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تواجه المؤسسة العدید من التحدیات مع الشركات الأجنبیة نتیجة المنافسة الدولیة ولذا 

ها التنافسیة ومدى ترتبط  بصفة مطلقة بقوة میزت فهي تطبق إستراتجیة التسویق الدولي والتي

ویختلف الباحثون كثیرا في تصور ، المتنافسین وفي سلوك المستهلكین أداءعلى  تأثیرها

وإن للمؤسسة الاقتصادیة دور أساسي  كیفیة تكون هذه الظاهرة كل على حسب تعریفه لها

في تنمیة الاقتصاد كما أنها تعتبر وحدة لإنتاج السلع والخدمات قصد تبادلها في السوق 

ن وأ. لأهداف المسطرة في نطاق محیطهاتحقیق اة بغیوبالتالي فهي مركز لاتخاذ القرارات 

التسویق یعتبر من أهم وظائفها فهو نقطة البدایة في تخطیط سیاسات الإنتاج ونقطة النهایة 

في الحكم علیها لأنه لیس ثمة فائدة ملموسة من إنتاج السلع والخدمات، إذا لم تجد طریقها 

وأن بقاء المؤسسة واستمرارها مرهون بقدرتها على إنتاج  في النهایة إلى المستهلك لا سیما

السلع والخدمات التي یحتاجها المجتمع وهذا لن یتأتى للمؤسسة عن طریق الصدفة بل 

خیرة التي حصرها الاقتصادیون في مرتبط بمدى توفرها على سیاسات تسویقیة فعالة هذه الأ

وأمام هذه الرغبات  یاسة الترویجس -سیاسة الأسعار سیاسة التوزیع -سیاسة المنتجات

في ظروف لصالحه و الحاجیات التي ینتظرها المستهلك من المؤسسة الإنتاجیة تلبیتها و 

وانتهاج سیاسة  منتجاتهامجبرة على تطویر ) المؤسسـة الإنتاجیـة(تجد نفسها  ،منافسة متزایدة

  .تسویقیة فعالة تكفل لها میزة تنافسیة و تفوق في السوق

الظروف بقیت جلّ المؤسسات الجزائریة مقتصرة على وظیفة البیع بدلاً من  أمام هذه

، فهذا یقتضي ر المنافسة الحادة والشرسة بنجاحوحتى تخوض الشركة غما وظیفة التسویق

كضرورة حتمیة صیاغة إستراتیجیة تنافسیة تنبثق من تبني المنهج التسویقي الحدیث 

مقاربة التوجه بالمستهلك كمدخل إستراتیجي لحیازة المیزة بتطبیقاته وممارساته القائمة على 

التنافسیة المستدامة والمحافظة علیها ومنه تنمیتها وتطویرها بما یجعل الشركة في منأى 

وبمعزل عن محاولات المنافسین لتقلیدها أو محاكاتها ومنه یظل التفوق لصالحها بما یؤدي 

وما یفسر هذا الطرح ویزیل اللبس  ،مو والبقاء، النالنهایة إلى بلوغ أهداف الربحیة في
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والغموض الذي یكتنف وینتاب هذا المعطى إجماع أدبیات الفكر التسییري عموما والمفهوم 

المیزة التنافسیة یعتبر مطلب إستراتیجي والذي یأتي  امتلاكالتسویقي تحدیدا على أن 

عل مع مكوناته تأثیرا وتأثرا للمعطیات والظروف التي یفرزها المحیط الذي تتفا كاستجابة

وسیرورة القرار  الاستهلاكي، ومن زاویة أخرى تعد دراسة السلوك نظام مفتوح باعتبارها

، فالحاجة ماسة وملحة لحشد وتعبئة قل خصب وفضاء حیوي لصناعة التمیزالشرائي ح

لائه بواسطة بكفاءة وفعالیة لتسلیم أعلى قیمة للمستهلك وبناء و  واستغلالهاالموارد المتاحة 

و تؤثر البیئة  دالة الرضا وتعتبر هذه المدلولات مؤشرات لتقییم الأداء التنافسي المتمیز

منها  التنافسیة في سلوك الزبائن، حیث توفر لهم اختیارات متنوعة من المنتجات، فیختارون

دها ر تؤثر على المؤسسة، حیث تعمد هذه الأخیرة إلى تعبئة مواو . ما یوافق ذوقهم و دخلهم

التنظیمیة، فتتخذ قرارات هیكلیة؛ قصد احتلال موقع تنافسي المالیة، المادیة، البشریة و 

  .مناسب في السوق، یؤهلها لأن تتفوق على منافسیها ضمن القطاع الذي تنشط فیه

 الإشكالیة: 

  :مما سبق ولمعالجة موضوع البحث تم طرح الإشكالیة التالیة

تطویر المیزة التنافسیة في المؤسسة  مدى مساهمة التسویق الدولي في ما

  ؟الاقتصادیة الجزائریة  محل الدراسة

 ینبثق عن الإشكالیة الرئیسیة للبحث التساؤلات التالیة :التساؤلات الفرعیة:  

  ؟بالتسویق الدولي ما لمقصود 

 ؟ماهي عناصر التسویق الدولي 

 ؟أبعادهاهي  لمقصود بالمیزة التنافسیة وما ما 

  ؟التسویق الدولي في تطویر المیزة التنافسیةكیف یساهم 
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 المؤسسة  الاقتصادیة  هل یساهم التسویق الدولي في تطویر المیزة التنافسیة في

 ؟محل الدراسة الجزائریة 

 للإلمام بجوانب البحث والإجابة على الإشكالیة تم طرح الفرضیة  :الفرضیات

  :العامة

 الفرضیة العامة:  

  تطویر المیزة التنافسیة للمؤسسة الجزائریة  محل الدراسةیساهم التسویق الدولي في 

 ینبثق عن الفرضیة العامة مجموعة الفرضیات التالیة :الفرضیات الفرعیة:  

 التسویق الدولي وأسسالمؤسسة الجزائریة محل الدراسة مبادئ  تتبنى -1

لمواجهة المنافسین  المیزة التنافسیة أبعادالمؤسسة الجزائریة محل الدراسة  تتبنى  -2

 .الدولیین

تعتمد المؤسسة الجزائریة محل الدراسة على التسویق الدولي لتطویر میزتها   -3

 .التنافسیة

 الدراسة أهمیة:  

  إمكانیة مساهمة هذا البحث في إثارة الباحثین والدارسین في مجال التسویق  أهمیةتكمن

 .الدولي والمیزة التنافسیة

 الاقتصادیة بالأدوات والأفكار التي تساعدها على تطبیق  محاولة تزوید مؤسساتنا

 .التسویق الدولي في مختلف أنشطتها إستراتیجیة

  إبراز أهمیة المیزة التنافسیة في تحسین الأداء التسویقي والأداء الكلي للمؤسسة بشكل

 .عام

 أهداف الدراسة:  
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 افسیة من خلال محاولة إبراز دور التسویق الدولي في مختلف الاستراتیجیات التن

 .تحدید بعض الجوانب التي یمكن للمؤسسة من خلالها تحقیق میزة تنافسیة 

  التسویق الدوليبمحاولة الإلمام بأهم المفاهیم المرتبطة. 

  محاولة تشخیص إستراتیجیة التسویق الدولي الخاصة بالمؤسسة محل الدراسة لمعرفة

 .إذا كان لها دور في تعزیز المركز التنافسي

 ر المادة العلمیة في هذا الموضوع الجدید وكیفیة استخدامه والاستفادة منهتوفی. 

 الدراسات السابقة:  

موضوع                                                                                               حول ومراجع معلومات من لدیه توفر ما حدود وفي الباحث إطلاع حسب

 الوطن، جامعات مختلف في أنجزت التي العلمیة البحوث الدراسات من هناك  العدیدالبحث 

 لا المثال سبیل على ومنها موضوع التسویق الدولي واكتساب میزة تنافسیة للمؤسسة تناولت

  :منها نذكر للحصر

مذكرة تخرج ضمن متلطلبات لنیل شهادة اللیسانس   سفیان مخلوف :ـدراسة ل -

LMD في العلوم التسییر تخصص اعلام الي للتسییر تحت عنوان المزیج التسویقي في

عالجت الدراسة اشكالیة  -المسیلة–ظل تكنولوجیا المعلومات دراسة حالة ملبة الحضنة 

ماهو اثر تكنولوجیا المعلومات على المزیج التسویقي  في المؤسسة ووصلت الى نتیجة 

من طرف المؤسسة محل الدراسة جعلها مؤسسة ذات  إن تطبیق تكنولوجیا المعلومات ان

وكذلك رغم . مركز سوقي ، وأصبحت تنافس أكثر المؤسسات الناشطة في هذا المجال 

حداثة المؤسسة إلا أنها وفي ظرف قصیر استطاعت أن تحجز لها مكان في السوق 

 .المحلیة والدولیة 

 

تناول ". في اقتحام الأسواق الدولیة دور التسویق الدولي"بعنوان  شلابي مصطفى :ـدراسة ل-

فیها مختلف المفاهیم الأساسیة المتعلقة بمنهجیة التسویق الدولي مع التركیز على كیفیة 

تنظیم المؤسسات العاملة في مجال التسویق الدولي وتوضیح مختلف الأسالیب والطرق 
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ات على المستوى المنتهجة لمراقبة مختلف الجهود التسویقیة التي تقوم بها هذه المؤسس

الدولي كما دعم المذكرة بفصل تطبیقي تم من خلاله عرض مختلف المراحل التي مر بها 

التسویق في المؤسسات الجزائریة وإسقاط الدراسة النظریة على مؤسسة إقتصادیة كدراسة 

  حالة

النشاط التسویقي  أداءبعنوان اهمیة المزیج التسویقي الدولي في  قرینات اسماعیل :ـلدراسة -

عالجت الاشكالیة  SNVI –الدولي للمؤسسة دراسة حالة مؤسسة الوطنیة لسیارات الصناعیة 

ووصلت الى "أهمیة هذه السیاسات في أداء النشاط التسویقي الدولي للمؤسسة التالیة عن  

 نتیجة یمكن انه من خلال الطرق والأسالیب المبتكرة الدخول إلى الأسواق الدولیة وفق

خصوصیة كل دولة أو سوق على حدى بواسطة انتهاج إستراتیجیة تسویقیة دولیة لطرح 

مختلف منتجاتها عبر هذه الأسواق المستهدفة في إطار الإستراتیجیة الدولیة العامة للمؤسسة 

التكنولوجیة ...وذلك بعد التشخیص والتحلیل الدقیق لبیئة المؤسسة السیاسة، الاجتماعیة،

  والاقتصادیة

 منهج المستخدمال  

 استخدمنا في دراستنا على التحلیل الوصفي 

 هیكل البحث:  

  :بناء على طرح الإشكالیة وأهداف الموضوع قمنا بتقسیم البحث إلى ثلاثة فصول       

حیث تطرقنا الى تعریف  الفصل الأول تناولنا فیه مفاهیم حول التسویق الدولي 

والمیزة المزیج التسویقي الدولي بالنسبة لنشاط المؤسسة  وأهمیةالتسویق الدولي 

مساهمة التسویق الدولي في تطویر المیزة  یة،أما الفصل الثاني تناولنا فیهالتنافس

في اكتساب  أبعادها لأهمیةمن خلال مفهوم المیزة التنافسیة وكذلك  التنافسیة

فصل الأخیر تناولنا فیه في الأما  أخرىالمؤسسة میزة تنافسیة تمیزها على مؤسسات 
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لإسقاط الجانب النظري منا في محاولة  كوندور ببرج بوعریریجدراسة حالة مؤسسة 

 .  على الجانب التطبیقي
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  :تمهید

زاد الاهتمام في المدة الأخیرة بضرورة  ،قصد تنشیط التنمیة والنمو الاقتصادي في الجزائر

ـــــوبمختلف أحج) العامة والخاصة(إعادة تقییم المؤسسة الإقتصادیة الجزائریة  ــــ  ،صغیرة(امهاـــــــ

 یرتبط فقط وهذا قصد تطویرها بما یخدم البلاد وبما أن تطور المؤسسة لا ،)كبیرةومتوسطة و 

سیاسة تسویقیة  بل أن تهتم بولوج السوق الدولي في إطار ،بمستوى السوق المحلي

فالمؤسسة یجب أن تكون وسیلة للنمو ,واضحة وفعالة تمثل في التسویق الدولي استراتیجیة

یغیر التكوین ,والاستمرار في عالم تسوده المنافسة الشدیدة والمراعاة لغزو الأسواق الدولیة

المؤسسة  ومن جهة نظر, الدولي من جهة نظر المجتمع وسیاسة لتلبیة حاجاتهم ورغباتهم

والإستقرار وعلیه فعلى رجل التسویق أن یعرف كیف یكیف منتجات یعتبر وسیلة للنمو  فهو

مع متغیرات هذه البیئة وهذا لن یتم إلا إذا عرف معنى التسویق الدولي وإدراك أساسیاته ولذا 

  :اول في هذا الفصل النقاط التالیةسنحاول أن نتن

  .الدولي قویسمفاهیم الت: المبحث الأول 

  .قي الدوليیالمزیج التسو : المبحث الثاني

 .إستراتجیات الدخول إلى الأسواق الدولیة: المبحث الثالث
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  .مفاهیم التسویق الدولي: المبحث الأول

  یم المتعلقة بالتسویق الدوليوفي هذا المبحث نتناول المفاه

  .تعریف التسویق الدولي: المطلب الأول

عدة اهتمامات ونذكر من لقد تناول الكثیر من الكتاب المتخصصین تعریف التسویق من 

  1:مایلي هذه التعریفات

التي تؤدیها المنشأة ولا تتعلق بالسوق  التسویق الدولي هو كافة الأنشطة التسویقیة .1

 .المحلیة

الذي یركز على ,comparative marketingالتسویق الدولي هو التسویق المقارن  .2

 .مزیج التسویقيالإختلافات بین الأسواق وأثر هذه الإختلافات على عناصر ال

تدار بهدف عرض منتجات المنشأة  أي استثمارات خارجیةو  التسویق الدولي هو تصدیر .3

 .في الأسواق الخارجیة

التسویق الدولي بأنه أداة الأنشطة التجاریة التي تساعد على  ):cateorea( كما یعرفـ  4

 .تحقیق الربحتدفق سلع الشركة وخدماتها إلى المستهلكین في أكثر من دولة من أجل 

كل العملیات المتعلقة بتصمیم السلعة وتحریكها " على أنه  كذلك یعرف التسویق الدولي ـ 5

من المنتج إلى المستهلك وبیئته ودراسة السوق ونظمه ومكوناته وتصمیم المزیج التسویقي 

 ".الملائم

 بواسطةأن التسویق الدولي عبارة عن الأنشطة التي تؤدي ) terpstra( في حین یرى ـ 6

 ."المنظمات بقصد الإتصال بالسوق الخارجي بشكل مریح

 

                                                             
الجزء  ،متقدمتسویق ، والتطبیقالنظریة ) العملیات ،الإستراتجیات ،میالمفاه(الترویج : عصام الدین أمین ةلفغ أبو -1

  . 88-  87ص ، 2003 ،الطبعة الأولى ،الثاني
1
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التسویق الدولي بأنه ذلك الجزء من ) duerir.album strandlkou(ویعرف كل من  ـ7

الذي یهتم بتخطیط وترویج وتوزیع وتسعیر السلع والخدمات التي یلبها  نشاط المنظمة

  .1المستهلك المباشر أو النهائي 

  .أهمیة التسویق الدولي: المطلب الثاني

  :الدولي من خلال مایلي التسویقأهمیة تناول الكثیر من الباحثین والمهتمین لقد 

 بالنسبة للمنظمة :أولا

  .ویسبق الإنتاج و یوجهه التسویق هام بوصفه نشاطا  - أ

 یعني لتحقیق أهداف المنظمة ومبررات وجودهاب ـ 

 .یساعد على البقاء والنمو والتوسعج ـ 

 .یوصل المعلومات إلى المستهلك ویحصل علیها منه كتغذیة مرتجعة -د 

 المالكة للمنظمة فإن التسویقبالنسبة لرجل الأعمال أو الجهة : ثانیا

 في المشروع  الاستثماریهتم في نجاح المنظمة وتوسعها لأنه سیحدد جدوى أ ـ 

 .یوجه الإستثمار نحو المشاریع الأكثر أهمیة للمستهلكب ـ 

  :التسوق هام لأنه :بالنسبة للمستهلك :ثالثا

عمله ومبرر وجوده ومحور اهتمامه وذلك من خلال إتباع  یتوجه نحو المستهلك غایةأ ـ 

 .حاجات ورغبات المستهل الحالیة والمستقبلیة وتعظیم ذلك الإتباع

عن غیرها من  یساعد في وضع مركز معین للمنظمة في ذهن المستهلك تمیزها بهب ـ 

  .المعطیات

 

                                                             
 . 13- 12 ،ص 2013- 2012 ،التسویق الدولي الفعال  :محمد عبد االله الهنداوي -1
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  بالنسبة للمجتمع : رابعا

بتحقیق الأهداف التنمویة خاصة في الدول النامیة وبما یؤدي إلى زیادة  التسویق متیهـ  1

  .الدخل القومي وإرتفاع مستوى المعیشة

بالمحافظة  ،ماعیة علیه فإنه یلتزم كما ینفرضیعمل بوصفه نشاطا إجتماعیا في بیئة إجتـ  2

 .1على البیئة من التلوث والفساد

أن أكثر المكاسب وضوحا وإیجابیة وهو فتح المجال أمام  ،صدیق محمد عفیفي حسبف    

ویمكن توضیح  .2الصناعات التي تتمتع في الدولة بمزایا على قریناتها في الدول الأجنبیة

  :ذلك في النقاط التالیة

 لاستیراد ،لعملة الصعبة التي تحتاجها الدولالتصدیر أحد الطرق للحصول على ا -

كما یؤدي إلى رفع  ،تالي فإنه نعیر كسبا قومیا واضحاوبال ت التي تنتجها محلیاالمنتوجا

 .المعیشة والتنمیة ورفع القدرة الشرائیة للمستهلین

فهو , وخلق فرص التوظیف ،فائض المؤسسة إلى الخارج ةبسعیح التسویق الدولي فس -

 .ضرورة حیویة خاصة

 .بناء سمعة جیدة على المستوى المحلي والدولي للشركة -

 .زیادة رقم أعمال الشركة -

  .3أو إنخفاض الطلب من السوق المحليیساعد في الهروب من حدة المنافسة  -

  

  

  

                                                             
 ،2طبعة )الوظائف الأسس، ،فاهیمالم(التسویق  إستراتجیة :أحمد محمد فهميالبرزخي  ،البرواري د المجیدنزار عب -1

 . 17- 16ص  ،2008
 .14ص  ،1996 ،تسویق. وكالة المطبوعات ح ،نظم الإستیراد والتصدیر :يمحمد صدیق عقب -2
 .707ص  ،جامعة الإسكندریة ،التسویق وجهة نظر معاصرة :عبد السلام أبو قحف -3



ـــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــ مدخل عام الى التسویق الدولي ـــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــالفصل الأول ــــــــــــــــــــــــــــ   

 

 

12 

  :يمبادئ التسویق الدول: المطلب الثالث

یعتبر علم التسویق الدولي أحد فروع المعرفة التي نشأت حدیثا كإستجابة في            

وقد تطور هذا العلم في إطار یمدد من المبادئ  ،الأخیرة نحو دخول أسواق أجنبیة الآونة

  :ومن مبادئ التسویق الدولي نذكر مایلي .1الرئیسیة 

الدولة في إنتاج المنتجات التي تكون تكلفة  تخصصتإذا : التخصص وتقییم العمل :أولا

إنتاجها محلیا أقل من تكلفة إسترادها بینما تستورد المنتجات الأخرى من الدول الأجنبیة 

 قیمة فیكون من الأفضل إقتصادیا لدولة معنیة أن تتخصص في إنتاج سلع معینة لها

بل من  ،متع بمیزة تنافسیة فیهابینما تقوم في الوقت نفسه باستیراد سلع أخرى لا تت ،تنافسیة

الذي یتیح للدول المعنیة الفرص لهذا  المریح لها استیراد من دول أخرى فالتسویق الدولي هو

 .یجب أو لا یجب إنتاجه من السلع التقییم في العمل المرتبة بها

توردة على الدفع بالعملة القدرة الشرائیة للبلد التي تتعلق بقدرة مشتري السلع المس      

فتلك القوة الشرائیة هي التي تحدد أبعاد السوق في دولة معینة هي التي تحدد قدرة المحلیة 

كل دولة على شراء السلع من الخارج وأن القدرة الشرائیة عامل له تأثیر في السوق دولیا 

  بنفس درجة تأشیرة في السوق المحلیة 

میزان المدفوعات هو إجمالي معاملات الدولة مع : وعاتزن میزان القسم الحساب المدفتوا

العالم الخارجي خلال فترة زمنیة معینة وینقسم إلى قسم الحساب الخارجي وقسم الحسابات 

وفي كلتا المبرمة مع العالم الخارجي إما عند وجود عجزا أو فائض في میزان المدفوعات 

 .قیمة العجز أو الفائض مع الخارج یتعین على الدولة تسویة) عجز أو فائض(الحالتین 

تتركز أساسا في  وكلما كان التسویق الدولي یتیح للدولة الإستفادة من مزایا التصدیر التي

وسداد العجز في میزان  الحصول على النقد الأجنبي الذي یستفاد منه في تمویل الإستیراد

                                                             
جامعة  ،إعلام التسییر معهد العلوم الإقتصادیة ،مذكرة ماجستیر ،الدولي مدخل دینامیكي إستراتیجي التسویق :فلاح المد -1

 . 94ص  ،الجزائر



ـــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــ مدخل عام الى التسویق الدولي ـــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــالفصل الأول ــــــــــــــــــــــــــــ   

 

 

13 

 لفائض في بعض الأحیان،في تسویة اوكذلك الإستفادة من الإستثمار الأجنبي  المدفوعات،

وعلیه فإن مبدأ توازن المدفوعات من أهم المبادئ التي تحكم أنشطة التسویق الدولي 

  .ومساهمتها في تحقیق هذا التوازن

بمعنى أن یتوازن إجمالي ما یخرج من الدولة من قیم واردات وفوائد وقروض 

كأحد  الصادرات خلال العام،ة من إجمالي ومصروفات الشحن والتأمین مع إجمالي إلى الدول

  .1المعاییر الهامة للحكم على المستوى فعالیة التسویق الدولي

المبدأ أن یصدر فائض الإنتاج عن السوق المحلیة في حالة الخاصة إلى معادلة 

السوق المحلیة لتشغیل طاقات  المیزان التجاري والحصول على العملات الصعبة قبل إكتفاء

  .إنتاج وطنیة معطلة أو للحصول على مواطئ قدم في السوق الخارجیة

قیمة الترویج لا تبیع السلعة نفسها في الوقت مهما كانت رخیصة أو مرتفعة الثمن بل 

تحتاج إلى جهود ترویج تعرف المستهلكین لوجودها وباستعمالاتها وقدرتها على إشباع 

  .یهاحاجات مستهلك

إن مبادئ التسویق الدولي قد لا تكون جدیدة كما هو مطبق في التسویق المحلي 

ولكن الإختلافات كبیرة من حیث التطبیق للحد الذي یتطلب من رجل التسویق درجة عالیة 

  .2من المرونة والتكیف لیتمكن من تحقیق الأهداف التي یسعى إلیها

  

  

  

  

                                                             
 .38ص  ،1998 ،بن غازي مبادئ الإدارة ، منشورات جامعة قاریونس،: أبو بكر بعیرة -1
 . 36ص هـ،  1429 -2009طبعة الأولى  ،التسویق الدولي :بدیع جمیل قدو -2
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  .أهداف التسویق: المطلب الرابع 

ت المرتبطة والملائمة أساسیات أهداف التسویق الدولي ونوعیة المهام والتصرفاتمكن 

  .سراتنيهدف حسب تربسترا و  TERPSTRA.SARATNY: لكل كالأتي

 :إكتشاف وتحدید حاجات المستهلك الكوني: أولا

في هذا السیاق ترى ضرورة المؤمنة الدولیة بتقییم السوق الدولي إلى عدة قطاعات 

یشكل كل منها هدف تسویقي معني مع الفهم الجید لأوجه الشبه والإختلاف بین كل قطاع 

أو بین كل مجموعة من المستهلكین في الدول المختلفة ویتم ذلك أي إكتشاف حاجات 

ث التسویق الدولي التي تلعب دورا مهما في فهم رغبات المستهلك وتحدیدها من خلال بحو 

وحاجات المستهلكین في الأسواق الدولیة بالإضافة إلى تحدید مدى الإختلاف في هذه 

  .الرغبات والحاجات من سوق لأخر

 :إشباع حاجات المستهلك الكوني: ثانیا

لتحقیق هذا المطلب یجب تنمیة قاعدة المعلومات التسویقیة عن المستهلكین وهذا 

المزیج التسویقي لإشباع حاجات ورغبات  لملائمة وأقلمة المنتوجات والخدمات وباقي عناصر

مختلف المستهلكین بالأسواق المستهدفة مع مراعاة الأسعار التي یجب أن تكون مقبولة لدى 

طق المختلفة وبالنسبة للمنتجات یجب أن تكون محمیة طبقا للمتطلبات المستهلكین في المنا

المستهلكین من مختلف الدول وهنا علیه یختار الدولة التي تتمتع إنخفاض تكالیف عناصر 

  .الإنتاج على سیل المثال
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ومن مضیفة مواجهة المنافسة والتفوق على المنافسین من داخل الدولة أو الدولة ال: ثالثا

 :خارجها أیضا

إن نجاح المؤسسة ممثلة في مدیرها في الأجل الطویل لیتولد من خلال تقییم ورصد  

بل ضرورة السبق في هذا المجال  ومتابعة المنافین لهذه المؤسسة والإستجابة السریعة للتطور

بغض النظر إن كان المنافسین بشركات متعددة الجنسیات تتمیز بمزایا إحتكاریة أو شركات 

 .نیة من الدول المضیفةوط

 أو سلع متمیزة والأسعار المنخفضة،ویجدر بالذكر أن تنمیة أو تقدیم منتجات جدیدة 

والأداء المتمیز للموزعین وكذلك الإعلان وغیرها من الخدمات تسمح  والجودة العالمیة،

  . دوليللمؤسسة من تحقیق میزة تنافسیة على المنافسین من المؤسسات العاملة في التسویق ال

 تنسیق عناصر النشاط التسویقي: رابعا

وتركیبة كل دولة  یتلاءمیجب على المؤسسة أن تقوم بتنسیق نشاطاتها التسویقیة لما 

من الدول حیث أن التسویق الدولي یخلق مستوى جدید من التعقید في العمل بالنسبة 

للمؤسسات المعنیة بالأمر الذي یحتاج إلى تكوین هیئة إداریة وتحدید مسؤولیات كل وحدة 

تسویقیة في مختلف البلدان المستهدفة بالإضافة إلى تحدید مختلف القراءات التي یجب 

ها سواء بشكل مركزي أو غیر مركزي وما ستكون علیه عملیات الترویج نمطیة أو إتخاض

غیر ذلك بمعنى هل یمكن إستخدام عملیة ترویجیة موحدة لترویج المبیعات أو سوف تكون 

  .هناك عملیات مختلفة تخص كل دولة على حدى

وهذا لأن البیئة الدولیة تختلف من  :على المستوى الكوني ةفهم وإدراك القیود البیئی: خامسا

  .دولة لأخرى بما في ذلك إختلافها عن بیئة الدولة الأم
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  المزیج التسویقي الدولي : لثاني المبحث ا

  تعریف المزیج التسویقي الدولي :المطلب الأول

إن تسییر عناصر المزیج التسویقي هي المهمة المركزیة لوظیفة التسویق فالمزیج  

 4P(Product  ,Price ,place, promotion)التسویقي والذي یختصر غالبا بمصطلح 

هو مجموعة من التغیررات التي تستعملها المؤسسة لتحقیق أهدافها في الوقت المستهدف من 

وعادة ما تم تصنیف تلك المغیرات المتحكم فیها وفقا  1.ليخلال التأثیر في السلوك المستقب

الترویج والمكان المنتج والسعر و  :وهي قراراتالتخاذ لأربعة مجالات رئیسیة من مجالات إ

ویجب أن یكون واضحا للقارئ بأن المزیج تسویقي الذي نتحدث عنه هنا هو ) قنوات توزیع(

  .2بإدارة التسویقبمثابة المحور الرئیسي للعملیة الخاصة 

  مكونات المزیج التسویقي :المطلب الثاني

هناك إتفاق عام ومتعارف علیه بین العاملین والدارسین في مجال التسویق الدولي 

على أنه یتكون من أربعة رئیسیة هي المنتوج والسعر والترویج إلا أنه هناك إقتراحات 

  .المختصین تشیر إلى عناصر المزیج التسویقي الدولي

 donald et wendal) ( تشمل على أكثر من ذلك فقد إعتبر كل من دونال ووندال

الترویج التوزیع البیع الشخصي  إن عناصر المزیج تتألف من خمسة عناصر المنتج السعر

  ).الترویج(

والقوة ) الترویج(مة أما فیلیب كوتلر أضاف عنصرین أخرین هي العلاقات العا

ولقد قام المسؤولون المتخصصون  6PSأي أصبح هناك ) دوليبیئة التسویق ال(السیاسیة 

                                                             
1- Martine Gauthy- sinéchal .2005 .op.cit P19. 

 ،2010 الإسكندریة، ،الدار الجامعیة للطباعة والنشر والتوزیع ،"مدخل إستراتیجي" التسویق إدارة :محمد عبد العظیم -2

 .82 ص
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بإعداد قائمة تضم مختلف الوظائف وعلاقاتها المتبادلة أي المعاییر التي تفسر المبادلات 

  .مع السوق أي أن عدد عناصر المزیج التسویقي تختلف حسب طبیعة المزیج التسویقي

  طرق صیاغة المزیج التسویقي: المطلب الثالث

التسویقي هو الترجمة العملیة للإستراتیجیة التسویقیة فعلیه صیاغته لها أهمیة  المزیج

كبیرة لما له علاقة مباشرة بتحقیق الأهداف المسطرة من طرف الإدارة العلیا للمؤسسة فعملیة 

  :صیاغة المزیج التسویقي تتم وفق مناهج وطرق علمیة مدروسة نذكر منها طریقتین 

 des marketing mixla méthode الأمثل طریقة المزیج التسویقي -1

d’optimisation  

 la méthode heu stiqueالطریق الكثیفة لصیاغة المزیج التسویقي  -2

d’élaboration du marketing mix   

 :طریقة المزیج التسویقي الأمثل  - أولا

  1تتمثل هذه الطریقة في 

 منتوج، سعر،( متغیرات المزیج التسویقي إكتشاف وقیاس العلاقات الموجودة بین كل  -1

بمنحنى الإستجابة  بما یسمىعات بمعنى أخر نضع للمنتوج المعي ودعم المبی) ترویج وتوزیع

فالطریقة ) عموما ما یكون تابعا لسعر أو میزانة الترویج أو التوزیع(بالنسبة للمنافسین 

 .الأمثلیة تبحث عن حساب مرونة مبیعات المنتوج

هذه العلاقة نبحث ونحدد بواسطة طرق بیانیة أو حسابیة الخلطة بین على أساس  -2

عند التنفیذ مع  عناصر المزیج التسویقي مع الأخذ بمعني الإعتبار تكلفة هذه العناصر

 .تعظیم مردودیة المنتوج المعني

                                                             
1
- Jacques Lendrevie: Théorie et pratique du marketing Edition, Denis ,Lindon, 2000 ,OP, Cit P 591. 
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تطبیق هذه الطریقة تحمل الكثیر من الصعوبات نظرا لعدم دقة المنحنیات لمدى  إلا أن

حساب مستوى عرفة مستوى تعظیم الأرباح أي على أساس منحنى یمكن نظریا طویل لم

  :یلي لتوزیع وتذكر هذه الصعوبات مانفقات الترویج وا الأسعار،

وذلك من خلال صعوبة صیاغة  ،)المرونة( م منحنیات الإستجابة صعوبة تطبیق أو رس –1

دام المعطیات الإحصائیة الكافیة المعدلات التي یتم تموجها رسم المنحنیات نظرا لقلة أو إنع

- التي تساعد على توضیح وتبیین العلاقة بشكل دقیق وذو مصداقیة بین كل من السعر

  .الترویجیة والتوزیع مع حجم المبیعات -المیزانیة

 تركز على أن منحنى المرونة ثابت، فطریقة الأمثلیة: فرضیة ثبات منحنیات الإستجابة_ 2

فالعلاقة المحققة في الماضي بین المتغیرات السابقة الذكر وحجم المبیعات تبقى صالحة في 

المستقبل هذا ما یجعل النظریة غیر واقعیة وغیر معقولة لعدم أخذها في الحساب للمتغیرات 

  .الحاصلة في كل من البیئة الإقتصادیة والثقافیة والإجتماعیة وغیرها

حسب هذه الطریقة فإن تأثیر كل من السعر : ات الإستجابةفرضیة إستقلالیة منحنی -3

فمثلا یحافظ  یعات تبقى مستقلة عن بعضها البعض،ومیزانیة الترویج والتوزیع على المب

منحنى الإستجابة للمبیعات بالنسبة للسعر على نفس الشكل مهما تكن درحة التغییر في 

 .میزانیة الترویج والتوزیع

هذه الطریقة لا تأخذ بعین الإعتبار لنشاطات وتحركات المنافسین عند تحدید العناصر  -4

السابقة الذكر كما یعاب علیها كذلك عدم أخذها في الحسبان العوامل النوعیة مثل نوعیة 

 .المنتج وجودته التغلیف وغیرها

  .الطرق الكلفیة لصیاغة المزیج التسویقي: الطریقة الثانیة

  :الطریقة بالخصائص التالیةتتمیز هذه 

لا یتم من خلال هذه الطریقة الكشف بصفة كاملة عن كل العناصر المثلى للمزیج  -1

 .التسویقي المحتمل وإنما تكوین مجموعة من العناصر المعقولة للمزیج وتلبي رضا الزبائن
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تم تكوین هذه المجموعة من العناصر المعقولة عن طریق البحث الدائم من طرف مدیر  -2

وتصوراته بإستعمال طرق علمیة تمكنه  وكفاءتهلتسویق معتمدا في ذلك على كل من خبرته ا

 .من ذلك

نهما یتم على أساس حجم المبیعات والتكلفة یالمقارنة بین هذه العناصر والمفاضلة ب -3

منها مثل الطریقة السابقة إلا أن الإختلاف تمكن في إتباع مدیر التسویق في  ائد،والع

غیر حسابیة في عملیة المقارنة تعتمد ) تقدیر شخصي( نیة لطریقة شخصیة الطریقة الثا

 -المنافسین -الموزعین -لكینهعلى خبرته في میدان العمل وذلك من خلال التنبؤ بالمست

 1متغیروبالتالي صیاغة المزیج التسویقي حسب خصوصیة كل 

  :لأسواق الدولیةطرق وأسالیب إختراق ا: حث الثالث المب

ولیة ومختلف مكونات المؤسسة بعد القیام بمختلف الدراسات المتعلقة بالبیئة الدإن 

 المستهدفةفیتوجب علیها تحدید أحد بدائل الإستراتیجیة لاختراق الأسواق  وخصائص السوق،

وذلك بسلك أحد السبل أو  السیطرة على عملیاتها التسویقیة، وهذا ما ینجحها أكبر قدر من

 –المشروعات المشتركة -الإتفاقیات التعاقدیة  -التصدیر: 2یلي ا فیمابعضها ویمكن إیجازه

كما اختلف الباحثین في عدد طرق وأسالیب  التحالفات الإستراتیجیة، –الإستثمار المباشر 

ل إلى الأسواق الدولیة إلى وجود خمسة أسالیب للدخو  Kotlerالدخول للأسواق فقد أشار 

  :وتتمثل في

  التصدیر : المطلب الأول

 تمكن المنشأة أن تقلل من مخاطر التعامل دولیا عن طریق تصدیر المنتجات المصنعة

  :محلیا إلى الأسواق وذلك قد یكون

 ).تصدیر عرفي( عن طریق الحد الأدنى من تلبیة الطلبات الدولیة  -1

                                                             
 13ص ،2008 ،1ط ،الجزائر  ،التسویق الدولي،  دار الخلدونیة: غولت فرحا -1
 . 31ص ، الطبعة مجهول ،مصر ،مكتبة عین شمس القاهرة ،التسویق الدولي: خیر الدینعمرو  -2
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، 1للطلب على منتجات المنشأة في الأسواق الدولیة لتصدیر نشاط أو تلبیة المنشأت -2

والفائدة الرئیسیة لمثل هذه الإستراتیجیة التصدیریة سهولة تطبیقها وقلة المخاطرة لأن الشركة 

وهنا تكون  ت على السلع من مستوردین خارجیین،فائض إنتاجها عندما تتم طلبیا تصدر

 .جهودها التسویقیة حیث المنافسة في أحسن الأحوال

هذا الأسلوب أثر إستعمالا لدخول الأسواق الخارجیة من قبل الشركات الصغیرة أكثر 

ستخدامها في الشركات تعتمدها عندما تمارس نشاط التسویق الدولي للمرة الأولى وقد تسر بإ

یجیة أنها لیست المثالیة دائما لأنها تمثل الرغبة مشكلة هذه الإسترات المستقبل وبشكل دائم،

في المحافظة على الأنشطة التسویقیة الدولیة مع عدم تكییف السلعة مما یجعل الإستراتیجیة 

  .هذه غیر مرنة ولا تستجیب للمتطلبات الجدیدة في السوق الدولیة

المباشر أو على السوق الدولي أن یقرر الدخول في عملیة التصدیر المباشر أو غیر 

 - فالتصدیر غیر المباشر یعامل السوق مع منشأة  ع المتكامل لدخول السوق الخارجیة،التوزی

نب الدولي من العملیات وغالبا ما یتولي الجا نظمة محلیة تعمل كوسیط مبیعات له،م

من فوائد هذا الأسلوب في الأمد القصیر أن المصدر یستخدم القنوات التوزیعیة  التسویقیة،

لكنه في الأمد البعید تظهر محاذیر عندما  یدفع كلفة إنشاء مثل هذه القناة، دون أن خرینللآ

ولذلك فإن هذه الإستراتیجیة تعتمدها الشركات  سوق القیام بذلك بنفسه دون وسطاء،یرید الم

  .في المراحل الأولى من دخولها النشاط الدولي

  

  

  

  

  

                                                             
1

 . 99ص  ،مرجع سبق ذكره :عصام الدینأبو غفلة  -
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  أسالیب دخول الأسواق الدولیة :  )1(الشكل رقم 

  

  

  

  

  

  

  

  

  

دار الحامد للنشر كمدخل كمي وتحلیلي، جاسم الصمدعي، استراتیجیة التسویق، محمود :المصدر

  .273ص ، 2007والتوزیع ،عمان 

 

اشرة عن إیصال سلعته إلى أما في التصدیر المباشر فإن السوق یتولى المسؤولیة المب

إن (لأجنبي مباشرة إما عن طریق إیصاله السلعة إلى المستهلك ا) الأسواق الخارجیة(السوق 

في ذلك السوق  أو إیجاد ممثل محلي) سمحت له قوانین ذلك البلد بمثل هذا النشاط كأجنبي

  .یتولى بیع سلعته هناك

 integratedالتوزیع المتكامل  والنوع الثالث من إستراتیجیة التصدیر هو

distribution في السوق الدولیة بهدف بیع سلعته هناك  حیث یتطلب من السوق الإستثمار

  .1تأسیسه وتشغیله وإدامته  مثل فتح مكتب للبیع في ذلك السوق وتحمل نفقات

  

                                                             
1

  15ص  ،مرجع سبق ذكره :قدوالل یبدیع جم -

 المشاریع المشتركة

 الفروع المحلیة للتسویق

 الإختیار

 التصدیر

 التراخیص

  

درجة أهمیة 

الإستثمار في 

 البلدان النامیة
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  .الإتفاقیات التعاقدیة: المطلب الثاني

الإتفاقیات التعاقدیة عبارة عن إرتباط طویل الأجل بین منشأة دولة ومنشأة في دولة 

أخرى یتم بمقتضاها نقل التكنولوجیا وحق المعرفة من الطرف الأول إلى الطرف الثاني دون 

  .إستمارات مادیة من الطرف الأول

التعاقدیة عن التصدیر حیث تعتبر الإتفاقات التعاقدیة في  وهذا ما یفرق الإتفاقات

الأساس وسیلة لنقل التكنولوجیا وحق المعرفة على الرغم من أنها قد تخلق أیضا فرصا 

حیث تقتصر على نقل تصدیریة كما یفرقها أیضاعن المنشأت المشتركة والإستثمار المباشر 

مادیة بواسطة المنشأة الدولیة ویوجد العدید المعرفة دون استثمارات في أصول التكنولوجیا و 

  :یلي من الأشكال التعاقدیة أهمها ما

  عقود التصنیع: أولا

حیث یتم إنتاج  صنیع في دولة أجنبیة بواسطة وكیل،عقود التصنیع الدولي عبارة عن الت -1

 .المنتج في السوق الأجنبیة عن طریق منشأة محلیة ترتبط بعقد مع المنشأة الدولیة

  .دة ما تقوم المنشأة الدولیة بنقل التكنولوجیا والمساعدة الفنیة للمنشأة المحلیةعا -2

وتعتبر عقود التصنیع مجدیة في حالة واحدة فقط وهي عثور المنشأة الدولیة على   -3

 .المقدمة

وتعتبر عقود التصنیع بدیلا جزئیا إذا كانت المیزة التنافسیة للمنشأة دولیة مركزة في  -4

 .یق الخدمات أكثر من تركزها في مجال الإنتاجمجال تسو 

  :عقود التراخیص: ثانیا

تعتبر أحد الأسالیب التي تمكن المؤسسة من خلالها أن تنقل إنتاجها من النطاق 

  .المحلي بالدولة الأم إلى الأسواق الدولیة دون حاجة إلى إتفاق إستثماري

وعقد بمقتضاه تقوم الشركة متعددة  إتفاق"نتاج والتصنیع عبارة عن تراخیص الإ

بالدولة المضیفة ) قطاع  عام أو خاص(بالترخیص لمستثمر وطني أو أكثر الجنسیات 
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عائد مادي مقابل ... نتائج الأبحاث الإداریة والهندسةلاستخدام براءة الإختراع والخبرة الفنیة و 

بالسماح لمؤسسة أخرى ) صالترخی مانحة(أخرى أن تقوم المؤسسة الدولیة  أو بعبارة" معین

 ، التكنولوجیة،ال براءة إختراع الملكیة الفكریة، العلامیة التجاریةبحق إستعم) المرخص لها(

  . 1وذلك مقابل أتعاب متفق علیها.... طرق وأسالیب الإنتاج

قد یشمل الترخیص التصمیمات الهندسیة والصناعیة والتدریب وأسالیب ضبط الرقابة 

التعلیمات الأخرى المرتبطة بممارسة النشاط محل الترخیص یترتب عن على الجودة وكافة 

  .2هذا العقد بالنسبة للمؤسسة المرخص لها حقوق وواجبات أهمها

  .حق إستخدام الإسم التجاري –أ 

  .حق إستخدام العلامة التجاریة –ب 

  .حقوق المعرفة لعملیة الإنتاج –ت 

  .الشركة حق إستخدام براءة الإختراع وإسم –ث 

عیوب بالنسبة للمؤسسات نذكر لعقود الترخیص مزایا و  :مزایا وعیوب عقود الترخیص* 

  :منها

 :3ومن أهمها: المزایا -1

تعتبر وسیلة سهلة وسریعة لاختراق الأسواق الدولیة نظرا لأنها لا تتطلب تحویل رؤوس  - أ

 .أموال للخارج

وخاصة في حالة ارتفاع أسعار  ,یعتبر الترخیص سبیل جید مقارنة باستیراد نفس المنتج  - ب

 .العالمیة

                                                             
 .193مرجع سبق ذكره، ص : فرحات غول  -1
 . 54ص  ذكره، مرجع سبق :عمرو خیر الدین -2
 ،بلد النشرمجهول  ،الأمین لطباعة والنشر والتوزیعدار  ،التسویق الدولي والمصدر الناجح: یحي سعید علي عید -3

 . 87–86ص  ،1997
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مقارنة بالدخل , یمثل الترخیص مصدر ثابت ومضمونا للدخل بالنسبة للشركة المانحة له - ت

 .تج عن الإستثمار المشترك التي تتم عوائده بالتقلبالنا

عدد الترخیص من ع المنتجات في مرحلة النضج من خلال إنتاجها وتسویقها في أسواق  - ث

 . جدیدة

فید المؤسسات المحلیة المرخص لها من تطویر المنتج في الخارج وذلك یوفر لها تست  - ج

 .نفقات البحوث والتطویر

 .1عدم تحمل المؤسسة المانحة للترخیص أیة تكالیف أو مخاطر لسوق أجنبي  - ح

 :من أهم عیوب الترخیص: یوبالع -2

 .لهلا یمارس مانح الترخیص أي شكل من الرقابة على إنتاج وتسویق المرخص  - أ

والأسرار التكنولوجیة بالإضافة إلى  التراخیص إلى سرقة حقوق الملكیة، قد یؤدي عقود  - ب

 .سوء إستخدام هذه الحقوق وعدم الإلتزام باتفاق التراخیص الموقع من قبل المرخص له

والعلامة التجاریة إلى  المرخص لها بإستخدام التكنولوجیا،إحتمال أن تحول المؤسسة  - ت

شریك مساعدا یهدد وجود مصالح المؤسسة الأصلیة في السوق بدلا أن یكون  منافس قوي،

والتي تسمح له بالإنتاج  الخبرة التكنولوجیة الكافیة،وذلك في حالة إكتساب المرخص له  لها،

  .والتسویق ومنافسة المؤسسات الدولیة

  :الواجبات -3

 .یقوم بإنتاج سلعة مانح الترخیص - أ

 .ددةتسویقها في مناطق جغرافیة مح - ب

 .دفع مقابل مالي لحامل الترخیص مرتبط بحجم  - ت

 

                                                             
1

 .194ص  جع سبق ذكره،مر  :فرحات غول -
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ا ـــكما هناك بعض الحالات المرتبطة بهذا الشكل من الإتفاقیات والتي یمكن تلخیصه  

  :1یلي فیما

طلق ,وتسود هذه الحالة في الدول التي ترفض التملك :التراخیص الإضطراریة - أ

ات وإزاء هذا الموقف تخطر المؤسسات سیلمشروعات الإستثمار للشركات متعددة الجن

المعنیة إلى إبرام عقود یتم بمقتضاها بیع براءة الإختراع أو التراخیص في هذه الدول كوسیلة 

  :تتلخص في الأتي، لاقتحام هذه الأسواق بالإضافة إلى ذلك توجد حالات أو ظروف أخرى

  ویلعدم ربحه في الأجل الطصغر حجم السوق بالدولة المضیفة و حالة.  

 حالة عدم الإستقرار السیاسي والإقتصادي بالدولة المضیفة.  

ددة الجنسیات منح تفضل الشركات المتع في هذه الحالة، :التراخیص الإختیاریة -ب

التسویق كأسلوب للدخول إلى الأسواق الدولیة أما بالرغم من توافر فرص  تراخیص الإنتاج،

المباشر بأشكال المختلفة في هذه الأسواق ویرجع ذلك إلى جملة من الأسباب  الإستثمار

  :2أهمها

 .عدم توافر الموارد المالیة اللازمة للاستثمار المباشر بالدولة المضیفة -

 .ضعف الدورة والخیرة التسویقیة بالسوق المضیف -

 .درتها المالیة التسویقیةإرتفاع كفاءة الشركة المعنیة في مجالات التنمیة والبحوث مقارنة بق -

 .الرغبة في بیع التراخیص واستعمالها كبدیل للتصدیر -

 .قبل الدخول في الإستثمار المباشر, الرغبة في إختیار السوق الدولي بمرحلة أولیة -

 .الرغبة في تقلیل حدة المخاطر والتكالیف -

                                                             
1- Denis Pettigrenp Normantwgeon, 2eme Edition, ediience international paris, 1990, P 374. 

 –494، ص 2003دار الجامعة الجدیدة الإسكندریة  ادیات الأعمال والإشعارات الدولي،إقتص :عبد السلام أبو قحف-2

495. 
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الأسواق الدولیة في حالة عدم إمتلاك  لایعتبر الترخیص وسیلة مناسبة لإختراق -ت

  .1تجلب العملاء في السوق المستهدفة المؤسسة لتكنولوجیا مسیرة أو اسم تجاري

ضـآلة المبلغ المالي المدفوع من مرخص له إلى مانح الترخیص أي عوائد الترخیص  –ث

  .2من إجمالي المبیعات %5والتي غالبا ما لا تتعدى 

  إدارة عقود التراخیص  

من أجل تقلیل العیوب والمخاطر المترتبة بعقود الترخیص تستخدم المؤسسات 

  :3المعتمدة على هذه العملیة لإختراق الأسواق وسائل عدیدة أهمها

 .العنایة الكبیرة عند إختیار المرخص له -

 العقد، مدة العقدنالمنطقة الجغرافیة التي یحددها ( كتابة عقد الترخیص بعنایة شدیدة  -

 ).إلتزام المرخص له الحد الأدنى من الأداء ابل المالي المدفوع، حمایة أسرار الصناعة،المق

الإحتفاظ ببعض أجزاء أو المكونات الأساسیة للإنتاج وشحنها إلیه عوض إعطائه حقوق  -

 .الإستخدام والمعرفة الكاملة

  .تحدید التغطیة الجغرافیة التي یغطیها عقد الترخیص -

 حق الإمتیاز  

تعتبر عقود الإمتیاز شكلا من أشكال عقود الترخیص حیث تقوم منشأة دولة بمنح حق 

محدد لمنشأة محلیة  إمتیاز أداء عمل معین بطریقة محددة لفترة محددة من الزمن في مكان

  .في دولة أخرى

  

  

                                                             
 . 87ص  ،ذكره مرجع سبق :یحي سعید علي عبید -1
 . 238، ص 1995الإدارة الإستراتیجیة، دار المعارف، القاهرة، : نبیل موسى خلیل -2
 .102ص  ذكره، مرجع سبق :أبو غفلة عصام الدین أمین -3
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 المزایا - أ

 .التوسع السریع في الأسواق الدولیة بتكلفة منخفضة -

 .للتسویق ذات طابع وصورة ممیزةتقدیم طریقة موحدة  -

 .تقلیل المخاطر السیاسیة -

 العیوب -ب

 .ضآلة الأرباح -

 .السیطرة غیر المكاملة على عقد الإمتیاز -

 .الموانع والمحددات التي تضمها الحكومات على عقود الإمتیاز -

  عقود تسلیم -4

ترتبط عقود تسلیم المفتاح ببناء المنشآت الكبرى في الدول النامیة وخاصة دول 

مرحلة الشغل وتسلیمها الشرق الأوسط حیث تلتزم المنشأة الدولیة ببناء منشأة متكاملة حتى 

وقد تلزم المنشأة أیضا بتدریب العاملین والتقنیین لنقل المنشأة وإمداده بالمعدات  إلى المالك،

  .للازمة لتشغیلوالآلات ا

  عقود الإدارة -5

تعطي عقود الإدارة الدولیة لمنشأة دولیة بإدارة العملیات الیومیة لإحدى المنشآت في 

  .1دولة أجنبیة

العملیات ) أو جزء من(ركة متعددة الجنسیات بإدارة كل ویتم بمقتضاها أن تقوم الش

معین في الدول المضیفة لقاء عائد مادي  الأنشطة الوظیفیة الخاصة بمشروع إستثماريو 

                                                             
 . 104-103ص ، مرجع سبق ذكره :أبو غفلة عصام الدین أمین -1
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أو مقابل المشاركة في الأرباح وأبرز مثال على هذا النوع من ) لي شكل أتعاب(معین 

  .1المشروعات سلسلة فنادق هیلتون في جمیع أنحاء العالم

  الإستثمارات الأجنبیة المباشرة: المطلب الثالث

الأجنبي المباشر على الملك الجزئي أو المطلق للطرف الأجنبي  ینطوي الإستثمار

لمشروع الإستثمار سواء كان مشروعا لتسویق أو البیع أو التصنیع والإنتاج أو أي نوع آخر 

  .2من النشاط الإنتاجي أو الخدمتي

  تعریف الإستثمار الأجنبي المباشر

یقصد : جار عرفه على أنهففرید الن نعرض بعض التعاریف للإقتصادیین، في البدایة

السماح للمستثمرین من خارج الدولة لتملك أصول ثانیة  الأجنبي الوافد المباشر، بالاستثمار

ومتغیرة بغرض التوظیف الإقتصادي في المزروعات المختلفة أي تأسیس شركات أو دخول 

  .3شركاء في شركات لتحقیق عدد من الأهداف الإقتصادیة

أما عبد المقصود مبروك عرفه على أنه تلك الإستثمارات التي تملكها ویدیرها المستثمر 

  .الأجنبي إما بسبب ملكیته الكاملة لها أو ملكیته لنصیب منها یكفل له حق الإدارة

بأنه ذلك النوع من " صندوق النقد الدولي" ویعتبر الإستثمار الأجنبي المباشر حسب     

ي الذي یعكس هدف حصول كیان مقیم في إقتصاد ما على مصلحة أنواع الإتحاد الدول

وتنطوي هذه المصلحة على وجود علاقة طویلة  ،مة في مؤسسة مقیمة في إقتصاد آخردائ

الأجل بین المستثمر المباشر والمؤسسة وبالإضافة إلى تمتع المستثمر بدرجة كبیرة من 

  .النفوذ في إدارة المؤسسة

  

                                                             
 .125مرجع سبق ذكره،  ص  :عبد السلام أبو قحف -1
 .24المنافسة والترویج التطبیقي، دون طبعة، مؤسسة شباب الجامعة، مصر، ص : النجارفرید  -2
 35، ص 2007الأجنبیة، دار الفكر، الإسكندریة،  الآثار الإقتصادیة للإستثمارات :مبروكمحمد نزیة عبد المقصود  -3
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  بي المباشرأشكال الإستثمار الأجن

إن أشكال الإستثمار الأجنبي المباشر تتحدد حسب نسبة ملكیة المشروع من طرف 

فقد تكون جزئیة أو مطلقة ومن هذا المنطق یتم تقسیم الإستثمار الأجنبي ، المستثمر الأجنبي

ومن بین  تعددة الجنسیاتشركات مترك والمملوك بالكامل للمستثمر و المش: إلى ثلاثة أنواع

  :هذه الأنواع ندرس

 Joint,ventureالإستثمار المشترك : الفرع الأول

  تعریف -أ

ــــــــــأحد مشروعات الأعمال الذي یمتلكه أو یشارك فیه طرف: یعرفه كولدي بأنه ــــ ــــ ــــ ان ـــ

 والمشاركة هنا لا ر من دولتین مختلفتین بصفة دائمة،أو أكث) أوشخصیتان معنویتان(

تقتصر على الحصة في رأس المال تمتد أیضا إلى الإدارة أو الخیرة وبراعات الإختراع أو 

  .1إلخ .... العلامات التجاریة 

ویرى بدیع جمیل قدو بأنه أسلوب بدیل تمكن إعتماده لدخول الأسواق الخارجیة فهو 

أو دولیة ببساطة عبارة عن مشاركة على مستوى المنشأة وتمكن أن تكون المشاركة محلیة 

فهو منشأة .... غرار المشاركة بین شخصین أو أكثرفي أكثر من بلد واحد عادة على 

تستحدث هدف وعمل محدد من قبل إثنین أو أكثر من المستثمرین یتشاركون في التملك 

  .2والرقابة والسیطرة

  :ةـــــومن خلال التعارف تمكن القول بأن الإستثمار المشترك ینطوي على الخصائص التالی

من أجل ممارسة عملیة , یكون طویل الأجل) وطني و أجنبي(الإتفاق بین مستثمرات  -

 .إنتاجیة وهذا داخل البلد المضیف

 .المستثمر الوطني قد یكون شخصیة تمتمي إلى القطاع العام والخاص -

                                                             
 .48مرجع سبق ذكره، ص  :عبد السلام أبو قحف -1
 . 180 - 179بق ذكره، ص مرجع س :ل القدویبدیع جم -2
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  1رك من وجهة نظر المستثمر الأجنبيمزایا وعیوب الإستثمار المشتب ـ 

 :المزایا -1

اریة وهذا بموافقة الدول في حالة نجاح الإستثمار یساهم في زیادة فرص إستثم

  .ذلك من خلال إنشاء مشروعات مملوكة له بالكامل المضیفة،

وتفصیلا من طرق المستثمر الأجنبي  إن الإستثمار المشترك أكثر الإستثمارات إنتشارا -

وهذا في حالة عدم سماح الدول المضیفة للمستثمر الأجنبي بتملكه لمشروعات إستثماریة 

وهذا لما یتیحه  ،إلخ...الإقتصادیة كالزراعة أو البترول بالكامل وخاصة في بعض المجالات

  .من أرباح إضافیة إذا ما قورنت بأنواع من الإستثمار غیر المباشر

یفضل هذا النوع من الإستثمارات من طرف شركات متعددة الجنسیات وهذا في حالة  -

بهدف إستغلال أمثل للسوق ) المالیة أو البشریة(نقص المعلومات التسویقیة أو الموارد 

  .الأجنبیة

الإستثمار المشترك یساعد على التعرف على الأسواق المحلیة وإنشاء قنوات للتوزیع  -

  .د الأولیة للشركة الأموتوفیر الموار 

یساعد على تخفیض المخاطر الغیر تجاریة التي تحیط بالمشروع مثل التأمیم والمصادر  -

  .وتقلیص الخسائر التجاریة التي تمكن التعرض لها

المشترك یتفادى القیود الجمركیة للدولة المضیفة وهنا من خلال القیام بالعملیة  الإستثمار -

  .الإنتاجیة مباشرة على أراضیها بدلا من التصدیر وذلك لتسهیل عملیة غزو أسواقها

  العیوب -2

إحتمال إختلاف المصالح الوطنیة وأهداف المستثمر الأجنبي وهذا خاصة في حالة  -

ي تقدیم نسبة معینة من رأس المال في المشروع وذلك ما قد لا إصرار الطرف الوطني ف

  .یتفق مع أهداف المستثمر المرتقبة خاصة في الرعایة والإدارة

                                                             
 . 20 -18ص  ،جامعة الاسكندریة  ،الأشكال والسیاسات المختلفة للإستثمارات الأجنبیة :عبد السلام أبو قحف -1
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الطرف الأجنبي من المشروع الإستثماري بعد فترة زمنیة مما  قد یقص الطرف الوطني، -

وهذا ما یتعارض مع أهداف المستثمر الأجنبي  ى إرتفاع درجة الخطر الغیر تجاري،یؤدي إل

  .والممثلة في البقاء والنمو والإستثمار في السوق المحلیة

إن عدم التكافؤ في القدرات المالیة والفنیة بین المستثمر الوطني والأجنبي قد یؤثر سلبا  -

  .على تحقیق أهداف المشروع الإستثماري طویل الأجل وأخرى قصیرة الأجل

حتمل وضع شورط وقیود التظیف والتصدیر وتحویل الأرباح من الداخل إلى من الم -

  .وهذا إن كان الطرف الوطني متمثل في الحكومة) شركة الأم(  الخارج 

إن قیام المستثمر الأجنبي بشراء جزء من شركة وطنیة موجودة تؤدي إلى تحویل هذه  -

  .الشركة من شركة وطنیة إلى شركة إستثمار أجنبي 

) ي وأجنبيوطن(یشترط في المشاركة تقدیم حصة من رأس المال من طرف المستثمرین  لا -

  : أي

  .قد تكون المشاركة في تقدیم الخبرة المعرفة أو العمل أو التكنولوجیا بصفة عامة -

قد تتمثل حصة المشاركة في تقدیم جزء من رأس المال أو كله على أن یقدم الشریك الأم  -

  .التكنولوجیا 

  .تتمثل المشاركة في تقدیم المعلومات أو طرق تسویقیة أو أسواق جدیدة  قد -

في جمیع الحالات السابقة الذكر لابد أن یكون لكل طرف من أطراف الإستثمار المشرك 

الحق في إدارة المشروع وهذا الشرط ضروري ومنه هذا العنصر هو العنصر الحاسم في 

  .التفرقة بین الإستثمار المشروع المباشر

 مزایا وعیوب الإستثمار المشترك من وجهة نظر الدول المضیفة ج ـ 

أحسن مار المشترك بصفة عامة یساهم إذا من حیث المزایا الممكن القول بأن الإستث

وخلق  ل الأجنبیة والتنمیة التكنولوجیة،تنظیمه وتودیعه أو إدارته في زیادة تدفق رؤوس الأموا
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بالإضافة إلى تحسین میزان المدفوعات , من منافع أخرى فرص جدیدة للعمل وما یرتبط بها

إلخ وكذلك تنمیة قدرات المدیرین .... ص التصدیر أو الحد من الإستیرادعن طریق زیادة فر 

الوطنیین وخلق علاقات تكامل إقتصادیة رأسیة أمامیة وخلفیة مع النشاطات الإقتصادیة 

  .والخدمیة المختلفة بالدول المضیفة

لدول النامیة بصفة خاصة یعتبر الإستثمار المشترك من أكثر أنواع أشكال وبالنسبة ل

ویرجع هذا إلى أسباب سیاسیة  المباشر قبولا في معظم هذه الدول،الإستثمار الأجنبي 

إجتماعیة من أهمها تخفیض درجة تحكم الطرف الأجنبي في الإقتصاد الوطني ومن ثم 

المتقدمة بالإضافة إلى أن هذا النوع من  ترتفع درجة إستغلال هذه الدول عن الدول

جدیدة من رجال الأعمال  وخلق طبقات, الإستثمار یساعد في تنمیة المكیة الوطنیة

  .الوطنیین

أما عیوب هذا النوع من الإستثمارات بالمقارنة بالإستثمار الذي ینطوي على التملك 

  :الأجنبي لمشروع الإستثمار فتكمن المطلق للطرف

حرمان الدول المضیفة من المزایا السابقة إذا أصر الطرف الأجنبي على عدم مشاركة  -1

 .أي طرف وطني في الإستثمار

أن تحقق المنافع المذكورة وغیرها یتوقف على مدى توافر الطرف الوطني ذو الإستعداد  -2

الإستثمار المشترك الجید وتوفر القدرة الفنیة والإداریة والمالیة على المشاركة في مشروعات 

  .خاصة في الدول المختلفة

أن مساهمة مشروعات الإستثمار المشترك خاصة في تحقیق أهداف الدول النامیة  -3

وتحسین میزان المدفوعات وغیرها ) رأس المال الأجنبي(الخاصة بتوفیر العملات الأجنبیة 

 .مما ذكر سلفا أقل كثیرا بالمقارنة بمشروعات الإستثمار المملوكة

نظرا لاحتمال إنخفاض القدرة المالیة للمستثمر الوطني فقد یؤدي هذا إلى صغر حجم  -4

المشروع مما یصبح من المحتمل جدا أن تقل إسهامات هذا المشروع في تحقیق أهداف 
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حاجة السوق  وإتباع ة مثلا بزیادة فرص التوظیف، والتحدیث التكنولوجي،الدولة الخاص

 .نخفاض تدفق العملات الأجنبیةولا المحلي من المنتجات،

  .ط دخول الشركات إلى الأسواق الأجنبیة والخارجیةو ر ش: المطلب الرابع 

إن هناك العدید من الشروط العامة التي تعمل على إمكانیة دخول وفهم الشركات للمنظمات 

  :ق الأجنبیة ومن هذه الشروط مایليالخارجیة والأسوا

القیام بعملیة العولمة للمنتجات الصناعیة ونشر وترویج الخدمات في الأسواق الدولیة  -1

بشكل یعبر عن  إستخدام التكنولوجیا في كل ما یمكن تقدیمة وعرضه من منتجات وخدمات 

 .تسویقیة

العالمیة الخاصة بالمنتجات المقدمة والخدمات المعروضة وذلك وفق  الإهتمام بأساسیات -2

 .ت المستهلكین الخارجین والدولیینلمنتجات وتحسین جودتها بشكل یلبي رغباتطویر هذه ا

تطویر الوسائل والطرق التروجیة وإدخال الوسائل التكنولوجیة الحدیثة أثناء القیام  -3

 . لعملیات التسویق والتوزیع الدعائي للسلع والخدمات

سیة في الأسعار المحددة التقلیل من زیادة التكالیف المالیة والعمل على إیجاد روح تناف -4

 .1للمنتجات والخدمات

تحدید طرق وقنوات توزیعیة مباشرة وغیر مباشرة دولیة ومحلیة عالمیة وإقلیمیة وذلك  -5

لنشر وتوزیع وتوفیر البضائع والخدمات لدى جمیع المستهلكین والعملاء والزبائن المحلیین 

 .والدولیین في الأسواق الأجنبیة

 .وانین الدولیة الخارجیة وتطبیق قوانین التجارة الدولیةفهم وإدراك ومعرفة الق -6

إیجاد نظام خاص بعملیات التسویق الدولي وتحدید المزیج التسویقي الدولي والعالمي  -7

 .وفصله عن المزیج التسویقي المحلي

 .التركیز في المزیج التسویقي المحلي -8

                                                             
1

 .111ص  ،2012 ،1ط ،الحدیث صرالمعا العالميو إدارة التسویق الدولي  :الحریريمحمد سرور  -
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تقدیم منتجات وسلع صناعیة وعرض خدمات تجاریة ونفطیة وإداریة ومالیة وطنیة  -9

خدمیة وإستنثاریة بشكل عالمي وبصورة دولیة تضمن الإنتشار السریع لكل المنتجات المقدمة 

 .والخدمات المروضة

تقدیم منتجات وسلع صناعیة وعرض خدمات تجاریة ونفطیة وإداریة ومالیة وطنیة  -10

ریة بشكل عالمي وبصورة دولیة تضمن الإنتشار السریع لكل المنتجات المقدمة خدمیة وإستنثا

 .والخدمات المروضة

القیام بعملیات تسییر دولیة وعالمیة یستهدف زبائن كل دولة وكل سوق وكل قطر  -11

 .وكل إقلیم بشكل مغایر عن السوق الآخر

لمنتجات والخدمات القیام بعملیات ترویجیة ودعائیة إعلانیة عالمیة والإعلان عن ا -12

 .بشكل مستمر مع تجدید دائم وتحدیث في العملیات الدعائیة والإعلامیة

إیجاد طرق متعددة للتوزیع والبحث عن قنوات توزیع جدیدة داخلیة وخارجیة یضمن  -13

 .أفضل إنتشار للخدمات والمنتجات المقدمة والمعروضة

تماد على المهارات القیام بعملیات الإعلان الشخصي والدعایة الشخصیة والإع -14

العلمیة لدى المدراء التسویقیین والموظفین الخارجیین وفهم كیفیة التأثر في العقول وإدخال 

العوامل النفسیة والبشریة للإقناع والجذب وإثارة الإهتمام بالمنتجات المقدمة والخدمات 

 .1المعروضة 

  

 

  

  

                                                             
یق الدولة لإدارة التسو  مدخل علمي متكامل(إدارة التسویق الدولي والعالمي إستراتیجیات  :محمد سرور الحریري -1

 . 114-113ص ، 2012 ،1، ط)والعالمي
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  خلاصة الفصل

نه یترجم احتیاجات فعال لأالقول بأن التسویق نشاط أساسي و  یمكن مما سبق

بالتالي فهو یحقق وتقدم لهم في أماكن معینة و  ،یولاتهم في شكل سلع وخدماتمالمستهلكین و 

لا یتم تحقیق ت المستهلكین وإرضائهم من جهة وكذا أهداف المؤسسة من جهة أخرى و رغبا

دا بوضع سیاسة كف الأخرى في شكل متكامل و ا إلا بالتنسیق بین هذا الأخیر والوظائهذ

المنتج، السعر، الترویج (یقي یتعلق الأمر في الأساس بسیاسة المزیج التسو و . تسویقیة فعالة

اسب مع من هذا فعلى مدیر التسویق اختیار المزیج التسویقي الفعال الذي یتن، و )التوزیعو 

هذا یفسر تركز عناصر ا لذلك و تسهیل عملیة التبادل تبعیؤدي إلى احتیاجات العملاء و 

قنواته كیفیة الوصول إلیه وحیث یعتبر التوزیع و ز المشتري و المزیج التسویقي حول مرك

   .المهمة في المزیج التسویقيإحدى هذه الوظائف والمكونات الأساسیة و 
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  تمهید

لتقدم نتیجة  شهدت البیئة العلامة في العقدین الأخیرین تغیرات وتطورات عدیدة

حدة المنافسة واضح التحدي الرئیسي الذي  تكنولوجیا المعلومات والإتصالات والنقل وإرتفاع

یواجه المؤسسات ومن ثم الدول هو كیفیة زیادة قدرتاه التنافسیة والمحافظة علیها لمواكبة تلك 

  .التغیرات

ونتج من حاجة المؤسسات إلى تنوع الأعمال والمنتجات والأسواق والزبائن والمنافسة 

من أجل إختیار هذا لتحلیل بأدوات عدیدة القیام بالتحلیل الإستراتیجي وتسخیر نتائجه 

  .وبالإعتماد على إستراتجیات تنافسیة بارعة وجدیدة لمعرفة الموقع التنافسي للمؤسسة

ومسایرة التغیرات  وعلى المؤسسة الراغبة في النمو وكسب مكانة مرموقة في السوق

تلوح في الأفق  السلع بطرق التسییر العصریة وحسن إستغلال الفرص التي ،البیئة وبذكاء

البعید والتصرف المناسب في مواجهة التهدیدات ولعل العتر البشري یبقى جوهرة المیزة 

المنافسة في ظل إقتصاد المعرفة وعالم المعلوماتیة مع التركیز على البعد الإستراتیجي 

  .للمؤسسة وإعداد وتطویر إستراتیجیات هجومیة عالمیة

  إلى ا على هذا قمنا بتقسیم الفصلوبناء

   .المیزة التنافسیة اهیةم: المبحث الأول

  .أبعاد المیزة التنافسیة: المبحث الثاني

  .الدولیة كأداة لتطویر المیزة التنافسیة التسویق إستراتیجیات: المبحث الثالث
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  ماهیة المیزة التنافسیة : الأولالمبحث 

یشغل مفهوم المیزة التنافسیة حیزا ومكانة هامة في كل مجالس الإدارة الإستراتیجیة 

ج الذي یقدم فرصة جوهریة لكي والإقتصادیات الأعمال فهي تمثل العنصر الإستراتیجي الحر 

مد هذا المفهوم على نقطة أساسي یة متواصلة بالمقارنة مع منافسیها ویعتحتحقق المنظمة رب

یة والمحدد لنجاح الأعمال هو الموفق التنافسي لها في الصناعة التي تعمل هي الأكثر أهمو 

  .بها

  لتنافسیةتعریف المیزة ا: المطلب الأول

یعد مصطلح المیزة التنافسیة من أكثر المصطلحات شیوعا منذ بدایة الثمانیات من 

بات بورتر القرن المنصرم حیث بدأت فكرة المیزة التنافسیة في الإنتشارو التوسع مع كتا

  .1المیزة التنافسیةو الكاتب بشأن الإستراتیجیة التنافسیة 

عرف علي السلمي بأن المیزة التنافسیة بأنها المهارات أو التقنیة أو المورد المتمیز 

الذي یتیح للمنظمة إنتاج قیم ومنافع للعملاء تزید عما یقدمه لهم المنافسون أو یؤكد تمیزها 

عن هؤلاء المنافسین من وجهة نظر العملاء الذین یتقبلون الإختلاف والتمیز حیث  وإختلافها

  .2یحقق لهم المزید من المنافع والقیم التي تتفوق على ما یقدمه لهم المنافسون الآخرون

ویعرف نبیل مرسي خلیل بأن المیزة التنافسیة على أنها میزة أو عنصر تفوق 

للتنافس وتعرف إستراتیجیة التنافس  معینةستراتیجیة لااعها سسة یتم تحقیقه في حالة إتبللمؤ 

على أنها مجموعة متكاملة من التصرفات التي تؤدي إلى تحقیق میزة متواصلة ومستمرة عن 

المنافسین وهذه الإستراتیجیة تتصدى من خلال ثلاث مكونات رئیسیة وهي طریقة التنافس 

  .میزة التنافسیة وأساس التنافس والشكل التالي یمثل بناء الم

  

                                                             
1-Michaël porter, l’avantage concurrentiel-Dunod, Paris, 1999. P48. 

 . 104ص  ،2001القاهرة  ،دار غریب للنشر ،رة الموارد البشریة الإستراتیجیةإدا :علي السلمي -2
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  منحنى المیزة التنافسیة): 2(الشكل رقم 

  قوة البناء        فترة الإنتقاع      فترة الأفدار  

  

  

  

  

  منحنى المیزة التنافسیة        

  

  

  

  

  الوقت          

 ،1998 ،مصدر ،مركز الإسكندریة ،لمیزة التنافسیة في مجال الأعمالا ،نبیل موسى خلیل :المصدر

  . 39ص 

  

  نمیز نوعین من المیزة التنافسیة : المیزة التنافسیة أنواع :أولا

تسویق منتج بأقل تكلفة تصنیع و  ،قدرة المنظمة على تصمیممعناها :  میزة التكلفة الأقل -1

  .بالمقارنة مع المنظمات المنافسة مما یؤدي إلى تحقیق فوائد كبیرة

هناك شركات أخرى تتمیز بقدرتها على إنتاج  :أو التمیز التمیز عن طریق الإختلاف -2

 ،نمنتجات أو تقدیم خدمات فیها شيء ماله قیمة لدى العملاء بحیث تنفرد به على المنافسی

 حجم المیزة التنافسیة
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لذا یصبح من الضروري فهم المصادر المحتملة لهذا التمیز من خلال أنشطة حلقة القیمة 

  :ماوه تینوبالتالي فهو یرى إستراتیجیانب التمیز وتوظیف قدرات وكفاءات الشركة جو 

وتهدف إلى تحقیق تكلفة أقل بالمقارنة مع المنافسین وما  :إستراتیجیة قیادة التكلفة -2-1

توافر إقتصادیات الحجم الآثار الناجمة عن منحنى الخبرة وجود  ،مؤسسة لإعتمادهایدفع ال

 .سوق مكون مشترین واعین تماما للسعر ،على تخفیض التكلفة ورفع الكفاءة فرص مشجعة

تصل المنظمة إلى هذه المیزة عندما تقدم منتجا متمیزا لدى  :إستراتیجیة التمیز -2-2

الزبائن نظرا للخصائص المتمیزة فیه ومن خلال هذه المیزة یمكن للمنظمة أن تبیع منتجاتها 

لیة للزبائن نظرا للجودة العا المتمیزة بأسعار أعلى من المنافسین وتكتسب بذلك ولاءا دائما

 .1)التي تتقدم بها هذه المنتجات

  .تحلیل مصادر المیزة التنافسیة: المطلب الثاني

 ،فكیر الإستراتیجي والإطار الوطنيالت: بین ثلاث مصادر للمیزة التنافسیةیمكن التمیز 

  .ومدخل الموارد

تستند المؤسسات على إستراتیجیة معینة للتنافس بهدف تحقیق  :التفكیر الإستراتیجي: أولا

وتعرف الإستراتیجیة  ،ازة على المیزة أو مزایا تنافسیةعلى منافسیها من خلال الحی أسبقیة

والتي یتوقف  ،خذها المؤسسة لتحقیق أهداف دقیقةعلى أنها تلك القرارات الهیكلیة التي تت

اتیجیات التنافس إلى إستر " M.Porter"سسة وصنف على درجة تحقیقها نجاح أو فشل المؤ 

  :2ثلاثة أصناف

 

                                                             
ستیتیفیس (دراسة حالة شركة  ،فسیة المؤسسات الصغیرة والمتوسطةتنازیادة تسویق في الدور  :اني عائشةمعث -1

 ،جامعة فرحات عباس ،التسییركلیة العلوم الإقتصادیة و  ،صادیةمذكرة ماجیستیر العلوم الإقت ،)للمشروبات بولایة سطیف

 .83ص  ،2011–2010 ،سطیف
 108ص  ،مرجع سبق ذكره :علي السلمي -2
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 إستراتیجیة قیادة التكلفة -1

ومن بین الدوافع  ،كلفة أقل بالمقارنة مع المنافسینتهدف هذه الإستراتیجیة إلى تحقیق ت   

آثار منحنى التعلم  –الحجم  توافر إقتصادیات: تي تشجع المؤسسة على تطبیقها وهيال

وجود فرص مشجعة على تخفیض التكلفة وتحسین الكفاءة وكذا سوق مكون من  –والخبرة 

  .1مشترین واعیین تماما بالسعر

یمكن للمؤسسة أن تمیز منتجاتها عن المؤسسات : إستراتیجیة التمیز والإختلاف -2

تقدیم خدمة , خاصة بالمنتجال المنافسة من خلال تقدیم تشكیلات مختلفة للمنتج السمات

مدى واسع من الخدمات  ،یادة التكنولوجیةر ال ،المتمیزةالجودة  ر قطع الغیارتوفی ،ممتازة

المقدمة السمعة الجیدة وتتزاید درجات نجاح هذه الإستراتیجیة بزیادة تمتع المؤسسات 

  .بالمهارات والكفاءات التي یصعب على المنافسین محاكمتها

تهدف هذه الإستراتیجیة إلى بناء میزة تنافسیة  :إستراتیجیة التركیز أو التخصیص -3

من خلال إتباع حاجات خاصة بمجموعة معینة من  ،والوصول إلى مواقع أفضل في السوق

الممتلكین أو التركیز على السوق الجغرافي محدود أو التركیز على إستخدامات معینة للمنتج 

  ).ءشریحة محددة في العملا(

 الإطار الوطني - ثانیا

إن الإطار الوطني الجید للمؤسسات یتیح لها القدرة على الحیازة على المیزة أو مزایا 

تنافسیة لذلك نجد المؤسسات لبعض الدول متفوقة أو رائدة في قطاع نشاطها عن بعض 

المؤسسات في الدول الأخرى حیث تمثل الدولة عوامل الإنتاج الضروریة للصناعة والممثلة 

الحیازة على العوامل  -المالیة والبیئة التحدیثیة –العرفیة  –لفیزیائیة في الموارد البشریة ا

یلعب دورا هاما في الحیازة على المیزة التنافسیة القویة لتشكل هذه العناصر نظاما قائما 

                                                             
 . 120-118ص  ،ذكره مرجع سبق :نبیل مرسي خلیل -1
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ومن نتائجه إطار وطني محفز ومدعم لبروز مزایا تنافسیة للصناعات الوطنیة  ،بذاته

  .1منشأ لمزایا تنافسیة تمكن تدوینهاوبالتالي یصح الإطار الوطني 

 :مدخل للموارد: ثالثا

إذا كان إمتلاك إستراتیجیة جیدة یدعم المیزة التنافسیة فإنه لابد من وجود الموارد 

والكفاءات العالیة لضمان النجاح لأن المنافسة لم تعد تقتصر على وقع الإستراتیجیة 

التطور بصفة مستمرة بالإعتماد على الموارد فسیة بل إمتدت إلى ضرورة البحث و التنا

  .والكفاءات

 .غیر الملموسةتشمل كل الأصول الملموسة و : الموارد  -1

 .وتتمثل في كل من الموارد الأولیة معدات الإنتاج الموارد المالیة: الموارد الملموسة -1-1

الأفضل منها كما أن  تضمن المواد الأولیة جودة المنتجات إذ تم إختیار :الموارد الأولیة-أ

روجها من ورشة الإنتاج ومن ثم التحكم في تسیرها وحركتها من عند المورد إلى غایة خ

  .اهها إلى مستعملیها في شكلها النهائي له تأثیر إیجابي كبیر على المنتج المقدمجإت

یتمكن دورها في بناء المیزة التنافسیة من خلال أنظمة التشغیل  :معدات الإنتاج -ب

وعملیات الصیانة من أجل ضمان إستراتیجیة عملها لأطول مدة ممكنة بالإضافة إلى 

 .الإمتلاك المناسب للتغیر التكنولوجي

كما كان للمنظمة قدرة مالیة كبیرة مكن ذلك من تقدیم منتجات جدیدة  :الموارد المالیة -ج

وتوسیع نشاطها بالإضافة إلى إمكانیة فتح مناطق جدیدة لصرف وتوزیع منتجاتها مما یعزز 

 .موقعها التنافسي

هي الموارد التي لا یمكن تحسسها مادیا ولكنها تأتي في  :الموارد غیر الملموسة -1-2

 .صورة الجودة المعلومات التكنولوجیا المعرفة ومعرفة كیفیة العمل

                                                             
 ،2002 ،جامعة الجزائر ،رسالة ماجستیر فرع علوم التسییر التنافسیة في المؤسسة الإقتصادیةالمیزة  :بوشاف عمار -1

 . 61ص  ،2000 ،الجزائرخروبة،  علوم التسییر، الاقتصادیة،لوم عال كلیة
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هي تشیر إلى قدرة المنتج أو الخدمة على تلبیة حاجات العمیل وكلما كان  :الجودة -أ

ة الشاملة التي تتبع التوافق بین توقعاته وخصائص المنتج كان إیجابي لاسیما في ظل الجود

لأنها نوع من ثقافة الإتقان  ،ونه فكرة إلى غایة وصوله لطالبیهالمنتج قبل تصمیمه من ك

  .افة الثقة خارجیا مع وفي تعاملهاداخلیا وثق

في ظل التطور الرهیب الذي عرفه العالم أصبح للتكنولوجیا دورا هاما  :التكنولوجیا -ب

  .الإقتصادیة فامتلاك تكنولوجیا متطورة یعني إمتلاك مصدر قوةلكونها تتحكم في الساحة 

تعتبر المعلومات أحد الموارد الإستراتیجیة في رأي منظمة حیث لا یمكن  :المعلومات -ج

القرار المناسب بدونها خاصة لمواكبة التغیر  أداء العدید من العملیات الأساسیة أو إتخاذ

الحاصل في البیئة وتؤدي المعلومات دورها في حالة حسن إستغلالها من حیث الإنتقاء 

 .1التوقیت ومجال الإستخدام وطرق إستخدامه

تشمل كل ما یهم المنظمة من المعلومات التقنیة والعلمیة المحصل علیها من  :المعرفة - د

تعلمیة في الجامعات والمعاهد والمدارس العلیا تبرز أهمیة المعرفة في المیزة خلال البرامج ال

 .التنافسیة في المجالات الإبداعیة التي غالبا ما تضیف قیمة للقدرة التنافسیة للمنظمة

نعني هنا ثقافة الإتفاق المتواجدة في أنظمته والتي یتجلى العمل  :لمعرفة كیفیة العم - ه

  .التنظیم والتسویق وذلك من أجل القیام بالعمل المطلوب, ویات الإنتاج بها في مختلف المست

 :الكفاءات -2

تظهر كفاءة المنظمة من خلال التحسس المستمر للوصفیة في السوق والعمل على تقدیم 

وحجات ورغبات المستهلكین وبذلك تضمن رضاه ومن ثم ولاءه  أكثر إشباعا لتفضیلات

حیث أن الموارد بما فیها المعارف تصبح قدرات عندما تتنافس وتترابط وتتداخل فیما بینها 

  .في محتوى الأنشطة وتراكم هذه القدرات یتولد عنه كفاءات خاصة بالمنظمة

                                                             
الصناعة التأمینیة، الواقع " ،يالمیزة التنافسیة للمنتج التأمینتنمیة الكفاءات البشریة كمدخل لتعزیز  :منصور أحمد -1

 .04ص  ،2012 ،دیسمبر 04- 03یومي  الشلف، ،جامعة حسیبة بن بوعلي ،- تجارب الدول –العملي وآفاق التطویر 
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ل فرد في المنظمة وهي تختلف وتتمثل في الخصائص التي یتمیز بها ك :كفاءات فردیة _أ

حسب مناصب العمل وینظر إلیها من خلال المردودیة المحققة من خلال إنتاج العوامل 

 .المنوطة لهم

هي تلك المهارات والمعرفة الناتجة عن تضافر وتداخل بین مجموعة  :كفاءات جماعیة_ ب

الحاصل بین مؤدیه وهي تسمح بإنشاء المواد الجدیدة  الأنشطة للمنظمة من خلال الإحتكاك

 .للمنظمة من خلال التطویر والتجدید

وتأتي میزة التمیز عند قدرة المؤسسة على تقدیم منتج متمیز وفرید بحیث تكون له قیمة     

) البیع خدمات مابعد ،جودة أعلى ممیزات خاصة للمنتج(  مرتفعى من وجهة نظر المستهلك

ومن هنا یصبح من الضروري فهم المصادر المحتملة لتمییز المنتج من خلال أنشطة حلقة 

ومن أجل الحیازة على میزة  ،القیمة ولتوظیف قدرات وكفاءة المؤسسة لتحقیق جوانب التمیز

  :ستناد إلى عوامل التفرد التالیةالتمیز المنتج یتم الإ

 تستند المؤسسة إلى إختیارات تقدیریة فیما یخص الأنشطة المعتمدة : المقاییس التقدیریة

 هذه لمقاییس یمكن أن تكون العامل المسیطر في تفارد المؤسسة إتباعهاوالطرق التي ینبغي 

 :یلي تتمثل أهم هذه المقاییس فیما

 .خصائص وكفاءة المنتجات المعروضة -1

 .الخدمات المتقدمة لنا -2

 ).نفقات النشاطمستوى ( كثافة النشاط  -3

 ).العوامل المتعلقة بمعالجة الطبیات(محتوى النشاط  -4

 .المستوى التكنولوجي المستعلمة في النشاط -5

 .جودة الوسائل المسخرة للنشاط الإنتاجي -6

 .الإجراءات التي تحكم عمل المستخدمین في النشاط -7

 .المعلومات المعتمدة علیها في مراقبة النشاط -8
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د یمكن أن تنتج من خلال الروابط الموجودة بین الأنشطة أو إن خاصة التفر  :الروابط -ب

عن طریق الروابط مع الموردین وقنواة التوزیع المستغلة من طرف المؤسسة حیث أن هذه 

الروابط یمكن أن تعطي المؤسسة صفة خاصة إذا كانت طریقة عمل النشاط تؤثر على 

 .النتائج بقیمة النشاطات

ل في مؤسسة ما یمكن أن تمنحها خاصیة التفرد والتكامل إن درجة التكام :التكامل -ج

للأنشطة الجدیدة المنتجة للقیمة الجدیدة وذلك إما عن طرایق تمكنها من المراقبة الجیدة 

لنتائج الأنشطة المعینة أو تمكنها من الربط الجید مع الأنشطة الأخرى ویكون ذلك إعتمادا 

وحیث أنها تسمح باستغلال الكفاءة , لزبائنمن طرف ا تمارسعلى ضم أنشطة جدیدة كانت 

 .1التمیز ومراقبة نتائج الأنشطة التي بمقدورها أن تكون مصدر

كلا النوعین من المیزة التنافسیة تنظر إلیها المنظمة من زاویة إستراتیجیة التنافسیة  -

عالیة المعتمدة فمثلا شركة مرسیدس تعتمد علي میزة تمیز المنتج بأنها تعتمد على جودة 

یارات تعتمد على میزة وأسعار عالیة وفي حین بعض الشركات الصینیة مثلا لصناعة الس

 تكلفة أقل 

  

  

  

  

  

  

  

                                                             
قسم العلوم  مذكرة مقدمة لنیل شهادة الماجستیر، ،إستثمار أجنبي والمیزة التنافسیة للدول النامیة :سلیمان حسین -1

 .66- 54ص  ،2004 ،جامعة الجزائر فرع الاقتصاد الكمي، الاقتصادیة،
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 أنواع المیزة التنافسیة: )3(الشكل رقم  - 

  

  نفس المنتج بتكلفة أقل

  

  

  

  أسعار أعلىمنتجات فریدة و     

ص  2008. دار أسامة للنشر الطبعة الأولى عمان الأردن. التسویق الدولي. محمود الشیخ: المصدر 

82  .  

  

والتجدید بفضل المعرفة المتفاعلة فیما بینها المتكلة للكفاءات المحوریة التي تعتبر أحد 

  .1مصادر المیزة التنافسیة

  

  

  

  

  

  

                                                             
 ص، 2004 القاهرة، مصر، ،1ط ،لنشرلصناعة المزایا التنافسیة، مجموعة النیل العربیة : ريضیمحسن أحمد الخ -1

119. 

 المیزة التنافسیة

 میزة التكلفة الأقل

 )التمییز(میزة الإختلاف 



 أبعاد المیزة التنافسیةلتسویق الدولي و اــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــ الفصل الثاني

 

 

47 

  .التنافسیةمقاربات المیزة : المطلب الثالث

 :"لبورتر" مقاربة هیكل الصناعة  -1

وفق هذه المقاربة فإن المنافسة تعتبر أهم عامل یتحكم في مدى نجاح أو فشل 

المؤسسة في القطاع الصناعي فالمنافسة هي التي تحدد مدى ملائمة نشاطات المؤسسة 

تعني البحث عن أفضل " مایكل بورتد"المحققة والمیزة التنافسیة حسب ومساهمتها في النتائج 

موقع تنافسي في القطاع في ظل تأثیر عوامل المحیط التنافسي للإستفادة من نقاط القوة 

وفي إطار معالجته للمحیط التنافسي یؤكد بورتر عل سن  1ونقاط الضعف لدى المنافس

اح العامل الأول الذي یتحكم في مردودیة المؤسسة یمثل في مدى جاذبیة القطاع نتیجة للأرب

التي یحققها أما العامل الثاني فهو الموقع التنافسي النسبي مقارنة مع المنافسین في نفس 

ویمكن الفصل في هذین العاملین ذلك أن المؤسسة التي تنشط في صناعة تحقق , الصناعة

أو في الحالة العكسیة لمؤسسة تملك موقع  ،المیة مع موقع تنافسي ضعیف نسبیاأرباح ع

بورتر أن " كما یرى  ،ةجاذبة لا تمكن لها تحقیق أرباح معتبر  ي صناعة غیرتنافسي ملائم ف

هذین العاملین یتأثران بمدى قوة القوى المكونة للمحیط التنافسي ومدى التفاعل الموجود 

  .بینهما

  

  

  

  

  

                                                             
1- Michael Porter, competitive strategy :technique for analyzing industries and competitions 

U.S.A, 1980.P7  .  
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 :1المقاربة المبنیة على الموارد -2

تقوم هذه المقاربة على ضرورة التركیز في التحلیل على خصوصیات المؤسسة من     

فهذه  ،یط في سبیل ترجم الأداء في السوقالداخل أكثر من الإعتماد على خصوصیات المح

 ،فیه عن المیزة التنافسیة القطاع المقاربة تعتبر المؤسسة هي المستوى الذي یجب البحث

  :في النقاط التالیة" هامل"و" برامالاتد" رنة فیما جاء به ویمكن تلخیص مبادئ هذه المقا

 المؤسسة عبارة عن مجموعة من الموارد. 

 وفرة الموارد لا یضمن التفوق للمؤسسة في السوق. 

 الإستعمال الجید للمواد هو الذي یحقق للمؤسسة التفوق. 

  تحسین الإنتاجیة یجب أن یكون من حجم المخرجات ولیس من خلال حجم

 .المدخلات المستعملة

 : مقاربة العلاقات -3

تقترح هذه المقارنة رؤیة جدیدة تجاه العوامل المؤشرة في المیزة التنافسیة حیث تعتبر 

أن المصدر التفوق یمكن أن یتعدى الحدود الداخلیة للمؤسسة إلى نظام تسیر العلاقات 

وتشمل , ف سلسلة العرضالمشتركة مع الأطراف الخارجیة والتي تشكل فیما بینهما ما یعر 

كما تقوم هذه المقاربة أیضا على تصور أنه , بالإضافة إلى المؤسسة كل من الموارد والزبون

یمكن للمؤسسة أن تزید من مستوى أداء نشاطها وأن تخفیض من التكالیف الإجمالیة 

التحالف والأخطار الإستراتیجیة وأن تخلق قیمة إضافیة لزبون إعتمادا على علاقات التعاون و 

  .التي تكونها مع الوحدات المكونة لنظام القیمة

  

  

  

                                                             
ة قطاع الطحن في دراسة حال ،یة مبنیة على الفارق الإستراتیجيمساهمة لإعداد مقارنة تسییر  :مزهودة لیكعبد الم -1

 . 67ص  ،2007 اه،دكتور  إطروحة ،الجزائر
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  أبعاد المیزة التنافسیة: المبحث الثاني

یكون المیزة التنافسیة تنشأ من القیمة التي تولدها الشركة  مع تطور المنافسة، وإعتبار  

وبالتالي فإن تحقیق هذا الهدف لم یعد مقتصرا فقط على جانبي التكلفة الأقل، وتحقیق 

الأسبقیة على مستوى الجودة بل أیضا على جملة من الأبعاد الأخرى التي لم یتم تحقیق 

دة المیزة التنافسیة في ظل بینة شدی تدامةاسالأفضلیة فإنشاء القیمة على أساسها، وإن 

الشركة على إكتشاف مصادر الإمتیاز والعمل على تنویع مدخلات  المنافسة ومرهونة بقوة

الأفضلیة التنافسیة، ومنه بناء قیمة لعملائها من خلال تبني إستراتیجیة تنافسیة ذكیة تستحد 

ا، وتمكن من مواجهتهم وزیادة على تلك المصادر وتؤكد تمیزها وإختلافها على منافسیه

  .حصتها الوقیة

  الجودة: المطلب الأول

  تعریف الجودة: أولا

تعددت التعریفات التي أوردها الباحثون والمهتمون لموضوع الجودة ونتناول اهم   

  :التعاریف

1- Degree of superlative  :ذلك تعد سیارة مرسیدس هي درجة التفضیل ل: الجودة

superlative لك ساعة رولكس >فالجودة تعني لمعظم الناس التفضیل سیارة الجودة، ك

وفي المثالین السابقین تعد الجودة بإسراء فالرفاهیة ......إلخ، من ...فهي ساعة الجودة

ذه من الصعب قیاسها في ظل المثلة السابقة تعد جودة المنتوجات متاحة للقادرین والتمیز وه

  .على الدفع
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2- Fitnessfor use :المطابقة للإستعمال: الجودة  

وذلك لأهمیة الجودة في التنظیم والنتاجیة، " الملاءمة للإستعمال"تعرف الجودة بأنها   

من حیث المستلزمات الضروریة للعمل بما یحقق الأمان للعاملین عند إنجاز أعمالهم، 

أو (حصل علیها بالإضافة إلى مشاركة الزبون وضع متطلبات جودة السلع والخدمات التي ی

، )وضع مواصفاتها وفا للمتطلبات العلمیة وتوقعاته إذا كان غیر قادر عن التعبیر عنها

  .ویحقق موائمة السلع للإستعمال الذي یقصده

وبهذا الصدد یكون السعر، وموعد التسلیم في الموعد المحدد، وسهولة الصیانة   

أو تقدیم الخدمة، عناصر مهمة وحصول المصنع على الجزاء التي تدخل في صناعة السلع 

  .تؤثر على الزبون في إختیار منتوجا أو خدمة معینة

3- Conformity with the Requirements :المطابقة مع المتطلبات: الجودة  

ذا التعریف فأن تحقیق الجودة یتم إذا كان المنتوج أو الخدمة یشبع كل إستنادا إلى ه  

المتطلبات المحددة من قبل الزبائن سواء حددت في عقد الشراء أو حددت بموجب  كل

المواصفات المعلنة والمحددة أو حدت بموجب قانون أو یمیز ذلك وضمن نظام الجودة في 

  .المنظمات فإن المتطلبات تحدد من خلال الوثائق، فإذا تضمن العقد بین المجهز والزبون

عرفت الجمعیة الأمریكیة لضبط ) A S Q C(بط الجودة عرفت المنظمة الأوربیة لض  

الجودة بأنها المجموع الكلي للمزایا والخصائص التي تؤثر في قدرة المنتج أو الخدمة على 

مدى ملاءمة المنتج "الجودة بأنها (أي  1992) EOQC Difworth(تلبیة حاجات معینة 

  .)أفضل أداء وأهداف صفات عرفت القدرة على تقدیم) (44 ،1993( Juran) للإستخدام
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  أبعاد الجودة :ثانیا

متعددة ترتبط بالجودة تمكن من خلالها ) خصائص(تمتلك السلعة أو الخدمة أبعاد   

تحدید قدرة إشباعها للحاجات، ومن تماثل هذه الأبعاد أو الخدمة إلى أن الباحثین یجدون 

  .إختلافا بین أبعاد جودة السلعة وأبعاد جودة الخدمة

  :تمتلك السلعة ثمانیة أبعاد وهي: أبعاد جودة السلعة -1

 .الكیفیة التي یتم بها أداء الوظیفة ومعالمها: Performanceالأداء  -

الخصائص المحسوبة للسلعة وشكلها والإحساس بها : Appearance/Fالمظهر / الهیئة  -

 .ورونقها

العمل المطلوب تحت ظروف تشغیلیة محددة في فترة  قابلیة آداء: Reliabilityالمعولیة  -

 .زمنیة محددة

التوافق مع المواصفات المحددة بموجب العقد أو من قبل : Conformanceالمطابقة  -

 .الزبون

 .الإستفادة الشاملة والدائمة من السلعة من قبل الزبون: Durabilityالمتانة  -

ا أو تصلیحها عند حصول مشكلة في إمكانیة تعدیله: Serviabilityالقابلیة للخدمة  -

 .إستخدامها نتیجة مشكلة في تصنیعها

 .الرونق والشكل والإحساس التي تولده: Aesthetics الجمالیة -

أبعاد جودة الخدمة -2  

  كم ینتظر المستهلك: Timeالوقت 

  التسلیم في الموعد المحدد: Timelessدقة تسلیم 

  .بشكل كامل إنجاز جمیع جوانبها: Comletenessالإتمام 

  .ترحیب العاملین بكل الزبائن: Couretsyالتعامل 

  تسلیم جمیع الخدمات بنفس النمط بسهولة: Convenienceالتناسق 
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  إمكانیة الحصول على الخدمة بسهولة:  سهولة المنال

  .إنجاز الخدمة بصورة صحیحة منذ أول لحظة: Accuracyالدقة 

  التفاعل بسرعة من العاملین لكل المشاكل غیر متوقعة : Responsivenessالإستجابة  

  أهداف الجودة: ثالثا

من أجل التأكید من فعالیة النظام لابد من تحدید أهداف محددة ومتفق علیها یتم   

تحقیقها بوسائل متفق علیها خلال فترة زمنیة، تم الإتفاق في مجلس الكلیة على تحقیق 

  .2004/2005ل العامین الأهداف التالیة كمرحلة أولى خلا

  .تحسین كفاءة مدرسي الكلیة -

  .التحسین والتطویر المستمرین للبرامج في الكلیة -

من أجل الوصول إلى الهدفین المنشودین لابد من التحدید الوسیلة الملائمة لذلك كما هو  -

  :مبین في الجدول التالي

  .تحسین كفاءة مدرسي الكلیة: الهدف الأول -

  التدریب على منهجیة التعلیم وطرف الإختبار والتقییم : لمستخدمة حالیاالوسیلة ا -

  ملاحظات  2004تقییم المدرس عام   إسم المدرس
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  .تم البدء بعقد دورات في مجال طرق التدریس والتقییم لمدة أسبوعین: ملاحظة -

والتقییم من قبل زملائه  یتم تقییم المدرسین من حیث طریقة التدریس وطرق الإختبار -

ورؤسائه من أجل تحدید الإحتیاجات التدریبیة ومن ثم یستمر إعادة التقییم لمعرفة مدى 

  .التطور والمعرفة فیما كانت الوسیلة فعالة أو سیتم اللجوء إلى وسیلة إضافیة

  .التحسین والتطویر المستمرین للمسافات في الكلیة: الهدف الثاني -

تطبیق مفاهیم منهجیة الإعتماد والجودة من وزارة التعلیم : دمة حالیاالوسیلة المستخ -

  .العالي

  ملاحظات  2005تقییم المساف عام   2004تقییم المساف عام   إسم المساف

        

        

        

  

من حیث تطبیقه للمواصفات الموضوعة من قبل الهیئة  2004یتم تقییم المساف عام  -

والجودة والنوعیة لمؤسسات التعلیم العالي الفلسطیني ومن ثم یتم إعادة  الوطنیة للإعتماد

  .1للتأكید من عملیة تحقیق الهدف وفعالیة الوسیلة المطلوبة 2005تقییمه عام 

  تكالیف الجودة -3

تتمثل تكالیف الجودة بالكلفة المرتبطة بعدم الحصول على السلع أو الخدمات   

یحة من المرة الأولى، وهي عادة ما تصنف إلى أربعة المطابقة للمواصفات بطریقة صح

  ).Schonberher, 1995-54) (Dilworth, 1996, 611(: أنواع هي

                                                             

لیتكنك، ظم المعلومات في جامعة بو نو  الإداریة، في كلیة العلوم 2000، ، الإیزو)أستاذ مساعد(محمود الصاحب  - 1

  P.O.Box 198فلسطین، الخلیل، 
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  تكالیف الوقایة -1

وهي عادة ما ) عن الجودة الإنحرافات(وهي التكالیف المرتبطة لمنح حدوث العیوب   

یتم إنفاقها أن یتم تقدیم السلعة أو الخدمة، وتشمل هذه التكالیف تخطیط، الجودة، الفعالیات 

المستخدمة لمنع عیوب التصمیم، مراجعة التصمیم، التعلیم، التدریب، التحكم بالعملیة، 

  .تحسین العملیة

  تكالیف التقییم -2

ولة معرفة إذا كانت المنتجات مطابقة للمواصفات وهي تلك التكالیف الناجمة عن محا  

المعتمدة، وتختلف هذه التكالیف في السلع عن تلك التكالیف في الخدمات إذا تتحدد في 

الخدمة على التكالیف إجراءات الرقابة الخاصة بالتأكد من مدى توافق ممارسات العمل 

الیف موظف الفحص الموصوف، وفیها یخص تكالیف التقییم للسلع فإنها تتضمن تك

  .والتفتیش، كما تتضمن تكلفة المعدات والنفقات المترتبة على صیانة قسم التفتیش

  تكالیف الفشل الخارجیة -3

وهي تكالیف مرتبطة بالفشل خارج نطاق المنظمة، وتتضمن نتائج عدم شراء الزبائن   

  .الشراء للمنتجات مرة أخرى أو إعلام الآخرین بأن المنتوجات المنظمة لا تستحق

وفي ظل المدخل التقلیدي لكلف الجودة، فإن هناك عدد مثالي یعني المعیبات التي تجعل  

والتقسیم سوق من الكلفة الكلیة للجودة، بإشكالها السابقة أقل ما یمكن، حیث ان كلف الوقایة 

  .نقل یتزاید المعیبات وبالعكس
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  الإبتكار: لمطلب الثانيا

كتاب الإدارة خلال السنوات الأخیرة بمفهوم الإبتكار ولا شك أن هذا الإهتمام یعود  إهتم  

إلى أهمیة موضوع الإبتكار، لكونه ظاهرة معقدة المظامین ومتعددة الأبعاد تمس جمیع 

المیادین وكما یقول الكسندرو روشكا إن الإبتكار عملیة معقدة جدا، ذات وجوه وأبعاد 

  .متعددة

راء حول مصطلح الإبتكار وبعض المصطلحات ذات العلاقة كالابداع، واختلفت الأ  

فنجد أن عامة الناس وبعض الباحثین والمختصین كذلك لا یفرقون بین ...الإختراق، والتجدید

محمد : هذه المصطلحات ویستخدمونها للدلالة على نفس الشيء، حیث على سبیل المثال

  :عبد الفتاح العریفي یرى بأن

  لقخال= الإبداع  =الإبتكار 

إلى كلمة إبداع في حین أن ) Innovation(ونجد أن هناك من یترجم مصطلح   

المرادف الصحیح، یعد المصطلح في اللغة العربیة هو كلمة الإبتكار وقد استخدم البعض 

كما في ترجمة كتاب بیتر دراكر ) Innovation(مصطلح التجدید مقابل لكلمة 

"Innovation-and entreprenourship" حیث ترجم إلى العربیة تحت عنوان التجدید ،

والمقاولة مع الإشارة إلى أن التجدید قد یعني تجدید المنتج الحالي، في حین أن بیتر دراكر 

استخدم بالمعنى الواسع للإبتكار الجذري والتحسیني أكبر مما یعني التجدید، وكثیر ما 

الإختراع ) Créativité(أخرى مثل الإبداع یتداخل مفهوم الإبتكار مع مفاهیم 

)Innovation ( التحسین)Imporvement.(    

قدرة المؤسسة على التوصل إلى ما : أما نجم عبود نجم فإنه یعرف الإبتكار على أنه  

هو جدید یضیف قیمة أكبر وأسرع من المنافسین في السوق ویعني هذا التعریف أن تكون 
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رنة مع المنافسین في التوصل إلى الفكرة الجدیدة أو المفهوم المؤسسة الإبتكاریة بالمقا

  .الجدید، والأولى في التوصل إلى المنتج الجدید والأولى لي التوصل إلى السوق

  مفهوم أولا

یعرف الإبتكار على انه عملیة ذات مراحل مختلفة تبدأ من خلق الفكرة إلى تنفیذها،   

  1.الإنتشار إلى اماكن ومواضع أخرىثم تبدأ هذه الفكرة المطبقة في 

أما تعریف الإبداع فهو تغیر في ناتج الموارد، أو تلفه الإقتصاد تغییر في القیمة،   

  .2والرضا الناتج عن الموارد المستخدمة

فالإبداع هو جانب رئیسي في تنمیة أفكار جدیدة ویختلف الإبداع عن الإبتكار من   

  :هو مفهوم أوسع وأشمل، وأنه یتضمن عملیة تنفیذه هذه الأفكار أي أن ناحیة أن الإبتكار

  یقبالتط+ الإبداع = الإبتكار 

هو التطبیق التجاري للإختراع ومنه یمكن : ان الإبتكار Marie Debourgویرى   

  .3القول أن الإبتكار هو القدرة على الإختراع

  التطبیق التجاري+ الإختراع = الإبتكار 

  

  

  

                                                             
 .364، ص 2001السلوك في المنظمات، الدار الجامعیة، الإسكندریة، مصر، : روایة حسین -1
 .303، ص 2003عمان، الأردن،  ،، دار حامد)منظور كلي(المنظمات  إدارة: حسین حریم -2
، مذكرة تخرج ضمن )دراسة حالة الحضنة بالمسیلة(ر التسویقي وأثره في تحسین أداء المؤسسة الإبتكا: محمد سلیماني -3

متطلبات نیل شهاد ماجستیر، تخصص تسویق، قسم علوم التسییر، كلیة العلوم الإقتصادیة والعلوم التجاریة وعلوم التسییر، 

 .27، 26، ص 2006/2007المسیلة، الجزائر، 
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  نموذج أداء الإبتكار): 04(قم الشكل ر 

  قرارات التسویق والبحث والتطویر          أداء المبیعات         صفات وخصائص الوقت

  

  

  

  

  

  

  

  

  

  

، ص 2008الزیادة وإدارة منظمات الأعمال، دار المسیرة، عمان، الأردن، : السكارنةبلال : المصدر

61.  

  

  

  

  

  التنافس

 الإبتكاري

  

 نمو السوق

التنافس 

 التسویقي

مثل نمو (الأداء طویل الأجل 

للوصول إلى المجموعة 

 )السلعیة

مثل (الأداء قصیر الأجل 

مبیعات السنة الأولى وحصة 

 )السوق

الإستثمار في 

 التسویق

السلطة بدء 

الجدیدة 

 )التوقیت(

الإستثمار في 

البحوث 

 والتطویر

  نوع السلعة -

  أصلیة -

 أبعاد تكوینھا وتكییلھا -

أھداف إستراتیجیة الإبتكار -  

التوزیع -  

توسیع الخطوط السلعیة -  
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  :ویمكن أن نلخص اهمیة الإبتكار فیما یلي: أهمیة الإبتكارثانیا 

ینمي ویراقب المهارات الشخصیة في التقكیر والتفاعل الجماعي من خلال فرق العصف  -1

  .الذهني

یزید من جودة القرارات التي تصنع لمعالجة المشكلات على مستوى المؤسسة أو على  -2

مستوى قطاعاتها وإدارتها، في المجالات المختلفة الفنیة والمالیة والتسویقیة وتلك الخاصة 

  .ببیئة العمل الإجتماعیة

  .یحسن من جودة المنتجات -3

ة، وآخر مما یسهم في تمیز المؤسسة من یساعد على تقلیل الفترة بین تقدم منتج جدید -4

  .حیث التنافس بالوقت

  .یساعد على خلق وتعزیز القدرة التنافسیة للمؤسسة -5

  .یساعد على إیجاد سبیل لتفعیل وزیادة حجم المبیعات -6

  .یساعد على خلق وتعزیز صورة ذهنیة طیبة عن المؤسسة لدى عملائها -7

ة للإبتكار لم یسبقها إلیه أحد من قبل قد سمح لها بالإضافة إلى ذلك فإن تقدیم المؤسس  

  .1بإبتكار جزئي ومؤقت للسوق وذلك حسب درجة كثافة الإبتكار

  إستراتیجیة الإبتكار: ثالثا

إلى نمط إستراتیجیة الإبتكار المستخدم من قبل المؤسسة ) Peter )2000قد أشار   

)Psion (والتي یتكون من:  

                                                             
 .2002، بدون ذكر دار النشر، مصر )الأصول والمھارات(رة البشر إدا: أحمد سید مصطفى -1
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العاملون تملكون المواهب والقدرة على العمل والأداء العالي هؤلاء : العاملون الأكفاء -1

  .والتحلیل المنطقي والتفكیر العمیق، إضافة إلى أنهم یطورون أنفسهم ویمتلكون حریة التفكیر

تتعلق بسمات الشخصیة، والتنوع، التشجیع على أحد المخاطر، الإبتكار، : الثقافة والقیم -2

وخلق القیمة لهم مع الأخذ بالعادات والقیم الخاصة بهؤلاء الرغبة في تقدیم خدمة للزبائن 

  .الزبائن

هو ذلك الغیاب في الرقابة، والبیروقراطیة، وإعطاء الأهمیة للعاملین : نموذج القیادة -3

والتشجیع على السلوك الإیجابي، وإعطاء حلول للمشاكل التي تواجه المؤسسة وقبول الثقة 

  .هذه الأخیرةوالقیادة والمشاركة في أهداف 

یساعد على تمیز الحاجات، والرغبات، وطلبات الزبائن، : تكامل التسویق التكنولوجیا -4

ا ویزاید الإهتمام . 1ومحاولة خلق القیمة لهم من خلال التكامل بین التسویق والتكنولوجی

نذكر بالإبتكار على المستوى الإستراتیجي، بتزاید تنوع وإختلاف الإستراتیجیات الإبتكاریة و 

  :منها ما یلي

وهي إستراتیجیة هجومیة تهدف أن تكون المؤسسة هي : إستراتیجیة الإبتكار الجذري -4-1

الأولى في مجال نشاطها إدخال منتجات جدیدة، وتعمل على التوصل إلى الفكرة الجدیدة، 

بالإعتماد على على قدراتها التكنولوجیة، ومن ثم الوصول إلى السوق أولا، یقول بورتر 

)M.porter ( أن التحالفات تضمن التوسط ولیس القیادة في السوق وأن الإبتكار هو الأفضل

  .للتغلب على غیاب المزایا المحلیة في أي بلد

                                                             
مذكرة تخرج لنیل شهادة الماستر، دور الإبتكار الترویجي في خلق قیمة الزبون، دراسة حالة المؤسسة : درش سلیمة -1

  .12-11ص  ،2013- 2012، تخصص إستراتیجیة وتسویق جامعة المسیلة، الجزائر، moblilisالجزائریة للهاتف النقال 
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هي إستراتیجیة إتباع القائد تفضل المسسات هنا : إستراتیجیة التحسین الجوهري -4-2

یحمل عدم التأكد فنیا وإقتصادیا، تبني إستراتیجیة دفاعیة لتجنب المخاطر، لأن الإبتكار هنا 

  .والهدف هنا التطویر واللحقاق بالمؤسسة القائدة في السوق

موجه للتطبیقات والتي تعتمد على قدرة : إستراتیجیة التحسین الموجه نحو التمیز -4-3

المؤسسة على إدخال التعدیلات على المنتج الحالي وتكیفه لیخدم في قسم أو جزئي سوقي 

النوع من الإستراتیجیات یحظى المؤسسات المتوسطة والصغیرة كما أنها تستلزم محدد، وهذا 

  .جهود ضئیلة في البحث والتطویر مع جهد قوي وكثیف في هندسة الإنتاج

تعتمد على ضمان كفاءة متفوقة في التصنیع والسیطرة : إستراتیجیة الإنتاج الكفء -4-4

ود كبیرة في البحث والتطویر والنشاط على التكالیف، هذه الإستراتیجیة لا تتطلب جه

الهندسي، كما أن الإستراتیجیة قد لا تحمل شیئا ذا أهمیة من الإبتكار إلا انها ترتبط 

بالإبتكار من جانبي على الأقل وتركز على خفض التكلفة وعلى معدل التعلم في إنتاج منتج 

  .1جدیدا الذي یكون قد بلغ ذروته في هذه المرحلة

  التكلفة: ثالمطلب الثال

  تعریف التكلفة والمفاهیم المرتبطة بها: أولا

وهي القیمة الإقتصادیة لأیة تضحیة إقتصادیة سواء كانت مادیة ام معنویة : التكلفة -1

والتي یمكن قیاسها بالعملة النقدیة، وتبذل في سبیل الحصول على منفعة حاضرة أو 

لحصول علیها عن قیمة التضحیة مستقبلیة، یجب أن لا تقل قیمة المنافع التي یتم ا

  .2)التكلفة(

                                                             
، 2ط ،ر وائل  للطباعة والنشر والتوزیعدا ،)المفاهیم والخصائص والتجارب الحدیثة(إدارة الإبتكار : نجم عبود نجم -1

  .30ص
، مكتبة 1، ص)تخطیط ورقابة...قیاس(محاسبة التكالیف : ومحمود جلال أحمد الباني طلال عید الحسن حمزة الكار، -2

 .15، ص 2010المجتمع العربي للنشر والتوزیع، عمان، 
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الوقت (هو تضحیة في سبیل الحصول على منفعة تستغل في الحال : المصروف -2

، ولا بد هنا أن نمیز بین التكلفة والمصروف، فالتكلفة قد تكون في الحال أو )الحاضر

ختیاریة المستقبل أو كلیهما معا، اما المصروف فیكون في الحال، وكل منهما تضحیة إ

  .وینجم عنهما منافع معینة

هي كل الإستهلاكات من طرف المؤسسة من السلع والخدمات الموجهة أساسا : الأعباء -3

لإحتیاجات الإستغلال، أو لأهداف الإنتاج، وبیع السلع والخدماتن لما تعتبر جزءا من 

  .1یجة الدورةالتكالیف وعنصر من عناصرها وبمقارنة الأعباء مع النواتج یمكن تحدید نت

خسارة : هي النفقة المستنفذة التي مقابلها إیراد او منفعة، ومن أمثلة الخسارة: الخسارة -4

ت العمل الضائع غیر أصل ثابت عند التنازل، البضاعة التي تصاب بالحریق، وق

  إلخ...العادي

  خصائص التكلفة: ثانیا

  :یمكن القول أن التكلفة تتصف بالخصائص التالیة  

أي التنازل عن تلك الموارد یتم بإدارة الشركة : التضحیة الإختیاریة بالموارد الإقتصادیة -1

  .وعلیه فتوافر الرغبة في التضحیة بالموارد یعد من أهم معاییر التفریق بین التكلفة والخسارة

 مثل غیر المادیة الجهود العضلیة والذهنیة): معنویة(تكون الموارد عادیة غیر مادیة  -2

  ).خدمات(وكذلك الحال بالنسبة للمنافع یمكن أن تكون مادیة ومعنویة ) أجور(مقابل منافع 

قد تكون جاهزة او مستقبلیة او كلیهما أو التضحیة : المنافع التي یتوقع الحصول علیها -3

بغرض تحقیق منافع في الحاضر فقط فتعد تكلفة إلى أن تتحقق المنفقعة فتتحول عندها 

  .مصروف مثل الإستهلاكالتكلفة إلى 

                                                             
 .16، ص سبق ذكرهمرجع :  ل أحمد البیانيطلال عبد الحسن حمزة الكار، ومحمود جلا -1
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یجب أن لا تقل قیمة المنافع التي یمكن تحقیقها في الحاضر او المستقبل عن قیمة  -4

  .التضحیة وهذا شرط أساسي لإعتبارها تكلفة
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  ة وأبعاد المیزة التنافسیةالدولی المزیج التسویقيمكونات إستراتیجیات : المبحث الثالث

  إستراتیجیة المنتج الدولي: المطلب الأول

یعتبر المنتج أحد العناصر الرئیسیة للمزیج التسویقي الدولي، ویمثل حلقة الوصل بین     

المنظمة وأسواقها ومستهلكیها، وكذلك یعتبر حجر الأساس لنجاح إستراتیجیتها التسویقیة 

ماشى مع رغبات الدولیة وبالتالي وصول المنظمة لأهدافها، لان النجاح في تقدیم منتجات تت

وحاجات المستهلكین ینعكس إیجابیا على تحقیق المنظمة لإستراتیجیتها، وبالتالي نجاحها 

  .وضمان استمرارها وتطورها والعكس صحیح

  تعریف المنتج الدولي: أولا

المجموع الكلي للمنافع المادیة والنفسیة، التي یحصل : "یمكن تعریف المنتج على أنه    

  1".علیها المشتري للشراء او الإستخدام او التبادل

  2".هو وحدة قادرة على تلبیة حاجة او رغبة: "كما یمكن تعریفه على أنه    

ت ورغبات هي كل شيء یشبع حاجا: فالمنتجات الدولیة إذا في المفهوم الشامل    

ومطالب المستهلكین والمتعاملین الصناعیین والمجتمع وتقدم لهم المنفعة في الاجل القصیر 

  .والطویل

  إستراتیجیة المنتج الدولي: ثانیا

إستراتیجیة تنمیط مواصفات المنتج او تكییفه أحد القرارات الرئیسیة التي ینبغي للمؤسسة 

المنتج الدولي، فنمو وسائل الإعلام والإتصال إتخاذ موقف بشأنها عند إعداد إستراتیجیة 

المختلفة بین الشعوب ولدت نوعا من التجانس في الأذواق والحاجیات عند الأفراد، مما یدعم 

                                                             
 .137، ص ذكره بقمرجع س: عصام الدینأبو غفله  -1
 .185، ص ذكره بقمرجع س: حامد الضمورهاني  -2
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مؤیدي التنمیط من ناحیة، ومن ناحیة أخرى تكییف المنتج یكون أكثر جاذبیة حیث یمكن 

  .من تلبیة رغبات وتفضیلات المستهلكین وزیادة المبیعات

  إستراتیجیة المنتج الدولي بین التنمیط والتكییف: ثالثا

  العوامل المشجعة على التنمیط -1

الوفورات الناتجة من الانتاج بحجم كبیر وتخفیض تكالیف البحوث والتطویر وتكالیف  -

 .التسویق

 .المحافظة على الصورة الذهنیة للمنظمة في الخارج -

 .بنفس الخصائصقیام المستهلك بشراء المنتوج من أي مكان  -

 .یمكن تسویق المنتجات النمطیة حتى من خلال المنافسین أنفسهم -

  العوامل الدافعة للتكییف -2

  .اختلاف ظروف استخدام السلع وذلك ناتج مثلا عن إختلاف الطقس أو النظام الكهربائي -

  .اختلاف المعتقدات الدینیة والعادات والتقالید -

  تإستراتیجیة مزیج المنتجا: رابعا

وستخدم عندما تشتد المنافسة مع زیادة في عدد الأسواق المحیطة : إستراتیجیة التمییز -1

  .وموارد مالیة وبشریة) عاطلة/فائضة(بالمنظمة أو في حالة وجود طاقات إنتاجیة 

وتقوم المنظمة هنا بإضافة خطوط جدیدة إلى خطوط منتجاتها : إستراتیجیة التنویع -2

  .القائمة

ویقصد بها تطویر أو تغییر بعض الصفات للمنتجات القائمة، مع : إستراتیجیة التعدیل -3

  .إبقاء عدد المنتجات ثابت
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وتعني استبعاد خطوط منتجات قائمة أو تقلیص عدد المنتجات : إستراتیجیة الإنكماش -4

المنتجات الداخلیة في الخطوط الإنتاجیة، وإسقاط المنتجات غیر المربحة مع التركیز على 

    .المربحة فقط

  إستراتیجیة التسعیر الدولي: المطلب الثاني

یمثل السعر أحد المكونات الأساسیة في المزیج التسویقي الدولي، یهم كلا من المنتج     

والمستهلك، فالمستهلك المحلي او الأجنبي یجب أن یشعر بانه قد حصل على قیمة كاملة 

التسویق الدولي یتحتم علیه بذل المزید من الجهد من مقابل ما دفعه، وفي نفس الوقت مدیر 

أجل الوصول إلى تحقیق الأرباح القصیرة أو الطویلة الأجل، إعتمادا على إستراتیجیة 

  .وأهداف المنظمة

  مفهوم السعر الدولي: أولا

السعر هو ما یدفعه المشتري للبائع مقابل السلعة او الخدمة أو المنفعة التي یشتریها،     

كون هذا المشتري هو المستهلك النهائي، أو أحد الوسطاء الذین یتعاملون مع المنتج أو وقد ی

  .مع بعضهم البعض

  أهمیة السعر في الأسواق الدولیة: ثانیا

  .إستقرار الأسعار -1

  .زیادة الربح إلى أقصى حد أو تدنیة الخسائر إلى أدنى مستوى -2

  .تحقیق حصة سوقیة مناسبة -3

  1.یف تاریخیة تحملتها المنظمةاسترداد تكال -4

                                                             
 .243، ص 2010، 1التسویق من المنتج إلى المستهلك، دار الصفاء، عمان، الأردن، ط : طارق الحاج وآخرون -1
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  .مواجهة او القضاء على المنافسین في السوق -5

  العوامل المؤثرة على تحدید السعر في الأسواق الدولیة: ثالثا

  العوامل التي یمكن التحكم فیها -1

یرتبط سعر المنتج في السوق الخارجیة ارتباطا وثیقا : الأهداف التسویقیة -أ    

  .1للمنظمة، سواء كان إغراق الأسواق الخارجیة أو تنمیة الحصة السوقیةبالأهداف التسویقیة 

بما أن العمل التسویقي كل متكامل فإن أي : عناصر المزیج التسویقي الآخر -ب    

نشاط أو جزء منه یؤثر أو یتاثر بالعناصر الأخرى للمزیج التسویقي، لذلك لابد من ملاحظة 

  .وتأثرها بالسعر الترابط بین مكونات المزیج التسویقي

تمثل التكالیف الحد الأدنى للسعر الذي یجب أن تباع به : التكالیف الكلیة -ج    

  .السلعة أو الخدمة المقدمة

حیث كلما زاد المستوى التكنولوجي المستخدم : مستوى التكنولوجیا المستخدمة - د    

  .كلما أعطى للمنظمة أكثر حریة لتحدید سعر منتجاتها دون تقیید

  امل لا یمكن التحكم فیهاعو  -2

حیث تعمل على تقیید حریة الأعمال في حالة تحدید الأسعار، : القوانین والنظم الحكومیة - أ

فالدول قد تفرض قیودا على تسعیر المنتج، بالإضافة إلى إختلاف معدلات التعریفة 

  .الجمركیة ونظام الحصص

حیث كلما زادت درجة وحدة المنافسة كلما قلت قدرة المنظمة : درجة المنافسة وطبیعتها -ب

على تحریك سعر المنتج، كما یختلف التسعیر بإختلاف طبیعة المنافسة التي تسود السوق 

  ).منافسة كاملة، منافسة إحتكاریة، إحتكار القلة، الإحتكار(
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مستوى السعر حیث یتحتم على المؤسسة محاولة إیجاد العلاقة بین : تحدید الطلب -ج

وحجم الطلب أي المرونة، فإذا كان الطلب على المنتج ذو مرونة مرتفعة فإنه من الصعب 

  .رفع الأسعار والعكس صحیح

إن التغیر في قیمة العملات یجعل الفجوة في : التقلبات في معدلات صرف العملات - د

  .الأسعار كبیرة بین الأقطار المختلفة

  توزیع الدولیةإستراتیجیة ال: المطلب الثالث

یعتمد بناء إستراتیجیة التوزیع الدولیة على مراجعة متكاملة للنظام التسویقي ككل،     

وبإعتبار أن هذا العمل هو عملیة معقدة حیث تصل المنظمة إلى المستهلك من خلال منافذ 

مختلفة ذات اغراض مختلفة ووفقا لأوقات مختلفة، على أن یكون ذلك مرتبطا بالإستراتیجیة 

التسویقیة الدولیة ككل، كما لا یقتصر بناء الإستراتیجیة الخاصة بالتوزیع الدولي على 

  .المنتجات الجدیدة، بل یتعداه إلى تطویر المنتجات أو بلوغها لمرحلة جدیدة من دورة حیاتها

  العوامل المؤثرة على إستراتیجیة التوزیع: أولا

قناة أو الوسطاء لتوزیع المنتج دولیا، لیس هناك محدد واحد عام یستخدم في اختیار ال    

لكن هناك مؤشرات یمكن أن تساهم في وصول المنتج إلى القرار المناسب ومن أهم تلك 

  .المؤشرات

تلعب خصائص المنتج دورا أساسیا في تحدید إستراتیجیة التوزیع : طبیعة المنتج -1

مكثفة، ومن جهة أخرى  الدولیة، فبالنسبة للمنتجات رخیصة الثمن یفضل وضع شبكة توزیع

  .لیس من المرغوب بأن یكون هناك توزیع واسع للمنتج ذو المكانة

إن الإعتقاد بأن الزبائن المستهدفین یتمسكون بمنتجات معینة یمكن أن : طبیعة الطلب -2

  یحتم تعدیل قنوات التوزیع الدولي، كما تتأثر بدخل الزبائن، خبرتهم بالمنتج، 
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مثل (حیث تمنع بعض الدول استخدام قنوات توزیع محددة للسلعة : ةالتشریعات القانونی -3

  ).البائع الجوال من دار إلى دار في فرنسا

  :إستراتیجیة توزیع المنتجات الدولیة: ثانیا

عند تسویق المنظمة لمنتجاتها عبر الحدود الدولیة فهناك طریقیتین یمكن إتباعها في عملیة 

 : توزیع منتجاتها تتمثل في كل من

  إستراتیجیة التوزیع المباشر -1

ویعني قیام المنتج بتوزیع منتجاته الدولیة مباشرة إلى المستهلك الأخیر أو المستعمل       

، یستخدم عندما توجد للمنتج قناة توزیع في الخارج تتولى مهمة بیع منتجه هناك، 1الصناعي

المباشر مع الزبائن، وتكمل  ویحتفظ بسیطرته على منتجه وتسویقه، وتقوم هي بالإتصال

إجراءات الصفقة مع تغذیة عكسیة للمنتج عن ظروف السوق، وموقف المستهلكین من 

المنتج ومستقبلها هناك، وذلك عن طریق متاجر التجزئة التابعة للمنتج، الطواف على منازل 

  .المستهلكین أو مكاتب المشترین الصناعیین، البیع بالبرید، البیع الآلي

  :لبا ما نجد إستراتیجیتین للتوزیع المباشر وهماوغا    

یقصد بها سیطرة المنظمة على كافة المراحل الخاصة : إستراتیجیة التكامل الرأسي -2

  .بالإنتاج والتوزیع لمنتجاتها في الأسواق الأجنبیة

 یقصد بها إشتراك المنظمة مع منظمات أخرى، بإمتلاك: إستراتیجیة التكامل الأفقي -3

  .نفس منافذ التوزیع في السوق الأجنبیة نظرا لنقص إمكانیات كل شریك على حده

                                                             
دولي دار وائل  النشر والتوزیع عمان الاردن  التوزیع مدخل لوجستي الكنعاني، خلیل إبراهیم، العسكري، أحمد شاكر، - 1

  .17ص  م2008الطبعة الثانیة 
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وتعتمد هذه الطریقة على الإستعانة بالوسطاء : إستراتیجیات التوزیع غیر المباشرة -4

  .الدولیین في توزیع المنتج والمنشآت التسویقیة التي تختص في توزیع السلع والخدمات

  الترویج الدولي إستراتیجیة: المطلب الرابع

یمثل الترویج مكونا رئیسا مهما في أنشطة التسویق الدولي، إذ لیس كافیا أن تنتج     

المنتج وتوفره لمن یطلبه، ولكن المهم أن توفر معلومات للمستهلك تعرفه به وتقنعه بإتخاذ 

 قرار شرائه، عن طریق مزیج من عناصر الترویج الفعالة التي تلائم ظروف المنتج، لذلك

  .تلعب إستراتیجیة الترویج الدولي دورا حیویا ومهما في نجاح إستراتیجیة التسویق الدولي

  تعریف الترویج الدولي - أولا

مجموعة من الإتصالات التي یجریها المنتج بالمشترین : "یعرف الترویج على أنه    

  ."المرتقبین، بغرض تعریفهم وإقناعهم بالسلع والخدمات المنتجة ودفعهم للشراء

  مكونات رسالة المزیج الترویجي الدولي: ثانیا

  الذي یقوم بإنتاج أو توزیع المنتج: المرسل -1

  .أي الجمهور الذي یستقبل ما ینقله المرسل عن المنتج: المستقبل -2

  .وهي الصفات التي یتمتع بها المنتج المراد إیصالها للجمهور: الرسالة -3

الهامة لكیفیة إیصال المعلومات عن المنتج من إذ تعتبر من الأمور : وسیلة الإتصال  -4

  .1التلفزیون أو الإذاعة أو الجرائد أو الصحف: المرسل إلى المستقبل مثل
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  عناصر المزیج الترویجي الدولي: المطلب الثاني

  الإعلان: أولا

غیر شخصي بین المنظمة وبین العملاء بهدف إرسال معلومات  هو ببساطة إتصال    

خدمة أو فكرة معینة لتحقیق إستجابة ما، وبشرط أن یكون الإعلان مدفوع /ترتبط بسلعة

، 1القیمة ومعلوم المصدر، سواء تم هذا الإتصال داخل دولة معینة أو على المستوى الدولي

التمدن، توفر الوكالات الإعلانیة، القدرات ویحكم الإعلان الدولي عدة عوامل مثل اللغة، 

  .إلخ...المالیة للمنظمة، طبیعة المنتج

وتضم وسائل الإعلان العدید من الوسائل المختلفة والتي یكون الغایة منها       

  :عرض الرسالة الإعلانیة، وتنقسم وسائل الإعلان إلى نوعین أساسیین من الوسائل

تي یمكن سماعها أو نشرها أو رؤیتها في دولتین أو وهي ال: وسائل الإعلان الدولیة -1

وسائل البث الإذاعي الدولي، التلفاز، (أكثر ومنها المجلات، الصحف الدولیة، الرادیو 

  ).القنوات، القنوات الفضائیة

مثل الجرائد المحلیة، المجلات، ویجب : المحلیة الأجنبیة) أو الأعلام(وسائل الإعلان  -2

  :عدم إهمال وسائل الإعلام المحلیة للأسباب التالیةعلى المعلن الدولي 

 .تعد وسائل الإعلام المحلیة أكثر ملائمة للسوق المحلیة الأجنبیة -

 .المرونة الكبیرة لوسائل الإعلام المحلیة -

 .قلة تكلفة وسائل الإعلام المحلیة مقارنة بتكلفة وسائل الإعلام الدولیة -
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  :تنشیط المبیعات: ثانیا

هو شيء ما له قیمة مادیة ومعنویة تضاف إلى العرض لتشجیع استجابة " :یقصد به    

، وتشمل وسائل تنشیط المبیعات أسالیب عدیدة منها العینات المجانیة، "سلوكیة علنیة

وكوبونات الخصم على السعر، والخصم المئوي لسعر المنتج، والمسابقات، والمنتج المجاني 

  .وتوزیع هدیة مع العبوةعند شراء وحدة أو أكثر من العلامة 

  البیع الشخصي: ثالثا

تتضمن عملیة البیع الشخصي كثیر من الجهود التي یجب أن یقوم بها مندوب المبیعات   

: لنجاح وإتمام عملیة البیع، ویعد البیع الشخصي نشاطا ترویجیا معقدا حیث یعرف بأنه

على شراء المنتج التي عملیة اتصال شخصي یستهدف إلى إقناع المشتري المرتقب وحمله "

، كما یعرف أنه الإتصال المباشر والشخصي "یروج لها المندوب وتكون للبائع مصلحة مادیة

  .بین رجال البیع والمشترین في صوره المختلفة

  العلاقات الدولیة: رابعا

اتصالات "غالبا ما یشار إلى نشاط العلاقات العامة في الوقت الحاضر باسم     

العلاقات العامة من وظائف التسویق، ولكن البرنامج الجید للعلاقات العامة ولا تعد " الشركة

  .هو شرط ضروري للتسویق الفعال
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  الفصل خلاصة

یمكن القول ان التنافسیة قد تكون على مستوى دولة مع دولة او قطاع مع قطاعات     

على مستوى مؤسسة مع مؤسسات تنتج نفس المنتج  وان المیزة  في نفس الدولة او أخرى

 ،بتخفیض التكلفة للمنتج او تمییزهالتنافسیة للمؤسسة تحقق عند التفوق على منافسیها  سواء 

للموارد المتوفرة  الأمثلیتطلب من تلك المؤسسات الاستغلال  وإنماهذا التفوق هكذا  یأتيولا 

كانت تلك الموارد ملموسة او غیر ملموسة وكل هذا یتطلب بناء لدیها  بكفاءة وفعالیة سواء أ

 .استراتیجیة تنافسیة تتلائم مع تلك الموارد الموجودة لدیها من اجل تحقیق میزة تنافسیة
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 تمهید

بعد أن تناولنا في الفصول السابقة أهم الأسس النظریة لموضوع البحث، سنتطرق من 

واقع تطبیق التسویق  لتحلیل الجانب المنهجي للدراسة المیدانیة ثم: إلىخلال هذا الفصل 

الموجودة في المناطق الصناعیة  ةمؤسسالا وقد أخذنا الدولي كآلیة لتطویر المیزة التنافسیة 

المقابلة ، وذلك اعتمادا على تحلیل كوندور المسیلة وبرج بوعریریج: التابعة لولایتي

لنعرج على . كأداة رئیسیة لجمع البیانات ثم تفسیر النتائج وفقا لفرضیات البحث ةالمستخدم

تقدیم النتائج العامة للبحث، وبعدها سوف نقدم مجموعة من المقترحات التي نرى أنها سوف 

دراسة واقع تطبیق التسویق الدولي كآلیة لتطویر المیزة التنافسیة  تساهم بشكل فعال في تفعیل

  .ن الدراسةدور لمیدا في
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  منهجیة البحث : المبحث الأول

سنتطرق من خلال هذا المبحث إلى المنهج العلمي، الذي سنتبعه في الدراسة 

                                                                                      لأدوات البحثیة المستعملة في جمع البیانات،  المیدانیة، ثم سنشرح ا

                                                                                    المستخدم    المنهج: المطلب الاول

لإثبات فرضیات بحثه، وذلك لا بد لكل دراسة علمیة من منهج علمي یتبعه الباحث،     

من خلال الانسجام الذي یخلقه المنهج العلمي المستخدم بین فرضیات البحث وعملیة إثباتها 

منهج دراسة : ل موضوع بحثنا هذا على منهجین  رئیسیین هماوقد اعتمدنا في تحلی. میدانیا

  ، المنهج الوصفي الحالة

لى طبیعة البحث المتمیزة بالامتداد النظري إلى یعود اختیار المناهج السابقة الذكر إ        

و سنعرض فیما . میادین شتى، بالإضافة إلى تنوع الدراسة وتباین المؤسسات محل البحث

  : یلي شرحا مختصرا للمناهج المختارة في البحث

  :منهج دراسة الحالة - أولا 

جمع معلومات  یرتكز هذا المنهج على تحدید حالة محددة بعینها كخطوة أولى، ومن ثم

مفصلة ودقیقة عنها كخطوة ثانیة، وتحلیل المعلومات التي تم جمعها بطریقة علمیة 

وموضوعیة للحصول على نتائج محددة یمكن تعمیمها واقتراح أسالیب معالجتها على حالات 

  . 1أخرى مشابهة

بحث، محل ال ةونظرا لأهمیة هذا المنهج، اعتمدنا علیه أثناء القیام بدراستنا للمؤسس

حیث قمنا بجمع المعلومات والبیانات، التي من شأنها أن تعطینا وصفا شاملا للظاهرة من 

                                                             
1 -

  .101، ص1983تصمیم وتنفیذ البحث الاجتماعي، بدون دار النشر، عمان، الأردن،  :أحمد غریب 
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حیث متغیراتها، وكذلك مسبباتها، وفروض حلها واستخدام الأدوات المناسبة لغرض تحلیل 

  . هذه البیانات

  :المنهج الوصفي - ثانیا 

فها وتدوینها ومحاولة یقوم المنهج الوصفي على جمع المعلومات والبیانات وتصنی  

، تفسیرها وتحلیلها من أجل قیاس ومعرفة تأثیر العوامل على أحداث الظاهرة محل الدراسة

تهدف إلى استخلاص النتائج ومعرفة كیفیة الضبط و التحكم في هذه العوامل وأیضا  كما 

الوصفي یعد إذن یمكن القول أن المنهج . 1التنبؤ بسلوك ظاهرة محل الدراسة في المستقبل

أسلوبا من أسالیب تحلیل البیانات، والذي یرتكز على مجموعة من المعلومات والمعطیات ثم 

  ). 2(تفسیرها بطریقة موضوعیة بما ینسجم مع المعطیات الفعلیة للظاهرة

إذن وبناءا على الركائز الأساسیة التي یقوم علیها المنهج الوصفي، والتي عرضت سابقا، 

الركائز في بحثنا هذا، إذ قمنا في المرحلة الأولى من بحثنا بجمع  حاولنا تطبیق هذه

المعلومات والبیانات اللازمة عن موضوع میدان الدراسة، واعتمدنا في ذلك على مختلف 

  :طرق وأسالیب جمع المعلومات والبیانات، والمتمثلة في

 .طریقة المقابلة

  2. طریقة الملاحظة 

م تسجیلها وترتیبها، ومن بعد ذلك قمنا بتحلیلها وبعدما قمنا بجمع المعلومات، ت

موضوعیا، محورا بعد محور، حسب ما یتطابق مع فرضیات البحث، وبعد الانتهاء من 

                                                             
عمار بوحوش، محمد محمود الذنیبات، مناهج البحث العلمي وطرق إعداد البحوث، دیوان المطبوعات الجامعیة،  -1

 .29، ص 1999الطبعة الثانیة، الجزائر، 
 .176، ص 1982، دار مجدلاوي، عمان، الأردن، "وأدواته وأسالیبهمفهومه " ذوقان عبیدات وآخرون، البحث العلمي  -2
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دراسة واقع تطبیق التسویق الدولي  عملیة التحلیل، تم الوصول إلى نتیجة نهائیة مفادها أن

   .محل الدراسة ةفي المؤسسكآلیة لتطویر المیزة التنافسیة 

  أدوات جمع البیانات: المطلب الثاني

للتمكن من الوصول إلى تحقیق أهداف دراستنا المیدانیة، لجأنا إلى استخدام مجموعة 

من الطرق والأدوات، لجمع القدر الكافي من المعلومات، وذلك لتحلیل تأثیر بحوث التسویق 

  :فيفي التخطیط والرقابة على النشاط التسویقي، هذه الطــرق تتمثـل 

  .المقابلـة -

  الملاحظة -

   وثائق المؤسسة -

  المقابلة - أولا

لقد اعتمدنا في بحثنا هذا أسلوب المقابلة غیر المهیكلة مع إطارات المؤسسات محل   

وقد شملت هذه المقابلات مختلف المدراء ورؤساء المصالح كمصلحة التسویق،  الدراسة،

وقد كان الهدف الخ، ...مصلحة الإنتاج، مصلحة الموارد البشریة ومصلحة الإدارة والمالیة

الأساسي منها هو الحصول على أكبر حجم من المعلومات الدقیقة، وكذلك الاستفسار عن 

متعلقة بمختلف نشاطات المؤسسة، والتي من شأنها أن بعض الإحصاءات والالتباسات ال

تساعدنا في تفسیر الإجابات المتعلقة بعبارات الاستمارة، وذلك قصد إعطاء تفسیرات حقیقیة 

  .ومنطقیة لهذه الإجابات

  

  



الفصل الثالث ـــــــــــــــ دراسة واقع تطبیق التسویق الدولي كآلیة لتطویر المیزة التنافسیة في 

 مؤسسة كوندور 

 

 

78 

  :الملاحظة –ثانیا 

قمنا باستخدام هذه الأداة لجمع المعلومات أثناء إجرائنا للمقابلات، التي تمت في   

حیث لعبت الملاحظة في دراستنا هذه دورا مكملا أیضا للدور المنوط  ،بالمقابلةؤسسات الم

بالاستمارة والمقابلة، حیث أنه أثناء تجولنا لأقسام العمل وإدارات المؤسسات محل البحث، 

ومقابلتنا لأفرادها كنا نسجل أهم ما نلاحظه في سلوكیات الأفراد خاصة، مدى تنظیم 

مدنا بشكل أكبر على الملاحظة المهیكلة، أي قمنا بتحدید مسبق لأهم الأعمال، وقد اعت

المحاور التي یجب التركیز علیها وملاحظتها أثناء الزیارات المیدانیة، والمتمثلة بالأساس في 

مستوى العلاقة بین مختلف المستویات الإداریة في المنظمة، الوقوف على مستوى التوثیق 

در الإشارة إلى أننا اعتمدنا التسجیل والكتابة لهذه وتنظیم مختلف المصالح، وتج

 .الملاحظـات، حتى یتسنى لـنا استحضـارها والاعتماد علیها كتفسیر إضافي لبعض النتائـج

  :الوثائق والسجلات -ثالثا  

لمعلومات أثناء إجرائنا للمقابلة التي تمت في المؤسسة قمنا باستخدام هذه الأداة لجمع ا

  .البحث،ض من استخدامها هو إثراء معلومات ، وكان الغر  تسویقمسؤول مصلحة ال
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  التعریف بمیدان الدراسة: المبحث الثاني

كوندور تم اختیار مؤسسة  ي كآلیة لتطویر المیزة التنافسیةحتى یمكن إبراز التسویق الدول    

  وذلك لقیامها بعدة نشاطات تتعلق بالتسویق الدولي

  وهیكلها التنظمي  مؤسسة كوندورب التعریف: المطلب الأول

 Anter Trade "  للتجارة عنتر التجاري باسمها أو " Condor " كوندور مؤسسة

 الإلكترونیة الأجهزة وتسویق بإنتاج تختص الحجم كبیرة خاصة اقتصادیة مؤسسة

 القانوني شكلها Groupe Ben Hamadi "بن حمادي  مجموعة إلى تنتمي والكهرومنزلیة،

  .الأسهم ذات خاصة مؤسسة "SPA" هو  2012جوان  في أصبح

أفریل  في التجاري السجل على تحصلت حیث التجاري، القانون لأحكام وفقا المؤسسة تنشط

 الصناعیة بالمنطقة الرئیسي مقرها یتواجد ،2003 فیفري في الفعلي نشاطها وبدأ 2002

 كاملة بملكیة وهي2 م 80104 :بــــــ تقدر إجمالیة مساحة على تترب بوعریریج، ببرج

 حسب والمصالح الوحدات على موزعینعامل  4200وعدد العمال بالشركة یفوق  للمؤسسة،

  1.التخصص

  :وحدات وهي 7تتكون من 

  ؛)محل الدراسة(مركب المكیفات الهوائیة وآلات الغسیل 

 مركب الثلاجات؛

 وحدة صناعة البلاستیك؛

  .وحدة المواد الرمادیة

                                                             
 .الوثائق الداخلیة للمؤسسة -  1
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 .البیضاءوحدة المواد 

 .وحدة الإعلام الآلي

 .وحدة صناعة الألواح الشمسیة

  .وحدة الاستقبال الرقمي

 بهذا تسجیلها تم حیث للمؤسسة، المسجلة العلامة كوندور فتعتبر لاسم بالنسبة أما

 2003أفریل 30 في L’INP "والابتكارات  المؤلفات لحمایة الوطني الدیوان لدى الاسم

® الجنوبیة، والحرف  أمریكا في یعیش العالم في الطیور أكبر من طائر تعني كوندور وكلمة

یعني أن المؤسسة مسجلة في الدیوان الوطني للمؤلفات والابتكارات، مما یضمن لها الحمایة 

 .الكافیة لمنتجاتها من التزویر والتقلید

 وشهدت 1:الأزرق اللون هو للمؤسسة الممیز واللون "إنطلق "هو المؤسسة وشعار

 مرحلة هي المراحل وأولى الآن، علیه هي ما إلى وصلت حتى مراحل عدة كوندور مؤسسة

 المنتج شراء مرحلة هي الثانیة المرحلة أما بیعه، وإعادة كاملا المنتج شراء أي للبیع الشراء

جزئیا والمرحلة الثالثة هي شراء الجهاز مفكا كلیا أي شراء المنتجات مفككة كلیا  مفككا

 السوق، والمرحلة في منتجاتها سعر من خفض مما تركیبه إعادة ثم ومن تركیبها،وإعادة 

 السابقة المراحل من استفادة المؤسسة المرحلة هذه في الإنتاج مرحلة هي والجوهریة الرابعة

 إنتاجها أو محلیا شراءها یمكن التي المكونات فحددت التركیب، تقنیات في تتحكم فأصبحت

  .المحلي الإنتاج في وبدأت ذاتیا،

                                                             
  .الوثائق الداخلیة للمؤسسة -  1
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التراخیص  شراء طریق عن وذلك الخاصة، التجاریة بعلامتها تسجله أن سوى لها یتبقى فلم

Licence مؤسسة  من التراخیص بشراء قامت حیث فعلا به قامت ما وهذاHisens 

 .دولیة سمعت وذو مسجلة علامة الیوم فأصبحت الصینیة،

 وتقوم منتجاتها، في التنویع والتطویر فهي المؤسسة اختارتها التي الإستراتیجیات أما

  .1"إنطلق: "تحت شعار وغایاتها بآفاقها بالتعریف

  :2التالیة الرؤى لتحقیق حیث تسعى

 .الإنتاج تعظیم طریق عن الأسعار تخفیض 1-

 .الوطني التراب كامل عبر التواجد 2-

  .التصدیر 3-

 خلال من وذلك الأسعار، تخفیض یخص فیما كبیرا تقدما حققت فالمؤسسة وبالفعل

 طریق عن سواء ولایة، 48 في تقریبا تتواجد أنها كما الخبرة، واكتساب التعلم، من استفادتها

 الدول بعض إلى صیتها امتد وكذلك ...المعارض أو البیع نقاط طریق عن أو الفعلي التواجد

  .منتجاتها لها تصدر التي الإفریقیة

 ISO، 2000نسخة  9001 إیزو شهادة على 2007 جانفي في المؤسسة تحصلت

9001 Version2000""للأجهزة البیع بعد ما وخدمات والتسویق الإنتاج في ، لنشاطها 

  .والكهرومنزلیة الإلكترونیة

  

                                                             
1- www.condor.dz/fr 

  .الوثائق الداخلیة للمؤسسة -2
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  الهیكل التنظیمي: المطلب الثاني

یرتكز الهیكل التنظیمي لمؤسسة كوندور على مجموعة من الوظائف تتفاعل فیما بینها 

 :أهداف المؤسسة، والشكل رقم  یوضح الهیكل التنظیمي للمؤسسةمن أجل تحقیق  

  :یضم الهیكل التنظیمي للمؤسسة كوندور ثلاث مستویات

 المدیر ونائب العامة والأمانة العام المدیر من العامة المدیریة تتكون: العامة المدیریة -1

 فیما العامة المدیریة لأعما تتمثل .الجودة أعمال المكلف بتسییر العام المدیر ونائب العام

 :یلي

 .المؤسسة طرف من المسطرة الإنتاج برامج تحقیق -

 .المؤسسة طرف من مسطرة وإجراءات سیاسات إطار في الإنتاج تسویق تحقیق -

 .للأعمال الدخل آلیات تطویر -

  .والقوانین للأنظمة طبقا والأعمال والأشخاص للأملاك العام السیر تحقیق -

  :والمصالح الوظیفیةالمدیریات  -2

 :التالیة بالمهام یقوم وهو ،)استشاریة وظیفة: (الجودة تسییر مسؤول -

  .ISOشهادة  على الحصول بمتطلبات خاصة إرشادات یعطي -

  .التسییر عملیة حول الأخرى للمصالح نصائح یعطي -
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  : مدیریة البحث والتطویر

یقصد بهما كل  للإبداع التكنولوجي،تعد مصلحة البحث والتطویر المقدم الرئیسي   

المجهودات المتضمنة تحویل المعارف المصادق علیها إلى حلول فنیة في صور أسالیب أو 

  .طرق إنتاج ومنتجات مادیة استهلاكیة أو استثماریة

وتتكون وظیفة البحث والتطویر من عمال، وسائل، وإجراءات التسییر، وكلها مجندة 

والتطویر، ویقوم بالإشراف على الوظیفة مسؤول یسمى مدیر البحث لإنجاز مشاریع البحث 

والتطویر، یقوم بتوجیه العمال بغیة تنفیذ النشاطات المعنیة بالوظیفة حسب المشاریع 

المحددة، وتتمثل اعمال مدیریة البحث والتطویر في  إنتاج منتجات جدیدة أو تحسین 

  .إلخ...المنتجات الحالیة أو تغییر أسالیب الإنتاج

 حسب العمال توظیف :عن طریق العمال كل تعمل على تسییر :البشریة المواردمصلحة  - 

 .المؤسسة هیاكل طلبات

 .للعمال القانونیة الشؤون معالجة

 .ضمان الربط بین الهیاكل الخارجیة التي تتعلق بالشؤون الاجتماعیة للعمال

 بالتجهیزات الأخرى المصالح إمداد عن المسؤولة وهي ):اللوجیستیكیة(العتاد  مصلحة - 

 .إلخ... البنزین النقل، شاحنات السیارات، اللازمة، المكتبیة

 وتسجیلها المحاسبیة، العملیات متابعة في مهمتها وتتمثل :والمالیة المحاسبة مصلحة - 

 وتحدید الفروق، ودراسة السنة، خلال علیها المحصل النتائج بتحلیل تقوم كما بعد یوم یوما

  .الانحرافات وقوع أسباب
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المفروضة  فات المحاسبة والسجلات القانونیةوهو یقوم بمسك مل :فرع المحاسبة العامة - 

ة وتسدید جمیع مستحقات جمیع الفواتیر الصادرة من المؤسس بإعدادحیث یقوم  من التشریع،

 بإعدادث یقوم وكذا یقوم هذا الفرع بالتسجیل الیومي لجمیع العملیات التجاریة حی ،الموردین

وشرف كذلك على العملیات  القوائم المالیة وإعدادوكذا القیام بالجرد السنوي  القیود الیومیة

  .المتعلقة بالبنوك

 ،الإدارةالمؤسسة النقدیة حیث یقوم بتسدید  أموالوهو مكلف بمسك جمیع  :فرع الصندوق - 

 ،]فرع المبیعات[التجاریة ویتم قبض النقود من طرف الزبائن حسب وصل یقدم للمصلحة 

  .ویتم تسدید المستحقات وفق وصل یوقع علیه من طرف المستهلك

 أو الأمن بأجهزة بتغیرات القیام في المسؤولیة لدیها المصلحة هذه :والوقایة الأمن مصلحة -

  :بــ وتقوم المؤسسة، قرارات حسب التسییر

 .المؤسسة تهدد التي الأخطار من والوقایة للأمن العام البرنامج وتسییر تنشیط -

 .ما خطر أي أو الحرائق لمكافحة الوسائل تسییر -

 .الوحدات وعمال والأجهزة الممتلكات أمن على والسهر الحراسة تنظیم -

 :في مهامها وتتمثل :التقنیة المدیریة

 الإنتاج لوسائل الجیدة الحالة على المحافظة -

 .تطبیقها على والسهر الوقائیة الصیانة ببرنامج القیام -

 .الدراسات مكتب ومراقبة تنظیم -

  :في مهامها تتمثل): المشتریات(البیع  مصلحة -
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  العبور مراكز في ومتابعتها الطلبیات، تنظیم -

 .البنك اتجاه الطلبیات معالجة -

  .البنك طرف من الموافقة على الإمضاء -

 .الشراء ملفات فرز -

 :في مهامها وتتمثل :البیع بعد ما خدمات مدیریة

  الضمان إطار في للزبائنع البی بعد ما خدمات توفیر -

  المنتج في الأعطاب مختلف حول المعلومات جمع -

 .المنتج لتحسین الإنتاج عملیة توجیه -

 :یلي فیما مهامها وتتمثل :التسویقمصلحة 

 السوق؛ بمعلومات یتعلق ما كل وجذب دراسة -

 الإعلام؛ وسائل كافة في الإشهار بحملات القیام -

  والدولیة؛ الوطنیة المعارض تنظیم -

  .والاجتماعیة الثقافیة والنشاطات القدم، كرة فرق وخاصة الریاضیة الفرق تدعیم -
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  یوضح الهیكل التنظیمي الداخلي لمصلحة التسویق :)5(والشكل رقم

  

  

  

  

  

  

  .الوثائق الداخلیة للمؤسسة:المصدر

وهو الفرع الذي یقوم بنقل منتوجات المؤسسة إلى : بالنسبة لفرع النقل والتفریغ

فهو یقوم . المعارض المختلفة سواء محلیة أو دولیة، وتعطي المؤسسة لهذا الفرع أهمیة كبیرة

على مختلف الأصعدة، كما أن تقربه من المستهلك یجعله یعرف آرائه حول  بتعریف المنتوج

  .منتوجات المؤسسة، إضافة إلى هذا فهو یقوم بتوزیع الاستمارات على المستهلكین

فهو الفرع الذي یقوم بإعداد خطة إعلانیة مبنیة على دراسات : أما فرع خلیة التخطیط

تسویقیة، تحدد الأهداف من الإعلان والفئة المستهدفة منه، وتحدید أنواع وسائل الإعلان 

الخ، التي ترى المؤسسة من ...المستخدمة فیه من تلفزیون أو إذاعة، أو جرائد، أو ملصقات

  . تحقیق هذه الأهداف وراء استخدامها

فهو الفرع المسؤول عن جمع المعلومات والبیانات : أما عن فرع خلیة الإحصاء

بواسطة المقابلة والاستمارات، وتحلیل هذه البیانات باستخدام الأسالیب الریاضیة 

  .والإحصائیة

 رئیس المصلحة

 مساعد

 

 نقل وتفریغ

 

 خلیة تخطیط

 

 الرقابة

 

 الأمانة

 

 خلیة الإحصاء
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وظیفتها مساعدة فرع خلیة الإحصاء في ترتیب البیانات : أما عن فرع الأمانة

  .اوتصنیفه

فهو المسؤول عن استقبال المكالمات الهاتفیة المتعلقة بالأفراد : أما عن فرع الرقابة

الذین واجهوا مشكلة معینة سواء في طریقة تشغیل المنتوجات، أو في حالة وجود عطب إذ 

  .یساعد هذا الفرع المستهلكین على توجیههم بالنصائح اللازمة لحل هذه المشكلة

 :ركیبوالت الإنتاج وحدات -2

  :بــ الوحدة هذه تقوم :والمنتجات البیضاء المكیفات وحدة

  الهوائیة المكیفات تركیب -

 الجودة إلى المؤسسة وصول ل الاحتیاط كل تطبیق -

 البیع مصلحة احتیاجات تلبیة -

 :بــ الوحدة هذه تقوم  :الثلاجات وحدة - 

  .الثلاجات تركیب -

 .الجودة إلى المؤسسة لوصول الاحتیاط كل تطبیق -

 . البیع مصلحة احتیاجات تلبیة -

 :بــ الوحدة هذه تقوم :الرقمي الاستقبال جهاز وحدة - 

 .الرقمیة الاستقبال أجهزة تركیب في المستعملة الإلكترونیة البطاقات إنتاج -

 .الرقمیة الاستقبال أجهزة تركیب -
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 . البیع مصلحة احتیاجات وتلبیة الجودة، إلى المؤسسة لوصول الاحتیاط كل تطبیق -

 :بــ الوحدة هذه تقوم  :التلفاز وحدة

 التلفاز جهاز تركیب في المستعملة الإلكترونیة البطاقات إنتاج -

 التلفاز جهاز تركیب -

 . البیع مصلحة احتیاجات وتلبیة الجودة، إلى المؤسسة لوصول الاحتیاط كل تطبیق -

  :بــ الوحدة هذه تقوم  :البلاستیك وحدة - 

 وتلبیة والثلاجات التلفاز جهاز تركیب في المستعملة البلاستیكیة المنتجات كل صنع -

 .الهوائیة المكیفات ووحدة الثلاجات احتیاجات وحدة

 :بــ الوحدة هذه تقوم :البولیستران وحدة

  .الهوائیة والمكیفات التلفاز لوحدتي التغلیف صنادیق صنع -

  .الجودة إلى المؤسسة الاحتیاطات لوصول كل تطبیق -

 الهوائیة والمكیفات التلفاز وحدة احتیاجات تلبیة -

  :والشكل الموالي یبین مختلف المستویات السابقة في الهیكل التنظیمي للمؤسسة كما یلي
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  CONDORالهیكل التنظیمي لمؤسسة ): 06(الشكل رقم

  

  

  

  

  

  

    

  

  

  

  

  

  condorمصلحة الموارد البشریة لمؤسسة : المصدر

  

  

  

 المدیر العام

 نائب المدیر العام 

 المساعدون

 الأمانة

 ادارة الجودة

 مصلحة الصیانة

 

مصلحة 

 التسویق

 مصلحة المبیعات

 

خدمات ما بعد 

 البیع

مصلحة الموارد 

 البشریة

مصلحة المحاسبة 

 والمالیة

 الشؤون الإداریة الصیانة العامة والأمن التصنیع إدارة المشتریات

وحدة إنتاج أجھزة الاستقبال 

 الرقمیة

المواد وحدة التبرید و نتاج البولیستران وحدة حقن البلاستیكیة التلفزیون نتاجإوحدة 

 البیضاء
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  اهداف ومهام مؤسسة كوندور :  لثالمطلب الثا

  كوندورمهام مؤسسة : أولا

  : كوندور مایلي" عنتر تراد"من أهم مهام مؤسسة

المؤسسة على تحسین بحیث تعمل : الخدمات التي تقدمها المؤسسةتطویر المنتجات و  -

وللقیام بذلك تستعمل أحسن وأحدث الابتكارات التكنولوجیة وهذا لاستقطاب  ،جودة المنتجات

  .والسمعة السوقیةین وكسب المكانة أكبر عدد ممكن من المستهلك

 .توفیر مناصب شغل -

  .وفیر منتوج وطني جزائري في السوقت -

أي تحقیق التكامل والتوازن : تحقیق المخطط السنوي للإنتاج مع المؤسسات من نفس النوع -

الوصول إلى رقم : واحترام الأهداف المسطرة مسبقا لضمان الاستمراریة وذلك من خلال

 .س الإدارة لكل سنةسطر من قبل مجلالأعمال الم

  .ملاء الحالیین وكسب متعاملین جددالحفاظ على الزبائن والع -

 .ذو مواصفات جیدة وبأفضل الأسعارتقدیم منتوج نوعي  -

 .معارض والحملات الإعلانیة الأخرىالحصول على متعاملین أجانب من خلال ال -

التكالیف والأعباء وهذا بإتباع كما تهدف المؤسسة أیضا إلى التخفیف قدر الإمكان من  -

أفضل السبل المتاحة في كل المستویات وفي مختلف مراحل العملیة الإنتاجیة من اجل 

القضاء على التبذیر وكذا الوصول إلى الكفاءة الإنتاجیة من خلال إدخال آلات إنتاجیة 

 .مالنوعیة المنتوج وكذا تأهیل العجدیدة تواكب التطور الحاصل في سبل الإنتاج و 
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 .السعي إلى منافسة المؤسسات العالمیة التي تنشط في نفس المجال -

  :تتمثل أهداف مؤسسة كوندور فیما یلي: أهداف مؤسسة كوندور: ثانیا

كان ولازال تحقیق الربح هو الهدف الأول والأساسي الذي تسعى إلیه  :تحقیق الربح -1

لأعمال المسطر لكل عام وكسب من خلال الوصول إلى رقم ا" كوندور"عنتر تراد"مؤسسة 

متعاملین جدد مع الحفاظ على المتعاملین الحالیین وبالتالي توسیع نشاطها للصمود أمام 

  المنافسة؛

إن تحقیق هدف المؤسسة والمتمثل في تحقیق الربح أو  :تحقیق متطلبات المجتمع -2

عي ذو جودة توج نو تحقیق الإشباع لا یكون إلا من خلال تلبیة حاجیات المجتمع بتقدیم من

  .عالیة وبأفضل الأسعار

ویتم من خلال الاستعمال الجید لممتلكاتها وبالإشراف على عملها بشكل : عقلنة الإنتاج -3

  .ت المجتمعیسمح في نفس الوقت بتلبیة رغبا

، وتقدیم ضمان مستوى مقبول من الأجور یسمح للعامل بتلبیة حاجیاته والحفاظ على بقائه -

  .ات والمنحمختلف العلاو 

  .لتأمین الصحي التأمین ضد العمل والتقاعدتوفیر خدمات التأمین للعمال مثل ا -

در الإمكان في نفایاتها الاهتمام بالجانب البیئي إذ یفرض علیها موقعها الجغرافي التحكم ق -

  .الصناعیة

  .محلیة ورفع قیمة الإنتاج الوطنیةتقویة مركز المؤسسة في السوق ال -

 .یل شهادة الجودة الخاصة بالمنتوجعلى نالعمل  -

  .على تنظیم وتحسین هیاكل المؤسسة المداومة -
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 .نتوجتدعیم الاستثمارات باقتناء وسائل إنتاج عصریة بهدف تطویر وتنویع الم -

  .لتكوین المستمر للعمال والإطاراتا -

 .الاستفادة من توظیف إطارات عالیة المستوى والكفاءة -
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یزة ر المفي تطوی هودور كوندور واقع التسویق الدولي في مؤسسة : المبحث الثالث

  التنافسیة

تعتمد مؤسسة كوندور على مزیج تسویقي دولي متنوع لدفع منتجاتها نحو الأسواق      

الدولیة أو العالمیة كذالك من اجل غزوها للأسواق الدولیة لإكتساب مكانة مرموقة في السوق 

  :وهذا من خلال اتباعها لمزیج متكامل مكون ممایليالدولیة 

  .المنتوج الدولي_ 

  . التسعیر الدولي_ 

  . التوزیع الدولي_ 

  .الترویج الدولي_ 

  .والمیزة التنافسیة المنتوج الدولي لكوندور :المطلب الأول

تعتمد المؤسسة على سیاسات التسویق الدولي لتصدیر منتجاتها ولتحقیق میزة تنافسیة 

لیة حیث تقوم بتصدیر تشكیلة متعددة ومتنوعة من المنتوجات ذات جودة وأسعار تنافسیة دو 

من یبن هذه المنتجات نجد المنتجات الكهرومنزلیة المقارنة مع مؤسسات دولیة أخرى و ب

  ...الغسالة ،الطباخة وإنتاج ،الثلاجات إنتاج ،المكیفات الهوائیة إنتاج :المتمثلة في

 أجهزة ،التلفاز ،اللوحات الرقمیة، الهواتف النقالة: ة المتمثلة فيالإلكترونیوالمنتجات 

بحیث توجه هذه المنتجات نحو . بطاقات الذاكرةتقبال الرقمیة والحاسب المحمول و الإس

أسواق مستهدفة لنشاطها كما نرى أنها تقتصر على البلدان العربیة التي تتشابه في البیئة 

ي وذلك كامتداد للسوق الوطنیة وهو ما یعرف بالتسویق العرضي أي التسویقیة للسوق المحل

الامتداد على الطلبیات أو وكلاء التصدیر الأجانب في بعض الأحیان فهي مازالت في 
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مرحلة التمركز حیث تعامل السوق الدولي كسوق ثانوي ویتم التخطیط للسوق الدولي في 

  .السوق المحلي

 أنهاة في الأسواق الدولیة على السعر  بالرغم  من تعتمد مؤسسة كوندور في المنافس

تكنولوجیة  مكانیات المالیة اللازمة لتوسیع نشاطها الدولي رغم تمتعها بقدراتلالا تمتلك ا

  .الإبداع والإبتكارهائلة للتطویر و 

وتأخذ المؤسسة بعین الإعتبار سیاسة التنمیط لجمیع منتجاتها في جمیع الأسواق 

لذلك لاحظنا ان  ،اعة منتجات مغایرة لكل سوقلنقص التمویل اللازم لصنالمستهدفة وذلك 

لأسواق في ابنفس الصفات والخصائص موجهة المنتجات الكهرومنزلیة والإلكترونیة  نفس 

  .المحلیة والدولیة

من خلال التحلیل الهیكلي للمؤسسة نجد ان كوندور ترتكز على أبعاد أكثر فعالیة      

وزیادة نصیب المؤسسة من السوق الدولي حیث تمتلك فرعا لصنع  لزیادة حجم مبیعات

الغلاف الذي وظیفته حمایة المنتج من المؤثرات الخارجیة وكذلك العبوة المصممة بشكل 

جذاب لدفع المستهلكین للإقبال على اقتنائه لتأتي الجودة المرتبة الثالثة بحیث سعت 

هو ما اعطى المستهلك . 9000ة الجودة المؤسسة الى تحسین جودنها وحصولها على شهاد

 18حیث كانت في البدایة مدة الضمان ، في منتجات كوندور وكذا الضمان الأجنبي الثقة

. شهرا وبذلك تتفوق على منافسیها في نفس الصناعة 24لترتفع مدة الضمان الى شهرا 

خول المؤسسة ة دكل من العلامة التجاریة والتمییز وذلك لحداث الأخیرةلتأتي المراتب 

لتجاریة العالمیة فالعلامة التجاریة لكوندور لیست معروفة مثل العلامات ا ،الأسواق الدولیة

الإدارة من جعل العلامة التجاریة لكوندور تنافس  إلیهوهو ماتسعى  ،في هذا المجال

  .الماركات العالمیة في أسواقها
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  والمیزة التنافسیةالتسعیر الدولي لمؤسسة كوندور : المطلب الثاني

لدولیة على العدید من السیاسات تعتمد مؤسسة كوندور في تسعیر منتجاتها ا

المتمثلة في تحدید السعر على أساس التكلفة فبهذا تحاول المؤسسة السیطرة الإستراتیجیات و 

أسعار  على التكالیف من حیث التحكم في أسعار المنتجات لتكون أسعارها تنافسیة مع

  :حیث تحدد السعر بالطریقة التالیة ،ى المنافسة لهامنتجات أخر 

هامش الربح + مجموع التكالیف الثابتة والمتغیرة للوحدة الواحدة = سعر الوحدة المباعة(

  .)للوحدة الواحدة

وكذلك تتبع المؤسسة عند طرح منتجاتها في الأسواق على استراتیجیة التمییز السعریة 

ث تخفض أسعارها في بعض الأسواق لضمان تصریف حی ،عند دخولها الأسواق الدولیة

كما أنها تنتهج هذه  ،منتجاتها وفي أسواق أخرى ترفع أسعارها وتحقق مداخیل كبیرة

الإستراتیجیة لإختلاف القدرة الشرائیة للمستهلكین سواء في السوق المحلي أو الدولي لكوندور 

  .رىواختلاف معدلات الضرائب والرسوم الجمركیة من دولة لأخ

السعر التنافسي  إستراتیجیةالتسعیر في كوندور هي  تیجیةاإستر یمكن القول أن  إذن     

وهذا بهدف زیادة الحصة السوقیة وجلب أكبر عدد من العملاء من الناحیة الإستراتیجیة 

سیؤدي الى أن الأسعار هي  ،تدرك المؤسسة أن زیادة التنافس في سوق إنتاج الإلكترونیك

وبذلك یتوجب على المؤسسة التحرك على مستوى التكالیف بحیث هذه . محور التنافس

  الوسیلة تمكنها من تحقیق هامش ربح مرضي  

المؤسسة على أن یكون تحدید السعر أن یكون مساویا للسوق المحلي بزیادة فقط  تعمل     

أن المنتج غیر معروف في الأسواق والمنافسة  التكالیف الإضافیة للتصدیر مما یدل على

  .شدیدة من العلامات التجاریة الأخرى
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  والمیزة التنافسیة التوزیع الدولي لمؤسسة كوندور : المطلب الثالث

تعتمد المؤسسة في توزیع منتجاتها عبر الحدود وطنیة على طریقة غیر مباشرة أي       

فة بینها وبین لمؤسسة یرجع هذا الى بعد المساالإعتماد علة قنوات التوزیع خارج سیطرة ا

  .الأسواق المستهدفة

في الغالب تعتمد كوندور في توزیع منتجاتها على استراتیجیة التوزیع الغیر مباشر اي 

والذین یمثلون أغلبیة  ،تعامل مع وسطاء الجملة والتجزئةحیث ت ،القنات الغیر مباشرة

رین اة المباشرة في تعاملها مع المسیومن جهة أخرى تعتمد على القن ،عملائها هذا من جهة

وضمن هذا الإطار توفر . )أصحاب المؤسسات الإقتصادیة(الذین یشترون بحجم كبیر  

وتستخدم في ذلك وسائل النقل الخاصة  ،المؤسسة خدمة النقل على حسابها للعملاء الدائمین

  .بالمؤسسة

بحیث تولي  المستهدفة أسواقهاالتوزیع التلقائي قصد تغطیة   ةإستراتیجیتنتهج المؤسسة      

یدل على الحرص الكبیر للمؤسسة لتحسین  ،عملیة المفاضلة بین قنوات التوزیع عنایة فائقة

صورة المنتجات في الأسواق الدولیة وذلك بتقدیم منتجاتها في الوقت المناسب والمكان 

  .المناسب

ما بعد البیع لمستهلكي  كوندور على تقدیم خدماتن  مؤسسة وأیضا یعتمد موزعو 

منتجاتهم بأنفسهم عبر كامل نقاط البیع الدولیة هذا ما یعزز بأن المؤسسة ترتكز على 

  لك الأجنبي في الأسواق المستهدفةالضمان وخدمات ما بعد البیع مما أكسبها ثقة المسته
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   زة التنافسیةوالمی الترویج الدولي لمؤسسة كوندور :المطلب الرابع

تعتمد مؤسسة كوندور على الترویج الدولي كونه عنصر فعال من عناصر المزیج     

التسویقي في زیادة حجم الحصة السوقیة الدولیة للمؤسسة بحیث تعمل في حملتها الترویجیة 

على توحیدها لجمیع منتوجاتها في الاسواق مما یدل على ضعف المیزانیة المخصصة له 

ن لها القیام ببرامج ترویجیة مكثفة كذلك لإتباعها استراتیجیة تنمیط المنتجات وهو ما لم یك

  .هذا یفسر تنمیط الحملة الترویجیةو  الأسواقلجمیع 

یوافق الطریقة  امة كوسیلة للترویج الدولي وبهذاكما ترتكز المؤسسة على العلاقات الع     

فعن  واهم عنصر مزیج ترویجي دوليویق  وظائف التس إحدى أنهاوالتي تعتبر    الأمریكیة

في بعض  في المعارض اكتسبت مؤسسة كوندور حصة تسویقیة طریق العلاقات والمشاركة

للاتصال والارتباط بین الاسواق والمؤسسات  فالعلاقات العامة عنصر فعال الدول  الصدیقة 

المؤسسة  ایجابي  على علاقة تأثیرومما لها  ك لما تتمتع به من مصداقیة عالیةوكذل

  .ها والعاملین فیها والمجتمع ككلبعملائ

توجه الحملة الترویجیة   أي ،الجذب إستراتیجیةتعتمد مؤسسة كوندور على  وأیضا     

الجذب وهذا   إستراتیجیة أيللمستهلك مباشرة  وهو یقوم بطلب المنتج من الموزعین الدولیین 

لمستهلكیها ومحاولة تحسین الصورة یدل على الاهتمام الكبیر الذي تولیه المؤسسة  ما

  .الذهنیة للمنتج والمؤسسة  في ذهن المستهلك الدولي
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آلیة لتطویر المیزة التنافسیة في تمحور موضوع البحث حول التسویق الدولي ك

الجزائریة في محاولة لربط ما تناولته الكتابات النظریة بما هو موجود  الاقتصادیةالمؤسسة 

التسویق الدولي في مؤسسة كوندور التي كانت محل  على أرض الواقع، وكذلك مدى تأثیر

الدراسة المیدانیة التي قمنا بها من أجل إسقاط الجانب النظري على الجانب التطبیقي، وكان 

الغرض هو الإجابة عن الأسئلة المطروحة في إشكالیة بحثنا بطریقة تجعلنا نتعرف وبنوع 

لابتكار منتجات جدیدة من منطلق تسویقي، من الدقة على الأسالیب والاستراتیجیات المتبعة 

وكیف تتم عملیة التسویق الدولیة لمنتجاتها وكذا تأثیره على أداء المؤسسة، وقد تم اختیار 

التي تعمل في قطاع یتمیز بمنافسة  ن للدراسة باعتبارها من المؤسساتمؤسسة كوندور كمیدا

ك وبشكل أفضل من المنافسین وبجودة شدیدة أین تهتم بتقدیم ما یتناسب مع ما یریده المستهل

  .                                           حسب المواصفات المرغوبة

وحاجة المؤسسة إلى التوسع في الأسواق قصد تنمیة مبیعاتها أحیناً والهروب من 

المنافسة أحیاناً أخرى، أو البحث عن أسواق جدیدة حیث وفورات الحجم من ید عاملة ومواد 

جعلها تبتكر وتبدع في البحث عن طرق وأسالیب لدخول جمیع الأسواق ...ولیة رخیصةأ

الممكنة عبر مختلف الدول من تصدیر، شراكة، استثمار مباشر عقود واتفاقیات دولیة 

  .مختلفة

یمكن من خلال هذه الطرق والأسالیب المبتكرة الدخول إلى الأسواق الدولیة وفق         

سوق على حدى بواسطة انتهاج إستراتیجیة تسویقیة دولیة لطرح  خصوصیة كل دولة أو

مختلف منتجاتها عبر هذه الأسواق المستهدفة في إطار الإستراتیجیة الدولیة العامة للمؤسسة 

التكنولوجیة ...وذلك بعد التشخیص والتحلیل الدقیق لبیئة المؤسسة السیاسة، الاجتماعیة،

  .والاقتصادیة
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لمفهوم لم یكن ممكنا إلا من خلال التعرف على جمیع المفاهیم إن التطرق إلى هذا ا

الأساسیة المرتبطة  بالتسویق الدولي والمیزة التنافسیة في مجال نشاطها، ما مكننا من 

  :التعمق أكثر في بحثنا هذا والخروج بالنتائج التالیة

                  :                                                     نتائج الدراسة

  :النتائج التي تم التوصل الیها وهي أهممن خلال العرض السابق ، یمكن استخلاص 

ان التسویق الدولي في مفهومه لایختلف عن التسویق المحلي ،ولكن التغییر الحاصل  -1

في عملیة الانتقال الى بیئات تسویقیة مختلفة،یفرض على المؤسسة اتخاذ قرارات تسویقیة 

  .تلك التغیرات الخارجیة لواجهة

  وجود أهداف وسیاسة واضحة للتسویق الدولي من طرف مؤسسة كوندور                   -2

إن المؤسسة تهدف إلى نقل نشاطها إلى خارج الحدود المحلیة لتوسیع أسواقها على  -3

لأسواق نطاق دولي ،حیث تتبنى كو ندور إستراتیجیة التصدیر المباشر كطریقة للدخول إلى ا

  .الدولیة وكخطوة أولى نحو الاستثمار المباشر في الأسواق المستهدفة 

تزاید الاهتمام بتحسین جودة المنتج من خلال إدماج سیاسة الجودة الشاملة ضمن  -4

  .الإستراتیجیة التسویقیة العامة للمؤسسة

ا على الخبرة العملیة القیام بالتقییم الكیفي لاستراتیجیات المزیج التسویقي  الدولي اعتماد -5

  في هذا المجال

العمل على تطویر وخلق المنتجات الجدیدة بصفة دوریة، والاهتمام بالإبداع التكنولوجي  -6

  .بما یفي احتیاجات المستهلك المحلي والدولي ویتطابق مع المواصفات العالمیة للجودة

ة الأولى للمنافسة عالمیا تهتم المؤسسة بإستراتیجیة التسویق الدولیة باعتبارها الأدا -7

  .بالنسبة لها
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  .تحدید الأسعار على أساس التكلفة قصد التغلغل في الأسواق وجعلها أكثر تنافسیة  -8

خلق المنفعة المكانیة للمنتج هو ما تسعى إلیه المؤسسة من خلال قنوات التوزیع الدولیة  -9

  .الأحیانحیث تعتمد على إستراتیجیة التوزیع الغیر مباشرة في اغلب 

غیاب إستراتیجیة مزیج تسویقي دولي مترابطة ومتكاملة بین العناصر التسویقیة الأربعة  -10

ویظهر هذا من خلال إهمال الأنشطة الترویجیة على المستوى الدولي مع التركیز غلى 

  .المعارض الدولیة والعلاقات العامة فقط 

للمؤسسة مع الرغم أنها  تسعى عدم انسجام بین عناصر المزیج التسویقي الدولي  -11

  .للمنافسة الدولیة وإتباع الاستراتیجیات الدولیة

  :                                                                              الاقتراحات

ضرورة  مواكبة التطورات الحاصلة في مجال التسویق الدولي واسالیب الدخول للاسواق  -

  .للاستفادة منها وتحقیق میزة تنافسیة الدولیة 

توسیع مجال التسویق في مختلف الاسواق العربیة والعالمیة في مختلف منتجاتها لتسهیل  -

 .تبادل المنتجات وخلق سوق دولیة 

تطبیق أحدث التقنیات وعصرنه المؤسسة بما یتلاءم مع قدرتها لتحقیق أفضل النتائج  -

 .یةوإیجاد فرص لها في الأسواق الخارج

التحكم في التكالیف لا یمكن طرح المنتجات في الأسواق الدولیة إلا بأسعار مناسبة     -

ومقبولة تتماشى وروح المنافسة الدولیة، من خلال اعتماد المحاسبة التحلیلیة من طرف 

المؤسسة، وكذلك یجب على الدولة تدعیم المؤسسات من خلال تحسین البنیة التحتیة 

وتخفیض أسعار الطاقة والكهرباء التي من شأنها أن تقلل ...صلاتكشبكات الطرق والموا

 .من تكالیف المنتوج النهائي
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منح الجهاز المصرفي لقروض تساعد على ترقیة الصادرات كقروض البحث                    - 

وإحداث ...والتطویر وفروض تعویض المخاطر، وقروض التسبیقات بالعملة الصعبة

  دراتصنادیق لضمان الصا

ضرورة انفتاح المؤسسات الجزائریة على المؤسسات المالیة العالمیة والدخول في تعاملات  -

معها قصد التغلب على مشكل التمویل والإستفادة من الخبرات والكفاءات الموجودة في هذه 

  ... المؤسسات في مختلف المجالات التسییریة، التسویقیة

ة والتركیز علیها نظراً لصعوبة دخول الأسواق الأوروبیة إستهداف البلدان الإفریقیة والعربی -

والآسیویة في الظروف الراهنة والاستفادة من میزة القرب الجغرافي وحاجة الدول لمنتجات 

  .الجزائر من خلال الاتفاقیات المبرمة في إطار النیباد والتعاون العربي

مثل صناعاتها قصـد التغلب  تعزیز أسلوب الشراكة مع المؤسسات الأجنبیة الرائدة في -

على مشكل التمویل والاستفادة من المعرفة التكنولوجیة والخبرات التسییریة الحدیثة المعتمدة 

  .في هذه المؤسسات

  

 



 
 

  أسئلة المقابلة

   ؟   كیف یتم تعریف التسویق الدولي من طرف مؤسستكم -1

  .المنقلة خارج الحدود المحلیةوھو كافة الأنشطة التسویقیة  :الإجابة

  ؟ الأسواق الدولیة كیف تتداول مؤسستكم أنشطتھا في -2

  .تتداول المؤسسة أنشطتھا عن طریق التصدیر: الإجابة

تسعى مؤسسة كوندور إلى دراسة الأسواق الخارجیة المستھدفة  حیث أنھا تود الاشتراك  -

  في

المعارض ا لدولیة المقامة بالدول الأجنبیة و من خلال تداول أنشطتھا عن طریق التصدیر 

  نقول أن

  . المؤسسة ما زالت في مرحلتھا الاولى في نشاطھا التسویقي 

  ؟ ي الأسواق الدولیةف لنشاطھا ھل لمؤسستكم فروع -3

  .انشاط المؤسسة نعم نملك مراكز: الإجابة

إن المؤسسة مھتمة بالتوسع الدولي و یثبت ھذا من خلال امتلاكھا لفروع و مراكز         

  داخل الاسواق الدولیة 

  ؟ ما ھي الطرق التي تعتمدون علیھا في المنافسة في الأسواق الدولیة -4.

  السعر نعتمد في ذلك على: الاجابة

بالرغم من تمتعھا بالقدرات التكنولوجیة للتطور و الابداع و الابتكار الا أن كوندور ما  -

  زالت 

  لا تمتلك الامكانیات اللازمة لتوسیع نشاطھا الدولي 

  ؟ الدوليعلى المستوى مؤسستكم الذي تعمل فیھ  ما ھو القطاع السوقي -5

  :لكھرومنزلیة  و الالكترونیةھو نفس القطاع المحلي اي الاجھزة ا: الإجابة

  إن المؤسسة لا تعتمد سیاسة تمییزیة بین السوق المحلي و السوق الدولي   -

  ؟ ما ھي أھم الدول المستوردة لمنتجاتكم -6

  .الاماراتي و السوداني نحن نتواجد في السوق التونسي  و الأردني ،: الإجابة



 
 

تعتمد المؤسسة على الطلبیات أو وكلاء التصدیر الأجانب في بعض الاحیان حیث أنھا   -

  في 

مرحلة التمركز أي تعامل السوق الدولي كسوق ثانوي و كذلك نرى أنھا تقتصر على الدول 

  العربیة   التي تتشابھ في البیئة التسویقیة للسوق المحلي

  ؟ ي صیاغة المزیج التسویقي الدوليما ھي الطریقة المتبعة من طرف مؤسستكم ف -7

یعتمد على الطریقة الكشفیة لصیاغة المزیج التسویقي الدولي و ھذا بناءا على : الإجابة

  .تقدیرات شخصیة من خلال خبرتنا في مجال العمل 

لصیاغة المزیج التسویقي الدولي یدل على اعتمادھا على ن الاعتماد على الطرق الكشفیةإ

  الخبرة

في الواقع الدولي و القدرة على تحلیل المعطیات الكیفیة للحصول على رضا  المیدانیة 

  . الزبائن

  

  ؟ أسئلة حول استراتیجیة المنتج الدولي المتبعة لدى المؤسسة

  ؟ ما ھي الاستراتیجیة المتبعة عند التسویق في منتجاتكم الدولیة -1

  .المستھدفة یتم الاعتماد على تنمیط المنتجات لجمیع الأسواق : الإجابة

إن المؤسسة لا تمتلك المعلومات الكافیة من أذواق المستھلكین الأجانب و  -        

  تفضیلاتھم و نقص

التمویل اللازم لصناعة المنتجات المغایرة  لكل سوق الذي یتطلب تكالیف إضافیة لمیزانیة  

  المؤسسة

  ؟ ما ھي أھم المعاییر التي تمتلكھا مؤسستكم -2

د بالدرجة الاولى على الغلاف، العبوة، الجودة، الضمان، الشكل، العلاوة تعتم: الإجابة

  التجاریة و 

  .التمییز

تملك المؤسسة فرعا لصنع الغلاف لحمایتھ من المؤثرات الخارجیة و كذلك العبوة بشكل - 

  جذاب 



 
 

 لدفع المستھلكین الاقبال على شرائھ و تأتي بعدھا الجودة حیث سعت المؤسسة الى التحسین

  من جودتھا

شھرا لترتفع مدة  18ثم الضمان حیث كانت في البدایة  و حصولھا على شھادة الجودة 

  24الضمان الى 

كل من العلامة .شھرا و بذلك تتفوق على منافسیھا في نفس الصناعة و أخیرا تأتي  

  التجاریة و التمییز

  . وذلك لحداثة دخول المؤسسة الاسواق الدولیة

  :استراتیجیة التسعیر الدولي المتبعة لدى المؤسسةأسئلة حول 

  ؟ یر منتجاتكم في الأسواق الدولیةتسععلى أي أساس تقوم المؤسسة ب -1

  .یتم تحدید السعر على أساس التكلفة: الإجابة

تحاول المؤسسة السیطرة على التكالیف حیث یمكن التحكم في أسعار المنتجات لتكون 

  :د السعر بالطریقة التالیةأسعارھا تنافسیة و یتم تحدی

ھامش + مجموع التكالیف الثابتة و المتغیرة للوحدة الواحدة = سعر الوحدة المباعة -   

  الربح للوحدة 

  الواحدة

  

 ما ھي استراتیجیة التسعیر التي تتبعھا المؤسسة عند طرح منتجاتكم في الأسواق الدولیة -2

  ؟

  السعریة في الاسواق الأجنبیةیتم اتباع استراتیجیة التمییز : الإجابة

تنتھج المؤسسة ھذه الاستراتیجیة باختلاف القدرة الشرائیة للمستھلكین سواءا في          

السوق المحلیة ا الدولیة لكوندور و اختلاف معدل الضرائب و الرسوم الجمركیة من دولة 

  لأخرى

  :أسئلة حول استراتیجیة التوزیع الدولیة المتبعة لدى المؤسسة

  ؟ كیف تتم عملیة توزیع منتجاتكم في الأسواق الدولیة و المؤسسات -1

  .یعتمد على طریقة غیر مباشرة في توزیع المؤسسات لمنتجاتھا الدولیة: الإجابة



 
 

اعتمدت المؤسسة على الطریقة غیر المباشرة في توزیع منتجاتھا  و ھذا یرجع الى بعد  -

  المسافة

بینھا و بین الاسواق المستھدفة، حیث تتعامل مع وسطاء الجملة و التجزئة الذین یمثلون  

  أغلبیة عملاءھا

من جھة و من جھة أخرى تعتمد على القناة المباشرة في تعاملھا مع المسیرین الذین 

  یشترون بحجم كبیر

  ). أصحاب المؤسسات الاقتصادیة(

اتمتخصصة في لمؤسسیع بأنفسكم أو التعاقد مع تقومون بتقدیم خدمات ما بعد الب ھل -2

  ؟تقدیم خدمات ما بعد البیع

طبعا، ھذا أول متطلباتنا في الموزعین الدولیین لمنتجاتنا الخبرة الفنیة بالطابع : الإجابة

  الصناعي لمنتجاتنا 

من خلال الاجابة تركز المؤسسة على لضمان و خدمات ما بعد البیع قد أكسبھا ثقة  -

  .المستھلك الاجنبي في الاسواق المستھدفة 

  

  :حول استراتیجیة الترویج الدولي المتبعة لدى المؤسسةأسئلة 

  ؟ ھل تقوماستراتیجیة الترویج الدولي بزیادة حصة المبیعات في منتجاتكم -1

طبعا، إن الترویج الدولي عنصر فعال في زیادة حجم الحصص و القیم من السوق : الإجابة

  .الدولیة

  .كبیرة من قبل المسؤولین  في المؤسسة أھمیة  الدولي یتلقى الترویج -

عند قیامكم بالحملة الترویجیة لمنتجاتكم ما ھو أھم عنصر ترویجي دولي تعتمدون علیھ  -2

  ؟

نعتمد على العلاقات العامة الطیبة مع مجموعة من الشخصیات المؤثرة خارج  :الإجابة

  .الحدود الوطنیة

ھنا یوافق الطریقة الأمریكیة التي تعتبر في العلاقات العامة كإحدى وظائف  -        

  التسویق لذا



 
 

استطاعت كوندور أن تكسب حصة سوقیة في بعض الدول السابقة فالعلاقات العامة أداة 

  . فعالة في الاتصال

لي في الأسواق ما ھي الاستراتیجیة التي تعتمدھا مؤسستكم في استراتیجیة الترویج الدو -3

  ؟ الدولیة

نقوم بتوجیھ الحملة الترویجیة الدولیة للمستھلك الدولي ) استراتیجیة الجذب (  :الإجابة

  .مباشرة

و المؤسسة في ذھن المستھلك تحاول المؤسسة تحسین الصورة الذھنیة للمنتج  -        

  الدولي ولھذا

  .الدولي بدل الموزع الدولي تقوم ھي بترویج الرسالة الترویجیة الدولیة للمستھلك 

  

  

  

  

  

  

  

  

  

  

  

  

  

  

  



 
 

  

  :نتائج الدراسة

  .وجود أھداف و سیاسة واضحة للتسویق الدولي من طرف الإدارة العلیا  -1

تھدف المؤسسة إلى نقل نشاطاتھا إلى خارج الحدود المحلیة لتوسیع أسواقھا على  -2

المباشر كخطوة أولى نحو النطاق الدولي حیث تتبنى كوندور استراتیجیة التصدیر 

  .الاستثمار المباشر في الاسواق المستھدفة

  

  

  

  

  

  

  



المصادر والمراجعقائمة   

 المراجع باللغة العربیة: أولا

 الكتب  -1

 .1998مبادئ الإدارة ، منشورات جامعة قاریونس، بن غازي، : أبو بكر بعیرة -1

النظریة ) المفاهیم، الإستراتجیات، العملیات(الترویج : أبو غفلة عصام الدین أمین -2

  .2003الطبعة الأولى، والتطبیق، تسویق متقدم، الجزء الثاني، 

، بدون ذكر دار النشر، مصر )الأصول والمهارات(إدارة البشر : أحمد سید مصطفى -3

2002.  

تصمیم وتنفیذ البحث الاجتماعي، بدون دار النشر، عمان، الأردن، : أحمد غریب -4

  .101، ص1983

ولي دار وائل  الكنعاني، خلیل إبراهیم، العسكري، أحمد شاكر، التوزیع مدخل لوجستي د -5

  .2008النشر والتوزیع عمان، الاردن، الطبعة الثانیة، 

  .الوثائق الداخلیة للمؤسسة -6

 .2009التسویق الدولي، طبعة الأولى، : بدیع جمیل قدو -7

 .2003، دار حامد، عمان، الأردن، )منظور كلي(إدارة المنظمات : حسین حریم -8

، دار مجدلاوي، "مفهومه وأدواته وأسالیبه" ذوقان عبیدات وآخرون، البحث العلمي  -9

 .1982عمان، الأردن، 

 .2001السلوك في المنظمات، الدار الجامعیة، الإسكندریة، مصر، : روایة حسین -10

التسویق من المنتج إلى المستهلك، دار الصفاء، عمان، : طارق الحاج وآخرون -11

  .2010، 1الأردن، ط

محاسبة التكالیف : ، ومحمود جلال أحمد البانيطلال عید الحسن حمزة الكار -12

  .2010، مكتبة المجتمع العربي للنشر والتوزیع، عمان، 1، ص)تخطیط ورقابة...قیاس(



إقتصادیات الأعمال والإشعارات الدولي، دار الجامعة الجدیدة : عبد السلام أبو قحف -13

 .2003الإسكندریة 

والسیاسات المختلفة للإستثمارات الأجنبیة، جامعة الأشكال : عبد السلام أبو قحف -14

 .الاسكندریة 

 .التسویق وجهة نظر معاصرة، جامعة الإسكندریة: عبد السلام أبو قحف -14

مساهمة لإعداد مقارنة تسییریة مبنیة على الفارق الإستراتیجي، : عبد الملیك مزهودة -16

 .2007ه، دراسة حالة قطاع الطحن في الجزائر، أطروحة دكتورا

 .2001إدارة الموارد البشریة الإستراتیجیة، دار غریب للنشر، القاهرة، : علي السلمي -17

عمار بوحوش، محمد محمود الذنیبات، مناهج البحث العلمي وطرق إعداد البحوث،  -18

 .1999دیوان المطبوعات الجامعیة، الطبعة الثانیة، الجزائر، 

في المؤسسة الإقتصادیة رسالة ماجستیر فرع علوم  المیزة التنافسیة: عمار بوشاف -19

، كلیة العلوم الاقتصادیة، علوم التسییر، خروبة، الجزائر، 2002التسییر، جامعة الجزائر، 

2000. 

 .التسویق الدولي، مكتبة عین شمس القاهرة، مصر، مجهول الطبعة: عمرو خیر الدین -20

 .2008، 1نیة،  الجزائر، طالتسویق الدولي،  دار الخلدو : فرحات غول -21

 .المنافسة والترویج التطبیقي، دون طبعة، مؤسسة شباب الجامعة، مصر: فرید النجار -22

التسویق الدولي مدخل دینامیكي إستراتیجي، مذكرة ماجستیر، معهد العلوم : فلاح المد -23

 .الإقتصادیة إعلام التسییر، جامعة الجزائر

، 1المزایا التنافسیة، مجموعة النیل العربیة للنشر، ط صناعة: محسن أحمد الخضیري -24

 .2004القاهرة، مصر، 

، 1إدارة التسویق الدولي والعالمي المعاصر الحدیث، ط: محمد سرور الحریري -25

2012. 

مدخل علمي (إستراتیجیات إدارة التسویق الدولي والعالمي : محمد سرور الحریري -26

  .2012، 1، ط)والعالميمتكامل لإدارة التسویق الدولة 



 .1996تسویق، . نظم الإستیراد والتصدیر، وكالة المطبوعات ح: محمد صدیق عقبي -27

، الدار الجامعیة للطباعة والنشر "مدخل إستراتیجي"إدارة التسویق : محمد عبد العظیم -28

 .2010والتوزیع، الإسكندریة، 

 . 2013-2012ل ، التسویق الدولي الفعا: محمد عبد االله الهنداوي -29

، في كلیة العلوم الإداریة ونظم 2000، الإیزو، )أستاذ مساعد(محمود الصاحب  -30

  P.O.Box 198المعلومات في جامعة بولیتكنك، فلسطین، الخلیل، 

تنمیة الكفاءات البشریة كمدخل لتعزیز المیزة التنافسیة للمنتج التأمیني، : منصور أحمد -31

جامعة حسیبة بن  ،-تجارب الدول –لواقع العملي وآفاق التطویر الصناعة التأمینیة، ا"

 .2012دیسمبر،  04-03بوعلي، الشلف، یومي 

 .1995الإدارة الإستراتیجیة، دار المعارف، القاهرة، : نبیل موسى خلیل -32

، دار وائل  )المفاهیم والخصائص والتجارب الحدیثة(إدارة الإبتكار : نجم عبود نجم -33

  .2والنشر والتوزیع، طللطباعة 

المفاهیم، (إستراتجیة التسویق : نزار عبد المجید البرواري، البرزخي أحمد محمد فهمي -34

 .2008، 2طبعة) الأسس، الوظائف

الآثار الإقتصادیة للإستثمارات الأجنبیة، دار الفكر، : نزیة عبد المقصود محمد مبروك -35

 .2007الإسكندریة، 

التسویق الدولي والمصدر الناجح، دار الأمین لطباعة والنشر  :یحي سعید علي عید - 36

 .1997والتوزیع، مجهول بلد النشر، 

  المذكرات والبحوث العلمیة -2

مذكرة تخرج لنیل شهادة الماستر، دور الإبتكار الترویجي في خلق قیمة : درش سلیمة -1

، تخصص إستراتیجیة moblilisالزبون، دراسة حالة المؤسسة الجزائریة للهاتف النقال 

  .2013-2012وتسویق جامعة المسیلة، الجزائر، 



إستثمار أجنبي والمیزة التنافسیة للدول النامیة، مذكرة مقدمة لنیل شهادة : سلیمان حسین -2

 .2004الماجستیر، قسم العلوم الاقتصادیة، فرع الاقتصاد الكمي، جامعة الجزائر، 

دة تنافسیة المؤسسات الصغیرة والمتوسطة، دراسة دور التسویق في زیا: عثماني عائشة -3

، مذكرة ماجیستیر العلوم الإقتصادیة، كلیة )ستیتیفیس للمشروبات بولایة سطیف(حالة شركة 

 .2011–2010العلوم الإقتصادیة والتسییر، جامعة فرحات عباس، سطیف، 

راسة حالة الحضنة د(الإبتكار التسویقي وأثره في تحسین أداء المؤسسة : محمد سلیماني -4

، مذكرة تخرج ضمن متطلبات نیل شهادة ماجستیر، تخصص تسویق، قسم علوم )بالمسیلة

-2006التسییر، كلیة العلوم الإقتصادیة والعلوم التجاریة وعلوم التسییر، المسیلة، الجزائر، 

2007. 

  المراجع باللغة الأجنبیة: ثانیا

 

1- Michaël porter, l’avantage concurrentiel-Dunod, Paris, 1999.  

2- Michael Porter, competitive strategy :technique for analyzing 

industries and competitions U.S.A, 1980. 

3- www.condor.dz/fr 

4- Denis Pettigrenp Normantwgeon, 2eme Edition, ediience 

international paris, 1990. 

5- Jacques Lendrevie: Théorie et pratique du marketing Edition, 

Denis ,Lindon, 2000 ,OP, Cit. 

6- Martine Gauthy- sinéchal .2005. 



                                   ملخص الدراسة                                                               
 

    

المیزة التنافسیة،  وأهمیة التسویق الدولي في تطویر دور إبرازتهدف هذه الدراسة الى   

الجزء النظري  ،جزء نظري وجزء تطبیقي :جزأینولإثبات ذلك قمنا بتقسیم هذه الدراسة الى 

أما  ،تطرقنا الى الأسس والمفاهیم النظریة للتسویق الدولي وأبعاد المیزة التنافسیة والعلاقة بینهم

على  ودوره في تطویر المیزة التنافسیةالدولي  الجزء التطبیقي فقد تطرقنا الى واقع التسویق

كترونیة ببرج للصناعات الإلألا وهي مؤسسة كوندور  ،مؤسسات الكبرى في الجزائر إحدى

  .بوعریریج 

أن هناك بالفعل دور كبیر لإستراتیجیات التسویق الدولي في  توصلت الدراسة الى لقد      

            تطویر المیزة التنافسیة في المؤسسات عموما وفي المؤسسة محل الدراسة خصوصا

 .المیزة التنافسیة ،التسویق الدولي :لكلمات المفتاحیةا  

Résumé 
 Cette étude vise à mettre en évidence le rôle et l'importance du marketing 

international dans le développement d'un avantage concurrentiel, et de prouver que 

nous avons divisé l'étude en deux parties: une partie théorique et une partie 

pratique théorique porté sur les principes fondamentaux et les concepts de la 

théorie du marketing et des dimensions de l'avantage concurrentiel international et 

la relation entre eux, tandis que le Applied a traité avec la réalité internationale 

marketing et son rôle dans le développement d'un avantage concurrentiel sur l'une 

des grandes institutions en Algérie, à savoir la Fondation Condor électroniques 

Industries à Bordj Bou Arreridj. 

      L'étude a conclu qu'il existe déjà un grand rôle pour les stratégies de marketing 

international pour développer un avantage concurrentiel dans les institutions en 

général et dans l'institution à l'étude, en particulier Mots-clés: marketing 

international, avantage concurrentiel. 
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