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قال الله تعالى :

﴿وما أوتيتم من العلم إلا قليلا﴾
. سورة الإسراء، الآية 8:
أهدي عملي وثمرة جهدي بعد حمد الله الواحد الأحد على توفيقه
ونعمته علي

إلى أعز ما أملك في الوجود امي حفظها الله و أطال في عمرها رمز الحنان و المحبة و الآمل

‏إلى الإنسان الذي سعى جاهدا إلي تربيتي و تعليمي و توجيهي و الوقوف إلى جانبي أبي جزاه الله خيرا

<< والدي الكريمين حفظهما الله >>
وإلــى إخـوتـي الأعـــزاء والـى الـعـائــلـــة الـكـبـيــــــــرة
وإلى جـمـيـع أصــدقـائـي ســواء فـي دفـعـتــي أو فـي مــســقـط رأســـي
إلـــى كـــل مـــن أدركـــه الـقـلـــب و لـم يـدركـه الـقـلـم
وإلـى كـل طالب علم يبتغي فضلا من الله به.
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الحمد لله الذي وفقني إلى إتمام هذه المذكرة، وأحمده تعالى وأشكره على نعمة العلم التي وهبني إياها،
وأتقدم بجزيل الشكر للأستاذ القدير المشرف عسلي نورالدين الذي أنار علي بتوجيهاته السديدة ونصائحه القيمة وتوجهاته الرشيدة والتي ساعدتنا في إتمام هذا العمل المتواضع، فكان بحق مشرفا وسندا لي
فشكرا لك يا أستاذي
إلى كل أساتذة قسم العلوم التجارية ؛
كما لا أنسى التوجه بالشكر والامتنان إلى أفراد عائلتي الذين دعموني وحفزوني بشكل متواصل في سبيل تحقيق هذا العمل،
 وإلى كل من ساهم في ذلك من قريب أو بعيد.
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مقدمة:
         " يا أيها الناس إنا خلقناكم من ذكر وأنثى وجعلناكم شعوبا و قبائل لتعارفوا ، إن أكرمكم عند الله أتقاكم، إن الله عليم خبير ": من الآية الكريمة نجد أن الله عز و جل  خلق الإنسان على فطرة الاختلاف من أجل التعارف وهذا الاختلاف لديه معان كثيرة, معنى الاختلاف في الأجناس و الجنسيات واللغات و حتى القدرات و الإمكانيات من فرد إلى أخر أما التعارف فليس بمعناه المحدود تعرف شخص بشخص أخر و لكن نعرف الأفراد و المجتمعات على ما هو موجود في المجتمعات الأخرى من عادات و تقاليد و ديانات وأيضا من سلع و خدمات .

    و هذا الاختلاف يجعل الإنسان يلجأ إلى عملية التصدير و الاستيراد، فيصدرمن إنتاجه ما يفيض عن حاجته ويستورد ما يحتاجه لإشباع رغباته المتعددة والمتجددة . 

    و القائم بعملية المبادلة هذه قد يكون المؤسسة أو الدولة بصفة عامة حيث لا تستطيع إنتاج كل السلع إلا ما يوافق قدراتها و وفرة عناصر إنتاجها، و ذلك ما يسمى بالتخصيص في إنتاج سلعة ما و الاعتماد على دولة أخرى و تتخصص في إنتاج نوع آخر من السلع بتزويدها بها ، و هذا مايسمى بالتجارة الدولية،هذه الأخيرة تعمل على إتاحة الفرص لكل بلد  أن يستفيد من مزايا البلد الآخر ، فهي بذلك تسعى إلى إزالة الفوارق بين الحار و المعتدل المتخلف و المتقدم. وبدأت عملية التبادل تأخذ منحنى آخر من عملية الاستيراد إلى عملية التخفيف من الواردات و تشجيع الصادرات, ذلك أن التصدير بحد ذاته أصبح من مصادر تمويل الخزينة و مؤ شرا للدلالة على موقع الدولة في خريطة العلاقات الاقتصادية الدولية ذلك أن قوة الدول تقاس بقوة اقتصادياتها .

   ولمدى أهمية هذه العملية ارتأينا أن تكون محورا لدراستنا خاصة و أن الجزائر تعاني من أحادية التصدير

فأسباب ضعف الصادرات خارج قطاع المحروقات تعددت, وعلى هذا الأساس تناولنا في موضوعنا عملية التصدير من التعريف إلى مختلف العراقيل و المشاكل و الحلول وهذا كله كان بعون الله و رعايته.

 و قمنا بدراسة ميدانية لمعرفة عراقيل لتصدير في مؤسسة الصناعات الالكترونية "كوندور"

وبناءاً على ما سبق فإن إشكالية الموضوع يمكن حصرها في :
· ماهو واقع التصدير في الجزائر ؟ و ماهي معوقاته ؟ 

الأسئلة الفرعية :

· ما هو التصدير ؟
· ما هي خصائص التصدير ؟
· ما هي دوافع التصدير ؟
· ما هي مراحل التصدير ؟
الفرضيات :
التصدير هو: عملية تصريف الإنتاج الذي حققته دولة ماإلى دولة أخرى تعاني من نقص في الإنتاج كما أن التصدير هو عملية عبور السلع و الخدمات خارج الحدود الوطنية.

و التصدير في الجزائر لا يرقى إلى المستوى المطلوب و معظم الصادرات هي عبارة عن محروقات 

أسباب إختيار الموضوع :
- الميول الشخصي للمواضيع ذات الصلة بالعلاقات الإقتصادية الدولية.
- يعتبر هذا الموضوع من مواضيع الساعة حيث يستقطب كافة المختصين في قطاع التجارة الخارجية
- تعتبر هذه الدراسة لب إنشغال الدولة الجزائرية في الوقت الحاضر من خلال عمل الدولة على تركيز مجهوداتها وإمكانياتها لتحقيق هدف ترقية التصدير خارج المحروقات باتخاذ الإجراءات اللازمة لفك الإرتباط بالبترول وذلك لعدم الإستقرار الدائم لأسعاره في الأسواق الدولية وكذلك السير نحو ضرورة الإندماج في الإقتصاد العالمي وبالتالي حتمية إزالة كل القيود التي تعيق التصدير ومعرفة مدى تطور الإمكانيات التصديرية لدى الجزائر
أهمية الدراسة :
يكتسي هذا الموضوع أهمية من خلال الضرورة الملحة في إعادة هيكلة قطاع الصادرات الوطنية لتنويع مصادر الدخل الوطني خارج المحروقات كسياسة بديلة على المدى البعيد باعتبار البترول طاقة زائلة تخضع للتقلبات الدولية، و خصوصا مع توجه الدول نحو نظام تحرير التجارة الخارجية 
صعوبات البحث : 
تمثلت أهم الصعوبات التي واجهتنا في إعداد هذا البحث في قلة المراجع التي تناولت موضوع
التصدير وجوانب أخرى من القسم النظري وبالتالي دعمنا الدراسة بالاعتماد على مراجع مختلفة كالملتقيات والمجلات وإضافة إلى المراجع الالكترونية، أما فيما يخص الجانب التطبيقي من الدراسة قد واجهنا صعوبة في إيجاد الإحصائيات الشاملة والوافية التي تخدم الموضوع بشكل أوسع و قد واجهنا صعوبات في التعامل مع أعضاء مؤسسة " كوندور" لعدم إكتراثهم بنا و عدم منحنا المعلومات اللازمة من قبلهم

هيكل البحث : 

لقد قسمنا بحثنا هذا إلى فصلين ( فصل نظري , و أخر تطبيقي ) تعرضنا فيهم إلى :
الفصل النظري : 
· تناولنا فيه عموميات حول عملية التصدير من تعريفات و أهمية و خصائص و دوافع تتعلق بها  
· دراسات سابقة عن التصدير
الفصل التطبيقي:  كان كمحاولة لتشخيص هذا الموضوع حيث قمنا بدراسة ميدانية على مستوى إحدى ابرز المؤسسات الوطنية و الإفريقية و هي مؤسسة التجهيزات الالكترونية    " كوندور" ,فمحورنا دراستنا حول : 
· التعريف بالمؤسسة 
· تشخيص عملية التصدير و معوقاتها

الإطـار الـنـظـري للـتـصـديـر
التصدير عملية مهمة للمؤسسة مهما كانت نوعية السلع المصدرة لانه يضمن استمرارية نشاط المؤسسة و كذلك يمكنها من الاحتكاك بالسوق الخارجية مما يؤدي الى تحسين نوعية و كمية السلع المنتجة , و في ظل الظروف الاقتصادية التي تمر بها الجزائر لجأت هذه الاخيرة الى فتح السوق المحلية امام الاستثمارات الخارجية خاصة بعد انتهاجها للنظام الليبيرالي و بالتالي منافسة محلية فيما بين المؤسسات الوطنية و منافسة دولية فيما بين المؤسسات الخارجية لان المنافسة لها اثر عظيم على زيادة قدرات المؤسسة حيث تمكنها من تحقيق الاكتفاء الذاتي و انتاج سلع ذات جودة عالية تمكنها من الوصول الى اسواق عالمية.
المبحث الأول: ماهية و أهمية و دوافع وأهداف 

ان التصدير ضرورة حيوية واضحة للغاية و فوائده الاقتصادية لا خلاف عليها بل ان التصدير قد يكون هو الطريق الوحيد لانقاذ صناعات تحتاج لاستراد الخامات و الاجزاء ,و لا تجد الدولة العملات الصعبة التي تمول بها هذا الاستراد , و الحقيقة ان مسأتة الحصول على العملات الاجنبية مسألة هامة , و بالاخص بالنسبة للدول النامية.
مطلب 1 : مفهوم التصدير   
    أولا:  مفهوم التصدير على مستوى المؤسسة : 

هو عملية تصريف الإنتاج الذي حققته دولة ما( 
 ) إلى دولة أخرى تعاني من نقص في الإنتاج كما أن التصدير هو عملية عبور السلع و الخدمات خارج الحدود الوطنية.
   ثانيا  : مفهوم التصدير على المستوى الدولي:

1-هو مجموعة المجهودات التسويقية الموجهة لإشباع حاجات المستهلك خارج الحدود الجغرافية للمركز الرئيسي للشركة الأم( 
 ) أي في بيئة تسويقية غير التي تعمل فيها الشركة المنتجة لأغراض تحقيق الأهداف التسويقية المخططة من أرباح و مبيعات و استقرار و حل مشكلات و غيرها 

-2 يشمل الأنشطة الخاصة بتحديد احتياجات المستهلكين في أكثر من سوق وطنية واحدة ثم العمل على إشباع تلك الاحتياجات بإنتاج و توزيع السلع و الخدمات التي تتلاءم معها ( 
 )
3- يقصد بالتصدير عموما: عملية البيع التي تقوم بها الدولة أو المؤسسات آو الأفراد للمنتجات و السلع إلى دولة أخرى أو مؤسسات آو أفراد آخرين خارجين عن الحدود السياسية للدولة المصدرة ( 
) ,وتوجد وظائف أخرى يتطلب إلحاقها بمصلحة التصدير و هي :
-خدمات ما بعد البيع  
-الدراسات و العلاقات الخارجية باعتبار مصلحة التصدير همزة وصل بين الشركة المصدرة والشركة المستوردة 

-الاستثمار 

-وظيفة التسويق 

-التمثيل 

-المحاسبة 

-مصلحة النقل بتحديد من يقوم بعملية النقل, المصدر أو الوسيط أو المستورد 

-التامين 

-الجمارك والعبور

مطلب 2 : أهمية عملية التصدير( 
 )

تتضح اهمية التصدير في قدرته على خلق فرص عمل جديدة,وإصلاح العجز في ميزان المدفوعات ,وجذب الاستثمار الخاص المحلي والأجنبي ومن ثم تحقيق معدلات نمو مطردة ,كما يتضح من العرض التالي.
 أولا:خلق فرص عمل جديدة:

  تجلت قدرة القطاع الخاص المنتج وبخاصة الموجه للتصدير على خلق فرص عمل في اقتصاديات الدول النامية ,حيث تزايدت فرص العمل في القطاعات التي شهدت زيادة في صادراتها وزادت في كفاءتها الإنتاجية وقدرتها التنافسية كما ارتفعت أجور العمالة فيها مع ارتقاء نوعية و كفاءة العمالة.و يؤكد الدور الهام الذي يمكن أن تلعبه الصادرات في توفير فرص العمل أن كل مليار دولار من الصادرات يضيف نحو  270ألف فرصة عمل جديدة و لذلك فانه إذا كان سيكتب النجاح ببرنامج الإصلاح الاقتصادي فعلي السياسة الاقتصادية أن تجعل قطاع التصدير المستوعب الأساسي للعمالة في الاقتصاد وقد أكدت التجربة عددا من الدول على قدرة قطاع التصدير على زيادة فرص العمل.فعلى سبيل المثال تمكنت عدة دول من شرق آسيا وهي اليابان هونج كونج وكوريا الجنوبية وسنغافورا وتايوان واندونيسيا وماليزيا وتايلاند من استخدام التوجه التصديري في توليد معدلات نمو مرتفعة وخلق فرص عمل جديدة مما ساعد على انخفاض مستوى البطالة إلى مستويات متدنية تتراوح بين 2الي4 بالمائة  
ثانيا:إصلاح العجز في ميزان المدفوعات : 

تلعب الصادرات دورا مباشرا في معالجة الخلل في الميزان التجاري وبالتالي ميزان المدفوعات باعتبارها احد الموارد الرئيسية للنقد الأجنبي مما يؤثر بصورة مباشرة على التوازن المالي والاستقرار النقدي للعملة المحلية وأسعار الصرف
ثالثا:جذب الاستثمار المحلي و الأجنبي: 

يتضح من تجارب الدول الناجحة في التصدير أهمية دور الاستثمار كمحرك أساسي لنجاح عملية التصدير,حيث ترجع أهمية الاستثمار المحلية والأجنبية إلى أن هناك علاقة تبادلية بينها وبين التصدير.فالاستثمار الأجنبي يأتي بالتكنولوجيا  الحديثة و الخبرة في الإدارة بالإضافة إلي الارتباط بالأسواق العالمية و هو ما تحتاجه الدول النامية للنهوض بالصناعة المحلية.حيث يسمح تواجد رأس المال و توافره بالتوسع في الإنتاج و تنوع المنتج وتحسين جودته كما تساهم التكنولوجيا الحديثة في تطوير المنتج وخفض تكلفة الإنتاج.ومن ثم يمكن القول أن الاستثمار يسهم في زيادة الإنتاجية وفي أنشاء صناعات جديدة وتحسين القدرة التنافسية للصناعات القائمة وربط المنتجين المحليين بالسواق الدولية.كما إن وجود قطاع تصديري قوي يعمل على جذب مزيد من التدفقات الاستثمارية التي تترجم في شكل زيادة في الصادرات الخدمية والسلعية وتقوم بدورها في جذب استثمارات جديدة. 

وقد استطاعت بعض الصناعات مثل الحاصلات الزراعية و الغزل وللمنسوجات والمفروشات والملابس الجاهزة ومواد التشييد والبناء والحديد والصلب والصناعات الكيماوية والدوائية والمستلزمات الطبية ان تجذب قدرا جيدا من الاستثمارات.

رابعا:تحقيق معدلات نمو مطردة :

إن الاهتمام بالصادرات ينبع من وجود تحد رئيسي يواجه الاقتصاد المحلي وهو تحقيق معدلات نمو اقتصادي مطردة قادرة على خلق فرص عمل جديدة للحد من البطالة وتوفير مصادر بديلة للعملات الأجنبية.هناك أساليب عديدة لتنويع مصادر العملات الأجنبية,ولكن لا يوجد سوى مصدر واحد وهو التصدير قادر على خلق فرص عمل بالكم والاستمرارية المطلوبة لتحقيق معدلات نمو متواصلة و مرتفعة.

أن العلاقة بين التوجه التصديري للسياسة الاقتصادية و جذب استثمارات محلية وأجنبية جديدة لا تتحقق إلا بعد فترة زمنية طويلة يتأكد المستثمر الأجنبي أو المحلي خلالها من استمرار التوجه التصديري من سنة بعد الأخرى. 
وعندما تستقر قناعة المستثمر بان السياسة الاقتصادية توجهت بلا رجعة للتصدير,وقتها فقط تؤتي السياسة الاقتصادية التصديرية ثمارها في دعم التصدير و جذب الاستثمارات المحلية و الأجنبية و يكون هذا بمثابة خلق حلقة مفرغة حميدة بين الاستثمارات و الصادرات تأتي بمزيد من الصادرات مما يقوي من التوجه التصديري للسياسة الاقتصادية.

يكون تحقيق هذه الأهداف عن طريق تضافر و توحد جهود القطاعات المالية و الاستثمارية و التصديرية بالدول للارتفاع بمعدل الاستثمار من 17-18بالمائة كنسبة من الناتج المحلي الإجمالي حاليا إلي نسب تتراوح بين25-28بالمائة مع تشجيع تمويل الجانب الأكبر من هذه الاستثمارات من المدخرات المحلية. 

ومما تقدم يتبين مدى أهمية خلق المناخ المناسب لتقدم ونمو قطاع التصدير لما له من مردود ايجابي على خلق فرص عمل جديدة و جذب الاستثمارات المحلية و الأجنبية,و إصلاح عجز الميزان التجاري و ميزان المدفوعات لتحقيق معدلات نمو متزايدة.
مطلب 3  :دوافع عملية التصدير 

 لماذا القيام بالتصدير ؟ (
)

 يقدم التصدير ميزات عديدة للمصدرين الذين هم أساسا منتجون و لكن و لسوء الحظ لا يستفيد الكثير من المصدرين من الفرص الممتازة الموجودة في السوق العالمية فقد خلقت إعادة ترسيم الحدود السياسية و فتح أسواق جديدة للمستهلكين و الاتفاقيات التجارية التاريخية و منضمة التجارة العالمية فرصا غير مسبوقة لرجال الأعمال في مجال التصدير .فاقتصادنا الحالي اقتصاد عالمي يتأثر بالوصول إلى ثقافات التصنيع العالمية التي أوجدت مصنعين منافسين قادرين على الإنتاج بشكل ارخص و أسرع و أفضل .وأصبحت الكثير من الدول النامية قادرة بشكل جدي على منافسة الاقتصاديات الراسخة بسبب صلاتها بأنظمة الاتصال العالمي و تطور التلفزيون و الطباعة و الوصول الالكتروني للمعلومات . إن الفرصة مواتية للمنتجين في الدول النامية الآن أكثر من أي وقت مضى للاستفادة من هذه التحولات في الأسواق و التصدير و ذلك للأسباب التالية:
- زيادة المبيعات و الأرباح:إذا كانت الشركة ناجحة محليا فان التوسع في الأسواق الأجنبية 

وربما يكون قد تم إنشاء الشركة لأغراض التصدير فقط بعد إجراء تقييم دقيق للمنتج حاليا و الطلب المحتمل في الأسواق الخارجية.

- الحصول على حصة في السوق العالمي :من خلال التصدير تتعلم الشركة من منافسيها استراتيجياتهم و الطرق التي استخدموها للحصول على حصة في الأسواق الخارجية.

- توسيع قاعدتها التسويقية في الأسواق المحلية والعالمية: من خلال التوسع في الأسواق الخارجية تستطيع الشركة توسيع قاعدتها التسويقية لتغطي السوقين الأجنبي والمحلي 
- التغلب على تقلبات السوق : من خلال العمل في الأسواق العالمية لا تعود الشركة أسيرة للتغيرات الاقتصادية و تباين متطلبات المستهلكين و التقلبات الموسمية في الاقتصاد المحلي .  

- الاستفادة من الطاقة الإنتاجية الفائضة :يمكن آن يؤدي التصدير إلى الاستفادة من الطاقة الإنتاجية و أن يزيد من طول فترات الإنتاج مما يخفض معدل تكلفة الوحدة و يزيد من موفورات الإنتاج الكبيرة.

- تقوية القدرة على المنافسة:يعزز التصدير الميزة التنافسية للشركة وللبلد فبينما تستفيد الشركة من اكتساب التقنيات و الطرق و العمليات الجديدة تستفيدا لدولة من تحسين الميزان التجاري.
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- خلق فرص عمل محلية. 
- المساعدة على تخفيض العجز التجاري: ظلت صادرات الدول النامية غير النفطية تسهم بشكل تدريجي

 في تحسين ميزان المدفوعات.

- إيجاد خبراء دون تكلفة أو بكلفة منخفضة في التصدير:يتخذ القرار في الكثير من الشركات بعدم التصدير نظرا للخوف من المجهول و قد تم إنشاء مؤسسات تنمية الصادرات في الدول النامية بهدف مساعدة الشركات التي رغم قوتها محليا لم تفكر بدخول أسواق التصدير، و يمكن أن تساعد مثل هذه المنظمات و الهيئات الشركات  في كل خطوة من عملية التصدير.

 و هناك دوافع أخرى:
- تحقيق تنويع جغرافي للصادرات لتجنب المخاطر. 

- استغلال الفروق بين دورات حياة المنتجات في أسواق التصدير.

- فتح فروع للمنتجين المصدرين في أسواق العالم.

- الرغبة في الحصول على عملات أجنبية.

- تصدير الثقافات و التاريخ.

- استغلال عبقرية الزمان و المكان.

- الحاجة إلي تطوير المنتجات وفق اتجاهات المنافسة. 
- الاستفادة من معدلات النمو الاقتصادي في دول العالم.

- تشغيل الفائض الإنتاجي .

- تشغيل الطاقات الزراعية المتاحة أفقيا و راسيا.

- متابعة العلماء و المستهلكين في أسواق التصدير. 




 د/ فريد النجار : المرجع السابق ، ص124
مطلب 4 : أهداف عملية التصدير( 
 ):

يرجع اهتمام الدولة والمؤسسات بالنشاط الاقتصادي نتيجة لماله من أهداف تساهم بقدر كبير من رفع الإنتاجية و الزيادة في المداخيل  من ناحية أخرى ومن بين أهداف التصدير نذكر مايلي:   

أهداف مرتبطة بالإستراتيجية التجارية : 

تتمثل في تصدير الفائض نتيجة لتشبع السوق الوطني وتجنب المنافسة المحلية :

-التوزيع الجغرافي للمخاطر حيث كلما اتسعت وتنوعت أسواق المؤسسات تنوعت معها إمكانية المخاطر الناتجة عن الخسارة في مناطق معينة هذا ما يوفر دعما لاستقرار المؤسسة.   

-التكليف مع المنافسة والاطلاع المستمر علي آخر تطورات السوق و سياسة  المؤسسات المنافسة وهذا ما يبين أن من أهم أوجه النشاط التجاري للتصدير الذي يعتمد على مختلف الطاقات و الوسائل الإنتاجية المتاحة من خلال مختلف التعاريف في عدة مستويات .

اللجوء إلى السوق الخارجية و تمدد مشروع المنتوج فللمنتج فترات حياة معينة لا تكون نفسها في معظم الأسواق فللمنتج  فترات حياة معينة لا تكون نفسها في معظم الأسواق فهناك أسواق تكون فيها السلة قد بلغت مرحلة التشبع في حين قد تكون مازالت في مرحلة الانطلاق في أسواق أخرى .   

أهداف مرتبطة بالجانب المالي :
- زيادة رقم الأعمال و ذلك بزيادة كمية المبيعات واكتساب حصص سوقية اكبر . 
- زيادة هوامش المر دودية.

-رفع مرد ودية رؤوس الأموال المستثمرة و الاستفادة القصوى من كل العناصر الداخلة في العملية الإنتاجية. 

-الحصول على العملة الصعبة.

-الاستفادة من التشجيع الحكومية المحفزة للتصدير مثل الإعفاءات الضريبية ودعم أسعار النقل .                                      

وهذا ما يؤكد على ضرورة تحسين مستوى الصادرات مما يتيح للمؤسسة فرص كبيرة لتحقيق أرباح مالية طائلة . 
 أهداف مرتبطة بتحسين شروط الإنتاج :
- تحسين قدرات الإنتاج بالمؤسسة حيث يقوم بتقوية لذتها و ذاك باستخدام كل الطاقات الإنتاجية المتاحة  ( العمالة ، الآلات المستعملة) 

- تعويض جهود البحث والتطوير: إن نشاطات البحث والتطوير تأخذ من المؤسسة ميزانيات ضخمة, حتى تتمكن من تنقية هذه النفقات يلزم عليها القيام بتصدير منتجاتها إلى الأسواق ذات مرد ودية اكبر.

- تحسين نوعية المنتجات : إن اللجوء إلى التصدير يحتم على المؤسسة إدخال تحسينات وابتكارات على المنتوج نظرا لاختلاف أذواق ومتطلبات الزبائن في الأسواق الدولية .

- التصدير ودورة حياة المنتوج : إن التصدير يسمح للمؤسسة بتمديد دورة حياة المنتوج ومضاعفات حجم المبيعات في مرحلة النضج.
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المبحث الثاني : مراحل عملية التصدير , تطور صادرات الجزائر 
      إن نجاعة عملية التصدير قائمة على مبادئ تختلف خصائصها باختلاف انواعها التي تساعد على تحديدها الظروف و العوامل التي يقوم عليها, و هذا هو الفيصل في تحديد معايير النجاح. 

      و سوف نذكر دراسات سابقة تطرقت للتصدير في الجزائر 

المطلب الأول: مراحل عملية التصدير

1. اتخاذ القرار بالتصدير :قد يكون الدافع إلى التفكير في استغلال الفرص التسويقية في الأسواق الأجنبية هو التأكد من وجود فرص جذابة اقتصادية أو الرغبة في الحصول على أرباح اكبر أو عدم كفاية الطلب في السوق المحلية أو التشجيع الحكومي
2. إشارة الطلب:  بعد أن يتم تحديد الفرص التسويقية التي سيسعى المشروع لاستغلالها في الخارج يجب التفكير في كيفية إثارة الطلب في السوق المستهدفة،.

1- الاستراتيجية: ويجب أن تبنى استراتيجية الترويج على اعتبارين أساسيين:

الأول هو ظروف و طبيعة السوق والثاني هو موارد إمكانيات الشركة.
2- وسائل الترويج و محتواه :لعل اختيار الوسيلة التي سيتم بها الاتصال بالسوق واختيار أداة الجذب التي تكفل خلق الاستجابة المطلوبة من السوق هما اخطر وأحرج العوامل المؤثرة في إثارة وتنمية الطلب ويشمل ذلك اختيار المزيج الترويجي المناسب من بين البدائل التالية:

· الإعلان : يتمثل في الدوريات،  الملصقات, الراديو, التلفزيون, البريد المباشر.
· العرض: المعارض و الأسواق الدولية, والأسواق على مستوى الصناعة أو السلطة، المراكز التجارية و الملصقات.
· الاتصال الفردي: العينات, الكتالوجات، المراسلة و الزيارات
· الدعاية و العلاقات العامة: البيانات, المؤتمرات والاجتماعات, المقالات, التمثيل لدى الحكومات.
5- البرامج  :البرامج هوا لترجمة العلمية و التنفيذية للأهداف و الاستراتيجيات و السياسات التي سبق اختيارها .
8- التنفيذ: لا جدوى من أي برنامج مهما أحسن إعداده وروعة الدقة و الطريقة العلمية في رسم خطوطه، ما لم ينتقل إلى مرحلة التنفيذ 
3. الإثارة والاستجابة: تولد الحملة الترويجية مع بدأ تطبيقها للإثارة المطلوبة والتي ستوجه بطريق مباشر أو غير مباشر إلى الشركات و الأفراد الذين لديهم الطاقة لاستراد المنتجات محل الترويج 
4. الاستفسار  :تمثل استجابة المستورد إشارة البدء في المفاوضات المباشرة بالنسبة للمصدر ولا بد كي تضمن فاعلية المفاوضات أن تتوفر لدى المصدر المعلومات الكافية و الدقيقة عن كل الحقائق والظروف المحيطة بالعملية وعلى المصدر أيضا أن يتأكد من ثكنات كل المتغيرات لحماية نفسه ضد أية تقلبات خارجية وهذا كله سيتوقف على فاعلية الاتصالات بين الأطراف المعنية.
5. إعداد العرض:
أ-المنتـج  :يجب على الشركة المصدرة كي تضمن عدم مواجهة مخاطر في المستقبل ، و قبل أن تقدم عرضا ملزما يجب أن تتأكد من إمكانية التوريد بالكميات و المواصفات و الأسعار المعروضة و يمكن للشركة التي ليس لديها مخزون خاص بها للوفاء بالعرض أن تضمن  ذلك عن طريق الحصول على"بديل شراء"من المورد الذي ستشتري منه. 
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ب- التغليف : تعتبر عملية التغليف مهمة للمنتوج الموجه للتصدير وذلك لوصوله في ظروف حسنة وفقا للشروط المتفق عليها في العقد ، بالإضافة إلى الدور الذي يلعبه التغليف الجيد في العملية الاشهارية .  
5- النقل : إن عنصر النقل في زمننا الحالي أصبح من المكونات الرئيسية التي تساعد على تحديد السعر النهائي للمنتج ، فانه يفهم من عملية النقل بأنه التخطيط و التنظيم والتحكم بما يخص التدفقات الفيزيائية للمعلومات 
8- الرقابة الحكومية : الرقابة الحكومية شقان الأول تفرضه الحكومة المصدرة و الثانيتفرضه حكومة البلد الذي سيتم التصدير إليه.

6. تحديد الشروط  :بعد ذلك تتجمع البيانات التي يتم الحصول عليها من المراحل السابقة مع البيانات الداخلية للشركة المصدرة من تكاليف التشغيل و التعبئة و النقل الداخلي و معدلات الربح حيث تقوم الإدارة بتحديد الشروط التي تعرض على المستورد المحتمل التي تتوصل إلى تقديرات محددة بخصوص السعر و الائتمان و التسليم و غيرها من الشروط الفنية والتجارية و القانونية بحيث تكون محددة بدقة .
7. العرض   :يعتبر العرض عملا قانونيا و هو يتكون من تحديد مختصر للشروط في لغة محددة وواضحة لا تحتمل تأويلا أو غموضا ,و يرسل هذا العرض إلى المستورد المحتمل بالبريد الجوي أو البرق أو التلكس.
8. استلام العرض و تقييمه   :يمكن للشركة المستوردة بعد تلقي العرض أن تقيم العلاقة المز عمة مع المصدر بشكل أكثر تحديدا من ذي قبل ,و هي بالطبع ستدرس الشروط و يقارن بينها و بين العروض البديلة التي تلقتها من المصدرين الآخرين ,و توازن بين كل منهما و بين متطلبات السوق ,ثم تتوصل إلى تقدير احتمالات إتمام عمليات مربحة لها.
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9. المفاوضات و القبول : وبناءا على هذا التقدير فإن الشركة المستوردة سوف تقبل العرض أو ترد عليه بمقترحات للتغيير في الشروط لصالحها ,و سوف يرد المصدر على تلك المقترحات بمقترحات أخرى بهدف المحافظة على العرض الأول دون تغيير بقدر الإمكان
10. العقد : يتحول ذلك الاتفاق إلى عقد مكتوب لأنه وسيلة أساسية للتأكد من وضوح الشروط تماما وعدم وجود أي ثغرات أو نقط غامضة أغفلت أثناء عملية المساومة وبعبارة أخرى هو الذي يحدد حقوق وواجبات كل من الطرفين بشكل يفيد في البت في أي من المنازعات,
11. التعزيزات : يؤدي توقيع العقد وتوثيقه إلى التزام الطرفين به إلتزاما كاملا ومنه يترتب على المصدر أن يبدأ في تنفيذ ما ورد في العقد, 
12. الائتمان والتمويل : إذا كان العقد يتطلب خطاب ضمان أو دفع مقدم أو إرسال اعتماداتمستنديه. فإن مساهمة المستورد في هذه المرحلة ضرورية, ويتم ترتيب كل المسائل المالية من خلال بنك المصدر وبنك المستورد.
13. الاستعداد للشحن : يجب عند هذه النقطة القيام بإجراء الشحن، فترسل أولا تعليمات محددة للمورد بخصوص تعبئة البضاعة لحمايتها أثناء الرحلة. بعد ذلك يتم نقل البضاعة إلى الميناء و سوف يتطلب هذا الحصول مقدما على تصريح تسليم من الشاحن أو وكيله أو سلطات الميناء و الخطوة التالية هي استفاء كل الاستمارات و الاقرارات الحكومية اللازمة في تصدير البضاعة و قد تستدعي بعض القوانين لبعض البلدان فاتورة قنصلية معتمدة من قنصلية الحكومة المعينة و إن كانت أغلب الدول قد ألغت هذا الإجراء.
14. الفاتورة التجارية : إن الوثيقة الأساسية في عمليات التجارة الدولية هي الفاتورة التجارية التي تشتمل كل الحقائق الهامة عن الشحنة, و تخدم أغراضا إدارية أكثر منها رسمية أو قانونية و الفاتورة السليمة 

15. نقل البضاعة للميناء : عند هذه النقطة تبدأ الحركة المادية للبضاعة. و المرحلة الأولى هي نقل البضاعة للميناء البحري أو الجوي حسب الأصول، 
16. بوليصة الشحن  :عند وصول البضاعة إلى الميناء يتم فحصها و تسجيل أي انحرافات على بوليصة الشحن والتي تعد وثيقة انتقال البضاعة من حيازة الشاحن إلى ظهر السفينة و تعتبر إيصالا باستلام البضاعة و عقدا للنقل في نفس الوقت و هي بصفتها الثانية تحل محل عقد النقل و تنهي مفعوله .
17. المطالبة بالمستندات  :بصدور بوليصة الشحن يكتمل لدى المصدر في المستندات العادية المطلوبة و تقدم للمطالبة للسداد إلى البنك،
18. البرنامج التسويقي : عندما تمر فترة طويلة بين وقت إتمام التعاقد ووقت الوصول الفعلي للبضاعة، وقد تمتد هذه الفترة إلى عدة شهور، و يجب على الشركة المستوردة أن تستغل هذه الفترة في بدء و استمرار جهود الترويج للبضاعة و التعاقد على بيعها و ذلك لزيادة معدل دوران المنتوج و معدل الربح .
19. الالتزام بالشروط و تنفيذها : وتنقسم العملية هنا إلى خطين متوازيين للعمل حيث تسلم البضاعة للشحن و تسلم المستندات إلى البنك
20. وصول البضاعة : عند وصول البضاعة إلى ميناء الاستيراد يتم تفريغ الشحنة ولأن بوليصة الشحن قابلة للتحويل فإنه من الممكن انتقال الحق في استلام البضاعة بالتظهير .
21. التخليص الجمركي :  تبقى البضاعة بعد ذلك بحيازة الجمارك إلى أن يتم التخليص عليها و تشمل هذه العملية إجراءات متعددة يستحسن أن يستخدم لها مخلص جمركي .                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                   
22. الحيازة  : بعد إتمام التخليص على البضاعة يكمن للمستورد استلامها ويجوز في بعض الأحوال تسليمها قبل إتمام كل الإجراءات فيما بعد. 
23. خطابات ختامية : بعد هذا يتبادل الطرفان خطابات ختامية تعني إتمام العملية و نستكشف فرص التعاون مستقبلا




التسويق البنكي : نفس المرجع السابق ، ص60.

المطلب الثانـي: تطور قيمة الصادرات الجزائرية خلال السنوات (2000 – 2013)
جدول رقم (01): تطور قيمة الصادرات الجزائرية خلال السنوات (2000 – 2013)
	
	صادرات المحروقات
	الصادرات خارج المحروقات
	الصادرات الإجمالية

	السنوات
	القيمة
	النسبة %
	القيمة
	النسبة %
	القيمة
	النسبة %

	2000
	21,06
	97,27
	0,59
	2,73
	21,65
	100

	2001
	18,53
	97,07
	0,56
	2,93
	19,09
	100

	2002
	18,11
	96,79
	0,60
	3,21
	18,70
	100

	2003
	23,99
	98,08
	0,47
	1,92
	24,46
	100

	2004
	31,55
	97,92
	0,67
	2,08
	32,22
	100

	2005
	45,59
	98,40
	0,74
	1,60
	46,33
	100

	2006
	53,61
	97,94
	1,13
	2,06
	54,74
	100

	2007
	59,61
	98,38
	0,98
	1,62
	60,59
	100

	2008
	77,19
	98,22
	1,40
	1,78
	78,59
	100

	2009
	44,41
	98,30
	0,77
	1,70
	45,18
	100

	2010
	56,12
	98,30
	0,97
	1,70
	57,09
	100

	2011
	71,66
	98,31
	1,23
	1,69
	72,89
	100

	2012
	70,58
	98,38
	1,15
	1,60
	71,74
	100

	2013
	63,33
	98,29
	1,10
	1,71
	64,43
	100


المصدر: بالاعتماد على إحصائيات بنك الجزائر (النشرات الإحصائية الثلاثية). 
http://www.bank-of-algeria.dz/ يوم: 06/05/2016. الساعة: 15:06

الشكل رقم(01): نطور الصادرات خارج المحروقات خلال السنوات (2000 – 2013)
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المصدر: من إعداد الطالب بالاعتماد على معطيات الجدول رقم(1)
الشكل رقم(02): تطور الصادرات الإجمالية خلال السنوات (2000 – 2013)

[image: image5.png]1
2
1
ml

el s ol pall
PEERC ]

90.00
80.00
70.00
60.00
50.00
40.00

30.00

€10C
fati4
110z
oroz
600C
800Z
L00T
9002
5002
002
€00T
00T
T00T
000z





المصدر: من إعداد الطالب بالاعتماد على معطيات الجدول رقم(1)
نلاحظ من الجدول والشكلين أعلاه أن الصادرات عرفت فائضا وارتفاعا طوال فترة الدراسة .حيث عرفت الصادرات الجزائرية خلال سنة 2000أين كانت أسعار البترول تقدر ب 28.5 دولار للبرميل الدي كان سببا في تحقيق الرصيد الإيجابي حيث كانت قيمة صادرات المحروقات تقدربـ 21.06 مليار دولار بنسبة 97.27  %.بينما الصادرات خارج المحروقات كانت نسبة مساهمتها في الصادرات الإجمالية ضعيفة حيث كانت تقدر نسبتها 2.73% بقيمة 0.59 مليار دولار (59مليون دولار). ألا أن هذا الرصيد اخفض خلال السنتين التاليتين ليصل الى 19.09مليار دولار في 2001و18.7مليار دولار خلال 2002 وهذا الى التذبذبات المسجلة في اسواق النفط واخفاض اسعارها خاصة بعد احداث 11 سبتمبر 2001التي وقعت بالولايات المتحدة الامريكية . الا انه وانطلاقا من سنة 2008حيث وصلت صادرات المحروقات الى 77.19مليار دولار بنسبة 98.70 أين وصل البرميل الى 98.96 دولار للبرميل.حيث أنه في هذه السنة عرفت الصادرات الجزائرية أعلى قيمة لها وهذا لأول مرة في تاريخ الجزائر .

كما عرفت الصادرات الجزائرية انخفاضا وصل الى 45.18 مليار دولار في سنة 2009 وذلك نتيجة انخفاض صادرات  المحروقات  حيث كانت قيمتها 44.41 مليار دولار أ ين عرف سعر البرميل من البترول 62.35 دولار ، لتعاود الصادرات الاجمالية ارتفاعها من جديد، حيث وصلت الصادرات إلى 72.89 مليار دولار سنة 2010 و 57.09 مليار دولار سنة 2011 حيث كانت قيمة أسعار البترول تقدر بـ 80.35 دولار للبرميل و112.92 دولار للبرميل على الترتيب. لكن الصادرات الجزائرية عرفت انخفاضا طفيفا سنة  2012و  2013حيث وصلت الصادرات الإجمالية إلى غاية  64.43مليار دولار سنة  2013وذلك نتيجة لانخفاض صادرات المحروقات التي تقدر بـ  63.33مليار دولار، وهنا يمكن القول أن الصادرات خارج المحروقات تتواصل في تسجيل نسب ضعيفة من الصادرات الإجمالية لا تتعدى %2 خلال الفترة المدروسة وسنة  2008هي أحسن سنة من حيث قيمة الصادرات خارج المحروقات بنحو  1.4مليار دولار. بينما بقيت صادرات المحروقات هي المسيطرة على الصادرات الجزائرية بنسب تتعدى %97 و% 98من قيمة الصادرات الإجمالية الجزائرية.

ملاحظة:هناك علاقة وثيقة بين سعر البرميل وحالة الصادرات وهي علاقة طردية أي كلما انخفض سعر البرميل فإنقيمة صادرات المحروقات تنخفض وبالتالي تنخفض قيمة الصادرات الإجمالية والعكس كلما ارتفعت أسعار البترول ارتفعت قيمة صادرات المحروقات وبالتالي ارتفاع في قيمة الصادرات الإجمالية الجزائرية.


المطلب الثالث: دراسات سابقة تطرقت لهذا الموضوع
· عبد الرزاق بن هارون : إستراتيجية ترقیة الصادارت غیر النفطیة وأثرها على النمو الاقتصادي في الجزائر, مذكرة مقدمة لاستكمال متطلبات شهادة ماستر أكاديمي, الميدان: علوم اقتصادية، علوم التسيير وعلوم تجارية ,الشعبة: علوم اقتصادية ,التخصص: اقتصاد وتسيير بترولي , جامعة قاصدي مرباح – ورقلة , 2012/2013 
ملخص الدرسة :

لقد أولت الحكومة الجزائرية اهتماما كبيرا نحو تبني إستراتيجية وطنية لترقية الصادرات خارج المحروقات على إثرانخفاض لأسعار النفط سنة 1، 986 وهدا للتنويع من الصادرات من اجل المساهمة في النمو الاقتصادي الوطني،
كما تلعب الصادرات دورا أساسيا بوصفها محركا للنمو الاقتصادي، وتعمل العديد من الدول على تنميةصادراتها والابتعاد عن الأحادية في التصدير والانتقال من قطاع تصديري تقليدي إلى قطاع تصديري غير تقليدي يركز على التصنيع من أجل التصدير، والجزائر والتي تعاني من الأحادية في التصدير بالنظر لكون أن ما يفوق 95

بالمائة من صادراتها يعتمد على البترول، واهتمت الدولة بالعديد من القطاعات قصد تنويع صادراتها والقطاع الصناعي شهد دعما كبيرا من الدولة باعتباره قطاع جد مهم، 

كما أن الأهمية الاقتصادية للإنتاج واضحة من خلال الطلب المتزايد في الأسواق المحلية أو الخارجية وخاصة تلك الأصناف ذات النوعية الممتازة.
· حمشة عبد الحميد: دور تحرير التجارة الخارجية في ترقية الصادرات خارج المحروقات في ظل التطورات الدولية الراهنة- دراسة حالة الجزائر -, مذكرة مقدمة لنيل شهادة الماجستير في العلوم الاقتصادية تخصص: اقتصاد دولي, جامعة محمد خيضر – بسكرة-, 2012/2013 
ملخص الدرسة :

تعتبر تنمية الصادرات خارج المحروقات في الدول المصدرة للنفط عنصر أساسي داعم للنموالاقتصادي لما له من آثار ايجابية على الميزان التجاري، ميزان المدفوعات وعلى الدخل الإجمالي .

كما تشكل الصادرات المكون الرئيسي لحصيلة الدولة من العملة الصعبة.

الجزائر كدولة نامية ومصدرة للنفط تحاول تنويع صادراتها وعدم الاعتماد على منتج واحد لتجنب آثار الأزمات الاقتصادية، وبالتالي العمل على ترقية الصادرات غير النفطية بواسطة اعتماد آليات تحرير التجارة الخارجية والمتمثلة في سعر الصرف، الاستثمار الأجنبي المباشر، آلية التكتل الاقتصادي والمناطق الحرة، الخوصصة، تدعيم القطاع الخاص والعمل على تخفيض القيود الجمركية والجبائية والإدارية على أنشطة المؤسسات المصدرة، بالإضافة إلى آليات تأهيل المؤسسات من حيث الجودة والتنافسية في الأسواق الأجنبية. 

· سهام سليماني وآخرون:التسويق البنكي, مذكرة لنيل شهادة الليسانس,ادارة اعمال, قسم العلوم الاقتصادية و علوم التسيير,جامعة الجزائر,2004-2005.


الـــدراســة الـمـيـدانـيــــة
-دراسة حالة مؤسسة "كوندور"-

الفصل التطبيقي كان كمحاولة لتشخيص هذا الموضوع حيث قمنا بدراسة ميدانية على مستوى إحدى أبرز المؤسسات الوطنية و الإفريقية و هي مؤسسة التجهيزات الإلكترونية "عنتر تراد كوندور " فمحورنا دراستنا حول هذه المؤسسة

حيث حاولنا دراسة حالة المؤسسة في حدود ما تم الحصول عليه من معلومات ووثائق من طرف المؤسسة، وذلك من خلال إجراء بعض المقابلات مع المسؤولين والتشخيص الشخصي لواقع المؤسسة،إضافة إلى الموقع الإلكتروني للمؤسسة، وتعتبر مؤسسة كوندور إحدى المؤسسات الهامة التي تلعب دورا كبيرا في رفع تنافسية الاقتصاد الوطني، فبالرغم من المنافسة الشديدة التي يشهدها هذا القطاع من خلال مجموعة من المؤسسات الرائدة في هذا المجال من الصناعة،  إلا أن المؤسسة استطاعت الصمود أمام حدة المنافسة.
المطلب الأول : التعريف بالمؤسسة 
مؤسسة كوندور هي مؤسسة خاصة ذات مسؤولية محدودة، تحمل الاسم التجاري "عنتر تراد" والذي يعني
"عنتر للتجارة" وهي إحدى المؤسسات التي تنتمي إلى مجموعة بن حمادي، تحصلت على السجل التجاري في شهر أفريل2002وبدأت نشاطها في شهر فيفري 2003.

تقع المؤسسة في المنطقة الصناعية لولاية برج بوعريريج على مساحة إجمالية تقدر بـ    80104 م² برأسمال قدره  2.450.000.000 دج ، وتعمل مؤسسة كوندور على ترقية نشاطاتها القاعدية والمتمثلة أساسا في تركيب وتصنيع المنتجات الكهرومنزلية والالكترونية، وتتمثل تشكيلة المنتجات التي تنطوي تحت علامة كوندور في كل من: أجهزة التلفاز، جهاز الاستقبال الرقمي، أجهزة الكمبيوتر، المكيفات الهوائية، آلات الطبخ والغسيل والثلاجات، وكذا الهواتف النقالة الذكية، الأجهزة اللوحية، أجهزة الكمبيوتر المحمولة....الخ.

كل منتجات المؤسسة تصدر بالعلامة التجارية [image: image6.png]Ncondor



 والرمز الذي يوجد أمام الكلمة "CONDOR" يشير إلى طائر من أكبر الطيور في العالم يعيش في أمريكا الجنوبية، ومعروف عنه أنه يطير عاليا.

لقد مرت المؤسسة بمجموعة من المراحل حتى وصلت إلى ما هي عليه اليوم وهي:

1. الشراء والبيع: حيث أن المؤسسة كانت تقوم بشراء المنتجات الإلكترونية جاهزة وتبيعها على حالها في السوق الجزائري.

2. شراء المنتج مفكك جزئيا: في هذه المرحلة كانت تقوم بشراء المنتجات مفككة جزئيا، لتقوم بعد ذلك بتركيبها.
3. شراء المنتج مفكك كليا: أي شراء المنتجات مفككة كليا وإعادة تركيبها، وبهذا استفادت المؤسسة من مزايا أهمها:
· التعرف على الجهاز أكثر وتعلم تركيبه.
· معرفة المكونات التي يمكن إنتاجها محليا، أو ذاتيا، وبتكلفة أقل.
4. الإنتاج: بعد الاستفادة من المراحل السابقة، أصبحت المؤسسة تتحكم في تقنيات تركيب الأجهزة، وبعد تحديد المكونات التي يمكن شراؤها محليا، أو إنتاجها ذاتيا، لم يبقى لها سوى أن تسجله بعلامة تجارية خاصة بها، وذلك عن طريق شراء التراخيص، وهذا ما قامت به فعلا حيث قامت بشراء التراخيص منمؤسسة  Hisensالصينية.
لقد اختارت مؤسسة كوندوراستراتيجية التنويع في منتجاتها، كما اختارت استراتيجية التوسع لعلامتها التجارية، وتقوم بالتعريف بآفاقها وغايتها متخذة في ذلك شعار "الحياة ابتكار" وتسعى لتحقيق الرؤى التالية:

· تخفيض الأسعار عن طريق تعظيم الإنتاج.
· التواجد عبر كامل التراب الوطني.
· التصدير.
كما تسعى مؤسسة كوندور إلى تحقيق الأهداف التالية:

· تلبية احتياجات الزبائن (من خلال تطوير المنتجات والخدمات) والمتطلبات القانونية والبيئية والاجتماعية.
· تدعيم الاستثمارات باقتناء وسائل إنتاج عصرية بهدف تطوير وتنويع المنتجات لمواجهة المنافسة القائمة.
· التكوين المستمر للعمال والإطارات.
· الاستفادة من توظيف إطارات عالية المستوى والكفاءة.
· تطوير الاقتصاد الوطني وتوفير منتوج وطني جزائري في السوق.
المطلب الثاني : الهيكل التنظيمي للمؤسسة 
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يتمثل في الإطار التنظيمي الذي يساعد المؤسسة على تحقيق أهدافها، ويوضح تقسيم العمل لمختلف مصالح المؤسسة ووحداتها، والشكل الموالي يوضح الهيكل التنظيمي لمؤسسة كوندور
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رسم توضيحي :الهيكل لالتنظيمي للمؤسسة
المطلب الثالث : التصدير و معوقاته في المؤسسة
بعد الانتهاء من اتخاذ قرارات بشان متى تدخل الشركة السوق الأجنبي،وبحجم الدخول إلى ذلك السوق فان عليها اتخاذ قرار بشأن أفضل الطرق لدخول ذلك السوق وهناك عدة طرق متاحة لدخول ذلك السوق ومنها التصدير.
يعرف التصدير بأنه "هو الأسلوب الأكثر انتشارا من التجارة العالمية،ويعتبر أسلوبا مرنا وسهل الاستخدام والتصدير لا يحتاج إلى استثمارات مالية كبيرة وبأقل ما يمكن من الموارد البشرية المتاحة"  وعليه فان التصدير يحقق ميزتين أساسيتين هما  :
-1 عدم تحمل تكاليف إنشاء تسهيلات إنتاجية في السوق الأجنبي ،وهي تكاليف عادة ما تكون كبيرة .
-2 إن هذا الأسلوب قد يتماشى مع رغبة الشركة في تحقيق اقتصاديات الحجم الكبير،والموقع الاقتصادي 


المصدر : الشركة ( شركة كوندور )

المفضل بالنسبة للشركة.
تزخر المؤسسة بإنكانيات هائلة تؤهلها لتبوء مكانة مرموقة ضمن دول المنطقة , و رغم فرص نجاح عملية التصدير في المؤسسة , فإن هذه العملية تواجه عددا من المعيقات و التي غالبا ما تؤدي إلى الفشل في تحقيق الهدف المنشود , و يمكن إبراز هذه المعوقات في :

· أكبر عائق يحول دون إنجاح و تسريع عمليات التصدير في المؤسسة , يكمن في الأليات التي يتعامل بها بنك الجزائر , الذي لم يكيف إجراءاته مع متطلبات سوق التصدير , لاسيما فيما يتعلق بقانون الصرف الذي يتضمن بنودا مجحفة في حق المتعاملين 
· قانون الصرف هو أحد أهم الإشكاليات التي تعيق التصدير في المؤسسة 
· النقل : الذي يعد الحلقة المهمة المفقودة في العملية على إعتبار أن طلب حاوية لدى مصالح الميناء مازال مشكلا قائما و صعب التحقيق 
· غياب متعاملين يتكفلون بنقل البضائع زاد من متاعب التصدير في المؤسسة 
· تحديد تواريخ معينة للتصدير و حصرها ما بين شهري جانفي و مارس لا يخدم المؤسسة خاصة إذا عرفت باقي شهور السنة وفرة في الإنتاج غياب التحفيز المادي و المعنوي داخل المؤسسة الذي قضى على كل فرص الإبداع و الإبتكار كأسلوب عملي يمكن المؤسسة الجزائرية من تحضير المنتوج الذي يتلاءم و متطلبات الوضح 
· سوء إستخدام التكنولوجيا حال دون تقديم منتجات مطابقة للمواصفات الدولية
· إرتفاع تكاليف النقل الدولي و عجز خدمات دعم التصدير المخصصة لذلك , والتي تعتبر أداة أساسية و ضرورية لتطوير نشاطات التصدير لأن إرتفاع تكاليف النقل يترتب عليع إرتفاع التكاليف التسويقية و بالتالي إنخفاض هامش الربح الممكن تحقيقه من عملية التصدير 
·  أهم مشكل يعاني من المصدرون بصفة عامة هو مشكل تجريم المصدرين 
· معيقات تجارية تتمثل في نقص التموين بالمواد الأولية , المنتجات نصف المصنعة المستوردة و أرتفاع اسعارها 
· عدم إمتلاك المؤسسة المعلومات و البيانات الكافية عن الأسواق الدولية مما يترتب عنه عدم إدراك صاحب المؤسسة للفرص المتاحة 
خاتـــمة:

إن المقصود من هذه الدراسة هو تحديد معيقات التصدير بالنسبة لمؤسسة كوندرو بشكل خاص و المؤسسات الجزائرية الخاصة بشكل عام والبحث عن ترقية الصادرات خارج

   الجزائر هي الأخرى بما تحتويه من خيرات طبيعية وثروات باطنية وإمكانيات بشرية، تجعل أسوأ المتشائمين يؤهلها لان تكون في مصاف الدول المتقدمة في العالم، إلا أنه وللأسف تبقى وإلى يومنا هذا، تعاني من إختلالات هيكلية جمة، تعصف وبشدة باستقرارها الاقتصادي، وترقى في الكثير من الأحيان لتهدد استقرارها الاجتماعي، ولعل أبرز الإختلالات التي تعاني منها الإقتصاد في الجزائر، هو مشكل التبعية للريع النفطي، للحد الذي صارت تتوقف عليه معظم المؤشرات الإقتصادية، فازدهارها من ازدهاره، وتدهورها من تدهوره، فهذه الأحادية في التصدير، جعلت الإقتصاد عرضة لمجموعة من الأزمات مثل أزمتي النفط  لسنتي 1986 و 1988 ، واللتان أدخلتا الجزائر في دوامة من المشاكل، كانت تكاليفها باهضة الثمن، ليس فقط على المستوى الاقتصادي فحسب، بل حتى على المستوى الاجتماعي، فبالنظر لهذه المشاكل ومخاطر أخرى قد تنجم كنتيجة لكون النفط يتوفر في باطن الأرض بكميات محدودة وأيضا إلى كونه سلعة ذات أبعاد إستراتيجية، نبعث ضرورة ملحة، تقضي بوجوب التفكير في عصر ما بعد النفط، والتوجه نحو تنمية الصادرات غير النفطية، ونجد القطاع الصناعي الذي يمثل أحد أهم القطاعات التي يمكن الاعتماد عليها في تنمية الصادرات خارج المحروقات , و نجد على سبيل المثال مؤسسة "عنتر تراد""كوندور" التي تعتبر من المؤسسات الرائدة في مجال الصناعة الالكترونية على المستويين الوطني  و الافريقي

نتائج  الدراسة :
*.يساهم سعر الصرف كاداة لتحرير التجارة في ترقية الصادرات خارج المحروقات عن طريق جعل
المنتجات المحلية اقل سعر واكثر تنافسية في الاسواق الاجنبية وبالتالي زيادة الصادرات والتقليل من
الواردات

*.إن زيادة تدفق الاستثمار الاجنبي المباشر الى الجزائر يساهم بشكل كبير في ترقية الصادرات خارج المحروقات عن طريق خلق الثروة والقيمة المضافة للمؤسسات الانتاجية ويقوم بتوفير الخبرة والتكنولوجيا والمنافسة اللازمة لزيادة الانتاج وتطور نشاط التصدير
*.يساهم تخفيض القيود الجمركية والجبائية والادارية على ترقية الصادرات خارج المحروقات عن طريق زيادة حركة انسياب السلع والخدمات وانتقال رؤوس الاموال وتشجيع المؤسسات عاى استراد المستلزمات باقل تكاليف وبالتالي انتاج منتجات تنافسية قابلة للتصدير
*. يساهم القطاع الخاص على ترقية الصادرات خارج المحروقات بواسطة تنشيط العمل الاستثماري والتجاري والانتاجي للمؤسسات وبالتالي دعم عملية التصديروذلك لما له من دور قيادي وفعال في اتحاذ القرارات الاستثمارية الصعبة( المخاطرة في الاسواق الاجنبية)

إقتراحات :
· على الجزائر ان تعمل على تنشيط اكثر لمكانيزمات آلية سعر الصرف للاستفادة منها في دعم تنافسية المنتجات الوطنية في الاسواق الاجنبية وبالتالي تنشيط العمل التصديري
· لابد على الجزائر ان تسعى الى الانضمام الى اكبر التكتلات الاقتصادية الاقليمية للاستفادة اكبر من عملية الاندماج والعمل على احياء اتحاد المغرب العربي وتنشيط المنطقة التجارة الحرة العربية لزيادة المنافع والمكاسب من التبادل التجاري وبالتالي تنشيط العمل التصديري 

· اعطاء عناية اكبر للقطاع الخاص من طرف الدولة لمزيد من التحفيزات الجبائية والادارية لزيادة العمل الاستثماري وخلق الفوائض الانتاجية من اجل التصدير وتفعيل دوره في العمل التصديري
· على الجزائر ان تعمل على زيادة تخفيض القيود الجمركية والجبائية والادارية مما يخدم مصلحة المؤسسات الوطنية ويشجع قدوم المستثمر الاجنبي المباشر لاعطاء ديناميكية اكثر للسوق الداخلية والتنافس من اجل الدخول الى الاسواق الاجنبية
· تفعيل وتنشيط مختلف الهيئات المكلفة بترقية الصادرات خارج المحروقات لتفعيل عملية تنميتها بشكل أكثر فاعلية.
· تنصيب المجلس الوطني الاستشاري للصادرات الذي تقرر إنشاءه سنة 2003 و لم ير النور بعد في حين يعد أداة هامة من أجل تحريك الصادرات الجزائرية 
· إتخاذ الحكومة لإجراءات و تصحيحات بخصوص قانون الصرف و إعادة النظر فيه.
· مراجعة بعض المراسيم و النشريات الوزارية التي تجرم و تعاقب المصدر , الذي يعتبر في نظرهم مهربا للعملة 
· إجراء دراسة مقارنة بين ما هو حاصل في بلادنا و دول الجوار و تلك التي نجحت في تخطي عتبة التصدير على غرار تركيا و كوريا للإستفادة من تجاربهم و خبرتهم ربحا للوقت 
· العمل على تحسين مناخ الإستثمار بالنسبة للمؤسسات 
· إستغلال المزايا النسبة بالنسبة للمنتج 
· إنشاء و دعم المجمعات التصديرية 
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