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 ملخص: 

 ،مداخيلها في المحروقات قطاعكلي على شبه  من بين الدول التي تعتمد بشكل الجزائر تعبر    

،  2014سنةمنتصف  من بداية تقهقر أسعارهاو النفطية السوق شهدته الذي الكبير التراجع وأمام

 . القطاع لهذا بدائل عن للبحث الجزائر سعت

أن يساهم أساسا في والمهمة والتي يمكن  القطاع الفلاحي من بين القطاعات الواعدة  إن      

والاهتمام به، ومن أهم المحاصيل الزراعية التي سعت  استغلاله تم ما إذا الاقتصادية تنميةلا

بالخصوص المستهلك الأجنبي ورواجا لدى شهد  والذي، ا نجد منتوج التمورالجزائر للاهتمام به

 الدول الأوربية. لدى

عقيد وشدة لتي تتميز بالت، واالأسواق العالميةعبر  ومن خلال ذلك فإن تسويق هذه المحاصيل      

المؤسسات ، وهذا من خلال إتباع أكبر حصة سوقيةج التمور يهدف إلى حصد والمنافسة فإن منت

 المحلية .  هاإستراتيجيات التسويق الدولي لتسويق منتجاتالمصدرة 

   منتجات محلية .  ؛ تسويق دولي الكلمات المفتاحية:      

Abstract: 
    considered as Algeria is among the countries that depend almost entirely on the oil 

and gas sector for its revenue generation.
 
And in light of the significant decline in the 

oil market and the decline in its prices, starting in mid 2014,
 
Algeria sought to find 

alternatives to this sector. 
      The agricultural sector is considered one of the promising and important sectors 

that can contribute mainly to economic development if it is exploited and nurtured.
 

Among the most important agricultural crops that Algeria sought to pay attention to, 

we find the date product, which was popular with foreign consumers, especially in 

European countries. 
     Through this, these crops are marketed through global markets that are 

characterized by complexity and intense competition, and the date producer aims to 

reap the largest share in the market,
 
This is done through the exporting companies' 

adoption of international marketing strategies to market their local products. 

          Keywords: International marketing; Local products. 
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إلى في خضم العولمة والتقارب الحاصل في العالم أدركت المؤسسات بإختلاف أنشطتها        

سواق الخارجية وفتح المجال أمامها للولوج يمكن لها تسويق منتجاتها إلى الأ ،اتباع استراتيجيات

لمؤسسات إلى الأسواق الدولية من خلال عمليات التصدير لمنتجاتها، وإقامة تحالفات مابين ا

وكذا تقليص الفجوة المحلية والخارجية وهذا من أجل نقل مختلف الخبرات والمعارف 

لتسويق الدولي وإدراك دوره للتموقع في الأسواق بادة الاهتمام ياما أدى إلى زوهو ، التكنولوجية

و من هنا برزت أهمية من خلاله،  الأجنبية والتعرف على مختلف الفرص التصديرية المتاحة

الاستفادة من الخارجية وق و ضرورة تنويعه للنجاح في الأسوا توجه نحو النشاط التصديريال

في ظل السياسة المتبعة من طرف الدولة الجزائرية و . قدمها هاته الأسواقيا التي تالمزاهذه 

لزيادة صادراتها خارج المحروقات، وتراجع مداخيلها من النفط منذ النصف الثاني من سنة 

ي ظل هذه التغيرات المتسارعة على المستوى الاقتصادي أدى بالدولة الجزائرية إلى وف ،2014

بما أن المؤسسات الجزائرية لا تعتمد خارج قطاع المحروقات، و تنويع صادراتها نحو التوجه

لاعتماد بالأسواق العالمية، با تمكان لزاما عليها أن تم لى الأسواق المحلية لتسويق منتجاتهافقط ع

  .أهدافها استراتيجيات حديثة وفعالة من أجل تحقيقعلى 

 : من خلال ماسبق تتبلور الإشكالية البحثية التالية       

 ؟ تصدير المنتجات المحليةوالتسويق الدولي في دعم يمكن أن يلعبه  ماهو الدور الذي

 1-I:فرضيات الدراسة 

 رضية التالية والمتمثلة في :من خلال الإشكالية السابقة، سوف نحاول إثبات الف        

 دعم المنتجات المحلية وزيادة الفرص التسويقية من خلال عملية .يساهم التسويق الدولي في   ــــ

 2-I:الدراسات السابقة 

 سوف نستعرض بعض الدراسات والتي لها صلة بالموضوع محل الدراسة:        

دة ياإبراز دور التسويق الدولي في زهدفت الدراسة إلى  ):2015دراسة بن عربية مونية )- 

ضرورة الاهتمام بحاجات  حيث تم التوصل إلى خارج المحروقات، وتنويعها حجم الصادرات 

 العمليةوالذي يعتبر جوهر  ورغبات المستهلكين من خلال المزيج التسويقي التصديري،

ت المحلية  زيادة فرصها للمنتجاالتسويق الدولي  حيث يتيح، مكمن بقائهاالتسويقية التصديرية و 

 الأسواق الخارجية . التسويقية نحو 

الطرق  أهم الإجابة عنإلى هذه الدراسة  هدفت (:2020) دراسة هناء عفيف وأمال بوسواكــــ 

من خلال ،  على تصدير منتجاتهاتشجيع المؤسسات من أجل بعض الدول العربية  تهاالتي اتخذ

لتنمية المؤسسات  وغيرها أبو ظبي، البحرين، وقطر دبي، ممثلة في بعض النماذج الناجحة

أن البرامج التي اتبعتها هذه الدول نجحت في تنمية مفادها التصديرية. وتم التوصل إلى نتيجة 

 .المؤسسات التصديرية لديها

هدفت هذه الدراسة إلى  (:2020دراسة بن هكو فاطمة الزهراء وبن عطا الله عائشة )ـــــ 

ي يمكن أن يلعبه نشاط التدويل بالمؤسسات التونسية من خلال عملية التصدير، إظهار الدور الذ

وهو ماساهم إلى حد كبير في ولوج المنتجات إلى الأسواق الخارجية وهو ما أدى إلى كسب 

، وقد تم التوصل من خلال هذه الدراسة إلى أن الفضل شهرة كبيرة على المستوى العالمي
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ت وتدويل نشاطها يرجع إلى الحكومة التونسية وهذا من خلال والنصيب الأكبر دعم المؤسسا

 التسهيلات الممنوحة لها . 

التسويق   عبهإلى إبراز الدور الذي يمكن يل ة الدراس هذه هدفت(:2016دحو سليمان )دراسة ــــ 

 لدراسةاهذه  ، وقد تم التوصل من خلالممثلة في مادة التمورالدولي لزيادة المنتجات الزراعية 

ات مؤسسإلى غياب إستراتيجية واضحة المعالم من خلال المصدرين، كما تم التوصل على أن ال

عية لزرااالمصدرة للتمور لم تتضمن من خلال هيكلها التنظيمي أقسام تهتم بتسويق المنتجات 

     . مورللأسواق الزراعية والقيام بالترويج والدعاية لها ومن ضمن هذه المنتجات نجد الت

-IIلتسويق الدولي:ا    

التسويق الدولي على أنه: " عبارة عن نشاط ديناميكي للبحث على  Kotler عرف       

 .1يتميز بالتفاوت والتعقيد" المستهلك و إشباع رغباته في ظل سوق 

 تدفق على تساعد التي التجارية الأنشطة أداء " نه أب التسويق  Cateora كاتوريا عرف       

 2"واحدة دولة من رثأك في مينخدالمست أو المستهلكين إلى دماتهاوخ الشركة عسل

 الموجهة التسويقية المجهوادت من مجموعة "على أنه الدولي التسويقكما تم تعريف         

 ئةبي في أي الأم للشركة الرئيسي للمركز الجغرافية الحدود خارج المستهلك حاجات لإشباع

 أرباح من خططةالم التسويقية الأهداف تحقيق اضغرلأ لمنتجةا الشركة تعمل التي غير  تسويقية

 مزيج ذلك في التسويقية الإدارات دمخوتست يرهاغيو مشكلات وحل واستقرار ...ومبيعات

 اتخدموال الدوليةلع والس الدولي عوالتوزي الدولي والترويج للتسعير واستراتيجيات دولي تسويقي

 .3"الدولية

ع توزي و وترويج وتسعير خطيطللت دولية عملية "نهأب الأمريكية التسويق جمعية هاعرفت كما       

 "4والأفراد المنظمات أهداف يحقق الذي التبادل لخلق خدماتوال عالسل

ع ة بتدفق السلوالتي لها علاقمجموعة الأنشطة وعليه يمكن تعريف التسويق الدولي على أنه       

ل ن أجمقية وهذا من خلال المنتج والمستهلك وهذا والخدمات من خلال طرفي العملية التسوي

 اشباع حاجات ورغبات المستهلك وتحقيق أهداف المؤسسة في أكثر من بلد .

 

 

 1-II:أهمية التسويق الدولي 

لقومي اي الاقتصاد نعني بذلك أهمية التجارة الدولية فعندما نتحدث عن التسويق الدولي فإننا       

ر تصديم، وهذا من خلال الفوائد المرجوة من خلال الاستيراد واللأي بلد من بلدان العال

 والاستثمارات الأجنبية والتي يمكن إظهارها في النقاط التالية:

1.1-II :الاستفادة من التصدير 
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ل على تصريف مستهلكيها محليا، فإنها تعممما لاشك فيه أنه عندما تحقق المؤسسة اشباع        

 التيوالأسواق الدولية وهذا من أجل الحصول على العملة الصعبة  الفائض من إنتاجها إلى

لتي منتجات اد التحتاجها الدولة من أجل تدعيم احتياطها من العملة الأجنبية بالإضافة إلى استيرا

إتاحة  عنيوهو ما ي تنتج محليا، والعمل على تنمية الصناعات المحلية وتخفيض تكاليف الإنتاج

ن فع مل للمستهلكين للسلع المحلية، وهو ما يؤدي بالضرورة إلى الرفرص لتحديد أسعار أق

    يف .المستوى المعيشي والقدرة الشرائية لدى المستهلكين من خلال خلق فرص جديدة للتوظ

 2.1-II: الاستفادة من الاستيراد 

 ساسيةلأا الفائدة وإنما الصادرات قيمة لتحصيل طريقة كونه على الاستيراد ينظر إلى       

 إتاحةو محليا، إنتاجها من أرخص بتكلفة ع السل بعض على للحصول الفرص إتاحة  هيوالأكبر 

 مناخية عواملل نتيجة مطلقا تنتج لا أو محليا كافية بكميات تنتج لا منتجات على للحصول الفرصة

 رفل إلى بالضرورة يرمي قد الاستيراد ومدل .الطبيعية الموارد لنقص أو

 5. يشةالمع مستويات

3.1-II : الاستفادة من الاستثمارات الأجنبية للدول النامية 

 شكل في مختلف الخبراتو الأموال وسرؤ تصدير على الدولية المؤسسات تعمل        

 الأول المقام في لمصلحتها تقديرا إلا ذلك تفعل لا ،ىالأخر الدول داخل الأجل طويلة ماراتثاست

 اقتصاديا تستفيد أن المضيفة للدول يمكن بمعنى خرى،دون الضرر بمصلحة الأطراف الأو

 التسويق في الالتزام مراحل هي وتلك بها الأجنبية ماراتثالاست عتشجي من وسياسيا واجتماعيا

، وهو ما يمكن أن ينتج عنه على أن المؤسسات التي يمكن أن تحقق لنفسها إضافة وفائدة الدولي

م بها فهي بذلك لها القدرة على منح فوائد للدول التي تقوم من مختلف العمليات التي يمكن أن تقو

 6تمارس بعا عملياتها الإنتاجية والتسويقية .

 

 

2-II : خطوات التسويق الدولي 

، والتي يمكن أن سواق الدوليةبالأيمكن أن نميز عدة مراحل من الاهتمام والارتباط عموما 

 :7نعددها في الخطوات التالية 

 لخارجيةاسواق في الأمباعة التها المؤسسة بمنتجا هتمفي هذه المرحلة لا ت ولى :المرحلة الأـــ 

 بأي رحلة، إذ لا تقوم في هذه الملجزء والذي هو خارج الاستهلاك المحليتصديرها ل من خلال

 لتصريف منتجاتها دوليا . سياسة تسويقية 
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ما تصدير وإنالنية في ال  توجدلالمؤسسة افي من خلال هذه المرحلة فإن  المرحلة الثانية :ـــ 

و ها نحم، فتر كز اهتمامحليا يمكنها تسويقهبصفة مؤقتة، ولا  تهالتصريف الفائض من منتجا

 الأسواق الدولية .

ة ي لمحاولالجد وهي امتداد للمرحلة السابقة إذ تبدأ المؤسسة في التفكير المرحلة الثالثة :ـــ 

 وذلك عن طريق عقد بعض الصفقات الصغيرة دونفي الأسواق الدولية،  تهاتصريف منتجا

 أو اتفاقيات طويلة الأمد .وجود عقود 

بحث لل فتلجأ ية،ما تزيد المؤسسة من طاقتها الإنتاجعندتبدأ هذه المرحلة  المرحلة الرابعة: ـــ 

ن يكو عن وسطاء دائمين محلين أو خارجيين معتمدين لمؤسسات أجنبية أخرى للتعاقد معهم و

 والتي سوف يتم التصدير إليها . تزام وارتباط بتلك الأسواقلا شكلعلى 

راخيص منح تتوهنا تجد المؤسسة أنه من الأفضل لها في الأجل الطويل أن  المرحلة الخامسة:ـــ 

 . لجهات أجنبية تنتج بموجبها بعض السلع مع اكتفاء المؤسسة الأم بعائد التراخيص

لدولي، اسويق ة يكتمل التزام المؤسسة وارتباطها نشطة التفي هذه المرحل المرحلة السادسة:ـــ 

حيث  في الأسواق الدولية عبارة عن تصريف فائض، تهابمعنى أخر لا تنظر المؤسسة لمنتجا

نه ه على أملكبأم فكرة الحدود الوطنية ونظر للعال منلغزو الأسواق الدولية و اتهاإستراتيجي تنتقل

 اتها .سوق لمنتج

3-II سويق الدولي:مبادئ الت 

ولية، لأسواق الدليعتبر التسويق الدولي من بين المعارف الحديثة والتي جاءت لتهتم بالولوج       

 لتظهر عدة مبادى تحكم هذا العلم من أهمها :

 

 

1.3-II العمل وتقسيم التخصص : 

  وجنتم /منتوجات إنتاج في صصختت أن دولال من مجموعة أو دولة كليعتمد هذا المبدأ على 

ية تميزها قدرات انتاج لديها ليس سلعا وتستورد المنتجين من هاغير عن يميزها ما فيها تمتلك

 للتصدير يعد الذي الإنتاج في خدمتست محليا إنتاج عوامل بتوفر الميزة هذه وتتميز عن الآخرين،

 . إليه المصدرة السوق في موارد إنتاجها في خدميست سلعا مقابلها وتستورد فةثابك

2.3-II الإنتاج فائض يصدر أن المبدأ : 

 الميزان دلةمعا و المحلية السوق عنويعتمد هذا المبدأ بالأساس على تصريف فائض الإنتاج      

 على والحصول التجاري
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 السوق فيلها  قدم نموط على لحصولا أو معطلة وطنية طاقات تشغيل و الصعبة العملات

 .8 جيةخارال

 3.3-IIة :المقارب التكاليف 

 عن فيها تتميز التي عالسل كل بإنتاج ستقوم دولة لكل بالضرورة تقدم ما على يترتب لا     

 غبةالر سببب وذلك استيرادها من قلأ محليا إنتاجها يتكلف سلعة كل تنتج لن أنها بمعنى ها،غير

 .كبرأ فيها ميزتها تكون التي الصناعات على التركيز في

 4.3-IIت :المدفوعا ميزان توازن 

 التوازن حيث أن هذا الدولية، المدفوعات ميزان توازن على المحافظة ويقصد به        

 وما يخرج الدولة إلى يدخل ما يتوازن أن ، وهوللاهتزاز الدولة اقتصاد تعرض وإلا ضروري

 هجرة مسموحات أو سفر مصروفات أو تامين آو شحن أو واردات أو صادرات كقيمة سواء منها

ع دف فان التوازن هذا يوجد لم وما أجنبية عملات أو وفضة ذهب أو قروض حاو رباأو فوائد أو

 الذهب حركة على المستمر والاعتماد مستحيلا وربما صعبا، سيكون والواردات الصادرات قيمة

 .9خارج ال في للدولة التجاري المركز يهدد التوازن لتحقيق القروض لمنح أو

 5.3-II الترويج حتمية : 

 جهود ىإل تحتاج بل ،قيمتها كانت مهما السوق في نفسها وهي أن المنتجات لا تبيع        

 . كيهامستهل حاجات إشباع على وقدرتها وباستعمالاتها بوجودها المستهلكين تعرف ترويجية 

 

 

 6.3-II المحلية : بلده بعملة المستوردة السلع ثمن تسديد على المشتري قدرة 

 شرائية قدرات ذات أسواق خلقل خلفةالمت الدول بتنمية المتقدمة ولالد وهي أن تهتم      

 .10 إليها المصدرة للمنتجات 

7.3-II للمنتوج التنافسية الميزة :  

 اكتساب عن للبحث لتدفعها المؤسسة على مستمرة ضغوطا الدوليةالتسويقية  ئةالبي ستمار      

وهذا من أجل زيادة  جديدة، أسواق غزو و نشاطها استمرارية ضمان إلى تؤهلها تنافسية مزايا

 . 11السوقية

-III: التصدير 
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سيلة الأكثر الو باعتبارهالعالمية  يمثل نقطة الانطلاق نحوالتصدير  مما لا شك فيه أن       

تنتقل ل دير ت في توسعها على عملية التصإذ تعتمد المؤسسا ،الدوليةسهولة في اختراق الأسواق 

 لأجنبي .دمة السوق اإلى أساليب أخرى لخ

 1-III:مفهوم التصدير 

، وفق نظام معترف به ة عن بيع للمنتجات من دولة لأخرى"عبار يعرف التصدير على أنه       

 .12لمصدرة وقوانين ونظم تدعم الاستيراد من جانب الدول المستهلكة والتصدير من جانب الدول ا

على تحقيق تدفقات سلعية وخدمية ومعلوماتية يعرف التصدير على أنه قدرة المؤسسات كما       

ومالية وثقافية وسياحية وبشرية إلى دول وأسواق دولية بغرض تحقيق أهداف الصادرات من 

ح وقيمة مضافة وتوسع ونمو انتشار وفرص عمل والتعرف على ثقافات أخرى باأر

 .13دة وغيرها وتكنولوجيات جدي

 2-III:أهمية التصدير 

  : في النقاط التالية عموما لتصديرأهمية ا تتمثل    

 تفاد منهيث يسححيث يعتبر المصدر الأساسي للنقد الأجنبي  موردا مهما للعملة الصعبة ــــ يعتبر

ما  وهوفي تمويل عمليات الاستيراد من جهة وتخفيض عجز ميزان المدفوعات من جهة أخرى، 

 يؤدي إلى المساهمة في التنمية الاقتصادية للدول .

هذا للعمالة الجديدة و الرئيسييعتبر قطاع التصدير المستوعب  حيثخلق فرص عمل جديدة  ـــ

 . 14التي مرت بها الدول في هذا المجال تجاربمختلف ال عليهأكدت  ما

 . على أكبر حصة سوقية منفذ لتسويق منتجاتها والحصوللشركات المنافسة ل يعتبرــــ 

الأسواق برتباطه وكذا ا المستخدمة في المنتجات المنافسةوالخبرات الاستفادة من التكنولوجيا ــــ 

 .العالمية

 .  ح للمؤسسة من خلال تخفيض تكاليف الإنتاجبادة رقم الأعمال والأريازــــ 

 .15 ــــ مسايرة المنتج لمعايير الجودة حتى يسمح له بالقبول في الأسواق الدولية

 3-IIIدوافع التصدير: 

 باب التي تلجأ إليها المؤسسات لتصدير منتجاتها نجد مايلي :من بين أهم الأس

  1.3-III :تي تلجأ من بين أهم أسباب التصدير وال ضيق الطاقة الاستيعابية للسوق المحلي

واق ى أسإليها المؤسسة هي عدم قدرت السوق المحلي على الاستيعاب لهذه المنتجات فتلجأ إل

 هذه المنتوجات . أجنبية من أجل تصريف هذا الفائض من

 2.3-III :ى المؤسسة دائما إلى فرض تسع الدفاع عن الوجود ومواجهة المنافسة الأجنبية

مقارنة  تهادير، من خلال معرفة مكانة منتوجاالبقاء في السوق الخارجية عن طريق التصنفسها و
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 ال المستهليکينا وإقبتهلتالي تحدد مدى جودبا، ولمنافسة لها في الأسواق الخارجيةلمنتجات ابا

 عليها .

3.3-III :في حالة وجود طلب عالمي على منتوجات المؤسسة وهي قادرة على  عالمية الطلب

 .16لذلك  التسويقية الملائمة المجهودات يتم استغلال هذه الأسواق العالمية بتخصيص تلبيته،

 4 -III:ويأخذ شكلين رئيسيين : أنواع التصدير 

 1.4-III: ية بنفسه إلى الأسواق الأجنب منتجاته  تصديربالمنتج  وهو أن يقوم  التصدير المباشر

مباشرة في عمليات التصدير مع  مؤسسةال ، والذي يعني دخول17دون الاستعانة بخدمات الوسطاء

العوائد المتحققة من وراء دخولها المباشر  بأن تحملها كلف الاستثمار والمخاطرة، ومفترضة 

عن رغبتها في عدم إعطاء حصة من عوائدها المتحققة إلى يغطى كلف الاستثمار فضلا 

 ي :الوسطاء وتتم عملية التصدير المباشر من خلال ما يل

مدير  في ممثلا  إنشاء إدارة متخصصة للتصدير ويكون مسؤول عنها مدير المبيعات الخارجية - 

جل أرجية من أسواق خا وهذا للوصول إلىمجموعة من المساعدين له  بالإضافة إلىالتصدير 

 تصريف الفائض من الإنتاج .

 في هاوجود ثبتحتى تتمكن المؤسسة من ت هذافي الأسواق الخارجية و تسويقيةوجود فرع ـــ 

 يها .فالزبائن طبيعة هذه الأسواق وحاجات ورغبات  عن قرب علىلتعرف او لأجنبيةالأسواق ا

يع لصالح المؤسسة نيابة بالبيث يقوم ،حوممثلين عنه في الأسواق الدوليةوكيل أجنبي  ـــ تعيين

  .18وليةالد الأسواقعنها في 

 2.4-III:تصدير المنتجات للأسواق الدولية إلىوهي أن تتولى عملية  التصدير غير المباشر 

من نفس البلد الذي يتم التصدير إليه أو من خارجه، وهذا من خلال شراء المنتج مباشرة وسطاء 

، وهذا من 19يطلق عليه وكيل البيع الدولة الأجنبية مباشرة وهو مامن المصنع وإعادة بيعه في 

  خلال الأشكال التالية:

 :ين لبحث عن مشترباالوكيل  وهو أن يقوم التصدير من خلال الاعتماد على وكلاء

 . عمولة مقابل أتعابه مقابل حصوله على الدوليةفي الأسواق لمنتجات المؤسسة 

 :)ن ذوي اهتمام مشترك عبارة عن تضامن عدة مصدري هو التصدير المشترك )المنظم

المرتبطة  لاشتراك في تنظيم معين لتحسين أنشطتهابا، حيث تقوم الشركات للتصدير معا

 .20بالتصدير 

III-5  :21في العناصر التالية  إيجازهاويمكن مزايا وعيوب التصدير: 

       1.5-III  :ا:إيجابية من أهمه يحقق التصدير للمؤسسة عدة نقاطمزايا التصدير 

 ت .في الدولة المضيفة لهذه المنتجاتكاليف إنشاء عمليات التصنيع المؤسسة تجنب   ــ

 ـــ يقلل من مخاطر التعامل دوليا لمنتجات المؤسسة مقارنة بالبدائل الأخرى .
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 في الأسواق الأجنبية .ــــ معرفة المؤسسة حجم مبيعاتها 

      2.5-III :عيوب التصدير 

 بين أهم عيوب تصدير المنتجات للأسواق الأجنبية نذكر مايلي :من 

من بين أهمها أنه إذا كانت تكلفة تصنيع المنتوج في الخارج أقل فهذا لا يساعد على تصدير ـــــ 

 المنتجات من الدولة الأم.

 ــــ ارتفاع تكاليف النقل تؤثر سلبا على عملية التصدير خصوصا للمنتجات كبيرة الحجم .

 ـــ العقبات الإدارية والجمركية والتي تجعل من التصدير عملية غير مجدية .ـ

لتسويق منتجات المؤسسة الأم في الخارج أو وكلاء المؤسسة وعدم ولائهم التام مشكل ــــ 

  التعامل مع منافسين آخرين .  

 -IV:دراسة المجمع الوطني لتصدير التمور 

تراجعها، سارعت الدولة الجزائرية إلى تبني بدائل أخرى في ظل تقلبات أسعار البترول و      

ومن أهمها الفلاحة، وهذا من خلال تحقيق الأمن الغذائي وتعزيز صادراتها خارج قطاع 

 المحروقات . 

تعتمد عليها الدولة الجزائرية، من زراعة النخيل من أهم الزراعات الإستراتيجية التي  وتعد     

والتي تعرف  أنواعهاخارج قطاع المحروقات، بفضل  هايع صادراتلتنومة توفر فرص هاخلال 

 رواجا في الأسواق العالمية .

ثمرة  ، حيث يعتبرالاقتصادي الجزائري لتصدير التمور المجمعوعلى إثر ذلك تم إنشاء          

ت اياتفاق بين الغرفة الجزائرية للتجارة مع عدد من شركات التأمين والبنوك، والذي يضم الولا

 . 2015تم إنشاؤه في مارس  المنتجة ، وقد

 

 1-IV:صادرات الجزائر من التمور 

 2022إلى غاية  2014من ئرية يمثل الجدول التالي صادرات التمور الجزا

 : صادرات الجزائر من التمور 01الجدول رقم 

الثلاثي الثالث  2021 2020 2019 2018 2017 2016 2015 2014 السنوات

 2022من 

 54 76 69 57 50 33 25 28 25.6 )ألف طن( يةالكم

القيمة )مليون 

 دولار(

38 42 37 49 74 63 72 78 49 

 المصدر: من إعداد الباحثين بناء على احصائيات متنوعة

يتبين لنا أن كمية التمور المصدرة هي في تزايد مستمر باستثناء سنة  01من الجدول رقم         

وهذا خلال الثلاثي  ألف طن 54لتصل إلى أكثر من  2014نة سألف طن  25حيث فاقت  2020

حيث يستهدف هذا القطاع  مليون دولار 49وبإيرادات بلغت حوالي  2022الثالث من سنة 

،  مليون دولار 250تقدر بـــــ وبلوغه واردات  دولة 150تطوير صادراته والوصول إلى 

من مختلف أنواع التمور إلا أن الإمكانيات وبالرغم أن الجزائر تنتج أكثر من مليون طن سنويا 

 .إنتاجهامن  % 3 التصديرية جد ضعيفة حيث لم تتجاوز 

 2-IV: أهم الدول المستوردة للتمور الجزائرية 
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 يظهر من خلال الجدول التالي أهم الدول المستوردة للتمور الجزائرية والتي تتمثل فيمايلي :

 2019لتمور الجزائرية سنة : أهم الدول المستوردة ل02الجدول رقم 

الامارات  روسيا فرنسا الدول

 العربية

 و.م. أ الهند

الكمية 

 )بالطن(

13400 3300 1600 1100 1000 

احثين بالاعتماد على إحصائيات منشورة بيومية العربي الجديد على الرابط: من اعداد الب المصدر:

https://www.alaraby.co.uk 

حيث   2019أن أهم الدول المستوردة للتمور الجزائرية لسنة  02 يوضح الجدول رقم          

 13400، إذ تأتي فرنسا أهم مستورد بـــــ مليون دولار 39بلغت قيمتها من هذه السنة حوالي 

وأخيرا الولايات المتحدة  طن 1600ثم دولة الامارات العربية  طن 3300، تليها روسيا بــــ طن

 .  طن 1000الأمريكية بــــمايقارب 

 

 3-IVأهم استراتيجيات التسويق الدولي للتمور: 

تسويق الدولي المتبعة لتصدير التمور نحو الأسواق الدولية، وهذا من تهدف استراتيجيات ال       

أجل الوصول إلى أكبر حصة سوقية وتحقيق ميزة تنافسية دائمة، وهذا من خلال اتباع 

 دولي . استراتيجيات فعالة في مجال التسويق ال

 معرفة مايلي :ومن أجل ذلك لابد من 

 لتصدير منتجات المؤسسة .هداف أهم الأتحديد  ـــــ

 ـــ تحديد الأهداف التسويقية الدولية .

 ــــ صياغة استراتيجية التسويق الدولي للتصدير .

 4-IV:عوائق التسويق الدولي للتمور 

 النقاط التالية : يمكن أن نعدد أهم مشاكل التسويق الدولي في       

 ــــــ قلة المخازن والتي يمكن أن تساهم في تحديد أوقات التصدير .

 ـــــ التعقيدات البيروقراطية والتي لا تسمح بالاستجابة الفورية لطلبات زبائنها الأجانب .

 ـــــ ارتفاع تكاليف النقل والشحن .

لمصدرة للتمور على الوسطاء الأجانب ـــــ تعتمد المؤسسات الجزائرية بصفة عامة ومن بينها ا

بضعف اطلاعها على الأسواق الدولية، وهو مايؤدي إلى عدم احتكاك المؤسسة وهذا راجع 

المصدرة بالمستهلك الأجنبي لمنتجاتها وهذا من شأنه أن يؤدي إلى نسيان منتجاتها مع مرور 

  الوقت .

ارجية من حيث حجم الطلب والنوعية، لأسواق الخباالنقص الحاد في المعلومات المتعلقة  ـــ 

 ير له .وحجم العبوات وطرق التغليف والمواصفات القياسية في البلد المراد التصد
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-V : الخاتمة 

سلف فإن البيئة التسويقية الدولية تتميز بالتعقيد والديناميكية وهذا نتيجة للتطورات مما       

تباط وتأثير مباشر على نشاط المؤسسة، إن تحليل المتغيرات المستمرة الحاصلة فيها والتي لها ار

البيئية التسويقية للمؤسسات التي ترغب في ولوج الأسواق العالمية وأخذ حصة سوقية مهمة لها 

لابد لها من دراسة واختيار إستراتيجية مناسبة وفعالة للدخول لهذه الفضاءات في هذه الأسواق 

 التسويقية .

غيرها من الدول فإنها تملك إمكانيات تصديرية بديلة عن قطاع المحروقات، ومن والجزائر ك      

أن قطاع الفلاحة لديه قدرة بين أهم هذه البدائل نجد القطاعي الفلاحي  حيث تشير الإحصائيات 

على التصدير في عدة منتجات زراعية، ومن بين أهم هذه المنتجات نجد منتوج  التمور والذي 

الجزائرية العاملة في هذا المجال من امتلاك مزايا تنافسية خصوصا في بعض ساهم للمؤسسات 

الأصناف ومن بين أهمها دقلة نور، لما تعرفه من اقبال كبير من قبل المستهلكين خصوصا على 

 % 3مستوى الأسواق الأوربية، غير أن عائدات صادرات التمور بالنسبة للجزائر لم تتجاوز 

   . 2019ألف طن وهذا إحصائيات  200جها والذي بلغ حوالي وهذا من خلال حجم إنتا

1-V : النتائج 

 من خلال هذا البحث تم التوصل إلى عدة نتائج من بينها :      

 الاستثمارات وبقاء المؤسسات . نجاح جلأ من الراهن الوقت في بالغة أهمية ذا التسويق يعتبرـــ 

النهوض بالتجارة الدولية والمساهمة في صادرات  كبير في بشكل الزراعي التسويق يساهم ــــ

  الجزائر .

ـــ توجه المستهلك الأجنبي إلى اقتناء منتجات التمور المنافسة بسبب تسويقها في ظروف ملائمة 

 رغم ارتفاع أسعارها ومن بين هذه الأمثلة نجد التمور التونسية .

 . ؤسسةللم الرئيسي المحرك التصديري التسويقي المزيج يعتبر -

 تقارب بقيمة طن ألف 50 حوالي 2018 خلال الجزائر في التمور من المصدرة الكمية بلغت-

  مليون دولار . 39قدرت صادراتها صادراتها بحوالي   2019في حين سنة  ،دولار مليون 74

 2-Vالتوصيات : 

 ، تم تقديم بعض التوصيات من أهمها :من خلال النتائج أعلاه       

 .الدولي  التسويق مجال في متخصصة راساتد إجراء - 

 .الدولية  الأسواق عمل وفق وتطويره التسويقي المزيج تكييف - 

 . التصدير  مجال في الدولية التجارب من الاستفادة - 

 . وغيرها  الدولية المعارض طريق عن للمنتجات فعالة ترويجية بحملات القيام  -
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 الكميات في وفرات وتحقيق المنتوج نوعية لتحسين لدولةا طرف من للفلاحين تحفيزات تقديم - 

 . التمور  من  المنتجة

  . للتخزين  مناسبة أماكن وتوفير والتوزيع النقل بقنوات الاهتمام  -

ـــــ على المؤسسات الجزائرية العاملة في ميدان التسويق الدولي إتباع الأساليب الحديثة في هذا 

 الميدان .

وخصوصا العاملة في مجال التسويق الدولي بكوادر يم المؤسسات الجزائرية ـــــ تدريب وتدع

 بشرية مؤهلة وهذا من أجل المساهمة في تحسين تنافسية منتجاتها دوليا .
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