو ) أعلى أو أقل من المنافسین (  حجم الطلب، مجاراة أسعار المنافسین

دف التوغل ذلك ببیع منتجاته بأسعار منخفضة، بهول مرة یتبع إستراتیجیة التوغل و فالمجمع عند دخوله للسوق لأ

أما في حالة وجود منافسة  .ع المستهلكین لاقتناء منتجاتهدفجدد و في السوق أكثر فأكثر وجذب مستهلكین 

في السوق التصدیري، فیتم تحدید الأسعار حسب أسعار منتجات المنافسین آخذین بعین الاعتبار عددهم شدیدة 

  .طبیعة المنتجات المسوقة  بالإضافة إلى مزایاهم التنافسیةو قدراتهم و 

التحكم في أسعار المواد  ستثمار في المجال الزراعي یمكنه منالجدیر بالذكر أن توجه المجمع للاو 

طرح منتجات بأسعار تنافسیة في الأسواق ا یؤدي إلى التحكم في التكالیف و كل هذالخام وجودة المنتجات، و 

  .المستهدفة 

التي من خلالها یتم نقل السلع  العملیة یمثلالتوزیع ف كما ذكرنا سابقا :إستراتیجیة التوزیع الدولي: ثالثا

محلیا یقوم المجمع بإتباع إستراتیجیة التوزیع ى مكان استهلاكها واستعمالها، و الخدمات من مكان إنتاجها إلو 

المكثف، فهو یسعى لتواجد منتجاته في جمیع أنحاء الوطن أي الوصول إلى تغطیة سوقیة شاملة، حیث یوكل 
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عمل على توطید یج بنفسه ویتحمل تكلیف النقل، و الذي یتولى نقل المنت جر الجملةامهمة توزیع منتجاته لت

تكالیف التخزین فیتحملها المجمع حیث یمتلك وكسب ولائهم من خلال الخصومات والامتیازات، و العلاقة معهم 

الیف ما یخص تك واجهة التقلبات في الطلب، أما فيهذا لماد الأولیة والمنتجات المصنعة و مخازن لتخزین المو 

  .تعامله مع وزارة الدفاع فهو یتولى إیصال المنتج بنفسه لهذا سیتحمل تكالیف النقل 

تعامل المجمع مع العدید من الدول الأجنبیة، حیث یتعاقد مع موزعین أجانب في الدول یدولیا و 

لمنتجات إلى اإدارة التصدیر هي التي تتكفل بمهمة إیصال و المستهدفة توكل لهم مهمة توزیع منتجاته دولیا، 

تولى الموزع الأجنبي مهمة یهذا حسب شروط العقد، أما إذا لم یكن مشروطا في العقد فالأسواق المستهدفة و 

  .إیصال المنتجات بنفسه إلى الأسواق المستهدفة 

عار، الأسیر في كل ما یخص الكمیات و معالجة الطلبیات لإدارة التصدویوكل المجمع مهمة التفاوض و 

 .التعاقدات مهمة متابعة وتسویة المعاملات المالیة والمستندیة حسب الاتفاقیات و  كما توكل لها

إلى تزوید تقوم بها المنظمة والتي تهدف ج الجهود التسویقیة التي ل الترویثیم :إستراتیجیة الترویج الدولي: رابعا

هناك عدة وسائل للترویج یمكن أن به، و  إقناعهرة اهتمامه و إثاج و للتعریف بالمنتاللازمة المستهلك بالمعلومات 

یهتم المجمع بالتصمیم الخارجي بهدف لهذا الإعلان هو العنصر الأكثر تأثیرا في المستهلك، تقوم بها المنظمة، و 

فهو وبغیة التعریف بمنتجاته یشارك في مختلف الفعالیات والأنشطة الاجتماعیة والثقافیة،  جذب المستهلكین،

ذلك من خلال عدة قنوات، الانترنت من خلال الفایس بوك، التلفزیون و : يتتمثل فة وسائل للإعلان یستخدم عد

في و . الخ ... مطبوعاتوال واللوحات المتحركة الملصقات كما یستخدموالجرائد الإذاعة، الصحف بالاضافة إلى 

نتج في فرنسا من خلال الرادیو عن الم الأسواق الدولیة یتكفل الموزع الأجنبي بمهمة الترویج، حیث قام بالإعلان

تذوق طبق الكسكس كما یستخدم العینات المجانیة و . فارة الجزائریة في فرنساقام برعایة عید المجاهد في السو 

  .المطبوخ بالطریقة الجزائریة في العدید من المعارض الدولیة كأسلوب لتنشیط مبیعاته 

كرة الید، فهو یق الوطني الجزائري لكرة القدم و بتشجیع الفر في إطار إقامة علاقات عامة یقوم المجمع و 

للذكور ) FAHB(هو شریك في إتحاد كرة الید الجزائري الجزائري لكرة القدم، و  الراعي الرسمي للمنتخب

برازیل لتشجیع المنتخب الوطني، الإناث، فقد قام بإرسال مجموعة من موظفیه لحضور نهائیات كأس العالم بالو 

محمود، كما یرافق بن عمر  يأساتذتهم بثانویة بوعاتالناجحین في شهادة البكالوریا و  وم بتكریم الطلبةكذلك یقو 

لجامعات في جمیع أنحاء الشباب في مجال التدریب على مستوى التعلیم العالي، فهو شریك في العدید من ا
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الأعمال، فهذا هو الاستثمار الحقیقي في المبادرات الرامیة إلى تعزیز ریادة البلاد، ویدعم العدید من البرامج و 

  .المستقبل 

خاصة لمنتجاته في الأسواق الدولیة، و  المجمع بالاشتراك في المعارض الدولیة كسیاسة ترویجیةیقوم و 

الهدف من وراء على مستوى الإذاعة والمحلات، و  بالإضافة إلى تقدیم إعلانات المقامة في الدول المستهدفة،

  :اط التالیةهذا نلخصه في النق

  كسب زبائن جدد؛الترویج لمنتجات المجمع و 

 إقامة علاقات مع موزعین أجانب للتوغل إلى الأسواق الدولیة؛ 

  جمع المعلومات عن إستراتیجیاتهم؛التعرف على المنافسین ومنتجاتهم و 

 البحث عن فرص جدیدة للتعاقد مع وكلاء جدد أو موزعین؛ 

  التكنولوجیة التعرف على آخر التطورات. 

  :من بین المعارض التي شارك فیها المجمع هيو 

  معرض سیالSIAL  2014و 2010بباریس فرنسا عامي . 

  معرض دبيGOLF FOOD  2012عام . 

  2016و 2013و 2012و 2011معرض الجزائر عام.  

الإستراتیجیة للمجمع تم تقییم قبل اقتراح التوجهات : ستراتیجیة المقترحة للمجمعالتوجهات الإ :الفرع الثالث

  .الإستراتیجیة التسویقیة للمجمع والتعرف على الأهداف الإستراتیجیة له 

من خلال تقییمنا للإستراتیجیة التسویقیة للمجمع دولیا استخلصنا : تقییم الإستراتیجیة التسویقیة للمجمع: أولا

  :الملاحظات التالیة

  ؛غیاب تفكیر استراتیجي - 

  ؛للبیئة الدولیة غیاب تحلیل - 

  الترویج فالمجمع یجهل البیئة التسویقیة للأسواق المستهدفة؛مستورد الأجنبي بعملیة التوزیع و نظرا لتكفل ال - 

  عدم الاهتمام بالترویج في الأسواق الدولیة؛ - 
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  إهمال التسویق الدولي؛الاهتمام بالتسویق المحلي و  - 

  المعلومات عن الأسواق الدولیة؛نقص الخبرة التسویقیة لدى المصدرین و نقص  - 

   :والتي تكمن في: الأهداف الإستراتیجیة للمجمع: ثانیا

  زیادة التوسع محلیا والتغلغل أكثر في الأسواق الدولیة؛ -

  ت؛اتغطیة الطلب المحلي ورفع قیمة الصادر  - 

  الموردون، المنتجون ووكلاء التخزین؛: توطید العلاقات بین مختلف المتعاملین - 

  العمل على تحقیق رضا الزبون وكسب ولائه؛ - 

  الاستثمار في المرافق الزراعیة؛ - 

  ؛جدیدة لتطویر المنتجات الحالیة وابتكار منتجات جدیدةاستخدام تقنیات  - 

  فتح خطوط إنتاج جدیدة؛  - 

  الوصول لتحقیق اقتصادیات الحجم؛ - 

   .توسیع وتطویر المخازن  - 

یتطلب مجموعة من المقومات التي تساعد المنظمة على النجاح، والشكل العمل في الأسواق الدولیة إن 

التالي یبین التوجهات الإستراتیجیة المقترحة والتي تضمن للمجمع تحقیق مزایا تنافسیة والنجاح والاستمرار في 

  .الأسواق الدولیة 
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  مقومات النجاح في الأسواق الدولیة): IV.15(شكل رقم 

   

  . إعداد الباحثةمن : المصدر

  شرح مقومات النجاح في الأسواق الدولیة): IV.16(جدول رقم 

  الجودة  التكنولوجیا  الإدارة

  . توجه دولي ذات -

وجود قسم خاص بالإشراف على  - 

  .الأنشطة الدولیة 

  .روح المخاطرة  - 

  .المهارة والكفاءة  - 

قرارات سلیمة مبنیة على دراسة  - 

  .الأسواق 

  .محور الاهتمام جعل العمیل  - 

  .في البحث والتطویر الكفاءة  -

الیقظة والاستعداد الدائم لمواجهة  - 

  .التغیرات 

وفرة المعلومات خاصة وأن  - 

  .المعلومة هي مورد استراتیجي 

  .دعم عملیة صنع القرار  - 

تسهیل التعاملات بین مختلف  - 

  .الأطراف 

تقلیص العوائق وسرعة الوصول  - 

  .إلى الزبون 

قیمة مضافة واختصار الوقت  - 

  .والجهد 

  .شرط ضروري للتبادل الدولي  -

سلاح استراتیجي للحصول على  - 

  .میزة تنافسیة 

  .تحقیق التمیز للمنتجات  - 

  .تعزیز القدرة التنافسیة  - 

  .تضمن البقاء والاستمرار  - 

  .ضمان للمستهلك  - 

  . من إعداد الباحثة: المصدر

  

  

  

الإدارة

التكنولوجیا

الجودة
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المنهجي للدراسة المیدانیة الإطار: المبحث الثالث  

ى الجانب المیداني وهذا بغیة التعمق في أبعاد الدراسة وتحدید العلاقات بین متغیراتها، ارتأینا إل

  .مجموعة من الأدوات البحثیة أهمها الاستبیان  باستخدام

  منهجیة الدراسة المیدانیة: المطلب الأول

والذي من خلاله نستطیع دراسة جمیع  ،*دراسة الحالةمنهج تم الاعتماد في الجانب التطبیقي على 

جوانب الموضوع والتعمق فیها، وهذا من خلال تحلیل البیانات التي تم الحصول علیها من الزیارات المیدانیة 

 . التي أجریت  في المؤسسة محل الدراسة لإجراء التحلیل الإحصائي والتوصل إلى النتائج المطلوبة 

  وسائل الدراسة المیدانیة : الفرع الأول

یتطلب المنهج المتبع في دراستنا استخدام أدوات ووسائل تمكننا من الحصول على البیانات المراد 

كأداة أكثر ملائمة للتحلیل وتحقیق أهداف الدراسة، كما تم الاعتماد  الاستبانةجمعها، حیث ارتأینا إلى استخدام 

وسائل جمع البیانات وهي ملاحظة بسیطة تتمثل في ملاحظة والتي تعد وسیلة هامة من الملاحظة على 

الظواهر كما تحدث تلقائیا في ظروفها الطبیعیة دون إخضاعها للضبط العلمي، وبدون استخدام أدوات دقیقة 

التي تمت مع مجموعة من إطارات  **المقابلةبالإضافة إلى . 1للقیاس للتأكد من دقة الملاحظة وموضوعیتها

    .المجمع 

من خلال المقابلة استطاعت الباحثة إقناع المبحوثین بالأهمیة العلمیة والعملیة للبحث، فقد تم استخدام 

من خلال أسئلة تم تعدیلها بحیث تتناسب مع المبحوثین لتشجیعهم للتعبیر عن آرائهم المقابلة غیر المقننة 

 .بحریة وبكل تلقائیة 

                                                           
الجزئیات من حیث علاقتها  یعتبر منهج دراسة الحالة منهجا متمیزا یقوم أساسا على الاهتمام بدراسة الوحدات الاجتماعیة بصفتها الكلیة ثم النظر إلى *

ة ثم تحلیل نتائجها بهدف بالكل الذي یحتویها، بهدف جمع البیانات والمعلومات المتعلقة بالوضع القائم للوحدة، وتاریخها وخبراتها الماضیة، وعلاقاتها مع البیئ

مي إلیه هذه الحالة أو الوحدة، بشرط أن تكون الحالة ممثلة الوصول إلى تعمیمات یمكن تطبیقها على غیرها من الوحدات المتشابهة في المجتمع الذي تنت

أسس فاطمة عوض صابر، میرقت على خفاجة، : وللاستزادة حول الموضوع یمكن الاطلاع على المرجع التالي. للمجتمع الذي یراد تعمیم الحكم علیه 

 . 96: ، ص2002، الطبعة الأولى، مكتبة ومطبعة الإشعاع الفنیة، مصر، ومبادئ البحث العلمي
  . 144: ، ص2002، الطبعة الأولى، مكتبة ومطبعة الإشعاع الفنیة، مصر، أسس ومبادئ البحث العلميفاطمة عوض صابر، میرقت على خفاجة،  -1

ما أعد الباحث خطة لمقابلة هي محادثة موجهة بین القائم بالمقابلة وبین شخص آخر أو عدة أشخاص، وهي تعتبر من أفضل وسائل جمع البیانات إذا ا** 

وللاستزادة حول الموضوع یمكن الاطلاع  .لتنفیذها بطریقة فعالة، ویرجع ذلك لرغبة المبحوثین في تقدیم المعلومات شفویا أكثر من رغبتهم في تقدیمها كتابة 

، الطبعة الأولى، مكتبة ومطبعة الإشعاع الفنیة، مصر، أسس ومبادئ البحث العلميفاطمة عوض صابر، میرقت على خفاجة، : على المرجع التالي

  . 121: ، ص2002
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لجمع البیانات الأولیة بهدف اختبار  كأداة الاستبیان واعتمدت الباحثة في الدراسة المیدانیة على

من الأسئلة الواضحة الفرضیات، وقد تم إعداده بناءا على الإشكالیة وفرضیات البحث وتضمن مجموعة 

  :ما یلي أهم المحاور التي تضمنها الاستبیان والسهلة، وفي

الجنس، السن، المستوى التعلیمي، المنصب ( یتعلق بالبیانات الشخصیة لأفراد عینة الدراسة : الجزء الأول

  ؛)الوظیفي، الخبرة العملیة 

من خلاله یتم التعرف على واقع الإستراتیجیة التسویقیة المتبعة من قبل المجمع دولیا وذلك من : الجزء الثاني

  محاور؛ 3فقرة موزعة على  50وجهة نظر أفراد عینة الدراسة حیث تضمن 

  .فقرة  18خصص لتقدیر درجة اقتحام الأسواق الدولیة وتضمن : الجزء الثالث

بمجموعة من المراحل حتى وصل إلى شكله النهائي الذي یتمیز ببساطة  الاستبیان وقد مر تصمیم

  :المحتوى والشكل والمضمون، وهذه المراحل هي

ع على أدبیات الدراسة والاستفادة من جمع البیانات المطلوبة لإعداد الاستبیان وذلك من خلال الاطلا - 

  الدراسات السابقة ذات الصلة بالموضوع؛

  تصمیم الإطار العام للاستبیان ووضعه في صورته الأولیة؛ - 

لإعطاء ملاحظاتهم حول )) 05(أنظر الملحق رقم ( عرض الاستبیان على بعض الخبراء والمتخصصین  - 

غویة وتعدیل بعض الفقرات، ومدى ملائمة المحاور لتحقیق أهداف مدى وضوح العبارات وسلامتها من الناحیة الل

) 04(و) 03(فقرة وهو موضح في الملحقین رقم  75الدراسة لیصل الاستبیان إلى صورته النهائیة حیث یتضمن 

  ؛)العربیة والفرنسیة(بلغتین 

هولة ووضوح العبارات توزیع مجموعة من الاستبیان على عدد محدود من أفراد العینة للوقوف على مدى س - 

  المستخدمة، وساعدنا هذا على تعدیله؛

  .إعداد الاستبیان في صورته النهائیة  - 

  :وقد اعتمدت الباحثة عند توزیع الاستبیان طریقتین

  طریقة التوزیع والاستلام بالید، سواء من قبل الباحث أو بمساعدة آخرین؛ - 
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وذلك بإرسال الاستبیان بالبرید الالكتروني لقسم التسویق الخاص طریقة التوزیع عن طریق البرید الالكتروني،  - 

  .بالمجمع المتواجد في فرنسا، وكذلك للمدیر العام للمجمع لانشغاله الدائم وعدم تواجده في المجمع

بعد تصمیم الاستبیان واختباره وتعدیله تم توزیعه على العینة المستهدفة ومن ثم جمعه، ولتحلیل هذه 

 Statistical Package For The Socialوهو اختصار لعبارة SPSS 19الاعتماد على برنامج النتائج تم 

Sciences   وقد تم استخدام مقیاس لیكرت ذي . لتوضیح درجة ارتباط متغیرات البحث واختبار الفرضیات

  : الخمس درجات، یتم تصحیحه بالطریقة الموضحة بالجدول التالي

  یاس لیكرت ذي الخمس درجاتتصحیح مق): IV.17(جدول رقم 

 موافق بشدة موافق محاید غیر موافق غیر موافق بشدة

 درجات 5 درجات 4 درجات 3 درجتان درجة واحدة

الطبعة الأولى، دار صفاء للنشر والتوزیع، مؤسسة دار الصادق الثقافیة، عمان، ، SPSSتحلیل البرنامج الإحصائي إیهاب عبد السلام محمود، : المصدر

  . 22: ، ص2013الأردن، 

  مجتمع وعینة الدراسة :الفرع الثاني

یتمثل مجتمع الدراسة في جمیع المفردات أو المشاهدات أو الأشخاص والتي نرغب في دراسة وتحلیل 

  . 1نهائي، ومجتمع غیر محدود أو لا نهائيمجتمع محدود أو : خصائصه، وهناك نوعین

ونظرا لأن التغطیة الكاملة لمجتمع البحث أمرا یصعب تنفیذه عملیا، تم اللجوء إلى أسلوب العینات التي 

أصبح استخدامها ضروریا في معظم البحوث والدراسات المیدانیة، فالعینة هي مجموعة جزئیة من المجتمع 

ق، إذ یتم التطبیق على العینة وتعمم النتائج على المجتمع، والسبب في اللجوء إلى تجري علیها التجربة أو التطبی

العینة بدلا من التطبیق على مجتمع الدراسة كاملا أن مثل هذا التطبیق في الغالب یتطلب الكثیر من الوقت 

، وقد تم اختیار 2حیانوالجهد والمال، بالإضافة إلى صعوبة التطبیق على جمیع أفراد المجتمع في الكثیر من الأ

عینة تعبر عنه أصدق تمثیل لتوزیع استبیان الدراسة علیها تتكون من جمیع الإطارات العلیا للمجمع والإطارات 

  . 80ذوي الاختصاص بموضوع الدراسة، وقد قدر عددهم بـ  

                                                           
  . 06: ، ص1429/1428د م، ، دار حافظ للنشر والتوزیعالإحصاء لطلاب الدراسات الاقتصادیة والإداریة، وآخرون،  جلال الصیاد -1
الأردن،  الطبعة الأولى، دار المسیرة للنشر والتوزیع والطباعة، عمان،، SPSSالتحلیل الإحصائي المتقدم للبیانات باستخدام حمزة محمد دودین،  -2

  . 24: ، ص2010
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، ) Purposive Sample( تفرض طبیعة الدراسة على الباحثة اختیار العینة المقصودة أو الهدفیة 

  .وهذا لأن أفراد هذه العینة تتوافر لدیهم البیانات اللازمة للدراسة، والجدول التالي یبین عدد أفراد عینة الدراسة 

  توزیع أفراد عینة الدراسة

مصبرات عمر بن 

 عمر

 المجموع

07 17 

20 53 

27 70 

  توزیع أفراد عینة الدراسة

  

، أما الإطارات 75,71%من خلال الشكل السابق نجد بأن أعلى نسبة كانت تمثلها إطارات المجمع بـ 
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تفرض طبیعة الدراسة على الباحثة اختیار العینة المقصودة أو الهدفیة 

وهذا لأن أفراد هذه العینة تتوافر لدیهم البیانات اللازمة للدراسة، والجدول التالي یبین عدد أفراد عینة الدراسة 

توزیع أفراد عینة الدراسة): IV.18(جدول رقم 

مطاحن عمر بن  إطارات مجمع عمر بن عمر

 عمر

مصبرات عمر بن 

عمر

07 10 إطارات علیا

20 33 إطارات

27 43 المجموع

  .من إعداد الباحثة 

  :والشكل التالي یمثل أفراد عینة الدراسة بمجمع عمر بن عمر

توزیع أفراد عینة الدراسة): IV.16(شكل رقم 

  .من إعداد الباحثة : المصدر                         

من خلال الشكل السابق نجد بأن أعلى نسبة كانت تمثلها إطارات المجمع بـ 

  .من مجموع أفراد عینة الدراسة  24,29%العلیا فقد بلغت نسبتها 

إطارات علیا إطارات

                                                : الفصل الرابع

تفرض طبیعة الدراسة على الباحثة اختیار العینة المقصودة أو الهدفیة 

وهذا لأن أفراد هذه العینة تتوافر لدیهم البیانات اللازمة للدراسة، والجدول التالي یبین عدد أفراد عینة الدراسة 

إطارات مجمع عمر بن عمر

إطارات علیا

إطارات

المجموع

من إعداد الباحثة : المصدر      

والشكل التالي یمثل أفراد عینة الدراسة بمجمع عمر بن عمر

                                   

من خلال الشكل السابق نجد بأن أعلى نسبة كانت تمثلها إطارات المجمع بـ 

العلیا فقد بلغت نسبتها 
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  :الجدول التالي نسب الاستجابة للاستبیان من قبل أفراد عینة الدراسة

  نسب الاستجابة للاستبیانات الموزعة

 %نسب الاستجابة  الاستبیانات المسترجعة

43 %86 

27 %90 

70 %87,5 

ما یلي  ة الدراسة بمجمع عمر بن عمر، وفي

  الاستبیانات المسترجعة من أفراد عینة الدراسة بمجمع عمر بن عمر

 ا

استبیان وكانت كلها صالحة للدراسة أي 

مطاحن عمر بن عمر
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 توزیع الاستبیان

الجدول التالي نسب الاستجابة للاستبیان من قبل أفراد عینة الدراسة

نسب الاستجابة للاستبیانات الموزعة): IV.19(جدول رقم 

الاستبیانات المسترجعة الاستبیانات الموزعة مجمع عمر بن عمر

43 50 مطاحن عمر بن عمر

27 30 مصبرات عمر بن عمر

 80 70

  .من إعداد الباحثة 

ة الدراسة بمجمع عمر بن عمر، وفيالاستجابة من قبل أفراد عینیوضح الجدول السابق نسب 

 .شكل نبین من خلاله البیانات الموجودة في الجدول السابق 

)17.IV :(الاستبیانات المسترجعة من أفراد عینة الدراسة بمجمع عمر بن عمر

  .الباحثة من إعداد : لمصدرا                                    

استبیان وكانت كلها صالحة للدراسة أي  70استبیان تم استرجاع  80نلاحظ مما سبق أنه بعد توزیع 

  .من مجموع الاستبیانات الموزعة 

مطاحن عمر بن عمر مصبرات عمر بن عمر

                                                : الفصل الرابع

توزیع الاستبیان: ثالثالفرع ال

الجدول التالي نسب الاستجابة للاستبیان من قبل أفراد عینة الدراسةیمثل 

مجمع عمر بن عمر

مطاحن عمر بن عمر

مصبرات عمر بن عمر

 المجموع

من إعداد الباحثة : المصدر

یوضح الجدول السابق نسب 

شكل نبین من خلاله البیانات الموجودة في الجدول السابق 

(شكل رقم 

                                    

نلاحظ مما سبق أنه بعد توزیع 

من مجموع الاستبیانات الموزعة  5 ,87%بمعدل 
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  نموذج الدراسة ومتغیراته: رابعالفرع ال

  :نموذج الدراسة - 1

   

  

 

 

    

  

  

  

  .من إعداد الباحثة  :المصدر

  :والفرعیة التالیةتتضمن الدراسة المتغیرات الرئیسیة : متغیرات الدراسة - 2

والمتمثل في الإستراتیجیة التسویقیة وقد تم تقسیمه للمتغیرات الفرعیة التالیة، والتي : المتغیر المستقل الرئیسي

  .تعبر عنها المحاور الموجودة في المحور الثاني من الاستبیان

ویتمثل في إستراتیجیة المنتج التي تم التعبیر عنها بالمحور الأول في : المتغیر المستقل الفرعي الأول - 

  ؛) 10 - 01( الاستبیان والذي یضم الفقرات 

ویتمثل في إستراتیجیة التسعیر التي تم التعبیر عنها بالمحور الثاني  :المتغیر المستقل الفرعي الثاني - 

 ؛) 23 -  11( في الاستبیان والذي یضم الفقرات 

ویتمثل في إستراتیجیة التوزیع التي تم التعبیر عنها بالمحور الثالث في  :لمستقل الفرعي الثالثالمتغیر ا - 

 ؛) 33 - 24( الاستبیان والذي یضم الفقرات 

ویتمثل في إستراتیجیة الترویج التي تم التعبیر عنها بالمحور الرابع في : المتغیر المستقل الفرعي الرابع - 

 ؛) 49 - 34( ت الاستبیان والذي یضم الفقرا

 إستراتیجیة المنتج

 إستراتیجیة التسعیر

 إستراتیجیة التوزیع

 إستراتیجیة الترویج

 المتغیر التابع المتغیر المستقل

 

اقتحام 

الأسواق 

  الدولیة

 

  

الإستراتیجیة 

  التسویقیة

 الإستراتیجیة التسویقیة
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  ویتمثل في اقتحام الأسواق الدولیة الذي تم التعبیر عنه في الجزء الثالث وتضمن الفقرات : المتغیر التابع

)50-68(.  

  أسالیب معالجة البیانات وتحلیلها: الفرع الخامس

تهدف هذه الدراسة إلى إدراك أهمیة عناصر الإستراتیجیة التسویقیة ودورها في إنجاح مجمع عمر بن 

وهو  )SPSS( عمر في اقتحام الأسواق الدولیة، ولتحقیق هذا الهدف تم استخدام برنامج التحلیل الإحصائي 

أي الحزم الإحصائیة  Statistical Package For Social Sciencesاختصار للأحرف اللاتینیة الأولى 

للعلوم الاجتماعیة وهي من أكثر البرامج انتشارا واستخداما في التحلیل الإحصائي الوصفي والاستدلالي، 

  .والتعامل مع البیانات وتنظیمها في جداول أو رسومات 

، 1تحتوي على العدید من الأدوات من أجل التعامل مع البیانات وتحلیلها SPSSوالحزم الإحصائیة 

  .اختبار فرضیات الدراسة وتوضیح العلاقة بین متغیراتها و 

استنادا إلى طبیعة وتوجهات أهداف البحث ومضامین فرضیاته فقد استعانت الباحثة بمجموعة من 

  :ما یلي تتمثل في SPSSالأدوات الإحصائیة باستخدام البرنامج الإحصائي 

  درجة الثبات؛لمعرفة  ): Cronbach’s Alpha( اختبار ألفا كرونباخ  - 

لتقدیر الاتساق الداخلي لأداة : ) Spearman Correlation coefficient( معامل الارتباط سبیرمان  - 

 الدراسة؛

لمعرفة معلمیة التوزیع الاحتمالي لمحاور : )Kurtosis(ومعامل التفرطح  )Skewness(معامل الالتواء  - 

  الدراسة ولاختبار إعتدالیة التحلیل الإحصائي؛ 

  ؛التكرارات والنسب المؤویة - 

  لعرض نتائج وتوضیح معدل إجابات العینة عن متغیر معین؛ :الوسط الحسابي - 

  لقیاس درجة التشتت في إجابات العینة؛  :الانحراف المعیاري - 

  رتباطیة بین متغیرین؛یستخدم لقیاس قوة العلاقة الا :معامل الارتباط البسیط - 

                                                           
1
الطبعة الأولى، دار الیازوري العلمیة للنشر والتوزیع، ، SPSSدلیل التحلیل الإحصائي باستخدام محمد صبحي أبو صالح، أمجد ضیف الله الناصر،  - 

  . 09: ، ص2011عمان، الأردن، 
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وهو یستخدم لاختبار ) معنویة الارتباط ( لاختبار معنویة الارتباط الخطي البسیط  :Test-T اختبار - 

  .الفرضیات 

  قیاس ثبات وصدق الاستبیان: المطلب الثاني

  .یعتبر الثبات والصدق من أدوات القیاس التي تبین مدى جودة أداة الدراسة 

  معامل ثبات الاستبیان : الفرع الأول

م الخصائص التي تحدد جودة أداة القیاس المستخدمة، لأن اختیار أدوات الصدق والثبات هما من أه

مناسبة ذات جودة عالیة یعتبر الأساس في الوصول إلى نتائج دقیقة موثوق بها، فیعتبر الصدق أهم خاصیة 

یجب توفرها في أدوات القیاس، وهي أساسیة ومهمة بحیث أن أداة القیاس التي لا تقیس ما صممت لقیاسه 

مة الفائدة، والثبات یعني مدى قدرة أداة القیاس على إعطاء نتائج مماثلة في حال تكرار تطبیقها تحت عدی

 .1ظروف وشروط مماثلة

تم عرض الاستبیان على مجموعة من الأساتذة المختصین في هذا الجانب لاختباره والتأكد من مدى 

ات الدراسة، كما تم استخدام معادلة كرونباخ ألفا دقته ووضوح عباراته ومدى ملاءمتها وقدرتها على قیاس متغیر 

الذي یعني استقرار المقیاس وعدم تناقضه مع نفسه، أي أنه یعطي نفس النتائج إذا أعید تطبیقه على نفس 

  .وهي قیمة جیدة لثبات الاتساق الداخلي ) 0,896(العینة، وقد بلغت قیمته 

  

  

  

  

  

 

                                                           
  . 229، 209: حمزة محمد دودین، مرجع سبق ذكره، ص ص - 1
  ) .ألفا كرونباخ ( الجذر التربیعي لمعامل الثبات = معامل الصدق*
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  ثبات الاستبیان: الفرع الثاني

  نتائج اختبار ثبات أداة الدراسة): IV.20(جدول رقم 

 *الصدق معامل ألفا كرونباخ المجــــــــــــــــــــــــــــال

 0.689 0,830 الإستراتیجیة التسویقیة المتبعة من قبل المجمع دولیا :الجزء الثاني

 0.645 0,803 إستراتیجیة المنتج : المحور الأول

 0.507 0,712 إستراتیجیة التسعیر : المحور الثاني

 0.591 0,769 إستراتیجیة التوزیع : المحور الثالث

 0.469 0,685 إستراتیجیة الترویج : المحور الرابع

 0.740 0,860 اقتحام الأسواق الدولیة: الجزء الثالث

 0.803 0,896 جمیع الفقرات

    . SPSSمن إعداد الباحثة اعتمادا على نتائج المعالجة الإحصائیة عن طریق برنامج : المصدر

) 0,860 - 0,685(أن قیمة معامل ألفا كرونباخ یتراوح ما بین ) IV.20(أظهرت نتائج الجدول رقم 

بالنسبة لكل جزء ولكل محور من محاور الاستبیان، أما قیمة معامل ألفا كرونباخ بالنسبة للاستبیان ككل فقد 

                                .وهذا یعني ثبات أداة القیاس  0.60وهي قیمة عالیة تزید عن  0.896بلغت 

 Normality Distribution Testاختبار التوزیع الطبیعي : المطلب الثالث

من خلال دراسة هذا الاختبار سوف یتم التعرف على طبیعة توزیع بیانات الدراسة، وهذا من أجل 

أو لا معلمیة ) Test Paramétrique(معرفة نوع الاختبارات التي سیتم تطبیقها هل هي اختبارات معلمیة 

(Test non paramétrique)، 1*وهذا باستخدام معامل الالتواء Skewness ومعامل التفرطح** 

Kurtosis ، ونتائج الاختبار مبینة في الجدول التالي:  

  

  

                                                           
الیمین والقیمة الالتواء جهة یعرف الالتواء بأنه درجة التماثل أو البعد عن التماثل لتوزیع ما، فالقیمة السالبة تعني الالتواء جهة الیسار والقیمة الموجبة تعني *

  .صفر تعني عدم وجود التواء أي التوزیع متماثل 
فإن التوزیع مدبب أما یعرف التفرطح بأنه قیاس درجة علو قمة التوزیع بالنسبة للتوزیع الطبیعي، فإذا كان المقدار سالبا فإن التوزیع مفرطح وإذا كان موجبا **

 .إذا كان یساوي صفرا فإن التوزیع معتدل 
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 Normality Distribution Test اختبار التوزیع الطبیعي): IV.21(جدول رقم 

 Kurtosisالتفرطح  Skewnessالالتواء  المتغیرات

 1,106 - 0,109 - إستراتیجیة المنتج

 0,129 0,286 - إستراتیجیة التسعیر

 0,890 - 0,281 - إستراتیجیة التوزیع

 0,246 - 0,091 - إستراتیجیة الترویج 

 0,285 - 0,115 الإستراتیجیة التسویقیة

 0,893 - 0,145 - اقتحام الأسواق الدولیة

  . SPSSمن إعداد الباحثة اعتمادا على نتائج المعالجة الإحصائیة عن طریق برنامج : المصدر

 Skewnessیمكن القول بأن بیانات الدراسة تخضع للتوزیع الطبیعي إذا كانت قیم معامل الالتواء 

یتضح من ، و ] 7،7-[محصور في المجال  Kurtosisوقیم معامل التفرطح ]  3،3- [محصورة في المجال 

وقیم معامل ] 0,115-)0,286-[(أن قیم معامل الالتواء تتراوح ما بین ) IV.21(خلال نتائج الجدول رقم 

، ومنه نستنتج أن بیانات الدراسة تخضع للتوزیع الطبیعي ولهذا ]0,129-)1,106-[(التفرطح تتراوح ما بین 

 .لاختبار فرضیات الدراسة  )Test Paramétrique(اختبارات معلمیة سیتم استخدام 

  نتائج المعالجة الإحصائیة: المبحث الرابع

  .نتائج التحلیل الإحصائي واختبار فرضیات الدراسة من خلال هذا المبحث سوف یتم عرض 

  مدلولات قیم الوسط الحسابي): IV.22(جدول رقم 

 المتوسط المرجح الدرجات المستوى  الاستجابة

 01.80إلى  01.00 1 درجة ضعیفة جدا غیر موافق تماما

 02.60إلى  01.81 2 درجة ضعیفة غیر موافق

 03.40إلى  02.61 3 درجة متوسطة محاید

 04.20إلى  03.41 4 درجة كبیرة موافق

 05.00إلى  04.21 5 درجة كبیرة جدا موافق تماما

 Fertialدراسة حالة مؤسسة فرتیال : دور الذكاء الاقتصادي في الرفع من التنافسیة الدولیة للمؤسسات الاقتصادیة الجزائریةنسرین،  مغمولي: المصدر

، 2016/1015أطروحة مقدمة لنیل شهادة دكتوراه الطور الثالث في العلوم التجاریة، تخصص تجارة دولیة، جامعة محمد خیضر، بسكرة، ، -عنابة  –

  .290: ص
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الخصائص من خلال تحلیل بیانات الجزء الأول تم التعرف على توزیع أفراد عینة الدراسة حسب 

  :الشخصیة والوظیفیة، وهذا من خلال حساب التكرارات والنسب المؤویة وهي كما یلي

 توزیع أفراد عینة الدراسة حسب متغیر الجنس

 النسب المئویة

%70 

%30 

%100 

  . SPSSمن إعداد الباحثة اعتمادا على نتائج المعالجة الإحصائیة عن طریق برنامج 

أما ) 70%(أن النسبة الأكبر من أفراد العینة كانت للذكور بـ 

المجتمع الجزائري وبالأخص المرأة الجزائریة التي تفضل 

توزیع أفراد ، والشكل الآتي یوضح العمل في سلك التعلیم أولا والوظیف العمومي ثانیا وأخیرا القطاع الخاص

  توزیع أفراد عینة الدراسة حسب متغیر الجنس
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  الوصف الإحصائي لخصائص عینة الدراسة

من خلال تحلیل بیانات الجزء الأول تم التعرف على توزیع أفراد عینة الدراسة حسب 

الشخصیة والوظیفیة، وهذا من خلال حساب التكرارات والنسب المؤویة وهي كما یلي

  تحلیل توزیع أفراد عینة الدراسة حسب متغیر الجنس

توزیع أفراد عینة الدراسة حسب متغیر الجنس): IV.23(جدول رقم 

 التكرارات الجنس

 49 ذكر

 21 أنثى

 70 المجموع

من إعداد الباحثة اعتمادا على نتائج المعالجة الإحصائیة عن طریق برنامج 

أن النسبة الأكبر من أفراد العینة كانت للذكور بـ ) IV.23(أظهرت نتائج الجدول رقم 

المجتمع الجزائري وبالأخص المرأة الجزائریة التي تفضل ، وتفسر الباحثة ذلك إلى ثقافة )

العمل في سلك التعلیم أولا والوظیف العمومي ثانیا وأخیرا القطاع الخاص

 .عینة الدراسة حسب متغیر الجنس

توزیع أفراد عینة الدراسة حسب متغیر الجنس): IV.18(شكل رقم 

  .من إعداد الباحثة : المصدر                        

70%

30%

ذكر أنثى

                                                : الفصل الرابع

الوصف الإحصائي لخصائص عینة الدراسة: المطلب الأول

من خلال تحلیل بیانات الجزء الأول تم التعرف على توزیع أفراد عینة الدراسة حسب 

الشخصیة والوظیفیة، وهذا من خلال حساب التكرارات والنسب المؤویة وهي كما یلي

تحلیل توزیع أفراد عینة الدراسة حسب متغیر الجنس: الفرع الأول

الجنس

ذكر

أنثى

المجموع

من إعداد الباحثة اعتمادا على نتائج المعالجة الإحصائیة عن طریق برنامج : المصدر              

أظهرت نتائج الجدول رقم 

)30%(الإناث فتمثل 

العمل في سلك التعلیم أولا والوظیف العمومي ثانیا وأخیرا القطاع الخاص

عینة الدراسة حسب متغیر الجنس
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  توزیع أفراد عینة الدراسة حسب متغیر السن

 النسب المئویة

%20 

%54,3 

%21,4 

%4,3 

%100 

 . SPSSمن إعداد الباحثة اعتمادا على نتائج المعالجة الإحصائیة عن طریق برنامج 

إلى  30من (أن النسبة الأكبر من أفراد العینة كانت للفئة العمریة 

أقل من (بینما الفئة العمریة ) 21,4%(بـ 

) 4,3%(بـ ) سنة 50أكثر من (أما أقل نسبة كانت للفئة العمریة 

عیة الأكثر تأثیرا فهم أكثر نشاطا وتفسر الباحثة ذلك إلى أن المجمع یمیل لتوظیف الشباب وهي الفئة الاجتما

توزیع أفراد عینة الدراسة حسب وحماسا للبحث والتطویر والوصول إلى المراكز القیادیة، والشكل الآتي یوضح 

  توزیع أفراد عینة الدراسة حسب متغیر السن

 

0%

10%

20%

30%

40%

50%

60%

سنة 30أقل من 
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  السنتحلیل توزیع أفراد عینة الدراسة حسب متغیر 

توزیع أفراد عینة الدراسة حسب متغیر السن): IV.24(جدول رقم 

 التكرارت السن

 14 سنة 30أقل من 

 38 سنة 40إلى 

 15 سنة 50إلى 

 03 سنة 50أكثر من 

 70 المجموع

من إعداد الباحثة اعتمادا على نتائج المعالجة الإحصائیة عن طریق برنامج 

أن النسبة الأكبر من أفراد العینة كانت للفئة العمریة ) IV.24(أظهرت نتائج الجدول رقم 

بـ ) سنة 50إلى  40من (وتلیها الفئة العمریة ) 

أما أقل نسبة كانت للفئة العمریة ) 20%(فقد تحصلت على نسبة 

وتفسر الباحثة ذلك إلى أن المجمع یمیل لتوظیف الشباب وهي الفئة الاجتما

وحماسا للبحث والتطویر والوصول إلى المراكز القیادیة، والشكل الآتي یوضح 

توزیع أفراد عینة الدراسة حسب متغیر السن): IV.19(شكل رقم 

  .من إعداد الباحثة : 

أقل من   40إلى  30من 
سنة

 50إلى  40من 
سنة

سنة 50أكثر من 

                                                : الفصل الرابع

تحلیل توزیع أفراد عینة الدراسة حسب متغیر : الفرع الثاني

السن

أقل من 

إلى  30من 

إلى  40من 

أكثر من 

المجموع

من إعداد الباحثة اعتمادا على نتائج المعالجة الإحصائیة عن طریق برنامج : المصدر              

أظهرت نتائج الجدول رقم 

) 54,3%(بـ ) سنة40

فقد تحصلت على نسبة ) سنة30

وتفسر الباحثة ذلك إلى أن المجمع یمیل لتوظیف الشباب وهي الفئة الاجتما

وحماسا للبحث والتطویر والوصول إلى المراكز القیادیة، والشكل الآتي یوضح 

 .متغیر السن 

: المصدر                      
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  تحلیل توزیع أفراد عینة الدراسة حسب متغیر المستوى التعلیمي

  توزیع أفراد عینة الدراسة حسب المستوى التعلیمي

 النسب المئویة

%2,86 

%17,14 

%78,57 

%1,43 

%100 

  . SPSSمن إعداد الباحثة اعتمادا على نتائج المعالجة الإحصائیة عن طریق برنامج 

أن النسبة الأكبر من أفراد العینة كانت لحاملي شهادة اللیسانس بـ 

بینما حاملي شهادة الباكالوریا فقد تحصلوا على 

وتفسر الباحثة ذلك إلى ) 1,43%(أما أقل نسبة كانت لحاملي درجة الماجستیر والدكتوراه بـ 

سیشغله، والشكل حرص المجمع لانتقاء موظفیه من حاملي الشهادات العلمیة حسب متطلبات المنصب الذي 

  توزیع أفراد عینة الدراسة حسب المستوى التعلیمي

 

باكالوریا

شھادة مھنیة

لیسانس

)دكتوراه / ماجستیر( دراسات علیا 
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تحلیل توزیع أفراد عینة الدراسة حسب متغیر المستوى التعلیمي

توزیع أفراد عینة الدراسة حسب المستوى التعلیمي): IV.25(جدول رقم 

 التكرارات المستوى التعلیمي

 02 باكالوریا

 12 شهادة مهنیة

 55 لیسانس

 01 )دكتوراه / ماجستیر( دراسات علیا 

 70 المجموع

من إعداد الباحثة اعتمادا على نتائج المعالجة الإحصائیة عن طریق برنامج 

أن النسبة الأكبر من أفراد العینة كانت لحاملي شهادة اللیسانس بـ ) IV.25(أظهرت نتائج الجدول رقم 

بینما حاملي شهادة الباكالوریا فقد تحصلوا على ) 17,14%(فئة حاملي الشهادة المهنیة بـ 

أما أقل نسبة كانت لحاملي درجة الماجستیر والدكتوراه بـ 

حرص المجمع لانتقاء موظفیه من حاملي الشهادات العلمیة حسب متطلبات المنصب الذي 

 . توزیع أفراد عینة الدراسة حسب المستوى التعلیمي

توزیع أفراد عینة الدراسة حسب المستوى التعلیمي ):IV.28(شكل رقم 

  . من إعداد الباحثة: 

0,00% 20,00% 40,00% 60,00% 80,00%

باكالوریا

شھادة مھنیة

لیسانس

دراسات علیا 

                                                : الفصل الرابع

تحلیل توزیع أفراد عینة الدراسة حسب متغیر المستوى التعلیمي: الفرع الثالث

جدول رقم 

المستوى التعلیمي

دراسات علیا 

من إعداد الباحثة اعتمادا على نتائج المعالجة الإحصائیة عن طریق برنامج : المصدر              

أظهرت نتائج الجدول رقم 

فئة حاملي الشهادة المهنیة بـ وتلیها ) %78,57(

أما أقل نسبة كانت لحاملي درجة الماجستیر والدكتوراه بـ ) 2,86%(نسبة 

حرص المجمع لانتقاء موظفیه من حاملي الشهادات العلمیة حسب متطلبات المنصب الذي 

توزیع أفراد عینة الدراسة حسب المستوى التعلیميالآتي یوضح 

شكل رقم 

: المصدر                     

  

  

%
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  الخبرة العملیة

  توزیع أفراد عینة الدراسة حسب الخبرة العملیة

 النسب المئویة

%21,43 

%57,14 

%18,57 

%2,86 

%100 

  . SPSSمن إعداد الباحثة اعتمادا على نتائج المعالجة الإحصائیة عن طریق برنامج 

 10إلى  5من (أن النسبة الأكبر من أفراد العینة كانت لذوي الخبرة 

هم من فئة ) 18,57%(بینما ) %21,43

، ومن خلال ما سبق یمكن القول )%2,86

بأن موظفي المجمع یتمتعون بخبرة كافیة تمكنه من النجاح في مجاله وهذا لأن موارده البشریة أكثر تكوینا 

 . توزیع أفراد عینة الدراسة حسب الخبرة العملیة

  توزیع أفراد عینة الدراسة حسب الخبرة العملیة

 

0,00%

10,00%

20,00%

30,00%

40,00%

50,00%

60,00%

سنوات 5أقل من 
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الخبرة العملیة تحلیل توزیع أفراد عینة الدراسة حسب متغیر

توزیع أفراد عینة الدراسة حسب الخبرة العملیة): IV.26(جدول رقم 

 التكرارات الخبرة العملیة

 15 سنوات 5أقل من 

 40 سنة 10إلى  5من 

 13 سنة 15إلى  11من 

 02 سنة 15أكثر من 

 70 المجموع

من إعداد الباحثة اعتمادا على نتائج المعالجة الإحصائیة عن طریق برنامج 

أن النسبة الأكبر من أفراد العینة كانت لذوي الخبرة ) IV.26(أظهرت نتائج الجدول رقم 

21,43%(بـ ) سنوات 5أقل من (وتلیها فئة حاملي الخبرة 

2,86%(بـ ) سنة 15أكثر من (أما أقل نسبة كانت ) سنة

بأن موظفي المجمع یتمتعون بخبرة كافیة تمكنه من النجاح في مجاله وهذا لأن موارده البشریة أكثر تكوینا 

توزیع أفراد عینة الدراسة حسب الخبرة العملیةي یوضح 

توزیع أفراد عینة الدراسة حسب الخبرة العملیة ):IV.21(شكل رقم 

  . من إعداد الباحثة: 

أقل من  سنة 10إلى  5من   15إلى  11من 
سنة

سنة 15أكثر من 

                                                : الفصل الرابع

تحلیل توزیع أفراد عینة الدراسة حسب متغیر: الفرع الرابع

أقل من 

من 

من 

أكثر من 

من إعداد الباحثة اعتمادا على نتائج المعالجة الإحصائیة عن طریق برنامج : المصدر                  

أظهرت نتائج الجدول رقم 

وتلیها فئة حاملي الخبرة ) 57,14%(بـ ) سنة

سنة 15إلى  11من (

بأن موظفي المجمع یتمتعون بخبرة كافیة تمكنه من النجاح في مجاله وهذا لأن موارده البشریة أكثر تكوینا 

ي یوضح والشكل الآت .ومهارة 

: المصدر                     
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  التحلیل الإحصائي الوصفي لمحاور الدراسة: المطلب الثاني

البیانات التي تم جمعها من خلال الاستبیان وفق المقاییس من خلال هذا المطلب سوف یتم تحلیل 

  :الإحصائیة كما یلي

  )الإستراتیجیة التسویقیة ( تحلیل فقرات محاور الجزء الثاني لاستبیان الدراسة : الفرع الأول

  )إستراتیجیة المنتج ( تحلیل فقرات المحور الأول لاستبیان الدراسة : أولا 

  بعد إستراتیجیة المنتج للمجمعنتائج ): IV.27(جدول رقم 

  العبــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــارة

 

المتوسط 

 الحسابي

  الانحراف

 المعیاري

مدلول الوسط 

 الحسابي

 كبیرة جدادرجة  0,500 4,44 یتوقف نجاح المجمع في الأسواق الدولیة على ما یقدمه من منتجات -1

 درجة كبیرة جدا 0,503 4,53 للأسواق الدولیة نفس المنتجات المحلیةیقدم المجمع  -2

 درجة ضعیفة 0,748 1,86 یغیر المجمع مواصفات المنتجات المصدرة حسب كل سوق یتعامل معه دولیا -3

 درجة كبیرة جدا 0,500 4,44 الدولیةیستخدم المجمع التحسین المستمر للمنتجات المصدرة لزیادة الطلب في الأسواق  -4

 درجة كبیرة جدا 0,503 4,47 یتم البحث بشكل دوري عن تكنولوجیا جدیدة لتحسین جودة المنتج -5

 درجة كبیرة جدا 0,503 4,47 یستخدم المجمع الجودة لتمییز منتجاته عن المنتجات المنافسة -6

 درجة متوسطة 1,576 3,26 الدولیةیعدل المجمع غلاف المنتجات المصدرة للأسواق  -7

 درجة كبیرة جدا 0,500 4,44 یستخدم المجمع أغلفة وعبوات أكثر صلابة لحفظ وحمایتها المنتجات المصدرة -8

 درجة كبیرة 0,955 3,99 یستخدم المجمع أغلفة جذابة للترویج لمنتجاته المصدرة -9

 درجة كبیرة 0,851 3,83 توفیر المعلومات المطلوبة لحمایة المستهلكیلتزم المجمع بالضوابط الأخلاقیة من خلال  - 10

 درجة كبیرة 0,472 3,972 المتوسط العام

  .  SPSSمن إعداد الباحثة اعتمادا على نتائج المعالجة الإحصائیة عن طریق برنامج : المصدر

إستراتیجیة نلاحظ أن اتجاهات أفراد العینة نحو فقرات  )IV.27(من خلال استعراض نتائج الجدول رقم 

وكان مدلول المتوسط ) 0,472(وانحراف معیاري ) 3,972(المنتج قد تحصلت على متوسط حسابي عام قدره 

، وهذا ما یفسر أن المجمع یهتم بإستراتیجیة المنتج لاقتحام الأسواق الدولیة وهذا من خلال "درجة كبیرة"الحسابي 

 .نتجات ذات جودة عالیة تقدیم م

، وعلى مستوى العبارات فقد )4,53-1,86(وتراوح المتوسط الحسابي لعبارات إستراتیجیة المنتج ما بین 

وهذا یدل على أن نجاح المجمع " درجة كبیرة جدا"على ) 01،02،04،05،06،07،08(تحصلت العبارات رقم 
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هي نفس المنتجات المحلیة، حیث یعمل على التحسین في الأسواق الدولیة یتوقف على ما یقدمة من منتجات و 

المستمر لها من خلال البحث عن تكنولوجیا جدیدة لتحسین الجودة من أجل تمییز منتجاته عن منتجات 

) 09،10(، والعبارتین رقم منتجاته المصدرة ةأغلفة وعبوات أكثر صلابة لحفظ وحمایالمنافسین، كما یستخدم 

یلتزم كما  یستخدم أغلفة جذابة للترویج عن منتجاته المصدرة،أي أن المجمع " درجة كبیرة"تحصلتا على 

فقد تحصلت ) 03(، أما العبارة رقم بالضوابط الأخلاقیة من خلال توفیر المعلومات المطلوبة لحمایة المستهلك

وق یتعامل غیر مواصفات المنتجات المصدرة حسب كل سوهذا یعني أن المجمع لا یقوم بت" درجة ضعیفة"على 

  . معه دولیا، لهذا یجب على المجمع أن یهتم بحاجات ورغبات الزبائن ومتطلبات كل سوق على حدا

  )إستراتیجیة التسعیر ( تحلیل فقرات المحور الثاني لاستبیان الدراسة : ثانیا

 نتائج بعد إستراتیجیة التسعیر للمجمع): IV.28(جدول رقم 

  العبـــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــارة

 

  المتوسط

 الحسابي

الانحراف 

 المعیاري

 مدلول الوسط الحسابي

 درجة ضعیفة جدا 0,598 1,70    یهدف سعر المنتج المصدر إلى تعظیم هامش ربح المجمع - 11

 درجة كبیرة جدا 0,600 4,24 حجم مبیعات المجمعسعر المنتج المصدر یهدف إلى تحقیق زیادة في  - 12

 درجة كبیرة 0,670 4,01 وضع سعر المنتج المصدر لتحقیق زیادة في الحصة السوقیة للمجمع یتم - 13

 درجة كبیرة 1,043 3,69 وضع سعر المنتج المصدر وفق أسعار منتجات المنافسین یتم - 14

 درجة كبیرة جدا 0,468 4,31 منتجاتهیستخدم المجمع التكلفة كأساس لتسعیر  - 15

 درجة كبیرة جدا 0,574 4,30 یراعي المجمع الطلب الدولي عند تسعیر منتجاته المصدرة - 16

 درجة كبیرة 0,959 3,51 یستخدم المجمع السعر المنخفض لاختراق الأسواق الدولیة - 17

 درجة كبیرة جدا 0,483 4,36 منتجاته الدولیةیراعي المجمع أسعار صرف العملات الأجنبیة عند تسعیر  - 18

 درجة متوسطة 1,353 3,29 یراعي المجمع القدرة الشرائیة للمجتمعات عند وضع الأسعار - 19

 درجة ضعیفة 1,305 2,33 یبیع المجمع منتجاته دولیا بنفس أسعارها محلیا - 20

 درجة كبیرة 0,899 4,06 یتعامل معهیقوم المجمع بتغییر أسعار منتجاته دولیا حسب كل سوق  - 21

 درجة كبیرة 1,324 3,59 یحدد ویتحكم المجمع في أسعار منتجاته دولیا - 22

 درجة كبیرة 1,327 3,49 أسعار منتجات المجمع دولیا أعلى من أسعارها محلیا - 23

 درجة كبیرة 0,529 3,535 المتوسط العام

 .  SPSSمن إعداد الباحثة اعتمادا على نتائج المعالجة الإحصائیة عن طریق برنامج : المصدر    

إستراتیجیة نلاحظ أن اتجاهات أفراد العینة نحو فقرات  )IV.28(من خلال استعراض نتائج الجدول رقم 

وكان مدلول المتوسط ) 0,529(وانحراف معیاري ) 3,535(قد تحصلت على متوسط حسابي عام قدره  التسعیر
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وهذا ما یفسر أن المجمع یهتم بإستراتیجیة التسعیر لاقتحام الأسواق الدولیة وهذا من " درجة كبیرة"الحسابي 

  .خلال تقدیم منتجات بأسعار تنافسیة 

، وعلى مستوى العبارات )4,36- 1,70(وتراوح المتوسط الحسابي لعبارات إستراتیجیة التسعیر ما بین 

وهذا یدل على أن المجمع یهدف إلى زیادة " درجة كبیرة جدا"على ) 12،15،16،18(العبارات رقم  فقد تحصلت

حجم مبیعاته من خلال سعر المنتج المصدر، كما أنه یراعي التكالیف والطلب الدولي وأسعار صرف العملات 

" درجة كبیرة"تحصلت على ) 13،14،17،21،22،23(الأجنبیة عند تسعیر منتجاته المصدرة، والعبارات رقم 

وبما یتماشى مع أسعار المنتجات  وضع سعر المنتج المصدر لزیادة الحصة السوقیة للمجمع یتمأي أنه 

المنافسة، كما أن المجمع یتبع إستراتیجیة السعر المنخفض لاختراق الأسواق الدولیة، وأسعاره دولیا أعلى من 

، یقوم بتغییرها حسب كل سوق یتعامل معهو  في أسعار منتجاته دولیایحدد ویتحكم المجمع أسعاره محلیا، وكذلك 

یراعي بنسبة قلیلة القدرة الشرائیة أي أن المجمع " درجة متوسطة"فقد تحصلت على ) 19(أما العبارة رقم 

وهذا " درجة ضعیفة" على ) 20(، في حین تحصلت العبارة رقم للمجتمعات عند وضع أسعار منتجاته المصدرة

درجة " على ) 11(، وأخیرا تحصلت العبارة رقم یبیع منتجاته دولیا بنفس أسعارها محلیاأن المجمع لا یعني 

لأنه  یهدف من خلال سعر المنتج المصدر إلى تعظیم هامش ربحهوهذا یعني أن المجمع لا " ضعیفة جدا

  .منخفضة یستخدم إستراتیجیة التسعیر لمواجهة المنافسة الخارجیة عن طریق البیع بأسعار 

  )إستراتیجیة التوزیع ( لاستبیان الدراسة  لثتحلیل فقرات المحور الثا: ثالثا

 نتائج بعد إستراتیجیة التوزیع للمجمع): IV.29(جدول رقم 

  المتوسط العبــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــار

 الحسابي

  الانحراف

 المعیاري

مدلول الوسط 

 الحسابي

 درجة كبیرة 0,873 3,86 یقوم المجمع بالتصدیر لتلبیة الطلبیات الدولیة - 24

 درجة كبیرة 0,760 4,13 یحدد المجمع قنوات التوزیع التي تمكنه من إیصال منتجاته إلى الأسواق الدولیة - 25

 درجة كبیرة 1,054 3,70 یتولى المجمع بنفسه مهمة التصدیر بدلا من توكیلها لموزع آخر -26

 درجة كبیرة 0,804 3,86 یستعین المجمع بالوسطاء لإیصال منتجاته إلى الأسواق الدولیة - 27

 درجة كبیرة 0,844 4,20 یعتمد المجمع على وسطاء أجانب لتوزیع منتجاته في الأسواق الدولیة - 28

 درجة كبیرة 0,794 4,09 یقوم المجمع بنفسه بتخزین ونقل المنتجات وتأمینها لإیصالها إلى الأسواق الدولیة - 29

 درجة كبیرة 0,845 3,84 یتحكم المجمع في طول قناة التوزیع التي یستخدمها لإیصال منتجاته إلى الأسواق الدولیة - 30

 درجة متوسطة 1,340 3,17 یتعامل المجمع مع وسیط واحد لتوزیع منتجاته دولیا - 31

 درجة كبیرة 1,171 4,07 لاختیار وسطائهوالقدرة المالیة یعتمد المجمع على الخبرة والكفاءة  - 32



 دراسة میدانیة في مجمع عمر بن عمر بقالمة                                                : الفصل الرابع

 

  
303 

 
  

 درجة كبیرة 1,006 4,06 تطویر خدمات ما بعد البیع ترفع من قیمة المنتجات في الأسواق الدولیة - 33

 درجة كبیرة 0,554 3,894 المتوسط العام

 .                                         SPSSمن إعداد الباحثة اعتمادا على نتائج المعالجة الإحصائیة عن طریق برنامج : المصدر

إستراتیجیة نلاحظ أن اتجاهات أفراد العینة نحو فقرات  )IV.29(من خلال استعراض نتائج الجدول رقم 

وكان مدلول المتوسط ) 0,554(وانحراف معیاري ) 3,894(التوزیع قد تحصلت على متوسط حسابي عام قدره 

، وهذا ما یفسر أن المجمع یهتم بإستراتیجیة التوزیع لاقتحام الأسواق الدولیة، وهذا من "درجة كبیرة"الحسابي 

 .خلال توفیر المنتجات في المكان والزمان المناسبین 

، وعلى مستوى )4,20- 3,17(ما بین وتراوح المتوسط الحسابي لعبارات إستراتیجیة التوزیع الدولیة 

، وهذا یدل على "درجة كبیرة"على ) 24،25،26،27،28،29،30،32،33(العبارات فقد تحصلت العبارات رقم 

أن المجمع یتولى بنفسه مهمة التصدیر لتلبیة الطلبیات الدولیة، حیث یقوم بتخزین ونقل المنتجات وتأمینها 

یحدد ویتحكم المجمع في قنوات التوزیع ویستعین بوسطاء أجانب لتوزیع لإیصالها إلى الأسواق الدولیة، كما 

منتجاته دولیا یتم اختیارهم على أساس الخبرة والكفاءة والقدرة المالیة، بالإضافة إلى تقدیم خدمات ما بعد البیع 

المجمع  أن أي" درجة متوسطة"تحصلت على ) 31(ترفع من قیمة منتجاته في الأسواق الدولیة، والعبارة رقم 

  .فهو یتبع التوزیع الانتقائي أي وسیط واحد في كل سوق یتعامل مع وسیط واحد لتوزیع منتجاته دولیا

 )إستراتیجیة الترویج ( لاستبیان الدراسة  رابعتحلیل فقرات المحور ال :رابعا

  نتائج بعد إستراتیجیة الترویج للمجمع): IV.30(جدول رقم 

  العبــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــارة

 

المتوسط 

 الحسابي

الانحراف 

 المعیاري

مدلول الوسط 

 الحسابي

 درجة ضعیفة 0,873 2,07 یقوم المجمع بالترویج لمنتجاته بنفسه في الأسواق الدولیة - 34

 درجة كبیرة 1,072 3,84 الدوليتعریف المنتج المصدر هو الهدف الرئیسي من الترویج  - 35

 درجة كبیرة 0,828 4,16 یهدف المجمع لخلق الطلب من عملیة الترویج الدولي - 36

 درجة كبیرة 0,913 4,09 یهدف المجمع من عملیة الترویج الدولي إلى بناء سمعة جیدة - 37

 درجة كبیرة جدا 0,493 4,40 الإعلان من أكثر وسائل التواصل فعالیةالمجمع أن یعتبر  - 38

 درجة كبیرة جدا 0,496 4,41 یقوم المجمع بتغییر الرسالة الإعلانیة حسب كل شریحة سوقیة مستهدفة - 39

 درجة كبیرة 1,399 3,41 تزید من فعالیة الحملات الترویجیةالمقدمة من قبل المجمع مصداقیة الرسالة الإعلانیة  - 40

 درجة كبیرة 1,017 3,74 دولیة للترویج عن منتجاته في الأسواق الدولیةیستعین المجمع بوكالات إعلانیة  - 41

 درجة ضعیفة 1,376 2,19 یختار المجمع قوى بیعیة مؤهلة لها القدرة على إدارة التفاوض في الأسواق الدولیة - 42
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 درجة كبیرة 0,947 3,97 یستخدم المجمع أكثر وسائل تنشیط المبیعات ملائمة للأسواق الدولیة المستهدفة - 43

 درجة كبیرة 0,887 3,71 العلاقات العامة للمجمع ساعدته على اقتحام الأسواق الدولیة - 44

 درجة متوسطة 1,244 3,40 یشارك المجمع في عدة معارض دولیة - 45

 درجة كبیرة جدا 0,503 4,47 المشاركة في المعارض الدولیة تقوي اتصالات المجمع مع موزعین أجانب - 46

یستغل المجمع المعارض الدولیة للتعرف على المنافسین وجمع المعلومات عن سیاساتهم  - 47

 التسویقیة

 درجة كبیرة جدا 0,502 4,54

 درجة كبیرة جدا 0,500 4,44 یشارك المجمع في المعارض الدولیة لاكتشاف التكنولوجیات الجدیدة - 48

 درجة كبیرة جدا 0,503 4,47 منتجاته في المعارض الدولیةیقدم المجمع عینات مجانیة للترویج عن  - 49

 درجة كبیرة 0,377 3,833 المتوسط العام

 .                                         SPSSمن إعداد الباحثة اعتمادا على نتائج المعالجة الإحصائیة عن طریق برنامج : المصدر

إستراتیجیة نلاحظ أن اتجاهات أفراد العینة نحو فقرات  )IV.30(من خلال استعراض نتائج الجدول رقم 

وكان مدلول المتوسط ) 0,377(وانحراف معیاري ) 3,833(الترویج قد تحصلت على متوسط حسابي عام قدره 

، وهذا ما یفسر أن المجمع یهتم بإستراتیجیة الترویج لاقتحام الأسواق الدولیة، وهذا من "درجة كبیرة"الحسابي 

لان في صحف وإذاعات بلد التصدیر وعن طریق شبكة الإنترنت وكذلك من خلال مشاركته في خلال الإع

 .المعارض الداخلیة والخارجیة 

، وعلى مستوى )4,54- 2,07(وتراوح المتوسط الحسابي لعبارات إستراتیجیة الترویج الدولیة ما بین 

أن  ، وهذا یدل على"درجة كبیرة جدا"على ) 38،39،46،47،48،49(العبارات فقد تحصلت العبارات رقم 

یقوم بتغییر الرسالة الإعلانیة حسب كل  المجمع یستخدم الإعلان لأنه من أكثر وسائل التواصل فعالیة، حیث

یستغل المجمع  المشاركة في المعارض الدولیة لتقویة الاتصالات مع موزعین أجانب و  شریحة سوقیة مستهدفة،

یقدم كما  واكتشاف التكنولوجیات الجدیدة، المعلومات عن سیاساتهم التسویقیةوالتعرف على المنافسین وجمع 

) 35،36،37،40،41،43،44(، والعبارات رقم المجمع عینات مجانیة للترویج عن منتجاته في تلك المعارض

یهدف من خلال الترویج الدولي للتعریف بمنتجاته وخلق الطلب أي أن المجمع " درجة كبیرة"تحصلت على 

یستعین بوكالات إعلانیة دولیة للترویج عن منتجاته في الأسواق ، كما لیهم بالإضافة إلى بناء سمعة جیدةع

ستخدامه أكثر وسائل تنشیط المبیعات ملائمة لتلك بالإضافة إلى ا الدولیة، ویلتزم بمصداقیة الرسالة الإعلانیة،

فقد تحصلت ) 45(أما العبارة رقم  حام تلك الأسواق،كما أن علاقاته العامة ساعدته على اقت الأسواق المستهدفة،

) 34،42(، والعبارتین رقم المجمع یشارك بنسبة قلیلة في المعارض الدولیةوهذا یعني أن " درجة متوسطة"على 

أن المجمع لا یقوم بالترویج لمنتجاته بنفسه في الأسواق الدولیة وهو لا وهذا یعني "  درجة ضعیفة"تحصلتا على 
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یختار قوى بیعیة لإدارة التفاوض في الأسواق الدولیة، ولهذا یجب على المجمع أن یروج لمنتجاته بنفسه في تلك 

 .الأسواق، كما یجب أن یختار قوى بیعیة لإدارة التفاوض في تلك الأسواق 

 )الإستراتیجیة التسویقیة ( محاور الجزء الثاني لاستبیان الدراسة جمیع تحلیل : خامسا

  نتائج بعد الإستراتیجیة التسویقیة للمجمع): IV.31(رقم جدول 

 الترتیب المتوسط الحسابي المحــــــــــــــــــــــــاور

 1 3,972 إستراتیجیة المنتج الدولیة: المحور الأول

 4 3,535 إستراتیجیة التسعیر الدولیة: المحور الثاني

 2 3,894 إستراتیجیة التوزیع الدولیة: المحور الثالث

 3 3,833 إستراتیجیة الترویج الدولیة: المحور الرابع

 - 3,814 جمیع محاور الإستراتیجیة التسویقیة

                                          . SPSSمن إعداد الباحثة اعتمادا على نتائج المعالجة الإحصائیة عن طریق برنامج : المصدر              

حصلت على متوسط تأن جمیع محاور الإستراتیجیة التسویقیة قد ) IV.31(الجدول رقم تشیر نتائج 

، وكان بعد إستراتیجیة المنتج الأكثر إسهاما في تشكیل الإستراتیجیة التسویقیة إذ )3,814(حسابي عام قدره 

 .لأن المجمع یهتم كثیرا بجودة منتجاته) 3,972(حصل على متوسط حسابي قدره ت

 )اقتحام الأسواق الدولیة ( تحلیل فقرات محاور الجزء الثالث لاستبیان الدراسة : الثانيالفرع 

 اقتحام الأسواق الدولیةنتائج بعد ): IV.32(جدول رقم 

المتوسط  العبـــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــارة

 الحسابي

الانحراف 

 المعیاري

مدلول الوسط 

 الحسابي

 درجة كبیرة جدا 0,493 4,40 یستخدم المجمع التصدیر كإستراتیجیة لاقتحام الأسواق الدولیة -50

 درجة متوسطة 1,574 2,76 یستخدم المجمع الاستثمار الأجنبي كإستراتیجیة لاقتحام الأسواق الدولیة - 51

 درجة متوسطة 1,461 2,84 كإستراتیجیة لاقتحام الأسواق الدولیةیستخدم المجمع الاتفاقیات التعاقدیة  - 52

 درجة ضعیفة 1,305 2,33 یستخدم المجمع التحالفات الإستراتیجیة كإستراتیجیة لاقتحام الأسواق الدولیة - 53

 درجة كبیرة 1,496 3,77   الأسواق الدولیة لخدمة عدد كبیر منیطمح المجمع  - 54

 درجة متوسطة 1,346 2,99 اقتحام الأسواق الدولیة من طرف المجمع مرتفعة  درجة - 55

 درجة متوسطة 1,259 3,26 عدد الدول التي لدیها علاقات تجاریة مع المجمع كبیر - 56

 درجة متوسطة 1,489 2,99 المجمع یخدم عدد كبیر من الأسواق الدولیة - 57
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 درجة متوسطة 1,476 2,77 النشاطات الدوایةلدى المجمع عدد كبیر من العاملین في  - 58

 درجة متوسطة 1,390 2,74 الحصة السوقیة التي یمثلها المجمع في الأسواق الدولیة تعتبر كبیرة - 59

 درجة ضعیفة 1,243 2,39 یمتاز المجمع بحجم مبیعات عال في السوق الدولي - 60

 درجة كبیرة 1,292 3,43 معدل نمو مبیعات المجمع الدولیة یستمر في التزاید  - 61

 درجة متوسطة 1,449 2,76 رقم الأعمال الذي یحققه المجمع في الأسواق الدولیة أكبر من الذي یحققه في السوق المحلي - 62

 درجة كبیرة جدا 0,493 4,40 رؤیة إدارة المجمع موجهة دولیا - 63

 درجة متوسطة 1,452 3,09 المجمع خبرة كبیرة في المجال الدولي یمتلك - 64

 درجة كبیرة 0,937 4,14 تعكس درجة اقتحام الأسواق الدولیة مدى استخدام الموارد المتاحة بكفاءة وفعالیة - 65

 متوسطةدرجة  1,370 3,09  بهیعمل  ذيتقیس درجة اقتحام الأسواق الدولیة مدى نجاح المجمع في السوق ال - 66

 درجة كبیرة 0,938 3,70 تحدد درجة اقتحام المجمع للأسواق الدولیة قدرته على النمو أو الانكماش - 67

 درجة كبیرة 0,834 3,97 یعكس اقتحام الأسواق الدولیة قدرة المجمع على البقاء في البیئیة الدولیة - 68

 درجة متوسطة 0,675 3,252 المتوسط العام

                                          . SPSSمن إعداد الباحثة اعتمادا على نتائج المعالجة الإحصائیة عن طریق برنامج : المصدر

اقتحام نلاحظ أن اتجاهات أفراد العینة نحو فقرات  )IV.32(من خلال استعراض نتائج الجدول رقم 

وكان مدلول ) 0,675(وانحراف معیاري ) 3,252(الأسواق الدولیة قد تحصل على متوسط حسابي عام قدره 

وهذا ما یفسر أن المجمع یهتم بنسبة قلیلة لاقتحام الأسواق الدولیة، وهذا لأن " درجة متوسطة"المتوسط الحسابي 

قدرته الإنتاجیة لا تستطیع تغطیة الطلب المحلي والدولي، فهو لا یهتم كثیرا بالحصول على حصة سوقیة كبیرة 

حه في الأسواق الدولیة فالهدف الأساسي من تواجده هناك هو التعریف بمنتجاته، وهذا خوفا منه من وتعظیم أربا

خسارة حصته السوقیة المحلیة والتي لم یستطع إشباعها لحد الآن، حیث بدأ الآن بتوسیع مصانعه لزیادة الطاقة 

 .الإنتاجیة 

، وعلى مستوى )4,40- 2,33(ما بین  وتراوح المتوسط الحسابي لعبارات اقتحام الأسواق الدولیة

یستخدم التصدیر ، وهذا یدل أن المجمع "درجة كبیرة جدا"على ) 50،63(العبارات فقد تحصلت العبارات رقم 

تحصلت ) 53،61،65،67،68(، والعبارات رقم رؤیة إدارته موجهة دولیاو  كإستراتیجیة لاقتحام الأسواق الدولیة،

معدل نمو مبیعاته الدولیة الأسواق الدولیة، و  لخدمة عدد كبیر منالمجمع یطمح  أي أن" درجة كبیرة"على 

، وتعكس درجة اقتحام وهذا یدل أن منتجات المجمع لاقت رواجا وإقبالا من قبل المستهلكین یستمر في التزاید

على النمو أو المجمع للأسواق الدولیة مدى استخدامه للموارد المتاحة بكفاءة وفعالیة، كما تحدد قدرته 

والعبارات رقم  قدرته على البقاء ومواجهة التغیرات البیئیة الدولیة،وهذا یعكس  الانكماش،

مما یفسر أن المجمع لا " درجة متوسطة"فقد تحصلت على ) 51،52،55،56،57،58،59،62،64،66(
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ولكنه یفكر فیها كخیارات  لدولیةیستخدم الاستثمار الأجنبي والاتفاقیات التعاقدیة كإستراتیجیة لاقتحام الأسواق ا

اقتحام المجمع للأسواق  درجةجیدة بالنسبة له للتواجد في تلك الأسواق والاستفادة من الامتیازات الموجودة فیها، و 

الدولیة منخفضة فهو یتعامل مع عدد قلیل من الدول وبالتالي عدد قلیل من الأسواق الدولیة، بالإضافة إلى أن 

یة قلیل، كما أن حصته السوقیة التي یمثلها في الأسواق الدولیة تعتبر صغیرة، لالنشاطات الدو عدد العاملین في 

ورقم الأعمال الذي یحققه في الأسواق الدولیة أصغر من الذي یحققه في السوق المحلي فهو یمتلك خبرة صغیرة 

 یعمل به، ذيفي السوق ال في المجال الدولي، ودرجة اقتحام الأسواق الدولیة لا تقیس مدى نجاح المجمع

أن المجمع لا یستخدم التحالفات الإستراتیجیة وهذا یعني "  درجة ضعیفة"تحصلتا على ) 53،60(والعبارتین رقم 

الدولیة التي یعمل بها، ولهذا  الأسواقكإستراتیجیة لاقتحام الأسواق الدولیة وهو لا یمتاز بحجم مبیعات عال في 

أن یفكر بطرق أخرى للتواجد في الأسواق الدولیة، كما یجب علیه أن یزید في یمكن القول بأن على المجمع 

  .طاقته الإنتاجیة لزیادة مبیعاته في تلك الأسواق لأن منتجاته لاقت رواجا كبیرا هناك 

  اختبار فرضیات الدراسة : المطلب الثالث

  نتائج تحلیل الفرضیة الرئیسیة الأولى: الفرع الأول

الرئیسیة الأولى على عدم وجود علاقة ارتباط ذات دلالة معنویة بین الإستراتیجیة تنص الفرضیة 

  .التسویقیة واقتحام الأسواق الدولیة 

لا توجد علاقة ارتباط ذات دلالة معنویة بین الإستراتیجیة التسویقیة واقتحام الأسواق   H0: الفرضیة العدمیة

  .الدولیة 

ارتباط ذات دلالة معنویة بین الإستراتیجیة التسویقیة واقتحام الأسواق توجد علاقة   H1: الفرضیة البدیلة

  .الدولیة

  نتائج تحلیل علاقة الارتباط بین الإستراتیجیة التسویقیة واقتحام الأسواق الدولیة): IV.33(جدول رقم 

  Yالمتغیر التابع             

 

 Xالمتغیر المستقل 

 اقتحام الأسواق الدولیة

  الارتباطمعامل 

Rho de Spearman 

  القیم الاحتمالیة

Sig 

 0,000 **0,523 الإستراتیجیة التسویقیة

 N=70 99%درجة الثقة 

  .   0,01 =الارتباط دال معنویا عند مستوى دلالة**

                                           . SPSSمن إعداد الباحثة اعتمادا على نتائج المعالجة الإحصائیة عن طریق برنامج : المصدر
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المقیاس الإحصائي الذي یدل على مقدار العلاقة بین المتغیرات سلبیة كانت أم : یقصد بمعامل الارتباط

 :وبالتالي )1- (وبین الارتباط السالب التام ) 1(+موجبة، وهو یتراوح بین الارتباط الموجب التام 

 xویشیر إلى أن تغیر في . x، yفإن ذلك یعني وجود علاقة خطیة تامة بین المتغیرین  r=1إذا كانت  - 

، فیقال أن الارتباط بین المتغیرین تاما موجبا أو تاما yیؤدي إلى تغیر بنفس النسبة ونفس الاتجاه في 

  .سالبا

حاصلة في المتغیر أي أن التغیرات ال. x، yفإنه یعني عدم وجود علاقة بین المتغیرین  r=0 إذا كانت - 

y  لا ترتبط بالتغیرات التي تحصل في المتغیرx . 

من الواحد  rفإذا اقتربت . rفإنها تدل على وجود علاقة ما بقوة معینة حسب قیمة   r<+1>1-إذا كانت - 

أما . من الصفر فإن ذلك یدل على ضعف العلاقة rأما إذا اقتربت قیمة . دل ذلك على قوة العلاقة

 . 1الإشارة فتدل على اتجاه العلاقة بین المتغیرین

فهذا یدل على وجود    0,05 =، إذا كانت أقل من مستوى الدلالة )Sig(ما یخص القیمة الاحتمالیة  وفي

فهذا یعني    0,05 =الدلالة مستوى علاقة ذات دلالة معنویة بین متغیرات الدراسة، أما إذا كانت أكبر من 

  .أنه لا توجد علاقة ذات دلالة معنویة بین متغیرات الدراسة 

نجد بأن هناك علاقة ارتباط ذات دلالة معنویة بین الإستراتیجیة ) IV.33(وبالرجوع إلى الجدول رقم 

وبلغ معامل الارتباط ، 99%ودرجة ثقة تقدر بـ ) 0,01(التسویقیة واقتحام الأسواق الدولیة بمستوى دلالة 

وهذا یدل على أن الإستراتیجیة التسویقیة المتبعة من  ،أي أنه توجد علاقة ارتباط موجبة ومتوسطة )0,523(

قبل المجمع المبحوث ساعدته بنسبة قلیلة على اقتحام الأسواق الدولیة، وهذا كون المجمع في المراحل الأولى 

مصممة مسبقا دون إجراء أیة تعدیلات مع عدم إجراء أبحاث من التصدیر حیث یقوم بتصدیر المنتجات ال

ومنه یتم رفض الفرضیة الرئیسیة الأولى وقبول ، السوق ومتابعة المعلومات عن السوق والزبائن حول منتجاته

علاقة ارتباط ذات دلالة معنویة بین الإستراتیجیة التسویقیة واقتحام  الفرضیة البدیلة التي تنص على أنه توجد

  .سواق الدولیةالأ

بین كل عنصر من عناصر الإستراتیجیة التسویقیة واقتحام الأسواق  ومن أجل توضیح علاقات الارتباط

  :الدولیة، تم تحلیل علاقة الارتباط لكل عنصر على حدا كما یلي

                                                           
الطبعة الثانیة، الأهلیة للنشر ، SPSSتطبیق شامل للحزمة : تحلیل ونمذجة البیانات باستخدام الحاسوبعلي بخیت، غالب عوض الرفاعي، حسین  -  1

  . 314: ، ص2007والتوزیع، عمان، الأردن، 
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 نتائج اختبار الفرضیة الفرعیة الأولى: أولا

 .إستراتیجیة المنتج واقتحام الأسواق الدولیة  تنص على عدم وجود علاقة ارتباط ذات دلالة معنویة بین

لا توجد علاقة ارتباط ذات دلالة معنویة بین إستراتیجیة المنتج واقتحام الأسواق   H0: الفرضیة العدمیة

  .الدولیة 

 .توجد علاقة ارتباط ذات دلالة معنویة بین إستراتیجیة المنتج واقتحام الأسواق الدولیة  H1: الفرضیة البدیلة

  نتائج تحلیل علاقة الارتباط بین إستراتیجیة المنتج واقتحام الأسواق الدولیة): IV.34(جدول رقم 

  Yالمتغیر التابع             

  

 X المتغیر المستقل

 اقتحام الأسواق الدولیة

  Rمعامل ارتباط 

Rho de Spearman 

  القیم الاحتمالیة

Sig 

 0,000 **0,791 إستراتیجیة المنتج

 N=70 99%درجة الثقة 

  .   0,01 =الارتباط دال معنویا عند مستوى دلالة**

  . SPSSمن إعداد الباحثة اعتمادا على نتائج المعالجة الإحصائیة عن طریق برنامج : المصدر

نجد من خلال نتائج الجدول السابق بأن هناك علاقة ارتباط ذات دلالة معنویة بین إستراتیجیة المنتج 

، حیث بلغ معامل الارتباط 99%ودرجة ثقة تقدر بـ ) 0,01(الأسواق الدولیة وذلك عند مستوى دلالة واقتحام 

وهذا یدل على أنه كلما اهتم المجمع بتطبیق إستراتیجیة المنتج بطریقة جیدة وفعالة كلما زادت قدرته ) 0,791(

ة عالیة لإرضاء الزبائن كونه الهدف على اقتحام الأسواق الدولیة، فهو یسعى دائما لتقدیم منتجات ذات جود

الأساسي الذي یسعى للوصول إلیه، وعلیه یتم رفض الفرضیة الفرعیة الأولى المنبثقة عن الفرضیة الرئیسیة 

علاقة ارتباط ذات دلالة معنویة بین إستراتیجیة المنتج  الأولى وقبول الفرضیة البدیلة التي تنص على أنه توجد

  .ةواقتحام الأسواق الدولی

  نتائج اختبار الفرضیة الفرعیة الثانیة: ثانیا

 .تنص على عدم وجود علاقة ارتباط ذات دلالة معنویة بین إستراتیجیة التسعیر واقتحام الأسواق الدولیة 
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لا توجد علاقة ارتباط ذات دلالة معنویة بین إستراتیجیة التسعیر واقتحام الأسواق   H0: الفرضیة العدمیة

  .الدولیة

 .الدولیةتوجد علاقة ارتباط ذات دلالة معنویة بین إستراتیجیة التسعیر واقتحام الأسواق   H1: الفرضیة البدیلة

  نتائج تحلیل علاقة الارتباط بین إستراتیجیة التسعیر واقتحام الأسواق الدولیة): IV.35(جدول رقم 

  Yالمتغیر التابع             

 

 X المتغیر المستقل

 الأسواق الدولیةاقتحام 

  Rمعامل ارتباط 

Rho de Spearman 

  القیم الاحتمالیة

Sig 

 0,000 **0,765 إستراتیجیة التسعیر

 N=70 99%درجة الثقة 

    0,01 =الارتباط دال معنویا عند مستوى دلالة**

  .  SPSSمن إعداد الباحثة اعتمادا على نتائج المعالجة الإحصائیة عن طریق برنامج : المصدر

بأن هناك علاقة ارتباط ذات دلالة معنویة بین إستراتیجیة ) IV.35(نجد من خلال نتائج الجدول رقم 

، حیث بلغ معامل 99%ودرجة ثقة تقدر بـ ) 0,01(التسعیر واقتحام الأسواق الدولیة وذلك عند مستوى دلالة 

جیة التسعیر بطریقة جیدة وفعالة كلما وهذا یدل على أنه كلما اهتم المجمع بتطبیق إستراتی) 0,765(الارتباط 

زادت قدرته على اقتحام الأسواق الدولیة، فهو یعمل على بیع منتجاته بأسعار تنافسیة من خلال تخفیض هامش 

ربحه سعیا منه لكسب میزة تنافسیة، وعلیه یتم رفض الفرضیة الفرعیة الثانیة المنبثقة عن الفرضیة الرئیسیة 

علاقة ارتباط ذات دلالة معنویة بین إستراتیجیة التسعیر  لبدیلة التي تنص على أنه توجدالأولى وقبول الفرضیة ا

  .واقتحام الأسواق الدولیة

  نتائج اختبار الفرضیة الفرعیة الثالثة: ثالثا

 .تنص على عدم وجود علاقة ارتباط ذات دلالة معنویة بین إستراتیجیة التوزیع واقتحام الأسواق الدولیة 

لا توجد علاقة ارتباط ذات دلالة معنویة بین إستراتیجیة التوزیع واقتحام الأسواق   H0: الفرضیة العدمیة

  .الدولیة 

 .توجد علاقة ارتباط ذات دلالة معنویة بین إستراتیجیة التوزیع واقتحام الأسواق الدولیة   H1: الفرضیة البدیلة
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  الارتباط بین إستراتیجیة التوزیع واقتحام الأسواق الدولیةنتائج تحلیل علاقة ): IV.36(جدول رقم 

    Yالمتغیر التابع              

                          

 Xالمتغیر المستقل 

 اقتحام الأسواق الدولیة

  Rمعامل ارتباط 

Rho de Spearman 

  القیم الاحتمالیة

Sig 

 0,000 **0,540 إستراتیجیة التوزیع 

 N=70 99%درجة الثقة 

    0,01 =الارتباط دال معنویا عند مستوى دلالة**

  .   SPSSمن إعداد الباحثة اعتمادا على نتائج المعالجة الإحصائیة عن طریق برنامج : المصدر

بأن هناك علاقة ارتباط ذات دلالة معنویة بین إستراتیجیة  )IV.36(رقم نجد من خلال نتائج الجدول 

، حیث بلغ معامل 99%ودرجة ثقة تقدر بـ ) 0,01(التوزیع واقتحام الأسواق الدولیة وذلك عند مستوى دلالة 

وهذا یدل على أنه كلما اهتم المجمع بتطبیق إستراتیجیة التوزیع بطریقة جیدة وفعالة كلما ) 0,540(الارتباط 

ت قدرته على اقتحام الأسواق الدولیة، فهو یقوم بنفسه بعملیة التوزیع الانتقائي في الأسواق الدولیة وهذا زاد

لاختیار وسطاء أجانب موجودین في تلك الأسواق لیوكل لهم مهمة توزیع منتجاته هناك وإیصالها إلى الزبائن 

 تغطي الطلب على منتجاته لأنه یهدف للتعریف في الزمان والمكان المناسبین، حیث یقوم بتوزیع كمیات قلیلة لا

بها، فطاقته الإنتاجیة لا تستوعب كل من الطلب المحلي والدولي، وعلیه یتم رفض الفرضیة الفرعیة الثالثة 

علاقة ارتباط ذات دلالة  المنبثقة عن الفرضیة الرئیسیة الأولى وقبول الفرضیة البدیلة التي تنص على أنه توجد

 .ستراتیجیة التوزیع واقتحام الأسواق الدولیةمعنویة بین إ

  نتائج اختبار الفرضیة الفرعیة الرابعة: رابعا

 .تنص على عدم وجود علاقة ارتباط ذات دلالة معنویة بین إستراتیجیة الترویج واقتحام الأسواق الدولیة 

الترویج واقتحام الأسواق  لا توجد علاقة ارتباط ذات دلالة معنویة بین إستراتیجیة  H0: الفرضیة العدمیة

  .الدولیة

  .توجد علاقة ارتباط ذات دلالة معنویة بین إستراتیجیة الترویج واقتحام الأسواق الدولیة   H1: الفرضیة البدیلة
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 نتائج تحلیل علاقة الارتباط بین إستراتیجیة الترویح واقتحام الأسواق الدولیة ):IV.37(جدول رقم 

  Yالمتغیر التابع          

 

 X المتغیر المستقل

 اقتحام الأسواق الدولیة

  Rمعامل ارتباط 

Rho de Spearman 

  القیم الاحتمالیة

Sig 

 0,000 **0,602 إستراتیجیة الترویج 

 N=70 99%درجة الثقة 

  .   0,01 =الارتباط دال معنویا عند مستوى دلالة**

  . SPSSمن إعداد الباحثة اعتمادا على نتائج المعالجة الإحصائیة عن طریق برنامج  :المصدر

بأن هناك علاقة ارتباط ذات دلالة معنویة بین إستراتیجیة  )IV.37(رقم نجد من خلال نتائج الجدول 

غ معامل ، حیث بل99%ودرجة ثقة تقدر بـ ) 0,01(الترویج واقتحام الأسواق الدولیة وذلك عند مستوى دلالة 

وهذا یدل على أنه كلما اهتم المجمع بتطبیق إستراتیجیة الترویج بطریقة جیدة وفعالة كلما ) 0,602(الارتباط 

زادت قدرته على اقتحام الأسواق الدولیة، فهو یهتم بالترویج من خلال الإعلان في صحف وإذاعات بلد 

المعارض الداخلیة والخارجیة حیث یركز فیها  التصدیر وعن طریق شبكة الإنترنت وكذلك من خلال مشاركته في

على الإشادة بجودة منتجاته، وعلیه یتم رفض الفرضیة الفرعیة الرابعة المنبثقة عن الفرضیة الرئیسیة الأولى 

علاقة ارتباط ذات دلالة معنویة بین إستراتیجیة الترویج واقتحام  وقبول الفرضیة البدیلة التي تنص على أنه توجد

 .الدولیةالأسواق 

 نتائج تحلیل الفرضیة الرئیسیة الثانیة: الفرع الثاني

  تدرس الفرضیة الثانیة بأنه لا یوجد تأثیر ذو دلالة معنویة بین الإستراتیجیة التسویقیة واقتحام الأسواق الدولیة

  .سواق الدولیة لا یوجد تأثیر ذو دلالة معنویة بین الإستراتیجیة التسویقیة واقتحام الأ  H0: الفرضیة العدمیة

  .یوجد تأثیر ذو دلالة معنویة بین الإستراتیجیة التسویقیة واقتحام الأسواق الدولیة  H1: الفرضیة البدیلة
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  تحلیل تأثیر الإستراتیجیة التسویقیة في اقتحام الأسواق الدولیة): IV.38(جدول رقم 

 اقتحام الأسواق الدولیة المتغیر

  

الإستراتیجیة 

 التسویقیة

مجموع  النموذج

 المربعات

درجات 

 الحریة

متوسط 

 المربعات

  Fقیمة

 المحسوبة

مستوى 

الدلالة 

Sig 

معامل 

التحدید 

R² 

معامل 

الارتباط 

R 

 0,602 0,363 *0,000 38,696 11,408 1 11,408 الانحدار

الخطأ 

 المتبقي

 0,542 خطأ التقدیر  68 20,047

 3,74=  (0,05)الجدولیة بمستوى دلالة  F 69 31,455 المجموع

                                           . SPSSمن إعداد الباحثة اعتمادا على نتائج المعالجة الإحصائیة عن طریق برنامج : المصدر

إلى وجود تأثیر معنوي بین الإستراتیجیة التسویقیة واقتحام الأسواق الدولیة، ) IV.38(یشیر الجدول رقم 

والذي یمثل النسبة المئویة لتفسیر التغیرات الحاصلة  R²أما معامل التحدید ) R )0,602وبلغ معامل الارتباط 

وهذا یعني أن الإستراتیجیة  ،)0,363(في المتغیر التابع التي تكون عائدة للمتغیر أو المتغیرات المستقلة فقد بلغ 

  . من التغیرات التي تطرأ على اقتحام الأسواق الدولیة ) 36,3%(التسویقیة قد فسرت ما نسبته 

  نتائج تحلیل التباین): IV.39(جدول رقم 

  المعاملات غیر النمطیة النموذج

Unstandardized coefficient  

 

المعاملات 

  النمطیة

Standardized 

coefficient 

  Tقیمة 

 المحسوبة

القیمة الاحتمالیة 

(Sig) T 

B الخطأ المعیاري  

Std.Error 

Beta 

 constant -1,924 0,835 - -2,305 0,024ثابت 

الإستراتیجیة 

 التسویقیة

1,357 0,218 0,602 6,221 0,000 

T  95%درجة الثقة                                      1,67=  (0,05)الجدولیة بمستوى دلالة N=70 

  .   0,05 =الارتباط دال معنویا عند مستوى دلالة*

  .                                         SPSSمن إعداد الباحثة اعتمادا على نتائج المعالجة الإحصائیة عن طریق برنامج : المصدر
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 ،  0,05 =أقل من مستوى دلالة (Sig)نجد بأن القیمة الاحتمالیة ) IV.39(من خلال الجدول رقم 

 Betaوهذا یدل على أنه یوجد تأثیر ذو دلالة معنویة للإستراتیجیة التسویقیة على اقتحام الأسواق الدولیة، وقیمة 

 . 60,2%تعبر عن نسبة أثر الإستراتیجیة التسویقیة على اقتحام الأسواق الدولیة والتي قدرت بـ 

تأثیر ذو دلالة  الثانیة وقبول الفرضیة البدیلة التي تنص على أنه یوجدومنه یتم رفض الفرضیة الرئیسیة 

  .معنویة بین الإستراتیجیة التسویقیة واقتحام الأسواق الدولیة

  :وسیتم كتابة معادلة الانحدار من خلال نتائج الجدول السابق وهي كالتالي

Y= a+bX  

Y= -1,924+1,357X 

Y :الأسواق الدولیة  المتغیر التابع والمتمثل في اقتحام. 

X: والمتمثل في الإستراتیجیة التسویقیة  المتغیر المستقل.  

a:  (مقداره ) اقتحام الأسواق الدولیة(قیمة الثابت وهي تعني أن هناك وجودا للمتغیر التابعa ( حتى وإن كان

    .یساوي صفرا ) الإستراتیجیة التسویقیة(المتغیر المستقل 

B : المتغیر سیؤدي إلى تغیر في ) الإستراتیجیة التسویقیة(المتغیر المستقل وحدة واحدة من تعني أن تغیرا مقداره

    ).B(مقداره ) اقتحام الأسواق الدولیة(التابع 

  . SPSSما یلي شكل یبین منحنى الانحدار الخطي البسیط مستخرج من برنامج  وفي
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  منحنى الانحدار الخطي البسیط): IV.22(شكل رقم 

  

  .  IBM SPSS Statistics 19.0البرنامج الإحصائي : المصدر

من خلال الشكل السابق یتبین لنا أن تموضع النقاط تقریبا على خط واحد، وهذا ما یدل على وجود 

  .علاقة موجبة بین المتغیر المستقل الذي یمثل الإستراتیجیة التسویقیة والمتغیر التابع اقتحام الأسواق الدولیة 

بین كل عنصر من عناصر الإستراتیجیة التسویقیة واقتحام الأسواق  توضیح علاقات التأثیرومن أجل 

  :الدولیة، تم تحلیل علاقة التأثیر لكل عنصر على حدا كما یلي

  تحلیل تأثیر بعد إستراتیجیة المنتج في اقتحام الأسواق الدولیة): IV.40(جدول رقم 

 اقتحام الأسواق الدولیة المتغیر

  

إستراتیجیة 

 المنتج

  B   R2معامل  )a(قیمة 

معامل 

 التحدید

R  

معامل 

 الارتباط

F  

 المحسوبة

T  

 المحسوبة

مستوى 

  المعنویة

Sig 

- 0,987 1,067 0,558 0,747 85,920 9,269 0,000* 

T  1,67=  (0,05)الجدولیة بمستوى دلالة                                     N=70  

F  3,74=  (0,05)الجدولیة بمستوى دلالة 

  Y= -0,987+1,067X1: معادلة الانحدار البسیط

  .   0,05 =الارتباط دال معنویا عند مستوى دلالة*   

                                          . SPSSاعتمادا على نتائج المعالجة الإحصائیة عن طریق برنامج من إعداد الباحثة : المصدر
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والذي یمثل اختبار تأثیر إستراتیجیة المنتج في اقتحام الأسواق الدولیة، ) IV.40(من خلال الجدول رقم 

نجد بأن نتائجه تشیر إلى وجود تأثیر معنوي بین إستراتیجیة المنتج واقتحام الأسواق الدولیة، حیث تبین أن قیمة 

F  85,920(المحسوبة قد بلغت ( وهي أكبر منF ي بلغت الجدولیة والت)(0,05)عند مستوى دلالة ) 3,74 ،

عند مستوى دلالة ) 1,67(الجدولیة والتي بلغت  Tوهي أكبر من ) 9,269(المحسوبة قد بلغت  Tكما أن قیمة 

وهذا یعني أن إستراتیجیة المنتج ) 0,558( R2أما معامل التحدید ) R )0,747وبلغ معامل الارتباط  ،(0,05)

 . التغیرات التي تحدث عند اقتحام الأسواق الدولیة والباقي یعود لمتغیرات عشوائیةعن ) 55,8%(مسئولة بنسبة 

ومنه یتم رفض الفرضیة الفرعیة الأولى المنبثقة عن الفرضیة الرئیسیة الثانیة وقبول الفرضیة البدیلة التي 

  .الأسواق الدولیةتأثیر ذو دلالة معنویة بین الإستراتیجیة التسویقیة واقتحام  تنص على أنه یوجد

 تحلیل تأثیر بعد إستراتیجیة التسعیر في اقتحام الأسواق الدولیة ):IV.41(جدول رقم 

 اقتحام الأسواق الدولیة المتغیر

  

إستراتیجیة 

 التسعیر

  B   R2معامل  )a(قیمة 

معامل 

 التحدید

R  

معامل 

 الارتباط

F  

 المحسوبة

T  

 المحسوبة

مستوى 

  المعنویة

Sig 

- 0,475 1,054 0,683 0,827 146,766 12,115 0,000* 

T  1,67=  (0,05)الجدولیة بمستوى دلالة                                     N=70  

F  3,74=  (0,05)الجدولیة بمستوى دلالة 

 Y= -0,475+1,054X2: معادلة الانحدار البسیط

  .   0,05 =الارتباط دال معنویا عند مستوى دلالة*

  .                                         SPSSمن إعداد الباحثة اعتمادا على نتائج المعالجة الإحصائیة عن طریق برنامج : المصدر

والذي یمثل اختبار تأثیر إستراتیجیة التسعیر في اقتحام الأسواق ) IV.41(من خلال الجدول رقم 

الدولیة، نجد بأن نتائجه تشیر إلى وجود تأثیر معنوي بین إستراتیجیة التسعیر واقتحام الأسواق الدولیة، حیث 

ى عند مستو ) 3,74(الجدولیة والتي بلغت  Fوهي أكبر من ) 146,766(المحسوبة قد بلغت  Fتبین أن قیمة 

) 1,67(الجدولیة والتي بلغت  Tوهي أكبر من ) 12,115(المحسوبة قد بلغت  T، كما أن قیمة (0,05)دلالة 

وهذا یعني أن ) 0,683( R2أما معامل التحدید ) R )0,827وبلغ معامل الارتباط  ،(0,05)عند مستوى دلالة 

عن التغیرات التي تحدث عند اقتحام الأسواق الدولیة والباقي یعود ) 68,3%(إستراتیجیة التسعیر مسئولة بنسبة 

 . لمتغیرات عشوائیة
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ومنه یتم رفض الفرضیة الفرعیة الثانیة المنبثقة عن الفرضیة الرئیسیة الثانیة وقبول الفرضیة البدیلة التي 

  .سواق الدولیةتأثیر ذو دلالة معنویة بین إستراتیجیة التسعیر واقتحام الأ تنص على أنه یوجد

  تحلیل تأثیر بعد إستراتیجیة التوزیع في اقتحام الأسواق الدولیة): IV.42(جدول رقم 

 اقتحام الأسواق الدولیة المتغیر

  

إستراتیجیة 

 التوزیع

  B   R2معامل  )a(قیمة 

معامل 

 التحدید

R  

معامل 

 الارتباط

F  

 المحسوبة

T  

 المحسوبة

مستوى 

  المعنویة

Sig 

5,868 - 0,672 0,304 0,552 29,770 5,456 0,000* 

T  1,67=  (0,05)الجدولیة بمستوى دلالة                                     N=70  

F  3,74=  (0,05)الجدولیة بمستوى دلالة 

  Y= 5,868-0,672X3: معادلة الانحدار البسیط

  .   0,05 =الارتباط دال معنویا عند مستوى دلالة* 

 .                                         SPSSمن إعداد الباحثة اعتمادا على نتائج المعالجة الإحصائیة عن طریق برنامج : المصدر

والذي یمثل اختبار تأثیر إستراتیجیة التوزیع في اقتحام الأسواق الدولیة، ) IV.42(من خلال الجدول رقم 

نجد بأن نتائجه تشیر إلى وجود تأثیر معنوي بین إستراتیجیة التوزیع واقتحام الأسواق الدولیة، حیث تبین أن قیمة 

F  29,770(المحسوبة قد بلغت ( وهي أكبر منF  الجدولیة والتي بلغت)(0,05)دلالة  عند مستوى) 3,74 ،

عند مستوى دلالة ) 1,67(الجدولیة والتي بلغت  Tوهي أكبر من ) 5,456(المحسوبة قد بلغت  Tكما أن قیمة 

وهذا یعني أن إستراتیجیة التوزیع ) 0,304( R2أما معامل التحدید ) R )0,552وبلغ معامل الارتباط  ،(0,05)

 . عن التغیرات التي تحدث عند اقتحام الأسواق الدولیة والباقي یعود لمتغیرات عشوائیة) 30,4%(مسئولة بنسبة 

ومنه یتم رفض الفرضیة الفرعیة الثالثة المنبثقة عن الفرضیة الرئیسیة الثانیة وقبول الفرضیة البدیلة التي 

  .سواق الدولیةتأثیر ذو دلالة معنویة بین إستراتیجیة التوزیع واقتحام الأ تنص على أنه یوجد
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  تحلیل تأثیر بعد إستراتیجیة الترویج في اقتحام الأسواق الدولیة): IV.43(جدول رقم 

 اقتحام الأسواق الدولیة المتغیر

  

إستراتیجیة 

 الترویج

  B   R2معامل  )a(قیمة 

معامل 

 التحدید

R  

معامل 

 الارتباط

F  

 المحسوبة

T  

 المحسوبة

مستوى 

  المعنویة

Sig 

-1,631 1,274 0,507 0,712 69,941 8,363 0,000* 

T  1,67=  (0,05)الجدولیة بمستوى دلالة                                     N=70  

F  3,74=  (0,05)الجدولیة بمستوى دلالة 

 Y= -1,631+1,274X4: معادلة الانحدار البسیط

  .   0,05 =الارتباط دال معنویا عند مستوى دلالة*

                  . SPSSمن إعداد الباحثة اعتمادا على نتائج المعالجة الإحصائیة عن طریق برنامج : المصدر

والذي یمثل اختبار تأثیر إستراتیجیة الترویج في اقتحام الأسواق ) IV.43(من خلال الجدول رقم 

تحام الأسواق الدولیة، حیث الدولیة، نجد بأن نتائجه تشیر إلى وجود تأثیر معنوي بین إستراتیجیة الترویج واق

عند مستوى ) 3,74(الجدولیة والتي بلغت  Fوهي أكبر من ) 69,941(المحسوبة قد بلغت  Fتبین أن قیمة 

) 1,67(الجدولیة والتي بلغت  Tوهي أكبر من ) 8,363(المحسوبة قد بلغت  T، كما أن قیمة (0,05)دلالة 

وهذا یعني أن ) 0,507( R2أما معامل التحدید ) R )0,712وبلغ معامل الارتباط  ،(0,05)عند مستوى دلالة 

عن التغیرات التي تحدث عند اقتحام الأسواق الدولیة والباقي یعود ) 50,7%(إستراتیجیة الترویج مسئولة بنسبة 

 . لمتغیرات عشوائیة

رضیة البدیلة التي ومنه یتم رفض الفرضیة الفرعیة الرابعة المنبثقة عن الفرضیة الرئیسیة الثانیة وقبول الف

  .تأثیر ذو دلالة معنویة بین إستراتیجیة الترویج واقتحام الأسواق الدولیة تنص على أنه یوجد
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  الفصل خلاصة

اهتمت الدراسة بقطاع واحد وهو قطاع الصناعات الغذائیة لما له من أهمیة في تحقیق الأمن الغذائي 

       .الاقتصادیة للبلد للمجتمع، ومساهمته في توفیر التنمیة 

ویشهد قطاع الصناعة الغذائیة في الجزائر عجزا  في تحقیق الاكتفاء الذاتي من المنتجات الغذائیة، لكن 

الدولة الجزائریة تعمل على تنشیط هذا القطاع الحیوي وزیادة آفاق تطوره وهذا من خلال تخصیص الموارد 

التنافسیة، ففي الآونة الأخیرة نلاحظ أن هناك اهتمام بهذه الصناعة الكافیة لدعمه وزیادة كفاءته وتحسین قدرته 

وجهود كبیرة لإنعاشها خاصة من خلال المنظمات الخاصة، والتي من بینها مجمع عمر بن عمر والذي یعتبر 

 من المنظمات الاقتصادیة الجزائریة الرائدة في مجال الصناعة الغذائیة، والذي یعمل على تحقیق مركز متمیز

  .              في هذا السوق والتحكم فیه لحد ما رغبة منه في البقاء والاستمرار، لكن دولیا مازال نشاطه غیر فعال 
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  خاتمة عامة

 تعتبر الأسواق الدولیة فرصا للنمو والتوسع أمام المؤسسات الجزائریة، لهذا فإن الدخول إلى هذه الأسواق

الدولي أن تتبنى المفهوم التسویقي الذي ینص على إنتاج منتجات تتوافق مع حاجات ورغبات السوق  یجبرها

 علیها أنالذي تنشط فیه، وهذا یعتمد على قیامها ببحوث التسویق والذي افتقرت إلیه معظم مؤسساتنا، وكذلك 

والذي یتمیز بالتعقید نتیجة اشتداد الذي یؤثر على بقائها واستمرارها، إجراءات سریعة للتكیف مع محیطها  تتخذ

  . المنافسة في تلك الأسواق

لنجاح المنظمات في دخول الأسواق الدولیة فمن خلال امتلاك أنشطة والتسویق الدولي یعتبر محددا 

  .تسویقیة متطورة تستطیع المؤسسات الجزائریة أن تنافس بكفاءة وفعالیة في تلك الأسواق 

والتي یتم إعدادها بعد یة على المؤسسات الجزائریة أن تتبع إستراتیجیة تسویقیة لولمواجهة المنافسة الدو 

التي ستواجهها دولیا، وتحلیل حاجات لتشخیص لمعرفة نقاط قوتها وضعفها والفرص والتهدیدات القیام بعملیة ا

أم لا،  ء رغباتهموإرضا حاجاتهم ما إذا كانت المؤسسة تستطیع إشباع ورغبات المستهلك الأجنبي لمعرفة في

الإستراتیجیات تستخدمها ومن خلال هذا تحدد المؤسسات الأسواق التي ترغب في العمل فیها وتقوم بتحدید أي 

من السیاسات التي ینفذ بها  وللتوغل إلیها، مع إعداد مزیج تسویقي یلبي حاجات ومتطلبات الأسواق الدولیة وه

  . التسویق إستراتیجیته للحفاظ على الزبون 

  :ومن خلال هذه الدراسة تم الوقوف على جملة من النتائج والتوصیات، من أهمها

 :إلى نتائج نظریة ونتائج تطبیقیة تم تقسیمها: النتائج

  :توصلنا إلى :النتائج النظریة

خیرة لكونه أمر ضروري ومهم، تقوم بدراسة هذه الأأن تسعى للدخول إلى الأسواق الدولیة  منظمة التيال على -

الإستراتیجیات ؤثر في جمیع ی لكونهقرار اختیار الأسواق وتوقیت الدخول إلیها تعتبر من القرارات الإستراتیجیة ف

  الأخرى؛

 هاجدیدة بالنسبة ل اتستخدم المنظمة التسویق الدولي للنجاح والتوسع في الأسواق الدولیة، والتي تعتبر فرص - 

  لمنافسة وتزاحم الأسواق؛ل تساعدها على التصدي
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بة لحاجات مناسإن المنظمة التي ترغب بالعمل في الأسواق الدولیة علیها أن تستخدم أنشطة تسویقیة تكون  - 

ما بینها، مع إیجاد موائمة بین المنظمة والجهات الخارجیة التي  متكاملة ومتناسقة ومتفاعلة فيالزبون الأجنبي و 

  تتعامل معها؛

لابد منه من  انظرا للمنافسة الشدیدة التي تتصف بها الأسواق الدولیة، أصبح تبني إستراتیجیة تسویقیة أمر  - 

  أجل التمیز والتفوق على المنافسین؛

یمثل المنتج قلب  حیث إستراتیجیات المزیج التسویقي الدولي تتمثل فيالإستراتیجیة التسویقیة الدولیة  -

، القصیر والمردودیة على المدى الطویل ىالإستراتیجیة التسویقیة والتسعیر یهدف إلى النمو والاستقرار على المد

هو من بین المهام الرئیسیة لوظیفة التسویق ویعمل على تضییق الفجوة بین المنتج والمستهلك الأجنبي  والتوزیع

الترویج یمثل وسیلة الاتصال الفعالة التي یهدف من خلال إیصال المنتجات في المكان والزمان المناسبین،أما 

   . ةإلى إخبار وتذكیر وتشجیع المستهلك الأجنبي لاقتناء منتجات المنظم

  : تالیةالالمیدانیة یمكن استخلاص النتائج و  :المیدانیة النتائج

من بین إستراتیجیات الدخول للأسواق الدولیة لجأ المجمع إلى إتباع إستراتیجیة التصدیر المباشر، باعتباره  - 

  أسهل وأبسط خیار؛

وتحقیق الربحیة وزیادة حجم یسعى مجمع عمر بن عمر من خلال قیامه بعملیة التصدیر إلى توسیع نشاطه  - 

  المبیعات؛

لم یلجأ المجمع لطرق أخرى للتواجد في الأسواق الدولیة كمنح تراخیص لمنتجین آخرین أو إقامة مشاریع  - 

مشتركة وغیرها من الطرق التي یمكن أن تزید من تواجده في كثیر من الأسواق الدولیة وتغطیة الطلب بنسبة 

 كبیرة؛

من إستراتیجیتي المنتج والتسعیر لكونهما أساس مهم للتطویر والتحسین، وهذا من  یركز المجمع على كل -

ما یخص خصائص الجودة أو من حیث المحتوى والمكونات، حیث یعمل على  خلال إدخاله تعدیلات في

تنافسیة له،  تحقیق الإبداع في المنتج وهذا لامتلاكه الخاصیة القیادیة في تقانة المنتج فهو یتبنى الإبداع كأسبقیة

  .نجاحه في مواجهة خصومه إحیث یركز على البحث والتطویر كعامل مهم في 

  .تبع سیاسة سعریة تعزز من قیمة المنتج وهذا من خلال استعماله أسعار ترویجیة یكما 
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كما یعمل على  یعمل المجمع على إنتاج منتجات ذات جودة عالیة تتوافق مع المواصفات القیاسیة العالمیة - 

  ؛لتمییز منتجاته عن المنتجات المنافسة التحسین المستمر في الخصائص الشكلیة والمحتوى

في كافة حیث یقوم بتقدیم منتجات ذات جودة عالیة وبأسعار منخفضة  نفس المنتجات المحلیةالمجمع  یصدر - 

   الأسواق الدولیة؛

لمجمع بحاجات ورغبات الزبائن ومتطلبات كل سوق على هتمام من قبل ااتشیر نتائج البحث بأن هناك عدم  - 

  ؛احد

  یعمل المجمع على تقدیم منتجات بأغلفة جذابة وأكثر صلابة لحمایتها وحفظها أثناء عملیة النقل؛ - 

طبیعة مستهدفة، ویرجع ذلك لحجم الطلب و یتبنى المجمع سیاسات تسعیریة متعددة حسب الأسواق الدولیة ال - 

  الأسواق؛المنافسة في تلك 

  یهدف المجمع من خلال سیاسة التسعیر التي یتبناها إلى زیادة حصته السوقیة؛ - 

بنفسه مهمة التصدیر لتلبیة الطلبیات الدولیة ویقوم بتخزین ونقل المنتجات وتأمینها لإیصالها یتولى المجمع  - 

   إلى الأسواق الدولیة؛

الخبرة والكفاءة والقدرة  هم على أساسیقوم باختیار یوكل المجمع مهمة توزیع منتجاته دولیا لوسطاء أجانب  - 

  المالیة لتوزیع منتجاته بالكمیة والوقت المناسب لكنه لا یسعى حالیا لتغطیة السوق بشكل مكثف؛

بوكالات إعلانیة دولیة للتعریف یستعین یفتقد المجمع للخبرات والمهارات اللازمة للترویج بالخارج لهذا  - 

وهذا من خلال الإعلان في صحف وإذاعات بلد التصدیر وعن طریق شبكة بمنتجاته وخلق الطلب علیها 

  الإنترنت وكذلك من خلال مشاركته في المعارض الداخلیة والخارجیة؛

ولیة، وكمحاولة للتعاقد مع یركز المجمع على المعارض الدولیة كسیاسة ترویجیة لبیع منتجاته في الأسواق الد - 

واكتشاف التكنولوجیات الجدیدة  والتعرف على المنافسین وجمع المعلومات عن سیاساتهم التسویقیةأطراف أجنبیة 

  وإن كان ذلك جید لكنه غیر كافي؛

من كتفاء بالبحث عن أسواق دولیة أي عدم بناء إستراتیجیة للتصدیر بل الا ،للمجمعقصر النظر الإستراتیجي  - 

  خلال المشاركة في المعارض لدولیة؛
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  أدى ارتفاع تكالیف النقل الدولي إلى خفض المجمع هامش الربح الممكن تحقیقه من عملیة التصدیر؛ - 

الخ ...عدم اتخاذ قرارات مبنیة على أسس اقتصادیة رشیدة كاكتشاف الفرص الموجودة أو التوسع أو التنویع - 

  الكافیة عن الأسواق الدولیة؛وهذا لنقص المعلومات والبیانات 

یهتم بدرجة كبیرة لصیاغة إستراتیجیة تسویقیة  بأن المجمع ستراتیجیة التسویقیةأظهرت النتائج لمتغیر الإ - 

  تساعده على اقتحام الأسواق الدولیة؛

وهذا لأن  ،ولیةیهتم بنسبة قلیلة لاقتحام الأسواق الد تحام الأسواق الدولیة بأن المجمعأظهرت النتائج لمتغیر اق - 

  ؛ التصدیر من فهو لا یزال في المراحل الأولى قدرته الإنتاجیة لا تستطیع تغطیة الطلب المحلي والدولي

أن هناك علاقة بین عناصر الإستراتیجیة التسویقیة واقتحام الأسواق الدولیة حیث  من خلال النتائج اتضح - 

ستراتیجیة توزیع إتباع إبكذلك و  مقبولةیعمل المجمع على تقدیم منتجات تلبي حاجات ورغبات الزبائن بأسعار 

  ،وبأنشطة ترویجیة متنوعة یصال المنتجات في المكان والزمان المناسبینإتعمل على 

ر النتائج أن العلاقة بین الإستراتیجیة التسویقیة واقتحام الأسواق الدولیة علاقة متوسطة وذات دلالة تشی - 

معنویة، وهذا كون المجمع في المراحل الأولى من التصدیر ولا یزال یفتقد للخبرة التي تمكنه من صیاغة 

   دراسات وبحوث عن البیئة الدولیة؛ستراتیجیة تسویقیة مبنیة على إ

ومن خلال تحلیل نتائج طبیعة تأثیر الإستراتیجیة التسویقیة على اقتحام الأسواق الدولیة اتضح لنا أن  - 

، وهذا للإستراتیجیة التسویقیة المتبعة من قبل مجمع عمر بن عمر أثر في رفع درجة اقتحامه للأسواق الدولیة

  ؛ حدثه أبعاد الإستراتیجیة التسویقیة الأربعةتمن خلال الأثر الذي 

  من أهم المشاكل التي تواجه المجمع عند قیامه بالنشاط التصدیري، عائق البیروقراطیة بمختلف مظاهره  - 

  ) .الخ ...كثرة وثائق الملفات، طول فترة دراسة الملفات، الصعوبات البنكیة ( 

هذا من خلال یر فعال، و غعلى المستوى الدولي  بالإضافة إلى ما سبق نجد بأن نشاط المجمع

یقي ملاحظتنا لمدى فعالیة الأنشطة التسویقیة، حیث نجد أنه لا یوجد تكامل أو ترابط بین عناصر المزیج التسو 

  .المجمع هنا یركز على عنصر أو عنصرین فقط الدولي، و 
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قتصر نشاطه الدولي على یلجیدة والضمنیة للمجال الدولي، و وكذلك فالمجمع یفتقر للخبرة والمعرفة ا

المباشر والاشتراك في المعارض الدولیة بدل من استخدام الطرق الأخرى للدخول والتوغل أكثر في التصدیر 

  . فهو یمتلك مقومات تؤهله للتوغل والتوسع أكثر في الأسواق الدولیة ،الأسواق الدولیة

  :بناءا على نتائج الدراسة، یمكن تقدیم التوصیات الآتیة :التوصیات  - 

 ،وذلك لأهمیتها وقدرتها على مساعدته لاقتحام الأسواق الدولیةضرورة اهتمام المجمع بالإستراتیجیة التسویقیة  -

حیث تمكنه من مواجهة المنافسة  ،وإسهامها في تعزیز بقاءه ونموه في تلك الأسواق التي تتمیز بالمنافسة الشدیدة

  ؛ والتكیف مع التغیرات البیئیة الدولیة

رة تسویقیة یترأسها كادر تسویقي كفؤ ومؤهل لاتخاذ القرارات التسویقیة ووضع الإستراتیجیة التسویقیة إنشاء إدا - 

  المناسبة، وهذا من خلال تزویده بجمیع اللوازم المالیة والكوادر البشریة القادرة على التفكیر والإبداع؛

وذلك من خلال بعثهم لإجراء دورات تدریبیة لتطویر  ،يتنمیة قدرات ومهارات العاملین في المجال الدول - 

  مهاراتهم وقدراتهم العقلیة والعملیة؛

العمل على تكییف الهیاكل والقیام بالتخطیط وتنظیم الجهود، وتوجیه طاقاته لمواكبة التغیرات البیئیة  - 

  المتسارعة؛

كار جدیدة تكون حلولا ناجعة لتعزیز الاستفادة من الخبرات الدولیة واعتماد توجهات جدیدة تفرز رؤى وأف - 

  تنافسیته في السوق وزیادة حصصه السوقیة؛

ك طبیعة وحجم الفرص المتاحة وما ادر اتحلیل البیئة التسویقیة الدولیة بمتغیراتها المختلفة، لاستیعاب و ضرورة  - 

  ؛قد تنطوي علیه من التهدیدات، وقیاس درجة جاذبیتها لممارسة أنشطة الأعمال فیها

ضرورة تبني التوجهات الحدیثة في التسویق باعتبارها ممارسات ثبتت فعالیتها عالمیاً، وهذا یسمح الاستفادة  - 

   ؛لدى المنظمةمنها لتعزیز التنافسیة، وهو یرتبط بطبیعة وحجم القدرات والإمكانات المتاحة 

للجودة وفقا للمقاییس العالمیة،  العمل على التحسین الدائمو  ،زیادة اهتمام المجمع بعملیة البحث والتطویر - 

  وتقدیم منتجات جدیدة ومطورة تلبي حاجات ورغبات المستهلكین المتجددة في الأسواق الدولیة؛

وهذا یكسبه مزایا تنافسیة مستدامة في منتجاته ویسهل نفاذه إلى  ،ضرورة اهتمام المجمع بإدارة الجودة الشاملة - 

  الأسواق الدولیة؛
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الأسواق الدولیة للتحقق من مدى جودة المنتجات المصدرة من وجهة نظر المستهلك الأجنبي،  الاهتمام بدراسة - 

  ودرجة رضاه عنها أو رفضه لها؛

  العمل على تخفیض التكالیف وتحقیق اقتصادیات الحجم للوصول إلى ریادة الكلفة كمیزة تنافسیة؛ - 

لأسعار في حالة الطلب المتدني في أوقات إتباع المرونة في السیاسة السعریة وهذا من خلال تخفیض ا - 

 ؛الدولیة المواسم للحفاظ على حصصه السوقیة

المستهدفة للقیام بالحملات  الاستعانة بخبرات الاستشاریین المختصین في مجال الترویج في الأسواق الدولیة -

  ؛ولیس فقط الاعتماد على المعارض الدولیة، مع تعزیز الاشتراك في هذه الأخیرة الإعلانیة

تكثیف قنوات التوزیع و  ،في الأسواق الدولیةتولي مهمة توزیع المنتجات ل تكوین شبكة توزیع مناسبة وفعالة - 

وتجار التجزئة، كل  الدولیة من خلال الاعتماد على شركات التصدیر، الشركات التجاریة، رجال البیع الدولیین،

هؤلاء یعملون على تقدیم خدمات تسویقیة فعالة وتوزیع كمیات معتبرة في الأسواق الدولیة، وتجمیع بیانات مهمة 

  عن الأسواق الدولیة یمكن للمجمع اللاستفادة منها؛

إجراء تقییم شامل لأداء الصادرات على أن یكون منتظماً زمنیاً، للوقوف على نقاط القوة لتعزیزها ومكامن  - 

  الضعف لتجاوزها؛ 

  تبني سیاسات تصدیریة ذات روى وأهداف قابلة للتنفیذ وفق الإمكانات المتاحة؛ - 

دون  ةیالصدفبعد عن عملیات التصدیر اعتماد منهج التخطیط والتفكیر الإستراتیجي في عملیاته الخارجیة، وال - 

  التخطیط المسبق له؛

  . استخدام أسالیب أخرى للتواجد في الأسواق الدولیة - 
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  :آفاق البحث

ضوء الدراسة السابقة بدت للباحثة جوانب مهمة تقترحها كدراسات مستقبلیة، وتلخصها في النقاط على 

  :التالیة

  المؤسسات في الأسواق الدولیة؛ دور مجمعات التصدیر في رفع تنافسیة - 

  واتخاذ القرارات الإستراتیجیة؛الذكاء التنافسي  - 

  .دور عولمة الإستراتیجیة التسویقیة في تحسین الأداء التصدیري  - 
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مجلة دراسة استطلاعیة في فروع مصرفي الرافدین والرشید في مدینة الموصل، : جودة الخدمة المصرفیة
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  . 2003أكتوبر  8 – 6الوطن العربي الفرص والتحدیات، الدوحة، قطر، 
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            المصدرة عند تسعیر منتجاته الدولي یراعي المجمع الطلب -  16

            ختراق الأسواق الدولیةیستخدم المجمع السعر المنخفض لا - 17

            عند تسعیر منتجاته الدولیة یراعي المجمع أسعار صرف العملات الأجنبیة - 18

            یراعي المجمع القدرة الشرائیة للمجتمعات عند وضع الأسعار - 19

            یبیع المجمع منتجاته دولیا بنفس أسعارها محلیا - 20

            یقوم المجمع بتغییر أسعار منتجاته دولیا حسب كل سوق یتعامل معه - 21

            منتجاته دولیایحدد ویتحكم المجمع في أسعار  - 22

            أسعار منتجات المجمع دولیا أعلى من أسعارها محلیا - 23

 إستراتیجیة التوزیع : ثالثالمحور ال

            یقوم المجمع بالتصدیر لتلبیة الطلبیات الدولیة - 24

یحدد المجمع قنوات التوزیع التي تمكنه من إیصال منتجاته إلى الأسواق  - 25

  الدولیة

          

            یتولى المجمع بنفسه مهمة التصدیر بدلا من توكیلها لموزع آخر -26

           یستعین المجمع بالوسطاء لإیصال منتجاته إلى الأسواق الدولیة - 27

           المجمع على وسطاء أجانب لتوزیع منتجاته في الأسواق الدولیة یعتمد - 28

لإیصالها إلى الأسواق  یقوم المجمع بنفسه بتخزین ونقل المنتجات وتأمینها - 29

 الدولیة

          

یتحكم المجمع في طول قناة التوزیع التي یستخدمها لإیصال منتجاته إلى  - 30

  الأسواق الدولیة

          

            واحد لتوزیع منتجاته دولیا سیطیتعامل المجمع مع و  -  31
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  .……………………………………………………………………………ملاحق الدراسة 

 

  
369 

 
  

  إستراتیجیة الترویج: لرابعالمحور ا

            یقوم المجمع بالترویج لمنتجاته بنفسه في الأسواق الدولیة - 34

            تعریف المنتج المصدر هو الهدف الرئیسي من الترویج الدولي - 35

            من عملیة الترویج الدولي لخلق الطلب یهدف المجمع  - 36

            یهدف المجمع من عملیة الترویج الدولي إلى بناء سمعة جیدة - 37

            التواصل فعالیة وسائلالإعلان من أكثر  المجمع أنیعتبر  - 38

            سوقیة مستهدفةة حیشر  بتغییر الرسالة الإعلانیة حسب كلیقوم المجمع  - 39

زید من فعالیة الحملات ت المقدمة من قبل المجمعالرسالة الإعلانیة مصداقیة  - 40

  الترویجیة

          

یستعین المجمع بوكالات إعلانیة دولیة للترویج عن منتجاته في الأسواق  - 41

  الدولیة

          

یختار المجمع قوى بیعیة مؤهلة لها القدرة على إدارة التفاوض في الأسواق  - 42

  ةالدولی

          

یستخدم المجمع أكثر وسائل تنشیط المبیعات ملائمة للأسواق الدولیة  - 43

  المستهدفة

          

            العلاقات العامة للمجمع ساعدته على اقتحام الأسواق الدولیة - 44

            یشارك المجمع في عدة معارض دولیة - 45

            المشاركة في المعارض الدولیة تقوي اتصالات المجمع مع موزعین أجانب  - 46
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            یشارك المجمع في المعارض الدولیة لاكتشاف التكنولوجیات الجدیدة - 48

            یقدم المجمع عینات مجانیة للترویج عن منتجاته في المعارض الدولیة  - 49

  اقتحام الأسواق الدولیة: الجزء الثالث
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            الإستراتیجیة كإستراتیجیة لاقتحام الأسواق الدولیةیستخدم المجمع التحالفات  - 53
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Questionnaire  
 

Bonjour, Madame, Monsieur 

          Nous effectuons une étude auprès des cadres du GROUPE AMOR 
BENAMOR, et cela dans le cadre de la préparation d’une thèse de Doctorat  en 
science commerciale, notre thème de recherche porte sur : "  Le rôle de la stratégie 
marketing  dans la pénétration des marchés internationaux  " .    

Nous vous demandons de bien vouloir répondre à des axes de forme précise et 
objective, parce que la précision de vos réponses a un impact significatif sur la 
crédibilité de l'information à fournir par ce message. 
 

Nous vous remercions de votre collaboration, et nous vous assurons que 
l'information sous forme confidentielle et ne sera utilisée que pour les besoins de la 
recherche scientifique. 

 

 

 

 

 

Asma Ferdes 

Doctorante au sein de la faculté des Sciences Economiques, Commerciales et de 
Sciences de Gestion  

Département des sciences commerciales  

Université Mohamed khider Biskra 

Adresse électronique : asma-frd@hotmail.fr    

 

 

 

  استمارة الدراسة باللغة الفرنسیة): 04(الملحق رقم 
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Première partie : informations personnelles  

1-Sexe :                Masculin                                                                          Féminin        

2-Age :                 Moins de 30 ans                                                              30-40 ans   

                             41-50 ans                                                                 plus de 50 ans 

3-Niveau d’étude : Baccalauréat                                                             Professionnel    

                            Post-graduation (Magistère/Doctorat)                            Licence 

4-Catégorie socio-professionnelle :   Cadre supérieur                                 Cadre                  

5-Expérience :       Moins de 5 ans                                                               5-10 ans  

                               11-15 ans                                                               Plus de 15 ans 

Deuxième partie : Stratégie marketing du groupe à l’international 

 
Affirmation 
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Premier axe : Stratégie de produit  

1- Le succès du groupe dans les marchés internationaux dépend de l'offre des 
produits 

     

2- Le groupe offre aux marchés internationaux  les mêmes produits locaux      
3-Le groupe change les spécifications des produits exportés dans chaque 
marché  international  

     

4- Le groupe utilise L'amélioration continue des produits exportés pour 
augmenter la demande dans les marchés internationaux  

     

5- Le groupe fait des recherches Périodiques de nouvelles technologies pour 
améliorer la qualité des produits 

     

6- Le groupe utilise la qualité pour différencier ses produits exportés par rapport  
aux  produits concurrents 

     

7- Le groupe  modifie l’emballage des produits  exportés vers les marchés 
internationaux  

     

8-Le groupe utilise  un emballage plus solide pour conserver et protéger les 
produits exportés. 

     

9-Le groupe se sert d’emballage attractif pour promouvoir ses produits exportés      
10-Le group est déterminé à faire des contrôles éthiques en fournissant les 
informations de protection des consommateurs requis 

     

Deuxième axe : Stratégie de prix  

11-Le prix du produit exporté vise à  maximiser la marge du profit pour le 
groupe 

     

12-Le prix du produit exporté a pour objectif l’augmentation du volume des 
ventes du groupe 

     

13-Le prix du produit exporté  est élaboré pour obtenir une augmentation de la 
part de marché du groupe 

     

14-Le prix du produit exporté  est déterminé  selon les prix des produits 
concurrents 

     

15-Le groupe se base sur Les coûts  pour  tarifier ses produits exportés      
16-Le groupe prend en compte la demande internationale  lorsqu’il  fixe les prix      
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de ses produits exportés 
17-Le  groupe utilise Le prix bas pour pénétrer les marchés internationaux      
18- Le groupe tient en compte les taux de change lors de la fixation du prix 
international de ses produits exportés  

     

19- Le groupe respecte le pouvoir d'achat des communautés lors de la fixation 
des prix internationaux 

     

20- Le groupe vend ses produits à l'échelle internationale aux mêmes prix 
locaux 

     

21-Le groupe modifie Les prix de ses produits à l'étranger selon le marché qu’il 
sert.  

     

22-Le groupe détermine et contrôle les prix de ses produits à l'échelle 
internationale 

     

23- Les prix des produits exportés sont  plus élevés que les pris des produits 
locaux 

     

Troisième axe  : Stratégie de distribution  

24 - Le groupe exporte ses produits pour répondre aux commandes 
internationales 

     

25- Le groupe détermine Les canaux de distribution qui lui permettent de livrer 
ses produits aux  marchés internationaux 

     

26 - Le groupe s’en charge lui-même de la tâche d'exportation plutôt que de la 
confier à un autre distributeur étranger 

     

27- Le groupe utilise des intermédiaires pour livrer ses produits aux marchés 
internationaux 

     

28- Le groupe utilise des intermédiaires étrangers pour distribuer ses produits 
sur les marchés internationaux 

     

29- Le groupe  s’en charge  lui-même de stocker, déplacer et assurer la remise 
de ces produits aux marchés internationaux 

     

30- Le groupe contrôle la longueur du canal de distribution utilisé pour la 
livraison de ses produits aux marchés internationaux 

     

31- Le groupe s’engage avec un seul intermédiaire pour la distribution de ses 
produits à l'international 

     

32- Le groupe choisit  ses intermédiaires  en fonction de l’expérience, 
compétence et capacité financière  

     

33- Le développement des services après vente accroit  la valeur des produits sur 
les marchés internationaux 

     

Quatrième axe: Stratégie de promotion 

34-Le groupe promeut lui-même ses produits dans les marchés internationaux      
35-  Définir le produit  exporté est l’objectif principal de la promotion 
internationale  

     

36-Le groupe vise à créer une demande par la promotion internationale       
37-L’ objectif de la promotion internationale est de  construire une bonne 
réputation 

     

38- Le groupe considére La publicité comme un des moyens les plus efficaces 
de communication 

     

39- Le groupe modifie le message publicitaire selon le segment de marché 
international visé 

     

40- La crédibilité du message publicitaire  fourni par le groupe augmente 
l'efficacité des campagnes promotionnelles 

     

41-Le groupe utilise les agences de publicité internationales pour promouvoir 
ses produits  exportés 

     

42- Le groupe choisit  des forces de vente  compétentes ayant le pouvoir de 
négocier sur les marchés internationaux 

     

43- Le groupe utilise les moyens les plus adaptés  de promotion de ventes aux      
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marchés internationaux ciblés  
44- Les relations publiques du groupe  l’ont  aidé à pénétrer les marchés 
internationaux 

     

45-Le groupe participe aux  expositions  internationales      
46- La participation aux  expositions  internationales  renforce les contacts du 
groupe avec les distributeurs étrangers 

     

47-Le groupe profite  des expositions internationales pour  identifier ses 
concurrents  et  recueillir des informations sur leurs politiques marketing  

     

48-Le groupe participe dans des expositions internationales pour découvrir de 
nouvelles  technologies 

     

49-Le groupe offre  des échantillons gratuits pour promouvoir ses produits  dans 
les expositions internationales    

     

Troisième partie : pénétration des marchés internationaux  

 
 

Affirmation 
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50-Le groupe utilise l'exportation comme stratégie pour pénétrer les marchés 
internationaux 

     

51- Le groupe utilise L'investissement étranger comme stratégie pour pénétrer 
les marchés internationaux 

     

52- Le groupe utilise les accords contractuels comme stratégie pour pénétrer les 
marchés internationaux 

     

53- Le groupe utilise les alliances stratégiques comme stratégie pour pénétrer les 
marchés internationaux 

     

54- Le groupe vise à servir un grand nombre de marchés internationaux      
55- Le degré de pénétration des marchés internationaux par le groupe est élevé      
56-le groupe a des relations commerciales avec  plusieurs pays        
57-Le groupe sert un grand nombre de marchés internationaux      
58-Le groupe dispose d'un grand nombre d’employés dans ses activités 
internationaux  

     

59-La part de marché représentée par le groupe sur les marchés internationaux 
est importante 

     

60-Le groupe se caractérise par le volume élevé de ventes sur le marché 
international 

     

61 - Le taux de croissance des ventes Internationales du groupe continue 
d’augmenter 

     

62 - Le chiffre d'affaires réalisé par le groupe sur les marchés internationaux est 
plus élevé que celui atteint sur le marché local 
 
63- La vision de la direction du groupe est orientée vers l’international  

     

64- Le groupe possède une grande expérience dans le domaine international      
65- Le degré de pénétration des marchés internationaux reflète l'utilisation des 
ressources disponibles de manière efficace et efficiente 

     

66- Le degré du pénétration mesure le succès du groupe  dans le marché qu’ il 
sert. 

     

67- Le degré de pénétration des marchés internationaux détermine sa capacité 
d’expansion ou de contraction 

     

68- La pénétration des marchés internationaux reflète la capacité du groupe à 
survivre dans l’environnement international 
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  الجامعة  الاسم  الرقم

  جامعة مستغانم  د تشیكو فوزي.أ 01

  جامعة بسكرة  شنشونة . د  02

  جامعة قالمة  فریحة لیندة. د  03

  جامعة قالمة  بوشملة عبد الحلیم. أ  04

 

 

Statistiques descriptives 

 
Asymétrie Kurtosis 

Statistique Erreur std Statistique Erreur std 

A -,109 ,287 -1,106 ,566 

B -,286 ,287 ,129 ,566 

C -,281 ,287 -,890 ,566 

D -,091 ,287 -,246 ,566 

ABCD ,115 ,287 -,285 ,566 

E -,145 ,287 -,893 ,566 

N valide (listwise)     

 

 

Statistiques descriptives 

 
N Minimum Maximum Moyenne Ecart type Variance 

Statistique Statistique Statistique Statistique Statistique Statistique 

A 70 3,20 4,60 3,9729 ,47271 ,223 

B 70 2,55 4,55 3,5351 ,52930 ,280 

C 70 3,19 4,44 3,8330 ,37737 ,142 

  قائمة لجنة التحكیم): 05(الملحق رقم 

  محاور أبعاد الدراسةنتائج تحلیل ): 07(ملحق رقم 

  Normality Distribution Testنتائج اختبار التوزیع الطبیعي ): 06(ملحق رقم 
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D 70 2,60 4,90 3,8943 ,55479 ,308 

ABCD 70 3,18 4,51 3,8143 ,29960 ,090 

E 70 2,11 4,32 3,2526 ,67518 ,456 

N valide (listwise) 70      

 

 

Corrélations 

 ABCD E 

Rho de Spearman ABCD Coefficient de corrélation 1,000 ,523
**
 

Sig. (bilatérale) . ,000 

N 70 70 

E Coefficient de corrélation ,523
**
 1,000 

Sig. (bilatérale) ,000 . 

N 70 70 

**. La corrélation est significative au niveau 0,01 (bilatéral). 

 

 

Corrélations 

 A E 

Rho de Spearman A Coefficient de corrélation 1,000 ,791
**
 

Sig. (bilatérale) . ,000 

N 70 70 

E Coefficient de corrélation ,791
**
 1,000 

Sig. (bilatérale) ,000 . 

N 70 70 

  في اقتحام الأسواق الدولیة منتجإستراتیجیة ال علاقة الارتباط بیننتائج تحلیل ): 09(ملحق رقم 

الإستراتیجیة التسویقیة في اقتحام الأسواق  علاقة الارتباط بیننتائج تحلیل ): 08(ملحق رقم 

  الدولیة
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Corrélations 

 ABCD E 

Rho de Spearman ABCD Coefficient de corrélation 1,000 ,523
**
 

Sig. (bilatérale) . ,000 

N 70 70 

E Coefficient de corrélation ,523
**
 1,000 

Sig. (bilatérale) ,000 . 

N 70 70 

**. La corrélation est significative au niveau 0,01 (bilatéral). 

 

 

Corrélations 

 B E 

Rho de Spearman B Coefficient de corrélation 1,000 ,765
**
 

Sig. (bilatérale) . ,000 

N 70 70 

E Coefficient de corrélation ,765
**
 1,000 

Sig. (bilatérale) ,000 . 

N 70 70 

**. La corrélation est significative au niveau 0,01 (bilatéral). 

 

 

 

 

 

  نتائج تحلیل علاقة الارتباط بین إستراتیجیة التسعیر في اقتحام الأسواق الدولیة): 10(ملحق رقم 
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Corrélations 

 D E 

Rho de Spearman D Coefficient de corrélation 1,000 ,540
**
 

Sig. (bilatérale) . ,000 

N 70 70 

E Coefficient de corrélation ,540
**
 1,000 

Sig. (bilatérale) ,000 . 

N 70 70 

**. La corrélation est significative au niveau 0,01 (bilatéral). 

 

 

Corrélations 

 C E 

Rho de Spearman C Coefficient de corrélation 1,000 ,602
**
 

Sig. (bilatérale) . ,000 

N 70 70 

E Coefficient de corrélation ,602
**
 1,000 

Sig. (bilatérale) ,000 . 

N 70 70 

**. La corrélation est significative au niveau 0,01 (bilatéral). 

 

 

 

 

 

  في اقتحام الأسواق الدولیة توزیعإستراتیجیة ال الارتباط بینعلاقة نتائج تحلیل ): 11(ملحق رقم 

  في اقتحام الأسواق الدولیة ترویجإستراتیجیة ال علاقة الارتباط بیننتائج تحلیل ): 12(ملحق رقم 
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Coefficients
a
 

Modèle 

Coefficients 

standardisés 

t Sig. 

95,0% % intervalles de confiance 

pour B 

Bêta Borne inférieure Limite supérieure 

1 (Constante)  -2,305 ,024 -3,590 -,258 

ABCD ,602 6,221 ,000 ,922 1,793 

 

 

 

Coefficients
a
 

Modèle 

Coefficients 

standardisés 

t Sig. 

95,0% % intervalles de confiance pour B 

Bêta Borne inférieure Limite supérieure 

1 (Constante)  -2,143 ,036 -1,906 -,068 

A ,747 9,269 ,000 ,837 1,297 

 

 

 

 

Coefficients
a
 

Modèle 

Coefficients 

standardisés 

t Sig. 

95,0% % intervalles de confiance pour B 

Bêta Borne inférieure Limite supérieure 

1 (Constante)  -1,527 ,131 -1,096 ,146 

B ,827 12,115 ,000 ,881 1,228 

 

 

 

  الأسواق الدولیةنتائج تحلیل تأثیر الإستراتیجیة التسویقیة في اقتحام ): 13(ملحق رقم 

 في اقتحام الأسواق الدولیة منتجتحلیل تأثیر إستراتیجیة ال نتائج): 14(ملحق رقم 

 في اقتحام الأسواق الدولیة تسعیرنتائج تحلیل تأثیر إستراتیجیة ال): 15(ملحق رقم 



  .……………………………………………………………………………ملاحق الدراسة 
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Coefficients
a
 

Modèle 

Coefficients 

standardisés 

t Sig. 

95,0% % intervalles de confiance pour 

B 

Bêta Borne inférieure Limite supérieure 

1 (Constante)  12,122 ,000 4,902 6,834 

D -,552 5,456 ,000 -,917 -,426 

 

 

 

 

 

Coefficients
a
 

Modèle 

Coefficients 

standardisés 

t Sig. 

95,0% % intervalles de confiance pour B 

Bêta Borne inférieure Limite supérieure 

1 (Constante)  -2,779 ,007 -2,801 -,460 

C ,712 8,363 ,000 ,970 1,578 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 في اقتحام الأسواق الدولیة توزیعنتائج تحلیل تأثیر إستراتیجیة ال): 16(ملحق رقم 

 في اقتحام الأسواق الدولیة ترویجنتائج تحلیل تأثیر إستراتیجیة ال): 17(ملحق رقم 



 :الملخص

نتیجة لتنامي التحدیات التي تواجه المنظمات في الأسواق الدولیة، أصبح التعامل مع هذه الأخیرة 

یقوم على استخدام آلیات متجددة ومعاصرة ألا وهي الإستراتیجیة التسویقیة التي تستطیع من خلالها 

  .الزبائن ورغباتهم في تلك الأسواق المنظمة أن تكون مهیمنة وقادرة على تلبیة التعدد والتنوع في حاجات 

الاستحواذ على ها على اقتحام الأسواق الدولیة و إن تبني المنظمات لإستراتیجیة تسویقیة ناجحة یساعد

أكبر حصة سوقیة ممكنة، من خلال تقدیم منتجات ذات جودة عالیة وبأسعار ملائمة مع ترویج فعال 

  .وموزعة على نطاق واسع 

دراسة واقع الإستراتیجیة التسویقیة المتبعة من قبل مجمع عمر بن عمر ودورها في یهدف هذا البحث إلى 

اقتحامه للأسواق الدولیة، ولتحقیق أهداف البحث تم تصمیم استبیان وتوزیعه على إطارات المجمع، وقد 

یقیة توصلت الدراسة إلى وجود علاقة ارتباط وتأثیر ذات دلالة معنویة بین عناصر الإستراتیجیة التسو 

  .واقتحام الأسواق الدولیة ) المنتج، التسعیر، التوزیع، الترویج(

  .الإستراتیجیة التسویقیة، اقتحام، الأسواق الدولیة، المنتج، التسعیر، الترویج، التوزیع : الكلمات المفتاحیة

Résumé: 

La croissance des défis rencontrés par les entreprises sur les marchés internationaux, a rendu 

l’accord avec ces dernières basé sur l'utilisation des mécanismes renouvelables et 

contemporains, à savoir la stratégie marketing qui pourrait aider l’entreprise à être  

dominante et capable de répondre à la multiplicité et la diversité des besoins et les désirs des 

clients dans ces marchés. 

L’adoption d’une stratégie marketing réussie aide les entreprises à pénétrer les marchés 

internationaux et à conquérir la plus grande part de marché possible, offrant ainsi des 

produits de haute qualité à des prix favorables avec une promotion efficace et une large 

distribution. 

 

Cette étude vise à définir la stratégie marketing effective adoptée par le groupe AMOR 

BENAMOR et son rôle dans la pénétration des marchés internationaux, et afin de dresser un 

schéma du mécanisme de cette dernière, un questionnaire a été conçu et distribué aux cadres 

du groupe, les résultats ont montré une corrélation et  un effet significatifs entre les éléments 

de la stratégie marketing (produit, prix, distribution, promotion) et la pénétration des 

marchés internationaux. 

Mots clés: stratégie marketing, pénétration des marchés internationaux, produit, prix, 

distribution, promotion. 


