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تفاقيـــات التجاريـــة المبرمـــة ا علـــى العـــالم الخـــارجي مــن خـــلال الإشــهد النظـــام الاقتـــصادي انفتاحـــا ملحوظــ  

  الجزائـــــر فـــــشرعت ،  إلى المنظمـــــة العالميـــــة للتجـــــارةنـــــضمامللإســـــتعدادات المتخـــــذة الإ وورومتوســـــطية،كالــــشراكة الأ

تـــرخيص قـــانون  و الملكيـــة الخاصـــةتحويـــل الكثـــير مـــن مؤســـسات الملكيـــة العامـــة إلى وسياســـية الخوصـــصةفي تطبيـــق 

ـــةالاســـتثمار للمؤســـسات  ـــر، و بالتواجـــدالأجنبي   الاتـــساع  وبالتـــالي بـــدأت المنافـــسة في الظهـــور والاســـتثمار في الجزائ

ب أن تكون موجهة  يجأنشطتها حينها بأن كافة أدركت و،كذا الوطنية فيما بينها والأجنبية وبين المؤسسات الوطنية

 الحديثـــة واجبـــا ة التـــسويقيبالأســـاليب الأخـــذ و مطلوبـــاأمـــرا أصـــبح بالوظـــائف التـــسويقية قـــد الاهتمـــامأن  وبالــسوق

  .ن التسويق هو الحصان الذي يجر عربة المؤسسةكون لدى مسؤولي المؤسسات قناعة بأكما ت، مفروضا

 وليبــل يجــب أن �ــتم بولــوج الــسوق الــد،  يــرتبط فقــط بمــستوى الــسوق المحلــي لاالمؤســسةو بمــا أن تطــور   

  الخــدمات ولي الــذي يعــبر عــن انــسياب الــسلع وفعالــة تتمثــل في التــسويق الــد و واضــحةإســتراتيجية إطــاراختراقــه في و

  . المؤسسةأهدافتحقيق  ويةالإنسانالرغبات  و الحاجاتإشباع الدولية بغرض الأسواقعبر 

  يق الـــــدولي في نظامهـــــا اعتمـــــاد مفهـــــوم التـــــسو والاهتمـــــامبـــــضرورة ) المؤســـــسات الجزائريـــــة( منهـــــا إيمانـــــاو   

 الدوليــة ضــرورة تمليهــا عليهــا الأســواقن لم يكــن لــديها نيــة أو رغبــة لطــرح منتجا�ــا في مختلــف إ وحــتى، التــسويقي

   إلى الــسوق الجزائريـــة الأجنبيــةالــسائدة في ســوقها المحلــي نظــرا لــدخول عــدد كبــير مــن المؤســسات ظــروف المنافــسة 

  . النظام العالمي الجديدإطارفي 

  .روح المنافسة الدولية و تتماشىتسويقيةلعمل وفق معايير انه يتحتم على المؤسسات الجزائرية التالي فإو ب

  : التاليةالإشكاليةو منه سيتم في هذا البحث معالجة   

  : الرئيسيةالإشكالية

  قتصادية الجزائرية؟ية للمؤسسة الإ التسويق الدولي في تعزيز القدرة التنافسإسهامما مدى   

  : الفرعية التاليةالأسئلة تقودنا إلى طرح مجموعة من الإشكاليةذه ن هإ

  : الفرعيةالإشكاليات

  وما أهميته؟ مفهوم التسويق الدولي ؟ما -1

 لتنافسية في مؤسسة كوندور؟ ة التسويق الدولي في رفع القدرة اما أهمي -2
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  :الفرضيات

  :روحة يمكن صياغة الفرضيات التالية المطالأسئلة على الإجابةمحاولة  وجل تفسير مشكلة البحثمن أ  

حـــدة أي عـــبر الحـــدود  مـــن دولـــة واأكثـــر في الإنـــسانيةالرغبـــات  و الحاجـــاتإشـــباع  يعـــنيالتـــسويق الـــدولي -1

وتتجلــى أهميتــه مــن خــلال الفوائــد الــتي تعــود علــى الدولــة في كــل مــن الاســتيراد والتــصدير  ،"الدوليــة

 .والإستثمارات الأجنبية

 . كوندورلمؤسسة من القدرة التنافسية لتعزيزفي الي يساهم التسويق الدوقد  -2

  :دوافع اختيار الموضوع

 طبيعة البحث؛ ولتخصص الذي يتلائمطبيعة ا -

  الدولي؛التسويقالميول الخاص إلى موضوع  -

 ؛ الدوليطورات المتسارعة في مجال التسويققيمة الموضوع خاصة في ظل الت وأهمية -

 .لدراسات  لمثل هذه االاقتصادمتطلبات  وحاجة -

  : الدراسةأهمية

 الوسائل عأنج و السبلأفضل إيجاد إلى الأعمال دراسة التسويق الدولي في الحاجة الملحة لدى منظمات أهميةكمن ت

ن فــإ،  مــن مراحــل التــدويلالأولىثــل المرحلــة إذا كــان التــصدير يم و، الدوليــةالأســواق منتجا�ــا إلى بإيــصالالكفيلــة 

 تلـــك العقليـــة الـــتي تـــسمو فـــوق جنـــسية الدولـــة ، المنظمـــةأرجـــاءيـــدعم العقليـــة الكونيـــة في  والتـــسويق الـــدولي يثبـــت

  .عزز من قدرا�ا التنافسيةت والأم الدولة ةجنسي و،المضيفة

   :حدود الدراسة

 فيما يخص أما،  المكانيالإطارمن خلال دراسة الحالة قمنا بدراسة التسويق الدولي في مؤسسة كوندور في   

  . في ظرف أسبوعين2014-2011 المعلومات المتوفرة خلال الفترةفقد تم التركيز على، ماني الزالإطار

   :المستخدمالمنهج 

  المــنهج الوصــفي:عتمــاد علــى منهجــينتمــت الدراســة بالإ،  صــحة الفرضــياتإثبــات و، بحثنــاإشــكالية علــى للإجابــة

 لمختلــف جوانبــه الأكاديميــةلال التغطيــة المــنهج التحليلــي، حيــث يتعلــق المــنهج الوصــفي بالجانــب النظــري مــن خــو

 إسـهامهمـدى  وفيتعلق بالجانـب التطبيقـي للوقـوف علـى التـسويق الـدولي،  المنهج التحليليأما، )الفصلين النظريين(

  .في التعزيز من القدرة التنافسية للمؤسسة محل الدراسة
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   :الدراسات السابقة

 الدراســات الــتي تناولــت جوانــب مــن هــذه أهــم بــرازإ يمكــن  المواضــيع ذات الــصلةحــسب مــا تم الإطــلاع عليــه مــن

  :الدراسة فيما يلي

جامعـة  ، لبن حوحـو محمـد،" الدوليةالأسواق التسويق في اقتحام إستراتيجيةدور  ":رسالة ماجستير بعنوان -

 .2008، البليدة

لعبـــد العزيـــز ، دولالتنافـــسية للـــدورهـــا في رفـــع القـــدرة  و سياســـة الانفتـــاح التجـــاري:رســـالة دكتـــوراه بعنـــوان -

 .2011-2010،  بكر بلقايد، تلمسانأبوجامعة ، دوسعب

  :مصادر البيانات و البحثأدوات

  :من بين البيانات التي استخدمناها للقيام �ذا البحث ما يلي  

 كـذا ا�ـلات والأبحـاث وناولـت هـذا البحـثلغـرض الوقـوف علـى المراجـع العربيـة الـتي ت :المكتبـيالمسح  - 1

 .نترنيتالسابقة، الأ

مـدير  لمؤسسة محـل الدراسـة تمـت مقابلـة لغرض الوقوف على واقع التسويق الدولي على مستوى ا:المقابلة - 2

 .مصلحة التسويق للحصول على التوضيحات اللازمة

  :صعوبات الدراسة

   القـــدرة التنافــــسية ويق الــــدولي العلاقـــة النظريــــة بـــين التـــسوإيجــــاد في هـــذه الدراســـة في  صــــعوبةأهـــمتمثلـــت 

  .ن وجدت فهي تدرس كل موضوع على حدىإو

   :خطة البحث

  قمنـــــا بتقـــــسيم البحـــــث ، اختيـــــار فرضـــــياته وشـــــكاليتهإللإجابـــــة علـــــى  و،لإثـــــراء الموضـــــوع محـــــل البحـــــث

  .إلى ثلاثة فصول

 مـن خلالـه ثلاثـة مباحـث  نتنـاول،" العـام لـه الإطـار والتـسويق الـدولي"  جاء تحـت عنـوان :الفصل الأول

 المبحـث أمـا نتطـرق إلى خطـوات التـسويق الـدولي ،في المبحـث الثـاني وهية التسويق الـدوليفي ما يتمثل ،الأول

  . الدوليةالأسواقسنحاول من خلاله معرفة طرق الدخول إلى ، الثالث



ــدمـــمق ــــ   ة ــ

 

د  

 ،المبحـث الأول،  نتناول من خلاله مبحثـين اثنـين، "التنافسيةالقدرة "  جاء تحت عنوان :الفصل الثاني

 مـــن القـــدرة التنافـــسية للمؤســـسة  للرفـــعالإســـتراتيجيةحـــول الخيـــارات  ،المبحـــث الثـــاني و،يةماهيـــة القـــدرة التنافـــس

  .قتصاديةالإ

 تمـــت عـــن طريـــق مقابلـــة مـــدير مـــصلحة ،إلكترونيـــكالدراســـة الميدانيـــة لمؤســـسة كونـــدور  :الفـــصل الثالـــث

  . ذات صلة بموضوع الدراسةالأسئلةطرحت عليه مجموعة من  والتسويق

  .قتراحاتالإ و عرض نتائج الدراسة سيتمالأخيروفي   
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  تمهيد 

يرجـع ذلـك إلى  و،المهتمـين و التسويق الـدولي في الوقـت الـراهن باهتمـام كبـير مـن طـرف الكتـابىيحض  

المنظمــة " و"بــالتكتلات الاقتــصادية"  مــا يــسمىإطــارالــتي شــهد�ا حركــة التجــارة الدوليــة في التطــورات الهائلــة 

   بـــــالأحرىا مــــن صــــراعات بـــــين الــــدول أو ومــــا يتبعهـــــ" بالعولمــــة الاقتـــــصادية"أو مـــــا يعــــرف " رةجــــاالعالميــــة للت

  .كبر حصة من السوق الدوليبين المؤسسات للاستحواذ على أ

يحتــاج إلى دراســة ،  التــسوق الــدولي  لعلــم مــستقل بذاتــهةأهميــحــول  و علـى الــرغم مــن اتفــاق الكتــاب  

قد انعكس  و،ومه بين هؤلاء الكتاب خاصة حول تعريف التسويق الدولي ومفهنه هناك اختلافاتلا أإ، تحليلو

 منهجيــة تـضمنيل  فمـن الــضروري بدايـة هـذا البحــث بفـصلـذلك، ذلـك بـدوره علـى مــداخل دراسـة هـذا العلــم

   منهــــا علـــــى ماهيــــة التـــــسويق ول فارتأينــــا تقـــــسيمه إلى ثلاثــــة مباحـــــث يحتــــوي الأ،مبــــسطة لفهــــم هـــــذه المــــادة

 الفصل بمجموعة من الطرق التي تنتهجها حتى نختم، وات التسويق الدوليطالدولي، ليأتي الثاني بدراسة حول خ

  . الدوليةالأسواقجل دخول  من أهذه المؤسسات
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  ماهية التسويق الدولي: ولالمبحث الأ

 الأسـواقفهـو يعـني القـدرة علـى فهـم الفـرص التجاريـة في ، يعتبر التسويق الدولي نشاطا اقتصاديا عالميـا  

بر عـفهـو يـشير إذا إلى عمليـات التبـادل الـتي تـتم ، فـسة الدوليـةمواجهة المنا واستيعا�ا لضمان النجاح والخارجية

  .ة مثله مثل التسويق المحلينسانيالرغبات الإ و الحاجاتإشباع�دف الحدود  الدولية 

تـضمن مفـاهيم جديـدة عمـا إذا كـان ي، عـن خـصوصية التـسويق الـدوليلذا استوجب علينا أن نتساءل   

 فيـه مختلـف جوانـب التـسويق نتنـاولشافه مـن خـلال هـذا المبحـث الـذي  اكتـسـنحاولهـذا مـا ، يتميزه عـن المحلـ

  .منهجيته وة لفهم طبيعتهيأساس بأ�االدولي التي نرى 

  :هي وبعة مطالبأر المبحث إلى بتقييمفقمنا   

 .مراحل تطوره وة للتسويق الدولييساسجملة من المفاهيم الأ - 1

 . التسويق الدوليأهمية - 2

 . التسويق الدوليأبعاد - 3

 .ئ التسويق الدوليمباد - 4

  مراحل تطوره  وويق الدوليتعريف التس: ولالمطلب الأ

  : تعريف التسويق الدولي-أولا

مصطلح يشير إلى عمليـات التبـادل الـتي تـتم عـبر الحـدود الدوليـة �ـدف ": بأنهالدين  يعرفه عمرو خير

 (1)."ةنسانيالرغبات الإ و الحاجاتإشباع

 للتــسويق، فهــي لا تتغــير مــن التــسويق المحلــي إلى التــسويق ةياســسالأنلمــس مــن هــذا التعريــف الطبيعــة 

هنـا وجـه الاخـتلاف بينهمـا، حيـث يتطلـب التــسويق لـدولي يـتم عـبر الحـدود الدوليـة، و أن التـسويق اإلا، الـدولي

 الدوليـة علــى حـداثالأ أحـدهـذا مــا يتـيح مـشكلات عديـدة كتــأثير  مــن بيئـة واحـدة، وأكثـرالـدولي التعامـل في 

  .تحديد ما يرغبه المستهلكئم مع الثقافات المختلفة وتعديل سلوكها لكي يتلاة والمؤسس

 الـتي تقـوم �ـا نـشطةالتـسويق الـدولي هـو تلـك الأ"في هـذا ا�ـال " Allian Olliver" يقول كذلك و

 (2)."الأسواق علاقة بين الربحية وإيجادالمؤسسة لأجل 

                                                   
  .28، ص 1996 للنشر والتوزيع، عمرو خير الدين، التسويق الدولي،الدار الجامعية )1(

(2).Allain Olliver, Marketing international puf, que sait- je , press universitaire de France , paris 1990 , P04. 
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  (1): ات رئيسيةيقسمه إلى ثلاث خطو" Allian Olliver" أن إلا

  ــــدة المحــــيط القــــانوني التقــــني ، الوســــطاء والتحليــــل للطلــــب والمنافــــسة و بالملاحظــــةســــواقلألالمعرفــــة الجي

 .الاقتصادي

 أحـــسن وضــعية لـــسياسة  حـــث عــن الب و،مختــارغــرض التجـــاري كعمــل مـــستهدف وديــد أو تعريـــف التح

  . التوزيع، السعر،المنتج

 التوزيعدة لسياسة الاتصال ويللخدمات الجالتسويق الجيد للمنتجات و.  

   .ة لتسويقيساس فهي تعتبر القواعد الأ Allian Ollivier" "حسب  و

لية عملية دو" تعريف التسويق الدولي) AMA( ي للتسويق مريك أعادت الجمعية الأ1985في عام و

 (2).فرادالأومة  المنظأهدافالخدمات لخلق التبادل الذي يحقق وتوزيع السلع و تسعير ترويج لتخطيط و

بالنــسبة لأي مؤســسة يكــون التــسويق دوليــا عنــد تــسويق منتجا�ــا خــارج حــدود " Stanton" يقــول 

 (3)."الدولة التي توجد فيها 

 أهــدافبأنــه عبــارة عـن منهجيــة �ــدف إلى تعظـيم المــوارد وتحقيــق " Charles Croué" كمـا يعرفــه 

 (4). العالميةالأسواقرص المتاحة في لفاالمؤسسة من خلال 

 مـن أكثـر الخاصـة بتحديـد احتياجـات المـستهلكين في نـشطة يشمل الأبأنه:صديق محمد عفيفي عرفه 

   وتوزيــــــــع الــــــــسلع والخــــــــدمات إنتــــــــاج تلــــــــك الاحتياجــــــــات بإشــــــــباعســــــــوق محليــــــــة واحــــــــدة ثم العمــــــــل علــــــــى 

 (5).م معهاءالتي تتلا

علـى المـستوى الـدولي ها إشـباع اكتـشاف حاجـات المـستهلك وبأنـه" أبو قحف عبد الـسلامكما عرفه 

البيئيــة يرات و متغــأل قيــود ظــالنــشاطات في  وتنــسيق الجهــود والــدوليين مــن المنافــسين المحليــين وأفــضلبمــستوى و

 (6).الدولية

                                                   

  (1) IBID , P04-05.     
 .194 ص ،2000فهد سليم الخطيب، مبادئ التسويق، الطبعة الأولى، دار الفكر للطباعة والنشر، الأردن،  )2(
 .294، ص 1998 هناء عبد الحليم سعيد، إدارة التسوق، مركز جامعة القاهرة للتعليم  المفتوح، القاهرة،  )3(

(4) CHARLE CROUE , Marketing international, 2 eme ed- de book bruxelles, 1994 , P41. 
 .13ص ،2003، مكتبة عين الشمس، مصر، طبعة العاشرةصديق محمد عفيفي، التسويق الدولي، نظم التصدير والاستيراد، ال )5(
 .20، ص 2002 عبد السلام أبو قحف، التسويق الدولي، الدار الجامعية، مصر،  )6(
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  ين ك بتحديـــــد احتياجـــــات المـــــستهلالمرتبطـــــة نـــــشطةيـــــشمل كافـــــة الأ" عبيـــــدات إبـــــراهيم يعرفـــــه محمـــــد

الخـدمات الـتي  وتوزيـع الـسلع وإنتـاجالرغبـات بلحاجـات و اإشـباع مـع العمـل علـى ، من سـوق مـستهدفةأكثرفي 

 (1).تتناسب معها

ــ  مــن دولــة أكثــرالــذي يمتــد في ف ركــز علــى نطــاق عمليــات التبــادل ويتــضح مــن هــذا التعريــف أن المؤل

تطــوير مــن ثم و،  متعــددة، مثــل دراســة الــسوق الخارجيــة للتعــرف علــى رغبا�ــاأنــشطة كمــا يــشتمل علــى واحــدة

  .توزيعهائتها وتغليفها والمنتجات وتعب

 حاجـــات شـــباعمجموعـــة ا�هـــودات التـــسويقية الموجهـــة لإ": بأنـــهالنجـــار التـــسويق الـــدولي يعـــرف فريـــد 

 للمركـز الرئيـسي للـشركة الأم أي في بيئـة تـسويقية غـير الـتي تعمـل فيهـا الـشركة الجغرافيـةالمستهلك خارج الحدود 

غيرها استقرار وحل مشكلات ونمو و ومبيعات وأرباحخططة من  التسويقية المهدافلأغراض تحقيق الأ، المنتجة

 "(2).  

التــسويق الــدولي لا يعـدو كونــه عبــارة عــن " :بأنــهالتــسويق الـدولي " PHILIP KOTTER" يعـرف 

 المـستهلك التعقيـد للوصـول إلىع في سوق تتميز بالتفاوت وكي مبتكر للبحث عن المستهلك القاننشاط دينامي

 (3)." رغباتهإشباعو

 الـذي يركـز علـى عناصـر تخطـيط عمـال مـن الأطذلـك النـشا": نـهة علـى أعامـالـدولي بذلك يعرف التسويق و

الــتي تلــبي طلباتــه ، )خــدمات وســلع(الــترويج وخدمــة المــستهلك النهــائي مــن المنتجــات لتــسعير واوتطــوير المنــتج و

  . من دولة واحدةأكثراحتياجاته في و

  :ينيأساسيرجع هذا الاختلاف إلى عاملين و، هكذا تعددت تعاريف التسويق الدوليو  

 .الاختلاف بشأن اعتبار التسويق الدولي امتدادا للتسويق المحلي  - أ

ــــشأ -ب ــــى الالاخــــتلاف ب ــــي ون مــــدى الاعتمــــاد عل ــــسويق المحل ــــين كــــل مــــن الت ــــسويق الــــدولي فــــروق ب   الت

 .خيرالأفي تحديد هذا 

  

  

                                                   
 .391، ص 2008محمد إبراهيم عبيدات، التسويق، المبادئ والتطبيق، دار الثقافة العربية، عمان، الأردن،  )1(
 .554، ص 1999ويق العربي والدولي، مؤسسة شهاب الجامعية، الإسكندرية، مصر،  فريد النجار، إدارة منظومات التس)2(
 .322،ص1999بشير العلاق، قحطان العبدلي، التسويق، أساسيات ومبادئ، دار زهران للنشر والتوزيع، عمان، الأردن،  )3(
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  (1): ر �ا التسويق الدولي هيالمراحل التي م: مراحل تطور التسويق الدولي -ثانيا

  ) 1960-1950(  العوائق الجمركية مرحلة التغلب على -1

ذلــك مــن خــلال و" مارشــال "  مــا يــسمى بمــشروع إطــارفي يــة مريكقــادت هــذه المرحلــة المؤســسات الأ  

سـسات خــلال  هـذه المؤحاولـت بعـد انتهــاء الحـرب العالميـة الثانيـة، الأوربيـة في الـدول قامتهـاأالاسـتثمارات الـتي 

  .هذه الفترة تخفيض الرسوم الجمركية بين الدول �دف تشجيع التبادل التجاري السلعي

  ) 1979-1961(  التباعد الجغرافي مرحلة التغلب على انعكاسات -2

كيــة والــضريبية والثقافيــة الاختلافــات الجمرعــد الجغــرافي كــل مــن تكلفــة النقــل وتــشمل انعكاســات التبا  

ة  التي �دف إلى انتقال السلع  المشتركالأوربية ما يميز هذه الفترة هو ظهور السوق أهمدية، ووالاجتماعية والنق

  .ها بكل حريةأسواقالتكنولوجيا بين  وفرادالأ وموالالأوالخدمات والمعلومات و

الارتباطـات بـين الـدول ل التعـاون وااحية التسويقية شهدت هذه المرحلة تطورا ملحوظا في مج من النأما  

 عقــود تــسليم المفتــاح إقامــةبــل تعــدى ذلــك لتــشمل علــى ،  لا تكتفــي بــشراء ســلعة معينــة فقــطأصــبحتبحيــث 

  . مشاريع مشتركةإقامة المشروع أو المؤسسة أو دارةالتعاقد مع المصدر لإو

  ) 1980بداية ( وسطة الحجم المت ومرحلة ظهور المؤسسات الصغيرة -3

ـــة بدايـــة مـــن عـــام مجـــال التجـــابـــدأ نـــشاط هـــذه المؤســـسات يظهـــر بوضـــوح في  يـــزت هـــذه  وتم1980رة الدولي

  . مما تحققه المؤسسات الكبيرةأفضل أرباح الخارجية مع تحقيق سواقالمؤسسات بالقدرة على النفاذ للأ

  ) 1985منذ ( مرحلة مفهوم التسويق العالمي  -4

 المنــتج إطــلاق إمكانيــة بافتراضــه" Ohmae" في منتـصف الثمانينــات قــاد هــذه الفــترة الكاتـب اليابــاني   

الــذي  (2)" يــة، كنــدا، اليابــان مريك الغربيــة، الولايــات المتحـدة الأأوربــاهــي بلـدن و،  عــدة في آن واحــدأسـواقفي 

علـى أن يـتم تعـديل بـسيط الاجتماعيـة صهم الثقافيـة وئـفضلا عن تقـارب خصا، تتقارب فيه سلوك المستهلكين

) Ohmae"يقـوم المفهـوم الموسـع للـسوق الـذي قـاده  و،ستهدفة المـالأسـواقعلى المنتج ليناسـب كـل سـوق مـن 

  :هي  وعلى عدة افتراضات

  بعــض التعـــديلات إجــراء علــى مــستوى ســوق يــشمل العديــد مــن الــدول مــع  المنــتجإطــلاقانــه يمكــن 

 الطفيفة عليه؛

                                                   
 .18، ص1997 للطباعة والنشر والتوزيع، مصر، يحي سعيد علي عيد، التسويق الدولي والمصدر الناجح، الطبعة الاولى، دار الأمين )1(
 .281، ص1996، مطابع سجل الرب، القاهرة، الأولىيحي سعيد  علي عيد، بحوث التسويق والتصدير، الطبعة  )2(
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  هــذه الــدول عــن طريــق تكامــلأســواقبــين المؤســسات المتنافــسة المتواجــدة في أن ذلــك يتطلــب التعــاون  

 . أو بحثية أو تسويقية أو مالية يةإنتاجا  المميزة سواء كانت إمكانيا�

دية مـــع مؤســـسة يسوالـــ) VOLVO( انـــدماج مؤســـسة " Ohmae" الـــتي تـــدعم فكـــرة مثلـــةومـــن الأ

)RENAULT ( الفرنسية بنسبة )(1) .1993إلى غاية على التوالي ) % 51 و%49  

  (2).البريطانية) JAGUAR(  و)VOLVO( مع كل من ) FORD ( مثلةثم تلتها الأ

 مكانيــات المنــافس الــذي يمكــن تبــادل الإقــا لهــذا المفهــوم بالبحــث عــن الــشريكو �ــتم المؤســسات وف  

  .المميزة معه

  :العوامل الدولية التي ساهمت في تطوير التسويق الدولي وحداثالأمختلف ) 01(حيث يوضح الشكل 

  ير التسويق الدولي العوامل التي ساهمت في تطو:)01 ( رقمالشكل

  

  

  

  

  

  

  

  

  

  

  

 

Source: CHARLES CROUE , Marketing International ,3 eme ED. de book , Bruxelles , 1999 , P22 

 

 

                                                   
(1) . Jean Marie Grang, la Funeault Volvo un échec culturel  , revue française du marketing N° 157-158 , Paris 

, 1996, P84.   
 .138 ص1999، بيروت، جوان، 258نعمل وفقا لرغبات المستهلك، الاقتصاد والأعمال، العدد ) مؤسس فرود( خطار زيدان،دل ويندل .  )2(

  Iح ع 

1918  

  IIح ع 

1945  

  التجارة مع الأسواق 

  )المستعمرات( الاحتكارية 

  ظهور التسويق في أوربا 

  السوق الأوربية المشتركة

  الأزمة البترولية

 NPIوظهور 

التحالفات 

  الاقتصادية

ALENA 

ALEA 

ASEAN 

الثلاثيات ا�يدة للاقتصاد 

  الأوربي

  الثورة الصناعية 

  �19اية القرن 

  وجهالت

   التسويقي 

  الدولي   الطلب   العرض   الإنتاجي 

1955   1970   73/79   93/95  2000  
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    التسويق الدوليأهمية: المطلب الثاني

بالخــصوص في مجــال التجــارة فيمــا بينهــا  ووليــةتم بــإبرام الاتفاقيــات الدمــن الــدول �ــ الكثــير أصــبحت  

ـــةنظـــرا للأ و)الاســـتيراد والتـــصدير( ع التجـــارة الخارجيـــة بـــشقيها لتـــشجي    الحقيقيـــة للتـــسويق في ا�ـــال الـــدولي همي

  .رغبات المستهلك و حاجاتإشباعالتي تنبع من مساهمته في 

  .على مستوى المؤسسة و على مستوى ا�تمعهميةو يمكن توضيح هذه الأ  

 بالنسبة للمجتمع: 

 حيث يعمـل علـى رفـع المـستوى المعيـشي للمـستهلك، ة بالنسبة للمجتمعيرب كأهميةإن للتسويق الدولي 

ايجابيـة هـو فـتح ا�ـال  و المكاسـب وضـوحاأكثرن إ، خاصة الاقتصادية وترقية ا�تمع في جميع ا�الات وتطويرو

  .ةجنبيفيها الدولة بمزايا على نظير�ا في الدول الأ الصناعات التي تتمتع أمام

 بالنسبة للمؤسسة: 

وعـــدم الإعتمـــاد علـــى وجـــود ،  للتـــصديرنتـــاج التـــسويق الـــدولي في مجـــال التخـــصص في الإأهميـــةتظهـــر 

إذا نجحت في يوم مـا فـإن الفـشل ، )سياسة تصدير الفائض( ة خيرإذ أن السياسة الأ، الفائض من عدم وجوده

 نتـاجفي الإ بـدأ التخـصص التسويق الدولي تبـدو واضـحة مـن مأهميةلهذا السبب فإن ، خرىسيكون في الأيام الأ

  (1).والتصدير

 التـصدير و التسويق الدولي كذلك من خلال الفوائد التي تعود على الدولة في كل من الاسـتيرادأهميةتتجلى 

  (2).ةجنبيالاستثمارات الأو

  الاستفادة من التصدير: 

تاجهــا الدولــة في الخــارج بالحــصول علــى العملـة الــصعبة الــتي تح نتــاجبيــع فــائض المؤســسة مـن الإيـسمح 

 في تنميـة الـصناعات التــصديريةكـذلك يلعـب التـصدير دورا مهمــا مـن ، لا تنتجهـا محليــا  المنتجـات الـتييرادلإسـت

 فهـو يعتـبر كـسبا قوميـا ةجنبيـ الصناعات التي تتمتع فيها الدولـة بمزايـا علـى قرينا�ـا في الـدول الأأمامفتح ا�ال و

رفـــع القـــدرة الــشرائية للمـــستهلكين مـــن خـــلال خلـــق فـــرص جديـــدة  و،التنميـــة وواضــحا يـــؤدي إلى رفـــع المعيـــشة

  .للتوظيف

                                                   
 .85، ص 2000ابي سعيد الديوه جي، المفهوم الحديث لإدارة التسويق، دار الحامد للنشر والتوزيع، عمان، .  )1(
 .22رجع سبق ذكره، ص صديق محمد عفيفي، م.  )2(
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  الاستيرادالاستفادة من :  

ــــه طريقــــة لتحــــصيل قيمــــة الــــصادرات   ة يساســــوإنمــــا الفائــــدة الأ، لا تقتــــصر فائــــدة الاســــتيراد علــــى كون

فرصـة للحـصول وإتاحـة ال، هـا محليـاإنتاجهي في إتاحة الفرصة للحصول على بعض الـسلع بتكلفـة أرخـص مـن 

ًعلــى ســلع لا تنــتج بكميــات كافيــة محليــا أو لا تنــتج مطلقــا نتيجــة لعوامــل المنــاخ أو نتيجــة لــسوء مواقــع المــوارد  ً

  (1).الطبيعية ومثل هذا الاستيراد سيؤدي بالضرورة إلى رفع مستويات المعيشة

 ةجنبياستفادة الدول النامية من الاستثمارات الأ :  

 الأجــلطويلــة الخــيرات في شــكل اسـتثمارات  ومـوالة علــى تــصدير رؤوس الأالمؤســسة الدوليـحـين تقــدم 

 نيلكـن تقـدير تلـك المـصلحة لا يعـ و،ول لتقـدير لمـصلحتها في المقـام الأإلا لا تفعل ذلـك خرىداخل الدول الأ

  سياســـيا  واجتماعيـــا واقتـــصاديابمعـــنى يمكـــن للـــدول الناميـــة أن تـــستفيد ، لحة الطـــرف الآخـــر مـــصإهـــدارحتميـــة 

  هـــــي مراحـــــل الالتـــــزام في التـــــسويق الـــــدولي، أي إذا كانـــــت تلـــــك  و، �ـــــاةجنبيـــــن تـــــشجيع الاســـــتثمارات الأمـــــ

  . فيها عمليا�ا سداد الفائدة للدول التي تمارس علىأيضاهذه المؤسسات تحقق لنفسها فائدة من عمليا�ا 

 ق الـذي تتعامـل معـهتمكين المنظمـات مـن الاسـتفادة مـن اقتـصاديات الحجـم مـن جـراء الاتـساع في الـسو -

 إلى تخفـيض مـربالتـالي يقـود الأ و للوحـدة الواحـدةنتـاج علـى تخفـيض تكـاليف الإإيجابانعكس يهذا ما سو

ليعــاد بالتــالي لــصالح طــرفي العمليــة  و مــضاعفة للمــستهلكينأعــداد متنــاولفي  الــسلع  الــتي يجعلهــا أســعار

 .التسويقية

 أيضابل يسجل ،  الخارجية لا يسجل لها فحسبسواقالأعندما تحقق نجاحات في الكثير من المنظمات  -

 أخــذتبالتــالي فــان الكثــير مــن دول العــالم  وإليهــاإلى عائــدا�ا للــدول الــتي انطلقــت منهــا أو الــتي تعــود 

 يـةمريك الدولية، فالولايـات المتحـدة الأالأسواقمن خلال شركا�ا العاملة في سمعة كبيرة  ومكانة اقتصادية

 .(2) في هذا ا�ال مثلةن ابرز الأكوريا م واليابانو

ـــوفير البـــضائع المختلفـــة -    الأســـواقبخاصـــة تلـــك  و مـــن ســـوق خـــارجيأكثـــرالانتفـــاع مـــن الخـــدمات في  وت

لتسويق الدولي في تجاوز عامـل المكـان  لهميةبالتالي تكمن الأ ولأسباب مختلفة، وهاإنتاجالتي يتعذر عليها 

 .لتوفير المنتجات لمختلف بقاع العالم

                                                   
 .24صديق محمد عفيفي، مرجع سبق ذكره، ص  )1(
 .276، ص 2006أسس ومفاهيم معاصرة، دار البازوري العلمية، عمان، : ثامر البكري، التسويق )2(
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   التسويق الدولي أبعاد: لمطلب الثالثا

 الدوليـة، وتفاو�ــا تفرضـه اعتبــارات الأسـواقهنـاك بطبيعـة الحــال درجـات متفاوتـة مــن الالتـزام بــاختراق   

  (1):  الدوليةالأسواقيز هذه الدرجات أو المراحل من الاهتمام والارتباط بيعديدة، ويمكن تم

  : ىولالمرحلة الأ

  أي  الحــدود، المرحلــة بــأي جهــد إيجــابي للبحــث أو إيجــاد عمــلاء لهــا خــارجتقــوم المؤســسة في هــذه لا 

 الدولية بدون أي اهتمام أو تشجيع منها وذلك من خـلال الأسواقفي البداية تكون منتجات المؤسسة تباع في 

  .تصريف الجزء الضئيل المتبقي من منتجا�ا بواسطة منافذ توزيع لها الرغبة في ذلك

  : المرحلة الثانية

   المـــــستهدفة الأســـــواق بـــــصفة مؤقتـــــة، ولا تـــــستطيع تـــــصريفه في نتـــــاجقـــــد تجـــــد المؤســـــسة فـــــائض في الإ

 الدوليـــة، فالمؤســـسة هنـــا لا توجـــد لـــديها النيـــة في التـــصدير وإنمـــا تـــصريف الأســـواقًمحليـــا، فتركـــز اهتمامهـــا نحـــو 

  .مرالفائض من منتجا�ا عند لزوم الأ

  : المرحلة الثالثة

 الأســواقفي ،  بيــع وتــصريف منتجا�ــالمحاولــةبقة تبــدأ المؤســسة في التفكــير الجــدي امتــداد للمرحلــة الــسا

  .الأجلالدولية، وذلك عن طريق عقد بعض الصفقات الصغيرة دون وجود عقود أو اتفاقات طويلة 

  :المرحلة الرابعة

ـــةنتاجتزايـــد الطاقـــة الإ ن معتمـــدي  يجعـــل المؤســـسات تبحـــث عـــن وســـطاء دائمـــين محلـــين أو خـــارجييني

   الأســـواق لوضـــع معهـــم تعاقـــدات أو ترتيبـــات تأخـــذ شـــكل الالتـــزام والارتبـــاط بتلـــك أخـــرى ةأجنبيـــلمؤســـسات 

  .التي سيتم التصدير إليها

  :المرحلة الخامسة

 تنـتج بموجبهـا ةأجنبيـ  الطويل أن تمنح تراخيص لجهـاتالأجلوهنا تجد المؤسسة أنه من الأفضل لها في 

  (2).لأم بعائد التراخيصبعض السلع مع اكتفاء المؤسسة ا

                                                   
 .16-14، ص مرجع سبق ذكرهثامر البكري،  )1(
 .392 ص محمد إبراهيم عبيدات، مبادئ التسويق، مدخل سلوكي، مرجع سبق ذكره، )2(
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  : المرحلة السادسة

أخـر لا تنظـر المؤسـسة   التـسويق الـدولي، بمعـنىأنـشطةفي هذه المرحلة يكتمل التزام المؤسسة وارتباطهـا ب

 الأســواق معتمــدة لغـزو إسـتراتيجية الدوليــة عبـارة عـن تــصريف فـائض، وإنمـا تــدخل ضـمن الأسـواقلمنتجا�ـا في 

  .انه سوق لمنتجا�ادود الوطنية وتنظر للعالم بأكمله الدولية وتضمحل فكرة الح

  مبادئ التسويق الدولي : المطلب الرابع

  :يقوم التسويق الدولي على عدة مبادئ نوردها كما يلي

 :تقسيم العمل وصالتخص -أولا

ـــــث  ـــــة في تبحي ـــــاجتخـــــصص كـــــل دول ـــــسإنت   تتبادلهـــــا مـــــع غيرهـــــا  ولع ســـــلعة أو مجموعـــــة معينـــــة مـــــن ال

 فالتخــصص ً، التجــارة الدوليــة ارتباطــا وثيقــاتبط ظــاهرة التخــصص بــين الــدول المختلفــة بظــاهرةتــر و،مــن الــدول

  هـــا بكميـــات أكـــبر إنتاج الـــسلع المتخصـــصة في إنتـــاجمـــن ثم تـــتمكن كـــل دولـــة مـــن  و،نتـــاجيـــؤدي إلى زيـــادة الإ

 خـرىلـدول الألهـا جإنتا السلع التي ليس لديها تخـصص أو تفـوق في إنتاج كما تترك ،ةمن حاجا�ا الاستهلاكي

  (1). تخصص كل منهاأساسيتم التبادل بين هذه الدول على  وذات التخصص

  قــــل محليــــا أهــــا إنتاج المنتجــــات الــــتي تكــــون تكلفــــة إنتــــاجو بمقتـــضى هــــذا المبــــدأ تتخــــصص الدولــــة في   

 الركـــائز دىإحــيعتـــبر هــذا المبــدأ  و،ةجنبيــ في الــدول الأخــرىبينمــا تـــستورد المنتجــات الأ، اســتيرادهامــن تكلفــة 

  حيـــث علـــى الدولـــة أن تحـــدد هيكـــل المنتجـــات الـــتي ســـوف يـــتم اســـتيرادها ، ة لقيـــام التجـــارة الدوليـــةيساســـالأ

  (2).من الخارج

هـا إنتاج  تـستطيعولىالأ إلى مـصر باعتبـار النـسيجتـصدير بريطانيـا معـدات :  عديـدة منهـاأمثلةو لدينا   

  يـــة مريكتــصدر المنـــسوجات إلى الولايــات المتحـــدة الأ اليابـــانو ،تكلفـــة اقــلببالتــالي  و مــن الثانيـــة،أعلـــىبكفــاءة 

  ...  البترول إنتاجتخصص الجزائر في  و، تنتجها بتكلفة اقلولىلأن الأ

  الخــدمات المحليــة بالــضرورة  و كـل شــيء، فــبعض الــسلعإنتــاج الدولــة تحــاول فلـيس مــن الاقتــصاد أن إذن  

  نــــه كمــــا أ، تــــصبح بالتــــالي مجــــالا للتــــسويق الــــدوليو لكــــن هنــــاك مــــن تخــــضع لقاعــــدة التخــــصص و،في طبيعتهــــا

  .لما قامت التجارة الدولية و كل دولة ما تحتاجه من السلع فقط،أنتجتلو لم ينتشر التخصص بين الدول لما 

                                                   
 .20، ص 1993عادل احمد حشيش، العلاقات الاقتصادية الدولية، الدار الجامعية للطباعة والنشر، بيروت،  )1(
 .8، ص 1998 مركز جامعة القاهرة للتعليم المفتوح، القاهرة، ،"التسويق الدولي " ،مصطفى محمود حسن هلال )2(
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 : للمنتوج التنافسيةالميزة  -ثانيا

نتـــاج إ ب التــسويق الــدولي، حيــث لا تقــوم الدولــةنــشطةمهــم لأ وبعــدا هامــا جديــدايــضيف هــذا المبــدأ 

بعـد مـن ذلـك  إلى أمـربـل يمتـد الأ،  فحـسباسـتيرادهاقـل مـن تكلفـة محليا أها إنتاجالمنتجات التي تكون تكلفة 

  (1). الخارجيةالأسواقحيث تختار الدولة المنتجات التي تحقق لها ميزة نسبية في مواجهة المنتجات المنافسة لها في 

تي تتميـز  كـل الـسلع الـإنتـاج أن كل دولـة سـتقوم بورةبالضرهذا يعني أن مبدأ التخصص لا يترتب عليه 

ن تقــسيم العمــل بــل إ، اســتيرادهاقــل مــن هــا محليــا أإنتاج لــن تنــتج كــل ســلعة يتكلــف فيهــا عــن غيرهــا بمعــنى أ�ــا

   الـــسلع الـــتي تتفـــوق فيهـــا بدرجـــة إنتـــاجتخصـــصها في بكـــبر ميـــزة ممكنـــة بحيـــث تتحقـــق للدولـــة أ الـــدولي يطبـــق

ه محليــا إنتاجــ،القمــح رغــم أن تكــاليف قــل، أي أن مــصر مــثلا الــتي نــسبته تفوقهــا فيهــا أل الــسلع �مــ وكبــيرة،

  (2).خرى القطن الذي فيه لها اكبر ميزة على الدول الأإنتاج اكبر على بدرجةذلك لرغبتها في التركيز ص وأرخ

 :توازن ميزان المدفوعات -ثالثا

هــذا ذلــك أن  و،ى تــوازن ميــزان مــدفوعا�ا للدولــة هــو المحافظــة علــيساســالأمــن المعــروف أن الهــدف 

يعـني التـوازن  و،ة الاقتـصادية الحـادالأزمـات و الاهتـزازاتالدولـة ضـدمل بشكل أو بآخر على تـأمين التوازن سيع

 ســواء أكــان ذلــك صــادرات أو مــستوردات شــحن، تــأمين، مواءمــة مــا يــدخل الموازنــة العامــة مــع مــا يخــرج منهــا

  .الخ ... ةأجنبيعملات ، قروض

 �ـــدد ،ت ســيكون مـــشكلة كبـــيرةدافـــان دفـــع قيمــة الـــصادرات أو الـــوار، التــوازنو مــا لم يحـــدث ذلـــك   

  (3).يهمعلو متدحرجة أسس الاقتصادي على الإصلاح وفيالتكي

 التــسويق الــدولي هــي المــساهمة في تحقيــق التــوازن في ميــزان أنــشطةن المبــادئ الهامــة الــتي تحكــم و لــذا فــإ  

 الــشحنمــصروفات  وقــروض وفوائــد و مــا يخــرج مــن الدولــة مــن قــيم وارداتإجمــاليتــوازن بمعــنى أن ي، المــدفوعات

 مـساهمة معيـار نـسبة يـستخدمعـادة مـا  و صـادراتإيـرادات ما يدخل إلى الدولـة مـن إجماليغيرها مع  والتأمينو

وى فعاليــة  الــصادرات خــلال العــام كأخــذ المعــايير الهامــة للحكــم علــى مــستإجمــالي الــدولي إلى التــسويق أنــشطة

  (4).التسويق الدولي

                                                   
 .121، ص2003، مؤسسة حورس، الإسكندرية، 1اصرة، التسويق الدولي، ط عصام الدين أمين أبو علفة، اتجاهات تسويقية مع )1(
 .56 النظم والتصدير والاستيراد، مرجع سبق ذكره، ص ،"التسويق الدولي "،  عفيفي صديق محمد)2(
 .396محمد إبراهيم عبيدات، مرجع سبق ذكره، ص  )3(
 .25 مصطفى محمود حسن هلال، التسويق الدولي، مرجع سبق ذكره، ص )4(
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 :القوة الشرائية في الدولة المستوردة -رابعا

إلى حـد بعيـد الفرصـة التـسويقية المتاحــة  و في البلـد المـستورد تحـددللمـستهلكينن تـوفر القـدرة الـشرائية إ

 لدولـة المـستوردة بمـدى القـوة الـشرائية لالتـسويق الـدولي يـرتبط.  المؤسسات التي يتوافر لديها فائض تـصديريأمام

يقــصد  و، الطويـلالأجـلديا في ا مجـأمـر ةجنبيـها يتحـدد إلى أي مـدى يكـون دخــول الـسوق الأأساسـالـتي علـى و

 ةأجنبيـسعر تحويل هذه العملة المحلية بعمـلات  و،بالقوة الشرائية قدرة الدولة المستوردة على الدفع بالعملة المحلية

 ســوف تنتهجهــا  شــكالتحديــد أي الأ ومــدى جــدوى دخولــه وووفقــا لــذلك يتحــدد حجــم الــسوق، (1) أخــرى

 مملوكـــة تـــصدير المنتجـــات بواســـطة منافـــذ توزيـــعهـــل ســـيتم ذلـــك مـــن خـــلال  والمؤســـسة لعـــرض منتجا�ـــا فيـــه،

  (2). في مؤسسات مشتركةأخرىللمؤسسة أو منح تراخيص لمؤسسات وطنية أو الدخول مع مؤسسات 

ـــأثر انتعاشـــا   ـــة تت    صـــرف العمـــلات المختلفـــة أســـعاراشـــا بمـــدى مـــا يطـــرأ علـــى انكم وإن التجـــارة الدولي

  .ستقرارالإ سم بقدر من التقلب المستمر أوقد تتمن تغيرات 

 الدوليـــة تفهـــم طبيعـــة الأســـواق تعمـــل في الـــتي أو المؤســـسات ، ولكـــي يـــستطيع رجـــل التـــسويق الـــدولي

  فــــلا بــــد مــــن التعــــرف ، لتجاريــــةها اأنــــشطت الــــصرف المختلفــــة علــــى أســــعارتــــأثير  وقــــات النقديــــة الدوليــــة،العلا

تجاهــات الإ و،ســعارمــصدر القواعــد الــتي تحكــم هــذه الأ وطبيعــة و الــصرفأســعارعلــى الكيفيــة الــتي تحــدد �ــا 

 تتحـدد وفقـا أصـبحت صـرف العمـلات أسـعارنظـرا لأن  و الصرف،أسعارالمتوقعة في المستقبل بالنسبة لتغيرات 

رة تؤثر على قرار رجل  العملات لتقلبات مستمأسعاررض  تتعأصبحت، العرض لتلك العملات ولقوى الطلب

  .تؤدي عموما إلى زيادة المخاطر التي تواجهه و، الدوليةالأسواق العمل في محاولةن التسويق بشأ

 :توازن المزيج التسويقي -خامسا

دون ، )ويجالتوزيـع، الـتر، المنـتج، الـسعر ( الأربـعهتمام بجميع عناصـره يج التسويقي الإيقصد بتوازن المز

نــه يعتـبر المـزيج التــسويقي متوازنـا إذا تركـز الاهتمــام بمعـنى أ، خـرى علـى حـسب العناصــر الأإحــداهماالتركيـز علـى 

ـــــشأة لليساســـــالأ ـــــسعرمن    العناصـــــر إهمـــــال و، الملائمـــــة للـــــسوق مـــــثلاالتـــــسعير ســـــتراتيجيةا و، علـــــى عنـــــصر ال

  قتـــصر علــــى ذلــــك ة نظـــر التــــسويق الــــدولي  لا يمــــن وجهــــ أن تــــوازن المــــزيج التـــسويقي ىيراعـــ و،الثلاثـــة الباقيــــة

   تحديـــدا أكثـــربمعـــنى  و، أن يكـــون المـــزيج التـــسويقي ملائمـــا لقـــوى الـــسوق الخارجيـــةأيـــضابـــل يـــشمل ، فحـــسب

                                                   
 .122عصام الدين أمين أبو علفة، اتجاهات تسويقية معاصرة، التسويق الدولي، مرجع سبق ذكره، ص .  )1(
 .25مصطفى محمود حسن  هلال، التسويق الدولي، مرجع سبق ذكره، ص .  )2(
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بفعاليـــة  وكـــذلك يكـــون موجهـــا وقـــدرا�م الـــشرائية، وةجنبيـــفي الدولـــة الأأن يكـــون ملائمـــا لأذواق المـــستهلكين 

  (1).افسين آخرين المقدم من منالتسويقيللمزيج 

  العلمــي للتـسويق الــدوليطـارأن الإ، كـن اســتنتاجه مـن خــلال المبـادئ الخمــسة الـسالفة الــذكر يمإن مـا  

) 02(الـشكل رقـم  والتمويل الـدولي وقالتجارة الخارجية، التسوي: الرئيسية من ثلاثة فروع للمعرفةه أركانيستمد 

  .ق الدوليبين السو و الثلاثةنشطةيوضح العلاقة بين هذه الأ

   على مبادئ التسويق الدوليأثرتفروع المعرفة التي : )02(الشكل رقم 

  

    

  

  

  

  

  

  

  

  .28ص  ،1998القاهرة، ، مركز جامعة القاهرة للتعليم المفتوح، التسويق الدولي، مصطفى محمود هلال: المصدر

ـــة  -أ  ـــدولي والتجـــارة الخارجي   التخـــصصإن تطبيقـــات التـــسويق الـــدولي اســـتمدت مبـــدأي: التـــسويق ال

تقـسيم العمـل  وفمبـدأ التخـصص، توازن ميزان المدفوعات من نشاط التجارة الخارجيـة وتقسيم العملو

حـد المعـايير كـون التـوازن في ميـزان المـدفوعات أ قيـام التجـارة الدوليـة بـين دول العـالم، بينمـا يأساسهو 

  (2).التي تحكم حركة التجارة الدولية

 يـستمد التـسويق الـدولي مبـدأي الميـزة التنافـسية للمنـتج جانـب آخـرمن : التسويق والتسويق الدولي  - ب 

  وفــق المفهــوم الحــديث للتــسويق  التــسويق والــذي يركــزفــن التــسويقي مــن الفلــسفة العامــة لوتــوازن المــزيج

هتمــــام الامــــا يعــــني هــــو  و.نــــشأة المأنــــشطةعلــــى المــــستهلك باعتبــــاره نقطــــة البدايــــة في تخطــــيط أوجــــه 

                                                   
 .122عصام الدين أمين أبو علفة، اتجاهات تسويقية معاصرة، التسويق الدولي، مرجع سبق ذكره، ص .  )1(
 .122عصام الدين أبو علفة، اتجاهات تسويقية معاصرة، التسويق الدولي، مرجع سبق ذكره، ص .  )2(

 التجارة الخارجية

 التسويق

 التمويل

 التسويق الدولي 
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 التنافــسي لمنــتج المؤســسة مقارنــة تقيــيم الموقــف وه ورغباتــه وخصائــصه مــن ناحيــةبالمــستهلك واحتياجاتــ

 (1).خرىبمنتوجات المنافسة من الناحية الأ

فهو يتكامل مـع التـسويق الـدولي مـن عـدة نـواحي  التمويل الدولي أما: التسويق الدولي والتمويل الدولي  -ج 

 :أهمها

  وهـــل ســـيتم ذلـــك  ق الخارجيـــة، الـــدخول للـــسوتراتيجيةإســـيقـــدم معـــايير الـــتي تـــستخدم في تقـــسيم بـــدائل انـــه 

  امـــتلاك فـــروع للمؤســـسة  واأساســـي موجـــه للتـــصدير إنتـــاجســـتثمار في خـــط الافي شـــكل صـــفقة تـــصديرية أو 

 أو الـــدخول في المؤســـسات مـــشتركة مـــع مؤســـسات ةأجنبيـــأو مـــنح تـــراخيص للمؤســـسات في دول ، في الخـــارج

 أسـاسهـو )  المؤسسةإدارةعند درجة خطر تقبلها ( وقع من كل بديل بالطبع سيكون معدل العائد المت و،أخرى

  (2).اختيار البديل المناسب

  

  

  

  

  

  

                                                   
 .29مصطفى محمود حسن هلال، التسويق الدولي، مرجع سبق ذكره، ص.  )1(
 .123عصام الدين أبو علفة، مرجع سبق ذكره، ص .  )2(
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   خطوات التسويق الدولي: المبحث الثاني

 الأســواقلاتخــاذ قــرارات رشــيدة بــشأن النفــاذ إلى يــؤدي بالــضرورة إلى الحاجــة  نــشأةإن تمويــل نــشاط الم  

أن ظروفهـا  ومعلومـات كافيـة عنهـا خاصـة ويـستلزم ذلـك تجميـع بيانـات و،ا �ـنـشأة عمليات المإدارة و،الخارجية

  . المستهدفةسواقمما يتطلب القيام بدراسة معمقة للأ،  المحليةالأسواقتختلف اختلافا كبيرا عما هو سائد في 

  نظام معلومات التسويق الدولي : ولالمطلب الأ

 دولية محـددة، بغيـة أسواق معينة لسوق أو دراسة إجراء لآخر يحتاج مدير التسويق الدولي إلى من حين

مفيــدة، ممـــا يتطلــب ذلــك تبـــني طــرق منتظمـــة  والوصــول إلى معلومــات كافيـــة تــسمح لـــه باتخــاذ قــرارات رشـــيدة

بالتالي فان هناك حاجة ملحة وواضحة  و، التقارير التي تحقق الاستفادة منهاإعداد و،تحليلها وتفسيرها ولحفظها

 الـذي تجـول في المملكـة العربيـة الأجانـباحد مـديري المبيعـات " G.Young"كما يقول ف" لبحوث  التسويق 

  (1)." تسويقيةأبحاث التعامل معهم بدون تحاوللكن من الوهم أن  و، بلد غنيأ�االواقع "السعودية 

 ســـتراتيجيةا مـــن عناصـــر الإيأساســـ معلومـــات التـــسويق باعتبارهـــا عنـــصرا إدارة أهميـــةهـــذا القـــول يؤكـــد   

  . الخارجيةالأسواقتوسيع رقعة  والنمو ولتسويقية لكل مؤسسة تسعى إلى الاستمراريةا

  التحــول مــن التــسويق المحلــي  والتكنولوجيــة وتــسارع التطــورات الاقتــصادية وفمــع تزايــد المنافــسة العالميــة  

اســتثمارها لــصالح  و،دة المعلومــات، بــل في انتقــاء المعلومــات المفيــإيجــادلم تعــد المــشكلة في ، إلى التــسويق الــدولي

   البحــث عــن المعلومــات عنــد الوقــوع محاولــة(  المعلومــات إدارة التقليديــة في الأســاليبلــذلك لم تعــد  والمؤســسة،

المعلومــات ) تحليــل وتخــزين ومعالجــة وجمــع ( إدارةبــل يجــب اعتمــاد منهجيــة عمــل تــسمح بــ، كافيــة) في مــشكلة

  (2).ات السوقيةومن هنا جاء مفهوم نظام المعلوم، منتظمبشكل 

  .سوق نعرض مفهوم بحوث التسويق الدولية، عمل هذه النظم وو قبل عرض مفهوم  

  :بحوث التسويق الدولية  -أولا

تحليـل  وتـسجيل و المـنظم لجمـعالأسـلوب "بأ�ـاالـدولي ية بحوث التـسويق مريكتعرف جمعية التسويق الأ  

  (3)."الخدمات والبيانات المتعلقة بمشكلات تسويق السلع

                                                   
 .05ص ،1999تسويقية ونظم المعلومات التسويقية، دار النهضة العربية، مصر، توفيق محمد عبد المحسن، عزة احمد الشربيني، بحوث  )1(
 .81، ص 1999، دار الرضا للنشر، الأولى الطبعة ،"مات السوقيةالدراسات التسويقية ونظم المعلو"، طلال عبود، حسين علي )2(
 .49، ص 1999النشر ودار النشر،  مجهول بلد - منهج علمي–عبيد محمد هنان، بحوث التسويق في بيئة تنافسية  )3(



                                  الإطار العام للتسويق الدولي          الفصل الأول                         

 

 21

 الأســواقالبيانــات عــن  والبحــوث الــتي يــتم تنفيــذها �ــدف تجميــع المعلومــات " بأ�ــاعــرف كــذلك و ت  

تحقيــق ميــزة تنافــسية  والأســواق القــرارات الرشــيدة في كيفيــة دخــول هــذه لاتخــاذ، هــالتحلي وتــسجيلها و،الخارجيــة

  .(1)"�ا

  :ضيح جوانبها في النقاط التاليةالتي يمكن تو ونلمس من التعاريف السابقة، محتويات بحوث التسويق

 ؛نشأةبحوث التسويق تساعد في الحصول على معلومات مفيدة عن سوق الم -

 تحقيق الربحية؛ ولزيادة المبيعاتالطرق الكمية التي تطبق في حقل التسويق  والأساليبهي مجموعة من  -

 من الاستفادة منها؛تتمكن  وارجيةبمساعدة بحوث التسويق نتمكن من اكتشاف الفرص التسويقية الخ -

تتبـــع حركـــا�م في الـــسوق  وتقيـــيم اســـتراتيجيا�م و في دراســـة المنافـــسيننـــشأةبحـــوث التـــسويق تـــساعد الم -

 الدولي؛

 ؛الأسواقتتولى اختبار منتجات الشركة في اختراق  -

 نتجا�ا المقدمة في السوق الدولي؛تمكن الشركة من تقدير الطلب المحتمل على م -

  الدولية؛الأسواقالتنافسية المناسبة لإختراق  ستراتيجيةاختيار الإ -

تنـشيط المبيعـات الـتي تـساهم في اخـتراق  و،بيـع شخـصي وإعـلان الترويج المناسبة من إستراتيجيةاختيار  -

 .الأسواق

 مـــن البيانــات المطلـــوب  الدوليـــة لباحــث التـــسويق مــن تجميــع قـــدر كــافالأســواقكمــا تــسمح دراســـة 

يمكــن  والبيانــات المنــشورة بالفعــل،فالمــصادر الثانويــة هــي ، ثانويــة أو ميدانيــة مــن مــصادر بيانــات إليهــاالتوصــل 

   الأســــواقالمــــوزعين في  والــــوكلاء،  التجــــارة الخارجيــــةإحــــصاءاتالحــــصول عليهــــا مــــن جهــــات متعــــددة، منهــــا 

) الثانوية(ت في حالة عدم توافر هذه البيانا و،الخ... المعارض التجارية ، البنوك، الدولية، دراسات البنك الدولي

  (2).ةجنبيبيانات ميدانية متعلقة بمشكلة البحث من السوق الأفان الباحث يضطر إلى جمع 

فالمـــستهلك هـــو ســـيد ،  بالغـــة في اتخـــاذ القـــرارات التـــسويقيةأهميـــةو تكتـــسي بحـــوث التـــسويق الخـــارجي 

  دم دراســـة الــــسوق يــــؤدي عـــ ورغباتـــه والقـــرارات التـــسويقية يجــــب أن ترتكـــز علـــى دراســــة احتياجاتـــه والـــسوق،

بالتـالي انخفـاض  وزيـادة تكلفـة الاسـتيراد، ونتـاجكما يؤدي إلى سوء توجيـه عامـل الإ، المخزون السلعيإلى تراكم 

  الخارجيــة  مــن خــلال التعــرف علــى طاقتهــا الاســتيعابيةالأســواقدراســة  و، كمــا تخــدم مجــالات التــصديرربــاحالأ

                                                   
 .119، ص 2001، دار النهضة العربية، مصر، "بحوث التسويق وتحديات المنافسة الدولية "،توفيق محمد عبد المحسن )1(
 .128-127 مرجع سبق ذكره، ص ،"تحديات المنافسة الدوليةبحوث التسويق و "،توفيق محمد عبد المحسن )2(
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ـــــصدير لهـــــاإمكانيـــــاتو ـــــاطق  ولـــــدول المـــــستهدفةمجـــــالات الاســـــتيراد ل و، الت ـــــى من ـــــاجلإاالتعـــــرف عل   لـــــسلع ل نت

اتجاهـــات  واحتياجـــات الـــدول المختلـــف مـــن هـــذا الفـــائض وتوضـــح الفـــائض لـــدى الـــدول المختلفـــة و،المــستوردة

  (1).حركتها والتجارة الخارجية

  ة  تقتــصر علــى تجميــع البيانــات المــساعدأ�ــا نــرى أننــا إلا،  بحــوث التــسويق الــدولييــةهمأو بــالرغم مــن 

 نظـام إنـشاءلعديـد مـن المنـشآت إلى لذا تلجأ ا و بخصوص مشكلة معينة،على اتخاذ قرارات تسويقية معينة، أي

  .يسمح لها بتوفير بيانات مستمرة للمساعدة في اتخاذ القرارات التسويقية بصفة عامة، تي تسويقيمعلوما

  :نظام معلومات التسويق الدولي -ثانيا

  ،�ـــدف آلات وطرائـــق وأفــرادبنيـــة منظمــة مكونـــة مـــن : بأنــهت التـــسويقي يمكــن تعريـــف نظــام المعلومـــا  

خارجيــــة بغيــــة اســــتخدامها في اتخــــاذ  ويل متواصــــل مــــن المعلومــــات الموثوقــــة مــــن مــــصادر داخليــــة ســــإنتــــاج إلى

  (2)."القرارات

   يلجــأالــذي يمكــن أن  ولمعلومــاتانظــام يقــدم تــدفق مــستمر مــن  "بأنــه: Jeffrey Seglin و يعرفــه  

  (3)." المسير لاتخاذ القرارات التسويقيةاإليه

 الوســـائلات وجـــراءالإ والتجهيـــزات وفـــراد الأة علـــى كافـــالتـــسويقيفيطلـــق نظـــام المعلومـــات ، ممـــا ســـبق  

  كـــز اتخـــاذ القـــرار التـــسويقي توزيعهـــا علـــى مرا وتقييمهـــا وهـــالتحلي ويفهاتـــصن والمـــصممة لغـــرض جمـــع المعلومـــات

  .ب في الوقت المناسإليها تحتاجالتي 

و يتكــون نظــام معلومــات التــسويق الــدولي، مــن مجموعــة مــن الــنظم الفرعيــة الــتي يغطــي كــل منهــا دولــة   

  : ينأمريوفر نظام كل دولة تقارير معلومات تستخدم في  وواحدة،

نــسب بــدائل قــرارات التــشغيل اليــومي  الدوليــة، ثم تحديــد أالأســواق النفــاذ إلى أشــكالنــسب اختيــار أ: همــاأول

أو متعــددة ،  معلومــات لنظــام معلومــات التــسويق الــدوليإرســال: ثانيهمــا و، في الدولــة المعنيــةنــشأة المنــشطةلأ

  (4)."الأجللى اتخاذ القرارات طويلة  عدارةالجنسيات لمساعدة الإ

                                                   
 .21-20، ص 1992 أسواق التصدير، دار النهضة العربية، مصر، سامي عفيفي حاتم، دراسة )1(
  .90طلال عبود، حسن علي، مرجع سبق ذكره، ص  )2(

(3)  Jeffry Seglin « Cour, Pratique de marketing en 12 leçon », Paris ,  1990. 
 .39، مرجع سبق ذكره، ص "التسويق الدولي والمصدر الناجح" يحي سعيد علي عيد، )4(
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  .يوضح مسار تدفق المعلومات الذي يسمح باتخاذ القرارات التسويقية المناسبة) 03(و الشكل رقم 

  ظيم نظام معلومات التسويق الدولي تن:)03(الشكل رقم 

  

  

  

  

  

  

  

  

  

  

  

  

  

  

  

Source: Armand Dayoun Ollivier « le marketing international » que sais-je 1ere ED , presse 

universitaire de France, 1990, P26. 

 أمثلـةمـن  و دولـة،ها في كـلأهـداف ونـشأةبناءا علـى احتياجـات الم، و يتم جمع البيانات من طرف نظام كل دولة

  (1):المعلومات الضرورية الواجب توفيرها ما يلي

ـــــالمنتج  -1   مكوناتـــــه، المواصـــــفات ، حجمـــــه، تغليفـــــه، أدائـــــه ، مواصـــــفاته: أهمهـــــامعلومـــــات مرتبطـــــة ب

 خـلال مـدة الاسـتهلاكأو شـهادة صـلاحية ،  الـشهادات المطلـوب توفيرهـا، شـهادة الأيـزو مـثلا،القياسية

 .معينة

                                                   
 .40-39، ص مرجع سبق ذكره، "التسويق الدولي والمصدر الناجح"، يحي سعيد علي عيد )1(

  مصادر المعلومات المعالجة الآلية للطلب

 الثانوية 

ومات الأولية المعل

المتحصل عليها     

 في الميدان

  مصادر المعلومات الدائمة

  .فروع شبكات في الخارج-

  .أعوان-

 موظفي مصلحة التصدير-

 دراسات 

 المعلومة بنك المعلومات 
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تحديد  وين المنافسأسعارمعرفة السعر المناسب من خلال التعرف على : أهمهابالسعر معلومات مرتبطة  -2

ـــــــسعر بالإ ـــــــتجمـــــــدى ارتبـــــــاط ال ـــــــأثر الـــــــس وختلافـــــــات في مواصـــــــفات المن    عر بتكـــــــاليف النقـــــــلمـــــــدى ت

 .غير الجمركية المطبقة في السوق المستهدف والرسوم الجمركية و،التأمينو

ــــــالترويج للمنــــــتج -3 ــــــ: معلومــــــات مرتبطــــــة ب ــــــد العلاقــــــات مــــــع المــــــستوردينمث    المــــــوزعين ول كيفيــــــة توطي

 .البيع الشخصي  وعلاننسب وسائل الترويج كالإتحديد أ و،الوكلاءو

معــايير اختيــار  واختيــار منافــذ التوزيــع، مثــل اختيــار وســيلة الــشحن المناســبة: معلومــات مرتبطــة بــالتوزيع -4

 .وق المستهدفمدى حاجة السلعة للتخزين في الس و،الوكيل الوحيد للسلعة

 خــــصائص ، علــــى الــــسلعةجمــــاليالإمــــن خــــلال معرفــــة حجــــم الطلــــب : معلومــــات مرتبطــــة بالمنافــــسة -5

   هــل يتمتــع المنافــسون بمزايــا تفــضيلية في الــسوق المــستهدف؟، طرقهــا و المنافــسة الــسائدةأنــواع، المنافــسين

 . المستهدف؟قهل يتمتع المنتج الوطني بمزايا تفضيلية في السوو

  تقــــسيم الــــسوق علــــى مــــستوى  ومثــــل تحليــــل: بطــــة باختيــــار شــــريحة الــــسوق المناســــبةمعلومــــات مرت -6

نـــسب الـــشرائح للمـــزيج التـــسويقي مـــا هـــي أ و، تطبيـــق مفهـــوم الـــسوق العـــالمي للمنـــتجإمكانـــاتالقطــاع، 

 .منشأةلل

 تحولـه للـسلع إمكانـات ومثل مـدى ولاء المـستهلك للـسلعة،: معلومات حول دراسة سلوك المستهلك -7

مدى تطور احتياجاته من السلعة من حيث الجـودة  و، على السلعة بتغير دخلهإنفاقهمدى تغيير  والبديلة

 .أو الفائدة التي يحصل عليها من السلعة، الألوانأو الذوق أو 

اتجاهــات  والتـسهيلات المقدمــة للمـستثمرين ومعلومـات حـول خطــط الدولـة فــي مجـال الاســتثمار -8

 . المستهدفةالأسواقالمرتقبة ب وليةدهم الحا تواجأشكالنحو : المنافسين

 : الـشركةأعمـال علـى تأثيرهـامدى  وتغيراته المرتقبة ومعلومات حول سعر الصرف بالدولة المضيفة -9

 ... خرىالمتغيرات الاقتصادية الأ والتعديلات المرتقبة عليها وتضم الضرائب بالدولةو

   ضــروري للمنــشآت الــتي تــسعى أمــر ن نظــام معلومــات التــسويق الــدولي نخلــص إلى القــول بــأخــيرفي الأ

ـــةالأســـواق اقتحـــامإلى  ـــةفهـــو يـــساعد علـــى ، البقـــاء فيهـــا و الدولي    نـــشأة علـــى التـــساؤلات الـــتي تواجـــه المالإجاب

  ضمان فعاليتـــه يـــستوجب التحـــديث المـــستمر لبيانـــات النظـــام فـــضلا لـــ وفي كـــل مرحلـــة مـــن مراحـــل اتخـــاذ القـــرار

  .بأقل تكلفة و في الوقت المناسب بالبيانات الدقيقةإمدادهعن استمرار 
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  :تقييم البيئة التسويقية الدولية : المطلب الثاني

ــــة  وســــريعة التغــــيرتعمــــل المنــــشآت الدوليــــة في ظــــل بيئــــة ديناميكيــــة    بالغــــة التعقيــــد حيــــث تــــشهد البيئ

عظـــم  في منـــشأةتخـــرج عـــن نطـــاق تحكـــم الم ومتلاحقـــة و التكنولوجيـــة تغـــيرات ســـريعة والاجتماعيـــة والاقتــصادية

 بيئــة التــسويق بــشكل مفــصل  و أن تحلـلنــشأة يجــب علــى الم،قبــل اتخــاذ القــرار حــول الاشـتغال دوليــا و،الأحيـان

  :المتمثلة في  والمتغيرات العديدة التي طرأت عليها والدولي

 كذلك مشاكل جديدة؛ ولق فرص جديدةخ 

 الجديـدة الجذابـة الـتي فتحـت في سـواقالأالاستثمار في العديـد مـن  والمستمر في تجارة العالم والنمو المتزايد 

 ؛الأماكنغيرها من  والصين والغربية وة الشرقيأوروبا

 200بلـغ حجـم العمليـات المتبادلـة اليوميــة ، 1986يـات التبـادل العالميـة، ففــي عـام لالنمـو الـسريع لعم 

 إجمــالي  ارتفــع1996بحلــول عــام  وثيــل حجــم التجــارة العــالميم 25هــو يــساوي  و،يأمريكــبليــون دولار 

 حجـــم ضـــعف 70 حـــوالي أيي، أمريكـــ بليـــون دولار 150قيمــة العمليـــات المتبادلـــة اليوميـــة للعـــالم إلى 

 ؛(1).التجارة

 إلى عــام 1991 مــن التجــارة العالميــة، ففــي عــام أســرع المباشــر بمعــدل جنــبيالنمــو المــستمر للاســتثمار الأ 

بينمــا بلـغ معـدل النمـو الــسنوي ، %10 المباشـر جنـبيبلـغ معـدل النمـو الــسنوي للاسـتثمار الأ، 1997

 .(2). في المتوسط%7لحجم التصدير العالمي في الفترة نفسها 

يـدرك مـن قبـل رجـل  و يفهـمأنالـذي يجـب  ون لكل دولة نظامها الخاص الذي يميزهافإ، و نتيجة لهذه التغيرات

   القانونيــــــة ولـــــسياسيةا ويعتمــــــد علـــــى النـــــواحي الاقتــــــصادية،  دولــــــة كـــــسوق لمنتجا�ـــــاأيفجاذبيـــــة ، التـــــسويق

 (3). السائدة في هذه السوقعمالنظم الأ و،الثقافيةو

 الاقتصادية تحليل العوامل تتطلبن تحليل بيئة التسويق الدولي يتبين بأ) 04(و في ضوء الشكل التالي   

  .لتسويق نشاط ابالأخص ونشأة المستهدفة التي تتأثر �ا نشاطات المةجنبي الأسواقالقانونية للأ والسياسيةو

                                                   
  .52، مرجع سبق ذكره، ص"التسويق الدولي والمصدر الناجح"يحي سعيد علي عيد، .  )1(
  .54 صنفس المرجع،.   )2(
 .252، ص 2001النهضة العربية، مصر،  دار ،"التسويق وتدعين القدرة التنافسية للتصدير"توفيق محمد عبد المحسن، .  )3(
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   البيئة الدولية للتسويق :)04(شكل رقم 

  

  

  

  

  

  

  

  .26ص  ،2002 مصر، ،الدار الجامعية، التسويق الدولي،  قحفأبوعبد السلام : المصدر

  

  :البيئة الاقتصادية -أولا

 يتطلــب مــن باحــث التــسويق الــدولي القيــام بدراســة مــستقلة لكــل بلــد ةجنبيــالأ الأســواق العمــل في إن  

ان يعكـــسان مـــدى جاذبيـــة الدولـــة كـــسوق يأساســـيوجـــد عـــاملين ، قتـــصادية وجهـــة النظـــر الإ حـــدى مـــنعلـــى

  .توزيع الدخل و العامل الثاني فيتمثل في حجم السكانأما،  يتمثل في الهيكل الصناعيولالعامل الأ: للتصدير

 :الهيكل الصناعي  -1

 العديـد اقـترحلـة، وفي هـذا الـصدد  ارتباطا وثيقا بمراحل التطور الاقتـصادي للدوةجنبي الأالأسواقترتبط 

ون كـالمت و، هـذه النمـاذجإحـدى نقتـصر في دراسـتنا علـى أننا إلامن الباحثين نماذج مختلفة لتوضيح هذا التطور، 

  .(1):  هياكل صناعية  نوردها فيما يليأربعةمن 

 ).معيشي( اقتصادات الاكتفاء   -أ 

ويــشكلون فــرص ســوق ، يــةولزراعــة الأ يعتمــدون علــى الفــرادضــمن هــذه الاقتــصاديات نجــد معظــم الأ

  . للتصديرأهمية أيلا يولون  و،المتبقييقدمون بالمقايضة بالجزء   ويستهلكون جزء من المخرجات و،ضئيلة

                                                   
(1).  Remy Darmon et autres, «  Le marketing  fondement & application », 5 eme ED, MC Grew , Paris , 1996, 
P 553 

  الدولة الأم

  الشركة

  "أ"سوق أجنبي 

  "ب"سوق أجنبي 

  "ج"سوق أجنبي 

  عوامل اقتصادية دولية

  عوامل سياسية، قانونية، دولية
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 :الاقتصاديات المصدرة للمواد الخام   - ب 

تتميــز بزيــادة  وتعتمــد هــذه الاقتــصاديات علــى تــصدير المــواد الخــام الــتي تكــون متــوفرة في تلــك البلــدان،

 أمثلــةمــن  و،للمؤســساتالتواجــد المكثـف  و،ح مجــالات واســعة للاسـتثمارات الأجنبيــةواردهـا الطبيعيــة، ممــا يفـتم

  .العربية السعودية بالنسبة للبترول والقصدير وبالنسبة للنحاس، بلدان هذه الاقتصاديات نجد الشيلي

 :الاقتصاديات السائرة في طريق النمو   -ج 

ارتفـاع نـسبة النـاتج الـوطني الخـام  ورا مستمرا في الصناعات المـصنعة تطوالبلدانتشهد اقتصاديات هذه 

ــــــث تقــــــدر ب    يــــــة للبلــــــد ولاعتمادهــــــا علــــــى تحويــــــل المــــــواد الأ و مــــــن اقتــــــصاديات البلــــــد،)%20-10(بحي

  توجــه نحــو اسـتيراد الكثــير مــن المــواد الخـام المطلوبــة في التــصنيع المتزايــد تكمــا ، إلى مـواد مــصنعة أو نــصف مـصنعة

ـــز في الب ـــل للمؤســـسات ولـــد، كمـــا تتمي ـــةمـــن و، ةجنبيـــالاســـتثمارات الأبتواجـــد قلي    هـــذه البلـــدان نجـــد كـــل أمثل

 .باكستان،  البرازيل،من مصر، الهند

 :الاقتصاديات المصنعة   -د 

اعتمادهـا علـى الـصناعات و، ةجنبيـ الأسـواقتعتبر هذه البلدان مصدرة للعديد من البـضائع المـصنعة للأ

  . المتقدمةالأوربيةالدول ، كندا، الولايات المتحدة، اليابان:  الدول هذهأمثلةمن  والثقيلة

 :حجم السكان -2

، الأدويـةلسكان مؤشر جيد لتقدير حجم السوق المحتمل للعديد من السلع الـضرورية مثـل يعتبر عدد ا

مـا زاد عـدد  بحيـث كل،حجـم المبيعـات وهناك علاقة طردية بـين عـدد الـسكان و، الخ ...التعليمية المواد ،الطعام

لكـن  وخـرىذلـك بـافتراض ثبـات العوامـل الأ و، للمسوق الـدوليأفضلكلما كان ذلك  السكان في سوق معين

بالتـــالي لا يعتـــبر عـــدد  الـــسكان مؤشـــرا كافيـــا لتحديـــد حجــــم  و ليـــست ثابتـــةخـــرىبطبيعـــة الحـــال العوامـــل الأ

  (1).السوق

تعان بــه لاتخــاذ العديــد مــن القــرارات  نجــد معــدل نمــو الــسكان  كمؤشــر يــسخــرىومــن بــين العوامــل الأ  

حـــسب الكثافـــة  والجـــنس وتوزيـــع الـــسكان حـــسب الـــسن،  الـــسكانيةالأنمـــاط إلى إضـــافة، التـــسويقية المـــستقبلية

  .السكانية

                                                   
 .132عمرو خير الدين، مرجع سبق ذكره، ص .  )1(
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لـه اثـر سـلبي  و إلى زيـادة الطلـب علـى الـسلع،أدىيجـابي في حالـة مـا فزيادة معدل نمو الـسكان لـه أثـر إ  

 ممــا يــؤدي إلى اخــتلال التــوازن بــين النمــو الــديموغرافي، لــة وقــوع انفجــار ســكانيبالنــسبة للمــسوق الــدولي في حا

  (1).النمو الاقتصاديو

  : توزيع الدخل -3

ذلــك بالاعتمــاد علــى متوســط  ومــدى جاذبيتــه وحــد الطــرق لمعرفــة حجــم الــسوقيعتــبر توزيــع الــدخل أ  

 عــن طريــق تحويــل متوســط الــدخل رىأخــ ومتوســط دخــل الفــرد بــين دولــةيــتم مقارنــة  ودخــل الفــرد في ا�تمــع،

  بر ســعر التحويــل عــن ســعر عملــة دولــة معينــة بالنــسبة يعــ و،بالعملــة المحليــة إلى الــدولار باســتخدام ســعر التحويــل

  .أخرىإلى عملة دولة 

و يــستخدم متوســـط دخــل الفـــرد كمقيـــاس لوصــف الحالـــة الاقتـــصادية للدولــة، إلى جانـــب اســـتخدامه 

قبولـه  والـسبب في ذلـك يعـود لـسهولة حـسابه والتعلـيم و مجالات مختلفـة مـن الـصحةللتعبير عنى درجة التقدم في

  (2).نوعية السوق ونه يعتبر مؤشر جيد لحجم إلى أضافةبالإ، على نطاق واسع

ففــي البلــدان الــتي تعتمــد علــى اقتــصاديات ، و هنــاك حــالات غــير متوازنــة لتوزيــع الــدخل بــين الــدول

علـى النقـيض مـن ذلـك في الاقتـصاديات الـصناعية قـد  و،وائـد ذات دخـل قليـلقد تتألف غالبا من ع، الاكتفاء

  (3).عال ومتوسط، تتألف من عوائد ذات دخل قليل

  خاصـــــــة في ظـــــــروف ،  في بلـــــــد مـــــــاة إلى مـــــــا ســـــــبق، فـــــــان مـــــــستويات الـــــــدخل الـــــــسائدبالإضـــــــافةو 

  ناســــب لــــشراء ســــلعة فقــــد يكــــون لــــدى الفـــرد دخــــل م، هميــــة  لهــــا تــــأثير بـــالغ الأ،ســــعارتقلبــــات الأ، التـــضخم

العكـس  وه في البنـكأموالـنتيجـة لـذلك يقـوم باسـتثمار  و،لكنه يخشى الانخفاض في مـستويات الـدخول و،معينة

مــن العوامــل  وها في الــسنين القادمــة،أســعار مــن ارتفــاع ةصــحيح، فقــد يقــوم شــخص آخــر بــشراء ســلعة خــشي

معــدل الفائــدة الــسائد في الــدول : ي الــدولي نجــد البرنــامج التــسويقأداء الــتي قــد تــؤثر علــى خــرىالاقتــصادية الأ

 خاصة تغير سـعر الـصرف الـذي يـؤثر علـى حركـة الـصادرات و،الائتمان، سعارتضخم الأ، المضيفة، سوق المال

  (4).الواردتو

                                                   
 .135، ص عمرو خير الدين، مرجع سبق ذكره  )1(
 .140، ص نفس المرجع  )2(
 .267، ص 2000محمود جاسم الصميدي، مدخل التسويق المتقدم ، الطبعة الاولى، دار زهران للنشر والتوزيع، عمان، الأردن،  )3(
 .40توفيق محمد عبد المحسن، التسويق، مدخل تدعيم القدرة التنافسية في الأسواق الدولية، دار النهضة العربية، مصر، مجهول سنة الطبع، ص )4(
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  : البيئة الثقافية: ثانيا

 مدير التسويق مجهودات مكثفة من قبل ويتطلب اهتمامات بالغة، الثقافية وأن تحليل البيئة الاجتماعية  

ـــــدولي، ـــــك لفهـــــم وال    الأســـــواقدراســـــة ســـــلوكا�م في مختلـــــف  و، حيـــــا�مأنمـــــاط، فـــــرادتحليـــــل اتجاهـــــات الأ وذل

 فـراديجعـل فهـم مـدى تـأثير هـذه الاختلافـات علـى سـلوكات الأ فالاختلافات الثقافية بـين دول العـالم، ةجنبيالأ

دير الـدولي علـى معرفـة بثقافـات الـدول الـتي يـتم التعامـل  لم يكـن المـفإذا،  الدوليةدارةبالنسبة للإ، ضرورة حتمية

  (1).دارةللإ وفان هذا يمثل كارثة بالنسبة له، يعمل فيها و،معها

 سـلوكياتالـتي تـستخدم لتفـسير  والموروثـة والمكتـسبةالمعرفـة  ومجموعـة مـن القـيم": بأ�ـاو تعرف الثقافة   

  (2)." لدولة ما أو تنظيم مافرادتصرفات الأو

يعتـبر  والجمـاعي  وعلـى الـسلوك الفـردي تـؤثر أ�ـاكمـا ، الاتجاهـات وهي التي تشكل القيم هنا عرفةفالم  

 الــشركة إدارةيحـضى باهتمــام كبــير مـن قبــل  و،الاتجاهــات وة للمعرفــة المكونـة للقــيميساســالـدين احــد المـصادر الأ

  . الاقتصادية في ا�تمعالأمورو اتجاههم نح و من مستهلكين أو عاملينفرادمن اجل معرفة سلوك الأ، الدولية

ـــؤثر      فمـــثلا في الهنـــد يمثـــل الهنـــدوس اكـــبر نـــسبة مـــن عـــدد ،  علـــى نمـــط اســـتهلاك الفـــردالأديـــانفقـــد ت

يـــد ان الطلـــب علـــى اللحـــوم البيـــضاء في تزلـــذلك فـــإ و لجـــم البقـــر،أكـــلفهـــم يحرمـــون ، يعبـــدون البقـــر، الـــسكان

  (3).الد تتوسع في تقديم هذه الوجبات السريعة هناك الذي جعل جميع فروع محلات ماكدونمرالأ، مستمر

وفي الــبعض الآخــر نجــد ، أمهــات وآبــاء وأطفــالامتماســكة  و مرتبطــةالأســرةوفي بعــض البلــدان نجــد أن   

  .علان مختلفة من الإأنواعهذا يتطلب  و،الاستقلال والتفكك

عـن طبيعــة هـا تعبـيرا أكثر ولفــةبـين الثقافـات المخت مكونــات الثقافـة وضـوحا أكثـرويعتـبر اخـتلاف اللغـة   

هنــا يــصبح تعلــم لغــة الدولــة الــتي يتعامــل فيهــا  و،مفتــاح ثقافــة مجتمــع معــين وا�تمــع، فاللغــة هــي مــرآة ا�تمــع

 في بعـض الـدول أقيمـت الدراسـات الـتي إحـدىتوصـلت ، وفي هـذا الـسياق هميـةا في غايـة الأأمـرالمسوق الـدولي 

 من خلال علان الإارية يزيد من فعاليةهشات الإعلانعمال اللغة المحلية في الإ إلى نتيجة مفادها أن استالإفريقية

                                                   
(1) Denis Pettegrew, Normand Turgeau « marketing », 3 eme ED, Mc Grew, Paris, 1996, P362. 

 .46عبد السلام أبو قحف، التسويق الدولي، مرجع سبق ذكره، ص  )2(
  .49- 48نفس المرجع، ص  )3(
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 ارتفـــاع حجـــم  فيممـــا يـــسهم، يـــةعلان مـــن فهـــم مـــستوى الرســـالة الإفـــرادتمكـــن الأ وجـــذب انتبـــاه المـــستهلكين

  .(1)المبيعات

لى الـسوق  سـيارا�ا إإحـدىت شـركة موتـورز العالميـة لـصناعة الـسيارات مـشكلة عنـد تقـديم هـكمـا واج  

 بالـشركة أدىممـا ، ليـست لائقـة" NOVA"فبعد عمل بحوث التسويق وجـدت أن ماركـة الـسيارات ، الاسبانية

  .إلى تغيير اسم السيارة

  :القانونية و البيئة السياسية-ثالثا

الطرق التي تحـد أو تفـضل  والتنظيمات وبناءا على دراسة القانون، القانونية ويقوم تحليل البيئة السياسية

  (2).التسويق الدولي

هـــي البيئـــة الـــسياسية للدولـــة المـــضيفة، البيئـــة  و،أبعـــاد ثلاثـــةالـــسياسية للـــدول المـــضيفة ل البيئـــة مو تـــش  

  (3).البيئة السياسية الدولية و،الأمالسياسية للدولة 

 البيئة السياسية للدولة المضيفة  -1

، فهنـــاك بعـــض الـــدول جنـــبيثمار الأميولهـــا نحـــو الاســت ومــن حيـــث اتجاها�ـــا الـــدول تباينـــا كثـــيرا تتبــاين

  قــوانين منظمــة  والمــضيفة الــتي ترغــب في فــرض ســياد�ا علــى عمليــات الــشركات الدوليــة عــن طريــق فــرض لــوائح

د حريتهـا في الاسـتثمار في بعـض ا�ـالات الحـساسة يـتقي، ةجنبيـالرسـوم علـى الـشركات الأ ومثل زيـادة الـضرائب

  .الموارد الطبيعية في بعض الأحيان وةالطاق، الاتصالات والأسلحةمثل صناعة 

منــــشآ�ا  و بحجــــة حمايــــة اقتـــصادها الــــوطنيســـعاروقـــد تتــــدخل حكومــــة الـــدول المــــضيفة في تحديــــد الأ  

  .هاأرباحمما يدفع لانسحا�ا من الدولة بعد تأثر ، ةجنبيمما قد يؤثر على ربحية الشركة الأ، الاقتصادية

  نــدرة شــديدة في العملــة الــصعبة  و مــدفوعا�ا مــوازينن في الــدول الــتي تعــاني مــن عجــز مــزمأو قــد تلجــ  

ات كاختيــــار المنــــشآت الدوليــــة إلى شــــراء العملــــة الــــصعبة مــــن البنــــك المركــــزي لــــشراء جــــراء فـــرض بعــــض الإإلى

  .ها من الخارجإنتاجمستلزمات 

                                                   
(1). Ibrahima Outtara «  l’initialisation des langues locales comme moyen pour augmenter l’efficacité de la 
publicité dans les payez africains , Une approche expérimentale » revue Française du marketing ; 5/1996 N° 
160, P 63. 

  .163 ص عمرو خير الدين، مرجع سبق ذكره،(2)
  .164نفس المرجع ، ص .  )3(
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يفة، تـؤثر بدرجـة لـذكر إلى أن البيئـة الـسياسية الداخليـة أو الدوليـة في الدولـة المـضنـا ا يجدر بالأخيروفي 

ينبغي على مدير التسويق الدولي أن يعيـد النظـر ،  غيرت الحكومات سياسا�افإذا، كبيرة على الشركات العالمية

التغــيرات الــتي حــدثت في سياســة تلــك  وممارســا�ا المختلفــة حــتى تــتلائم مــع التحــديات و،نــشأة المإســتراتيجيةفي 

  .الحكومات

 : الأمالبيئة السياسية للدولة  -2

 الدوليــة محليــا أو دوليــا علــى حــد نــشأة أن تحــد مــن حريــة عمليــات المالأميمكــن للبيئــة الــسياسية للدولــة 

فيتنـام ، يـة مـن التعامـل مـع كمبوديـامريكلـشركات الأايـة مريكيـات المتحـدة الألاوفعلى سـبيل المثـال تمنـع ال، سواء

شركا�ا أن تبيعها في الخـارج إذا كانـت المنتجـات يمكن أن تحد من المنتجات التي يمكن ل و،ليبيا وكوريا الجنوبية،

  .غيرها والعتاد العسكري الجد متطور وعسكرية كبيرة، مثل الصواريخ و تكنولوجيةأهميةذات 

  :البيئة السياسية الدولية-3

  بر العلاقــات الــسياسية تــتع وأكثــر،يقــصد بالبيئــة الــسياسة الدوليــة العلاقــات الــسياسية بــين دولتــين أو   

بحــث تتــأثر الــشركات الدوليــة ،  الهامــةالأبعــادحــد لــتي تنتمــي إليهــا الــشركة الدوليــة أالدولــة ا ودولــة المــضيفةبــين ال

  .بالسياسات الخارجية المتبعة من طرف حكومة الدولة المضيفة

أي دولــة طر الــسياسي في بــالخو مــن وجهــة النظــر الاقتــصادية، يمكــن الاســتعانة بعــدة مؤشــرات للتنبــؤ   

  (1): المؤشرات ما يليمن بين هذه و

  :المؤشرات الاقتصادية  -أ

 معـدل التـضخم، حركـة رأس المـال، الـديون الخارجيـة، مـستوى النـاتج الـوطني:  فيالمؤشـراتتتمثل هـذه   

  .درجة الاعتماد على سلعة  معينة و،المنتجات الغذائية والسلعةمدى وفرة و

  : المؤشرات السياسية -ب

العلاقــة بــين الــدول ا�ــاورة، درجــة الديمقراطيــة، شــرعية الحكومــة، مــدى :  هــذه المؤشــراتأمثلــةمــن بــين   

  .ةأجنبيتدخل الجيش في السلطة، الدخول في صراعات مع دول 

                                                   
 .69عبد السلام أبو قحف، مرجع سبق ذكره، ص  )1(
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  :تشمل ما يلي  و:المؤشرات الاجتماعية -ج

 دم الحــضاري، مــدى تواجــد الجماعــات الدينيــة المتطرفــة، الفــساد، الرشــوة، التــوترات الطائفيــةقــدرجــة الت  

التنظيمات المفروضة على دخول الشركات إلى بلد معين، قد تمثل قيود تحد من  و نستنتج أن القوانينخيرالأفي و

 في الـدول الأسـواققدرة الشركة علـى دخـول سـوق في بلـد معـين، كمـا قـد تكـون فرصـا تحفـز علـى الـدخول إلى 

  اذ القـرار بة للمـسوق الـدولي قبـل اتخـ بالنـسحتميـة ضـرورة ن القـول أن تحليـل البيئـة الـسياسيةعليـه يمكـ و،خـرىالأ

  .في دخول السوق الدولي

   :التكنولوجية البيئة :رابعا

  في عالمنــــا اليــــوم هــــو نتيجــــة للتطــــور التكنولــــوجي الخــــدمات  ولاشــــك أن الطلــــب المتزايــــد علــــى الــــسلع  

ـــسريع   لـــصناعات ممـــا اثـــر بدرجـــة عاليـــة علـــى التحـــول المـــستمر مـــن هيكـــل العمالـــة العاملـــة مـــن ا، المـــستمر وال

  . إلى رفع القدرات التنافسيةضافةبالإ، إلى صناعة الخدمات بالاعتماد على التكنولوجيا المتقدمة، يةنتاجالإ

نتيجــة لــذلك فــان  و،بجــودة عاليــة و،بتكلفــة اقــل الــسلع  الخــدمات إنتــاجو تــساعد التكنولوجيــا علــى   

هـذا  و تقـدما مـن الناحيـة التكنولوجيـة،كثـر يفـضل الحـصول علـى الـسلع الأالحاضـرالمستهلك العالمي في عصرنا 

دراسـة مـدى  والمنتجـات و نتـاجمتطلبات الإ أن تواكب التطورات التكنولوجية �دف تحسين نشأةيتطلب من الم

  (1). السوق الدولي في استخدام التكنولوجيا الحديثة �دف تقليل حدة المنافسة التي تواجههاإمكانية

 علـى النطـاق مـوالسهولة تحويل الأ والاتصالات وفي مجال المواصلاتكما ساهمت التطورات الحاصلة   

خلـق الكثـير ترتـب عـن التقـدم التكنولـوجي  وإلى تقديم الكثير مـن الفـرص للاسـتثمار في الـدول الناميـة،، العالمي

  للـــشركات متعـــددة الجنـــسيات الـــتي تتمتـــع بمـــستوى عـــال مـــن التكنولوجيـــا في مجـــال الاتـــصالاتالأســـواقمـــن 

 ة،خـيرمن بين الطرق التكنولوجيـة الحديثـة الـتي ظهـرت بـشكل ملفـت للانتبـاه في العـشر سـنوات الأ و،ا�اخدمو

  (2): الدولية ما يليالأسواق في دارة على الإأثرتالتي و

 الطب؛ و ثورة في مجال الزراعةحداثإالتي تساهم في  والتقدم في التكنولوجيا الحيوية 

 نقل المعرفة في كل بقاع العالم؛ و،التعلم والتعليم رئيسيا في مجال  الصناعية التي تلعب دوراالأقمار 

  صناعات الحاسبات الآلية العملاقة؛مما ساعدت في تطوير ، السيلكونتطور صناعة رقائق 

                                                   
 .42مدخل تدعيم القدرة التنافسية في الأسواق الدولية، مرجع سبق ذكره، ص: فيق محمد عبد المحسن، التسويقتو )1(
 .61عبد السلام أبو قحف، مرجع سبق ذكره، ص  )2(
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  بلغـتهم فـرادممـا يـسهل الاتـصال بـين الأ، أخـرىالهواتف التي تقوم بالترجمة الفورية بشكل آلي مـن لغـة إلى 

  في العالم؛مكانأي في ، الأصلية

 ثانيـــة القــادرة علـــى حــساب أو التعامـــل مــع مليــار عمليـــة حــسابية في ال ظهــور الحواســب الآليـــة العملاقــة

 الحاسبة الناطقة؛ والواحدة

  تطـــور طـــرق الـــدفع عـــن طريـــق البريـــد الالكـــتروني )E-Cash( ،يـــات التجاريـــة الـــصناعية ممـــا ســـهل العمل

 بشكل كبير؛

 العملاقــة الناشـــئة الأســواق والمواصـــلات بالــدول الناميــة و،اللاســلكية وتطــور طــرق الاتــصالات الــسلكية   

 .غيرها وآسيا وإفريقيافي 

   الدوليـــة، عليهــــا أن تحلــــل البيئــــة الأســــواق أن تــــدخل إلى منـــشأة أي أرادتإذا ، بأنــــها أخــــيرص و نخلـــ

أن تلــم  و،تي طــرأت عليهــاأن تــدرس المتغــيرات العديــدة الــ والــتي تعمــل أو تــسعى إلى العمــل فيهــا تحلــيلا دقيقــا،

  . المستهدفةالأسواقبالمعلومات الكافية حول 

   الدوليةالأسواققرار الدخول إلى : المطلب الثالث

 نتيجة لوجود إنما، جل البقاء أو الاستمرارلدولية من أ االأسواقليست كل المنشآت تسعى إلى دخول   

 أفــــضلهم بعـــرض قيــــام و،منافـــسين عـــالميينأو ظهــــور ، نـــوع مـــن التــــشجيع مـــن قبـــل حكومــــة الدولـــة المـــضيفة

تقليـــل الخطـــورة أو لتوســـيع زبـــائن  لأجـــل الأســـواق إلى تنويـــع نـــشأةأو قـــد تلجـــأ الم، ســـعاربأقـــل الأ و،المنتجـــات

 أكثـر تمثـل فـرص ربحيـة عالميـة ةأجنبيـ أسـواق نـشأةشف المتقد تك و، من دولة واحدةأكثر في نشأةمستهلكي المو

  .(1) المحلية الأسواقمن 

 نقتـصر في دراسـتنا علـى أننـا إلاسر قرار الدخول في السوق الدولي،  يوجد الكثير من العوامل التي تفو  

  (2).ا المواقف أو الأحداثأخير و عوامل تتمثل في خصائص المديرين، خصائص المؤسسة، المحيط،أربعةذكر 

  :و يمكن توضيح العلاقة بين هذه المحددات حسب الشكل التالي  

                                                   
 .  352، ص 2008مدخل كمي وتحليلي، دار وائل للنشر والتوزيع، -محمود جاسم الصميدي، استراتيجيات التسويق )1(

(2) A.Jolibert, PL. Dubois, « Le Marketing fondement & pratique », 2 eme ED , Economica Paris , 1991, P 859.  
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  محددات قرار التصدير: )05(شكل رقم 

  

  

  

  

  

  

  

Source:  A.Joliber . PL Dubois «  Le Marketing  Fondement & pratique » 2 eme ED , P859. 

 

مـــن حجـــم ، خــصائص المؤســـسة تلعـــب دورا هامـــا في اتخــاذ القـــرار بـــشأن الـــدخول إلى الــسوق الـــدولي

خصائص أو مكونات المنتوج، الجودة، الموارد (   خرىت الأالمؤسسة والمزايا التنافسية التي تمتلكها مقارنة بالمنشآ

قـدر�ا  و المكتـسبةمكانيـات إلى الإإضـافة، )مـدى الـتحكم في التكـاليف التقنيـة ، المتاحة، اليد العاملـة الرخيـصة

  .التمويلية والمالية

 إلانحوهـا  المنـشآت قـد لا تتحـرك أكثـرن فإ،  الدوليةالأسواقالصعوبات في دخول  وو بسبب المخاطر  

  الثقــةإكــسا�م و،بظهــور بعــض المواقــف الايجابيــة مــن قبــل المــديرين، كتمييــزهم بــذهنيات مفتحــة علــى المخــاطرة

  . القويةرادةالإ و،حب التصرفو

 فالأحــداث، داخليــة كانــت أو خارجيــة، )EVENEMENT ( الأحــداث إلى ظهــور بعــض إضــافة  

 التـسويق إلى تـسريحه إدارةباسـتمرار ممـا يـستدعي  ونتـاجالإ عـن حـدوث فـائض في ولى بالدرجة الأناتجةالداخلية 

كظهـور منافـسين جـدد في الـسوق ، نشأة الخارجية، فهي خارجة عن نطاق المحداث الأأما، عن طريق التصدير

  .ةأجنبيأو قدوم طلبيات خارجية من دول ، المحلي

ا حتميـا علـى أمـر يـصبحفانـه ، ةجنبيـ الأالأسـواق في نـشأة في اتخاذ قرار بامتداد عمل الممر كان الأأياو   

  .(1):التي تتضمن ما يلي و،ق الدوليها التسويقية في مجال التسويأهدافأن تقوم بتحديد ، نشأةهذه الم

                                                   
 .378مدخل تدعيم القدرة التنافسية في الأسواق الدولية، مرجع سبق ذكره، ص : توفيق محمد عبد المحسن، التسويق )1(

 خصائص المؤسسة

 مراحل اتخاذ القرار

 يرينخصائص المد

 محيط المؤسسة

 الأحداث

  اتخاذ قرار

 دخول الأسواق الدولية
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فمعظــم المنـــشآت ، ســواء في المـــدى القــصير أو الطويــل، في تغطيــة نــشأةتحديــد النــصيب الــذي ترغـــب الم -1

 ، مــرة خوفــا مــن المخــاطرةولا في الــسوق الخارجيــة لأأعمالهــتفــضل التعامــل في ســوق محــدد عنــدما تبــدأ 

 إسـتراتجيتهاالبعض الآخر تتبـنى  و،ترغب في توسيع نشاطها في هذا ا�ال، بمجرد اكتسا�ا الخبرة الكافيةو

   العمــل مزاولــة مــن أهميــة أكثــراعتبــار ذلــك  وا في بيئــة التــسويق الــدوليأعمالهــ مزاولــةأو خطتهــا التــسويقية 

 .ليفي السوق المح

  وقـدر�ا علـى المنـشأة إمكانيـاتهذا حـسب  و،ةجنبي الأسواق للأالجغرافيالمفاضلة بين التمركز أو التنوع  -2

 هنا إلى أن بعض المنشآت العالمية تفـضل تخـصيص مواردهـا في عـدد شارةتجدر الإ و،الأسواقتغطية هذه 

غيرة علـــى عـــدد محـــدود مـــن وفي بلـــدان مختلفـــة، وفي المقابـــل تقتـــصر المنـــشآت الـــص، الأســـواقكبـــير مـــن 

 .الأسواق

، الجغرافيــة ويــةنتاجيعتمـد ذلــك بنـاءا علــى العوامـل الإ و، الـتي يــتم البيـع فيهــاالأســواقوع تحديــد نـ واختيـار -3

 .الخ...توفر وسائل النقل، المناخ السياسي، ، عدد السكانفرادمتوسط دخل الأ

  :ت تتمثل فيو يترتب على اتخاذ قرار الدخول في السوق الدولية عدة قرارا

  : الدوليةالأسواقالقرار حول اختيار  -أولا

ات منظمــة إجـراء للمنـشآت الدوليـة، فـلا بـد أن يكـون الأســواق دخـولتم اتخـاذ القـرار حـول يـ أنبعـد   

 خاصـة (ةجنبيـبحكم اختلاف ظروف الـسوق المحليـة عـن الـسوق الأ و،م دخولهاز التي تعالأسواقدراسة  ولترتيب

أن البيئــــة أذواقــــه تختلــــف عــــن الــــسوق المحلــــي و واحتياجاتــــه و ورغباتــــهأنماطــــه وعاداتــــه وجنــــبيأن المــــستهلك الأو

   المعـــاييرقـــا �موعـــة بيمكـــن ترتيـــب البلـــدان ط، ) تختلـــف كـــذلكةالأخلاقيـــ والاقتـــصادية والـــسياسية والاجتماعيـــة

  .ةجنبي الأالأسواقفي هيكل المنافسة الموجود  واتجاهات السعر،  النمو في السوقإمكانية ،حجم السوق: أهمها

 يمكـن KOTlERو الهدف من هـذا الترتيـب هـو الحـصول علـى عائـد مناسـب مـن الاسـتثمار، فقـال   

 الخطـوات بإتبـاع، هدفة المـستالأسـواقات الآليـة الـتي تـسمح بتقيـيم جـراءأن يتم الترتيب مـن خـلال جملـة مـن الإ

  (1): التالية

                                                   
-2004جامعة سعد دحلب،البليدة ، الماجستير في التسويق، مذكرة تخرج  أداء النشاط التسويقي الدولي للمؤسسة،أهمية المزيج التسويقي الدولي في : قرينات إسماعيل.(1)

2005.                    
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 :تقدير السوق المحتمل  -1

  مهمـة بحـوث التــسويق  و المــستهدفة،الأسـواق في عمليــة اختيـار ولىسوق المحتمـل الخطـوة الأيعتـبر التنبـؤ بحجـم الــ

ــــشورة بالإ، في هــــذا ا�ــــال ــــات المن ــــات الموجــــودةضــــافةهــــي الاســــتفادة مــــن البيان   المتحــــصل عليهــــا  و، إلى البيان

  .من المصادر المختلفة

  (1):  الفردية التاليةسئلةالأ على الإجابة الدولي وقلى المسو في هذا ا�ال يستوجب ع  

 م المشترون بشراء منتجات الشركة؟هل سيقو -

  قبولا ؟أكثربتغيير المنتج ليجعل المستهلكين في السوق كم تقوم  -

  من مبيعاتنا؟أرباحاكم نتوقع  وكم يشترون في المستقبل؟ -

 ر تكاليف التسويق؟كم تقدر عناص وهي انسب الطرق لتسويق المنتج؟ ما -

  قبولا في السوق؟أكثر الاستثمارية المطلوبة إذا كان من الواجب تعديل المنتج لجعله هي القرارات ما -

كــون دقيقــة، كمــا يهــا مــن قبــل باحــث التــسويق يجــب أن ت المتحــصل علالإجابــات هنــا إلى أن شــارة الإتجــدرو 

  .المتعلقة بالمنتجالبحث عن معظم المعلومات  و، وراء تلك الحقائقالأسبابيجب عليه اكتشاف 

 : بالسوق المحتمل في المستقبل التنبؤ -2

   انــه مطالــب بدراســة الظــروف الــتي مــن المحتمــل أن تحــدث إلا،  مــن أن المــسوق الــدولي يعمــل في الحاضــربــالرغم

 القريــب الأجــلفي المــستقبل، ســعيا منــه للوصــول إلى تقــديرات محتملــة تــساعده علــى اتخــاذ القــرارات المناســبة في 

لعوامــل الــتي ينبغــي علــى الباحــث التــسويقي دراســتها لتقــدير احتمــالات الــسوق  اأهــموفيمــا يلــي ســوف نعــرض 

  (2): المتمثلة في وللمنتجات

 :التشريعات التجارية الخاصة بالدولة المصدرة   - أ

 قـد تمنـع التـصدير إلى دولـة التـشريعاتفهـذه ،  بعـين الاعتبـارأخـذها العوامـل الرئيـسية الـتي يجـب أهـمو هي من 

  .إيران و المتطورة لبعض البلدان مثل العراقالأسلحةا تمنع تصدير أمريكفمثلا ،  الدولأو إلى كافة، معينة

 : القيود على دخول السوق  -  ب

 مـن التـشريعات في دولـة المـصدر لتحديـد أهميـة أكثـرتكـون عـادة ،  المحتمـل دخولهـاالأسـواقبن القيـود التجاريـة إ

  :د هذه القيوأهم التصدير إلى السوق الخارجي من إمكانيات

                                                   
 .53، ص 1992، دار النهضة العربية، القاهرة، مصر،  "دراسة أسواق التصدير " سامي عفيفي حاتم،  )1(
 .54، ص نفس المرجع )2(
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 الجمركية المفروضة على الواردات؛التعريف  

  نظام الحصص في المستقبل؛ و،الرسوم الجمركيةاحتمالات تغيير 

 الـسلع الغذائيـة فعلـى سـبيل بالأخص و، المفروضة على استيراد أو بيع السلعالأمان وات الصحةعتشري 

 أكثـرهـا إنتاج تاريخ مضى على إذا، و المثال لا تقبل دولة الكويت دخول المنتجات الغذائية المستوردة

  تقل فترة صلاحيتها عن سنة كاملة؛كما لا تسمح بدخول المنتجات التي، أشهر) 06(من ستة 

 الخدمات المستوردة؛ و على السلعجنبيالأ على مدفوعات النقد ةالقيود المفروض ومدى الرقابة 

 ،آخر علــى طلــب المنتــوج كحــدوث الــتي يمكــن أن تــؤثر بــشكل أو بــ والقيــود الــسياسية المرتقــب تغييرهــا

 .انتخابات رئاسية مثلا

  :هيكل المنافسة-ج

  : التاليةالأسئلة على الإجابة محاولةيستوجب على المسوق الدولي ، قوة المنافسة وعند دراسة هيكل  

 اك منافسة مباشرة أو غير مباشرة؟هل هن 

 كيف يتغير نصيبهم في السوق؟ و،ما هو نصيب كل مورد هام بالسوق 

 هي خططهم المستقبلية للتوسع؟ ما و،الرئيسين المصدرين إنتاجهي التوقعات حول زيادة  ما 

  ما هي مزاياهم التنافسية؟ و نصيب هام من السوق؟الأجانبهل يمتلك الموردون المحليون 

  تم تغطيتها في السوق ؟ الشرائح التي لم يأي و ثغرات في السوق؟أيهل توجد 

 :ستقبل التنبؤ بحجم المبيعات في الم -3

 أن ذلــك صــعب إلا، تقــديرا لنــصيب الــشركة المحتمــل مــن الــسوق الكلــي، يتطلــب التنبــؤ بحجــم المبيعــات المتوقــع

  (1).صعوبة تقدير استجابة المستهلك و،ةجنبيالأ ويرجع ذلك لشدة المنافسة من قبل المشروعات المحلية و،المنال

  (2): بحجم المبيعات ما يليستعانة �ا للتنبؤ  المحددات التي يمكن الإأهمو من   

 النمو الاقتصادي للبلد؛ 

  الدخول للسوق؛إرادةسعر مع /  منتوج إستراتيجيةملائمة  

 المستوردة؛ وبين البلدان المصدرةالاقتصادية الحميمة  واستمرار العلاقة السياسية 

 الرسوم؛ و، الضرائباستقرار التنظيمات في حالا�ا الطبيعية 

                                                   
 .359 مرجع سبق ذكره، ص ،"التسويق وتدعيم القدرة التنافسية للتصدير "،عبد المحسنتوفيق محمد  )1(

(2). Alain Nemarque «  comment attaquer les marches internationaux de bien d’équipement » Masson, Paris, 
1981, P30. 
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 استمرار المنافسة؛ 

 فعالية عقود الضمان و،نوعية الخدمات ما بعد البيع و،شبكة التوزيع، عية التسييرنو. 

  :رباحالأ والتنبؤ بالتكاليف  -4

 المــستهدفة الأســواق المنتهجــة مــن طــرف المنــتج للــدخول إلى ســتراتيجيةتتوقــف التكــاليف بنــاءا علــى الإ

 فــرع إقامــة في حالــة أمــا، د المتفــق عليــهحــسب العقــ لجــأ إلى التــصدير أو عقــود التراخــيص تحــدد التكــاليف فــإذا

 أســـلوب، ن توقــع التكــاليف تأخــذ في الحــسبان في ظــروف العمــل المحليــة، النظــام الجنــائيي في الخــارج فــإإنتــاج

 أربــاح  لإســتخراجعمــال يــتم طــرح التكــاليف مــن رقــم الأخــيرثم يــتم تقــدير التكــاليف المحتملــة، وفي الأ والتجــارة

  (1) .ات المخطط لهاالمؤسسة لكل سنة من السنو

  (2):  في البلد المضيف ما يليرباح محددات الأ أهمو من 

 مدى استقرار الطلب؛ 

 ثروة البلد؛ 

 سعر للمنافسين؛/  المنتوج إستراتيجية 

 مقدار الهامش المتوقع؛ و،تكلفة التوزيع 

 مدى ملائمة استراتيجيا�ا مع احتياجات السوق وصورة المؤسسة. 

 : ارالتنبؤ بعائد الاستثم -5

 يجــب أن ينــسب إلى حجــم الاســتثمار للوصــول إلى معــدل العائــد علــى الاســتثمار، فالــدخل المتنبــأ بــه

   إضــافة،  المــستثمرة في المــشروعمــوالهــذا المعــدل يجــب أن يكــون مرتفــع بدرجــة كافيــة تــسمح بتغطيــة حجــم الأو

  .ظروف عدم التأكد وإلى تغطية المخاطر

لكـن  ويـراداتالإ و على تغطية احتمالات الخطأ المتعلقة بالتكـاليفلا تقتصر المخاطرة، لةاوفي هذه الح  

ية ســواء كانــت ماليــة ناتجــة عــن تقلبــات ســعر الــصرف أو سياســ،  احتمــالات حــدوث تغــيرات غــير متوقعــةأيــضا

  (3) .ةجنبي صالح المشروعات الأبسبب التمييز لغير

                                                   
-2004عة سعد دحلب، البليدة، اط التسويقي الدولي للمؤسسة ، مذكرة  ماجستير في التسويق ، جام قرينات اسماعيل ، أهمية المزيج التسويقي الدولي في أداء النش) 1(

  .394، ص 2005
 .395 نفس المرجع ، ص  ) 2(
 .460توفيق محمد عبد المحسن، التسويق وتدعيم القدرة التنافسية للتصدير، مرجع سبق ذكره، ص  )3(
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  (1): دول المستهدفة ما يلي المخاطر التي يمكن أن يواجهها المسوق الدولي في الأهمو من   

 مخاطر انخفاض قيمة المنتوج؛ 

  ؛جدد يمتلكون مزايا تنافسية قويةمخاطر خسارة السوق بسبب ظهور منتجين 

  للعملاء في البلدان الثقافي و للسلوك الاجتماعيالسيئالمخاطر الاجتماعية التي قد تنتج بسبب الفهم 

 المستهدفة؛

 ارتفــاع نــسبة الــضرائب علــى الــسلع ، ســعارتغــير الأ، بــات ســعر الــصرف تقلأهمهــا والمخــاطر الاقتــصادية

 ؛...تغيرات معدلات الفائدة ، المستوردة

 الـضرائب الـتي تـؤثر  والرسـوم و المـصانعإنـشاء في القوانين الداخلـة  في أساستتمثل  و،المخاطر السياسية

 .الخ...  التسهيلات الحكومية الممنوحة، على سعر السلعة، نظام الحكم القائم

مـــن خـــلال دراســـته لمختلـــف ( يجـــب علـــى باحـــث التـــسويق الـــدولي ، حـــوال حـــال مـــن الأأيـــةو علـــى 

ذلك من خلال دراسة الفرص  و،ةجنبي الأالأسواق أبعاد و ملامحتحديدأن يكون قادرا على ) الخطوات السابقة

  .الأسواقفي تلك التسويقية أو التجارية المتاحة 

 أهــدافيــتم تقــسيم ذلـك في ضــوء ،  الأجنبيـةالأســواقفرصـة تــسويقية في وفي حالـة التوصــل إلى وجــود   

هنــا  و، اســتغلالها في ظــل الظــروف البيئيــة الدوليــة المحيطــة �ــاإمكانيــةكــذلك  و،البــشرية ومواردهــا الماليــة والــشركة

  ؟كيف يتم تقييمها والتسويقية ؟لمقصود بالفرصة  اما: يطرح السؤال نفسه

معنى أن الحاجـات تنـشئ الـدوافع علـى ، )النهائي أو الصناعي(  بحاجة لدى المستهلك ترتبط الفرصة التسويقية

ها مـن جانـب إشـباعالقـدرة علـى  وعلى أن الحاجة في حـد ذا�ـا لا تمثـل فرصـة مـا لم تـدعم بالرغبـة، الاستهلاك

  (2).المستهلك

 الأســئلة علــى لإجابــةايتبــين أن تقيــيم الفرصــة التــسويقية يكــون مــن خــلال ، مــن خــلال هــذا التعريــف  

  (3) :التالية 

 هو حجم السوق الكلي؟ ما  

 من هم المستهلكون؟ 

 هي قدرا�م الشرائية؟ ما 

                                                   
(1) Alain Nemarque , Op-Cit, P30. 

  .238، ص 1977نظم الاستيراد والتصدير، وكالة المطبوعات، الكويت، : محمد صديق عفيفي، التسويق الدولي )2(
  .240مرجع سابق، ص )3(
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 هي دوافع الشراء؟ ما 

 ى تسويق المنتجات في السوق؟هي العوامل المؤثرة عل ما 

يم الفرصـة التـسويقية يـقأن ت، ALAIN NEMARQUEيـرى ، الأسـئلة علـى هـذه الإجابـةو نظـرا لـصعوبة 

 ،علـى أن يكـون التقيـيم بعملـة الــدولار، معـدل نمـو الـسوق و،حجـم الـسوق:  همـاينأساسـوقـف علـى عـاملين يت

  :ذلك حسب الشكل التالي و

  :تعريف الفرصة التجارية: )06(شكل رقم 

  

  

  

  

Source:  Alain Nemarque , comment attaquer les marches internationaux de bien d’équipement » 

Masson, Paris, 1981,  , P31. 

الناجمــة عــن ضــعف تمركــز تواجــد وOPPORTUNITE FUTUR" : O.F.U "  : الفرصــة المــستقبلية

  . في نمو حجم السوق مستقبلاأمللكن هناك  و، الحاليةالأسواق

 الأسواقالناتجة عن تركيز تواجد  "OMAX: " OPPORTUNITE MESCIMALE :الفرصة القصوى 

  .حجم السوق مستقبلا  كبير في نموأمللها  و،الحالية بقوة

  " O.A.S.I.M : " OPPORTUNITE A SAISIER IMMEDIIATEMENT:اغتنام الفرصة فـي الحـين

  . درجات النموبأقصى و الحالية بقوة،الأسواقهو ناتج عن تمركز و

ــدون مــستقبل الناتجــة عــن تواجــد ضــعف  " O.S.A :" OPPORTUNIT SANS AVENIR :فرصــة ب

  .بمعدلات نمو متناقصة لحجم السوق  و، الحاليةالأسواق

 الدوليــة مرهـون بــالتقييم الـسليم للفــرص التــسويقية الأسـواقن النجـاح في اختيــار بــأ، ص ممــا سـبقلـو نخ  

  .المعلومات المتحصل عليها من جراء الخطوات السابقة وتحليل البيانات وبمدى صحة تفسير و،المتاحة في الخارج

O.M.A.X 

O.A.S.I.M 

O.F.U 

O.S.A 

 معدل نمو السوق

+  
0

-  
 قوي متوسط ضعيف

 حجم السوق
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  :المزيج التسويقي الدوليقرار  -ثانيا

 الــتي تتخــذ في مجــالات المنــتج ســتراتيجيةيتــألف المــزيج التــسويقي الــدولي مــن مجموعــة مــن القــرارات الإ  

  (1). لغرض تلبية حاجات الزبائن في السوق المستهدف،الترويج، التوزيع، التسعير

 العالمية غالبـا مـا تتميـز الأسواقأن  إلا، الدولي وة للتسويق المحلييساسو بالرغم من تشابه الوظائف الأ  

  عليــــه ينبغــــي  و،ةجنبيــــ الأالأســــواقالــــتي لا يمكــــن الــــسيطرة عليهـــا في هــــذا بــــسبب المتغــــيرات البيئيـــة  و،بالتعقيـــد

   أن تقــرر مــدى التعــديل الــذي يجــب أن تدخلــه ،وأكثــرأو  ةأجنبيــعلــى المنــشآت الدوليــة الــتي تعمــل في ســوق 

  �ـذا الـصدد يمكـن  و، المـستهدفةالأسـواقرغبـات المـستهلكين في  وتاحتياجـابمـا يلائـم ،  مزيجهـا التـسويقيىعلـ

  :هي  و للمزيج التسويقي الدوليإستراتيجيةبدائل ) 3(أن نميز ثلاث 

  تنميط المزيج التسويقي الدولي؛ 

  تكييف المزيج التسويقي الدولي؛ 

  صياغة مزيج تسويقي مختلف. 

 أ�ــا تفــضل أن تــستخدم نفــس المــزيج أي، لمزيجهــا التــسويقي التنمــيط العــالمي  دارةل الإو غالبــا مــا تفــض

  (2):أهمهايرجع ذلك لما تحققه لها من فوائد  و،التسويقي في كل عمليات الشركة

 ممـا ةجنبيـ الأالأسـواقيـتم تـصدير نفـس المنـتج المبـاع في الـسوق المحليـة إلى ،  التنميطإستراتيجيةباستخدام  -

 إضـافةالناتجة عن اقتـصادية الحجـم  و،)، التسويقيةيةنتاجالإ( لكلية  بتخفيض التكاليف اللمنشأةيسمح 

 ؛ةجنبي الأالأسواقتكاليف التضخم لمنتجات جديدة لبيعها في  و،الإضافيإلى توفير تكاليف البحث 

 الأســواق في نــشأةبــسط لمــزيج المأ وأســهلالــسيطرة مــن المراكــز الرئيــسية تكــون  والرقابــة وأن عمليــة التنــسيق -

 ؛ةجنبيالأ

  المزيج التسويقي الدولي؛إعداد وربح الوقت المخصص لتهيئة -

حتياطيـة المطلوبـة لخـدمات مـا بعـد تخـزين قطـع الغيـار الإبتخفـيض تكـاليف ، يسمح التنميط بدرجة كبـيرة -

 .لمنتجات الاستهلاكية أو الصناعيةالبيع للعديد من ا

                                                   
 .259، مرجع سبق ذكره، ص "مدخل كمي وتحليلي: استراتيجيات التسويق "،محمود جاسم الصميدي )1(
 .259، ص فس المرجعن )2(
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 بإتبـاعبرامج التـدريب علـى المبيعـات  و،)المعارض، تالكتلوجا( ية و بالنسبة للترويج يسمح تنميط المواد الترويج

مما يسمح لها من تخفيض التكلفة بـدلا مـن تكييفـه ، نشأة المطبقة في سوقها المحلي من قبل المستراتيجيةنفس الإ

  .الجهد و إلى الوقتإضافة،  تكاليف ضخمةيتطلب مزيج ترويجي جديد إعدادأو 

ـــد ســـعر أأن نجـــد ،  التـــسعيرإســـتراتيجية علـــى صـــعيد أمـــا     ا�ـــا جقـــل لمنتبعـــض المنـــشآت تميـــل إلى تحدي

  (1): يرجع ذلك إلى و الخارجيةالأسواقفي 

 كمجـال للـتخلص مـن الفـائض المحلـي، ممـا يـؤدي إلى تخفـيض الـسعر �ـدف ةجنبيـ الأالأسواقاستخدم  -

 زيادة حصة السوق؛

 ؛ الدوليةالأسواققد يكون ذلك نتيجة للمنافسة الشديدة التي تواجهها في  -

 . المستهدفةالأسواقأو قد يكون استجابة لمستوى الدخول المنخفضة في  -

  ه بــسبب اخــتلاف قنــوات التوزيــع يطــمدير التــسويق الــدولي صــعوبة في تنمــبخــصوص التوزيــع، قــد يجــد و

إذا كـــان باســـتطاعته ، الخـــبرة في عمليـــات التوزيـــع و انـــه يمكـــن الاســـتفادة مـــن الكفـــاءةإلا، أخـــرىأو بـــين دولـــة 

  .الأسواق في كل ستراتيجية نفس الإاستخدام

   التكيـف إسـتراتيجيةالـتي تـشكل نقـاط ضـعف لكـل مـن  وسـابقالى الرغم من فوائد التنميط المـذكورة عو

يـف أو تعـديل ضـروري لمزيجهـا  تكيأمـام أن العديد من المنـشآت أن تجـد نفـسها إلا مختلفة إستراتيجيةأو صياغة 

  (2): يعتمد هذا على العوامل التالية،والتسويقي أو تطوير مزيج جديد مختلف

 حية كونه منتج استهلاكي أو صناعي؛نوع المنتج من نا -

 متغيرات البيئة الدولية؛ -

 ؛ةجنبي الأالأسواقدرجة التغلغل في  -

 ؛ةجنبيشدة المنافسة الموجودة داخل السوق الأ -

 . المستهدفة الأسواقالاقتصادي في  والاجتماعي ودرجة الوعي الثقافي -

  : التغيير في الجدول التالي ويفيالتك،  يمكن تلخيص العوامل المشجعة للتنميطخيرلأوفي ا

  

  

                                                   
 .367، مرجع سبق ذكره، ص "التسويق وتدعيم القدرة التنافسية للتصدير"توفيق محمد عبد المحسن،  )1(
 .286 محمود جاسم الصميدي، مدخل التسويق المتقدم، مرجع سبق ذكره، ص  )2(
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  التغير ، التكيف، العوامل المشجعة للتنميط: )01(الجدول 

  التغير و تشجيع التكيفلعوام  عوامل تشجيع التنميط

 .التطوير والبحوثاقتصاديات  -1

 .نتاجاقتصاد حجم الإ -2

 .اقتصاديات التسويق -3

 .على مراقبة برامج التسويقالقدرة  -4

  . الدوليةالأسواقمدى انكماش  -5

 . تباين استعمال السلعةضرورة -1

 .تأثيرات دور الحكومات -2

 .تباين سلوك المستهلك -3

 .حوافز استخدام المستهلك -4

  .عوامل السوق الدولي -5

 
  دار قبـاء للطباعـةرة الحـرة العربيـة الكبـرى،ق التجـامنـاط و،آليـات تفعيـل التـسويق الـدولي، العربيـةتسويق الصادرات  ،النجارفريد : المصدر

  .39ص ، 2002مصر، ، القاهرة، التوزيع والنشرو

  (1):قرار اختيار الهيكل التنظيمي المناسب -ثالثا

ــــشآت إلى    ــــسعى المن ــــصميم الهيكــــل التنظيمــــي الــــذي يــــساعد المأعمالهــــ تــــداولت    نــــشأةا الدوليــــة إلى ت

الخـــبرة  ويمكنهــا في نفــس الوقــت مـــن نقــل المعرفــة والمختلفـــةئــات علــى التجــاوب مــع الاخـــتلاف الموجــودة في بي

  . من سوقها المحلي إلى سوقها الدولينشأةالخاصة بالم

  :إلى ستة تنظيمات يمكن تقسيمها، الجنسياتو توجد طرق عديدة لتنظيم الشركات الدولية أو متعددة 

  قسم التصدير؛أساسالتنظيم على  

  ؛ القسم الدوليأساسالتنظيم على 

 التنظيم الجغرافي؛ 

  المنتج؛أساسالتنظيم على  

 التنظيم المصفوفي؛ 

 التنظيم الشبكي. 

                                                   
، 2002دار قبــاء للطباعــة والنــشر والتوزيــع، القــاهرة، مــصر،  ،منــاطق التجــارة الحــرة العربيــة الكــبرى وت تفعيــل التــسويق الــدوليآليــا تــسويق الــصادرات العربيــة،النجــار، فريــد  )1(

 .39ص
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م مـــع احتياجـــات كافـــة لاء يوجـــد هنـــاك تنظـــيم فعـــال يـــتبأنـــهتبـــين لنـــا ، و مـــن خـــلال العـــرض الـــسابق

ناســب أن تختــار الهيكـل التنظيمـي الم،  الدوليـةالأسـواق تـسعى إلى الــدخول إلى منـشأةعليـه تقـوم كــل المنـشآت و

يــتم ذلــك بنــاءا علــى معــايير  و،الــذي يــساعدها علــى التجــاوب مــع الاختلافــات الموجــودة في البيئــات المختلفــة

  .(1):أهمها

 : العمليات الخاصة بالشركة إجمالي إلى ةجنبيحجم العمليات الأ -1

نـشآت تميـل الم،  منخفـضةنـشأة العمليـات الخاصـة بالمإجمـالي إلى ةجنبيـفكلما كانـت نـسبة العمليـات الأ

 لـو أمـاأو قـسم المعـاملات الدوليـة ، كمـا تعتمـد علـى قـسم التـصدير،  التنظيمية المبـسطةشكالإلى استخدام الأ

  .مثل التنظيم المصفوفي،  التنظيمية المعقدةشكال الشركة إلى استخدام الأتجهتارتفعت نسبة هذه العمليات 

 :ها أسواق ودرجة التنوع في منتجات الشركة -2

 الـــتي تتعامـــل فيهـــا اتجهـــت إلى الأســـواقانحـــصر عـــدد  و،لتنـــوع في منتجـــات الـــشركةكلمـــا قلـــت درجـــة ا 

  المختلفــة،الأســواقحيــث يمكنهــا اســتخدام عناصــر المــزيج التــسويقي بكفــاءة في ، اســتخدام التنظيمــات الوظيفــة

إلى اسـتخدام تميـل الـشركة ،  الـتي تتعامـل معهـا الـشركةالأسـواقالتوسـع في  ومع زيادة درجة التنوع في المنتجـاتو

  . مثل التنظيم الجغرافيخرى التنظيمية الأشكالالأ

 : درجة وفرة المدراء المؤهلين -3

حـد المعــايير المهمـة لإختيــار الهيكـل التنظيمــي أ، تــدريبا جيـداالمـدربين  وتعتـبر درجـة وفــرة المـدراء المــؤهلين

 القصير الأجلخاصة في  وطر الشركةقد تض، ففي حالة عدم توافر العدد المناسب من المدراء المؤهلين، المناسب

 الأجــل انــه يتعـين علــى الــشركة في إلا، إلى الاعتمـاد علــى هيكــل معـين رغــم عــدم مناســبته تمامـا لظــروف العمــل

  . بناء الهيكل التنظيميإعادة وتأهيلهم تأهيلا جيدا و على تدريب المدراءالطويل العمل

 :  الدوليةعمال نحو ممارسة الأدارةتوجه الإ -4

 في اختيــار الهيكــل خــرىحــد العوامــل الأ الدوليــة أالأســواق في عمــال نحــو ممارســة الأدارة توجــه الإيعتــبر

، كمـا يتعلـق الخـارجوبيئـات العمـل في ، الأجانـب نحـو دارة باتجـاه الإاتالاعتبارتتعلق هذه  و، المناسبالتنظيمي

 دارةقــدرة الإب أيــضاكمــا تتعلــق ، فــةالــسعي إلى النمــو في ظــل ظــروف غــير مألو و في تحمــل المخــاطردارةبرغبــة الإ

  .ةجنبيجل التلاؤم مع وجهات النظر الأعلى التكيف من أ

                                                   
 .428-426عمرو خير الدين، مرجع سبق ذكره، ص  )1(
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   الدولية سواقطرق الدخول للأ: المبحث الثالث

 مـن البـدائل أكثـر الدوليـة مـن خـلال اختيـار بـديل أو الأسـواقتـستطيع المؤسـسة تـسجيل حـضورها في   

 الدوليــة الأسـواقفقـرار التوغــل في ، علــى عمليا�ـا التــسويقية قـدر مــن الـسيطرة كــبرالــتي تمنحهـا أ وحـة لـديهاالمتا

 أشـــارفقــد ،  للمؤســـسة لمــا لـــه مــن أثــر علـــى بــاقي قـــرارات الوظــائف التـــسويقيةســتراتيجيةيعــد مــن القـــرارات الإ

KOTlER  ولية الدالأسواق لإقتحام أشكال إلى وجود خمسة. 

  التصدير : ولالمطلب الأ

 التـصدير لا يعـني إسـتراتيجيةم التصدير عن مفهوم التسويق الدولي، فالمؤسـسة الـتي تنـتهج يختلف مفهو  

 إلاهــو  مــا) غــير المباشــر والمباشــر( ه أنواعــ دخلــت مفهــوم التــسويق الــدولي بمفاهيمــه الواســعة، فالتــصدير بأ�ــا

  (1). خارجيةأخرى إلى الخدمات من مكان لآخر أو من سوق داخلية و محدودة تضمن انتقال السلعإستراتيجية

 ماليـــة ومعلوماتيــة وخدميــة وتــدفقات ســـلعيةمؤســسا�ا علـــى تحقيــق  وفالتــصدير إذا يعــني قـــدرة الدولــة  

قيمـة  وأربـاح المؤسـسة مـن أهـداف بغـرض تحقيـق أخـرىدوليـة  و عالميةأسواق وبشرية إلى دول وسياسية وثقافيةو

يمكـن  و،(2)غيرهـا وتكنولوجيـا جديـدة وأخـرىافـات التعـرف علـى ثق وفـرص عمـل وانتـشار ونمـو وتوسـع ومضافة

  .للمؤسسة أن تقوم بعملية التصدير بشكل مباشر أو غير مباشر

  التصدير غير المباشر: أولا

عمليــة التــصدير المنتجــة  تتــولى المؤســسات لا الدوليــة، إذ الأســواق شــيوعا لــدخول كثــرتعــد الطريقــة الأ  

مــن يقــصد بالجهـات الخارجيــة مــشترون خــارجيون ســواء كــانوا  ورجيــة توكــل المهمــة إلى جهــات خاإنمــا و،بنفـسها

 يـتم أي، مهمتهم شراء السلعة ثم يعـاد بيعهـا علـى شـكل صـادرات إلى الخـارج، أو من خارج البلد، البلد نفسه

  (3). الوسطاء لهذا الغرضأنواع أهمفيما يلي  والتصدير غير المباشر بالاعتماد على الوسطاء المستقلين

  .حيث يقوم بشراء المنتوجات المصنعة ثم بيعها في الخارج لحسابه الخاص: المصدر التاجر

 خارجيـــة للـــسلع المحليـــة والتفـــاوض مـــع المـــستوردين أســـواقوالـــتي تعمـــل علـــى إيجـــاد : وكالـــة التـــصدير المحليـــة

  .الأجانب وذلك لقاء عمولة معينة

                                                   
 .100، ص1997، دار الكتب للطباعة والنشر، الموصل، "التسويق الدولي " أبي سعيد الديوه جي،  )1(
 .15آليات تفعيل التسويق الدولي ومناطق التجارة الحرة العربية الكبرى، مرجع سبق ذكره، ص: فريد النجار، التسويق، الصادرات العربية )2(
 . 275، مرجع سبق ذكره، ص "مدخل التسويق المتقدم" محمود جاسم الصميدي،  )3(
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  لــى حــد ســواء، ســيما عنــدما يــشترك المنتجــون تظهــر في مجــالات معينــة صــناعية وزراعيــة ع: المؤســسة التعاونيــة

 فائـــدة مــن العمـــل الفــردي، لأنـــه في بعـــض أكثــر وهـــو مــا يجعـــل عملهــا تعاونيـــا نتــاجفي صــفات مـــشتركة في الإ

الحــالات تكــون هنــاك طلبــات بكميــات كبــيرة يــصعب تلبيتهــا مــن طــرف مؤســسة محليــة واحــدة، وبالتــالي عــدم 

ي تتـوفر هـذه المـادة بكميـات كافيـة في نفـس البلـد مـن قبـل منتجـين  الصفقة وضياع فرصة، في الوقت الـذإجراء

  (1). هذه المؤسسة من قبل المنتجين أنفسهمإدارةمحلين آخرين ويتم  

 التــصدير لمؤسـسة منتجــة أو �موعــة أنـشطة إدارةحيـث تعمــل مؤســسة وسـيطة علــى :  التــصديرإدارةمؤسـسة 

 معينة، كما أنـه يمكنهـا أن تـستخدم إسـم المؤسـسة المنتجـة من المؤسسات في وقت واحد وفق أو مقابل عمولة 

ـــدو هـــذا النـــوع مـــن الوســـطاء ملائـــم للمؤســـسات الـــصغيرة   الـــتي ترغـــب في التـــصدير وتتفـــاوض نيابـــة عنهـــا، يب

  . الخارجية على المدى البعيدالأسواقوالمتوسطة الحجم التي تأمل في تكوين برنامج تصديري إلى 

  التصدير المباشر: ثانيا

   أخـــــرىإنجـــــاز المهـــــام التـــــصديرية بـــــدلا مـــــن توكيلهـــــا إلى جهـــــة في هـــــذه الطريقـــــة يتـــــولى المنـــــتج نفـــــسه 

 البحوث والدراسات والتعرف إقامة أوسع للإحتكاك بالسوق و، التصدير المباشر سيمنح المؤسسة فرصاخارجية

 إلى توسيع المبيعات خارجيا  وغير ذلك من الإعتبارات، مما يؤديةجنبي الأالأسواق في الماديعلى طرق التوزيع 

   مـــن خـــلال "التـــصدير المباشـــر " لـــذلك فـــإن عملياتـــه تحتـــاج إلى درجـــة عاليـــة مـــن الخـــبرة ويمكـــن أن يـــتم ذلـــك

  (2):عدة قنوات هي

ًحيـث تخــصص المؤسـسة قــسما خاصـا بعمليـات التــصدير وبإشـراف مــدير : قـسم تـصدير محلــي -1 ً

 المتعلقــة بعمليــة التــصدير وتقــديم نــشطة كافــة الأأداء بــ مجموعــة مــن العــاملين، حيــث تنحــصر مهــام القــسميــرأس

  . الخارجية الأسواقالمساعدة التسويقية للمؤسسة في مجال 

تـسمح هـذه الـصيغة مـن تحقيـق حـضور وســيطرة  )المؤسـسة التابعـة(  :فـرع الجمعيـات الدوليـة -2

الخارج تقوم بجميع السياسات أكبر في السوق الدولية، فبوجود قسم التصدير أو بدونه تتخذ المؤسسة فروعا في 

  . وترويج، توزيع،التسويقية الخاصة بالصادرات من بيع، تخزين

 خــرىتقــوم المؤســسة بإرســال ممثلــين عنهــا إلى الــدول الأ: ممثلــي مبيعــات التــصدير المتجــولين -3

  .لغرض التعريف بمنتجا�ا أو التفاوض وعقد الصفقات التجارية مع الجهات المستفيدة

                                                   
 .103أبي سعيد الديوه جي، مرجع سبق ذكره، ص )1(
 .276محمود جاسم الصميدي، مرجع سبق ذكره، ص )2(
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يمكن أن تتعاقـد المؤسـسة مـع وكـلاء أو مـوزعين  أجانـب لغـرض : وزعين الأجانبالوكلاء أو الم -4

 إمكانيـةبيع منتوجا�ا بالنيابة عن المؤسسة، من أجل ذلك تمنح المؤسسة للوكلاء الحقوق الخاصة الـتي تتـيح لهـم 

  .تمثيل المؤسسة المنتجة  في بلدهم

   الاتفاقيات التعاقدية: المطلب الثاني

 أخـــرىمؤســـسة في دولـــة  و بـــين مؤســـسة دوليـــةالأجـــلعاقديـــة عبـــارة عـــن ارتبـــاط طويـــل الاتفاقيـــات الت

 لأصـول ماديـة اسـتثمارات الثانيـة دون أي إلى ولىحق المعرفة مـن الأ وتامضيفة، يتم بمقتضاها نقل التكنولوجي

  .ت الدوليةفي المعاملا شيوعا كثرتي ذكر بعض هذه الاتفاقيات الأفيما يلي يأ و،(1)من طرف المؤسسة الأم 

  :التراخيص -أولا

 مـــانح أن الـــسوق الدوليــة، حيــث إلىيــدخل مـــن خلالهــا المنــتج تعتــبر التراخــيص طريقــة بـــسيطة نــسبيا   

 علامـة تجاريـة أو يـةإنتاج يـسمح لـه باسـتخدام عمليـة ةأجنبيـالترخيص يدخل في اتفاق مع المـرخص لـه في دولـة 

  في هــذه الحالـــة يــدخل مـــانح .(2) امتيــاز معـــين أو مبلـــغ  مقابــلقيمـــة أي عنــصر آخـــر لــه أو،  بــراءة اخـــتراعأو

 أو شـهرة الإداريـة ويـةنتاجالترخيص إلى السوق الدولية بمخاطر محدودة كما أن المرخص له يحصل علـى الخـبرة الإ

  .ء من اللاشيءلمنتج أو العلامة جاهزة دون البدا

  :عقود تسليم المفتاح -ثانيا

  المـشروع الاسـتثماريإقامـة بوليقـوم الأالطرف الوطني  وجنبيرف الأبموجب عقد أو اتفاق يتم بين الط

يــتم تــسليمه إلى الطــرف ، مــا أن يــصل هـذا المــشروع إلى مرحلــة التـشغيل و، عليــه حــتى بدايـة التــشغيلالإشـرافو

  (3): يتميز هذا النوع من المشروعات الاستثمارية بالخصائص التالية والثاني

 مقابــل قيامــه بوضــع أو تقــديم التــصميمات الأجنــبي الطــرف الثــاني أتعــابع أن تقــوم الدولــة المــضيفة بــدف -

 تدريب العاملين فيه؛ وإدارته وصيانته وطرق تشغيله والخاصة بالمشروع

 وبنـاء النقـل إلى تكـاليف ضـافةبالإآلات الـشحن  وتجهيـزاتتتحمل الدولة المضيفة تكلفـة الحـصول علـى  -

 الخ؛... القواعد 

                                                   
 .361عمرو خير الدين، مرجع سبق ذكره، ص  )1(
 .362، ص 1997دار النهضة العربية للنشر، مصر، " التسويق وتدعيم القدرة التنافسية للتصدير " توفيق محمد عبد المحسن  )2(
 .122، ص 2003 الطبعة الأولى، الدار الجامعية، مصر، عبد السلام أبو قحف، مبادئ التسويق الدولي، )3(
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 المنتجـات يـتم تـسليم المـشروع أنـواع والجـودة ونتـاج من حيـث كميـة الإنتاجالإ وشغيل تجارب التإجراءبعد  -

 .للطرف الوطني

  :دارةعقود الإ و عقود التصنيع-ثالثا

  عامــة ( المؤســسات المحليــة إحــدى وعقــود التــصنيع هــي عبــارة عــن اتفاقيــات مبرمــة بــين المؤســسة الدوليــة  

 سـلعة إنتـاج وبتـصنيع، ولنيابة عـن الطـرف الأن يقوم الطرف الثاني يتم بمقتضاها أ، بالدولة المضيفة) أو خاصة

   جنـــبيالأيـــتحكم الطـــرف  والأجـــلهـــذه الاتفاقيـــات تكـــون عـــادة طويلـــة  و بالوكالـــةإنتـــاج اتفاقيـــة أ�ـــامعينـــة أي 

  .ه المختلفةأنشطت و المشروععمليات إدارةفي 

 القانونية يتم بمقتضاها الإجراءات وتيباتت أو مجموعة من الترفهي عبارة عن اتفاقيا، دارةما عقود الإأ  

 الوظيفيـة الخاصـة بمـشروع اسـتثماري معـين نـشطةالأ و كـل أو جـزء مـن العمليـاتإدارةبأن تقوم المؤسسة الدولية 

  (1).رباحفي الدولة المضيفة لقاء عائد مادي معين في شكل أتعاب أو مقابل المشاركة في الأ

  :صفقات التعاقد من الباطن -رابعا

سـستين أو فــرعين مؤ( تين إنتـاجيـة بــين وحـدتين البــاطن هـو عبـارة عـن اتفاقعقـد أو امتيـاز التعاقـد مـن   

 ســلعة أو توريــد أو تــصدير قطــع الغيــار أو إنتــاجب)  البــاطنمقــاول ( الأطــرافحــد بموجبهــا تقــوم أ، )مــن فروعهــا

 الـسلعة إنتـاجقـوم باسـتخدامها في الـذي ي، )الأصـيل ( ولة الخاصـة بـسلعة معينـة للطـرف الأيساسالمكونات الأ

 مـن البـاطن المقـاول بتزويـد الأصـيل أن يقوم إليهاتفاقية المشار قد تنطوي الإ وبعلامته التجارية وبصور�ا النهائية

  .(2).بعد ذلك بتوريدها للأصيل ثم يقوم ةبالمواد الخام اللازمة لتصنيع مكونات السلع

   اشر المبجنبيالاستثمار الأ: المطلب الثالث

 لمـشروع الاسـتثمار جنـبيرف الأأو المطلـق للطـ،  المباشـر علـى التملـك الجزئـيجنبيينطوي الاستثمار الأ  

يعــني  والخــدميي ونتــاج أو أي نــوع مــن النــشاط الإنتــاجســواء كــان مــشروعا للتــسويق أو البيــع أو التــصنيع أو الإ

  :  المباشر إلى نوعينالأجنبي تقسيم الاستثمار إمكانيةهذا 

                                                   
 .124، ص مرجع سبق ذكرهعبد السلام أبو قحف،  )1(
 .128-124، ص فس المرجعن )2(
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  :الاستثمار المشترك -أولا

 تـود أن تكـون إذ الدوليـة، سـواقللـدخول للأالـواردة  و المتعددةشكالبالأقد لا تقتنع بعض المؤسسات   

 الأملـو بنـسب معينــة، فعنـد ذلـك يحــصل اتفـاق بـين المؤســسة  والتــسويقية ويـةنتاجلهـا سـيطرة علــى العمليـات الإ

  .تحمل كافة المسؤوليات المترتبة على ذلك وه المهام على القيام �ذةجنبيمؤسسة محلية في الدولة الأو

 الــذي يمتلكـــه أو يتــشارك فيـــه عمــال مـــشروعات الأإحــدى أن الاســتثمار المـــشترك هــو KOlDفــيرى   

المــشاركة هنــاك لا تقتــصر علــى  و، مــن دولتــين مختلفتــين بــصفة دائمــةأكثــرأو ) أو شخــصيتان معنويتــان( طرفــان 

  (1). أو العلامة التجاريةالاختراعبراءات  والخبرة ودارة إلى الإأيضارأس المال بل تمتد 

 -%25(لكنهـا عـادة مـا تكـون بـين  و%)90 -%10(و تتراوح نسبة ملكيـة المؤسـسة الدوليـة بـين   

  لعـــل الــــسبب في اختيــــار الاســــتثمار المــــشترك لبــــديل مـــن بــــدائل دخــــول الــــسوق يرجــــع إلى تفــــضيل  و،%)75

 لـصالح الاستثماريةبحيث تمنع بعض الدول النامية التملك المطلق للمشروعات أو اشتراط بعض البلدان لذلك، 

  (2).من المؤسسة% 50 من أكثرالمؤسسات الدولية أو حتى ملكية 

  :جنبي الأللمستثمرالاستثمارات المملوكة بالكامل  -ثانيا

اطرة عنـد دخـول  درجات المخأعلى، جنبيتشمل مشروعات الاستثمار المملوكة بالكامل للمستثمر الأ  

 الاســتثمارات تفــضيلا لــدى المؤســسات الدوليــة وبالمقابــل أنـواع أكثــربــالرغم مــن ذلــك تعتــبر  و الدوليــة،الأسـواق

 التـصريح لهـذه المؤسـسات الأحيـانتـرفض في معظـم  وبـل، نجد أن الكثير من البلـدان الناميـة المـضيفة تـتردد كثـيرا

لـــك إلى تخـــوف هـــذه البلـــدان مـــن التبعيـــة الاقتـــصادية لهـــذه يرجـــع ذ وبالتملـــك الكامـــل لمـــشروعات الاســـتثمار،

  .الدولي وما يترتب عليها من آثار سلبية على الصعيدين المحلي والمؤسسات

بعبـارة و إلى سـوق دولي معـين بأكملهـا بناءا على عملية نقل للمؤسسة الأصلو تقوم هذه الطريقة في   

ـــةنقـــل مهارا�ـــا ، أخـــرى ـــة والتـــسويقية والفنيـــة والإداري  إلى بلـــد مـــستهدف في شـــكل خـــرىمهارا�ـــا الأ والتمويلي

  (3).مؤسسة تحت سيطر�ا الكاملة من شأنه أن يمكن المؤسسة من استغلال خبر�ا التنافسية بالكامل

                                                   
 .128-124، ص مرجع سبق ذكرهعبد السلام أبو قحف،  )1(
 .61عمرو خير الدين، مرجع سبق ذكره، ص  )2(
 .67نفس المرجع، ص  )3(
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  ستراتيجيةالتحالفات الإ: المطلب الربع

 نحــو التجاريـة واليـة المالأزمــاتالـساحة العالميـة في الوقــت الحـالي، مثـل  التغـيرات الـتي شــهد�ا أدتلقـد 

 الدوليـة ممـا يـدعوا الأسـواقالخ، إلى فشل الآليات السابقة الـذكر للـدخول إلى .. العالمية  والتكتلات الاقتصادية

لعــل  و صــيغ جديــدة للتعــاون بــين الــشركات بــدلا مــن التنــافسإيجــاد و،إلى البحــث عــن بــديل للمنافــسة الــشرسة

  .ستراتيجيةلفات الإهو القيام بالتحا،  لتحقيق ذلكأسلوب أفضل

المنافــسة الــتي قــد  التعــاون محــل إحــلال) " الاقتــصادية والتجاريــة ( ســتراتيجيةو يقــصد بالتحالفــات الإ  

 الــــسيطرة علــــى المخــــاطر و،التعــــاونقــــد يــــؤدي التحــــالف إلى  و، مــــن الــــسوقالأطــــرافحــــد تــــؤدي إلى خــــروج أ

  (1).)المعنوية( غير الملموسة  وسةالمكاسب الملمو والمنافع و،رباحفي الأالمشاركة  والتهديداتو

 على مجموعة واسعة مـن العلاقـات التعاقديـة الـتي تنـشأ بـين الـشركات ستراتيجيةتنطوي التحالفات الإو  

 مختلفـة بـشان أقطـارالـشركات، في  والـصغيرة، أو بـين الحكومـات أو الحكومـة والكبـيرةأو بين الـشركات ، الكبيرة

محـدد لكـل يدا، أو تطوير تكنولوجيا مـستحدثة لتحقيـق هـدف اسـتراتيجي قد يكون منتجا جد و،مشروع معين

  . العقدأطرافطرف من 

   أم بي وأي مــع كــل مــن شــركة فيليــبس SIMENSتعــاون شــركة ســيمنس : الفــاتح هــذه التأمثلــةمــن و  

)PHILIPS & IBM ( لــذلك تخــالف شــركة هيوالــد  و المواصــلاتبأشــباهلتطــوير تكنولوجيــا جديــدة خاصــة

HEWLETTE PACKARD  مــع شــركة كــانونCANONالحاســبات أنــواعحــد ة بتوزيــع أخــير لقيــام هــذه الأ 

كــذلك تعــاون شــركة بوينــغ مــع عــدة شــركات يابانيــة لتــصنيع طــائرة نفاثــة  و، في اليابــانHPالآليــة الخاصــة لــشركة 

  (2).جديدة

 الدولية بدلا سواقالأ الدخول إلى أشكال كشكل من ستراتيجية التحالفات الإأسلوبو يرجع اختيار   

 نلخــصها فيمــا أســبابإلى عــدة ، )غــير المباشــر و المباشــرالأجنــبيالاســتثمار ، التــصدير ( خــرى الأشــكالمــن الأ

  (3):يلي

                                                   
 .14، ص 1999، إيتراك للنشر والتوزيع مصر، لطبعة الأولىاخيارات القرن الحادي والعشرون، "  من المنافسة إلى التعاونستراتيجية التحالفات الإ" ، فريد النجار )1(
 .70-69عمرو خير الدين، مرجع سبق ذكره، ص  )2(
 .33-32فريد النجار، مرجع سبق ذكره، ص  )3(
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  ـــابمفردهـــا قـــد يـــصعب علـــى الـــشركة ـــل المعـــدات الطبيبـــة أحيان ـــدة مث    تغطيـــة تكـــاليف المنتوجـــات الجدي

لـذا تلجـأ الـشركات إلى البحـث ، غيرهـا و...الـسيارات والسلع الالكترونيـة وسعار المرتفعة الأالأدويةأو 

 ؛استراتيجيينعن شركاء 

 تحالفــات إقامــةمــن ثم تــضطر الــشركات إلى  و،قــد لا تتــوفر المعطيــات التكنولوجيــة لــدى شــركة واحــدة   

 ؛الأسواقتحقيق قدر من الريادة في  وتكامل التكنولوجيات و�دف إلى تبادل، في شكل تعاون

 أو العالمية؛الإقليمية الأسواق الوحيد لدخول الأسلوب،  العالميةستراتيجية الإقد تكون التحالفات  

  تجنـب المخـاطر وتنـشيط المعرفـة و العالميـة الوسـيلة الوحيـدة لتحقيـق الـتعلمسـتراتيجية الإالتحالفـاتتعتبر 

 . أو المشاركة في الخسائرالأزماتو

  .(1): النتائج نلخصها في النقاط التالية وهدافالأعة من  إلى تحقيق مجموالإستراتيجيةو �دف التحالفات 

  الدوليــة مــن خــلال تغطيــة أفــضل للــسوق عــن طريــق الاشــتراك الأســواق الــدخول إلى إمكانيــةتحــسين   

 لفاء؛التصدير بين الح والتوريد وفي مصادر البيع

  لقطاعات؛ا والأسواقكسب قنوات توزيع جديدة من خلال تقسيم 

 الدولية؛ و المحليةالأسواقمما يتيح المزيد من الاختيارات التوزيعية داخل ، ويقيةالرقابة على القنوات التس 

 ؛نتاجطرق الإ وتحسين كفاءة 

 ،؛إقليميةالتي لا تعرف حدود  وتوفير فرص الحصول على التكنولوجيا المتقدمة 

 الاستمرارية؛ واللازمة للبقاء وورات المستمرة في التكنولوجيا الرائدةطتخفيض المخاطر المرتبطة بالت 

  طــرح بــدائل جديـــدة أخيرفي الوقــت المناســب مــن خــلال تجنــب التــ الخــدمات للعمــلاء أفــضلتقــديم ،

  التحالف؛أطرافالالتزامات المبكرة بين  وللمشاركة في الخطط

 ات بين الحلفاء؛تبادل الخبر ومن خلال تجميع الطاقات وزيادة فعاليته داءتحسين الأ 

 ـــق وفـــرات الحجـــم في الإتخفـــيض التكـــاليف الناتجـــة عـــ ـــاجن تحقي في التكـــاليف الثابتـــة بـــين المـــشاركة  ونت

 الحلفاء؛

 في السوق؛إضافيةتسويق منتجات  ومن خلال خلق  منتجات جديدة،، تدعيم خط المنتجات  

 كية جديدة؛ استهلاأنماطيترجم ذلك عن طريق ابتكار  و،تدعيم القدرات التسويقية 

                                                   
 .25- 24خيارات القرن الحادي والعشرون، مرجع سبق ذكره، ص " سة إلى التعاونمن المناف" التحالفات الإستراتيجية " فريد النجار .  )1(
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 ات علانــبالإللــسلعة بعــد التعــاون مــن خــلال القيــام  و، التحــالفتحــسين الــصورة الذهنيــة للــشركة بعــد

  التحالف؛أطرافالتنسيق بين  و،التكامل بين الخبرات والمشتركة

 ،تعــديلها في كــل مــرة بمــا يتناســب مــع  وتحــسين جــودة المنتجــات مــن خــلال القيــام بتــصميمات جديــدة

 . الدوليةالأسواقمتطلبات  وحاجات

  إلى أن هنـــــاك جملـــــة مـــــن المعـــــايير الـــــتي ينبغـــــي ) TERPSTRA & SARATHY 1994( و يـــــشير 

  (1):تنحصر في النقاط التالية وعلى الشركات الدولية أن تأخذها بعين الاعتبار عند اختيار شركات التحالف

  سويقية؛أو تكنولوجية أو ت، يةإنتاجأن يكون لدى كل طرف ميزة تنافسية 

  ف متوازنة؛ التحالأطرافأن تكون المساهمات المقدمة من 

  ؛إتباعها العالمية المزعوم ستراتيجية التحالف أن يتفقوا على الإأطرافينبغي على 

 إلى منافس قوي في المستقبل احتمالا ضعيفاالأطرافحد أن يكون احتمال تحول أ . 

 ون بدلا من المنافسة بين الحلفاء؛تفضيل التعا 

  العليا لكل شركةدارةالإأن يكون هناك توافق بين الشركات المتعاونة على مستوى . 

   يـــةإنتاج إســـتراتيجية قـــد تكـــون تكنولوجيـــة أو تحالفـــات ســـتراتيجية الإالتحالفـــاتيجـــدر بنـــا الـــذكر أن و

  : نواعفيما يلي سوف نتطرق لكل نوع من الأ وأو تسويقية

 :  تكنولوجيةإستراتيجيةتحالفات   -1

 الأســواقدولــة ووســيلة تحقيــق توســعات في  أي لاقتــصاد ول اليــوم المحــرك الأةتعتــبر التكنولوجيــا المتقدمــ

  المنتجـات الجديـدة، الـتي لم تكـن معروفــة  وختراعـاتذلـك مـن خـلال ظهـور عـدد هائــل مـن الإيتـضح  و،العالميـة

ممــا دفـــع ، ةخـــيرالــتي كانـــت محــصلة اســـتثمارات ضــخمة في التكنولوجيـــا المتقدمــة خـــلال العــشرية الأ و،مــن قبـــل

 لغــرض الحفــاظ علــى المراكــز الأجانــب مــع الحلفــاء إســتراتيجيةن تحالفــات بالــشركات كثيفــة التكنولوجيــا بتكــوي

  . العالميةالأسواقالتنافسية في 

  أن تنقــــل التكنولوجيــــات المناســــبة لهــــا مثــــل و لقــــد اســــتطاعت دول عديــــدة مــــن خــــلال التحالفــــات   

تكنولوجيـا مـن شـركات  شركات وطنية متعددة من نقـل الأيضاكما استطاعت ، سنغافورة وماليزيا، اليابان، الهند
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ـــــسية ـــــك وخاصـــــة في مجـــــال الـــــسيارات ومتعـــــددة الجن   يمكـــــن أن تنقـــــسم التحالفـــــات التكنولوجيـــــة  و،الإلكتروني

   (1):إلى ا�موعات التالية

 التدريب؛ و برامج المعونة الفنيةتحالفات في شكل -

 جين الكبار في نفس الصناعة؛تحالفات بين المنت -

 لمنتجين الصغار؛ا ونتجين الكبارتحالفات بين الم -

  الاعتمادية؛الإحلال وتحالفات تكنولوجية في الصيانة -

 الفات بين الدول الصناعية في فرض الحضر على بعض الدول؛تح -

 .مجموعة الدول النامية وتحالفات بين المنظمات الدولية -

 : يةإنتاج إستراتيجيةتحالفات  -2

  المــــستثمرين للــــدخول  وعمــــالرجـــال الأ كة أو منطقــــة مــــاة لدولــــة أو شـــريبالمزايــــا المطلقــــة أو المزايـــا النــــستجـــذب 

ـــاجتعاونيـــات في الإ وفي مـــشاركات   أو الطاقـــة ، أو المـــواد الخـــام، الأســـواق خـــارج حـــدود الدولـــة للتقـــرب مـــن نت

  .(2)التكنولوجيا  و المالأسواقأو 

صانعها خــارج  الــتي تقــيم مــالأســيوية ويــة ،و اليابانيــةمريك�ــذا الــصدد هنــاك العديــد مــن الــشركات الأو  

ي نتـاجخير مثال على ذلـك التحـالف الاسـتراتيجي الإ و،أعلاه المزايا المذكورة لأي من تحقيقا الإقليميةحدودها 

 يـــةنتاجتعلـــم المعرفـــة الإ فرصـــة ولىحيـــث يتــيح ذلـــك لـــلأ، )TOYOTA( تويوتـــا  وجنـــرال موتـــورزبــين شـــركتي 

   في الـــدخول في مقابــل مـــساعدة تويوتــا، ة الحجـــممتوســط و في مجـــال صــناعة الـــسيارات الــصغيرةالخاصــة بتويوتــا

 200.000 نتــاجفقــد قامــت الــشركتين بالــدخول إلى مــشروع مــشترك لإ، بنــاءا عليــه و،يــةمريكإلى الــسوق الأ

  (3).سيارة سنويا

 : تسويقية إستراتيجيةتحالفات  -3

 الاسـتفادة مـن نظـام كـز علـى التـسويقية الـتي ترسـتراتيجية التحالفـات الإأهميـةة خيرتتصاعد في الفترة الأ

ــــاتول انــــضمام الــــديظهــــر ذلــــك جليــــا بعــــد  و،التوزيــــع الخــــاص بــــالطرف الآخــــر   ممــــا يجبرهــــا ،  الجــــاتلاتفاقي

فرض  والجمركية والعمل على تحرير التجارة من القيود الكمية و،الأسواقفتح  و،على الدخول في تحالفات تجارية
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 .73، صنفس المرجع )2(
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 بـين الـدول الـصناعية و، مناطق التجارة الحـرةإنشاءعند  الأسواقتظهر التحالفات بين  و،الأسواقتوسيع نطاق 

  (1):يترتب على التحالفات في التسويق العالمي ما يلي و،المستعمرات في الدول الناميةو

 ات ذات المصالح المشتركة؛علانالاشتراك في الإ 

 التطوير؛ وشتراك في دراسة البحوثالا 

 ك في التصميمات الصناعية الجديدة؛الاشترا 

 من شركة تنتج الهـاتف المحمـول في ميزانيـة أكثرمثل اشتراك ، شتراك في تغطية تكاليف دراسة السوقالا 

 السوق الخليجي؛ والسوق في المغربدراسة 

 متفق عليها؛أسعارالتحالفات بين عدد من حلقات التوزيع لتحقيق صفقات معينة ب  

  ي منطقة تجارة حرة أو اتحاد جمركلإنشاءالتحالفات التجارية. 

 التحـالف بـدلا أطراف العالمية بين الأسواقخلاصة القول بان التحالفات التسويقية تؤدي إلى تقاسم و

  .الصراعات ومن التنافس
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  : خلاصة

  : المفاهيم المتعلقة بالتسويق الدولي، يمكن استخلاص ما يليأهمبعد التطرق لمختلف   

 الخــدماتهل تــدفق الــسلع و الــتي تــسنــشطةهــو يعــني كافــة الأ و اقتــصاديا عالميــا،نــشاطاالتــسويق الــدولي  -

الــدولي  وخــتلاف بــين التــسويق المحلــي، فجــوهر الإةأجنبيــ مــن منتجيهــا إلى المــستهلكين في دول الأفكــارو

 مـن دولـة أكثـرالثاني فعلى نطاق  و يكون في دولة واحدة فقط،ولفالأ، نشطةيرتبط بتأدية النشاط أو الأ

 .واحدة

ــــدولي عليهــــا أن تعمــــل علــــى معرفــــة مجموعــــة المبــــادئ ن المؤســــسةإ -    الــــتي تريــــد القيــــام بعمليــــة التــــسويق ال

 . التسويق الدوليأبعادالتي تميزها، حتى يتمكن لها من تحقيق مختلف 

ـــق المزايـــا و الدوليـــةالأســـواقلا يمكـــن لأي مؤســـسة النجـــاح في اقتحـــام  -   التنافـــسية مـــن دون الدراســـةتحقي

حيـث يـسمح تـشخيص البيئـة الداخليـة للمؤســسة ، الخارجيــة وت البيئـة الداخليـةليـل لمختلـف متغـيراالتحو

لــتي تتميــز �ــا بالنــسبة للمنافــسين، أمــا  بالنــسبة لتــشخيص نقــاط الــضعف ا ومــن اســتخلاص نقــاط القــوة

 .التهديدات المتاحة في الأسواق الدولية والبيئة الخارجية للمؤسسة يمكنها من التعرف على الفرص

   الدوليـة مثـل التــصدير الأسـواق لتعـزز مـن تواجــدها في أشـكالسـسة أن تتخـذ عـدة طــرق أو يمكـن للمؤ -

  الــدخول أو المــشروعات المــشتركة أو ،  أو صــفقات التعاقــددارةالإ وأو مــنح التراخــيص أو عقــود التــصنيع

 . مع شركات عالميةإستراتيجيةفي تحالفات 
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  تمهيد 

 يحــضى باهتمــام واســع النطــاق علــى الــصعيد الأخــيرة موضــوع القــدرة التنافــسية خــلال الــسنوات أصــبح  

 نالأخـيريالتطـورات المتـسارعة الـتي شـهد�ا البيئـة العالميـة في العقـدين  ويعـود ذلـك إلى مواكبـة التغـيرات والعالمي،

ـــــة في ظـــــاهرة العولمـــــةالمتو    إضـــــافة ســـــواقتحريـــــر الأ ونفتـــــاحسياســـــات الإ وعـــــالميقتـــــصاد النـــــدماج في الإالإ ومثل

 التحــدي الرئيـــسي وأصــبحارتفــاع حــدة المنافـــسة،  وتــصالاتالإ وئلــة في تكنولوجيــا المعلومـــاتإلى التطــورات الها

المحافظــة عليهــا لمواكبــة تلــك  وا التنافــسيةتعزيــز قــدر� ومــن ثم الــدول هــو كيفيــة زيــادة والــذي يواجــه المؤســسات

  .التغيرات

  و لهــذا اســـتوجب علينـــا في هـــذا الفــصل البحـــث عـــن ماهيـــة القــدرة التنافـــسية بدايـــة بتعريفهـــا ووصـــولا   

 للرفــع مــن القــدرة ســتراتيجية إلى الخيــارات الإالإشــارةلا يمكــن أن تــتم دراســة هــذا الموضــوع دون  وإلى مؤشــرا�ا

  .ة الاقتصاديةالتنافسية للمؤسس
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  درة التنافسيةماهية الق: ولالمبحث الأ

منـافع للعمـلاء  و قـيمإنتـاج المهارة أو التقنية أو المـورد المتميـز الـذي يتـيح للمنظمـة التنافسيةتعتبر القدرة   

ين يتقبلـون ذ نظـر العمـلاء الـةاختلافها عن هؤلاء المنافـسون مـن وجهـ ويؤكد تميزها و،يزيد عما يقدمه المنافسون

القــيم الــتي تتفــوق علــى مــا يقدمــه لهــم المنافـــسون  و مــن المنــافعدالمزيــالتميــز حيــث يحقــق لهــم  وهــذا الاخــتلاف

  .الآخرون

 تهـاأهميحـث إلى تعريـف القـدرة التنافـسية وو للإحاطة بماهية القـدرة التنافـسية سـيتم التطـرق في هـذا المب  

  .مؤشرا�ا  وعواملهاو

  القدرة التنافسيةتعريف : ولالمطلب الأ

   القـــدرة بأ�ـــاتعـــرف التنافـــسية  ومـــن القـــرن الماضـــيمـــصطلح التنافـــسية ظهـــر في منتـــصف الثمانينـــات   

  : للتنافسية هما يتينأساسمن هذا التعريف نجد صفتين  و،المستمر للمنافسة وعلى الدعم الدائم

  القدرة؛أييجب وجود شروط لتطوير النشاط التنافسي  

  والآن فقــط  أن حالــة التنافــسية لا تكــون هنــاأي ،يجــب أن تميــز الــدعم باســتمراريةخاصــية الوقــت الــتي   

 (1).بل غدا  وفي مكان آخر

فمفهـــوم ، اختلفـــت ولـــذلك تعـــددت التعـــاريف،  علـــى تعريفـــهإجمـــاعنظـــرا لحداثـــة المـــصطلح لا يوجـــد و

  هـــو مــا ســـيتم عرضـــه و كـــذلك مفهــوم تنافـــسية الدولــة، وتنافــسية المؤســـسة يختلــف عـــن مفهــوم تنافـــسية القطــاع

  .بداية بتنافسية المؤسسة فتنافسية القطاع ثم فتنافسية الدولة،  حسب مجال الدراسةالتنافسيةمن خلال تعاريف 

  : التنافسية بين المؤسسات -أولا

المختلفـة، وذلـك بتـوفير  يتمحور تعريف التنافسية للشركات حول قدر�ا على تلبية رغبـات المـستهلكين  

 الدوليـة، فـالتعريف البريطـاني للتنافـسية سواق نوعية جيدة تستطيع من خلالها النفاذ إلى الأسلع وخدمات ذات

 السلع والخدمات بالنوعية الجيدة والسعر المناسب وفي الوقت المناسب وهـذا إنتاجالقدرة على ": ينص على أ�ا

تعني القـدرة ": ناك تعريف آخره و.(2)"خرى كفاءة من المنشات الأأكثريعني تلبية حاجات المستهلكين بشكل 

  مــــن المنافــــسين الآخــــرين في الــــسوق  كثافــــة وفعاليــــة أكثــــرخــــدمات بــــشكل  وعلــــى تزويــــد المــــستهلك بمنتجــــات

                                                   
 .96 ص2006/2007سياستها، مذكرة ماجستير، جامعة بومرداس ،  وأثرها في دعم القدرة التنافسية وإدارة منافذ التوزيع" أوكيل رابح  )1(
ــــسية )2( ــ ــ ــ ــ ـــرات التناف ــ ــ ــ ــ ــــسح في مؤشـ ــ ــ ــ ـــدنان، مــ ــ ــ ــ ــ ـــد عـ ــ ــ ــ ــ ـــع محمـ ــ ــ ــ ــ ــــة  ووديـ ــ ــ ــ ـــار العربيـــ ــ ــ ــ ــ ــــسية للأقطـ ــ ــ ــ ــ ـــدرة التناف ــ ــ ــ ــ ـــددات القـ ــ ــ ــ ــ ــــول محـ ــ ــ ــ ـــل حــ ــ ــ ــ ــ ـــــة عمـ ــ ــ ــ ـــة في ورشـ ــ ــ ــ ــ ــــة مقدمـ ــ ــ ــ ــ ـــــتها، ورق ــ ــ ــ   سياسـ

 .3ص ،2000 الدولية، المعهد العربي للتخطيط، الكويت، جوان، سواقفي الأ
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الحمايـة مــن قبــل  و يعـني نجاحــا مـستمرا لهــذه المؤسـسات علــى الــصعيد العـالمي في ظــل غيـاب الــدعماممــ، الدوليـة

 رأس المــال والعمــل( يــة نتاجفي العمليــة الإ الموظفــة نتــاجل الإيــة عوامــإنتاجلــك مــن خــلال رفــع ذيــتم  و،الحكومــة

  (1).)التكنولوجياو

  :التنافسية حسب قطاع النشاط -ثانيا

تعني التنافسية لقطاع ما قدرة المؤسسات المنتمية لنفس القطاع الـصناعي في دولـة مـا علـى تحقيـق نجـاح   

هـذا مـا يـؤدي إلى تميـز تلـك الـدول  و،لحمايـة الحكوميـةا وعتماد على الـدعم الدولية دون الإسواقمستمر في الأ

واصـــلات لا يمكـــن خلطـــه مـــع قطـــاع بدقـــة، فمـــثلا قطـــاع صـــناعة الميجـــب تحديـــد القطـــاع  و،في هـــذه الـــصناعة

  . تختلفنتاجظروف الإ ولكترونيات، لأن مجالاتالإ

  : التنافسية على مستوى الدول: ثالثا

الهيئــات الدوليــة بتعريــف التنافــسية علــى مــستوى الــدول  واتكــذا المنظمــ وقتــصاديونالإ واهــتم الكتــاب  

 قطـاع النـشاط، لـذلك نجـد أن هنـاك العديـد مـن التعـاريف و من تعريف التنافسية على مـستوى المؤسـساتأكثر

  .سنتطرق لأهم هذه التعاريف وتختلف حسب الزاوية التي ترى منها التنافسيةو

 : المجلس الأمريكي للسياسة التنافسية -1

العالميــة وفي نفــس  ســواقخــدمات تنــافس في الأ وســلع إنتــاجقــدرة الدولــة علــى  " : التنافــسية علــى  أ�ــايعــرف

  (2). الطويلالأجلالوقت تحقق مستويات معيشة مرتفعة في 

 : ببرشلونة بيوالأورالمجلس  -2

دائم لمــستوى القــدرة علــى التحــسين الــ " أ�ــا علــى الأمــة تنافــسية 2000 ببرشــلونة ســنة بيوالأورعــرف ا�لــس 

تخـص كـل الـسياسة  وي مجـال واسـعهـي تغطـ وتماسـك اجتمـاعي وتـوفير مـستوى تـشغيل عـالي والمعيشة لمواطنيهـا

  (3)."قتصادية الإ

                                                   
 .3 مرجع سبق ذكره، صوديع محمد عدنان، )1(
 .5، ص2002حالة مصر، المعهد العربي، الكويت، " تنافسية نوير طارق، دور الحكومة الداعم لل )2(
 .35، ص 2011- 2010، مذكرة ماجستير، جامعة سطيف، "ثر السياسات البيئية على القدرات التنافسية لصادرات الدول الناميةأ "،سرحان سامية )3(
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  : التنمية وقتصادي منظمة التعاون الإ -3

المـدى الـذي مـن خلالـه تنـتج  :ا القدرة التنافـسية علـى أ�ـ": التنميةو قتصاديتعرف منظمة التعاون الإ

الميـة، وفي نفـس الوقـت  العسـواقولة وفي ظل شروط السوق الحرة والعادلة، منتجات وخدمات تتنافس في الأالد

  .(1) " زيادة الدخل الحقيقي لأفرادها في الأجل الطويليتم تحقيق 

  الـــسلعإنتـــاجالقـــدرة علـــى "  كـــذلك التنافـــسية الدوليـــة التنميـــةو قتـــصاديمنظمـــة التعـــاون الإو تعـــرف   

" تي تواجــه اختبــار المزاحمــة الخارجيــة في الوقــت الــتي تحــافظ فيــه علــى توســيع الــدخل المحلــي الحقيقــيالخــدمات الــو

  .الدولية و المحليةسواق قدرة البلد على زيادة حصصها في الأبأ�اكما يمكن تعريف التنافسية الدولية 

  :  معهد التنافسية الدولية-4

  :البلد على قدرة أ�ايرى معهد التنافسية الدولية على 

  يقصد بالكفاءة و، نسبياأكفأ وأكثرأن تنتج : 

  التنظيم واستعمال الموارد بما فيها التقنية ويةنتاجمن خلال تحسينات في الإ : أقلتكلفة. 

 نتاجتقنيات الإ و معلومات السوقفضلوفقا لأ: ارتفاع الجودة. 

 سـتناد ناسـبين بالإ المكـان والزمـان الميـة فيلليس فقـط المح و،لميةاهي الصلة مع الحاجات الع و:الملائمة

 .دارةالإ والتخزين ونتاجمرونة كافية في الإ وإلى معلومات حديثة عن السوق

 بالتالي ذات قيمـة مـضافة  و،التقنية والسلع عالية التصنيعالتحول نحو  و من السلع المصنعةأكثريع ب يأن

 مثلــة في دخــل قــومي أعلــىكــبر متعوائــد أبالتــالي يتحــصل علــى  و،يلــالمح وعاليــة في الــسوقين الخــارجي

 .حد عناصر التنمية البشريةهو أ و،ذي نمو مرتفع و،للفرد

 ســتثمارات بمــا ترفعــه الإ ود مــن بيئــة مناســبة المباشــرة بمــا يــوفره البلــجنبيــةســتثمارات الأأن يــستقطب الإ

 . من المزايا التنافسية التي تضاف إلى المزايا النسبيةجنبيةالأ

 نـشطةالكـامن للأ و الحـاليداءتتعلق التنافسية الوطنية، بالأ " :ق المعهد إلى التعريف الموجز التاليو قد توصل فري

 التـــصديرية نـــشطة الأيتنـــاول ووضـــع لهـــذا التعريـــف مجـــالا ، "خـــرىقتـــصادية المرتبطـــة بالتنـــافس مـــع الـــدول الأالإ

  . المباشرجنبيستثمار الأالإ والوارداتمنافسة و

  : صاديينقت تعاريف بعض الإ-ـ5

                                                   
 .05نوير طارق، مرجع سبق ذكره، ص  )1(



 لقدرة التنافسیةل الإطار المفاھیميالفصل الثاني                                              
 

 61

ا علــى توليــد المــوارد اللازمــة �ن تعريــف التنافــسية لأمــة مــا هــو قــدربــأ" : ALDINGTON (1)" يــرى 

أن "هــو  وSCOTT AND LODGE "(2)" هــذا التعريــف مكــافئ لتعريـف تبنــاه  و،لمواجهـة الحاجــات الوطنيــة

 التجـارة الدوليـة بينمـا يكـسب توزيـع المنتجـات أو الخـدمات في وإنتـاج والتنافسية لبلـد مـا هـي قدرتـه علـى خلـق

  ." لموارده متزايدةعوائد 

  قــــدرة البلــــد علــــى توليــــد نــــسبي لمزيــــد مــــن الثــــروة بالقيــــاس  " أ�ــــا حــــد تعــــاريف التنافــــسيةأو إذا كــــان   

  العمليـــات ذات الـــصفة العالميـــة هـــي القـــدرة  ون التنافـــسية العالميـــة للمنـــتجفـــإ"  العالميـــة ســـواقإلى منافـــسيه في الأ

بــسعر معقــول  و،إلى الــسوق،  المنــتجإيــصال ســرعة وعاليــة الجــودة وتــسويق جديــدةنتجــات قابلــة لل مإيجــادعلــى 

  .ي مكان في العالم في أبحيث أن المشتري يرغب بشرائها 

  تطبق عدة مئات من المؤشرات الموضوعيةأخرى و على ميزان المدفوعاتاأساستتمركز بعض التعاريف   

  القـــدرة  و ممــا يولــده منافــسوهأكثــر الدوليـــة ســواق يولـــد نــسبيا مــن الثــروة في الأالذاتيــة لتقيــيم مــا إذا كــان البلــدو

علـى تحــسين  و،علـىلقــدرة علـى تـوفير مـداخيل مــستديمة أ في الوقـت ذاتـه اسـواقعلـى الحفـاظ علـى حــصص الأ

  .البيئية وجتماعيةالمعايير الإ

  المؤســـسات علـــى النفـــاذ  في نقـــاط مـــشتركة تتمثـــل في قـــدرة  آنفـــاغلـــب التعـــاريف المـــستعرضةتـــشترك أ

ثــر ذلــك في تحــسين النــاتج الــداخلي أن يظهــر أ و، تكــاليفأقــلب و بمنتجــات عاليــة الجــودةالخارجيــة ســواقلى الأإ

 للتنافـــسية تعريـــف إعطـــاء نحـــاول فإننـــاة للمـــواطنين لـــذلك يالـــذي بـــدوره يزيـــد في تحـــسين الظـــروف المعيـــشالخـــام 

 إقليمهـا ملائمة تستطيع مـن خلالهـا المؤسـسات العاملـة في  قدرة الحكومات على توفير ظروفأ�ايتلخص في و

  . الخارجية بغية زيادة نمو معدل الناتج الداخلي الخامسواقالنفاذ بمنتجا�ا إلى الأ

                                                   
 .05، السنة الثانية، ص 2003العشرون، ديسمبر  والمعهد العربي للتخطيط، الكويت، العدد الرابع " قياسها  وافسيةالقدرة التن" وديع محمد عدنان  )1(
 .نفس المرجع، نفس الصفحة )2(
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  ة القدرة التنافسية أهمي: المطلب الثاني

قيـق كفـاءة تخـصيص البيئـة التنافـسية الملائمـة لتحفي كو�ـا تعمـل علـى تـوفير التنافـسية ة القدرة أهميبع تن

رتقـاء بمـستوى نوعيـة الإ ويـةنتاجتعزيـز الإ وممـا يـؤدي إلى تحـسين، الابتكـار والإبداعتشجيع  واستخدامها والموارد

كمـا ، سـعارعـن طريـق تخفـيض التكـاليف والأتحسين مستوى معيـشة المـستهلكين  وداء، ورفع مستوى الأنتاجالإ

هــي مــشكلة الــسوق  ولاأ، يــةنتاج تواجــه تحــسين الكفــاءة الإ العقبــات الــتيأهــم تــساعد علــى القــضاء علــى أ�ــا

بر وسـيلة فعالـة ن تـوفير البيئـة التنافـسية يعتـعليه فإ و،ستفادة من وفرات الحجم الكبيرالتي تحول دون الإ و،المحلي

  (1) .تحسين مستوى المعيشة وقتصادي تعزيز النمو الإ ولضمان الكفاءة الإقتصادية

  ة التنافسيةعوامل القدر: المطلب الثالث

   :أهمها نتناولهناك عدة تصنيفات لعوامل القدرة التنافسية   

  التنميـة الــدولي إدارةتـصنيف معهــد "IMD " هــذه العوامــل 1999 الــسنوي لـسنة التنافــسيةحــدد تقريـر 

 :بثمانية هي 

 دخــارالإ ،ســتثماراتالإ، القيمــة المــضافة: عناصــره هــي )قتــصاد المحلــيالإ( الــوطني قتــصاد  الإأداء وهياكــل -

  القطاعات الإقتصادية؛أداء، ستهلاك النهائيالإ

، الخــدمات ودات الــسلعوار، الخــدمات وميــزان الحــساب التجــاري، صــادرات الــسلع: العولمــة عناصــرها هــي -

 ، الإنفتاح؛جنبيستثمار الأالإ،  الصرف، استثمارات المحفظةمعدل سعر

ـــة رأس إنتاج، تكلفـــة رأس المـــال: الماليـــة عناصـــرها هـــي - ـــة الأي ـــة القطـــاع ســـواقالمـــال، ديناميكي  الماليـــة، فاعلي

 المصرفي؛

 ؛الأمن و العدالة، الحكومي، السياسات الضريبية، فاعلية الدولةالإنفاق، الدخل الوطني: الحكومة عناصرها -

 التكنولوجيا، الصحة، الإكتفاء الذاتي في الطاقة؛: نية التحتية عناصرهابال -

 ثقافة المؤسسات؛، دارةفاعلية الإ،  الشركاتأداء، تكلفة العمل، يةنتاجالإ: عناصرها هي ودارةالإ -

 حقوق الملكية الفكرية؛، التطوير، البيئة العلمية و البحثفاقإت: الثقافة والعلم -

                                                   
روقات في الدول العربية، جامعة المسيلة، مجهول المنافسة والإستراتيجيات التنافسية للمؤسسات الصناعية خارج قطاع المح:حولبوقرة رابح، جعيجع نبيلة، الملتقى الدولي الرابع  )1(

 .8-7، ص سنة النشر
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ــــة، الهيكــــل التعليمــــي، ســــتخدامالــــسكان، خــــصائص القــــوة العاملــــة، الإخــــصائص : البــــشر - ــــة ، البطال   نوعي

 .القيم والحياة، المواقف

 حثببالبالتنظيم و وا لارتباطها بالسوقالمؤسسة تبععلى مستوى يف آخر لعوامل القدرة التنافسية و هناك تصن

  .بالمورد البشري والتطويرو

   مؤشرات قياس القدرة التنافسية: المطلب الرابع

ـــة ت محـــولات لقياســـها التنافـــسيةلقـــد نجـــم عـــن تعـــاريف      مجموعـــة واســـعة ظـــم عـــن طريـــق مؤشـــرات مركب

قتــصادية بمفهومهــا الواســع يــة الإالتنم ونــتج عــن ذلــك صــعوبة التفرقــة مــا بــين التنافــسية و،العوامــل وتمــن المتغــيرا

ـــصناعيةو أو القطـــاع مـــع مفهـــوم عـــبر تقلـــيص ، يمكـــن أن لا يتطـــابق مفهـــوم التنافـــسية علـــى مـــستوى المنـــشأة ال

لمنشأة أو الصناعة ين تنافسية اإذا كان تحس لذلك قد يتطابق المفهومان،  العاماد الوطني نقصا في الدخلقتصالإ

  (1) :لذلك سيتم التحليل على المستويات الثلاثة و،حتفاظ بمستويات التشغيلقد تحقق مع الإ

  :المشروع -أولا

ـــا علـــى التنافـــسيةتعـــرف    ـــاج القـــدرة علـــى أ�ـــا علـــى مـــستوى المـــشروع في بريطاني ـــسلع الـــصحيحة إنت  ال

المــشروع قليــل الربحيــة هــو مــشروع لــيس  و،المناســب وفي الوقــت بالــسعر المناســب و،الخــدمات بالنوعيــة الجيــدةو

تنافسية المشروع مـن خـلال خمـس قـوى مـؤثرة علـى  و نموذجا لتحليل الصناعةAUSTINوستين أيقدم  وتنافسيا

  (2) :هي  والتنافسية

 لين للسوق؛م�ديد الداخلين المحت -

 تلكها المشترون لمنتجات المشروع؛التفاوض التي يم وقوى المساومة -

 ض التي يمتلكها الموردون للمشروع؛التفاو وقوى المساومة -

 المنافسون الحاليون للمشروع؛ -

 .البدائل والإحلال�ديد  -

                                                   
  .08، مرجع سبق ذكره، ص نبيلة، الملتقى الدولي الرابع، جعيجع رابحبوقرة  )1(
 .05قياسها، مرجع سبق ذكره، ص  و عدنان، القدرة التنافسية محمدوديع )2(
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  :و تتضمن مؤشرات التنافسية على مستوى المشروع ما يلي 

 : الربحية -1

  يا بــرز مؤشــرات التنافــسية الحاليــة للمؤســسة رغــم أن المــشروع يمكــن أن يكــون تنافــستعتــبر الربحيــة مــن أ

  . المستقبليةسية الحالية لن تكون ضامنة لربحيتهن التنافبذلك فإ و سوق تتجه نحو التراجعفي

ن القيمة غي أن تمتد إلى فترة من الزمن، فإ الذي يريد البقاء في السوق ينب(1)و إذا كانت ربحية المشروع   

 الخاصـــة مـــوالرؤوس الأ ووقية للـــدينن نـــسبة القيمـــة الـــسإ، الحاليـــة لأربـــاح المـــشروع تتعلـــق بالقيمـــة الـــسوقية لـــه

  ن كانـــت هـــذه النـــسبة أصـــغر مـــن الواحـــد إ و"تـــوبن  "  تـــسمى مؤشـــرأصـــولهللمـــشروع علـــى تكلفـــة اســـتبدال 

  .سياافن المشروع ليس تنفإ

كــذلك علــى الجاذبيــة  وإنتاجــهتكلفــة عوامــل  و النــسبيةيتــهإنتاجتعتمــد المنــافع المــستقبلية للمــشروع علــى   

التطــوير أو الــبراءات الــتي يتحــصل  و الحــالي علــى البحــثإنفاقــهعلــى  وى امتــداد فــترة طويلــةة لمنتجاتــه علــالنــسبي

  مـــن ثم النفــــاذ  و الجاذبيـــةلاكتـــسابن النوعيـــة عنـــصر هـــام إ .خـــرى إلى العديـــد مـــن العناصـــر الأإضـــافةعليهـــا 

  .المحافظة عليها وسواقإلى الأ

 : تكلفة الصنع -2

  في فرع نـشاط التنافسيةتكلفة المنافسين تمثل مؤشرا كافيا على ن تكلفة الصنع المتوسطة بالقياس إلى إ

يمكـن لتكلفـة وحـدة  وما لم يكن ضعف التكلفة على حساب الربحية المستقبلية للمشروع،،  متجانسإنتاجذي 

كـبر  تمثل بـديلا جيـدا عـن تكلفـة الـصنع المتوسـطة عنـدما تكـون تكلفـة اليـد العاملـة تـشكل النـسبة الأأنالعمل 

  (2) . وجودهايتناقضلكن هذه الوضعية  والإجماليةلتكلفة من ا

 : ية الكلية للعواملنتاجالإ -3

   نتـــــاجيــــة الكليـــــة للعوامــــل  تقـــــيس الفاعليــــة الـــــتي يحـــــول المــــشروع فيهـــــا مجموعــــة عوامـــــل الإنتاجن الإإ

 يقـاس نتـاج انـه إذا كـان الإأمـا، نتـاجمـساوئ تكلفـة عناصـر الإ ولكن هذا المفهوم لا يوضح مزايا وإلى منتجات

 للعوامـل لا توضـح الإجماليـةيـة نتاجن الإفـإ،  من التلفزيوناتعدادأ من الورق أو أطنانبالوحدات الفيزيائية مثل 

  .شيئا حول جاذبية المنتجات المعروضة من جانب المشروع

                                                   
 .11 العربية، مرجع سبق ذكره، ص الأقطار بقضايا التنمية في ا، سلسلة دورية تعنىقياسه وافسيةوديع محمد عدنان، القدرة التن )1(
 .12نفس المرجع، ص   )2(
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 يـــة الكليـــة للعوامـــل أو نموهـــا لعـــدة مـــشروعات علـــى المـــستويات المحليـــةنتاجو مـــن الممكـــن مقارنـــة الإ  

، أو إلى تحقيـق وفـورات الأسـفلتحـرك دالـة التكلفـة نحـو  ونيـة نموها سواء إلى التغيرات التقإرجاعيمكن  و،يةالدولو

يمكــن تفــسير  وديــة، المــستندة إلى التكلفــة الحســعارالأ بالفروقــات عــن TFP أل يتــأثر دليــل النمــو مــاأ، الحجــم

أو بدرجــة مــن ، )Xمي لا فاعليــة  تــسأخــرىعليــة لا فا ولا فاعليــة تقنيــة(  فاعليــة أقــل إدارةيــة الــضعيفة بــنتاجالإ

  .ستثمار غير فاعلة أو بكليهما معاالإ

 : الحصة من السوق -4

يـستحوذ علـى جـزء هـام مـن الـسوق الداخليـة بـدون أن يكـون  ومن الممكن لمشروع ما أن يكـون مربحـا

 مـاأ ،الدوليـةتجـاه التجـارة ابـات يحصل هذا عندما تكون السوق المحلية محمية بعق و،تنافسيا على المستوى الدولي

تجــاه تحريــر احتفــاظ بالمنافــسة لكنهــا غـير قــادرة علــى الإ و،يمكـن للمــشروعات الوطنيــة أن تكــون ذات ربحيــة آنيــة

  (1) .لذلك ينبغي مقارنة تكاليف المشروع مع تكاليف منافسيه الدوليين و،التجارة بسبب السوق

فإنـه كلمـا ،  متجـانسإنتـاجمن قطـاع نـشاط مـا ذي عظـم المنـافع ضـتو عندما يكون هناك حالة تـوازن   

 كــبركلمــا كانــت حــصته في الــسوق أ، ديــة للمــشروع ضــعيفة بالقيــاس إلى تكــاليف منافــسيهكانــت التكلفــة الح

يـة نتاج المزايـا في الإإذافالحـصة مـن الـسوق تـترجم ، خـرى الأالأمورتساوي  ربحية مع افتراض أكثركان المشروع و

  .نتاجأو في تكلفة عوامل الإ

   و لقـــد بينـــت دراســـات علـــى المـــشروعات وجـــود حزمـــة واســـعة مـــن المؤشـــرات علـــى تنافـــسية المـــشروع  

  (2) :من بينهاو

ــــدة مرتبطــــة  - ــــة، رأس إنتاج تعطــــي اختلافــــات علــــى مــــستوى ســــعاربالأهنــــاك عوامــــل عدي   يــــة اليــــد العامل

 ؛الخ...، علاقات العملدارةالمال، وفورات الحجم، حجم المخزون، الإ

 ؛)اليابان( الابتكار  ول التقليد من خلاأدائهاأن تحسن المشروعات يمكن  -

 في الحصول على مزايا تنافسية يكون في وضع نتاجن المشروع الذي يعتمد على ضعف تكلفة عوامل الإإ -

  تكلفة؛أقل إنتاجهش اتجاه مزاحمة مشروعات ذات مدخل عوامل 

                                                   
 .12، مرجع سبق ذكره، ص قياسها وسيةوديع محمد عدنان، القدرة التناف )1(
 .41رجع سبق ذكره، ص سامية سرحان، اثر السياسات البيئية على القدرات التنافسية لصادرات الدول النامية، م )2(
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ة  مرنــة ورقابــإنتــاجتتطلــب اسـتعمال تقنيــات  و، للدولــةن التركيـز علــى تنافــسية المــشروع تعـني دورا محــدوداإ -

 التكاليف؛ ومستمرة على النوعية

 ؛إنتاجليس كعامل  والنظر إلى العامل كشريك و التأهيلإعادة ولتكوينة أكبر لأهمي إعطاء -

 ،لةالدوإدارته و المشروع تعتمد على نوعية تنافسيةن فإ، إذا كانت تنافسية البلد تقاس بتنافسية مشروعاته -

  في مجال القطاع الخاص؛خاصة وناجح للمشروعاتغير مدير 

 قتـصادي جيـدة مـن خـلال تـوفير الإسـتقرار الإإدارة منـاخ ملائـم لممارسـة ادإيجـيمكن للدولة أن تـسهم في  -

 نتاج من عوامل الإأنماط تحسين ثلاث و،الدولية ووطنية التجارة الأمام العقبات إزالة وخلق مناخ تنافسيو

 .الخدمات العمومية والتمويل،  لهيأساسلمال البشري باعتبار الدولة كممون هي رأس او

  : فرع النشاط الاقتصادي: ثانيا

ـــاس فـــرع    ـــات المتعلقـــة بالمـــشروع ناقـــصة باســـتعمال النـــشاط الإنقـــوم بقي قتـــصادي عنـــدما تكـــون المعطي

ن تحديـد التنافـسية  ذلـك فـإانطلاقا من و، مشروع معين ضمن القطاع المدروسأوضاعمتوسطات قد لا تعكس 

ترجـع هـذه الفــوارق  و يـشترط أن تكـون فـوارق مؤسـسات القطـاع محـدودةأنـشطةعلـى مـستوى القطـاع أو تجمـع 

يم تنافـسية فـرع النـشاط يـتم بالمقارنـة مـع فـرع النـشاط إن تقي، الخ... عمر المشروع، الحجم ، نتاجإلى عوامل الإ

  (1) .، مؤشر الميزة النسبيةيةالإنتاجالتكاليف : ة هيمل المؤشرات المستعأهم و،المماثل لبلد آخر

 : يةنتاجالإ ومؤشرات التكاليف -1

ن تكاليف الوحـدة  مأقلنه تنافسي إذا كان مستوى تكاليف الوحدة يساوي أو نقول عن فرع نشاط أ

 الوحدويـة لليـد ية اليد العاملة أو التكلفةإنتاج المقارنات الدولية حول إجراءغالبا ما يتم  و،الأجانبللمنافسين 

 بواســطة T في الفـترة jالبلــد في   I تكلفـة اليـد العاملــة لفـرع النـشاطمـن الممكــن تعريـف دليـل تنافــسية والعاملـة،

  :المعادلة التالية 

CUMOijt=Wjit * Rjt(Q/L)ijt  

 تمثـل معـدل t ،Rjt   خـلال الفـترة j البلـد وiجـر الـساعة في فـرع النـشاط ثل معدل أ تمWijt: حيث أن  

 الـساعي في فـرع النـشاط نتـاجتمثـل الإ) t ،ijt)Q/L خـلال الفـترة J بعملـة البلـد الأمريكـير الصرف للـدولار سع

i،البلد  وj خلال الفترة tلليد العاملة النسبية مع البلد الوحدويةمنه يمكن التعبير عن التكلفة  و K   

                                                   
 .42-41سامية سرحان، اثر السياسات البيئية على القدرات التنافسية لصادرات الدول النامية، مرجع سبق ذكره، ص )1(
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CUMORijkt = CUMOijt / CUMOikt  

   :أسباب لعدة جنبيةة لمثيلا�ا من البلدان الأب للبلدان بالنسCUMOو يمكن أن ترتفع 

  مما  هو عليه بالخارج؛أسرع بشكل الأجور وارتفاع معدل الرواتب -

 ارتفاع قيمة العملة المحلية؛ -

 .ارج من الخأقلية اليد العاملة بسرعة إنتاجارتفاع  -

لتكلفـة النـسبية بـسبب ن ارتفـاع افـإ، عـن غموضـهان المشكلة الرئيسية لمقارنة التكلفة الوحدوية تنجم إ

  إذا كــان يعكــس زيــادة جاذبيــة صــادرات البلــد ، يكــون مرغوبــا فيــه، يــاد ســعر الــصرفد أو ازالأجــورارتفــاع في 

  .CUMORتوسع في الحصة من السوق الدولية في  وجنبيةأو قيمتها في البلدان الأ

ن واحـد بـسبب أن تكلفـة  أن حـصول ارتفـاع في آألمانيـا وخاصة اليابـان وت التجارب الدوليةنيو لقد ب  

  . من التكلفة الكليةالأكبراليد العاملة لم تشكل القسم 

 : المؤشرات الحصية من السوق الدولي -2

الحـــصة مـــن الـــسوق الدوليــة كمؤشـــرات عـــن التنافـــسية علـــى  وتــستعمل في هـــذا ا�ـــال الميـــزان التجــاري

تتنــاقص حــصته مــن الــصادرات الوطنيــة  عنــدما هتنافــسيتن فــرع النــشاط يخــسر هكــذا فــإ و،مــستوى فــرع النــشاط

  (1) .أو أن حصته من الواردات تتزايدالكلية 

  :دليل التجارة ضمن الصادرات -3

كلمــا ارتفعـت قيمتـه كلمــا دل ذلـك علــى  وو يبـين هـذا الــدليل الـصادرات التجاريـة ضــمن الـصناعات،  

ـــصناعة في البلـــد المعـــني ـــصناع و،تقـــدم ال  أجراهـــا بينـــت دراســـة IITIات باســـتعمال طريقـــة دليـــل التجـــارة بـــين ال

HAVRYLYSHYNو KUNZEL أن الـــدول العربيـــة لا تمتلـــك قاعـــدة صـــناعية متقدمـــة ، 1997 في ســـنة

  علــــــى الــــــرغم ، 92/95 لفـــــترة 0.25 في العــــــالم، فالــــــدليل ضـــــعيف لا يتجــــــاوز أخـــــرى أقــــــاليمبالقيـــــاس إلى 

 ول الــــصناعية للـــد0.878 مقابــــل 84/86 لفـــترة 00189 الــــذي حـــصل حيـــث انتقــــل مـــن التحـــسنمـــن 

  . NAFTA لدول 0.773و

                                                   
  .42سامية سرحان، اثر السياسات البيئية على القدرات التنافسية لصادرات الدول النامية، مرجع سبق ذكره، ص.  )1(
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  : الميزة النسبية الظاهرة -4

مقياســـا للتنافـــسية مـــستندا علـــى الميـــزة النـــسبية الظـــاهرة ) PORTER 1990-1991( نـــشأ بـــورتر أ  

(RCA) REVEALED COMPARATIVE ADVANTAGE INDEX ،يمكـن حـسابه لبلـد مـا  وj لزمـرة 

 : تاليعلى الشكل الiالمنتجات أو فروع النشاط 

    j( { =RCAijللبلد i صادرات المنتج ({/ }  )jالصادرات الكلية للبلدا({

  }  )iالصادرات الدولية للمنتج ({ / } )الصادرات الدولية الكلية({

هتمــام يجـدر الإ وi يملـك ميـزة نـسبية ظــاهرة للمنـتج jفـان البلــد كـبر مــن الوحـدة  أRCAijعنـدما تكـون   

 الـوارداتمـن % 7 ومـن الـصادرات الدوليـة% 6صته ، فإن فرعا صـناعيا تبلـغ حـطشابالميزان التجاري لفرع الن

  (1) .الدولية لا يمكن اعتباره تنافسيا

متـضمنا في آن واحـد منتجـات يمتلـك البلـد فيهـا ، و يمكن أن يكون فـرع النـشاط أو مجموعـة منتجـات  

) LIMAN & ABDALLA 1998(قـد قـدمت دراسـة  و،منتجـات يعـاني فيهـا مـن عكـس ذلـك وميـزة نـسبية

  (2).نماذج عن ذلك

 مـن الفـروع المنـاظرة إنتاجيـة أقـل أو أكثـر يمكـن أن تكـون RCAن فروع النشاط التي يمتلك البلد فيها إ  

عوامـل يتضمن مصدر الميزة النـسبية تكلفـة  و، بطأأكثر سرعة أو أكثريتها إنتاج معدل نمو أو أن، لها في الخارج

  هكــذا تكــون الميــزة النــسبية لتلــك الفــروع مــن النــشاط تــستهلك كثــيرا  و،بتكــارالإ وســواقمنافــذ إلى الأ، نتــاجالإ

  .ةلمال البشري، أو ذات المدخل الميسر إلى التقانية كرأس انتاجمن العوامل الإ

المعــــارف يمكــــن أن تكتــــسب كمــــا يمكــــن أن تتــــدعم  ون الميــــزة النــــسبية يمكــــن أن تــــنظم لأن المهــــاراتإ  

بفضل دعم الدولة يمكن الوصول إلى  و،تقنيات متكاملةع المشروعات التي تحتاج إلى بالوفورات الناجمة عن تجمي

يـة يمكـن نتاجسين الإتحـبتكـار الهـادف إلى كما أن الإ،  ما معتمدا على ذاتهتبة الحرجة التي يصبح فيها مجتمعالع

ـــة علـــى مـــستوى تكلفـــة الإ وبـــل، أن يـــدعم  تحـــسين في النقـــلبـــنفس الطريقـــة فـــإن ال و،نتـــاجيوجـــد مزايـــا تقليدي

  .سواقميل للمنتجات يمكن أن يدعم أو يخلق مزايا مرتبطة بالدخول إلى الأالتحو

                                                   
 .17قياسها، مرجع سبق ذكره، ص  و، القدرة التنافسيةوديع محمد عدنان )1(
 .18، ص نفس المرجع )2(



 لقدرة التنافسیةل الإطار المفاھیميالفصل الثاني                                              
 

 69

تـــرى أن نمـــو الـــدخل الفـــردي تـــابع بـــشكل كبـــير ، )PORTER 1990( ن كانـــت دراســـات بـــورتر و إ  

 أكثـرابتكـار البلـد الـذي يتمتـع بمنظومـة  و،منظومتـه وبتكـارفإن هـذا يمـر حتمـا مـن خـلال الإ، يةنتاج الإلارتفاع

  .الأضعفبالتالي بميزة مطلقة عن البلدان ذات المنظومة  و ارتفاعاأكثرية إنتاجقوة ينتفع بمعدلات نمو 

 أكثـركـذلك في المنتجـات يحـدث  و،وجد المتخصصون في التنمية الاقتصادية أن الابتكـار في العمليـات

ـــد الـــصناعية   تكـــار تـــشكل مجموعـــات مـــن المـــشروعات إذ أن العناقيـــد أو منظومـــات الاب، علـــى مـــستوى العناقي

ـــائنأيالعلاقـــات عموديـــة  و �ـــدف تـــراكم المعـــارفخـــارج الـــسوق الـــتي تمـــارس فعلهـــا معـــاأو المعاهـــد    بـــين الزب

مــــن خـــلال الجمعيــــات ، R&Dالتطـــوير  والمـــزاحمين، التعــــاون علـــى نطـــاق البحــــث تقليــــد أي أفقيـــة والمـــوردينو

  .معاهد البحث العائدة للقطاع العام و خارج السوق كالجامعاتالمعاهد ومنسوجة بين المشروعاتو، القطاعية

  :تنافسية البلد -5

 لكــن ســنركز علــى نمــو الــدخل الحقيقــي للفــرد وهنــاك العديــد مــن المؤشــرات المقترحــة للتنافــسية الوطنيــة،  

  .(1)على النتائج التجارية للبلد و

 :نمو الدخل الحقيقي للفرد   - أ

يــة مفهومــان مترابطــان، فالــدخل الحقيقــي للفــرد يعتمــد علــى نتاجالإنمــو  ون نمــو الــدخل الحقيقــي للفــردإ

المـــوارد  و المـــالرأسعلـــى  وTFP  (TOTAL FACTOR PRODUCTIVITY(  العوامـــل الكليـــة إنتاجيـــة

ة البلد مـن المـوارد هذا من شانه رفع ثرو و،يزيد من الدخل) TFP(كما أن الارتفاع في ، حدود التجارة والطبيعية

  نــــه يــــتمكن مــــن زيــــادة فإ،  لبلــــد مــــاالتجــــارةعنــــدما تتحــــسن حــــدود  و،تحــــسين التجــــارة و المــــالسرأ والطبيعيــــة

اذن فتحــسن حــدود التجــارة يرفــع مــن حجــم الاســتهلاك الــداخلي ، وارداتــه الممولــة بعائــدات الــصادرات ذا�ــا

   إضــافيولي إذا كــان هنــاك طلــب د، بالتــالي دخــل الفــرد فيــه ويمكــن أن تتحــسن حــدود التبــادل للبلــد و،المحتمــل

ـــــى الـــــسلع ـــــسلع والخـــــدمات الـــــتي يـــــصدرها أو كـــــان هنـــــاك  وعل ـــــائض في العـــــرض الـــــدولي مـــــن ال   الخـــــدمات ف

   .التي يستوردها

                                                   
العلوم الاقتصادية، جامعة و الحكومات، كلية الحقوق وبحوث المؤتمر العلمي الدولي حول الأداء المتميز للمنظمات و عملأوراق، ا ومؤشرا�يوسف سعداوي، القدرات التنافسية )1(

 .131، ص 2005 مارس 9- 8ورقلة، 
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 كــان نمـو دخــل الفــرد الــذي يعــزى فــإذا، نمــو الـدخل الفــردي ويــةنتاجغالبـا مــا لا يــتم التفرقــة بـين نمــو الإ  

ـــا اســـتعماله للتـــأثبالإمكـــاننـــه فإ، دي للازدهـــار الاقتـــصافـــضلالأ يـــشكل المؤشـــر TFP إلى نمـــو اأساســـ   ير  عملي

  .على التنافسية الوطنية

 :النتائج التجارية  -  ب

  :س لتحديد النتائج التجارية للبلدهناك عدة مقايي

  :  الميزان التجاري-

  دخـــار ضـــعيف إإن العجـــز في الميـــزان التجـــاري يمكـــن أن ينـــشأ عـــن عجـــز في موازنـــة الدولـــة أو معـــدل   

كمــا أن العجــز في الحــساب ، ســتثمارات الخاصــة في مجــال الاقتــصاد أو العــاملين معــاعلــى مــستوى مــنخفض للا

مـن الخـارج عـن قيمـة الـصادرات الخدمات المستوردة  و زيادة قيمة السلعأيالجاري يمثل تحويلا حقيقا للأجانب 

  .إلى الخارج 

ات ذات الـسلع المتـاجر لقطاعـن المشروعات العاملة في االقروض الخارجية فإ ودخار السلبيكنتيجة للا

  .ن الحصة من السوق للمنتجين المحلين سوف تتقلصفإ تنافسية وفي الغالب أقلالخدمات للبلد المعني �ا و

  :  تركيبة الصادرات-

قتصاديين تقنيـة تقـيس نـسبة الـصادرات لبلـد مـا العائـدة للقطاعـات ذات القيمـة لقد استعمل بعض الإ  

أو تتزايـد ،  كانت هذه النسبة كبيرة نـسبيافإذا، انة العاليةامل أو إلى القطاعات ذات التقكل عالمضافة المرتفعة ل

  هـــذا يعـــني  و، مرتفعـــةالأجـــورفهـــذا سيـــسمح بوجـــود تحـــسن في الميـــزة النـــسبية في القطاعـــات الـــتي تكـــون فيهـــا 

سـرع فة المرتفعة للفرد بشكل أيم المضاذات الق وية تزيد في فروع النشاط المنتجة للسلع القابلة للاتجارنتاجأن الإ

  (1) .خرىمما يتم في الفروع الأ

  

  

  

  

  

                                                   
 .181يوسف سعداوي، نفس المرجع السابق، ص  )1(
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   للمؤسسة الاقتصادية  للرفع من القدرة التنافسيةستراتيجيةالخيارات الإ: المبحث الثاني

نــاك مجموعــة مــن الخيــارات الاســتراتيجية �ــدف الى الرفــع مــن القــدرة التنافــسية للمؤســسة الاقتــصادية ه

  :عالجته في مبحثنا من خلالوهذا ما سنحاول م

 التحكم في الكلفة وإستراتيجية الريادة 

 الجودة عامل لتطوير القدرة التنافسية للمؤسسة 

 ترقية عناصر المزيج التسويقي  

  التحكم في الكلفة  و الريادةإستراتيجية: ولالمطلب الأ

ا من خلال حصولها على ذه و،علها تكسب ميزة تنافسيةيجقتصادية في تكاليفها إن تحكم المؤسسة الإ  

هـذا  وكما يمكن تخفيض السعر،  السعرأساس على أفضل إلى اكتساب موقع تنافسي إضافة، كبرهامش ربح أ

  . خطر مرتقب من المنافس الجديدأييساعد على مواجهة 

مـن ذلـك، فهنـاك مـن تـصبو مـن خــلال إن الغايـة مـن الريـادة في التكلفـة تتوقـف علـى هـدف المؤسـسة   

حتفـاظ بوضـعيتها أو تقويـة التـسويق للإ والتـصنيع والتطـوير وثلتحقيق عائد أكبر لاستثماره في البح أقلتكلفة 

  IBM.(1)هذه الوضعية مثل شركة 

 حـصة تحقيـق وسـعار لكـي تكـون قائـدة مـن ناحيـة التكلفـة بغـرض تحقيـق الأتطمـحفمعظم المؤسسات   

ذلك من خلال تحليـل كـل النـواحي  ورا لتعقد المهمة، يتطلب عملا كبيرا نظقلتحقيق التكلفة الأ و،سوق معتبرة

  . إلى الاستفادة من غلة الحجمضافةالتسويق بالإ والتصنيع والتوزيع والمكونة للتكلفة لأي نشاط خاصة الشراء

 : قلمحددات ميزة التكلفة الأ -1

  :يه و PORTERكورة من قبل ذ من خلال المحددات التسعة المقل ميزة التكلفة الأتحقيقيمكن 

ـــرة وممنحنـــى الـــتعل -أ    مـــن خـــلال زيـــادة أييـــشتق منحـــنى الخـــبرة أو الـــتعلم مـــن خـــلال زيـــادة الخـــبرة : الخب

 التـــسويق، نتـــاجحيـــث تـــنخفض التكـــاليف المرتبطـــة بالوظـــائف الـــتي تـــؤدى مـــن طـــرف الـــشركة مثـــل الإ، نتـــاجالإ

المتراكمـة ممـا يـؤدي إلى انخفـاض ففـي كـل مـرة يـتم فيهـا مـضاعفة الخـبرة ، التوزيع، كلمـا كـان هنـاك تـراكم للخـبرة

  : التالية سبابذلك للأ والتكلفة في الوظائف السابقة الذكر

                                                   
قتصادية تصادية، غير منشورة، كلية العلوم الا، اطزوحة دكتوراء في العلوم الاق)حالة المؤسسات الجزائرية(فسية المؤسسات في ظل العولمة الاقتصادية شرات تنامؤفرحات غول، . )1(

 .157، ص2006 -2005والتسيير، جامعة الجزائر، 
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 .ارنتاحية كلما تعلموا مهمة من خلال التكر إأكثرحيث يصبح العمال : ر منحنى الخبرةأث -

 مهـام مختلفــة أداءمـن حيـث يكتـسب العمـال مهـارة مـن خـلال تخصـصهم في مهـام معينـة بـدلا : التخـصص -

 .صص الذي ينشأ من خلال الزيادة في الحجم الذي يؤدى إلى ظهور التعلمالتخ

  لـــذلك  و،بتخفــيض تكلفــة الوحــدة المنتجــة، يــة الكاملــةنتاجيــؤثر اســتعمال الطاقــة الإ: اســتغلال الطاقــة -ب

يظهـر هـذا بالنـسبة للمؤسـسات  ون التوقـف أو التغيـير في اسـتعمال طاقـة المؤسـسة لـه تـأثير علـى التكلفـةنجـد بـأ

تقــسيمات  ولــذلك نجــد أن هنــاك الكثــير مــن المؤســسات مــن تتماشــى، هــا بالتذبــذبات الموسميــةإنتاجتي يتــأثر الــ

ـــذبا    يقـــل أو ينعـــدم  و، معينـــةأوقـــات أن الطلـــب يـــزداد في فـــصول أو أيالـــسوق الـــتي يكـــون فيهـــا الطلـــب متذب

  .الأوقاتفي باقي الفصول أو 

اشـتراك بـين الوظـائف في بعـض  وا كـان هنـاك تـرابطكلمـ:  المرتبط فيما بينهـانشطة تكاليف الأتخفيض -ج

  .كلما كان هناك انخفاض في التكلفة، التكاليف كالتوزيع أو قوى البيع مثلا

تتمثــل في انخفــاض التكلفــة كلمــا زاد  وهنــاك مــن يطلــق عليهــا وفــرات اقتــصاديات الحجــم،: غلــة الحجــم -د

  .مما يؤدي إلى انخفاض نصيب الوحدة المنتجة، نتاجنخفض بزيادة الإ أن التكاليف الثابتة تأي ،نتاجالإ

ـــين وحـــدات النـــشاط الاســـتراتيجي -هــــ   النـــشاط الاســـتراتيجي يمكـــن أن تـــشترك بعـــض وحـــدات : العلاقـــة ب

حيث يمكن الحصول على غلة الحجم ، في بعض النشاطات الوظيفية مثل بحوث التسويق أو البحث أو التطوير

  .لفةبالتالي انخفاض التك ومن خلال هذه العلاقة

 لـه توزيـع منتجـات المؤسـسة والخلفـي مثـل شـراء بعـض المـواد والأمامين لقرارات التكامل إ: درجة التكامل -و

  .ثر كبير على التكلفةأ

أو الخدمــة التكلفــة يمكــن أن يقــود إلى ميــزة ،  الــذي لا يمكــن مراقبتــهإن اســتغلال عنــصر الــزمن :التوقيــت  -ز

 ABELLوفي هـذا الـصدد يـرى ، قلتحقق ميزة التكلفة الأوالتي ية  مرة من خلال استغلال الفرص التسويقوللأ

 ســـتراتيجية معينـــة النوافــذ الإأوقــات تــسويقية هـــو الوقــت، حيـــث في إســـتراتيجيةن العنـــصر الرئيــسي لأي بــأ، (1)

  الفــرص التــسويقية الــتي توجــد ، ســتراتيجيةالإ بالنوافــذ ABELLيقــصد  و تغلــقأخــرى أوقــاتتكــون مفتوحــة وفي 

  .يمكن استغلالها وةالمؤسسفي بيئة 

                                                   
 .160، مرجع سبق ذكره، صفرحات غول )1(
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ــــــواحي  للمؤســــــسة أســــــتراتيجيةلاختيــــــارات الإل: ســــــتراتيجيةارات الإالاختيــــــ -ح   ثــــــر علــــــى التكلفــــــة مــــــن الن

  .الخدمات المقدمة للمشتري ومستويات الجودة، قرارات حول المنتوج، قرارات حول خط المنتوجات: التالية

   يتعلــــق بـــــالموقع PORTERمــــن قبـــــل  الأخـــــيرالمــــشتق : مكاتـــــب الــــشركة ومقــــرات ومواقــــع المـــــصانع -ط

  .يةولالمواد الأ، التجميع، التوزيع: ذلك للاستفادة من ميزة انخفاض تكاليف كل من و،الجغرافي

 : استمرارية التفوق عن طريق التكاليف -1

اســتطاعت إلا إذا ،  لا يمكــن لهــا أن تــصل إلى نجاعــة عاليــةأقــلالمبنيــة علــى تكــاليف ن الميــزة التنافــسية إ

    علـــى تكاليفهـــا مـــساويةبالإبقـــاءفالتحـــسن المؤقـــت يمكـــن أن يـــسمح للمؤســـسة ، فظهـــا باســـتمرارالمؤســـسة ح

  تكــون الميــزة التنافــسية المتحــصل عليهــا  و،هــذا بــدون الوصــول إلى مرتبــة قياديــة و،المنافــسينأو مقاربــة لتكــاليف 

مــن  ون تقليــد المؤســسة،وجــدت عراقيــل الــدخول الــتي تمنــع المنافــسين مــ إذا عــن طريــق التكــاليف قابلــة للبقــاء 

  .استعمال نفس المصادر المستعملة من طرف المؤسسة

 : قل التكلفة الأإستراتيجيةمزايا  -2

  : تحقق المزايا التالية قلالأ الريادة في التكلفة أو التكلفة إستراتيجيةأن 

امـت تـتحكم  تقـع تحـت سـيطرة المـوردين مادألا أقـلفيما يتعلق بالموردين يمكـن للمؤسـسة المنتجـة بتكلفـة  -

 أيلأن ،  زيادة في السعر من قبل الموردينأيبالتالي تبقى تتحكم في هامش الربح في حالة  و،في التكلفة

 تؤدي إلى زيادة في تكلفة المنتوج؛ الأخيرزيادة من هذا 

   تمكـن المؤســسة مــن الوقـوف في وجــه منافــسيها قــلالأ التكلفـة إســتراتيجيةفانتهــاج ،  بالنــسبة للمنافـسةأمـا -

 حكم في السعر حسب ظروف المنافسة؛السوق عن طريق التفي 

 تكــون في وضــعية لقـفالــشركة الـتي لهــا ميـزة التكلفــة الأ، و فيمـا يخــص دخـول منافــسين جـدد في الــصناعة -

  يمكنهـــا اســـتعمال الـــسعر كـــسلاح لمواجهـــة المنافـــسين الجـــدد للمحافظـــة علـــى حـــصتها  و،تنافـــسية مريحـــة

 وق الذي تتعامل فيه؛ عن تقسيم السفي السوق أو الدفاع

فيما يتعلـق بالـسلع البديلـة فمـا دامـت المؤسـسة تتميـز بتكلفـة ف، مساومة المشترين وبالنسبة للسلع البديلة -

ن هذا ما لا يمك واه المستهلك نحو السلع البديلة، باتجإحساسها يكون بيدها تخفيض السعر في حالة أقل

  فهـــؤلاء لا يمكــــنهم الــــضغط كثــــيرا ، بمــــساومة المــــشترينفيمــــا يتعلـــق  و،هــــذه الميــــزةالقيـــام بــــه عنــــد انعـــدام 



 لقدرة التنافسیةل الإطار المفاھیميالفصل الثاني                                              
 

 74

ــــى المؤســــسة لتخفــــيض  ــــة لــــدى معظــــم أســــعار تجعــــل أقــــل مــــا دامــــت لهــــا تكلفــــة ،هاأســــعارعل   ها مقبول

 .لا يتوقف الطلب على الفئة المساومة فقط و،المشترين

   وير القدرة التنافسية للمؤسسةالجودة عامل لتط: المطلب الثاني

ؤســسة مــا فتئـت تطــرح علــى المختــصين الكثـير مــن الأبعــاد الـتي أصــبحت تــشكل محــور إن النظـرة إلى الم

علاقتهــا بــالمحيط الخــارجي  والدراســات الجديــدة في علاقــة المؤســسة مــع محيطهــا الــداخلي مــن خــلال الوظــائف

  .الواسع باعتبار أن المؤسسة تعيش ضمن نظام مفتوح

 :  الجودةإستراتيجية -أولا

خاصــــة منهــــا  والثقافيـــة وجتماعيــــةالإ وعة في جميــــع نواحيــــه الـــسياسيةات ســـرييعـــرف العــــالم اليـــوم تغــــير  

لعــل  و نظــرا لمــا تطمــح إليــه الــدول مــن تــشكيل نظــام عــالمي جديــد يمــس كــل النــواحي المــذكورة آنفــا،قتــصاديةالإ

  (1) .ظام ركائز هذا النأهمحد  منظمة التجارة العالمية تشكل أإنشاء التجارة العالمية المتمثلة في اتفاقية 

 سـواق المنظمـة العالميـة للتجـارة يـنعكس مباشـرة علـى التنـافس الحـاد بـين الـشركات في الأإنـشاءإن تأثير   

كبلــد يطمــح للانــضمام إلى هــذه المنظمــة والجزائــر لبلــد  وهــو مــا يعــني لــدول العــالم الثالــث والخارجيــة، والداخليــة

الـشركات اجه الـشركات الكـبرى الاحتكاريـة وسـتو،  الـشراكة الأورومتوسـطيةإطـارفي الاوروبي تحاد شريك مع الإ

  .من ثم العائد الاقتصادي والكبرى القوية لتحقيق المركز التنافسي

   أصـــبحتو مـــن ضـــمن العوامـــل المحـــددة لتحقيـــق القـــدرة التنافـــسية نجـــد عامـــل الجـــودة الـــشاملة الـــتي   

لمؤسـسات العالميـة اليـوم في حـصولها س افمـا تنـا وها مركـز المؤسـسةأساسـدد علـى ية التي يحساسمن الوظائف الأ

  .ةهمي دليلا على تلك الأإلا) الخ  ... 14000يزو أ ،9000يزو أ( على مقاييس الجودة 

 جـودة يتنـاولن مفهـوم الجـودة المقـصود هنـا هـو ذلـك المعـنى البـسيط الـذي نعتقد بـأ ولا يجب أن نخلط  

مل مختلــف المراحــل الــتي تمتــد إلى مرحلــة مــا قبــل  يتعــدى ليـشالأمــرلكــن  و،المنتـوج لــدى المــستهلك المباشــر فقــط

 بــشكل نتــاج يتعــد ذلــك ليــصبح يعــبر عــن الإالأمــرن إ  بــل،مواصــلة العمليــة إلى مــا بعــد البيــع و ثم البيــعنتــاجالإ

  .أفضل

لا زال ذلـك المفهـوم الـذي كـان يعتقـد أن نجـاح  و المعاصـرةدارة الجودة مبدأ من مبادئ الإأصبحتلقد   

  مــــــن ثم النجــــــاح في تـــــــصريفها  و،بــــــسعر رخــــــيص وخـــــــدمات و تــــــصنيع ســــــريع لمنتجــــــاتالمؤســــــسة يتمثــــــل في

                                                   
 .162، مرجع سبق ذكره، ص فرحات غول.  )1(
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اسـتبدلت بمفهــوم  و البـالي القــديمالمفهــومتجـاوز هـذا ت، متابعتهـا بعــد البيـع فالمبــادئ الجديـدة للجــودة و،سـواقللأ

   الــذي يـــؤدي الأمثــل هــو الطريـــق أفــضليع المنتجــات بـــشكل إن تــصن :FEIGEN BAUMآخــر كمــا يقــول 

  .رخصأ وأسرعيعها بشكل إلى تصن

لكنـــه امتـــد إلى مختلـــف  وموضــوع الجـــودة الـــشاملة لم يعـــد يقتـــصر علـــى الجانــب الاقتـــصادي فقـــط،ن إ  

  بــــذلك شملــــت التنميــــة الــــشاملة ممــــا  وغيرهــــا مــــن مجــــالات الحيــــاة و،الاجتماعيــــة والثقافيــــة والجوانــــب الــــسياسية

  شــــهادة المطابقــــة (  الجــــودة، المطابقــــة ارةإد أنظمــــةيوجــــب ضــــرورة الاهتمــــام بكــــل نواحيهــــا مــــن المواصــــفات، 

  ). المخابرإدارة و الجودة من المنشآتإدارة بأنظمةعتراف الإ( الإعتماد  و،)للمنتج

   يحتلهــا الموضــوع تفــرض علــى المؤســسة الجزائريــة أن تواكــب هــذا التطــور لتــصل أصــبحة الــتي هميــهــذه الأ  

يفـوق مـا لا أدل مـن ذلـك مـن أن  ويه من هذا الجانبنحن نعلم الضعف الذي تعان وإلى الجودة الشاملة خاصة

  .60المغرب يفوق  وين أن جيراننا في تونسإيزو للجودة في ح مؤسسة جزائرية تحصلت على مقياس 30

 الصورة المبتكرة ،طبيعة المنتج، هي تشمل ظروف السوق و،تعتبر العوامل التي تحدد نجاح المبيعات كثيرة  

   العامــل الرئيــسي الــذي يظهــر أخــيرا و،التــسهيلات الائتمانيــة و،الاجتماعيــة للعلمــاء وةالخلفيــة الثقافيــ، بــالإعلان

   كمـــا تـــؤثر علـــى عـــدة عناصـــر نـــذكر منهـــا التـــأثير، جـــودة المنـــتج كمـــا يراهـــا العميـــلهـــي  وألافي جميــع الظـــروف 

  (1).على التصدير و التكاليفعلى

 : تعريف الجودة -1

  (2) ."خدمة أو سلعة موجهة لتلبية حاجيات المستعملينحالة : "أ�ايزو على تعرف حسب مقياس إ

اسـتعمال  أن الحكـم علـى الجـودة ثم لحظـة أي رغبـات المـستعمل بإرضـاءا أساسـو هذا التعريـف مـرتبط   

ـــق ذلـــك يتطلـــب تكـــاليف الجهـــو والـــسلعة أو الخدمـــة، ـــداء التنظيميـــة حـــول هـــذا المفهـــوم دتحقي  مـــن تحديـــد اابت

  هو ما يعرف بالجودة الشاملة وابعته بعد البيعتوج وصولا إلى متخصائص المن

                                                   
 .164مرجع سبق ذكره، صفرحات غول،  )1(
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:   كمــا يلــي2000  لعــامISO9000حــسب مــضمون المواصــفات القياســية "  تعــرف الجــودة الــشاملة   

الــــتي تجعلــــه ملبيــــا  و،)،أو المؤســــسة أو الــــشخصأو النــــشاط، أو العمليــــة (مجموعــــة الــــصفات المميــــزة للمنــــتج "

  (1)."الى تلبيتهالموقعة أو قادرة ع وللحاجات المعلنة

  : للجودة خرىمن التعاريف الأ

 ؛الجودة هي الملائمة للاستعمال أو الغرض -

 ؛الجودة هي المطابقة للمتطلبات أو المواصفات -

 . الزبونإرضاءالجودة هي مدى  -

 :خصائص الجودة -2

  (2) :هي ستة وعاد التي ترمي إليها الجودةأن نجمل مجموعة من الخصائص أو الأبيمكن 

 ؛يمكن تحديدها من خلال الخصائص الوظيفية للمنتوج: النجاعة 

 شـيء إضـافةهي العناصر التي يمكنهـا  و،الخدمات وفي مختلف جوانب المنتوجتتمثل : الخصائص الثانوية 

 ؛للمنتوج

 ؛هنتاجلإإذا تطابق مع المقاييس المحددة يعتبر المنتوج ذا جودة عالية :  المطابقة 

 ؛لذي يستعمل فيه المنتوج إلى أن يتبدل نتيجة الاستعمالمعناه المدى الزمني ا و:الدوام 

 بعــد البيــع  ويــة،ولكــل منتــوج ترافقــه مجموعــة خــدمات قبــل البيــع، كالدراســات الأ: الخــدمات المــشتركة

 ؛كالنشاطات المساندة التي تسمح باستعمال المنتجات ضمن شروط حسنة

 يةأساســـهــي  ولــون، الـــذوق، الرائحــة،ال، هــي جانـــب ذاتي في مجــال الجــودة يـــضمن التــصميم: التجميــل 

 .الإبداعيةمهمة في الصناعات و

  :  تكاليف الجودة -3

بالتالي على الميزة التنافسية لها لـذا فكـل مؤسـسة يجـب  و،إن لتكاليف الجودة تأثير على فعالية المؤسسة

  .جودةاللاخاصة ب وستفادة من المعلومات ا�معةكيفية الإ و،تعلم كم تكلفها جودة منتجا�اعليها أن 

                                                   
 .35،ص2005جامعة الجزائر،  غير منشورة، كلية العلوم الاقتصادية والتسيير، الخروبة، يرسالة ماجستية للمؤسسة، ر التنافسدور الجودة في تحقيق الميزةفلة العيهار، . )1(
 .36، صنفس المرجع.  )2(
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  : جودةلا تعريف تكاليف ال-أ

المــواد التالفــة الــتي تتحملهــا المؤســسة  وتــصليح العيــوب وهــي التكــاليف الناتجــة عــن الوحــدات المرفوضــة

  .تكاليف الوقت الضائع وبسبب سوء الاستعمال

 : ة معرفة تكاليف اللاجودةأهمي -ب

  :جودة فيما يليلاات تكاليف الأهميتكمن معرفة بعض 

  النتائج؛أحسنلتحقيق  قدر�ا أساسبالتالي على  و، العمل الخاصة بالجودةأساليبتحليل  -

  النتائج؛أحسن حاجة الجودة لتحقيق بي مما يلأعمالهاتخطيط  -

م بالتعـــديلات  علـــى المــدى القـــصير للقيـــانتـــائجالبحــث عـــن التطـــورات الــسلبية الـــتي يمكـــن أن تكـــون لهــا  -

 اللازمة؛ والمطلوبة

  جـــودة تمكـــن المؤســـسة مـــن متابعـــة تنفيـــذ النـــشاطات المتعلقـــة بـــالجودة بمعرفـــة نتائجهـــا يف اللامعرفــة تكـــال -

 .على التكاليف

 :تقسيمات تكاليف اللاجودة  -ج

  (1) :ية تضم كل منها مجموعة عناصر من التكاليف خاصة باللاجودة كالتاليأساس مجموعات أربعهناك 

  :  تكاليف الوقاية-

لتقليل من تواجدها في المنتجات لها المؤسسة لهدف منع ظهور العيوب أو اهي مجموعة تكاليف تتحم

  : تشملو

 تعديله؛ و تصميم المنتجإعادة تكاليف أي، تكاليف نظام الجودة -

  الجودة؛أنشطةالتنسيق بين مختلف ، تشكل تكاليف التوجيه:  الجودةإدارة ويريتكاليف تس -

تتوفر فيهـا شـروط مدى قدرا�م على توفير مواد  و،الحاليينهي تكاليف الممونين ، تكاليف تقييم الممونين -

 الجودة المطلوبة؛

تنفيـذ بـرامج  وتكـاليف تحـضير وةدعلى الجـو تكاليف تكوين مشرفي الرقابة أي: النوعية وتكاليف التكوين -

 .ة الجودةهميالموظفين لأ و،نوعية للعمال

                                                   
، الجامعة 1،العدد 29مجلد علوم الادارية، قطاع الصناعات الدوائية في الاردن، مجلة دراسات في الة، دراسة تطبيقية على الجودة الشاملة والقدرة التنافسيالطروانة محمد احمد، . )1(

 .17، ص2002الاردنية، الاردن،
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  : تكاليف التقييم -

تتكـون عناصـر هـذه التكـاليف ممـا ، ختبـاراتالإ و الرقابـةأنـشطةظيم تضم مجموعة التكاليف الخاصة بتن  

  : يلي

 تكاليف الرقابة على المشتريات؛ -

 ية؛نتاجتكلفة رقابة العمليات الإ -

 .تكلفة الرقابة النهائية -

  :  الداخليةالإنفاق تكاليف -

 المـصنعة الأجـزاء وتالمنتجـاالـتي تتحملهـا المؤسـسة نتيجـة عـدم مطابقـة مجموعة التكـاليف " نقصد �ا   

  (1):"تخص النقاط التالية" ائص الجودة لمواصفات خاصة بخص

 ؛غير قابلة للتصنيع و المرفوضة �ائياالأجزاء وتكاليف الوحدات -

 ؛ المعيبةالأجزاء تصليح وحدات إعادةتكاليف  -

 . وجودها أسبابتكاليف تحديد العيوب للبحث عن  -

   (2):  الخارجيةالإنفاق تكاليف -

 بعــد تـــسليمها اكتــشافهاالــتي تم  و الــتي �ــا عيــوبالأجــزاء وتتعلــق هــذه التكــاليف الخاصــة بالوحــدات  

  : تشمل وللعملاء

 المتفق عليه؛ وتوى لجودة المحددنتيجة قبولهم لمنتجات دون مس تمنح للعملاء :التعويضات -

 مصاريف تصليحها؛ و التي �ا عيوب تكاليف استبدال الوحداتأي: الضمانات -

تي تمثـل لمنتجـات الـاسـحب مـصاريف ، تحليل الاحتياجات و،تشكل مصاريف التجميع: اجاتيلاحتا -

 .خطر على مستعمليها نتيجة خطأ في عملية صنعها

 : الجودة لأعمال التصدير -4

نه من الـضروري تـوفير نظـام جديـد فإ، بالتالي تحقيق ميزة تنافسية و التصديرأعمال في النجاحلإمكانية 

وبالتالي على ،  الدوليةسواقاحتياجات الزبائن المختلفة في الأ و مطابقة لرغباتمنتجات على للجودة للحصول

                                                   
 .18 صالطروانة محمد احمد، مرجع سبق ذكره،.  )1(
 .86، ص2002دار الصفاء للنشر والتوزيع، عمان، الاردن، الطبعة الاولى، ، طارق الشبيلي، الجودة في المنظمات الحديثة، مون الدراركة مأ. )2(
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تمـس هـذه التعـديلات عـدة جوانـب  و،تكييفـه حـسب الطلـب الخـارجي و تعـديلات علـى المنـتجإدخـالالمؤسسة 

  :منها 

  : تغيير الجانب التقني -أ

  تغيــير هــذا يتطلــب  و،جنبيــة الأســواق للــدخول إلى الأولىعتبــارات الأيعتــبر تغيــير الجانــب التقــني مــن الإ

 ســـواق العلـــم بمختلـــف المقـــاييس المـــستخدمة في الأةعلـــى المؤســـس و،كيفيـــة تقـــسيمه و المنـــتجإنتـــاج أســـلوبفي 

  . أو اختياريةإجبارية سواء كانت مقاييس الخارجية

   :الأذواق و الجانب المتعلق بالمظهر-ب

  شـــكله يـــدل  و،و مظهـــر المنـــتج، فهـــو يعطـــي صـــورة علـــى المؤســـسة المـــستهلك هـــيجـــذب شـــيء أولن إ  

 لهـذا الجانـب لـذا علـى المؤسـسة أن تـولي، التقـني المبـذول في تـصنيعه وعلى قيمة استعماله مع الجهـد الاقتـصادي

 عنـصر مهـم تختلـف مـن مـستهلك الأذواقكمـا تعتـبر ، تعديلات في هذا ا�ـال وة كبيرة من خلال دراساتأهمي

  .الذوق و باحتياجات المستهلك من حيث المظهريوفيؤسسة تبحث دائما عن سبيل لتحقيق منتج لآخر، فالم

  :  الجانب المتعلق بالتغليف-ج

ذلــك باســتخدام  و، الخارجيــةســواقة بالغــة لإنجــاح منــتج علــى مــستوى الأأهميــيعتــبر عنــصر التغليــف ذا 

  .ير  التصدأسواقالسلوك الاستهلاكي في  وتغليف يراعي الطبائع

طبيعـة المنـتج ، سـهولة اسـتعماله وعتبار مظهـره بعين الإالأخذيجب على المؤسسة عند تصميم التغليف   

  .لخإ...الموضوع فيه 

 تـاريخ ،إمكاناتـه ،الاستفسارات حول كيفية اسـتعمال المنـتج وكما تستخدم بطاقة بقائمة من الشروط  

  . بصفة عامة كل البيانات الضروريةأي ،انتهاء صلاحيته

  : الجانب المتعلق بالعلامة التجارية -د

  مادية تسمح للفرد أو المؤسـسة بتمييـز منتجا�ـا عـن منتجـات المنافـسينإشارةن العلامة التجارية هي إ

 المــستوعبة مــن طــرف المــستهلك تجعلــه يميـــز و المقبولــةالآراء والمعتقــدات والأفكــارهــي عبــارة عــن مجموعــة مــن و

  (1).قدر�ا التنافسية ولعلامة التجارية تأثير على فعالية المؤسسةبذلك فإن ل وخريفضل منتج عن منتج آو

                                                   
 .39ص، 2005 عبد المنعم المراكبي، التجارة الدولية وسيادة الدول، دار النهضة العربية، القاهرة، السيد )1(
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التـأثير العميـق  و الطويـلالأمـد ذات الأهـدافة  شـتى خاصـأهـدافيتم الاهتمام بنظام الجـودة لتحقيـق   

  .رة التنافسيةبالتالي التأثير على القد و،يزة التنافسيةالم على الأثرمثل 

لكـن  ولتحقيقه على المؤسسة أن لا يعـبر عنـه فقـط، و،ير استراتيجي بالنسبة للمؤسسةتعتبر الجودة متغ  

إذ لا ، الخ... ، التجهيـزات، التكــوينالأفــراد تظهــر مـن خــلال اختيارا�ـا فيمــا يخـص إرادةيجـب أن تكــون هنـاك 

  (1) :يتطلب ذلك و، من طرف الجميعاضحة محددة ووإستراتيجيةتوجد هناك معركة رابحة بدون 

 تركيز مواردها على مجموعة من الخصائص أو المكونات المتجانسة للجودة بغرض: 

  على حصة سوقية معتبرة؛الحصول -

 .المنافسين باختيار خصائص مختلفةتحقيق وضع مختلف عن بقية  -

 يةإســتراتيجللمكونــات المختــارة الــتي تركــز عليهــا متيــاز بالنــسبة ارد اللازمــة للوصــول إلى تحقيــق الإتــوفير المــو 

 .المؤسسة

  : و للتدليل على ذلك نأخذ المثالين التاليين

 في وضــــع تنافــــسي في صــــناعة البيــــانو YAMAHAياماهــــا  وSTENIWAYتوجــــد شــــركة ســــتانواي  -

PIANO؛لكن باختيار خصائص مختلفة و على الجودة،إستراتجيتها في كزانتر و 

ــــة بيــــانو وســــتانواي اختــــارت النجاعــــة -  بطريقــــة حرفيــــة  مــــصنوعةالتجميــــل كمكونــــات رئيــــسية فكــــل آل

ARIISANALEتعليمــات الــتي تــتم عليهــا بمــا فيهــا مراقبــة الــصوتلل بمراقبــة كاملــة وبخــشب خــاص و 

 ؛تتميز كل واحدة بزينتها الخاصة والموسيقى لتخرج الآلة تامةو

بـــذلك تتميـــز  و الجـــودةســـتراتيجيةرئيـــسي لإ أو كمكـــون أوليد عـــبت خاصـــية المطابقـــة كياماهـــا اختـــار -

متطابقـة بـنفس  وشا�ةتـلهـذا نجـد كـل آلا�ـا م و حسب قواعد المطابقةنتاجيتم الإ وا بالتكاملمنتوجا�

 ؛بحيث يمكن لأي شخص أن يتعرف على المنتوج الخاص بمؤسسة ياماها، اللمعان والرنين

 -الإضــافية –الخــصائص الثانويــة  و تعمــد علــى المطابقــةإســتراتيجيةصــانعوا الــسيارات اليابانيــة يتبعــون  -

 ،الــسرعة، الاســـتهلاك، الــسير في الطريــق:  يعتمــدون علــى النجاعـــة المتمثلــة فيفــإ�منمــا الفرنــسيون بي

 .وجودة الخدمات المقدمة للزبون

                                                   
 .41، ص  مرجع سبق ذكره عبد المنعم المراكبي،السيد)1(
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 تلعـب دورا أ�ـاي للقـدرة التنافـسية للمؤسـسات كمـا ساسـ يظهـر لنـا أن الجـودة هـي المحـدد الأالأمثلـةمن خلال 

   :يظهر ذلك من خلال التحليل التالي وف التفوق بالتكاليإستراتيجية نجاحمهما في 

 : حصة السوق والجودة -ثانيا

 المنتجـــات ودة، فتحـــسين جـــودةن امـــتلاك حـــصة في الـــسوق يـــرتبط بتحقيـــق مـــستوى معـــين مـــن الجـــإ

هو مـا يعـني الرفـع مـن قـدر�ا التنافـسية  و،يرفع حصة المؤسسة في السوق ومرتفعها بسعر ح ببيعالخدمات يسمو

  .أرباحهاورفع قيمة 

 �موعــة مــن المؤســسات 1980-1970جــري مــا بــين  خــلال برنــامج خــاص لتحــسين الجــودة أمــن  

  مرات من تلك التي انخفضت جودة منتجا�ا06 أو 05المشاركة استطاعت أن توسع من حصتها في السوق 

  (1). مرات من تلك التي حافظت على مستوى ثابت من الجودة 3و

  :حصة السوق و العلاقة بين الجودة) 08(الشكل رقم 

  

  

  

  

  

  

  

  

  

  

 ،الأولــىالطبعــة ، الأردن، طــارق الــشبيلي، الجــودة فــي المنظمــات الحديثــة، دار الــصفاء للنــشر والتوزيــع، عمــان، مــأمون الدراركــة: المــصدر

  .90ص ،2002

                                                   
 .42 مرجع سبق ذكره، صفلة العيهار، )1(

 تحسين الجودة

 تحسين  صورة الجودة

 الرفع من حصة السوق

 )جمأثر الح(تخفيض التكاليف

 )لحجما

 رفع السعر

 رفع الربح
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 : التكلفة والجودة -ثالثا

 أن الحــصول علــى  القــديم الــذي يــنص علــىلم يعــد لهــا ذلــك المعــنى، التكلفــة و الــتي تــربط بــين الجــودةالعلاقــةإن 

  COUTECHER QUALITE، أو ما يعرف مـن أن للجـودة كلفـة غاليـة جودة عالية يتطلب تكاليف مرتفعة

لكـن  وتكلـف كثـيراالـتي الجـودة  تنـه ليـس ينص علـى أاليابانيونالذي كرسه  ولكن المفهوم الجديد لهذه العلاقةو

  (1) .الذي يكلف كثيرا هي اللاجودة

ــــيش:  علــــى التكــــاليفواللاجــــودة لهــــا آثــــار مباشــــرة       الــــضمان، الرتوشــــات،REBUTS المراقبــــة ،التفت

  .الأعمال بالمائة من رقم 8 إلى 3هي تكاليف تمثل من و

اجتنبــات  و إلى الحـدإضــافةاعتمـاد الجــودة كعامـل محــدد يمكـن المؤســسة مـن تجنــب مثـل هــذه التكـاليف   

لا  وموزعـة علـى مختلـف المراكـز المحاسـبية وا مخفيـة نظرا لأ�الأصعب والأهمهي  و الجودةإدارةبالتكاليف المتعلقة 

  .الأعمال بالمائة من رقم 20 إلى 15 تمثل ما بين  من خلال التحقيق المعمق إذإلايمكن معرفتها 

 غـير المتأكـد للمحزونـاتيء لمواصفات المنتوج، تكاليف التخزين الس هذه التكاليف مصدرها التحديد  

  .الخ... للمنتوج ضعف ولاء الزبون ، خسائر الفرص المتاحة، الإدارية التكاليف ،من جود�ا

الجـودة أن كمـا يتـضح ،  بكثـير مـن تلـك المرتبطـة بـاللاجودةأقـليظهر من كل هذا أن تكاليف الحماية   

  .يةنتاج من ذلك فهي تساهم في رفع الإأكثرلكن  وقتصاد من تكاليف اللاجودةلا تساهم فقط في الإ

                                                   
 .44، مرجع سبق ذكره، صفلة العيهار )1(



 لقدرة التنافسیةل الإطار المفاھیميالفصل الثاني                                              
 

 83

   :التكلفة و بين الجودةالعلاقة) 09(الشكل رقم 

  

  

  

  

  

  

  

  

  

  

  

التـسيير،  و، كليـة العلـوم الاقتـصادية فلة العيهار، دور الجودة في تحقيق الميزة التنافـسية للمؤسـسة، رسـالة ماجـستير غيـر منـشورة:المصدر

  .45، ص2005الخروبة، جامعة الجزائر، 

    

  ترقية عناصر المزيج التسويقي : المطلب الثالث

  الموجهــة  و،ؤســسةالم فيهــا بواســطة الــتي يمكــن الحكــم نــشطةالأيقي ذلــك الخلــيط مــن يمثــل المــزيج التــسو  

  (1) .إلى قطاع سوقي معين من المستهلكين

: هـيأربعـة عناصـر و تؤكـد أن المـزيج التـسويقي يكمـن في دارةحيث أن الطريقة الكلاسيكية في علـم الإ  

  .الترويج، التوزيع، المنتج، السعر

                                                   
 .36، ص 2000التوزيع، الإسكندرية،  والنشر ومحمد فريد الصحن، التسويق، الدار الجامعية للطبع )1(

 تحسين الجودة

تقليل التكاليف غير 

 المباشرة

تقليل التكاليف المباشرة 

 للجودة

  رفع

 الإنتاجية

 تقليص تكاليف الإنتاج تقليص الخدمات

 الربحرفع 
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   يــساعد المؤســسة في الرفــع مــن قــدر�ا التنافــسية ســواء في الــسوق المحلــي لأربعــةا بالعناصــرهتمــام إن الإ

ـــتج ذلـــك مـــن خـــلال تقـــديم  وأو الـــدولي ـــلمن ـــة مث ـــوفر فيـــه عناصـــر متكامل ـــة: تت ـــسعر المقبـــول  و،الجـــودة العالي   ال

  ســـنتطرق في هـــذا المطلـــب  و،نـــه يـــساهم في تكـــوين سمعـــة تجاريـــة حـــسنة للمؤســـسةكمـــا أ، في المكـــان المناســـب

  .لى كل عنصر من بيان دوره في رفع القدرة التنافسية للمؤسسةإ

 : المنتج -أولا

  غـــير الماديـــة تطـــرح  و الماديـــةالأشـــياء شـــيء أو مجموعـــة مـــن أي " :يمكـــن تعريـــف المنـــتج بمعنـــاه الـــشامل

قــد  و،الأفــراد مــن الحاجــات غـير المــشبعة للفـرد أو مجموعــة مـن حاجـة مـا يــشبه الخــصائصلهــا مـن  وسـواقفي الأ

  (1) .لمنتج سلعة أو فكرة أو خدمة أو حتى تنظيم معينيكون ا

 قاعــدة نجـد أن الــبعض يـرى أن المنـتجحيـث ،  بـاقي عناصـر المــزيج التـسويقية بالغـة بــينأهميـن للمنـتج إ  

ة عـن بقيـة عناصـر المـزيج التـسويقي أهميـالبعض الآخـر يـرى أ�ـا لا تقـل  و، التسويقية للمؤسسةستراتيجيةبناء الإ

  بـــع مــن ارتباطـــه ة المنــتج تنأهميـــيــرى فريـــق ثالــث أن  ويوجـــد بــين هـــذه العناصــر علاقـــة تكامليــةحيــث ، خــرىالأ

فـــضلا عـــن ،  الوظيفيـــة بالمؤســـسةنـــشطةالأ والإداريـــةنجـــاز الوظـــائف بـــل بإ،  التـــسويقيةســـتراتيجيةلـــيس فقـــط بالإ

  .نموها واستمرارهاؤسسة و وجود المأساسالتكنولوجيا السائدة، كما أن المنتج هو  و،المنافسة وارتباطه بالسوق

 نـشطةوله جميع الأ الذي تدور حساس الأحجريعتبر المنتجات على مستوى السوق الدولي ن سياسة إ  

  ي علـــى قبــــول المنــــتج أو الخدمــــة أساســــ في مجــــال المنافــــسة الدوليـــة، فنجــــاح المؤســــسة متوقـــف بــــشكل خـــرىالأ

  (2) .التي تقدمها

يــة نتاج الإتحــسينفهــو يــساعد علـى ، قتـصادفي بنــاء الإيا أساسـ  عــاملاالمنتجــاتتنميـة  وبتكــاريعتـبر الإ  

ــــز المركــــز و ــــتي تبنتهــــاتعزي ــــدول في العــــالم إلى سياســــة المنتجــــات ال ــــير مــــن ال ــــث يرجــــع تقــــدم الكث    التنافــــسي حي

  (3) . العالميةسواق ميزة تنافسية في الأإعطائهاإلى و

  :هذا لسببين هما و ضرورة لابد منهاأصبح المنافسة، إستراتيجيةإن انتهاج سياسة تجديد المنتجات في 

 رتكاز قوية في سبيل تقدم المؤسسة؛تقديم منتج جديد يعتبر نقطة ا -

 .الجديد بالجودة يساعد المؤسسة على مواجهة المنافسة القويةتمتع المنتج  -

                                                   
 .302ص  ،2001 الفنية، الإسكندرية، الإشعاع قحف، التسويق وجهة نظر معاصرة، مطابع أبوعبد السلام  )1(
 .144توفيق محمد عبد المحسن، التسويق وتدعيم القدرة التنافسية للتصدير، مرجع سبق ذكره، ص )2(
 .147، صنفس المرجع  )3(



 لقدرة التنافسیةل الإطار المفاھیميالفصل الثاني                                              
 

 85

 : التسعير -ثانيا

  .ة للمزيج التسويقي أو العناصر المكونالأدوات أكثربر من تالقرارات المتصلة به يع و بسياساتهيرسعتال

  (1) :أهمها التأثير على تحقيق المؤسسة لأهدافها مثل من سبابالأ عدد من إلىو هذا راجع 

 الحصول على حصة معينة من السوق؛ -

  المنافسة أو تحقيق ميزة تنافسية؛القدرة على مواجهة -

 ؛نتاجكمية الإ وسعارية لتحقيق التوازن بين الأنتاج أو تخطيط الطاقة الإنتاجتحديد كمية الإ -

 الموارد على استخداما�ا البديلة؛القدرة على تخصيص  -

 الأعمــال عنــد مــستوى معــين في كــل حالــة مــن حــالات أو مراحــل دورة ســعارعلــى الاحتفــاظ بالأالقــدرة  -

 ؛نتاج خدمات عوامل الإأسعاروفي حالات التضخم في ) كساد، ركود(

 .تحقيق معدل عائد مرضي على الاستثمار -

ة بالغـة أهميـإن لتحديـد الـسعر ، داءقـدر�ا علـى الأ وديـد الـسعر لمنـتج مـا إلى حـد كبـير بجود�ـايرتبط تح

  ن الــسعر المرتفــع يجــب أن يكــون لــه مــبررات فــإ، فعلــى ســبيل المثــال، ســتمرارقــدر�ا علــى الإ ولــى ربحيــة الــشركةع

 المتزايـدة للتـسعير، فكثـيرا مـا نجـد ةهميـعلـى الـرغم مـن الأ و،سم التجـاريأو الإ، فيما يتعلق بالجودة أو الخدمات

 الأخطــاءمـن  و، علمـي صـحيحأسـاسخاصـة منهـا العموميـة لا تمـارس هـذه الوظيفـة علـى  والمؤسـسات الجزائريـة

  :ذا ا�ال نجد ما يليالشائعة في ه

هــو مــا يجعــل الــبعض يعتقــدون أن التكلفــة هــي المحــدد الرئيــسي  وينــصب اهتمــام المؤســسات علــى التكلفــة، -

   هـــامش ربـــح معـــين إضـــافة عمليـــة ميكانيكيـــة تـــتم عـــن طريـــق إلاأو إلى اعتبـــار أن التـــسعير مـــا هـــو للـــسعر 

  بذلك نحصل على سعر المنتوج؛إلى التكلفة و

 ات المتعددة التي تحدث في السوق؛إن سياسة التسعير قد تكون غير مرنة بشكل يتلائم مع التغير -

  الـــتي تركـــز  وا يتعـــارض مــع المبـــادئ العلميـــة التــسويقيةهــذا مـــ وتحديــد الـــسعر دون بقيــة العناصـــر التـــسويقية، -

  المنتوجات؛أهداف النشاط التسويقي لتحقيق أوجهعلى ضرورة تكامل 

 . تتلائم مع منتجات قطاعات السوق المختلطةسعارعدم وجود سياسة متنوعة للأ -

                                                   
 .347 قحف، مرجع سبق ذكره، صأبوبد السلام ع )1(
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  : مساهمة عنصر السعر في الرفع من القدرة التنافسية

تــع بميــزة التكلفــة أو لمــا يكــون مصرا تمييزيــا ناجحــا عنــدما تكــون المؤســسة تت عنــأحيانــاقــد يكــون الــسعر   

لأنـه ، أقـلممـا يتـيح لهـا الفرصـة في المنافـسة بـسعر ، في بنيـة التكلفـةا أساسـالمتمثلـة  و،لديها حواجز ضد المنافـسة

   تبحــث  قــد تكــون ضــحيتها المؤســسة الــتيأســعارفي حالــة عــدم وجــود ميــزة التكلفــة، فــذلك يــؤدي إلى حــرب 

  (1) .عن التميز عن طريق السعر

 بينمـا ،أكثـركلمـا كـان للـسعر مجـال ،  واضـحا في المنتـوج أو الخدمـةالتميـزنه كلما كان على العموم فإو  

 أكثــرميــزة التكلفــة هنــا تــصبح  و،ن المنافــسة حــول الــسعر تــصبح قويــةفــإ، أخــرىيكــون التميــز قلــيلا في مجــالات 

  .ضرورة

 :التوزيع -ثالثا

 المـستهدفة سـواقالتسويق تتمثل في توفير السلع المرغوبة للمستهلكين في الأة لرجال يساسإن المهمة الأ

  الــولاء لــدى المــستهلكين المــستهدفين  و المناســبة لتحقيــق درجــة عاليــة مــن الرضــاالأوضــاع والأوقــات وبالكميــات

  (2) .تهإدار وخزون فعالية للرقابة على المأكثركما يعمل مدراء التسويق على تطوير نظم ،  تكلفة ممكنةأقلب

ـــهو يمكـــن تعريـــف التوزيـــع    ـــة علـــى مخـــزون  و المخـــازنإدارة و،تلـــك القـــرارات المتعلقـــة بالنقـــل " :بأن الرقاب

   أو الــشركات المــشاركة الأفــرادتقيــيم مجموعــات  وتنــسيق،  حــول اختيــارأنــشطتهتنــصب  و،المنتجــات المعــدة للبيــع

  (3)."ستخدم أو ما يعرف بقنوات التوزيعالخدمات من المنتج إلى الم وفي تسهيل تدفق السلع

  ســـــواء ، و تعتمـــــد الكثـــــير مـــــن المؤســـــسات في بيـــــع منتجا�ـــــا إلى المـــــستهلك النهـــــائي علـــــى الوســـــطاء  

 قـــد لا تبيـــع أو تتعامـــل مباشـــرة مـــع العمـــلاء أو المـــستهلكين أ�ـــاأي ، جنبيـــة الأســـواق المحليـــة أو الأســـواقفي الأ

   مجموعــة مـــن المنظمـــات أ�ـــاالــتي تعـــرف علــى  وقنــوات التوزيـــع وياســـاتوفيمـــا يخــص قـــرار اختيــار س، النهــائيين

  ذلـك في حركـة تــدفقها مـن المنتجــين  و،الخــدمات ويـساهمون في تحويـل ملكيــة الـسلع و الـذين يــشاركونالأفـرادأو 

 إلى أن هـــذا القـــرار يـــؤثر علـــى جميـــع الإشـــارةتجـــدر  و،(4) أو إلى منظمـــات الأعمـــال، إلى المـــستهلكين النهـــائيين

  . سواء المرتبطة بالتسعير أو الترويج أو المنتجاتخرىالقرارات التسويقية الأ

                                                   
 .172، مرجع سبق ذكره، صفرحات غول )1(
 .28، ص1999، الأردنالتوزيع، عمان،  و عبيدات، مبادئ التسويق، دار المستقبل للنشرإبراهيممحمد  )2(
 .25، مرجع سبق ذكره، صالتسويقمحمد فريد صحن،  )3(
 .363ل السيد، التسويق، الدار الجامعية، الإسكندرية، مصر، مجهول سنة النشر، صمحمد فريد الصحن، إسماعي )4(
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  .أخرى تجاه منظمات الأجليترتب على هذا القرار الكثير من الالتزامات طويلة   

حاجــــات المــــستهلكين  وســــواق إلى أن قنــــوات التوزيــــع تختلــــف وفــــق لحاجــــات الأالإشــــارةكمــــا يمكــــن 

 الواحدة يمكن أن تحتوي على عدد متنوع من الوسطاء هنا فإن قنوات التوزيع من و،سواقالموجودين في هذه الأ

وزيـع واحـدة ن المنظمـة يمكنهـا أن لا تـستخدم قنـاة تفـإ، وفي نفـس الوقـت، يمكن أن لا تحتـوي علـى أي وسـيطو

  : يمكن التمييز بين نوعين من قنوات التوزيع و، قنوات مختلفةبل تستطيع استخدام عدة

  الخـدمات  وهـي القنـوات الـتي تعمـل علـى توجيـه الـسلع: ع الموجهة للمستهلك النهائيقنوات التوزي -1

إلى  هـي الـتي تكـون مـن المنـتج و هذا النوع مـن القنـوات إلى قنـاة مباشـرةينقسم ومن المنتج إلى المستهلك،

 .هي التي تكون من المنتج إلى الوسيط إلى المستهلك و، غير مباشرةأخرى والمستهلك

كــبر ا النــوع مــن القنــوات يــستخدم بــشكل أهــذ و:الأعمــالزيــع الموجهــة إلــى منظمــات قنــوات التو -2

مفهــوم التوزيــع المباشــر علــى عكــس القنــوات الموجهــة إلى المــستهلك النهــائي فالــشركات المنتجــة تــستخدم 

مثــــل ،  التوزيـــع المباشـــر لتوزيـــع منتجا�ـــا لعملائهـــاأشــــكالأو أي شـــكل آخـــر مـــن ، رجـــال البيـــع لـــديها

 .نترنيت باستعمال البطاقات الالكترونية البيع عن طريق البريد أو الأخداماست

   :(1)مساهمة عنصر التوزيع في الرفع من القدرة التنافسية 

  مــستوى الخــبرة  و خاصــة مــن ناحيــة التغطيــة،يمكــن للمؤســسة أن تتميــز حــسب طبيعــة قنوا�ــا التوزيعيــة  

  سمعــة المنتجــات  والتوزيــع يــسمح للمؤســسة بتقويـة سمعتهــاحيــث أن طريــق الـتحكم في ، داءدرجــة الأ وفي التوزيـع

   .أو الخدمات التي تقدمها

  :الوصول إلى التميز يمكن أن يكون من خلال ون تقوية دور قنوات التوزيعإ

 توزيع بطريقة تضمن التكامل بينها؛اختيار قنوات ال -

  قنوات التوزيع؛داء معينة لأإجراءات وأنماطتحديد  -

  تحت تصرف قنوات التوزيع؛يةإعلان أدواتوضع  -

 . تمويل قنوات التوزيع عن طريق منح قروض حتى تكون في وضعية تنافسية جيدةإمكانيةعن البحث  -

    .فــالتميز في التوزيــع يــأتي مــن خــلال منافــذ مختلفــة للوصــول إلى تغطيــة جيــدة للــسوق عــبر شــبكة توزيــع متنوعــة

نــه طــرق ترويجيــة  أأســاس علــى إليــه لا ينظــر أصــبحيق المباشــر  في التــسوالأخــيرة في الــسنوات الحاصــل التطــور إن

                                                   
 .233تدعيم القدرة التنافسية للتصدير، مرجع سبق ذكره، ص وتوفيق محمد عبد المحسن، التسويق )1(
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خير مثال على ذلـك التـسويق مـن خـلال  و، منافذ جديدة للعديد من السلعأساس على إليهبل ينظر ، للمنتوج

   حيــــــزا معتــــــبرا في بــــــرامج العديـــــد مــــــن الفــــــضائيات العالميــــــة، كمــــــا أخـــــذتالــــــتي  وحـــــصص تلفزيونيــــــة خاصــــــة

  .قنوات جديدة تتمثل في البيع عن طريق شبكة المعلوماتيةأن من المؤسسات من فتحت 

 :الترويج  -رابعا

 إمــدادهم عـن طريـق المـستهلكين فئـات مختلـفبـين  ويـستخدم هـذا العنـصر لتـسهيل عمليـة التبـادل بـين البـائعين

نـه مجموعـة الجهـود يمكـن تعريـف الـترويج علـى أ و،للتـداولالخـدمات المطروحـة  وبالمعلومات الضرورية عـن الـسلع

 إقناعـه و اهتمامه �ا،إثارة و المستهلك بالمعلومات عن المزايا الخاصة بالسلعة أو الخدمةبإمدادالتسويقية المتعلقة 

ثم ، ذلك �دف دفعه إلى اتخاذ قرار شرائها و احتياجاتهبإشباع خرىالخدمات الأ وبمقدر�ا عن غيرها من السلع

  .استمراره في استعمالها مستقبلا

  : منها أهدافويج لتحقيق عدة و يستخدم التر  

 ستهلكين بوجود السلعة أو الخدمة؛ المإعلام وإخبار -

 أفكار؛ وخدمات وهو مطروح من سلعاهتمام المستهلكين حول ما  وزيادة انتباه -

 سـواق في الأللتـداولخصائص السلع أو الخدمات المطروحة  وزيادة معلومة المستهلك حول مواصفات -

 المستهدفة؛

 .1)لع الجديدة أو المعدلة أو الحالية تبني الس و، الشراءإعادة وكين بالشراء المستهلإقناع -

  : عناصر المزيج الترويجي -1

  (2): هي و الترويجأساليب و عامة من وسائلأشكال أربعةهناك   

ذلـك بواســطة  وخـدمات و،سـلع، الأفكـارتـرويج  و لعــرضالأجـريتـضمن أي شـكل مـدفوع : الإعـلان  -أ 

 .الخ...التلفزيونالإذاعة و، الإعلان لوحات، لصقاتت، الصحف، الما�لا: بعض الوسائل مثل

 مـن المـشترين أكثـريمثل عمليـة التقـديم في صـورة محادثـات شخـصية مـع واحـد أو  و:البيع الشخصي  - ب 

 .ذلك بغرض القيام بعملية البيع والمحتملين

                                                   
 .40محمد فريد صحن، مرجع سبق ذكره، ص  )1(
 .302- 301ذكره، ص محمد فريد الصحن، إسماعيل السيد، مرجع سبق  )2(
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الـتي �ـدف  ولنـشرا والإعـلان و، التسويق غـير البيـع الشخـصيأنشطةيتضمن كافة : تنشيط المبيعات  -ج 

 تنـــشيط أمثلــةمـــن  وزيــادة فعاليـــة المــوزعين و،الفكـــرة، الخدمــة، إلى اســتمالة المـــستهلكين لــشراء الـــسلعة

 .الخ... عرض كيفية استخدام المنتج  و،العرض الخاص في المتاجر، العروض في المعارض:المبيعات 

  علــى منظمــة  و،ى منــتج مـاهـي عمليــة اســتمالة غـير شخــصية للطلـب علــ و: العلاقــات العامــة/النـشر  -د 

  أو مــن خــلال تقــديم المنــتج ،  التجاريــة في وســائل منــشورةالأفكــارل تقــديم بعــض ذلــك مــن خــلا و،مــا

 .التلفزيون والإذاعةأو المنظمة عبر 

  (1): مساهمة عنصر الترويج في الرفع من القدرة التنافسية

 كـالإعلانتلاف مـزيج الاتـصالات  عن طريـق الـترويج اسـتعمال طـرق ترويجيـة مختلفـة بـاخالتميزيتطلب   

 علاقـات طيبـة إقامـةا علـى أساسـ تركـز ةتنشيط المبيعات، فالعلاقات العام والبيع الشخصي والعامة،العلاقات و

 المرئـي خاصـة في الإعـلان من أحسن قد تعطي ثمارا الأخيرةهذه ، المكتوبة والمسموعة و المرئيةالإعلام أجهزةمع 

  .أكثرنال ثقة الزبائن دول العالم الثالث لأ�ا ت

، باقي المنافسين في السوق العادية يؤدي كذلك إلى التميز عن الإعلانن استعمال رسائل مختلفة بوسائل أكما 

لا يــرى فيهــا  و لا يجلــب الانتبــاهالإعلانيــة خــلال فـترة الحملــة الإعلانيــةعتمـاد علــى نفــس محتــوى الرســالة لأن الإ

  .ما يؤدي بالضرورة إلى الرفع من القدرة التنافسية للمؤسسةهذا  والمستهلك المستهدف أي جديد،

                                                   
 .303، ص نفس المرجع.  )1(



 لقدرة التنافسیةل الإطار المفاھیميالفصل الثاني                                              
 

 90

  : خلاصة الفصل الثاني

 منافع للعمـلاء محليـا و قيمإنتاجالقدرة التنافسية هي المهارة أو التقنية أو المورد المتميز الذي يتيح للمنظمة  -

  .وليا، تزيد عما يقدمه المنافسون دو

 نتائج مهمة تتمثل في خلق الفرص التسويقية الجديـدة كمـا تسمح القدرات التنافسية للمنظمات بتحقيق -

 .ستقبل الذي تريده المنظمة لنفسهاكما تمثل وسيلة لتكوين رؤية جديدة للم، تحقق مجال تنافسي جديد

ة القــدرة التنافــسية في كو�ــا تعمــل علــى تــوفير البيئــة التنافــسية الملائمــة لتحقيــق كفــاءة تخــصيص أهميــتنبــع  -

 .الابتكار والإبداعتشجيع  وامهااستخد والموارد

 .تعزيز النمو الاقتصادي وقتصاديةالتنافسية وسيلة فعالة لضمان الكفاءة الا توفير البيئة -

مــستوى فـــرع  و، علــى مـــستوى المــشروع:مؤشــرات قيــاس القــدرة التنافـــسية تكــون علــى ثـــلاث مــستويات -

 .مستوى تنافسية البلد و،النشاط الاقتصادي

التحكم  وقتصادية في كل من الريادة من القدرة التنافسية للمؤسسة الإ للرفعتراتيجيةستكمن الخيارات الإ -

  .ترقية عناصر المزيج التسويقي وفي التكلفة، الجودة
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  تمهيد 

، العلاقة بينهما في المؤسسة الخاصة الجزائريـة والقدرة التنافسية و على واقع التسويق الدوليأكثرللتعرف 

افــسية  في الرفــع مــن القــدرة التنالتــسويق الــدولي إســهامســنقوم في هــذا الفــصل بعــرض الدراســة الميدانيــة لتوضــيح 

 هـذا لتـدعيم المفـاهيم النظريـة المدروســة و،الإلكترومنزليـة بـبرج بـوعريريج ولكترونيـةلمؤسـسة كونـدور للـصناعات الإ

  العلاقــة النظريــة بــين التــسويق الــدوليإيجــاد وجــدنا صــعوبة في أننــا خاصــة غــير المدروســة في الجانــب النظــري، و

حيــث اعتمــدنا في هــذا الفــصل علــى ، ك ســيتم التطــرق لهــذه العلاقــة في الجانــب الميــدانيلــذل، القــدرة التنافــسيةو

   . الدراسةأهدافالمقابلة لجمع المعلومات اللازمة لتحقيق 

  :و من هنا سوف نتناول في هذا الفصل المباحث التالية

  .تقديم عام لمؤسسة كوندور: المبحث الأول

  .دولي في مؤسسة كوندورتحليل نشاط التسويق ال: المبحث الثاني

  .القدرة التنافسية في مؤسسة كوندور والتسويق الدولي: المبحث الثالث
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  م عام لمؤسسة كوندور يتقد: المبحث الأول

مـبررات اختيـار  وأسباب، إلكترونيكبحث لتعريف مؤسسة كوندور سوف نستعرض من خلال هذا الم

  .تنظيمي لهاكما سنتطرق لتحليل الهيكل ال، هذه المؤسسة

   اختيار المؤسسة مبررات: المطلب الأول

 الكهرومنزلية لتطبيق موضـوع دراسـتنا بنـاءا جهزةالأ ولكترونية للصناعات الإتم اختيارنا لمؤسسة كوندور  

  :يز محيطها الصناعي فكان من أهمهاتم وعلى عدة عوامل تميزها

ــــه مــــن اســــتقومــــا ، انتمــــاء المؤســــسة إلى القطــــاع الخــــاص -    قرارا�ــــا الــــتي تتماشــــى مرونــــة في ولاليةتتمتــــع ب

 ا�ال الذي تنشط فيه؛ أهمية إلى إضافةمع واقعها الراهن 

 دراسات الميدانية في هذه المؤسسة؛ الإجراءسهولة  -

 ؛) بفرنساكورسيكا وجامعة برج بوعريريج، جامعة هارفارد، (أجنبية وتعاقد المؤسسة مع جامعات وطنية -

  حــــــتى تــــــتمكن ، 2008كــــــذا طبعــــــة  و،2000 طبعــــــة 9001يــــــزو لإحــــــصول المؤســــــسة علــــــى شــــــهادة ا -

ا للحــصول علــى شــهادة إلى ســعيه إضــافة، ســواقالأمواجهــة انفتــاح  و، العالميــةســواقالأمــن الــدخول إلى 

 ؛14001الأيزو 

حـصول المؤســسة علـى المرتبــة الأولى لجـائزة الجــودة في القطــاع الـصناعي الــتي تقـدمها ســنويا وزارة الــصناعة  -

 .القياس ويسيتقومعهد ال

  بطاقة فنية للمؤسسة : المطلب الثاني

 هـــي مؤســـسة ذات مـــسؤولية محـــدودة  :لكترونيـــة للـــصناعات الإCONDOR" عنـــتر تـــراد" مؤســـسة 

تحصلت علـى الـسجل ،  القانون التجاريأحكامهي مؤسسة خاصة تنشط وفق  وتنتمي إلى مجموعة بن حمادي

  (1) .2003 في شهر فيفري شاط النبدأت فعلا و،2002فريل أالتجاري في 

 ²م80104:  تقــدر بإجماليــةتقــع المؤســسة في المنطقــة الــصناعية لولايــة بــرج بــوعريريج علــى مــساحة 

الكهرومنزليـــة، يقـــدر رأسمالهـــا  ولكترونيـــة الإجهـــزةالأيتمثـــل نـــشاطها في صـــناعة ،   مغطـــاة² م 42665منهـــا 

 كيـبلتر في اأساسـاالمتمثلـة  وطا�ا القاعديـةهـي تعمـل علـى ترقيـة نـشا و دج،2.450.000.000 ـ بالإجمالي

                                                   
)1( . html.1/17974/trade-anter/Condor.www  
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ــــــــة،و ــــــــصنيع المنتجــــــــات الكهرومنزلي    المــــــــؤرخ 2000/74وجــــــــب قــــــــوانين المرســــــــوم الــــــــوزاري رقــــــــم هــــــــذا بم وت

 إطـــارســتفادة مــن الـــنظم الجمركيــة بــالجزائر في  مــن خـــلال الإالإنتــاج والمحــدد للـــصناعة، 2000فريــل أ 02في 

التي هي مسجلة  وCONDORات المؤسسة تصدر بالعلامة كل منتج.SKD(2) وCKD (1)هي  والتركيب

الرمـز  و،الابتكارات بما يضمن للمؤسسة حماية كافية من أي تزوير أو تقليـد وفي الديوان الوطني لحماية المؤلفات

نـــديز الــذي يعـــيش في جبــال الأ وكــبر الطيـــور في العــالم، كلمــة كونـــدور يــشير إلى طــائر مـــن أأمـــامالــذي يوجــد 

  .2011 طبقات الجو حسب سنة أعلىتينية حيث يصل تحليقه إلى بأمريكا اللا

  :يةإنتاج مؤسسات 5تنتمي مؤسسة كوندور إلى مجمع بن حمادي الذي يحتوي 

 المواد الحمراء؛ والآجر لإنتاج ARGILORمؤسسة  -1

 مشتقاته؛ و القمح الصلبنتاج لإGERBIORمؤسسة  -2

  البلاستيكية؛الأكياس نتاج لإPOLYBENمؤسسة  -3

 مواد البناء؛ و البلاطنتاج لإGEMAC مؤسسة -4

 .الكهرومنزلية ولكترونيةلإ االأجهزة نتاج لإCONDORمؤسسة  -5

  :تتشكل مجموعة كوندور من الوحدات التالية

 مركب الثلاجات؛ -

 مرطب المكيفات؛ -

  البلاستيك؛إنتاجوحدة  -

 وحدة البوليستيران ؛ -

 ؛LCD من نوع التلفاز وغير الرقمي وستقبال الرقمي الإأجهزة إنتاجوحدة  -

 ؛)الخ ... DVD الأقراصقارئ ، آلة الطبخ، الغسالات(  المواد البيضاء إنتاجوحدة  -

 . التلفازإنتاجوحدة  -

                                                   
)1(  .Completely Knocked down :فقط كحقوق جمركية% 0.5سة بدفع سعادة تركيب المنتوج بالكامل مما يسمح للمؤأي إ.  
)2(  .Semi Knocked Down :25، مما يسمح للمؤسسة بدفع حقوق جمركية في حدود أي اعادة تركيب نصف المنتوج بالجزائر.%  
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  فهـــي تقـــوم باســـتيراد بعـــض المنتجـــات تامـــة الـــصنع ، تجـــاري و إلى كو�ـــا ذات طـــابع صـــناعيبالإضـــافة

اد تتمــون المؤســسة بــالمو والمدفئــة،، لــشعرمجفــف ا، ديــو، طاولــة التلفــازجهــاز الرا: مــن الــصين لإعــادة بيعهــا مثــل

 للمؤســسة .، اليابــانألمانيــايطاليــا، البرازيــل، الــصين، كوريــا، إ: مــن بيــنهم وارج مــن طــرف مورديهــا في الخــالأوليــة

ة لولايــة ســطيف، مقــر بلديــة ســطيف، ولايــة الجزائــر بلديــة العلمــ: أهمهــافــروع في العديــد مــن الولايــات الجزائريــة 

 ضـافةولايـة وهـران، حيـث تقـوم بتوزيـع هـذه المنتجـات عليهـا، بالإ، ورقلة ببلدية حاسي مسعودالعاصمة، ولاية 

  .الأجنبيةبعض الدول  وردنكذا بعض الدول العربية منها الأ و عبر التراب الوطني،أخرىإلى ولايات 

 AEAQ AFANOR (1) مــن طــرف2000طبعــة ، )ISO9001( تحــصلت المؤســسة علــى شــهادة   

  27/03/2007في  SYSTÈME DE MANAGMENT QUALITE تــسيير النوعيــة الخاصــة بنظــامو

هي تسعى جاهدة للحصول  و21/07/2010 في سنة ISO9001 (2008(  إلى شهادة ضافةهذا بالإ و

تعمل على التحسين المستمر في منتجا�ا حتى تـصبح ذات جـودة عالميـة معـترف  و)ISO14001( على شهادة 

ـــة للمؤســـسات مـــع المعهـــد الجزائـــري ) ISO26000( كـــذا اعتمـــاد شـــهادة  و�ـــا، الخاصـــة بالمـــسؤولية الاجتماعي

الـتي تـنص علـى التـزام كونـدور بـاحترام المعـايير العالميـة نحـو العمـال مـن حيـث  و، الممثل للوكالة السويديةللتقييس

  .استغلال الطاقة وقوانين العمل والبيئة والنظافة وطب العمل والراتب

                                                   
الجمعية الفرنسية للتقييس  و)AFAQ( الجمعية الفرنسية لضمان الجودة :  نشأ بالتنسيق بين هيئتينAFAQ-AFNORتقيس .  )1(

)AFNOR(أنظمة التسيير بالايزو  والكفاءات والخدمات و، حيث يخص المنتجات ISO 9001 اوISO 14001.  
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  كل التنظيمي لمؤسسة كوندورالهي: المطلب الثالث

  الهيكل التنظيمي لمؤسسة كوندور): 09(الشكل رقم 

  

    

  

  

  

  

  

  

  

  

  

  

  

  

  

  

  

  

  

  

  .للمؤسسة مديرية الموارد البشرية: المصدر

  المدير

  نائب المدير

  أمانة المديرية

  المساعد القانوني

  مساعد نائب المدير

مساعد المدير العام المكلف 

  بالجودة

شرية
مديرية الموارد الب

مديرية المحاسبة والمالية  
  

جارية
المديرية الت

  

المديرية التقنية
  

ت ما بعد البيع
مديرية خدما

  

شراء
مديرية ال

  
  نتاج الإوحدات

ت الهوائية
وحدة المكيفا

 و
ت 

آلا

الطبخ
  

ت
لاجا

وحدة الث
  

وحدة 
أجهزة

 استقبال الأقمار 

صناعية
ال

وحدة التلفاز  
  

ب الآلية
وحدة الحواسي

  

ك
لاستي

وحدة الب
ستيران   

وحدة البلي
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  :تحليل الهيكل التنظيمي للمؤسسة 

 : المدير العام -1

ـــه في  ـــق النظـــام العـــام �ـــا و، المؤســـسةإدارة علـــى الإشـــرافتتمثـــل مهمت ـــسهر علـــى تطبي ، كمـــا يقـــوم ال

يقـــوم باتخـــاذ القـــرارات  و،خـــرىالهيئـــات الأ والماليـــة ويمثلهـــا لـــدى الجهـــات القـــضائية و، باســـم المؤســـسةبالإمــضاء

 .الوحدات و لرؤساء المصالحالتعليمات و اللوائحوإصدار

 :نائب المدير العام  -2

 علـــى وحـــدات بالإشـــراف الإجـــراءات تنفيـــذ  مهامـــه بحيـــث يقـــوم بمراقبـــةأداءيـــساعد المـــدير العـــام في 

  .نه يقوم باستخلاف المدير العام في حاله غيابهأ، كما نتاجالإ

 :المديرية  أمانة -3

 فــراد الأمختلــفالاجتماعــات مــع  و بــرامج المواعيــد الخاصــة باللقــاءات الرسميــةإعــدادوتتمثــل مهمتهــا في 

  .إليهاالواردة  وة من المؤسسةتصنيف مختلفا الوثائق الصادرب يترأسها المدير العام، كما تقوم المتعاملين التي و

 :المساعد القانوني  ومساعد نائب المدير -4

 الدراســات الخاصــة بتطبيــق عــددإكــذا  و،القــانوني وارات الخاصــة بالجانــب المــاليمهمتهــا تقــديم الاستــش

  .خرى النصائح لمختلف المصالح الأإعطاء و،استراتيجيات المؤسسة

 :هو يقوم بالمهام التالية و استشاريةهوظيفت: مساعد المدير العام المكلف بالجودة -5

 تطلبات الحصول على شهادة الأيزو؛ خاصة بمإرشاداتيعطي   - أ

  . لتحسين جودة المنتجخرىيعطي نصائح للمصالح الأ  -  ب

 : مديرية الموارد البشرية -6

تتمثل مهام هذه المديرية في توظيف العمال حسب طلبات هياكل المؤسسة، كمـا تتـابع كـل العمليـات 

تسيير  وكما تقوم بتنشيط،  للعمالالشؤون العامة وتنسق مع الهياكل الخارجية التابعة للعمل و،لتكوينالخاصة با

الوقايــة مــن  وعمــال الوحــدات وجهــزةالأ ومــن الممتلكــاتالــسهر علــى أ وبتنظــيم الحراســة، البرنــامج العــام للأمــن

  . التي �دد المؤسسةالأخطار
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 : المالية ومديرية المحاسبة -7

كمــا تقـــوم بتحليـــل النتـــائج المحـــصل عليهـــا ، تـــسجيلها وتهـــا في متابعـــة العمليـــات المحاســـبيةوتتمثــل مهم

  .خلال السنة

 :المديرية التجارية -8

  :تتمثل مهام هذه المديرية في

 الاستماع إلى العملاء؛  - أ

 الحصول على عملاء جدد؛ والحاليينتطوير عمليات البيع للحفاظ على العملاء   -  ب

 التكفل بتوفيرها؛ و العملاءلبياتط وتفقد عمليات البيع  -  ت

 التكفل بالنقل؛ والإمداد  -  ث

 ؛الإعلام في كافة وسائل الإشهارالقيام بحملات   - ج

 .الدولية وتنظيم المعارض الوطنية  - ح

 : المديرية التقنية -9

  :و تتمثل مهامها في

 ؛نتاجالمحافظة على الحالة الجيدة لوسائل الإ  - أ

 قها؛السهر على تطبي ونة الوقائيةالقيام ببرنامج الصيا  -  ب

 مراقبة مكتب الدراسات؛ وتنظيم  -  ت

 . على التوفير الدائم لقطع الغيارالسهر  -  ث

 : مديرية خدمات ما بعد البيع - 10

  : تتمثل مهامها في

 متابعة مراكز خدمات ما بعد البيع؛ وإدارة  - أ

  الضمان؛إطارتوفير خدمات ما بعد البيع للعملاء في   -  ب

 .عطاب في المنتوججمع المعلومات حول مختلف الأ  -  ت
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 : ية الشراءمدير -11

متابعتهـا في مراكـز العبــور  والبنـوك لتنظـيم الطلبيــات وتتمثـل مهـام هـذه المديريــة في التنـسيق مـع المــوردين

 السياراتك بالتجهيزات المكتبية اللازمة خرى المديريات الأإمداد إلى إضافة،  المحددةالأوقاتلضمان وصولها في 

  .خرىغيرها من الوسائل الأ و،شاحنات النقلو

 : نتاجدات الإوح - 12

  : هي ويةإنتاجتتكون مؤسسة كوندور من سبعة وحدات 

  المنتجات البيضاء؛ ووائية المكيفات الهإنتاجوحدة 

 الثلاجات؛إنتاج ةوحد  

  الصناعية؛الأقمار استقبال أجهزة إنتاجوحدة  

  التلفاز؛إنتاجوحدة  

  الحواسب الآلية؛إنتاجوحدة  

  الكهرومنزليــة جهــزةبعــض مكونــات الأ و التلفــازإطــارعة  البلاســتيك المــستعمل في صــناإنتــاجوحــدة 

 ).وحدة دعم(
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  التسويق الدولي في مؤسسة كوندور تحليل نشاط :المبحث الثاني 

ليــل الــتي تقــوم �ــا مؤســسة كونــدور مــن تح الأنــشطةســنتطرق مــن خــلال هــذا المبحــث لتحليــل مختلــف   

  .كذا التجاري وينتاجاطها الإتحليل نش وعرض ووضعية الموارد البشرية في مؤسسة كوندور

  تحليل وضعية الموارد البشرية في مؤسسة كوندور: المطلب الأول

، إذ لا معـــنى للتجهيـــزات المتطـــورة  لأي نـــشاط أو عمـــلالأساســـي البـــشرية العنـــصر الإمكانيـــاتتعتـــبر   

  ديرا مـــسيرا فالعامـــل ســـواء كـــان مـــ، كـــفء و فعـــال يـــستخدمو�ا بـــشكل أفـــرادالتكنولوجيـــا الحديثـــة دون وجـــود و

 العناصـــر أفـــضل الـــشغل الـــشاغل للمؤســـسات اســـتقطاب أصـــبحلهـــذا ،  مـــورد في المؤســـسةأهـــم فهـــو اأو منفـــذ

  فائقــة للعنــصر البــشري  تــولي عنايــة أخــذتبحيــث ، مؤســسة كونــدور لم تبقــى بعيــدة عــن هــذا الاتجــاه و،البــشرية

  .تطويرها وتنميتها ومن خلال العمل على زيادة الكفاءات في المؤسسة

 : كوندورة المستخدمين بمؤسستحليل تطور عدد -أولا

الجـدول التــالي  و النــشاط،شغل المؤسـسة طاقــة بـشرية يرتفـع عــددها باسـتمرار تماشـيا مــع تطـوير حجـميـ

  .يظهر عدد العاملين في كوندوريبين و

  :ور عدد المستخدمين بمؤسسة كوندورتط) 02(الجدول رقم 

  2014  2013  2012  السنة

  189  187  183  إطارات

  484  426  352  أعوان تحكم

  3612  2982  2560  منفذون

  4285  3595  2995  المجموع

  .للمؤسسة مديرية الموارد البشرية: المصدر

كــان ذلــك نتيجــة سياســة عامــة تــشمل تطــوير  و،الأخــيرةشــهدت المؤســسة تطــورات كبــيرة في الــسنوات   

إذا ، إلى انتهـاج سياسـة جديـدة في مجـال التوظيـف أدىهـو مـا  و،النوعيـة وية من حيـث الكميـةنتاجالقدرات الإ

حيــث نلاحـظ مــن الجـدول تزايــد عـدد المــستخدمين ،  المؤســسة تعتمـد علــى الكفـاءات العلميــة المؤهلـةأصـبحت
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   2012 حيـــث قفـــز العـــدد مـــن ســـنة خـــرىعلـــى اخـــتلاف تـــصنيفهم المهـــني في مؤســـسة كونـــدور مـــن ســـنة لأ

  :سباب التاليةذلك راجع للأ و 4285 إلى 2995 من 2014إلى 

  ء شــــبكة باعــــة لإنــــشا وممــــا تطلــــب توظيــــف مــــوزعين، فــــتح فــــروع جديــــدة عــــبر كامــــل الــــتراب الــــوطني -

 توزيع تغطي التراب الوطني؛

 مصالح جديدة؛ و من تشكيل مديرياتما نتج عنه و هيكلة مؤسسة كوندورإعادة -

 .ية جديدة لتصنيع الثلاجاتإنتاج وحدة إنشاء -

 : رية في المؤسسةتطوير الكفاءة البش -ثانيا

هـي �ـدف مـن ذلـك للرفـع  وملحوظـا بـبرامج التكـوين و اهتمامـا كبـيراأولتكوندور قد يمكن القول أن مؤسسة 

  حيــث تتبــع المؤســسة في هــذا ا�ــال نــوعين ، مــن مــستويات آداء موظفيهــا عــن طريــق تحــسين كفــاءا�م المختلفــة

  : من التكوين

كـذلك عقد ملتقيات و وظفينم بجلب خبراء لتكوين المو حيث تقو،يتم داخل المؤسسة: تكوين محلي -

 .التعليم خارج المؤسسة والتكوين بمراكز التدريب و الموظفين للتعلمبإرسالتقوم 

إثر عقـود ) أجنبية ( خارجية الموظفين لديها للتكوين في بلدان بإرسالتقوم بالمؤسسة : تكوين خارجي -

 .أجنبيةمؤسسات  وكة بين المؤسسةاشر

  .2013/2014 عدد المستفيدين من التكوين لسنتي :)03(رقم الجدول 

  2014  2013  السنة

  943  725  .التكوين خارج المؤسسة

  318  102  التكوين داخل المؤسسة

  49.17  42.92 %النسبة

  09  06  ملتقيات

  .مديرية الموارد البشرية للمؤسسة: المصدر
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فقــد بلــغ عــددهم في ســنة ، ن بــشكل ملحــوظأن عــدد المتــدربين قــد تحــس نلاحــظ مــن الجــدول الــسابق

قـــد ارتفعـــت هـــذه  و، عـــدد العمـــال بالمؤســسةإجمـــاليمــن ،  بالمئـــة42.92 متــدرب أي بنـــسبة 725، 2013

هتمام الكبير من قبل المؤسسة بعملية تكـوين هذا مؤشر جيد للإ و، بالمئة49.17 إلى 2014النسبة في  سنة 

  .مواردها البشرية

   في مؤسسة كوندور نتاجيل نشاط الإتحل وعرض: المطلب الثاني

  :  في مؤسسة كوندور من خلال الجدول الآتينتاجيمكن توضيح واقع الإ  

 للمنتجـــات الرئيـــسية بمؤســـسة كونـــدور خـــلال الفتـــرة  بالوحـــدةنتـــاجتطـــور كميـــة الإ) 04(الجـــدول رقـــم 

2011-2014.  

  السنة 

  المنتجات
2011  2012  2013  2014  

  500000  250000  150000  50000  تلفاز

  50000  45000  40000  20000  غسالة

  400000  200000  150000  100000  ثلاجات

  500000  300000  150000  200000  المكيفات الهوائية

  بيانات مقدمة من مديرية النشاط الانتاجي لمؤسسة كوندور: المصدر

  2014لى سـنة  إ2011 التلفـاز في تزايـد مـن سـنة أجهـزة إنتـاجمن خـلال الجـدول نلاحـظ أن كميـة   

كــذا و CRT مــن نـوع جهـزة العمــال العمـلاء علــى الأإقبـال وLCD المؤســسة جهـاز تلفــاز إدخـالهـذا نتيجــة و

   .LED المؤسسة لجهاد إدخال

  هــذا راجــع  و، كانــت ثابتــة2013 إلى ســنة 2012 مــن ســنة نتــاجفيمــا يخــص الغــسالات وحــدة الإو  

  .نتيجة الطلب المتزايد على هذا المنتج، 2014رتفاع في سنة  إلى الانتاج ليعود بعد ذلك الإحدة المنافسةإلى 

 قبــالالإهــذا نتيجــة  و منهــا في حالــة ارتفــاع دائــمنتــاجفــنلاحظ أن كميــة الإ فيمــا يخــص الثلاجــات أمــا  

  .أحجامهابمختلف " PORTES 2" خاصة الثلاجات من النوع الكبير على هذا النوع من المنتجات 
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فــات الهوائيـــة فهــي في تطــور مـــستمر حيــث بلغــت نـــسبة التطــور مــن ســـنة  مــن المكينتـــاج كميــة الإأمــا  

   أ�ــــا إلا SAMSUNG بالمئـــة رغـــم المنافـــسة الحـــادة مـــن قبـــل المؤســـسة المنافـــسة 50، 2012 إلى 2011

  . المستهلك على هذا النوع من المنتجاتإقبالهذا نتيجة  و،2014في ارتفاع مستمر حتى سنة 

   لنشاط التجاريتحليل ا وعرض: المطلب الثالث

 ضـافةهذا راجـع للاسـتثمارات الـضخمة الـتي تقـوم �ـا بالإ و، متزايد كل سنةأعمالتحقق المؤسسة رقم   

  . الكبير للمستهلكين على منتجا�ا الإقبالإلى 

  )    2014-2011( مؤسسة كوندور خلال الفترة أعمالتطور رقم : )05(الجدول رقم 

        )الوحدة الف دينار(

  السنة

  لبيانا
2011  2012  2013  2014  

  26.000.000  23.000.000  21.000.00  20.000.000  عمالرقم الأ

  . للمؤسسةالمالية والمحاسبة  بيانات مقدمة من مديرية:المصدر

هــذا   وأخــرى المؤســسة في تزايــد مــستمر مــن ســنة إلى أعمــاليتبــين مــن خــلال الجــدول الــسابق أن رقــم   

حـدودها كـذا فـتح  والأسـعار المؤسـسة لإسـتراتيجية تخفـيض انتهاجؤسسة نتيجة على منتجات الملطلب المتزايد ل

   .لتصدير منتجا�ا

  . المحقق من المنتجات الرئيسية للمؤسسةعمالو من خلال الجدول الموالي سنحاول توضيح رقم الأ  

  )2014-2011( المنتجات الرئيسة في مؤسسة كوندور خلال الفترة أعمالرقم ) 06(الجدول رقم 

  )الوحدة ألف دينار (                                   

  السنة

  المنتجات
2011  2012  2013  2014  

  6.125.642  5.934.242  5.782.425  5.689.371  التلفاز

  636.714  599.711  572.631  516.321  الغسالة

  6.227.443  6.007.542  5.772.632  5.004.163  الثلاجة

  7.152.326  6.812.453  6.517.932  6.318.458  المكيف الهوائي

  20.142.125  19.353.948  18.645.620  17.528.313  ا�موع  

  26.32  67.23  105.7  90.75 %النسب  

    بيانات مقدمة من  المديرية التجارية للمؤسسة :المصدر
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هـذا راجـع لجـودة  و التلفـاز في تزايـد مـستمرأجهزة الخاص بـعمالمن خلال الجدول نلاحظ أن رقم الأ

  .خدمات ما بعد البيع التي تكسب المؤسسة ثقة العميل واتالمنتج

ا ارتفــاع مــستمر نتيجـة تحكــم المؤســسة في تقنيــات أعمالهـفيمـا يخــص منــتج الغـسالة كــذلك يــشهد رقــم   

  .الضمانات المقدمة وكذا التخفيض في التكاليف ونتاجالإ

 نتيجـة 2014 إلى سـنة 2011 الخـاص �ـا مـن سـنة عمـالما فيما يخص الثلاجات فقد زاد رقـم الأأ  

كـذا  وشكلها الذي يجذب نظرة المـستهلك لهـا ومستهلك على هذا النوع من المنتجات لجود�ا الكبير للقبالالإ

  ".PORTES 2" خاصة ثلاجات نوع ، ها مقارنة بالمنافسينأسعار

لمـا يرافقـه  و المنـتج الكبـير لهـذاقبالالهوائية في تزايد مستمر نتيجة الإالخاص بالمكيفات  عمال رقم الأأما  

 2013 بالمئــة، وفي ســنة 105.77 بنـسبة 2012تركيـب فقــد ارتفـع ســنة  ومـن خــدمات بعـد البيــع مـن نقــل

كما أن المؤسـسة تقـوم بتـصدير جـزء مـن هـذه ،  بالمئة26.32 بنسبة 2014 بالمائة ليزيد سنة 67.23بنسبة 

  .ردنالأ وتونس والمكيفات إلى ليبيا



 التسويق الدولي ودوره في تعزيز القدرة التنافسية في كوندور                          الفصل الثالث     

  

 

 

105

  القدرة التنافسية في كوندور  ويالتسويق الدول: المبحث الثالث

ومـن ثم ؤسـسة كونـدور القـدر التنافـسية لميهدف هذا المبحث إلى بيان إسهام التسويق الدولي في تعزيـز   

 بمثابـة الرهـان الـصعب الـذي أصـبحهذا التحدي  و،ستقرار ظل عالم يتسم بعدم الإدعم قدر�ا على المنافسة في

 مـن الفـرص سـتفادةمن خلال الإ، من دائرة التهميشالنهوض باقتصاديا�ا  و،ة اجتيازهيفرض على الدول النامي

جــة الإلتــزام بتطبيــق  مــن الــسلبيات الــتي قــد تنــتج نتيأمكــنالتقليــل مــا  و،قتــصادي العــالميالــتي يوفرهــا النظــام الإ

  .ية منظمة التجارة العالمإدار�ا التي تشرف على طرافالألتزامات متعددة الإ والمبادئ

  شروط دخول المؤسسة الجزائرية للسوق الدولي : المطلب الأول

 يـأتيلـن  و،ةالتكيـف مـع متغـيرات البيئـة الدوليـ وهناك ضـرورة لـدخول المؤسـسة الجزائريـة للـسوق الـدولي  

 بيئــة  بيئــة قانونيــة، وبيئــة سياســية، ثقافيــة و بدراســة كــل المتغــيرات مــن بيئــة اقتــصادية، بيئــة اجتماعيــةإلاذلــك 

   الدوليــــة يتوقــــف ســـواقلــــي أو الأ للعمــــل ســــواء في الـــسوق المحقتــــصادية الجزائريـــةنافـــسية، فنجــــاح المؤســـسة الإت

  اســتمرارها كنظــام، فــالقوى التــسويقية  والــتي تــؤثر علــى بقائهــا و،علــى قــدر�ا علــى التكيــف مــع العوامــل البيئيــة

ذلـك  وسواقى قرارات كيفية خدمة هذه الأ علأيضا الدولية، بل سواقالألا تؤثر فقط على قرارات الدخول في 

 ن بيئة التسويق الدولي تتكون من بيئة داخليةعلى هذا فإ و،الاستراتيجيات التسويقية المناسبة وبرسم السياسات

  (1) .بيئة خارجيةو

الذي مـن  وعليها القيام بعملية التشخيص،  الدوليةسواقإن المؤسسة التي تنوي القيام بعملية افتتاح الأ  

نقــاط قو�ــا في مختلــف ميــادين  وبالتــالي اسـتنباط نقــاط ضــعفها وكفاءا�ــا ولالـه تقــوم المؤســسة بتحليــل قــدرا�اخ

  .الإستراتيجية ما يجب فعله من خلال امن ثم تحكم على واقعه و،نشاطها

فــلا شــك أن التــسويق الــدولي يبــدأ داخــل المؤســسة ،  لــدخول الــسوق الــدوليأســاسإن تنظـيم المؤســسة   

 القلـب النـابض الـذي يحـرك العمليـة التـسويقية الأخـيرة الـتي تعتـبر هـذه جنبيـة الأسـواقريـد أن تتوجـه إلى الأالتي ت

ـــة ـــة المكونـــة لهـــومـــن ثم يتعـــين علـــى المؤســـسة درا، الدولي ذلـــك بالتـــشخيص المـــالي  و،اســـة كـــل الجوانـــب الداخلي

  .كذا التنظيمي والتقني والإنساني والتجاريو

                                                   
)1( 2015mai22.html.1/17974/trade-anter/Condor.www  
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  .عرفة البيئة الخارجية للدولة التي تقيم فيها المؤسسةو يتوجب على المؤسسة م

تركيبـة الـسكان  وفلابـد مـن دراسـة خـصائص، البيئة الاقتصادية التي تكون ناتجة عـن اختلافـات اقتـصادية -

 ناتجـــة عـــن اخـــتلاف أخـــرىعوامـــل اقتـــصادية  و) الاســـتهلاكأنمـــاط، تـــوزيعهم الجغـــرافي، حجـــم الـــسكان(

دمـة في الـسوق  للخـدمات المقضـافةبالإ،  للدولة المنـوي التعامـل معهـاسالتضاري والمناخ و الجغرافيةالطبيعة

 كذا على المؤسسات تسهيل الوظائف التـسويقية كالمؤسـسات التجاريـة و،الطاقة وتصالالإ والمحلي كالنقل

 تية؛بحوث البنية التح والإعلان والماليةو

الثقافيـة  وجتماعيـةالإختلافات الإ و التشا�اتتوضيح بعض والثقافية من خلال معرفة وتماعيةجالبيئة الإ -

 المتواجدة في ا�تمعات؛

الفعاليــات الأنــشطة و مختلــفســتقرار الــسياسي الــذي يــؤثر في ممارســة  بالإأساســاالبيئــة الــسياسية المتعلقــة  -

  المـــضيفة للمؤســسة علــى التــسويق الـــدولية الــسياسية للدولــةيئــكمــا يمكــن النظــر إلى تـــأثير الب، التــسويقية

، ســتيرادحــصص الإ وولــة، التعريفــة الجمركيــة مــن قبــل الدســعارموانــع الــدخول لــبعض الــسلع، تحديــد الأ(

 ؛...)الأجنبيالرقابة على النقد 

عليــه المؤســسات الدوليــة و عمــالاللــوائح الحكوميــة المنظمــة لأ والبيئــة القانونيــة المتمثلــة في مجموعــة القــوانين -

 التي تؤثر على المؤسسة؛ وك البلدتامة بقوانين ذلعلى رجل التسويق أن يكون على دراية 

 التـسويق أن تـسعى إلى إدارةفعلى ،  التسويقية للمؤسسةالإستراتيجيةالبيئة التنافسية على شكل مضمون  -

المتمثلــــة في مــــوارد الخــــام، ( المتعلقــــة باســــتراتيجيات المنافــــسين  والبيانــــات المتاحــــة وجمــــع كافــــة المعلومــــات

علـــى المؤســـسة أن تحـــدد  و... )الـــترويج، طـــرق التوزيـــع ، سياســـات التـــسعير، ةخـــصائص الـــسلع المنتجـــ

 .مكانتها في السوق في مواجهة المنافسين الرئيسيين
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   تطور التسويق الدولي في مؤسسة كوندور: المطلب الثاني

  :شركة كوندور من الاستيراد إلى التصدير : أولا    

تعـد هـذه المنطقـة  كلـم عـن العاصـمة الجزائـر و240لي والـتي تبعـد حـا وولاية برج بوعريريجيقع مجمع كوندور في 

 لكـن لـيس بــشكلها 1997مركـزا تجاريـا مهمـا خاصــة في مجـال الـصناعة الالكترونيــة، بدايـة الـشركة كانـت عــام 

لا  وثـرأك بيعهـا لا إعادة والمنزليةالمنتجات الالكترونية و وجهزة كانت عبارة عن شركة تقوم باستيراد الأإنمااليوم، 

 وهـو ألات، صـعب علـى الجزائـريين في ذلـك الوقـ و،أولاد بن حمادي قرروا الـدخول إلى عـالم غريـب أن إلاأقل، 

رغـم كـل ذلـك  ووهو شيء كان جد صعب في تلك الفـترة،، الأخيرةفي هذه بالمئة 100 الجزائري بنسبة نتاجالإ

دون نــسيان منافــستها  بالنــسبة للجزائــريين  حاليــا العلامــة رقــم واحــدأصــبحت وســارت المؤســسة في هــذا الاتجــاه

الــتي نالــت رضــا ، الــصناعي وكمــا ســهرت علــى تطــوير طاقمهــا البــشري، العالميــة للــشركات المتعــددة الجنــسيات

قــد شــكل التواجــد المكثــف  و، بالمئــة100المــستهلك الجزائــري الــذي وضــع كامــل ثقتــه في هــذا المنــتج الجزائــري 

" الـشاوروم " أو كمـا يـسمى ،  صالة عرض43فبعد أن كانت تملك ، بيرا جداللشركة في كل الولايات عائقا ك

 صالة عرض  على المستوى 120 من أكثر صالة عرض في انتظار هدف الوصول إلى 60هي حاليا تمتلك  ما

يـة جـد إنتاجتعـرف الـشركة وتـيرة  ون شـك،و، التي ستكون الوجهـة المقبلـة للـشركة دأوربالما لا في دول  والوطني،

 الكثــير مــن المــواد بمواصــفات عالميــة عاليــة إنتــاجســتيراد هــا هــي اليــوم تتجــه إلى  لمرحلــة الإإ�ائهــامهمــة، فبعــد 

 أم ةبطاقـ أولهـا إنتاجالكمبيوتر التي شكلت فيه كوندور قفـزة ب و في مجال الحاسوبنتاجدون نسيان الإ، الجودة

  (1). عاليةإنتاجيرة وتي يعرف ستقبال الذ الإأجهزةال الحاسوب وجزائرية في مج

هنــاك  و،2002منــذ  إفريقيــا والأوســطأن الــشركة تقــوم بالتــصدير إلى الــشرق أكــد الــسيد بــن حمــادي   

مـن مجمـوع كـل % 1التـصدير حاليـا قـال أن نـسبة  وسـياآ وأمريكـا والأوربيـةتجاه نحـو الـسوق خطة مستقبلية للإ

  . الجزائري موجه للمستهلكنتاجمن الإ% 99 فيما تبقى نسبة ، المنتجات

                                                   
(1

 .)  www.Condor/anter-trade/17974/1.html.22mai2015. 
(1)
  .انفس الموقع سابق 
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  السويسرية الباريسية وسواقمنتوجات كوندور تقتحم الأ، مشرقية وفريقيةإدول  وبعد السودان: ثالثا

التوســعية هــو يكـرم شــركائه عــن مخططاتــه  و كونــدورإدارةكـشف عبــد الرحمــان بــن حمـادي رئــيس مجلــس   

 فريقيـــةارجيــة واعـــدة لــدول إ خأســواق وبعـــد المنــاطق النائيـــةباســتهداف أ، 2015خارجيــا  خـــلال ســنة  ومحليــا

  (1) .كبر الجاليات الجزائرية تأوي أأوربيةلعواصم  وآسيويةو

من فندق بني حماد ببرج بوعريريج في ندوة صحفية عقدها على هامش " عبد الرحمن بن حمادي"علن أ  

ستراتيجية حفل تكريم شركائه من أصحاب قاعات العرض ونقاط البيع المنتشرة عبر كامل ولايات الوطن، عن إ

في المناطق " كوندور شوب" قاعة عرض جديدة ومحلات 50المنافسة بفتح  لمواجهة زحف محكمة رسمها ا�مع

 المعزولـــة والنائيـــة، �ـــدف تقريـــب منتوجاتـــه مـــن الزبـــون الجزائـــري  وحـــتى تكـــون همـــزة وصـــل لتـــسجيل احتياجاتـــه

أصــحاب قاعــات العــرض مــن شــركائه  نقطــة بيــع و160وهــو يكــرم نحــو " بــن حمــادي"وتطلعاتــه، هــذا وكــشف 

ـــــاعتين لعـــــرض منتوجـــــات  ـــــتح ق ـــــاه إلى انـــــشغالا�م، عـــــن مـــــشروع ف ـــــذين أصـــــغى بانتب   الجزائـــــري " كونـــــدور"ال

الأصل، بكل من العاصمة الفرنسية باريس وجنيـف السويـسرية في القريـب العاجـل بعـد تدشـين قـاعتين ممـاثلتين 

ظا وهو ما لوحظ خلال معرض الخرطوم الدولي، مـشيرا رواجا ملحو"كوندور"بالسودان، حيث تلقى منتوجات 

 الإعـلام الآلي اللوحـات الالكترونيـة والهواتـف النقالـة أجهـزةالسياسة الراهنة للمجمع ترتكز علـى تـسويق أن إلى 

كافــة الجهــود للوصــول إلى تحقيــق  مــضاغفة، مؤكــدا علــى العمــل و2014ل ســنة لتــدارك التــأخر المــسجل خــلا

  مـــن المبيعـــات، بوضـــع تطلعـــات المـــستهلك كهـــدف رئيـــسي ينـــصب العمـــل علـــى تحقيقــــه  بالمئـــة  300نـــسبة 

ـــةنتبـــاه شـــركائه إلى خطـــر المنافـــسة المحليـــة والأ ا"بـــن حمـــادي"س لفـــت وفي ســـياق متـــصل و�ـــدف التحـــسي    جنبي

  .التي تستهدفهم من قبل كل المتعاملين سيما في مجال تكنولوجيات الإعلام والاتصال

 ردنفريقيـة ومـشرقية كـالأإأ�ـم تلقـوا طلبـات مـن دول  "بـن حمـادي"لتـصدير ذكـر أما بخصوص عمليـة ا  

نحــو " كونــدور" إلى دول أوروبيــة منهــا سويــسرا وفرنــسا، وفيمــا يتعلــق بتــصدير منتوجــات إضــافةوسـاحل العــاج، 

للتركيـــب في دولـــة الـــسودان بفـــضل مؤســـسة  أن العمليـــة ســـتتم في شـــكل قطـــع" بـــن حمـــادي"الـــسودان أوضـــح 

نطلاقــة ســتكون بتركيـــب في ا�ـــال، والإ" كونــدور" وخــبرات  هنــاك، مـــع مرافقــة الــسودانيين بكفـــاءاتستنــشئ

  . دولة منتمية إلى إفريقيا الوسطى13السوق السودانية يعني اقتحام   البلازما، معلنا أن دخولأجهزة

                                                   
(1

 .)  www.Condor/anter-trade/17974/1.html.22mai2015. 
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  تحليل محتوى المقابلة: المطلب الثالث

لـدولي في مؤسـسة كونـدور تم طرحهـا شخـصيا علـى مـدير  الخاصة بالتـسويق االأسئلة بعض بعد تنسيق  

قـــام و مـــدى التجـــاوب مـــع موضـــوع الدراســـة التـــسويق الـــذي كـــان لـــه صـــدر رحـــب ســـواء في طريقـــة اســـتقبالنا أ

  : عليها كما يلي بالإجابة

  :كان السؤال الأول وإفتتاحية للنقاش

 هل تستهدف مؤسسة كوندور الزبائن الدوليين؟  -1

  . بطبيعة الحال تستهدف الزبون الدوليفإ�ا، تقوم بالتسويق دوليا وتصدرندور بما أن مؤسسة كو

 كيف تستهدف المؤسسة الزبائن الدوليين؟ -2

تفاقيـات، فعـن طريـق هـذه الوسـائل كذا الإ و، المعارضبإقامة جنبيةالأتعرف مؤسسة كوندور في الدول 

ــــسودانأجنبيــــةفعــــدة بلــــدان ، خاصــــة المعــــارض   لوســــيلة فالمعــــارض هــــي ا، مــــثلا  اســــتهدفت �ــــذه الطريقــــة كال

  .زبائنها دولياالتي تستهدف �ا المؤسسة 

ين النـــشاطين فـــي المجـــال هـــل تـــم تكـــو و التـــسويق الـــدولي؟أساســـيات والمؤســـسة مبـــادئي هـــل تعـــ -3

 بالمؤسسة؟

ولي، فهـي تعـي جيـدا هـذه  التسويق الـدأساسيات وبمبادئتعمل دى مؤسسة كوندور مكاتب خاصة ل

 الأخـــيرةتفطنـــت مؤســسة كونــدور في الــسنوات  و، ذلــك تطورهـــا الملحــوظ في هــذا ا�ــالالــدليل علــىالمبــادئ و

  .تحفيز ناشطين في التسويق الدولي  ولتدريب

  ؟خرىهل تمتلك المؤسسة ممثلين في الدول الأ -4

هــم  ورواجهــا خــارج الحــدود الوطنيــة، وســم العلامــة كونــدور ممثلــين قــائمين علــى نجــاح إتمتلــك مؤســسة

  .ن على الوصول بمنتجات المؤسسة إلى المراتب الأولى دوليايعملون جاهدي

 هي النشاطات التسويقية الدولية التي تقوم بها المؤسسة؟  ما -5

فريقيـا  لإ2002فهي تقوم بالتصدير منـذ سـنة ، تقوم مؤسسة كوندور بالعديد من  النشاطات الدولية

 رقـم هـوو  مليـون دولار300ركة حـوالي كـذلك الاسـتثمارات الـضخمة، فقـد اسـتثمرت الـش و،الأوسـطالشرق و
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كـذا الملتقيـات مثـل ملتقـى الطاقـة  و مـن الماركـات العالميـة،جديـة نظـرا للمنافـسة القويـة ورامةطلب صتجد عالي ي

  .حماية المستهلكملتقى  و،الشمسية

 كم مرة شاركت المؤسسة في المعارض الدولية ؟ -6

ض الدوليــة كالمــشاركة في معــرض مرســيليا  مــرات في المعــار06كانــت مــشاركة مؤســسة كونــدور تفــوق 

   .بفرنسا

 هل كان لذلك فعالية في تفعيل نشاطات المؤسسة؟ -7

 نـسبة كبـيرة إقبـالكان لذلك فعالية كبيرة، فالمـشاركة في المعـارض الدوليـة لمنتوجـات كونـدور تـساهم في 

   كبــير في توظيــف العديــد مــن الجاليــة الجزائريــة علــى المنتجــات المعروضــة، كمــا أن هــذه المعــارض ســاهمت بــشكل

  .من العمال

 .أن قمتم باستطلاع لآراء الزبائن الدوليين ؟ وهل سبق -8

فمؤسـسة كونـدور ،  بآراء الزبائن سواء المحليـين أو الـدوليين يخلـق في نفـسيتهم رغبـة في الـشراءالأخذن إ

  .الأجانبكبر كم من المستهلكين  بالغة لاستقطاب أأهميةتعطي هذا الجانب 

 باستطلاع رأي الزبائن الدوليين حول أسعار الخدمات المقدمة من طرف المؤسسة؟هل قمتم  -9

  اســـتطلاعها يعـــود علـــى المؤســــسة بفوائـــد، فمؤســـسة كونــــدور  وإن الأخـــذ بعـــين الإعتبـــار رأي الزبــــائن

  .الإحتفاظ �م ولا تفوت مثل هذه الإستراتيجيات لكسب الزبائن

  دوليا؟الأنشطةطرف الشركة في تفعيل المحصلة من ) ISO( هل ساهمت شهادة الجودة  - 10

قتحـام قـدرة علـى إ وكونـدور قيمـة تنافـسية شـهادات الجـودة المقدمـة لمؤسـسة أعطـتفقـد ، بكل تأكيـد

حتلــت الريــادة في مــا كانــت ا وكونــدور تــصدر منتجا�ــافلــولا شــهادة الجــودة لمــا كانــت ،  الدوليــة بحريــةســواقالأ

  .المحيط المحلي

  البيع لزبائن دوليين  مستهدفين؟رجال بإرسالهل تقوم الشركة  -11

العديد من هذه المهـام خاصـة مـؤخرا بفقد قامت ،  رجال البيع لزبائن دوليينبإرسالنعم تقوم المؤسسة 

  .في بلد السودان الشقيقة
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  الدولية التي تستهدفها المؤسسة؟سواقهي الأ ما - 12

مـؤخرا  والإفريقية سواقثم الأ، )سطالأوالشرق ، تونس ( أولااستهدفت مؤسسة كوندور الدول العربية 

  . كفرنساالأوربية

 ة مقارنة مع المنافسين الدوليين؟ما مدى جودة الخدمات المقدمة من طرف المؤسس - 13

 أ�ــا إلارغـم أن جــودة خــدمات مؤســسة كونــدور المقدمــة محليــا مرتفعــة لأ�ــا الرائــدة في الــسوق المحليــة، 

  .هذا مقارنة بالماركات العالمية عالية الجودة ومات المقدمة،دوليا تحتل مرتبة متوسطة من حيث جودة الخد

 هي نقاط الضعف الخاصة بالخدمات المقدمة مقارنة بالمنافسين ؟ ما - 14

ســم العلامــة التجاريــة غــير معــروف دوليــا، هــذه هــي نقطــة ضــعف يعتــبر الإســم التجــاري كونــدور أي إ

  .المؤسسة دوليا

 مؤسسة قدوة في تقديم الخدمات؟ولية التي تعتبرها ال هي المؤسسات الدما - 15

 بأي مؤسسة كوندور لا تقتدي لها القدرة على المنافسة لكن هناك العديد من المؤسسات الدولية التي 

  . المراتب دولياأعلى تستطيع أن تكون في أ�افهي مقتنعة ، بتكارالإ والإبداعمؤسسة بما أن لها لمسات في 

  خارجية ؟أطرافهل تقوم الشركة بصفقات تعاون مع  - 16

  . مثل الشراكة مع مجمع جياد في السودانالمؤسسةالصفقات تقوم �ا  وكاتاهناك بعض الشر  

 الدولية المتبعة من طرف المؤسسة؟ التسعيرية الإستراتيجيةهي  ما - 17

ـــذلك تـــضع مؤســـسة كونـــدور لكـــل بلـــد دلكـــل    ولـــة قـــوانين ضـــريبية تختلـــف عـــن غيرهـــا مـــن الـــدول، ل

  . تسعيريةإستراتيجية

  الاستراتيجيات التسعيرية للمؤسسة؟أمام الصرف عائقا أسعارمثل تذبذب هل ي - 18

 الاســــتراتيجيات أمــــام الــــصرف بطبيعــــة الحــــال ســــيؤدي إلى حــــدوث عــــائق أســــعارن أي تذبــــذب في إ

  .التسعيرية للمؤسسة
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 أسـاسعلـى أي  و فاعلية في التـرويج لخـدمات المؤسـسة دوليـا؟أكثرهي الوسائل التي ترونها  ما - 19

 ك ؟ ترون ذل

الإعلانــــات  وت كونـــدور كالمعـــارضهنـــاك العديـــد مـــن الوســــائل الـــتي لهـــا فعاليــــة كبـــيرة لـــترويج منتجــــا  

  كـــبر عـــدد ونـــدور المعـــارض، فهـــي الـــتي تـــستقطب أ وســـيلة ترويجيـــة تنتهجهـــا مؤســـسة كأكثـــرلكـــن  الملـــصقاتو

  .من الزبائن خاصة الجالية الجزائرية المقيمة بالخارج

  التسويقية الدولية المقدمة من طرف المؤسسة؟للأنشطةلدوليين ما مدى استجابة الزبائن ا - 20

 قبــال التــسويقية الدوليــة المقدمـة مــن طـرف الزبــائن الــدوليين، دليـل ذلــك الإللأنـشطةيجابيــة الإسـتجابة إ

  .التطور الملحوظ الذي تشهده مؤسسة كوندور كل سنة والكبير على المعارض
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  :خلاصة الفصل 

 اســـتيراد يتمثـــل فيفي بداياتــه   للــصناعة الالكترونيـــة والكهرومنزليـــةة كونـــدوربعــدما كـــان نــشاط مؤســـس  

 حـــدة مرغــلـــديها  أصــبحم التـــصدير وت الــدخول لعــارقـــرف ولا اقــل أكثـــر بيعهــا لا وإعـــادة الالكترونيــة ةالأجهــز

 ن لهـا مبـادئلأ، لديها قدرة على منافسة شـركات في نفـس ا�ـالن كما أ، بارزا في السوق الدوليالمنافسة مركزا 

   ســـواقلهـــا تطلعـــات مـــستقبلية تجعـــل منهـــا مؤســـسة متفوقـــة في الأ و،قاعـــدة سميكـــة في مجـــال التـــسويق الـــدوليو

  بعـــدما كانــــت والآســـيوية  والأمريكيـــةفهـــي تـــسعى لتفـــرض وجودهـــا في العديـــد مـــن الـــدول الاوروبيـــة الدوليـــة، 

  .الشرق الاوسطقوم بالتصدير لدول افريقية وت
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، فهي تسعى جاهدة لاقتحامها في ظل المنافسة للمؤسسات أساسي الدولية هدف الأسواق أصبحت

  ة التطورات الجذريـة الحاصـلة خاصـ وقتصاديالإنفتاح الإ والمعقدة، فمع زيادة العولمةالبيئة الديناميكية  والشديدة

التـسويق الـدولي لفهم النشاطات التسويقية عامـة و لة ، فإن أي محاوالمعلومات والمواصلات وتصالفي وسائل الإ

  .المنافسة الدولية ولابد أن تتم من خلال دراسة علاقته بكل من التجارة الدولية، خاصة

تحقيـق القـدرة علــى لكبـير للتـسويق الـدولي في تعزيـز و االإسـهام إبـرازتم مـن خـلال دراسـة هـذا الموضـوع   

، في وقــت تحتــاج فيــه الجزائــر لمؤســسات الأهميــة المؤســسات الجزائريــة لهــذه إدراكى مــد والدوليــة والمنافــسة المحليــة

 هـا النظـريي هـذه الدراسـة بجانبإجـراءبعـد  و،قتصادية قوية قادرة على الـصمود في وجـه المنافـسة الدوليـة الـشرسةإ

ـــدانيو ـــة التـــسويق الـــدولي إدراك و إلى فهـــمالفـــصل الأول تم التوصـــل مـــن خـــلال ،المي    إلى الواجهـــة إبـــرازه وماهي

 الدولية يكون الأسواق طريقة للوصول إلى أهمن بأ و الدوليةالأسواقكما توصلنا إلى معرفة طرق اختراق ، أكثر

  . واثبتنا من خلاله صحة الفرضية الاولىعبر التصدير

معرفـــة عواملهـــا و و التنافـــسية مؤشـــرا�ا فقـــد حاولنـــا مــن خلالـــه التطـــرق إلى ماهيـــة القـــدرة: الفـــصل الثـــاني أمـــا

  .قتصادية من القدرة التنافسية للمؤسسة الإ التي ترفعالإستراتيجيةالخيارات 

لــى المؤســسة الجزائريــة تــسليط الــضوء ع ومــن خــلال التطــرق للدراســة الميدانيــة و الأخيــر و الفــصل الثالــثأمــا

ة الشخــصية مـع مجموعـة مـن مــصالح  فقــد تمـت الدراسـة بالمقابلـ،"كونـدور" الكهرومنزليـة  وللـصناعة الإلكترونيـة

  .صحة الفرضية الثانية واثبتنا من خلاله الأخيرة لإثرائنا بمعلومات تخص التسويق الدولي في هذه المؤسسة

  :من خلال دراسة الجانب النظري والتطبيقي توصلنا إلى النتائج التالية  والأساسو على هذا   

 . الدولية على بعضهاالأسواقانفتاح  و التسويق الدولي مع زيادة العولمةأهميةتزايد  -

 . المؤسسةأمام الدولية المتاحة الأسواق لاقتحام الأشكال وهناك العديد من الطرق -

 وعـــة مـــن القـــرارات يمكـــن حـــصرها في  الدوليـــة تواجـــه مجمالأســـواقأي مؤســـسة ترغـــب في التوجـــه نحـــو  -

 للأسواق اتخاذ قرار الدخول قييم البيئة التسويقية الدولية، ثميق الدولي، تنظام معلومات التسو: يلي ما

 .ةالدولي

 . الدوليةالأسواقن لم تدرس تجا�ا دوليا تلقى منافسة شديدة إالمؤسسات التي تتجه بمن -

عليهــا دراســـة كـــل الجوانــب الداخليـــة المكونـــة لهـــا  و، الدوليـــةالأســـواق لــدخولها أســـاستنظــيم المؤســـسة  -

 ).، التقنيالإنساني، التجاري، تشخيص الماليال(

 .ليا بالنسبة للمؤسسات الجزائريةمح و دولياالأولىالمرتبة تحتل مؤسسة كوندور  -
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 .الآسيوية والأمريكية والأوربيةاول شركة كوندور أن تفرض وجودها في العديد من الدول تح -

 .يادةالرجل الوصول إلى كوندور تقوم باستثمارات ضخمة من أمؤسسة  -

 . من خلال المعارض الأجنبية الأسواقمؤسسة كوندور تفرض وجودها في  -

  :الاقتراحات

  عن طريق تحليل مـواطن القـوةالأخرىعلى المؤسسة الدولية دراسة مدى قدر�ا على منافسة المنتجات  -

 .التهديدات واستشعار الفرص وؤفضلا عن التنب، الضعفو

ـــة أن تـــوعلـــى المؤ - أهميـــة ذلـــك بالنـــسبة لهـــا تـــدرك  و،كـــبر للأســـواق الدوليـــةلي اهتمامـــا أســـسات الجزائري

 .بالنسبة للإقتصاد الوطنيو

 للبيـع التحـضيريةتحليل مختلف خطوات التسويق الدولي في دورته عند اتخاذ خطة التسويق الدولي يجب  -

 .في الخارج

 .غيرها والندوات وؤتمراتلال الم الدولية من خالأسواق توجه المؤسسات نحو أهميةهتمام بنشر الإ -

  .بعد الحدود الدوليةزائرية في الوصول بمنتجا�ا إلى أ لدى المؤسسات الجإرادةلابد من وجود  -
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  ملخص ال

 العلاقة الوطيدة بين التسويق الدولي و القدرة التنافسية في الرفع إبرازالدراسة هذه من خلال  ناحاول  

يز المؤسسة الجزائرية في المحيطين الدولي و المحلي، والدور الذي يلعبه التسويق الدولي في تعزمن اقتصاديات 

 الدور على هذه العلاقة و هذا إسقاط فتطبيقيا قد تم قتصادية حسب الدراسة،القدرة التنافسية للمؤسسات الإ

 إلى و تم التوصل" لكترونيك بولاية برج بوعريريجندور إوك" مؤسسة غنية عن التعريف محليا و دوليا، مؤسسة 

 الدولية و الأسواقختراق أن المؤسسة الجزائرية قادرة على ايجابية التي تدل على وجود العديد من المؤشرات الإ

  .ها من اكتساب القدرة على مواجهة المنافسة العالميةتمكن

ستيراد، التصدير، التدويل، القدرة التنافسية، مؤسسة كوندور  الإ التسويق الدولي،: الكلمات المفتاحية

 إلكترونيك

  

Abstract :  

 In This study we try to show the relationship between 

international marketing and Competitiveness to bring up the 

Algerian enconomies entreprise in the international     and local 

fields, and the role of international  marketing to  strengthen the 

competitiveness of economic enterprises according to the study. 

  Practical the role and the relationship have been dropping on a 

known company for local and international fields " Condor 

Electronik " in "Bordj Bou Arreridj" town, we found many positive 

indicators show that the Algerian organizations able to penetrate 

international markets and enable then to gain the ability to face 

global competition . 

Key Words :  international marketing , import , export , 

Internationalization , competitiveness, Condor electornik  
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