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 أتقدم بالشكر الجزيل 

للأستاذ المشرف الدكتور ف ارس ركيمة على قبوله الاشراف على هذا العمل،   
 وعلى سعة صدره وحكمة توجيهاته وملاحظاته، 

 وكما أتقدم بجزيل الشكر  

لجنة المناقشة على تخصيص جزء من وقتهم الثمين رغم مشاغلهم    ءلأعضا
 الاكاديمية والإدارية  

 بجزيل الشكر    أيضا  كما أتقدمو 
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 إهداء  
 

الحمد لله رب العالمين حمدا يليق بجماله وكماله وعظيم سلطانه، والصلاة والسلام على من انزل عليه  
 القرءان فق ام به حق قيام سيدنا محمد صلى الله عليه وعلى أله وسلم تسليما كثيرا.... 

المق ام إلا أن نهدي ثمرة جهدنا الى من ق ال فيهما الله عز وجل "..و بالوالدين  انه لا يسعنا في هذا  
 احسانا.." 

إلى من لم تدخر نفسا في تربيتي الى مثلي الأعلى وقدوتي في الحياة الى من ضحت بنفسها من  
 اجلنا أمي الحنون "ف اطمة" 

 " الى من احمل اسمه بكل فخر أبي الغالي رحمة الله عليه " عبد الرزاق

الى أحب الناس على ق لبي إخوتي "منير" "صالح" "زين الدين" وأخواتي  "حليمة" "هاجر" و كل  
 عائلتي و صديق اتي حفظهم الله. 

 الى خطيبي وزوجي الغالي "عمر"

اهدي   أساتذتي في كل المراحل وبالأخص الأستاذ ف ارس ركيمة حفظه الله وكل من نسينا ذكره. 
 هذا العمل المتواضع. 

 "كوثر" 

 



 

 

 

 

 
 
 
 
 
 
 
 
 

 

 

  

 إهداء  
 

إلى حلوة اللبن التي ما خالط لبنها يوما سكر المصالح، إلى ذات الصدر الحنون الذي كان لي ضلا  
باردا في هجير الحياة إلى صاحبة الحبل السري الذي لازال أثره باقيا فيا حتى الآن إلى ملاكي وكل  

بانجازي في هذه اللحظة حبيبتي وغاليتي  "أمي" رحمها  شيء إلى من افتقد حرارة تصفيقها فرحا  
 الله و اسكنها فسيح جناته

إلى أبي الحبيب أنت نبض الحروف حين تلمسها الأنامل أنت الجواب حين اسأل ما التف اؤل بل الحياة  
 بين النفس والنفس أنت أطال الله في عمرك.  أنت وما

  اتو وأخ  ت بهم هدية من الأقدار إخوةإلى من شاركوني طفولتي وأحبوني إلى الذين ظفر 
 الأحباء.   وأخواتي  فعرفوا معنى الأخوة، إخوتي

إلى ميلادي الثاني وأنف اس عطري الباقي وروحي التي رسمت في حروف وحروفي التي تمثلت  
 في روح يا هدية الرحمن أنت إلى سندي في الحياة خطيبي وزوجي توفيق. 

 نوووم ". إلى البراعم والكتاكيت الصغيرة في العائلة و "بنيني س

إلى أستاذي الف اضل ف ارس ركيمة الذي تشرفت بإشرافه على هذا البحث الذي لم يبخل في  
 تقديم العون لي وكان له الفضل الكبير في انجاز هذه المذكرة. 

 "شهيناز" 

 

 

 

 اليكم جميعا اهدي ربيع حروفي و شذاذ كلماتي . 

   



 

 

 الملخص: 

تهدد هذهددلدذاس  الدداذتسدد ذاستلدداهذسامت ددتذاسلكا دد ذاستددلذ الددرذة ذتددلياذل دد ذاست ا دداذاس  س دداذس الل دد  ذ
سنتدددد وبذ لوددددالذ تافوددددثذةهدددد اهذاسوادددد  ذ ودددد ذتدددد ذاس  ددددك ذتسدددد ذاسصدددد والذ اساتكلددددئاذاس ااواودددداذ اسك ددددك ذ

اسافدد ت  ذفصددتذاساكمهدداذ ددلذ دد ااذاسنددالاذاسالكفدداذس لوندداذ اساتاس دداذيددلذمددالاذلددوت  ذس ن دد ب ذلادد ذتدد ذ
ذالالتا دذل  ذتفن اذد الاذاسا ساذستا و ذاسو  ف  ذاساتاص ذل وه  

اساصدد  لذاتددبياذتددس فذة ددن هذ ددرذاسلكا دد ذذ  ددرذةهدد ذاسنتدد وبذاساتاصدد ذل وهدد ذة ذتدد  و ذفندد  ذاسنددال  ذ
هكذ تل ثذبصف  ذاسا دواورذ ةردامذ تل فداذبمصد ومذاسالل داذفف ده ذ لكا د ذ تصد اذبد ساا  ذ  نه ذ  

ذاسم  ملذته  

ذاس  ا  ذاسافت   ا:ذت  و ذاسنن   ذاسنال  ذاساص  ل ذلكا  ذاسن  ح ذالألكاقذالأمنو ا 

Abstract: 

This study aims to identify the various factors that can affect the international 
experience of Algerian small and medium enterprises . in order to reach 
expressive resorted to semi-directed interviews with the director of the 
institution that made up the sample, represented by the septex textile company, 
and relied on the case study technique to analyze the data obtained among the 
most important results obtained is that three types of factors affect the 
Internationalization of the activities of medium and small companies. some of 
which are related to the qualities of managers , others related to the 
company’s characteristics, and factors related to its  external environment. 

Keywords: internationalization of the activity, exportingذcompanies, success 
factors, foreign markets. 
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 مقدمة 



 مقدمـــــة 

 ةذ
 

 :مهيدت
ق ذذ الألكاق ذ لكسااذ ظ هالذ ر  اذ اسل سالذ اسنظ مذ لايه ذ استلذ اس   ل اذ الاقتص د اذ است واا ذ ت ذ

ب سن واذذ اسفاصذ اسل ا ذ رذ ر ثذ يلذ ةد ذل هاتذ يف ذ استا     ذ اس سواذ رذ ة  مذ لا ذ ضلته ذ س نال   ذ
اسانظااذذ الاقتص د ا ذ ب ست ت  ذ تط  ذ  ذ  ا ذ يلذ اس  س ا ذ است   لذ بظا هذ اساا ئاذ اس ووالذ استئك ا ذ

اس س ت   لذ امت ادذ است  و ذذان ي اذ ا   ذ د س   اسل سا اذ ظ هالذ ت   عذ تس ذ ةد ذ اسلكا  ذ هلدذ يهلدذل ذ  ذ
 كامهاذ ن ي اذم ا لذيلذةلكاقه ذ يلذذلذ م  ذفف ه  ذل  ذالتاات     ذت وواذاسنال  ذاستةياذذذاستئك ا ذ

يف ذذذ اساا  ا ذ ا ذةمواه ذل  ذ   االذهلدذاستا    ذ اسوا ذلرذاس و ذستافوثذبف وه ذ التااا ه ذيلذالألكاق
ذذالتاات   اذذذتس تاكستذذة ذذذذتس ذل  لاذاست  و  ذتلاذة ذهلدذاس   لاذ  ذسوستذذذنال  ذس ب ذاسل ا ذ رذهلدذاس

ذتتون ه ذ لظ ذاسنال  ذلآس اذس ناكذ استكللذاسم  مل ذذ
اذذوذاذويلذاسكاقلذتات كذاسالل   ذاسص والذ اساتكلئاذت ل ف   ذ ا  دل ذلكا ذتل ثذالأ اذب ساكا دذاست و

ق و ذ رذاسانت    ذة ذاسا س ا ذاستلذلاذت احذسه ذب ستنكولذيلذ نت  ته  ذ ا ذ  ل ذف   ه ذد س  ذ ا كط ذبل دذ
ذذ ت ذس ذ لرذ نت  ذ ا  ا

الإط   ذذ هلاذ الأكواذ رذذذذالتاكذ يلذ اس ا ذ اس ووالذل  ذ اس  ل ل اذيلذاسنظذذاهتا ماسنال  ذ او  ذ
 سنال  ذاس ووالذ الرذسه ذاسن  حذيلذالألكاقذاس  س اذتكالئاذتمصمذ   اته ذالإفت م اذذي.     ذاست  و 

تئكواذ نت   ذم ا لذس  رك ذتس ذالألكاقذالأمنو ا ذذة ذذ لذهلدذالألكاق ذذذذ ذبا ذاتن لبذقص ذت و فذ نت  ته
اقتص د ا ذ اس اذيلذذسكذذذذ اف   م  ذ ا ذات حذسه ذاساصك ذل  ذلفكدذ  فف  ذد س ا ذة ذتق  اذتا سف  ذذ

   ذي ذذهكذق  ته ذل  ذا ت كذاساكا دذاسوناواذ اسا س اذاستلذت احذسه ذتتفو  ذةياذاستاكلا ذ  ضلذالالتاات  ذ
ذ   غاذ تكيواذاسكل و ذاسضا  واذاسا واا ذذ

 ق ذت ةذالاهتا مذاساق فلذ رذطاهذاسو  سورذبظ هالذت  و ذفن  ذاسالل   ذاسص والذ اساتكلئاذ لذذ
ت ا اذيا فون   ذاسفا ذاسا ضلذفظااذستااا ذةها اذهلاذاسنكعذ رذاسنال  ذيلذاسن  بذالاقتص ديذاس  سل ذ و ذذ

اساتئك ل ذذ الاقتص د   ذ يلذ اسنال  ذ الأكواذ رذ  اكعذ اسن واذ تنل ذ ةكواذذة واتذ لكفه ذ تس ذ ب لإض ياذ
ذ كظتذس لا ساذ تنلو ه ذس ن واذالأه ذ رذاساص  ورذيلذهلدذاس    ذذ

 فظااذس    ذاساه ذاسليذ الرذة ذت عوهذيلذتنا اذاسص د ا ذ تنكوله  ذ قلذارت   ف ذل  ذ كضكعذهلاذذ
و ذ ف  حذاسالل   ذاسوا ذاسليذاه هذتس ذتتاازذ مت تذاساا دا ذ اسلكا  ذاستلذ الرذسه ذة ذتاو ذ رذتبهذ

 اسص والذ اساتكلئاذاس ااواواذيلذت  و ذفن طه ذ اس رك ذتس ذالألكاقذاس  س ا ذذذ
 إشكالية الدراسة:  ❖

ذ رذر  ذ  ذلوث ذ الرذ   غاذتمل س اذاس  الاذيلذاست  ؤ ذاساو  لذاست سل:
 ؟ للنسيجلمؤسسة سبتكس العوامل المؤثرة على نجاح التجربة التصديرية ماهي  -
 التساؤلات الفرعية: ❖

ذ ون  جذتاتذهلاذاست  ؤ ذاساو  لذاست  ؤلا ذاسفاع اذاست س ا:ذ



 مقدمـــــة 

 بذذ
 

الألكاقذذذ - فاكذ س تكمهذ اسص والذ اساتكلئاذ اسالل   ذ ت يلذ استلذ اسفاصذ الألو بذ ةه ذ   هلذ
 اس  س ا ذ   هلذةه ذاسام طاذاستلذتكامهه ذيلذهلدذالألكاق؟

   ذهلذةه ذاسان ك ذ اسلااقو ذاستلذتكامهذاسالل   ذاسص والذ اساتكلئاذاس ااواواذاساص  ل؟ذ -
 اسالل   ذاسص والذ اساتكلئاذيلذاس ااوا؟  ذهلذة ن هذلكا  ذف  حذت  و ذفن  ذ -
 فرضيات الدراسة:  ❖

ذته هذالإم باذل  ذتمل س اذاسوا ذ است  ؤلا ذاسفاع اذاسائا  اذت ذالافئ قذ رذاسفاض   ذاست س ا:ذ
  دداحذتدد  و ذفندد  ذاسالل دد  ذاسصدد والذ اساتكلددئاذب لالددتف دلذ ددرذاسل ادد ذ ددرذاسفدداصذاسات  دداذيددلذ -

  ذس ل ا ذ رذاسام طا الألكاقذاس  س اذلا ذ لاضه
 تكامهذاسالل   ذاسص والذ اساتكلئاذاس ااواواذاساص  لذاسل ا ذ رذاسان ك ذ اسلااقو   -
تمت تذلكا  ذف  حذتد  و ذفند  ذاسالل د  ذاسصد والذ اساتكلدئاذتدورذلن  داذ اتوئداذب سا دواور ذ -

 بإ ل ف   ذاسالل ا ذ  لكا  ذةرام ذ
 أهمية الدراسة:  ❖

ذرو  د اكا ذهكذ لا ه ذ ل فلذالاقتصد دذاس ااودايذ درذاستوع داذاسافاطداذسفئد عذاسااا قد   ذتذذتلتاد ذ
ب سا وداذ درذاسصد د ا ذاس ااواوداذت بلداذسهدلاذاسفئد ع ذذ95اس  ساذبنل ذلووداذل د ذهدلاذاسفئد ع ذلاد ذة ذ دكسلذ

 تنل ذهلدذاستوع اذرئااذلووااذل  ذالاقتص دذاسكطنلذب وبذاستلتدلبذاسا دتااذلألدل  ذاسااا قد  ذ  د ذسدلسكذ
اس   ا ذ س تم مذ رذهلدذاسكضع ا ذت دل ذ رذتبيواذل ولذل  ذاساكا دذاسا س اذس   ساذ اسالماا ذالاقتص د اذ

اس  ساذاس ااواواذتس ذتنكولذالاقتص دذاسكطنلذلرذطاوثذاساو دلذيدلذاسصد د ا ذرد  جذقئد عذاسااا قد   ذ ود ذ
تازذ لرااذات  ه ذ اضا ذيلذاس   ل  ذالاقتص د اذاه هذتس ذتن  لذاسالل   ذاسص والذ اساتكلئاذس تكمهذ

 ضلذاسل ا ذ رذتاا بذاستبهو  ذب لإض ياذتس ذهوئ  ذ  اايدثذاسد ل ذاسامت فداذفاكذالألكاقذاس  س اذلرذطاوثذ
 استلذتف مذ  اكلاذ رذاست هو  ذس الل   ذاسص والذ اساتكلئاذاسااغواذيلذتص ااذ نت  ته ذفاكذالألدكاقذ

ساتكلدئاذةها اذهلدذاس  الاذ رذر  ذد الاذاس  ككذاسليذتلتا دذاسالل   ذاسصد والذ اذذرالأمنو ا ذ هن ذت ا
اس ااواودداذاساصدد  ل ذب لإضدد ياذتسدد ذ ا  سدداذاكتندد هذاسلكا دد ذاستددلذ ددرذمددبفه ذة ذت لدد ذاست ا دداذاس  س دداذسهددلاذ

ذاسنكعذ رذاسنال  ذت ا اذف ماا ذ
 أهداف الدراسة: ❖

 ددرذردد  ذهددلاذاسوادد  ذ   سندد ذاستك دد ذتسدد ذتافوددثذ  اكلدداذ ددرذالأهدد اهذاستددلذ الددرذت م صدده ذ  ادد ذ
ذ ا ل:

 بافهكمذاست  و ذبصفاذل  اذ ت  و ذاسالل   ذاسص والذ اساتكلئاذبصفاذر  ا ذالإسا م ا  ساذ -
 ا  سددداذاكتنددد هذةهددد ذالألدددو بذ اسفددداصذاستدددلذتددد يلذب سالل ددد  ذاسصددد والذ اساتكلدددئاذس تكمدددهذفادددكذ -

 الألكاقذاس  س ا 
 تتاازذةه ذاسام طاذاستلذتكامهذاسالل   ذاسص والذ اساتكلئاذيلذالألكاقذالأمنو ا  -
 اسان ك ذ اسلااقو ذاستلذتكامهذاسالل   ذاسص والذ اساتكلئاذاس ااواواذاساص  ل ذذةه ذاكتن ه -
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 ا  ساذاكتن هذةه ذاسلكا  ذاستلذت احذس الل   ذاسص والذ اساتكلئاذاس ااواواذب سن  حذيلذت  و ذ -
 فن طه  
اذل  ددا ذ الاقتصدد د اذاسه ديدداذس دد يلذب سنددال  ذاس ااواودداذبصددفذالأك د ا ددااسا دد هااذيددلذاسا هددكدا ذ -

 اسالل   ذاسص والذ اساتكلئاذبصفاذر  ا ذب ستف واذب   اذيلذت كوثذ نت  ته ذر  جذاسا  دذاسكطن اذ   ذ
  لكدذ رذذسكذب سف و لذل  ذهلدذاسنال  ذ رذمها ذ ل  ذالاقتص دذاسكطنلذ رذمهاذةرام 

 أسباب اختيار الموضوع: ❖
ذاساكضكع ذ نه :هن كذل لذةلو بذ لكا  ذت يلذلارت   ذهلاذ

ذتل ظ ذالأها اذالأك د ا اذ الاقتص د اذساكاض لذاسوا ذ ك ذاسالل   ذاسص والذ اساتكلئا  -
ذاس   ذاس وواذاسليذت عوهذاسالل   ذاسص والذ اساتكلئاذيلذتافوثذاستنا اذالاقتص د ا  -
ذالأها اذاس ووالذست  و ذاسنن  ذ اسص د ا ذيلذتافوثذاسناكذالاقتص دي  -
 سة:صعوبات الدرا ❖

ذتتاس ذةه ذاسصلك   ذاستلذ امهتذلواذهلاذاسوا ذ  ا ذا ل:
ففدددمذلددد دذاسالل ددد  ذاسصددد واذ اساتكلدددئاذاس ااواوددداذاساصددد  ل ذ اددد ذافللددد ذل ددد ذتندددلو ذلونددداذذ-
ذاس  الا 
اساتل فاذبا د هااذاسالل د  ذاسصد والذ اساتكلدئاذيدلذاسصد د ا  ذ  تد ذذالإ ص و   ذغ  بذبلضذذذ-

ذت ذ م   ذيهن كذتض  بذتورذاسو  ف  ذاسص د لذلرذ مت تذاسكزا ا ذ الإدا ا ذاسلاك  ا 
غ ددد بذالالدددت  باذ استلددد   ذ دددرذطددداهذبلدددضذ  دددوايذاسالل ددد  ذاسصددد والذ اساتكلدددئاذاستدددلذل فدددتذذ-

ذ  لكلذس ان  لاذيلذهلدذاس  الا 
 نهج المستخدم:الم ❖

اسوا ذذ د الاذ كضكعذ ةم ذ اسفاض   ذذذذ الإم با رذ ففلذ ة ذ اسائا  اذ إيو  ذ الإمل س اذ ل  ذ
 ذذ(Méthodologie qualitative)اسائا  ا ذت ذالالتا دذيلذهلاذاسوا ذل  ذاسانهبذاسنكللذة ذاسك فلذذ

اسا   س ذ هلاذ  ذل  ذه هذهلدذاس  الا ذذ و ذ  احذهلاذاسنكعذ رذاسان هبذب ستلاثذيلذاستا و ذس اكضكعذذ
 Etude exploratoire) يلذهلاذالإط   ذل فتذهلدذاس  الاذعو  لذلرذد الاذالت ن   اذذا ذط بلذ  فل

de type descriptif)ت قاذلكا  ذذذ اس  الاذ  لاياذ تمل س اذ تتكض حذ اسواكفذ اسنكعذ رذ هلاذ  و ذ  احذ
ذتكلئا ذف  حذت  و ذفن  ذاسالل   ذاسص والذ اسا

اسمد صذذ(cause à effets)  رذرص ومذهلاذاسنكعذ رذاسواكفذة ضد  ذلد مذتفلود ذ نئدثذاس دوو اذ
 ذ ادد ذ  دداحذ(logique inductive)بدد سواكفذاس ا ددا ذتدد ذةفددهذان دد  ذةكسدداذ ددلذاسانئددثذاسواسددلذالالددتفااولذ

ذا ذس و   ذب لافئ قذ رذ   ظاذ  اكلاذ رذاست   بذس ك ك ذتس ذالتفاا ذ فتا   ذل  
 د والذ  تكلدئاذمااواوداذذسالل داذ ا د لتسد ذتفن داذد الداذاسا سداذذذة  ذلرذتفن اذاس  الا ذيف ذت ذاس  ك 

 صدد  ل ذةيذاسن مددئاذيددلذالألددكاقذاس  س ددا ذ تلتودداذتفن دداذد الدداذاسا سدداذةكسدداذتفن دداذ  وادداذسهددلاذاسوادد ذلأفهدد ذ
 فاذس تنظ  ذة ذ   لذاستا و ذته هذ ل س داذت احذب ستا و ذاسالستذساكضكعذاس  الا ذلا ذت احذب سالاياذاسلا
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 دد والذ  تكلددئاذمااواودداذسدد اه ذذا لل دداسفدد ل ورذيددلذ ودد ا ذاستدد  و  ذيددلذ  سدداذهددلاذاسوادد  ذضدداتذاسلوندداذ
ذفن  ذتص ااي ذ ا ذ  احذس و   ذب كتن هذاسلكا  ذاستلذت احذسه ذب سن  حذيلذالألكاقذاس  س ا 

اسصد والذذا داساللذلذ  دوا د ندلذاسافد ت  ذفصدتذاساكمهدا  ا ذ ممذطاوفاذمالذاسو  ف   ذيف ذت ذتو
 اساتكلددئاذاسالكفدداذس لونددا ذ اسدد ايلذلارت دد  ذهددلاذاسنددكعذ ددرذاسافدد ت  ذلأفددهذ  دداحذبظهددك ذاسلفكودداذ ددرذطدداهذ
الأمم صذاسا ت ك ورذلأفهذاتحذسه ذالإم باذاساو مالذلرذالألئ اذاسائا  اذد  ذاسمدا جذلدرذالإطد  ذاسلد م ذ

 ذت د و ه ذلدرذطاودثذ  د  اذاس تا ف داذقصد ذت   ذالإم  لذهند ذتسد ذة ذتم بد  ذالأمدم صذاسا دت ك ورذقد ذتد
ترض له ذس تا و  ذلا ذةفهذت ذ ضلذدسو ذسلألئ اذاسائا  اذيلذق وااذاسا  دثذاساكمدكدلذيدلذفه  داذاسادللال ذ

ذهلاذب لإض ياذتس ذةرلذاسا  ظ  ذةين  ذاسق  مذب لالت كاب ذ
  لد ذت د و ذسااتدكم ذ ود ذةفدهذة  ذلرذطاوفاذتا و ذاسو  ف   ذيف ذ قدلذالارت د  ذل د ذطاوفداذتا ود ذا

 ذتادددتذتلددد دلذف دددمه ذ  ع ددد ذ إرضددد له ذسهدددلاذاسندددكعذ دددرذاستا وددد ذاسدددليذ  ددداحذت  الدددته ذاسافددد ت  ذ دددلذاسا دددوا
بئاوفاذ فص ا ذلا ذة ذطاوفاذتا و ذاسااتكمذات حذس و   ذتتا ا ذاسال فل ذ استاابئ  ذ اسنكا  ذاستلذلاذ الرذ

اسو دد ئاذس كيدد وث ذةيذتا ودد ذاسااتددكمذاسظدد هاذ اسضددانل ذ ادد ذ  دداحذتد اكهدد ذبنددل ذ و مدداذتكالددئاذاسفدداا لذ
س و  ددد ذب لدددتفاا ذ مت دددتذاسلكا ددد ذاستدددلذلددد هاتذيدددلذف ددد حذاسالل ددد  ذاسصددد والذ اساتكلدددئاذيدددلذلا   تهددد ذ

ذاستص ااوا 
 الدراسات السابقة: ❖

 ذ والدرذ لتواذ كضكعذت  و ذفن  ذاسالل   ذاسص والذ اساتكلئاذاس ااواوداذ كضدكل ذم اد اذفكلد ذ د 
اسفك ذة ذاس  ال  ذاس  بفاذيلذهلاذاسا   ذتلتواذق و داذ ف  فداذببها داذاساكضدكع ذ يدلذهدلاذاسصد دذفدللاذل د ذ

 لوو ذاساس  :
لددرذذ هددلذعودد  لبدد س ااواذذالأمنو ددايدد  سذ ل ادداذبلنددكا ذالالددتاات     ذاست ددكوق اذس نددال  ذذد الدداذ-1

 ودد ذذ2012-2011تاددتذ ن قنددته ذل دد ذ  ددتكمذم  لدداذ نتددك يذق ددنئوناذس  ددناذاس   ع دداذذ  م ددتوا دللالذ
ذالأمنو دددااسو  ددد ذ دددرذرددد  ذهدددلدذاس  الددداذل ددد ذالالدددتاات     ذاست دددكوق اذاسالتاددد لذ دددرذطددداهذاسندددال  ذذةكددد ذ

الذاسالل دد  ذاسصدد وذة دد ماستدد  و ذلم دد  ذ ئدداحذذةها دداذل دد ست ددكوثذ نت  تهدد ذيددلذاس ااودداذلادد ذ لدداذاسو  دد ذ
ذ  اساتكلئاذاس ااواوا

استصدددد اايذس الل دددداذذالأدا د الدددداذ  دلذلددددلو يذبلنددددكا ذد  ذاسادددداوبذاست ددددكوفلذاسدددد  سلذستا ددددورذذ-2
دلتك ادذتاتذ ن قنته ذل د ذ  دتكمذم  لداذ ااد ذر ضداذب دلالذس  دناذذذةطا  االاقتص د اذ ذهلذعو  لذلرذذ

ذالأدا اسلكا دد ذاستددلذتفددتذ  ا ذف دد حذاسو  دد ذ ددرذردد  ذهددلدذاس  الدداذتا ادد ذذةكدد ذ ذذ2017-2017اس   ع دداذ
يددلذاسنندد  ذاستصدد اايذس الل دد  ذاسصدد والذ ذاساتكلددئاذاس ااواودداذ ذتكضدد حذالالددتاات     ذاساتولدداذ ددرذقودد ذ
اسالل دد  ذاسصدد والذ ذاساتكلددئاذس اصددك ذل دد ذاساوددالذاستن ي دد اذلادد ذ لدداذاسو  دد ذل دد ذ دد مذتلدده مذاسادداوبذ

ذ اايذس الل   ذاسص والذ ذاساتكلئا استصذالأدا است كوفلذاس  سلذيلذتا ورذ
تددورذيددداصذذ اساتكلددئاذاس ااواوددداتدد  و ذاسالل دد  ذاسصددد والذذ  اددالذبلندددكا د الدداذمددكقلذموددد  يذذ-3
اسالل د  ذاس ااواوداذاسصد د لذلدرذم  لداذذةدا لرذ ف  ذ د د ذيدلذ   داذذذ هكذعو  لذذ  م طاذاسفن اسن  حذذ
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 رذر  ذد الاذ و اف اذضاتذلوناذ درذاسالل د  ذذ    ذاسو  س  ذ2013د  اواذذيلذذ04ذذل دذاسامذاسوكاقلذذ
اسل ا اذاسال  دالذيدلذاسف اواذ ذذالإله    ذل  ذذذ  لاذاسو  س    تكمذ لا اذاس ااواذذذذ اساتكلئاذل  اسص والذذ

ذد س   اساتل  هذل وه ذذ اساتكلئاذ تكض حذاسفكال ذ    ذت  و ذاسالل   ذاسص والذ
ذحدود الدراسة:  ❖
ــدود  - ــوعية:الحـ لددد  ذاسهددد هذ دددرذهدددلدذاس  الددداذهدددكذتا اددد ذلكا ددد ذف ددد حذتددد  و ذاسالل ددد  ذذالموضـ

اسصدد والذ اساتكلددئاذاس ااواوددا ذسددلسكذ لدداذهددلاذاسوادد ذل دد ذ كضددكلورذةل لددوورذ هادد ذاسالل دد  ذاسصدد والذ
  اقلهد ذيدلذاس ااودا ذب لإضد ياذتسد ذ كضدكعذاستد  و  ذ ود ذتادتذ ل س داذهدلاذاساكضدكعذذذاساص  لذذ اساتكلئا

ما لذمكافوهذاسنظاوا ذلا ذةفهذ فظااذسئو لاذاسوا ذ)د الاذالت ن   ا( ذيف ذافاصا ذلوناذاس  الاذل  ذذذ ر
ذ لل اذ ا  لذيف  ذ ا ذلاذ  احذتتلا  ذاسنت وب 

 تتاسدد ذيددلذاسالل دداذاسالكفدداذسلوندداذاس  الددا ذيددلذهددلاذالإطدد   ذمددا ذهددلاذاسوادد ذالحــدود المكانيــة:  -
ذ  كمذاسلو ذ"لوت  "ذس ن  بذيلذم  لل اذ
تسد ذذا تد  ذذ2022  فدايذذ09تاتذلا  اذاسوا ذيلذتطد  ذهدلدذاس  الداذيدلذاسفتدالذالحدود الزمنية:    -

ذ 2022مكا ذذ09غ  اذلناذ
 تقسيمات الدراسة: ❖

اسفاضدددد   ذذ ارتودددد  سلإم بدددداذل دددد ذاست دددد ؤ ذاساو  ددددلذ است دددد ؤلا ذاسفاع ددددا ذ تافوددددثذةهدددد اهذاس  الدددداذ
ذاسائا  ا ذت ذتف   ذهلدذاس  الاذتس ذ ف  اذ ة  لاذيصك ذلا ذا ل:

اسنظددايذس تصدد ااذتضددارذهددلاذاسفصدد ذ وادد ذلددرذتدد  و ذفندد  ذذالإطدد  :ذلدد  ذبلنددكا ذصدد ذالأ  اسفذ-
ذيمصمذس ووئاذاس  س اذس نال  ذاساص  لذ تئاقذاساوا ذاسس س ذستص اا ذاساوا ذاسس فلذة  ذذاسنال   

الأ  ذذ تضدددارذاساواددد ذاسفصددد ذاسسددد فل:ذلددد  ذبلندددكا ذاسلكا ددد ذاسادددليالذل ددد ذف ددد حذاسندددال  ذاساصددد  لذ
اساواددد ذاسسددد فلذيمصدددمذس اددداوبذاست دددكوفلذاسددد  سلذ  اددد ذمدددا ذذة ددد اس  س ددداذذسلألدددكاق     ذاسددد رك ذاتالالدددتاذ

ذذ اساوا ذاسس س ذاسلكا  ذاساليالذل  ذف  حذت  و ذفن  ذاسنال  ذاساص  ل
ذ تضددارذاساوادد ذذاسوكس  ددتاذةس دد هذ لل دداذلددوت  ذستصدد االدد  ذبلنددكا ذد الدداذ  سدداذذاسفصدد ذاسس سدد :

الل ددداذتئددداقذاساواددد ذاسس سددد ذس ت ا ددداذاستصددد ااواذ ذاسسددد فلذتددد ذ  دددهذتفددد   ذاساددداساوذة ددد س  الددداذذفادددكذجالأ  ذ
ذذذذاسن  ح ذ تا ا ذلكا  اساابلذتا و ذفت وبذاساف ت اذذ ما ذاساوا ذس الل اذ

هددلاذاسوادد ذبم تادداذتضددانتذالإم بدداذلددرذت دد ؤلا ذ ياضدد   ذاس  الددا ذب لإضدد ياذتسدد ذاسنتدد وبذذ افتهدد 
ذ استك     
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تمهيد:
ذد االاقتصد لذتطد  ذ د ذ  دا ذبد ست ت  ذسف ذةد ذاستئدك ا ذاس وودالذاساا ئداذبظدا هذاست د  لذاس  س داذيد

هلدذاسلكا  ذذالاقتص د ااسان ي اذ ا   ذ د س  ذة ذ  ذ لاهذب سلكسااذذذ امت ادذظا هاسانظااذاسل سا اذس ت   لذذ ذ
ذالاقتصد د احذاسوكمذة ااذ اقع  ذ  نئفدلذس ندال  ذةد ذتس ذت   عذظ هالذاست  و ذس مذاسنال   ذي ست  و ذة و

ذسلألكاقذاس  س ا ذككلو اذس  رك ذ
 ساكامهاذهلدذاستا     ذللتذاسنال  ذاس  س داذة ذتفدامذ صد ساه ذ  مدكددذيدلذهدلاذاس دكقذاسلد سالذ

تدلذتدت ذاسليذ اس ذياصذه و اذلا ذق ذ فامذهلدذاسنال  ذس ل ا ذ رذالأرئ  ذاسن ت اذلرذاسووئداذاساتنكلداذاس
ذيوه ذالألا  ذاس  س ا ذ

فنددد  ذذ تتددد   اسافددد    ذاسل  ددداذاساتل فددداذذتسددد ة ذفمصدددمذاسفصددد ذالأ  ذ دددرذهدددلاذاسواددد ذذا تبانددد سدددلسكذ
ذ ا  ساذتف  اهذبانه  اذب  ئاذ وتضارذهلاذاسفص ذي ياذ ا   ذةل ل ا:ذذتس  رذةم ذاستك  ذذذنال  ذاس

 ت  و ذفن  ذاسنال  ذذ 1
 اسووئاذاس  س اذس نال  ذاساص  لذ 2
 استص ااذذ 3
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 الأول: تدويل نشاط الشركات  المبحث
ة ذفمصددمذاساوادد ذالأ  ذ ددرذهددلاذذاساصدد  ل ذا تباندد قودد ذاستئدداقذتسدد ذ    دداذاسووئدداذاس  س دداذس نددال  ذ

ت يلذب سنال  ذتس ذت  و ذفن طه ذ لدلسكذالأرئد  ذاستدلذ الدرذة ذتكامههد ذذ اسفاصذاستلاسفص ذتس ذاساكاياذذ
ذه دذاسنال  ذفت  اذاففت  ه ذل  ذاس كقذاسل سال ذ

 المطلب الأول: مفهوم التدويل
ذهن سكذاسل ا ذ رذاستل  وفذفلامذةتازه ذ  ا ذا ل:ذ

اسنددالاذيددلذالأفنددئاذاس  س ددا ذ  دد ذاتاتددبذلددرذذسددكذ ددرذت وودداذيددلذذافدد   جا   و ذببفددهذزودد دل لدداهذاستدد
استنظ اددلذ الإدا يذ اساددكا دذاسا س دداذ اسوندداواذس نددالا ذبادد ذاددت  مذ ددلذاسووئدداذذ الالددتاات      ذ اسه لدد اسمئدد ذ

ذ(1) ته ذاس  س اذاستلذتنن 
تفتددد جذ   دددلذلددد له ذذتسددد كاددد ذ لددداهذاستددد  و ذل ددد ذةفددده:ذ"تكلددد لذ تلاودددثذفنددد ط  ذاسالل ددد  ذاسه ديددداذ

ذ(2)  ر   ته ذيلذةكواذل دذ رذالألكاقذ تتاس ذةل ل ذيلذاست   لذاس  س ا"
_ذ ودددامذاسدددولضذالأرددداذة ذاستددد  و ذهدددك:"ذلا  ددداذة ذ اا ددد ذ تت بلددداذتفدددكمذل ددد ذ ددداوبذ دددرذاساهددد  ا ذ

ذ ذيلذددددددداسموالذت  و وذ بذددددددددب كت   ذ استلذت احذس الل اذددددددددد ذاسالل اذة ذت  ئاذل وهددددد  هاسامت فاذاستلذتات
ذ(3)الألكاقذاس  س ا "

 الرذاسفك ذبب ذت  و ذفن  ذاسالل   ذهكذلا  اذتت ذلوداذ اا د ذ تت بلداذت داحذذذ  رذر  ذ  ذلوث
ذ س تكام ذيلذالألكاقذاس  س اذ اسموالذاس ز ااسالاياذ ب كت  بذس الل اذ
ــب  ــدويلالمطلــ ــاني: تــ ــركات،  الثــ ــاط الشــ ــدويل نشــ ــى التــ ــة إلــ ــدفع المؤسســ ــي تــ ــل التــ العوامــ

 والدوافع)الفرص(
 التدويل  إلىأولا: العوامل التي تدفع المؤسسة 

ذاست  و ذ  رذهلدذاسلكا  ذ  ذا ل:ذتس هن كذل لذلكا  ذت يلذاسالل اذ
 هلذاسلكا  ذاس ار  اذاستلذت يلذب سالل اذس وا ذلرذالألكاقذاسم  م ا ذ ذسكذذذالتجارية:  العوامل -1

ذلألو بذت   واذباتا ذ  نه :
ذ 

 
_د  اواذذ16ذةبا فذاقتص د اذاسل دذ   اذ"، تدويل نشاط الصناعات الصغير والمتوسطة في والتحالفمساهمات الاندماجات " مكا لذالا لور ذ(1)

  117صذذ2014
(2) Pasc  Bercho, marketing international, 2édition, dunod, Paris, 2002, p3 . 

واذذمو  يذمكقل ذ االذاسلكادي "ذت  و ذاسالل   ذاسص والذ اساتكلئاذاس ااواواذتورذياصذف  حذ  م طاذاسفن ذ" ذ   اذةدا ذاسالل   ذاس ااواذ(3)
ذ100 ذ ذصذ2013 ذد  اواذيلذ4ذم  لاذةمذاسوكاقل ذاسل دذ
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 تشبع السوق المحلية:ذ-1-1
 ذسم  ددداذ ددد ذفت  دددداذلسدددالذاسانت ددددورذ اددد فذيدددلذلسودددداذ دددرذالأ  دددد  ذة ذادددت ذتندددولذاس ددددكقذساندددتبذ دددد ذة

استف وددداذيدددلذر دددثذلدددكقذةمنودددلذسهددد ذ اددد ذ  ددداحذسهددد ذ دددرذمهددداذتتئدددك ذذتسددد  اسا دددتك دارذ اددد ذاددد يلذاسالل ددداذ
اسالل اذ رذر  ذزود دلذاساو لد  ذ  درذمهداذةردامذتلدكوضذاساصدمذاساففدكدلذيدلذاس دكقذاساا دلذة ذاستدلذ

ذلوت ذيف افه ذ لذ ا  ذاسكقت؛
 ركود السوق المحلية: -1-2
ذاسمدد    ذيددلذاس ددكقذاساا  دداذ لددكدا ذ ادد ذ  لدد ذاسئ ددبذاتدد هك  ذتندده ذبلددضذاسصددن ل  ذة ذة   فدد ذ

الالدتف دلذ درذذت ل ف دالأرام ذ ا ذا يلذب سالل داذاسد ذاسواد ذيدلذاذذالأمنو اذذ س رذاسلل ذ ا فذيلذالألكاق
ذت كذالألكاقذلكمذافتظ  ذتل دلذافتل شذاس كقذاساا  ا 

 موسمية السوق المحلية: -1-3
ذاسوا ذلرذالكاقذاسالل اذل  بلضذاسانت   ذ اسم    ذ لك ذاسئ بذل وه ذ ا ذ  واذ

ذد س اذستل ا ذاستلتلب  ذاساكلا ا 
 محدودية حجم السوق المحلية:  -1-4

ت ئ اذلكقه ذاساا لذت ئ اذت  ا ذ هلاذ  ل ه ذتنظاذاس ذاس كقذاس  س داذلفا دته ذذذتس تص ذاسالل اذذ
ذ.اسك و لذسناكذاسالل ا

ذتخصص المؤسسة: -1-5
ذ ي ددددددد  ذاسان ي اذلن ذدرك ذةيذ ندد ولنلذذسكذارت   ذقئ عذ لور ذ هلاذ  ذ  ل ه ذ لاضاذسه ا

قه ذاساا دلذ اد  داذ اد ذاد يلذتهد ذ لدك ذلدكذ  ذ لدلسكذبالد ذتمصصده ذقد ذتمصصدتذيوهدذتسد م ا ذس صن لاذذ
ذس تف واذيلذاست  و ذ اسوف  ذيلذ و ا ذتمصصه  

 تمديد دورة المنتوج دوليا:
ذالددتاات   ا ددرذاساتلدد  هذل  ددهذة ذاسانتددكجذ ادداذيددلذ   تددهذبب  لدداذ اا دد ذ و  دد اذ لدد ذ ا  دداذتتئ ددبذ

 اذاستف مذاست نكسكملذاسن تبذلدرذاسا هدكدا ذ لونا ذللسكذب سن واذست  و ذاسالل اذاتولذهلدذاساا  ا ذيفلذ ا 
ذالافتفد  اسا مالذس وا ذ استئكواذ و ذاو ةذاستص ااذ رذاسو د ذاسدليذتد ذبدهذالاتت د   ذ يدلذ ا  داذاسنضدبذادت ذ

الإفتدد جذب سمدد  ج ذ يددلذاساا  دداذاساكاس ددا ذ هددلذاستدد هك ذتودد ةذالإفتدد جذيددلذاسدد   ذاستددلذتهدد ذ افددااذ ن لددبذذتسدد 
اسو دد ذالأ دد ل ذ هددلاذان لددبذلسوددااذاسانت دد  ذاستدددلذذتسدد استصدد ااذذتلدد دليدد ذذاسل   دداذاسضددااوبذك فمفدد مذاسودد ذ

ذ تتئ بذت نكسكم  ذل س ا
 العوامل المالية: -2
ذتمفددد ضذت ددد س فذتتاسدد ذاسلكا ددد ذاستددلذتددد يلذب سالل ددداذيددلذاستف وددداذيدددلذاقتادد مذالألدددكاقذاس  س دددا ذيددلذ

ذا ذ استئكوا ذب لإض ياذاس ذاسوا ذلرذغ اذاسا   اسوذ ا ت كذالتسا  ا ذالإفت ج ذتمف ضذالأرئ   ذ
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 البحث عن غلة الحجم:
ذب سالل دداذاسدد الإفتدد ج ذ هددلاذ دد ذادد يلذلددلاذاست  فدداذس ك دد لذةسددلذ لل دداذاددنمفضذ ددرذردد  ذزودد دلذ ت 

استف ودداذيددلذاس ددكقذاس  س دداذةسددرذهددلدذالأروددالذتلئددلذسهدد ذيا دداذزودد دلذالإفتدد ج ذ ادد ذاددلديذاسدد ذافمفدد مذت  فدداذ
ذاسك  لذاسكا  لذ   ست سلذ  احذس الل اذبإلئ  ذةلل  ذتن ي  اذتالنه ذ رذغا ذالألكاقذاس  س ا 

 استرجاع الاستثمار:
ة   ف ذاسوف  ذيلذاس كقذاساا  اذ لك ذغوداذلد هذس دلذت دك ذالدتسا  ا ذاسالل داذذا ذ اد د داذر  داذ

ذ ذسدد لااسوادد ذ استئددك  ذ هددلاذسددولضذاسنندد ط  ذاستددلذتتئ ددبذالددتسا  ا ذلووددالذب سن ددواذذالالددتسا  ا ذب سن ددواذ
ذس ذالألكاقذاس  س ا اسصن ع اذ اسوا ذ استئكواذ ا ذ ات ِّ ذل  ذاسالل اذ رذر  ذتكل لذ و ل ته ذا

 تخفيض تكاليف الإنتاج:
ذب لافتف  ذاس ذاس كقذاس  س اذ لك ذاسه هذ رذت  و ذاسالل اذتمف ضذت  س فذالإفت جذ رذر  

ب لإض ياذاس ذاسو ذاسل   داذذالالتف دلذ رذاسااا  ذاستلذتانحذس ا تسااورذيلذاسو  ا ذاسا تفو اذس لتسا  ا ذ
ذ  نمفضاذاست  س ف

 التدويل: لالمن خ تخفيض الخطر
تكامد ذلدامذاسالل داذبدبكساذذ  تتمف ضذالأرئ  ذاساو   اذ درذردذذت  و ذاسنن ط  ذاست كوق اذ  اح

 رذت  ذ اد ذ  داحذتتكزودلذاسمئداذاس   لدلذ اساد سل   اسك ذ ذسدكذلدرذطاودثذتكامد ذم اايدلذ د   سذيدلذلد لذ
ذت  ا ذ مت فا 

 عوامل بيئية: -
ذ  ذددددددددددت  و ذاسالل اذ الرذة ذ لك ذة   ف ذد  ذاتم ذذقاا ذالتاات  لذ    سذ  وف  ذت ذ لك ذالت ذ
ذل  ضاذيلذاسووئا ذ  رذتورذهلدذاسفاصذ الرذذلاذ  ذا ل:سفاصذ
 طلب تلقائي: -
هنددد كذاس سوددداذ دددرذاسالل ددد  ذر  ددداذاسالل ددد  ذاسصددد والذ اساتكلددد ذ نهددد ذتوددد ةذاستل  ددد ذ دددلذاس دددكقذذ
ذ اد سف  ذ لذ اس ذسالل اذةمنو اذة ذاسان  لاذيلذتظ هالذاقتص د اذذذ  هلاذ رذر ذ ق ذ لك ذذ  ياذذاس  س ا
ذاذب كتن هذة ذط بذل  ذل له ذة ذر   ته ذيلذاسم  ج س الل ذ  اح

ذ:تغيير المحيط الدولي -
 ذسكذفت  اذتئك ذاست   لذاسل سا اذ دلذافمفد مذاسادكاماذاسن ماداذلدرذاستئدك ذاسا  د ذيدلذالاتف ع د  ذ

 اسانظااذاسل سا اذس ت   ل ذياكا  اذهلاذاستئك ذ يتحذاسل اد ذ درذاسفئ لد  ذل فدتذذGATTاسل سا اذل تف ع   ذ
هلاذ  ذف  ظهذيلذاس ااواذت رك ذ لااذل  ذاسفئ عذاسل مذيلذل لذد  ذل سنف ذاس كي ذالاتص لا ذ اسونكك ذ ذ

 اسوندككذلد سونككذاسلا  داذ اسفاف د اذذ ة  الدلكمذتو  لدكماس ااواذك تص لا ذ ل لذمال  ذيلذقئ للذالاتص لا ذ
ذاسم  ب   اسك ذ ذتنكBNP س ذتنكذب  و ذاسكطنل
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 ثانيا: الحوافز والفرص الدافعة لتدويل نشاط الشركة 
 ا ل:ذ  ا  وتاس ذةهاها ذ

 استغلال تحرير الأسواق:  -1
ت ذدان   ل اذتااواذالألكاقذل  ذاسا تكمذاس   لدلذ استنظ ادلذادلديذتسد ذتمف دفذقكالد ذاسان ي داذيدلذ
اسل ادد ذ ددرذالألددكاقذاستددلذل فددتذتلتودداذيددلذ قددتذ ضدد ذ ل ادداذة ذ اا ددا ذي ساف  ضدد  ذاست   ودداذيددلذتطدد  ذ

 ففت حذل  ذاسفئد عذاسمد صذ اساتلد   ورذالأم فدب ذاسانظااذاسل سا اذس ت   لذق ذلااتذيلذاسل ا ذ رذاس   ذس
كفئ لدد  ذاس ها دد   ذاسنفدد ذاس ددكي ذالاتصدد لا  ذاسونددككذ استب وندد  ذ   تسددك( ذ ادد ذاتدد حذيدداصذه و دداذس نددال  ذ
اس  س داذيددلذ مت ددتذهددلدذالألددكاق ذب لإضد ياذتسدد ذذسددكذيددإ ذت ودداذاسدنظ ذالاقتصدد د اذ تااودداذالاقتصدد د   ذيددلذ

ذ(1)كلذق ذةدمذتس ذر ثذياصذم ا لذس ناكذ تكللذاسنال  ذاس  س ا د  ذاسال لاذالامتاا
 عن النمو:  البحث -2

ت ذاسنظددد مذالاقتصددد ديذ اس   لدددلذاسددد  سلذاس  اددد ذاتاوددداذب ففتددد حذمدددوهذتددد مذس ددد   ذات ددد دذظددد هالذاسلكساددداذ
ذ  م ة  دددددد سدد :ذاساس ووااس ددا ذ ادد ذ  دداحذسلدد دذ ددرذالألددكاقذتتافوددثذف ددبذفاددكذغودداذل د ددا ذي سدد   ذاساتئددك لذ)

 دددرذف دددواذاس دددل  ذيدددلذاسلددد س ذ   انتهددد ذل ددد ذاساوددد دلا ذذ15%اس  بددد   ذالاتاددد دذالأ    دددل(ذ  غددد ذةفهددد ذتاسددد ذ
تسد ذد مداذذ  د تذذاقتصد د  ته تسد ذة ذتلاذةفهد ذتلد فلذ درذ لد لا ذفادكذضدع فاذمد ا ذفظداا ذذذاسل سا دا است   واذذ

 رذاستنول ذ ا ذ ن لذاسنال  ذاس  س اذتس ذاسوا ذلرذةلكاقذذا ذ ل  ذفاكذ اتفل ذ لا ذهكذ لدا هذيدإ ذ
 لد  ذاسنادكذيددلذد سداذ د ذسددهذتدبيواذلوودداذل د ذالالدته كذيددلذهدلدذاس  سددا ذيالد لا ذاسنادكذاسااتفلدداذيدلذاسدد   ذ

ذلددد نال  ذاس  س اذر  اذ  ا ذاتل ثذب كقذ ن  واسن   ا ذل   ذماقذةل  ذ س   ذتاس ذةلكاقذ ا ااذب سن واذس
ذاسون اذاستات ا ذتض ياذتس ذةلكاقذ نت   ذالالته كذاسكالل ذفظاا ذستاتلذهلدذاس   ذببل ادذلل  ذل س ا ذ

  الحجم:تحقيق وفورات  -3
سفد ذةد ذظد هالذاسلكساداذتسد ذظهددك ذ الداذت د ف ذس الد اواذ اسسف يد  ذ تدد ذ سدكذل فدتذف دو ا ذيتمف ددفذ

ساكاماذاس اال اذ غوداذاس اال داذلفدبذاسادابذاسل سا داذاسس ف داذةدمذتسد ذت دهو ذاساود دلا ذاست   وداذاس  س دا ذا
 ا ذةدمذط بذ  م  ذاسا ته  ورذبئاوفاذفائ اذف و   ذلد ذهدلاذلداحذبإ ل ف داذالالتاد دذل د ذة مدهذاستند بهذ

للسكذل  ذ  تكمذاس هكدذاست كوق اذتورذالألكاقذ رذةم ذتافوثذ يك ا ذ   ذل  ذ  تكمذت  س فذالإفت جذ ذ
اساتولدداذ اسائوفدداذبئاوفدداذ نظادداذ ددرذطدداهذاسنددال  ذاس  س ددا ذ  ددلسكذتافددثذهددلدذاسنددال  ذ اا دد ذتن ي دد اذ ددرذ

ذ و ذاست  س فذ  رذ و ذالألل   
كا ذة ذت  و ذفن  ذاسنالاذ  احذة ض ذتتمف ضذت  س فذاسوا ذ استئكواذاسضا  واذس ندالاذيدلذلد دذ

ذ(2)اسك  ا ذالإفت م اذ ا ذ  احذتتمف ضذللاذتط قذاسانتكج كوواذ رذ
  

 
ذ ذ8صذذ ذ2002سم   ف ا ذاس ااوا ذ ذدا ذاذالتسويق الدولي: مفاهيم وأسس النجاح في الأسواق العالميةغك ذيا    ذ(1)

(2) Pasco-Berho, marketing international édition Dunod, Paris 2002, P : 30.  
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  المنتوج:دورة حياة  تمديد -5
ت ذاسنددال  ذيددلذلا  دداذتكمههدد ذتسدد ذالألددكاقذاس  س دداذلاذ الددرذة ذتلتادد ذيفدد ذل دد ذة مددهذاستندد بهذتددورذ

تدورذالألدكاقذاس  س داذذالألكاقذ)اسووئ اذاسف فكف ا ذ اسسف   ا   ( ذت ذ الدرذة ضد  ذة ذتلتاد ذل د ذة مدهذالاردت ه
 ر  دداذ  ادد ذاتل ددثذبااا دد ذتئددك ذد  لذ  دد لذاسانتددكجذاس  س دداذ ذسددكذتهدد هذتا ادد ذ دد لذ   تددهذل دد ذاسا ددتكمذ

( ذتوورذل فذسانتكجذ1966"ذ)vernonاسل سال ذينظاواذد  لذ   لذاسانتكجذاس  س اذاساف  اذ رذطاهذ"يافك "ذ"
تصدد ااد ذسوددت ذبلدد ذذسددكذتلدد دلذفف ددهذتسدد ذد  ذةرددامذلإفت مددهذ دد ذاددت ذتصددن لهذيددلذد سدداذ دد ذ  لدد ذذسددكذاددت ذتلدد دلذ

 تصدد اادذافئ قدد ذ ددرذهددلدذالأرودداذب ددوبذتئددك ذاسلا  دداذالإفت م ددا ذلكا دد ذاسان ي دداذ لددلسكذاسلكا دد ذاساتل فدداذ
ب سئ ب ذيئوف ذسهلدذاسنظاواذي سانت   ذاس  ا لذات ذ نله ذيلذاس   ذاساتئك لذت نكسكم  ذسا ته  ورذذ يذق  لذ

 اذل س ا ذت ذتفكمذاسنال  ذبلد ذذسدكذتتصد ااذهدلدذاسانت د  ذ درذةمد ذتمفد ضذت د س فذاسواد ذ استئدكواذمااو
يلندد   ذتصدد ذهددلدذاسانت دد  ذتسدد ذ ا  دداذاسنضددب ذتصددوحذاست نكسكم دد ذاسم  دداذتهدد ذ ت  دداذذ است دد س فذاست   وددا 

س ان ي ور ذ ا ذالديذتسد ذظهدك ذاسان ي داذيدلذالألدكاقذالأمنو دا ذيتفدكمذاسندالاذ د  واذالارتدااعذبم دثذيدا عذ
 تفت م اذيلذاسم  جذ رذةم ذر  اذةيض ذسهلدذالألكاقذالأمنو ا ذذذ

استصد ااذ  داحذتتا اد ذ  د لذ ندتبذ د ذفظداا ذلاردت هذ اا د ذاستئدك ذالاقتصد ديذ رذمهداذةردام ذيدإ ذذ
 (1) ل دا ذاسناا ذ رذد ساذتس ذةرام 

  :تطوير ميزات تنافسية -6
ت ذ كامهدداذاسنددالاذسان ي دداذمدد ا لذ  الددلاذل دد ذاسا ددتكمذاسدد  سلذت دداحذسهدد ذتتئددكواذ الددت   ذ ودداا ذ

 فذ رذ  لذاسان ي ا ذ  رذتورذهلدذاساواا ذاستن ي د اذاستدلذ الدرذتن ي  اذتضارذسه ذاسوف  ذيلذاس كق ذس تمف
ذة ذت تفو ذ نه ذاسنالاذفت  اذتكمهه ذسلألكاقذاس  س اذ  ذا ل:ذ

ذاستال ذيلذاست  س فذاسانمفضاذذ-
است نكسكم ددد ذبصدددفاذل  ددداذ لدددلسكذاسفددد  لذل ددد ذتاكوددد ذاسموددداا ذ  ددداا ا ذالارتدددااع ذ لددد و ذالإفتددد ج ذذ-

ذاسلا     تسك
ذاساكا دذاسا س اذاسامصصاذستئكواذالألكاقذالأمنو اذة ذتاكو ذاسا  ور ذ-
ذاسو ذاسل   اذ لف  اته :ذاسموال ذاسال  ه ذ   اسك ذذ-
ذطاقذاست وواذاسا اساذ فظ ذاسال ك    ذ-
" ذذl’effet de synergieيداذاستددآز ذ"ذةذاسادكا دذاست دكوق اذ)تلد دذالألدكاقذ الددت  سه ذبئاوفداذت داحذتتافودثذذذذ-

ذ( ذ   ذذذالألكاق ذالاقتاابذ رذذ
اسل قد  ذ اسندول  ذاس  س دا:ذي سل قد  ذاستدلذتناوهدد ذاسندالاذ دلذ مت دتذاساتلد   ورذ اسندال  ذتالنهدد ذذ-

ذ رذاسادذبصفاذمو لذل  ذاسان قص  ذاس  س ا ذ)ت كوثذالألا  ( 

 
(1) Ibid, P 29. 



 الفصـــــل الأول: الإطار النظري للتصدير

14 
 

اماذدرددك ذسانددلذ ن ي ددورذي ستكامدد ذة لا ذيددلذلددكقذةمنوددلذ دد ذقدد ذ الددرذاسنددالاذ ددرذ ضددلذ ددكذذاسكقددت:ذ-
ذم دذ رذاس رك ذسهلاذاس كقذ الالتف دلذ رذاسااا  ذاستلذ ففته ذاسنالا ذ

 من الموارد الرخيصة:  التقرب -7
ت ذاساكامهاذ لذاسنال  ذاس ووالذ)اسا ل ا ذاسهن  اذ اسصون ا(ذيلذاسان ي اذاس  س اذاودورذسند ذة ذاستاد يذ
اسوكمذاتل ثذب سا  ذتورذاسا ا اذ استن ي  ا ذ ولضذاسنال  ذ  غد ذةفهد ذتتاتدلذبال فداذلوودالذيدلذلدكقه ذاساا دلذ

  و ذفن  ذاسندالاذ  داحذسهد ذبد ستفابذ درذاسادكا دذتلاذةفه ذتفتفاذتس ذاستن ي  اذل  ذاسا تكمذاس  سل ذ سلسكذيت
اسضا  واذسوف وه ذ تب ونه ذتت  س فذ ت ف اذ   ست سلذتئكواذ اا  ذتن ي  اذل  ذةل سذاس لا ذي ساكا دذ س :ذاسو ذ
اسل   ا ذاست نكسكم   ذتاكو ذاساكادذالأ س ا ذ ؤ سذالأ كا ذ الرذاساصك ذل وه ذببق ذت  فاذلرذطاودثذتد  و ذ

سندددالا ذي ست ددد  لذاس  س ددداذت ددداحذة ضددد  ذب سواددد ذلدددرذاسوددد ذاسل   ددداذل س ددداذاستبهوددد ذلاددد ذيل دددتذاسندددال  ذفنددد  ذا
ذاستفابذتس ذ م تاذبا ذهلدذاس    ذذ رذةم ذ  م ةددددذة     ذ اساس  ب ف اذلرذطاوثذتكطورذيا عذسه ذيلذ

 من الظروف المميزة لنشاط اقتصادي في دولة ما:  الاستفادة -8
مف ضذاست  س فذلا ذت ذذلاد ذيإفهذ رذاساكاياذاستلذتد يلذاسندال  ذتسد ذتد  و ذفند طه ذب لإض ياذتس ذت

 مددكدذا ت دد زا ذتنظ ا دداذيددلذبلددضذاسدد   ذاستددلذت دداحذب لالددتف دلذ ددرذ اودداذاقتصدد د اذلووددال ذ ددولضذةفادد  ذ
(ذة ذاستاددددددكو  ذjoint-venture)ك سنددددددااكا ذاسنددددددال  ذاسامت ئدددددداذ)ذاستكامدددددد ذة ذاسدددددد رك ذتسدددددد ذهددددددلدذاسدددددد   

است نكسكم ا ذت ك ذل دلذ صاك اذيدلذبلدضذاسد   ذذا ذاسئ دبذاسلد سلذل د ذ ؤ سذالأ دكا ذب  ت د زا ذفند  ذ
ذكووالذفللاذ نه :ذ

ذالالتف دلذ رذالإلف  ذاسضاوولذسل لذلنكا  ذذ-
فددد فك ذتوئددداذق فكف ددداذ ن لدددواذ)  اددد ذاتل دددثذب سفددد فك ذاست ددد  يذة ذقددد فك ذاسان ي دددا ذقددد فك ذاسندددال   ذاسذ-

ذاس و ول ذ فكقذاسا   اذاسصن ع ا   (
ذتوئاذسكم ت اذتف مذاسونلذاستات اذاس ز اذس ق  مذبلا    ذ  اساذذا ذ ل اواذل سا ا ذذ-

كا ذة ذاسان طثذاساالذتضارذة ض  ذظا هذمو لذب ساف  فاذ لذالألدكاقذالأ د  اذس ندال   ذ  درذة س داذ
ذ  ذاس  س اذف  ذ س ذاسصور ذاس   ذاستلذتف مذظا هذ ن لواذلالتفئ بذاسنال

 : والتسييرية للشركةإثراء الكفاءات التنظيمية  -9
ت ذلا  دداذاستدد  و ذت ددك ذسهدد ذد  دد  ذت ل دداذلل دد اذتتاسدد ذةل لدد  ذيددلذتيدداا ذلفدد  ا ذاسنددالاذبصددفاذل  ددا ذ

تتئكواذرواته ذاسوناواذ" ذيهلذتفكمذذLearning companyق ت اذس تل  "ذاذة ذاس  س اذهلذمالاس ذ  ذ  ذي سنالاذاسا ذ
"savoir Faireالإطد  ذ النند ذذ يدلذهدلا"ذلرذطاوثذالا ت د كذب لألدكاقذالأمنو داذ  دلذتئدك ذلا  داذتد  و ه ذ

ذذلاذاسنف  ذالآس ا:ذ
ذ   ظاذ اكتن هذ نت   ذم ا لذ طاقذالته كذم ا ل ذ-
سفدددا عذالأمنو ددداذس ندددالا ذت ددكورذ رودددالذاسوددد ذاسل   ددداذاس  س دداذس ندددالا ذاسدددليذ الدددرذفف دددهذتسدد ذ  ادددكعذاذ-

ذب لإض ياذرواته ذاس  س ا ذ
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ذاساكامهاذ لذقكال ذتن ي  اذم ا لذ ةمل  ذ مت فاذ رذظا هذاستكزول ذذذذ-
ذاستل  ذ  ا ذ ممذ مت تذاسسف ي  ذ اسليذ  احذتتئكواذالتاات     ذت كوق اذ ن لواذس  ذلكق ذذذ-
ذتكل لذ تنكولذاس ف  ا ذاستفن اذل  ذل دذلوواذ رذاسكظ وتذ)اسناا  ذاسو ل ذتدا لذاسو ل   تسك( ذذ-

 توزيع أحسن للأخطار على عدد كبير من الأسواق:  -10
م اايلذذ تتكزولذ اسنالا ذ ذسكذ تنن  ذ اساتل فاذ الأرئ  ذ ةه ذ تت ف اذ اسنالاذ  احذ فن  ذ ت  و ذ ت ذ

( ذ وتل ثذالأ اذبضا  ذاساا فاذاس ز اذcouple produit, marché)ذذت  ( س لامذ)اسسن ولذ نتب ذلكق/
ذاسف فكف اذ اسسف   ا( ذذ   تلامذةق ذتس ذالأرئ  ذاست   وا ذاسا س ا ذاس   ل ا 

   :المطلب الثالث: الأخطار ناجمة عن تدويل الشركات
اسووئدداذاست ددكوق اذل دد ذاسدداغ ذ ددرذاسفدداصذاستددلذتتدد حذس نددال  ذفت  دداذتكمههدد ذسلألددكاقذاس  س ددا ذتلاذة ذ

اس  س دداذتتضددارذلددلسكذ  اكلدداذ ددرذالأرئدد  ذت ددك ذ اتوئدداذتنندد  ذت دد  ي ذي سصددفف  ذاس  س دداذتكسدد ذ  اكلدداذ
 رذالأرئ  ذ تاابئاذماو   ذسلسكذقان ذتتمص مذهلاذاسفاعذسدللاذرا داذةفدكاعذ و  د اذ درذالأرئد  ذاسن ماداذ

   ددددددل ا ذاسف فكف ا ذةرئ  ذاسصاه ذ ةرواا ذالأرئلرذت  و ذفن  ذاسنالا ذالأرئ  ذاست   وا ذالأرئ  ذاس   
 (1)اسسف   ا 
 الأخطار التجارية:  -1

اسمئاذاست   يذ اسليذ ئ ثذل  هذة ض  ذ"رئاذاسا ك "ذ "رئاذالاوتا  "ذ داتو ذبلد مذاسد يلذاسدليذاندتبذ
لرذل لذةلو بذ وضابذالتفاا ذاسنالا ذ اسمئاذاست   يذس  ذ اتو ذيف ذب سنن  ذاس  سلذ س نهذ لك ذةكساذ

ذرئك لذلن   ذ  ذت ك ذاسصففاذذا ذط بلذد سل ذ
 دل ذلا ذة ذرئاذل مذاس يلذات واذ رذقئد عذفند  ذتسد ذ رداذ  درذمهداذذت ذ م طاذاسمئاذاست   يذ تلذ

ة اولدد ذاس نك  ددا ذد  ذاسصددااا ذاس وددامذ لددك ذيوهدد ذهددلاذاسنددكعذ ددرذالأرئدد  ذذذذ سدد ذد  ذةرددام ذيدد   ذذذذد سدداذاسدد ذة ذذ
ذ اتفلذم ا  ذ

ذ ونواذاسو  سك ذيلذهلاذاسا   ذتس ذل لذةفكاعذ رذالأرئ  ذاست   واذ نه :ذ
:ذيالماا ذ س ذ كقلهذاس  اايل ذق مذاسل قداذتدورذبمميزات الزبون أو المشتري   الخطر المرتبط -1-1

اسا دددك ذ اسندددالا ذلددد دذ ددداا ذلددد مذاسددد يلذ  ددد ذتذاذلددد  ذ دددرذاسفئددد عذاسمددد صذة ذاسفئددد عذاسلادددك ل ذلددد ذهدددلدذ
 اسالماا ذتلياذل  ذا تا  ذل مذاس يلذب سن واذس ا ك  ذ

ادذل دد ذلدد دذ دد واذة ذلوودداذ ددرذالألددكاقذ:ذ  دد مذتالددالخطــر المــرتبط بتوزيــع رقــم الأعمــال -1-2
اس  س ا ذ للسكذاسل دذاساتكل ذس ا  ورذب سن دواذس ندالاذيدلذلد ذد سداذة ذلدكق ذ ستفود  ذهدلاذاسندكعذ درذالأرئد  ذ

"ذيإذاذل  ذ ق ذالألا  ذات ذتاق فهذ لذل دذق و ذ رذاسا  ورذيلذلد دذق ود ذParetoات ذتئووثذق فك ذ"ب  وتك"ذ"

 
(1) Nathalie prime et autre, op-cit, P : 56.   
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 ددرذاسدد   ذيددإ ذهددلاذاددلديذتسدد ذرئدداذت دد  يذةقصدد  ذ  ادد ذاتدد ف ذهددلاذاسمئدداذيددلذ  سدداذ مددكدذلدد دذلوودداذ ددرذ
 اسا  ورذيلذل دذلوواذ رذاس    ذ

اس كق ذهلاذ:ذ ر  اذ  ا ذاتل ثذب  تا  ذ  اذ   ذذالخطر المرتبط بمميزات السوق نفسه -1-3
اسنكعذ رذاسمئاذ لك ذ اتوئ  ذماو  ذت  الاذاس كقذاستلذتت ذقو ذاس رك ذتس ذاس كقذاسا ته ه ذيلا  اذتف ااذ
اسمئاذللسكذل  ذل ذ اسنكعذ رذ اسن   اذت ك ذ عواِّذبصفاذر  ا ذ ونئوثذهلاذ اسو  ا ذ اسئ بذيلذ    ذ

اساو ل  ذاسا تفو  ا ذر  اذ ة ذت  س فذتئكواذذالألكاقذتذاذل  ذاسانتبذم ا اذ ا ذ  ل ذ عو  ذاستنولذبا  ذذ
 اسانتبذ للسكذاس كقذت ك ذلووالذم اًّ 

عليها -1-4 التفاوض  تم  التي  الاستحقاق  بتواريخ  المرتبط  التاف قذذالخطر  ت  وكذ ل  ذ ي  ا ذ :ذ
ذاس اك ذبلو ا ذل ا ذزادذ   ذاسمئاذاست   ي ذذذذ

الدفع -1-5 آجال  سهذذذذ:طول  اس وكسا ذذ ق ذ لك ذ ل  ذ اسنالا ذذي  ذ ضالذ اسا ا اذ للسكذ ا لواذ
ذي سنال  ذاسص والذ اساتكلئاذت ك ذةكساذتلاض  ذساس ذهلدذالآي   ذذ

ذكا ذاتكمبذالإم  لذتس ذةفهذتكم ذل لذ ل و ذست ئ اذة ذت وواذهلدذالأرئ  ذاست   واذفللاذ نه :ذذ
 لدددددددددددداس  ك ذتس ذماات ذ و ذلك ذاسا ك ذم ا ا ذة ذز ك ذ لا هذاسكق  اذ رذهلدذالأرئ  ذ رذ و ذ -

اسلاذ اسا  ورذ ستا ا ذ اسا  ورذ تصن فه ذ ت   ذذذراسال ك   ذلرذ تذاذذ اس ك ذرئاا ذ و  ذ اتا   ذهلاذيلذ  ساذ  ذ
ك فتذاسنالاذتتل   ذ لذز ك ذم ا  ذة  ذتذاذل  ذاسا ك ذ لا ي   ذ   بذتا و ذاسالماا ذاستلذتوورذ  ذتذاذذ

 ك  ذاسا ك ذسهذلكاتثذيلذل مذاس يلذ للسكذتتولذالأرئ  ذاس   ل اذيلذت  د ذ
اسالك  اذذذذ- استب ورذ سنال  ذ الاوتا  ذ رئاذ تت وواذ   ب  ذذتاكو ذ ت   ه ذ تفكمذ  اسم  اذ استلذ

 اسا  ورذ ضا  ذتتا مذاسصفف   
ذاسا تن يذلرذطاوثذارت   ذطاقذديلذ  ناذل سفامذذذذ تف اذة ذاسلات اذسمئاذالاوتا  است ئ اذاساذذ-

  س  ذ است    ذبل ذاس يل 
 الأخطار السياسية الدولية:  -2

ي سن واذس نالاذهكذاسمئاذاسن تبذ رذمها ذلرذذذذت ذاسمئاذاس   للذهكذلنصاذ لف ذ  تل دذاسلكا   
ل مذاستصاه(ذ رذطاهذاس  ساذاساض فاذات  دذاسنال  ذالأمنو اذاسل   اذ لذة ذيلذهلدذاس  سا ذذذذة )تصاهذذ

ي سالك   ذتا كذ  اكلاذ رذالإماا ا ذ اسكل و ذاساالناذاستلذتكالئته ذق ذتن لذة ذت ل ذ رذاسصلبذ
ذتكام ذس نال  ذالأمنو اذل  ذة اضوه  ذ

لكا  ذذ لرذ ت  ذ  ذ يلذ اس   للذ اسمئاذ انتبذ اسو  ذ س ذذكا ذ هلاذ يلذ اسا تفالذ غواذ اس   ل اذ اسووئاذ
الإ ه ت ا ذ اسلا    ذ تس ذ اس  ك ذ اسا  اور ذ اساتئايورذ اس  كواذ اس ان ا ذ الافف     ذ اس  اكغاايل ذ است كورذ

 ذلا ذة ذاسمئاذاس   للذاس  سلذب سن واذس نال  ذاسكاستات ا ذ  لا ذاسااب ذاسف  دذالإدا ي   ذذس ون ت  واذذ
ة ض اسنال   ذاتضارذ ات  دذهلدذ اساكقتذل ولذ ل  ذ يإذاذ الأمنو ا ذ اسنال  ذ اساض فاذ رذ اس   ذ   ذ كاقتذ

  الرذسهلدذاس   ذة ذت  بذتس ذ ل و ذ تئاياذلاص د لذ ات    ذاسنالا ذاستب    ذلا ذ الرذة ض  ذة ذتفامذذ
ا س نالا ذ الأم فب   تسك ذ و سن واذ اساتل   ورذ تن واذ لوناذ لذ ماوكذ ا لذ اس  سلذ مكدذ اس   للذ سمئاذ
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اس كق ذذ هلاذ ق ذ ا فذيلذ اسنالاذ رذ مكده ذيلذلكقذ  ذ   ذ ةه اهذ ة ذ تكقل  ذ تورذ استو ارذ اتاس ذيلذ
اسووئاذذ يلذ م  يذ ت واذ اسصاه ذ ةلل  ذ افه   ذ غواذ فوكساذ س :ذ بصفاذ اس كقذ هلاذ س ووئاذ كت واذ ف مئذ

ذة ذفكعذاسنظ مذاس   للذاسف و ذيلذالألكاقذالاقتص د اذة ذفنكبذ ابذيلذهلاذاسو   ذذ وامذاسو  سك ذة ض  ذ
اسا ته ياذا لبذد  ا ذيلذتن  لذة ذتل قاذدرك ذاسنال  ذاس  س اذسهلاذاسو   ذي لأفظااذاسنوكع اذ س  ذل فتذذ
تفامذلااقو ذضمااذل  ذاسنال  ذالأمنو اذاسن مئاذيلذةلكاقه  ذب لإض ياذتس ذذسكذيإ ذفظالذاسنلكبذيلذذ

س اسا ته ياذ هلدذذاسو  ا ذ د  ذ يلذ اسنال  ذ هلدذ تكام ذ اسا تاو ذ ت ل ذ رذ ق ذ اس  س اذ اسنال  ذ الك   ذ
ذاسنلكب ذ لاس  ذل  ذذسكذاسنال  ذالأ اول اذ د  ذ س ذتااا ذ لك   ذ

كا ذة ذاسل ق  ذتدورذاس  سداذاساضد فاذ اس  سداذالأمذس ندالاذت لدبذد  ا ذلووداا ذيدلذف د حذهدلدذاسندال  ذة ذ
ذ(1)ين ه ذيلذهلدذاس    

  ددناذتذاذلدد  ذالالددتسا  ذاددلديذ ددرذذاسا تضدد فاذت ددك ذ  صددفاذل  ددا ذي سل قدد  ذتددورذاسنددال  ذ اسدد   ذ
ذام ذددددددديلذاسص د ا  ذ  رذمهاذةرذمهاذتس ذتا ورذ واا ذاسا يكل  ذلرذطاوثذاستف و ذ رذاسكا دا ذ اساو دل

ذلذاساكا دذاساا  اذلم ثذ ن  بذم   ذاستاكو  ذاست نكسكم اذ  ؤ سذالأ كا ذ ل و ا ذاسضااوب ذ ن 
ذ والرذت ئ اذة ذاستال ذيلذت واذهلدذالأرئ  ذاس   ل اذاس  س اذلرذطاوثذل لذ ل و ذ نه :ذ

 التجنب: استراتيجية -
ل ذلاد ذيل دتذاسنددال  ذباود ذتت ندبذاسندال  ذتئدكواذفند طه ذيدلذاسد   ذذا ذاسمئداذاس   لدلذاسااتفد

 اس  ب ف اذ لذاس كقذاسا للذ س  ذ
 الأجنبي:التواطؤ مع سلطة البلد  استراتيجية -

ة ذل  لاذاستكاطلذ لذاس  ئاذيلذهلدذاس   ذ رذةم ذاساصدك ذذالتاات   اق ذت  بذاسنال  ذتس ذ ضلذ
ل دد ذ لدد    ذتفضددو  اذة ذل دد ذةقدد ذاستف ودد ذ ددرذالأرئدد  ذاسااتا ددا ذ ددولضذاسفئ لدد  ذ ددس  ذتتئ ددبذاس  ددك ذ

ب وبذاسف  دذ للسكذ   لد اذ نت  تهد  ذس درذقد ذ لدك ذسهدلدذاس   لداذةيداذلل دل ذيندال  ذ سد ذذذاسام  مذتس ذذ
"NIKE"ذة ذ"IKEAذقدد ذ امهددتذ سدد ذهددلدذالآيدد  ذاسلل دد اذلددرذطاوددثذ ف طلدداذاسا ددته  ورذيددلذبلددضذاسدد   ذ"

ذسانت  ته ذب وبذلا ساذالأطف  ذ ل  لاذاستكاطلذهلد ذ
  

 
ذ ذذ41ذ: ذص2007الأ د  ذ  ذدا ذ او ذس ننا الدولي التسويقاسلااذ ضكا ذاساااكدذ(1)
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 الشراكة: استراتيجية -
(ذذjoint-ventureاس رك ذ لذماوكذ ا لذيلذاس كقذاسا ته هذ)ذذالتاات   اذكا ذ الرذس نال  ذافته جذ

ذ رذةم ذتف و ذ مت تذالأرئ  ذاس   ل اذاستلذتكامهذفن طه  ذ
كادد ذ الددرذس نددال  ذاس  س دداذاس  ددك ذتسدد ذاستددب ورذ هددكذ ددرذاسا ددك ذالأكسدداذالددتم ا   ذ ددرذطدداهذ اتايددلذ

ذ(1)است   لذاس  س ا 
 أخطار الصرف:  -3

است دددكوثذاسددد  سلذيدددلذاسندددالاذ  دددبذة ذ بردددل اذيدددلذلدددورذالالتوددد  ذاسمصددد ومذاساو  ددد اذذ  دددئكسلت ذ
ر  ا(ذ رذطتذ ص  ذ لك ذ ف ت ذديلذيارذهلدذاسصدففاذ-س صفف  ذاس  س ا؛ذي سو لذاس  سلذسلامذ  ذ)ل لا

ذل ذ رذطاهذ  تك دذ   ذ سلسكذي سصففاذلاذتلتواذل   اذلن ذت    ذاسانتكج ذ س رذلن ذتكا  ذلا  اذاس ي
 رئاذاسصاهذانتبذلرذافمف مذيلذللاذ اهذاسلا اذاستلذا يلذيوه ذاسا ك ذس نالاذة ذا تفد عذيدلذ

ذللاذ اهذاسلا اذاستلذت يلذيوه ذاسنالاذس اك دار 
ذ والرذذلاذل لذةفكاعذ رذةرئ  ذاسصاهذ نه :ذ

ةيذرئاذديلذةكواذب سلا اذاسكطن اذب سن واذس انتاي ذة ذرئاذعوضذةق ذذاساا لول:رئاذاسصاهذذ -
 ب سلا اذاسكطن اذب سن واذس و ول 

رئاذاسصاهذالاقتص ديذ اسليذانتبذلرذاستضم  ذي ستضم ذاكس ذافمف مذيلذللاذ اهذاسلا اذ -
 ب ساف  فاذ لذاسلا  ذالأرام 

 ع اته ذ لذاسكقت ذرئاذاسصاهذاسن تبذلرذماا ذلا اذةمنو اذ الرذة ذتفف ذ -
 لاك دد  ذيددإ ذرئدداذلددلاذاسصدداهذانددتبذلددرذلدد مذاستبكدد ذ ددرذتئددك ذالارت يدد  ذيددلذلددلاذاسصدداهذتددورذ

 الذذدددددددددددددددددددددددددد ذيكتدددد قتذت ض  ذاسصففاذ  قتذاس يلذ رذطاهذاسا ك  ذلا ذةفهذ اتو ذب سلا اذاستلذتت ذل  ذةل له
ذاسصففا 

رئدداذاسصدداهذة ذت ئوتدده ذيهندد كذتفن دد  ذذا ذطدد بلذ دد سلذلدد س  ك ذتسدد ذ تكمدد ذلدد لذتفن دد  ذس ادد ذ ددرذ
ت ئ اذهلاذاسمئاذلرذطاوثذاسونكك ذ للسكذذا ذط بلذ ا لولذل ست ئ اذ دلذاسكقدتذة ذاسد يلذاسا دوث ذلاد ذ
 الرذس نالاذة ذت امذاسا ك ذت يلذيارذاسصففاذبلا ته ذاسكطن اذة ذاس  ك ذتس ذيكتالذاسصفف  ذبلا  ذ  تفالذ

ذ)اس  لا  ذالأ     تسك( ذ ل  ذ  فكذ
"ذس تل  دد ذ ددلذéchanges compensésكادد ذ الددرذاس  ددك ذتسدد ذطاوفدداذاسدد يلذلددرذطاوددثذاستلددكوضذ"

ذاس   ذة ذاسنال  ذذا ذ ن داثذاس وكساذاسف  غا 
 الخطر القانوني الدولي:  -4

تتضددارذتطدد  ذقدد فكفلذانددتبذاسمئدداذاسفدد فكفلذلددرذلدد مذت دد ف ذاسووئدداذاسف فكف دداذاس  س ددا ذيهددلدذاسووئدداذلاذ
 ك ددد ذب سن دددواذس ندددال  ذاستدددلذتننددد ذيدددلذلددد لذد   ذيددداغ ذاسااددد  لا ذاسا  ظددداذس فددد   جذاسفددد فكفلذاسددد  سلذ

 
(1) Nathlier prime et autres, op-cit, P: 61. 
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 ذتلاذة ذاسفد فك ذاسد  سلذاسمد صذاوفد ذبصدفاذل  داذرد صذبلد ذد سدا ذباود ذة ذلد ذلدكقذة    د  ر  اذيلذذ
  درذتدورذةهد ذاساند ك ذاسف فكف داذذمنو دا ذةمنولذاتاواذبمص ومذق فكف اذ  ا ذ ممذمدا  ذفند  ذاسندال  ذالأ

اسفدد فك ذاست دد  يذ قددكافورذذ استددلذ  ددبذة ذتبرددله ذاسنددال  ذاس  س دداذبلددورذالالتودد  ؛ذاستنددكعذيددلذقددكافورذاسنددال   ذ
ذاسان ي ا ذاسفكافورذاس و و ا ذاسفكافورذاسووئ اذت ذ م   ذق فك ذاسا   اذاسصن ع ا ذ

 ذ ددلذ ددل ذلوودداذر  دداذ  ادد ذاتل ددثذب س  دداذاستددلذ  ددبذكادد ذت ذتااودداذاسلفددكدذاس  س دداذ  ددبذة ذاتا مدد
 التلا سه  ذ   ذاذ  بذاسلا ذيلذ  ساذ مكدذر ي  ذت   واذد س ا 

 الأخطار الثقافية:  -5
اسمئاذالأرواذاسليذ  بذةر دذبلورذالالتو  ذلن ذاستكمهذتسد ذالألدكاقذاس  س داذهدكذاسمئداذاسند تبذلدرذ

هدلاذذ."self référence criteria لداهذتدد:ذاساع د  ذاسااملدلذاسدلاتلذ"استنكعذاسسف يل ذهدلاذاسمئداذاداتو ذباد ذ
اسنكعذ رذالأرئ  ذ ظهداذلند ذاسق د مذبلا  داذاتمد ذذاسفداا ا  ذلاد ذ لتوداذاسلد وثذالأ  ذسن د حذاسلا  د  ذاس  س داذ

 لأ  لد  اسقد   ذاساكاقدت ذاذ)فظدد م اسسفد يلذلندد ذاتمد ذذاسفداا ا ذذلدلذتسد ذ واايند اس  ذبد س  ك ذس ندالا ذ ذسدكذ
   تسك( ذل ذهلاذ  ل ذ رذاسصلبذتا و ذالألكاقذالأمنو اذلدرذطاودثذالالتاد دذ ذاسمواا  ذاسال  هاسنلكك

ذل  ذاسلن  اذاس  بفا ذ
"ذ ethnocentrismeاسلاقدلذة ذاستاالداذاسلاقدل"ذل  الالدتي سمئاذاسسف يلذهكذب س  مداذالأ سد ذرئداذ

 است ددكوفلذاسدد  سل ذيهددكذغ سودد ذاندتبذلددرذاس  لددلذب لتودد  ذة ذلدد ذ دد ذهددكذمودد ذيددلذذست ددووايذايدلذتا ودد ذاسلادد ذ
ذيف ياذاسنالاذ لك ذ  سحذيلذما لذالألكاقذة ذاسسف ي   ذ

سدلسكذ  دبذل د ذاسندالاذتل د ذاسددتال ذيدلذ ااملهد ذاسسف   دا ذ هدلاذهددكذاسندا ذالأل لدلذاسدليذ الدرذ ددرذ
تكياهدد ذاسلكسادداذ ددرذةمدد ذاستلدداهذل دد ذيف يدد  ذةرددامذ ددرذةمدد ذتا ددورذر سددهذالددت   ذاسفا دداذاس ودد لذاستددلذ

ذكف  اته ذاسفاد اذ استنظ ا اذستف   ذلامذاتن لبذ لذل ذلكقذتتكام ذ  هذاسنالا 
ذكا ذ نواذاسو  سك ذتس ذ مكدذةرئ  ذةرامذ الرذة ذتكامهذاسنالاذلن ذت  و ذفن طه ذفللاذ رذتونه :ذذ

 :  عدم تقدير والاستحقاق بالتكاليف   -6
ي لاستاامذل د ذاسا دتكمذاسد  سلذب سن دواذس ندالاذادت ذضدارذفظدالذتافودثذالأ  د حذ دلذ دا  ذاسكقدت ذس درذل د ذذ

ذ( 1) اسا تكمذاس  سل ذغ سو ذ  ذ لك ذ رذاسصلبذاساصك ذل  ذاسال ك   ذلا ذ صلبذاستال ذيوه  ذ
يلذتفد ااه ذ ة ذاست د س فذقد ذذذذ   ست سلذ الرذة ذاتوورذس نالاذبب ذاسل و ا ذ رذلكقذةمنولذ  ذق ذت ذاساو س اذ

ذت ذتفو اه ذبنل ذر طئ ذي لأرئ  ذاستلذ الرذة ذتنتبذلرذهلدذاسا لا ذ الرذت م صه ذ  ا ذا ل:ذذ
  مكدذت  س فذ مف اذس  رك ذتس ذاس كق ذذذذ-
اسمئدددددبذيدددددلذتفددددد ااذت ددددد س فذالالدددددت   ذب سن دددددواذسهدددددلدذالألدددددكاقذفت  ددددداذسلددددد مذتفوددددد  ذاسااا ددددد ذاستن ي ددددد اذذذذ-

ذ ذس ان ي ور   تسكذ
ذاستف ااذاسم طئذست  س فذاسنف ذ ت    ذاسانت      تسك ذذذ-

 
(1)cit. p: 38.-berho, op-Pasco 
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 المبحث الثاني: البيئة الدولية للشركات المصدرة 
ذ: دراسة السوق الدوليةالأولالمطلب  

ة لاذتلاوفذد الاذاس كقذبصفاذل  اذ  الرذتلاوفذد الاذذاس  س اذ  بذقو ذاستئاقذاس ذد الاذاس كقذ
ذ رد    ذ ندتبذ   دلذلد لتا و ذاستف  واذس  ذالأ د افذاستدلذسهد ذل قداذتتاكود ذ تماورذ ذ ذ"ت ا لذذفهاس كقذبب

ذ ت دتلا ذد  د ذالإ صد و اذس  تاد لا ذ  ذسا ته كذ  ذ    ذيلذاسلاكم ذس  تذب سضا  لذتات اذل  ذاسنظاوداذ
ذ (1)ذ" ااسئاقذاسل ا

ذالامتا ع ذل  ذ هل:ذالإ ص  التا  ذد الاذاس كقذل  ذي ياذةفكاعذ رذاسل كمذةلاذذذتئكواذيف ذ لأم ذذ
ذ  ل  ذاسنف 

"  اكلدداذ نظادداذ ها  دداذ ددرذاسال ك دد  ذذ :فهددة دد ذ  ادد ذ مددمذد الدداذاس ددكقذاس  س دداذ دد الرذتلاوفهدد ذببذ
اسندالا ذ استدلذت ادلذبصدفاذ نه  داذستاضدواذاتمد دذاسفداا ا ذاساتل فداذتتئدك ذاسندالا ذ استدلذذذاساتل فاذببلدكاق

ت الذبصفاذ نه  اذستاضواذاتم دذاسفاا ا ذاساتل فاذتتئك ذاسنالا ذينكعذاسفاا ا ذاستلذات ذاتم ده ذهلذاستلذ
ذ(2)تلياذتذاذيلذ نه  اذد الاذاس كقذاس  س ا" 

ذ:ذ رصك  س نالاذب ساصك ذل  ذاسال ك   ذاساتل فاذب س كقذالأمنو اذذاس  س اذت احي  الاذاس كقذذ
ذل  ذ الن ذتد  جذت  ذ  ذضارذ نئفاذفن  ذاقتص دي ذذ   ذتذاتا ا ذ  ذتذاذل فتذاسفاصذ ق ق اذ •
اساو لددد  ذاسااتا ددداذيدددلذتفددد ااذة ذ لايددداذ  ددد ذاساو لددد  ذس  دددنكا ذاس ددد بفاذيدددلذهددد دذاس دددكق ذ لدددلسكذ •
ذ اسا تفو 
ذذ )اس رك ذة ذل مذاس رك ذس كقذ  (ذالالتاات   ااسفاا ا ذذاتم ذذاسا  ل لذل  ذ •
ذاست كوثذاسسف   ا(ذاسااتوئاذبفاا ا ذاسناا ذاسا ته  ور ذ الامتا ع اذ)الارت ي  ذاسسف   اذذاكتن ه •
ذ  مت تذقنكا ذاستكزولذاساالناذاكتن ه •
ذذ لرذطاوثذ   ذاساو ل  (لكقلذ)تفو  ذل ذقئ عذذ ل ااذتف   ذاس كقذ لاياذ تا ا ذ •
ذطايه  (ذ اسااوبذاست كوفلذاسائوثذ رذةمنول) ا لذة ذذس نالا  لاياذ ل فاذل ذ ن ي ذ •
 ذ تن ي  اذمو ل واا ذسوتذتات كذيوه ذاسنالاذذniche)اسص والذ)اكتن هذالأماا ذاس كع اذ •
ذ   غاذل  لاذاسانتكج ذ •
ذالأمنو ا ارت   ذفا ذاس رك ذة ذاستكطرذيلذالألكاقذ •
ذ تا ا ذ   ذاساو ل  ذاسااتا  •
ذلكع ا    ذاساو ل  ذتس ذ صاذذتاماه •

 
(1) MARTINE GAUTHY-sinéchal et autres : étude de marchés, méthodes et outils, 2éme 

editionDeBOCK, 2006 P16, Bruxelles 
 
(2) Charles Croué : Marketing international, un consommateur local dans un monde global, (Bruxelles De Boeck, 

2006, 5éme édition, p73. 
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ذ  اسئكو ذست   واذل  ذاسا مذاسفصوا   بذاسل و ا ذا •
 خصائص دراسة السوق الدولية:  -1

ت ذتك و ذة ذتنا  ذالإماا ا ذر  ذاسق  مذبلاو اذد الاذالألكاقذالأمنو اذة داذ دلبذمد ا ذت ذسد ذ لدرذ
ذاسادداادذد الددااسو دد ذة ذاس  سدداذ  ذذsociologieاسادداتو ذب كلددوكسكملذ  ذالارت يدد  ذ  ددتاو ذيفدد ذتظهدداذبلددضذ

ذ.(1)لكقه 
 اذذددددددددددددددي  الذا دديلذاس  الذاسال ك   ذاسااادذاسك ك ذتسوه ة ض ذت  ماذدقاذذالارت ي  ذكا ذتاتو ذه دذ
ذاسل ادد ذ ددرذاسلكا دد ذالالتودد  لندد ذاسق د مذت  الدداذاس ددكقذاس  س دداذ  ددبذالأردلذبلددورذذتلفودد ا اس دكقذتصددوحذةكسدداذ

ذ:فللاذ نه 
 :" " السوق  كيفية تفسير مصطلح -أ

ة ذذ  اس ددكقذ  ذة دد ذيددلذاسكقددتذاسا ضدداذ دد الرذساصددئ حذذ دد  د سدداذذتدد ذالددتلا  ذ صددئ حذستا ادد ذت دد ذة 
ذ.  الذتورذل لذد  ذة ذ  تلا ذستا ا ذ نئفاذاقتص د ا

يلذد الاذاس كقذاس  س اذانتبذلرذاسسفاذ درذلد  ه ذيدلذاسال ك د  ذةكسداذذذ:ذت ذاستلفو ذالتعقيددرجة   -بذ
اسق  مذته ذلرذطاوثذلا  داذب د ئاذس ادلذاسال ك د  ذذاس  س اذ الريلذلالاذما له  ذي  الاذاس كقذذذذ ا ذهك

لرذطاوثذتتو عذ نه  اذ تئك لذلرذطاوثذالتلا  ذل لذ ل و  ذ لاك  ذد الاذاس كقذاس  س اذتنتبذلرذل لذ
ذا  ذ نه :ذلكذ

ذس  كقذاسا ته ه ذذالاقتص ديد ماذاستئك ذذ_
ذ هلاذاسا   ذ رواته ذيل لاياذاسنالاذذ-
ذ اس الاذاستلذااادذ و ذاساصك ذل  ذ ل ك اذ-
ذاساوااف اذاستلذتمصصه ذاسنالاذس ق  مذب س  الا ذ-
ذد ماذم ذت اذاس كق ذ-
ذذاته ذ)كا اذة ذل ف ا( ذذلذطو لاذاس  الاذ وذ-
ذذ ة ذ نئفاذم اا  اذاس كقذاسو  ذ   ذذ-

 ه ذر  دداذتذاذتل ددثذالأ دداذ ذ   ددبذل دد ذاسنددالاذة ذتبرددلذباددذاسال ك دد   ة دد ذ  ادد ذ مددمذ ددااذ دقدداذ
ذاساتاص ذل وه  ذ مت تذاسال ك   ذذ اساف  فاذتوره دذاسا ساذذاسن   ا ذيفلب س   ذ
 التنوع في وسائل التطبيق: -ج 
است كوق اذ رذلكقذذلالتاات  وته لا ذهكذ لا هذيإفهذتكم ذارت ي  ذ تا    ذر  ذتئووثذاسنالاذذ

اسا دته  ورذ  لذطكو اذيلذاس   ذاساتف  داذللوند  ذذاساكمكدلذ نلذ ذاستف و  اذس ق  مذت  الاذاس كقذلأراذاسكل و ذذ
ذذ  س ذلاذ الرذاسق  مذته ذيلذبلضذاس   ذ ر  اذاسن   اذ نه ذ  ذpanels  ذ

 
(1) Charles croué: op-cit, p176. 
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ذبا  ظاذلكقذذ اسنال  ذاساهتااذراسصن لووذ هلاذاسنكعذ رذاسكل و ذ لك ذيلذاسلاكمذ اكلاذ رذطاه
ذاسصو لاف ا  لور:ذل سصن ل  ذاس لاو اذ

ي  الداذاس ددكقذاس  س داذ الدرذة ذت ئددلذيضد  ذلوودداذذالدوليــة:صـعوبة تعيــين حـدود دراســة السـوق  -دذ
اسندال  ذاس  س داذت  الدته ذذس  د كل   ذتفدكم) نئفاذةلكاق(ذيفدلذبلدضذاسا د لا  ذ اساكامهداذاستناد  ذاساتاااد ذ

 س  كقذل  ذ  تكمذل لذد   ذذذذذذذذذذذذذذذذذذذذذذذذذذذذذذذذذذذذذذ
اذة ذلدددتاذد  ذ دددرذاسانمددداطورذاس ددد دذيدددلذيادددس ذتفدددكمذبلدددضذاسندددال  ذالأ     ددداذت  الددداذةلدددكاقذرا ددد

 . ل ذالأ  ذذالاتا دذق  ااذاسكمكدذيلذالاتا دذالأ    ل ذلا ذتفكمذة ض ذت  الاذسولضذةلكاقذاس   ذاساتئك لذ ذ
 (1)القيام بها: والفاعلين فيطرق القيام بدراسة السوق الدولية  -2

ذاساددداادذذاسال ك ددد  ذذ لدددالاذ لس يددداذاستاددد    ذذيئو لددداذطددداق ذبلددد لذاس  س ددداذاس دددكقذذت  الددداذاسق ددد مذ الدددر
ذتدد  و ذد مداذ  دبذذ تلد دلذ   دك ذر د  ا ذذلد لذاسد ذتدلديذسهد ذاسامصصداذاساوااف داذ لدلسكذل وهد  ذاساصدك 

ذذ: نه ذفللاذاسنالا ذفن  
 ص ااذتص ااذيلذمالاذ  والذة ذ تكلئا ذاسا ااذاس  سلذسانتبذ   ذذمصلحة التصدير للشركة: -ة

اسفد ل ورذ الدنه ذت ا دلذ ل ك د  ذ دك ذالألدكاقذذهدللا    ااذلكق ذ صد ااذد الداذاس دكقذسندالاذلوودالذلد ذ
ت ا تدهذلدرذطاودثذذ اسدليذغ دبذالأمنو ا ذبصدفاذل  داذهد دذاس  الداذ الدرذاسق د مذتهد ذلدرذطاودثذباد ذ يد وفلذ

ذساذل ف اذة ذفكع اذيلذاساو ا  ذ ف  ف  ذةك
ذيدا عذاسندالاذيدلذاسمد  جذ النهد ذة ذتفدكمذالقيـام بالدراسـة: ودورهـا فـيفروع الشـركة فـي الخـارج  -بذ

ذتنف ه  ت  الاذاس كقذ
ذ بصددفاذت ف و دداة ذ فدكمذتهدد ذسفداعذاساا ددلذس ندالاذيفد ذت ددك ذهد دذاس  الدداذ اد ذط ددبذ درذاسنددالاذالأم ذذ

"ذ استدددلذتفدددكمذتهددد ذلاك ددد ذاسفدددا عذاست   وددداذذPanels هنددد ذغ دددبذل ددددذاسم ددد ذتدددورذاس  الددد  ذاس اواددداذل سلونددد  "ذ
ذاس ووالذ  ورذاس  ال  ذاس   وا 

مل تذاسلكساا ذذذذةي  يارذذ باو ذذذذةفه ذ اس كق ذ د ال  ذ يلذ استال ذ اسصلبذ يلذذذة واتذ رذ اسفا عذ
ل وه ذذذذ ة وحذ امبذطاوثذاسل  اذاست   وا ذذذذا ته  ورذلراسذذل ق ته ذ لاسم  جذ ئ سواذةكساذيبكساذتتكطو ذذ

يوه  ذلا ذ النه ذذ اننئك ذ استلذ اساا لذيلذالألكاقذ اسا تكمذ اساو ماذل  ذ است كوثذ استال ذيلذ ا  ل  ذ
 ل  ضاذ ا  ل  ذاستنا  ذاستلذتفاضه ذاسنالاذالأم ذي سفا عذيلذاسم  جذت ك ذيلذة  رذ كقلذاسا  ظاذ

ذذ يلذالألكاقذظهك ذ وكلا ذم ا ل الرذة ذتلديذتس ذذ الامتا ع اذاستلذاستئك ا ذاسسف   ا
ت  الاذذ اسق  مذ يا له ذ ة  ذ ب سئ بذ رذ الأمذ ع  مذمالاذ لن ذ ةفهذ الإم  لذ ةمنولذ   ذذذذلكقذكا ذ  بذ

  ظهك ذ وكلا ذم ا لذيلذالألكاقاستلذ الرذة ذتلديذتس ذذ الامتا ع ااسفابذاسسف   اذذة ذتاالل   بذ
"ذاسندالار  م داذذبئداقذذذذالالدتل فات ذذبمصادر خارجية للقيـام بدراسـة السـوق الدوليـة:    الاستعانة -ج

extenaliserة ذ"ذذ"ذoutsouringذب لإف  واواذق ذ لك ذاسا ذالأيض ذس ق  مذت  الاذاس كقذاس  س ا ذذ"ذ
 

)1( Charles crouies: op-cit, P 217 
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بندددالاذةردددامذ لنددد دذ"تكلوددد ذمدددالاذةردددامذساددد لذ لونددداذت دددواذلا  ددداذة ذلددد لذةفندددئاذ هاددداذذلالدددتل فا ي
ذ دذاساهاالذ و ذاسئاقذاساكل ذتس هذاسق  مذتهب سن واذست واذاسنالا ذ ه دذاسنن ط  ذات ذاسق  مذته ذتكل

 س :ذمالاذي سنالاذ الرذسه ذة ذتانحذ هااذاسق  مذت  الاذاس كقذاس  س اذالأطااهذر  م اذب سن واذسه ذ
التند  ل ذ صدد ااذاس  الدد  ذسدد مذفف بدداذ دد  ذتنددك ذ ل سدداذامدده  واذل سا ددا ذاس دداهذاست   وددا ذ لدد  ذت دد  يذيددلذ

اسئدداهذاساكل دداذتس ددهذاس  الددا ذيهددلاذذاهتادد ماسمدد  ج   اسك ذيددلذهددلدذاسا سدداذ  ددبذل دد ذاسنددالاذاستبكدد ذ ددرذ دد مذ
ة ذهلاذاسنكعذ رذاس  ال  ذذاسنالاذلا  ذفن ذتد اكذرص ومذاسصلبذل  هذذذذغ سو ذ راسئاهذاسم  ملذ لك ذذ

ذ  اس ذل لذةرئ  ذ س ذت اوبذاسال ك   ذ س 
 )العوامل المتعلقة بالبيئة الدولية(  المطلب الثاني: العوامل الداخلية 

اسندالاذل د ذذالتاات   ا الرذاستاواذتورذفكلورذ و  ورذ رذاسلكا  ذاس ار  اذاستلذ الرذة ذتلياذل  ذ
ذاسا تكمذاس  سل:ذت ل ف   ذاسنالاذ ةه ايه ذ رذلا  اذاست  و  ذ

 وفصدد ذب سفدد  لذالإفت م دداذ دد مذت ل ف دداذاسنددالاذل دد ذالالددت  باذس ئ ددبذل دد ذ :(1) ةيــالقــدرة الإنتاج -أ
است ددكوق اذذالالددتاات   ا نت  تهدد ذيددلذ مت ددتذالألددكاقذاساتكامدد لذيوهدد ذة  ذاسا ددته يا ذياددرذةهدد ذلكا دد ذف دد حذ

اس  س دا ذذتسد ذالألدكاقالات  دذاس  س اذس نالاذق  ته ذل  ذت و اذاسئ بذل  ذ نت  ته  ذ و ذة ذل ذمالاذتاو ذ
 دد ذ  ددبذل وهدد ذاستبكدد ذ نددهذهددكذ دد مذقدد  ته ذل دد ذتمددو عذاسئ ددبذلددكا ذلدد  ذف بلدد ذ ددرذلددكقه ذاساا ددلذة ذذة  

ذالأ   ذيد لأ اي وضذيلذالإفت جذلاذ لفلذ   دذلنا ذسن د حذاسندالاذل د ذاسا دتكمذذالأمنو ا ذيتكياالألكاقذذ
 لذاسفد  لذل د ذتفتد جذاس ا د  ذاس    داذستادكورذلاذاتل ثذتو لذ ن لو تلذسف وضذالإفت جذت ذاتل مذذسكذتس ذضدا ذ

قد ذ ضدلذذالاستداامالألكاقذاسامت فاذس نالاذ ل  ذاساد مذاسئكود  ذذ ود ذة ذلد مذاسفد  لذل د ذاسكيد  ذباسد ذهدلاذ
ذ لالدتاات     ذيدلذهدلدذالألدكاقذب سن دواذ فف ذالأ ااس هكدذاسا تف اذس نالاذيلذرئاذيلذالألكاقذالأمنو اذ

 تنن ذذاستلكاقذددددددددددددددل  ذاسنالاذاستبك ذ رذ  مذ  وااذت هوااته ذالإفت م اذ لذالألذ  بذذذسك ب لإض ياذتس ذ
يوهدد ذلددلسكذ دد مذقدد  ته ذل دد ذتمدداورذاسانت دد  ذاساكمهدداذتسدد ذالألددكاقذاسم  م ددا ذذ ساكامهدداذهددلاذاسنددكعذ ددرذ

ق ذالديذتسد ذالدتف دته ذ درذذا اسم  ج ذ تس ذذdélocalisationس نالاذاس  ك ذتس ذفف ذتفت مه ذذذاسئ ب ذ الر
است د س ف ذ اا  ذتن ي  ا ذلأ ذالافتند  ذاس  اايدلذساااكداذالإفتد جذقد ذ  داحذس ندالاذتتادكورذمود ذلألدكاقه ذببقد ذ

 الألل  ذسا حذ صمذلكع اذةكوا ذذ إ ل ف اذتمف ضذ
 درذذت د س فذالإفتد جذب فمفد مذكا ذ الرذس نالاذاس  ك ذتس ذاساف  سورذ رذاسو طرذيلذاسد   ذاستدلذتاوداذ

ذذ ةم ذتاكورذةلكاقه ذاس  س ا

 
(1) LISE PLOURD ; l’internalisation et les PME, THESE de DOCTORAT, université de Québec à Chicoutimi, 

2007, p, p86-87 . 
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المالية  -ب ف    ذ  :(1) الإمكانيات  ة ذ ين ذ تا دذ استلذ اسلكا  ذ ةه ذ اسا س اذ رذ الإ ل ف   ذ ذذتلتواذ
 ة ذت ك ذاسنالاذق دلذ  س  ذل  :ذذالالتاات   ااس  س اذس نالا ذذي ن  حذهلدذذلالتاات   اا

 ذ استكزولذيلذاسم  جذ غواه ذاست كوث ذقنكا ذذالإفت ج ذ   لا ذ ر  اذيلذ ل و ذذالالتسا  ذ •
تكيواذ ةسذاسا  ذاسل   :ذي ست  و ذ  تكمبذزو دلذاسف  لذل  ذاستماورذ اسف  لذل  ذاستل   ذ لذرئاذذذ •

 ذذ الاوتا  ذ)ل مذاس يلذة ذطك ذلا  اذاس يلذ رذطاهذاسا  ور(
  اسف  لذل  ذ كامهاذالأرئ  ذاسا  اذ س ذرئاذاسصاهذ س ذ •
اس  س داذذالالدتاات   ا رذاسلكا  ذة ض ذاستلذتلياذل  ذ  (2):والكفاءة التنظيميةاليد العاملة المؤهلة   -ج 

  اد ذاتل دثذب لألدكاقذذ لف  اتهد ذاستنظ ا داس نالاذ  مذتكياه ذل  ذا ذل   ذ له اذيلذ    ذاست كوثذاس  سلذ
 ذ الأمنو ا

هدلدذذاس  س دا ذلد ي سق  مذبلا    ذاستص اا ذاساف  ض  ذاست   واذ  ل س اذاسئ و   ذ د الاذاس دكقذذذذذ
ذل س ا ذذ ذا ذلف  لذاه  لذبناواذاسكظ وتذتتئ بذ مكدذا ذل   اذ  كا دذ

ذنظ الذس نالاذاست كوق اذاس  س اذق ذاتئ بذتل ا ذاسه ل ذاستذذالالتاات   اذذظ ا ا ذين  حناستاسن   اذذذ  ر
ذاس  سل  س ذر ثذ ص ااذس تص ااذة ذتدا لذس ت كوثذ

ذيلكا  ذ س :ذ (3):واللوجستيةالكفاءات التسويقية  -دذ
ذيلذالألكاقذالأمنو ا ذذذاساا ل ذ للسك كقلذاسنالاذيلذلكقه ذذ•ذذذذ
ذ ضلوته ذب سن واذس ان ي ورذاساو  ورذيلذهلدذالألكاق ذذ•ذذذذ
ذذ  ك لذاسنالاذ•ذذذذ
ذذ استال ذيلذمول  ذاستكزولذ•ذذذذ
ذذ ل  لاذالاتص  ذاسائوفاذ•ذذذذ
ذذ رص ومذفظ مذاسال ك   ذاست كوق اذاس  سلذس نالاذ•ذذذذ
ذاسك     ذذالأمنو ا ذاسنف الألكاقذذاستماور ذتاكورذاسف  لذل  ذاستال ذيلذلا    ذل ست   ف ذ•ذذذذ

ة ذقدد  ته ذل دد ذذاس  س ددا ذ ودد ذاسنددالاذيددلذالألددكاقذذالددتاات   اكدد ذهددلدذاسلكا دد ذسهدد ذتددبيواذلوودداذل دد ذ
ذ الالتاات   ااستال ذيلذ س ذهلدذاسلا    ذق ذتضارذف  حذهلدذ

 استئددكواذت ذقدد  ا ذاسنددالاذيددلذ  دد  ذاسوادد ذ: والتطــويرة فيمــا يخــص البحــث إمكانيــات الشــرك -ه
مددا ذذ تئددكواذ اسدد  ذي سوادد ذالألدكاقذاس  س ددااسالل دداذيددلذذالددتاات   ا ددرذةهدد ذاسلكا دد ذقدد ذتدلياذل دد ذذتلتودا

 
 ذذاس ااواذ نئونا ذم  لاذ نتك يذقذاست ووااست كوق اذس نال  ذالأمنو اذيلذاس ااوا ذ للالذسنو ذمه دلذاسا م توا ذل كمذذالالتاات     ذي  سذ ل اا ذ(1)

  85صذذ2012_2011
  84ي  سذ ل اا ذ املذل تث ذص(2)

  84ي  سذ ل اا ذ املذل تث ذص(3)
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تسد ذذ   ستد سلذاسا مداة ذاسلكساداذقد ذةد ذتسد ذامدت ادذاسان ي داذذاسد  سل ذ ود ذاس دكقذذاسنالاذيدل  وثذسن  حذذ
ذالإفت م اذس نالا ذ استا ا ذس لا    ذتا ورذاسا تااذ

اساكمددكدلذة دد ذستا مدد ذ ددلذ  مدد  ذذاسانت دد  ذم ادد لذة ذتا ددورذذ نت دد  ذذالإتدد اع ذر ددثي سفدد  لذل دد ذ
لنا ذةل للذسنند  ذالألدكاقذاستدلذتتكامد ذيلذالألكاقذاستلذتتكام ذيوه ذاسنالاذ لتواذذذ  تئ و  ذاسا ته  ور

ذيوه ذاسنالاذ لتواذلنا ذةل للذسنن  ذاسنالاذاس  سل ذ
ك ادد ذل فددتذروددالذاسنددالاذيددلذالألددكاقذاس  س دداذلووددالذلدد ذ دد ذزادذا تادد  ذالخبــرة الدوليــة للشــركة:  - ذ

ذت كوثذيل  ذ ر  اذ  ا ذاتل ثذب لأ ك ذاست س ا:ذذالتاات   اف   ه ذيلذ   غاذ
ذذاددددددا ذاساصددددداذاست   ود اسل  اسانت   ذذاسااتا ا ذ ا لاكتا ا ذالألكاقذالأسواق المستهدفة:  • 

ذ   ذتسكاسان ي ااس كع ا ذ
الألددكاقذذ اسووئدداذيددل ل فدداذبادد ذاتا مدد ذ ددلذاسئ ددبذذ نت دد  ذالموجهــة للأســواق الأجنبيــة:  المنتجــات •

ذذاسكاسم  م ا   ذ
ذ   ذتسكذاسف  ل ذاست  س ف ذاساه تكيف وسائل الإنتاج:  •
ذتسكذذذ   ذالألكاقهلدذذالأ   ح ذ  ا ا صاذالألكاقذالأمنو اذ رذالعوامل المالية:  •
ذت  س فذاسلا    ذاس  س ا ذذ استال ذيلاستنظ  ذذ•
ذ نه  ذذ إ ل ف اذاستل  الأرئ  ذاساات واذيلذاس  تثذذ•
سم ددثذ اا دد ذتن ي دد اذب ساف  فدداذ دددلذذ   ذporter  ذذذ  تددك تا  ذذدب سن ددواذسدديــا التنافســية للشــركة: االمز  -ز 

سا  ونهدد ذ الددرذ ف  فتهدد ذ ددلذت ددكذاسم  دداذاسان ي ددورذ س ددرذاسان ي ددور ذذ  ددبذل دد ذاسنددالاذت دد ذة ذتفتدداحذع ادداذ
 درذذ   unique   ذبفل س داذةكوداذيدلذالإفتد جذ)اس د ئالذلدرذطاودثذاس دلا( ذذة ذلدرذطاودثذاسق د مذتنند  ذياود ذ

ذاستاوودداذالددتاات   افكلددهذ النددهذة ذاكسدد ذع ادداذفه و دداذةكوددا ذذ ادد ذ  دداحذتكضددلذةلددل  ذت ددلذ اتفلدداذ  وددا لذ)
defférentiationذذ )ذ

  دبذل د ذاسندالاذة ذتم دثذ اا د ذتن ي د اذيدلذذاس  س دا ذ ود ذ هلاذانئوثذة ضد ذل د ذ  دتكمذالألدكاقذ
الألكاقذالأمنو اذاستلذتتكام ذيوه  ذلاد ذ  دبذل وهد ذتتود عذالدتاات     ذت داحذسهد ذبم دثذ اا د ذتن ي د اذت داحذ

ذسه ذب ستاواذلرذاسان ي ور 
 (1): ها ذاستن ي  ااست كوثذاس  سلذتات اذل  ذ ص  ورذس ااا  ذذالتاات   الا ذ نواذاسو  سك ذتس ذذ

  ددرذارت دد  ذالافتندد  ذاس  اايددلذسامت ددتذفندد ط  ذاسنددالاذ ددرذةمدد ذاستك دد ذتسدد ذتاددكورذاس ددكقذأولا: 
ذاس  سل ذذ

ذس نالا ذذب سن وااسف  لذل  ذاستن وثذتورذ مت تذ  ف  ذل   اذاسق  ذثانيا: 
  

 
(1) Strategor, politique général de l’entreprise, stratégie structure, décision, identité, édition Dunod, Paris,1997 p16 . 
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 أهداف الشركة:  -ح 
يل د ذاسندالاذذاست دكوق اذاس  س دا ذالدتاات   ات ذه هذاسنالاذ رذلا  اذتد  و ذفند طه ذةيداذلووداذل د ذ

استلذتاو ذاستكمهذتس ذالأمكاقذاس  س اذة ذتا دذت قاذةه ايه ذ رذهلدذاسلا  اذلكا ذت كذل  ذاساد مذاسفصدواذة ذ
ذل  ذاسا مذاسولو  ذ

 ودد ذة ذاسنددالاذتصددكاذالددتاات    ته ذ ددرذةمدد ذتافوددثذة ذاسك ددك ذاسدد ذةهدد اهذ ادد دلذ  ددوف  ذذسددلسكذ
اساتولدداذل دد ذذالالددتاات   اهذ ددرذ  ا ذفندد طه ذتادد دذبصددفاذماو دداذيئو لدداذالأهدد اهذاستددلذتاودد ذاسنددالاذتاق فدد

ذ  تكمذاس كقذاس  سل ذ
يإذاذل فتذاسنالاذتضلكذله هذسه ذ رذ  ا ذغا ذالألكاقذاسم  م اذتافوثذ يك ا ذ   ذ هااذيل وه ذذ

ذتاو ذتس ذاستنا  ذةكساذ نه ذتس ذاست و ف ذذالتاات   اتذاذة ذتتون ذ
ذلدددد ذة ذتتودددددديوه ذيل وهذاسنالاذ س ذهكذاستاكورذاس و ذسامت تذالألكاقذاساتكام ل  ذه هذددددد ذتذاذلددة 

ذاستالوا ذالتاات   ااس  اايلذلأفنئته ذت لاذ رذذلافتن  اذالتاات   ا
 العوامل المتعلقة بالبيئة الدولية(  )الخارجية  المطلب الثالث: العوامل 

بلددد ذة ذتئاقنددد ذيدددلذاسائ دددبذاس ددد تثذتسددد ذاسلكا ددد ذاس ار  ددداذاستدددلذ الدددرذة ذتدددلياذل ددد ذالدددتاات     ذ
اسنال  ذاس  س ا ذلنمصمذهلاذاساوا ذس لكا  ذاسم  م اذة ذاسلكا  ذاساتل فاذب سووئاذاس  س ا ذيفو ذة ذتفدا ذ

استددلذذ است ودداا ذاسل ادد لل وهدد ذتد اكذ يهدد ذتوئدداذاست ددكوثذاسدد  سلذذاسدد  سل ذ  ددبذةيذمددالاذاستكمددهذتسدد ذاس ددكقذ
اسكامدبذتتو لهدد ذيدلذالألدكاقذاس  س داذتتددبياذذ الالدتاات   اذاست دكوق اطداة ذل وهد  ذذ ود ذة ذم ذت داذةيذلددكقذ

لألددكاقذ است نكسكم دداذ غواهدد ذ ددرذاسلكا دد ذاس دد و لذيددلذهددلدذاذ اس   لدد اذ اسف فكف ددا الاقتصدد د اذب سووئدداذاسسف   دداذ
ذاس  س ا ذ
 : العوامل المتعلقة بالبيئة الثقافيةأولا

تفهد ذاسسف يداذ ذسدكذاذالأ س ذل  ذيه ذ ذاست كوق اذاس  س اذ لتا ذب س  مذذالالتاات     ذت ذاسن  حذيلذ ل ذذ
ذل ذلكقذةمنولذتتكام ذيلذاسنالا ذ رذر  ذطو لاذالأياادذ ل كله ذيل

 تعريف الثقافة:   •
اسالتفددد ا  ذاسفندددك  ذالأرددد ق ذ الدددرذتلاودددفذاسسف يددداذببفهددد :ذذسدددكذاس ددد ذاسالفددد ذاسدددليذ ندددا ذاسالددد  ه ذ

ذ(1) ذاسل دا  ذ ةيذق  ا ذة ذل دا ذةرامذاكت وه ذةياادذ  تالذ   اسفكافور
ت  دددفذ تدددتال ذيدددلذذ  ذاستدددلددددددددددددد الإم تذسدددكذاس ددد ذ دددرذاسضدددكاب ذ  ذ ذ الدددرذتلاودددفذاسسف يددداذببفهددد ذدددددددددددكا

ذككددددددددددل 
استلذت ل ذتوئاذامتا ع اذ مت فاذلرذةرامذ تلئلذس  ذ ا  لذ نه ذذ الإم ب  ذهلهلدذاسضكاب ذذ  تالذ   

ذ (1)ذ  ذمل ذ مت ت

 
(1) Charles Croué : op-cit, p74 . 
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هن اذما ع اذفف  اذتتاوداذة ذتفداقذتدورذةلضد  ذيئداذ درذالأمدم صذلدرذةلضد  ذيئداذذذتا  اذذذذةفه كا ذذ
ذ(2)اسكطن اذتمت تذ  ا ذتونه ذبا بذة  لاذةبل دذ هل:ذةرام ذي سسف ي  ذ

 اسا  ياذ  ا ذ ممذ كازورذاسفكمذ اسل قاذ لذاس  ئا ذة ذذ
 اساوك ذاس ذاستال ذ التول دذاسا هك  ذذب 
ذ  ا ع ااسلهن اذاسفاد اذة ذاسذ ج
ذ اسنالاذاسللاواذة ذالأفسكواذذ دذ

فت  اذس تو ارذيلذالإد اكذة ذاسفه ذتورذيف يداذاس دكقذالأ د لذس ندالاذذذالارت ي  ذاس كلوكيف   اذهلت ذذ
هدددلدذذالالتوددد  بلدددورذذتبردددلذاسن ماددداذهدددلذاستدددلذاس  س ددداذ ذذ الالدددتاات   اذاست دددكوق ا يف يددداذالألدددكاقذاسا دددته يا ذذ

ذت كوفلذب سن واذس  ذلكقذ  ته ه ذالارت ي  ذلرذ   غاذاسااوبذاس
 د ذ هدل:ذاساند  ذذةمنودلاسافد ذاس كلدوكيف يلذس دكقذتا اد ذذةل لده  والرذاستاواذتورذ ل اواذادت ذل د ذذ

ذ اسدد   ف   ذاسظددا هاسالتفدد ا ذذالاقتصدد دي ذتددبيوااستئددك ذذالالددته ك ذ  ددتكمذذ استضدد  و  ذاسفدد فك  ذلدد دا ذ
س ا تادل ذهدلاذب لإضد ياذتسد ذ لكفد  ذذاسالكفداذ الألدااقاسسف ي  ذاسفاع داذذاسا تال   ذ ةروااوم اذستنلو ذاست  ذ

ذ االالتاات     ذاست كوق اذاس  س ذةرامذ الرذسه ذة ذتلياذل  
 الشركة لثقافة دولة ما ر: عناص01الشكل رقم 

 
 
 
 
 
 
 
 
 

 
 

Source : Charles croué, op-cit, p77. 
ذ ذ ذيفدددلذاسددد   ذذاق طنوهددد ت ذاسووئددداذاس  اا  ددداذس  سددداذ ددد ذتدددلياذل ددد ذلددد ككذ: والتضـــاريسالمنـــا   -(أ

لل فه ذ ف   ورذس ظدا هذاسف لد اذ قد د ورذل د ذاسق د مذب لألاد  ذاسند قاذ ففد ذذذ س  ذ لك ذاستض  و ذاس و  اذذ
 

(1) STEPHAN H. ROBOCK AND OTHERS: international Busines and multinational entreprise : Robock and 

simonds,  4éme edtion, édition IRWIN, USA,1989, P 408. 
 .87ي  سذ ل اا ذ املذل تث ذص (2)
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اع ندد اذةكسدداذفلك دداذيددلذاسدد   ذاسانا دداذيت ددك ذظددا هذاسذة دد الأ دداذ  ادد ذ مددمذاسدد   ذذا ذاساندد  ذاسودد  د ذ
 ذ باو ذتلياذيلذطاقذاسع شذب سن واذس  ل  

ــانون  -(ب ل فددتذ لتك دداذة ذغودداذذ ضددكاب ذتالادده ذلددكا س دد ذ  تاددلذقكالدد ذ: وإســمنا المجتمــعالق
 لتك اذيلذبلدضذاسد   ذالإلد   اذ دس ذاسفد فك ذاسائودثذهدكذاسنداولاذالإلد   ا ذذ اسنداولاذالإلد   اذتلد سبذ

 (1) طاوثذاسع شذاسوك  ا" ذ الإ ا  ذاس  كل   ذاسفض   ذاسم  اذب لإا اكسكم اذ
 ع دد  ذ هدد ذمدد اذيهددلذذالالددته ك  ددرذمهدداذاسنظدداذاست ددكوق اذتلتودداذلدد دا ذ: الاســتهلا عــادات  -( ج 

قدتذففد ذاسكذذ اسولود ذيدلتا دذد ماذقوك ذاسانت   ذالأمنو اذاس  س داذيدلذالألدكاقذاس  س داذل د ذاساد مذاسفصدواذ
 ذ  و ذة ذاستف سو ذاس لاو اذ س ذتت واذبصفاذ  تاالذ لاولا

ذاددددددددددد  نتف تهذس ذت رذ لا يذ  نت   ذل سا وبذذساو  لذهكذالأ ز ياس ذب سن واذس    ذالآلوكواذاس  ا ذا
يلذهلدذاس   ذتلاذ نلذ د دذقصدوال ذذ غد ذذسدكذق  دتذمدالاذ"دافدك "ذاسفاف د اذب سامد طالذ ت دكوثذ نت  تهد ذيدلذ
اس دددكقذاسصدددونل ذ  لددد ذاسل اددد ذ دددرذاس دددنكا ذ اس هدددكدذاست دددكوق اذاف ددداوتذاسندددالاذ دددرذاس دددكقذاسصدددونلذ غددد ذ

 اسم  واذ است   فذاستلذت و ته ذ رذةم ذتئكواذهلدذاس كق ذ
ت ذ  تكمذاستئك ذالاقتصد ديذهدكذاسالمداذالأ  ذستئدك ذاسسف يداذلاد ذالاقتصادي:  مستوى التطور    -(د

ة ذتئددك ذ  ددتكمذاسدد ر ذ ددداتو ذة ضدد ذتتئددك ذاسسف يددا ذيظهدددك ذيئدداذ تكلددئاذهددكذاسدددليذااودد ذ ددرذالالدددته كذ
اسكالددل ذلادد ذاددلديذاسدد ذظهددك ذ تئ ودد  ذ   مدد  ذم ادد لذر  دداذ  ادد ذاتل ددثذب سا مدداذتسدد ذاساا دداذتسدد ذاساا دداذ

  ورذ  تكمذاساع نا  تا
ت ذتدبيواذاسد   ف  ذهدكذتد ذمدكذاساع د  ذالأهد ذاسدليذادلياذل د ذطداقذالالدته كذتأثير الديانات:    -( ه 

 ذالإلدد مذ افتظد مذةيل سند  ود ذة ذالالتفد دذاسد انلذادلياذل دد ذفظاوتند ذ تئ ل تند ذس ا د لذ ل د ذلدد كلن ذاسندااولذ
ل ددد ذ ددد اايذذاسوفددداذسدددلسكاسهن  لددد اذتادددامذةكددد ذساددد ذ ذ اساندددا    ذاس اكس دددا ذ دددس ذ ادددامذةكددد ذساددد ذاسمناوددداذ

است كوثذاس  سلذة ذا  لدكاذهدلدذاسن   داذ ة ذ فد  كاذ نت د  ذتتن لدبذ دلذاسالتفد ا ذاس ان داذاساكمدكدلذيدلذاسو د ذ
 (2)اسا ته ه 
ــكيل المجتمـــع:  -(و ــوين العرقـــي وتشـ ت ذيف يددداذد سددداذ ددد ذتتئدددك ذ دددلذ دددا  ذاسكقدددت ذي سصدددلك   ذالتكـ

لذ  ذتتئدك ذ دلذاست د  ا ذاسامت فداذ طداقذاسعد ش ذيفدلذتاتوبذ كازورذاسق   ذ و ذة ذع  ذ  تاذذ الأز   ذتلو ذ
تسد ذت د افذيدك لذيف   داذ ضدلتذ اد ذمدكذاس د ئاذالألداواذ لد ئاذاسا تادلذذ1968ياف د ذ دس ذةد ذة د افذ

 ل د ذتس ذاسكامهاذالألالذ د  ه ذاساه ذيلذاسا تال ذذالاقتص د االأز اذذلنا ذ   وبذذ33س رذبل ذ ا  ذ
   ذدددددداسكقت ذي سصلك لذ ا  ذدددددددددددداذ  ذتتئك ذ دددددددداذد سدددددددددت ذيف يالتكوين العرقي وتشكيل المجتمع:  -( ز 
عدد  ذاسا تاددلذ ددلذاست دد  ا ذاسامت فدداذ طدداقذاسعدد ش ذذة اسقدد   ذ ودد ذذ ددكازورتاتوددبذذ الأز دد  ذتلودد ذذ(س

اسددد ذت ددد افذيدددك لذيف   ددداذ ضدددلتذ اددد ذمدددكذاس ددد ئاذالألددداواذ لددد ئاذذ1968يفدددلذياف ددد ذ دددس ذةد ذة ددد افذ

 
)1( Cedomir NESTROVIC ;marketing en environnement islamique édition Dunod, Paris, 2009, PP 19-20 . 
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يددلذذ د  هدد ذاساهدد لدد د ذتسدد ذاسكامهدداذالألددالذذالاقتصدد د الددنا ذ   ددوبذالأز دداذذ33اسا تاددل ذس ددرذبلدد ذ ددا  ذ
 اسا تال ذ

الأ دد افذاستددلذتادد فذغ سودد ذاسفئو دداذاسسف   دداذ ادد ذاددلديذاسدد ذظهددك ذذاالدد  ذهددل اساددا بذ اسني سا  لدداذ
ذاسل ا ذ رذاسسف ي  ذاسفاع اذيلذفف ذاس  سا ذ

 اددددددد و ذة ذت  وكذةيذد ساذا لبذد  اذ ها ذيلذاست  ف ذة ذل مذاست  ف ذاسسف يل ذلا ذ  احذتتف و
 ذ هن ذ الرذاستاواذتورذاس   ذاستلذتتاتلذتت د ف ذل د ذاسا دتكمذاسسفد يلذالارت ي  ذاس كلوكيف   اذتورذاس   

ذ ل  ذذسكذلألو بذةرامذل سه الذ س ذ يف ي  ذةرام ذلكا ذةلااقتكمكدذذ الامتا للذ ةرامذتتاوا
ل فتذاس  ساذ)اس كق(ذاسا ته هذتظهاذت  ف د ذذتذابلورذالالتو  ذ  ذذذذلأرلذ ل  ذ م  ذاست كوثذاس  سلذذ

ذسدكذلند ذ د  غاذالدتاات    ته ذاست دكوق اذب سن دواذس د ذذ اسلاقدل ذ تامادا  ذل د ذاسا دتكمذاسسفد يلذة ذارت ي
ذلكق ذ

 ذد سداذ و وبذهلدذالارت ي   ذلاذاكم ذت  ف ذيلذل دا ذالالته كذل  ذاسا تكمذاسلد سال ذ ود ذة
ذةلاهتلدددكدذاسددد ذلاع ددداذ مت فددداذ دددلذطددداقذعددد شذ لددد دا ذيف   ددداذذ  اكلددد  ذذ3ذ سددد ذتف  ف  ددد  ذ دددس ذسددد اه 

 (1)اس نور 
 درذةكسدداذلن  داذاسسف يدداذذ  تاددل ذيهدلاس  داذهددلذ لدو اذالاتصد  ذالأ س دداذتدورذالأيداادذةيذاللغـة:  -(ن

  دبذالدتم امذاس  داذت قداذذالأرام ذسلسكاس    ذذ اسال و ذ ر ت تم مذاس  اذلكل  ذيلذتامااذالأي   ذذذةها ا
 يلذاسنه  اذاس ذتف واا ذغواذل ا اذة ذيه ذر طئذس ال و ذاسص د لذاس ذ م ذاست كوث ذذذتفكدذذلا ت ذ

 ل  ذ م ذاست كوثذاس  سلذت ذل  ذلاذاتفرذاس  اذاسا تلا اذيلذاس كقذاسليذ لا ذ  دهذل  دهذالالدتل فاذ
اسل ا ذذاست كوفلذ هن كباتام ذة ذ ل  ذ ت ذلاذ فلذيلذةرئ  ذاسفه ذس  ا ذ اسال فلذاستلذاتضانه ذاسواف  بذ

 ددرذالأي دد  ذاستددلذ صددلبذاستلوودداذلنهدد ذب لددتم امذس دد  ذ مت فددا ذيددإ ذ مدد  ذد مدداذ اتفلدداذ ددرذاستا يدد ذيددلذ
ذهن كذتا ي ذلوواذيلذاس  اذاسا تم  اذيلذهلدذاس كق ذ ة ذ لك ذطاوفاذاستف واذاس كقذاسا ته هذلات ذ

  

 
)1( SAK ONKNPVISIT and johnshaw, international marketing analysis and strategies, 4éme édition, Rouledge, new 

York and london, 2007. 
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 التسويق الدولي واستراتيجياتيوثقافي وسالحقل الس 02 الشكل رقم
 

 

 Source : Charles croué, op-cit, p 83 
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 ثانيا: البيئة الاقتصادية 
 رذ و ذد ماذذكلاتنت فاذ  ت ذاسلا ذيلذاس كقذاس  س اذ  ل ذاسنالاذتتف ل ذ لذاقتص د   ذد  ذ م

اسان ي ددا   ذذت دد  ي ذقدد فك ذاسانظادداذسلألددكاقذ)اسفدد فك ذلاذذالأمنو ددا ذاسفددكافورل دد ذاسنددال  ذذالاففتدد حذاستئددك  
اسك( ذسلسكذيل  ذ  اايذاست دكوثذاسد  سلذاسق د مذت  الداذدع فداذس ووئداذالاقتصد د اذسلألدكاقذاسا دته ياذ درذطداقذ
اسنالا ذيارذ مهاذاسنظداذالاقتصد د اذاكمد ذلد    ذةل لد   ذ النهاد ذاستدبيواذل د ذالالدتاات     ذاست دكوق اذ

اس دكق ذلاذيلذاس كقذ   ذلا ذ ا دا ذبصفاذل  اذ  مذم ذت داذهدلاذاس دكق ذاسل  د ذالأ  ذاتل دثذبا د ذس ناذ
ذيوتل ثذبئو لاذهلاذاس كق ذذ اسس فل

 هكذاسل   ذالأه ذب سن واذلالدتاات     ذاست دكوثذاسد  سل ذذي سندالاذة  ذ د ذتفدكمذبدهذحجم السوق:   -1
 درذمدبفهذة ذ  د ل ذذاس دكق ذيهدلا لد  ذاسااتاد ذيدلذهدلاذهدكذتا ود ذ  د ذاساوذلن ذالته اهذلكقذةمنولذ د 

 هاداذر  داذ  اد ذاتل دثذتتمصد مذاسادكا دذاس ز داذستئدكواذهدلاذاس دكقذذذالدتاات   اقداا ا ذذذذاتم ذذاسنالاذيلذذ
  ا ذ ممذتا ا ذم ذت اذاس كق ذ س ك ك ذاس ذتا ا ذةكسداذذذاساكا د ذ للسك لذضا  ذاسفل س اذاسفصكمذسهلاذذ

ذ(1)دقاذسا  ذاس كقذالأمنولذ لورذل دلذ  ذات ذاس  ك ذاس ذ  اكلاذ رذاسالماا ذفللاذ نه :
ــة:  • ــرات ديموغرافيـ  سددد ذلددد دذلدددل  ذ لتوددداذ لمددداذ هددد ذر  ددداذ  اددد ذاتل دددثذتدددولضذاسننددد ط  ذمؤشـ

الأرددام ذ ذاسددك( ذذ ودد يتاامذيودد  ذاسلكا دد ذ  ذالاقتصدد د اذلاددكادذالالددته كذاسكالددلذ)اساددكادذاس لاو ددا ذالأد وددا
هن كذل قاذطاد اذتورذل دذلل  ذيلذد سداذ د ذ  د ذاساو لد   ذ غد ذة ذياضد اذيود  ذاسلكا د ذالأردامذذذتكم ذ

اوفدد ذ  دد ذاس ددل  ذ لمدداذغودداذل ستفدد ااذ  دد ذاس ددكق ذلادد ذة ذ لدد  ذفاددكذاس ددل  ذ لتودداذذ النددا ذسددلسكغودداذ
اس دل  ذ  ددبذذتكزودلذاس ددل ف ا اسل اد ذ ددرذ لمداا ذةردامذل لأفاد  ذذلاتمد ذذ لمدااذ هاد ذ الدرذالالددتل فاذت دهذ

اسدد ذزودد دلذذةدم ذ ودد ذة ذزودد دلذ لدد  ذاسناددكذاس ددل فلذسددهذةيدداذت  دد تلذتذاذ دد ذ اس س يدداذاس ددل ف ااس ددرذ اس ددن ذ
ةيداذلد ولذب سن دواذساد اايذاست دكوثذاسد  سلذيدلذ  سداذ قدكعذافف د  ذلدل فلذ اد ذادلديذذذاس د ل ذ سدهاسئ بذل  ذذ

ذ ذالاقتص دياكذيلذ اسنات  ذاستكاز ذتورذاسناكذاس  اكغاذاس ذار
اسددد ر ذذاسا تادددل ذ  تكلددد يالمددداا ذ سددد ذتكزودددلذاسددد ر ذب سن دددواذسندددااوحذمؤشـــرات خاصـــة بالـــدخل:  •

  اد ذذاسد  سل ذر  دااسفاديذ إما سلذاس ر ذاسفك لذتلتواذ لماا ذغ  اذيلذالأها اذب سن واذسا اايذاست كوثذ
اددت ذاس  ددك ذلدد دلذاسدد ذاساف  فدداذتددورذالألددكاقذاسا ددته ياذذالالددتاات   ا ذباودد ذاست ددكوق اذذ ذاسفدداا ااتل ددثذتددولضذ

الاقتصدد د ا ذل د ذةلد سذهددلدذاسالمداا  ذلاد ذ  ددتم مذ لمداذ تكلد ذاسدد ر ذاسفداديذلاق د سذسك ددتذاسا سداذ
   استل   ذل سصااذ مت فاذ   لا ذذيلذاستف مذد ماذتفو  اس ذالتم ا هذيلذذتض يا

بلدددضذذالالتوددد   ذ دددرذالأردددلذبلددورذدددداس دددكقذاسااتاددد  ذلات ياذتسددد ذ  دد ذدددددددددب لإضطبيعـــة الســـوق:  -2
   رذتورذهلدذذل دددددددثذاس  سددددداست كوذالتاات   ااذدددددددددداسمص ومذالأرامذسلألكاقذاسا ته ياذلن ذاسق  مذبص  غ

 اسمص ومذ  ذا ل:ذ

 
)1( Réné Y et autres : le marketing fondement et application 5émeédition, MC Grera, Paris 1996, P553. 
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ذا ته يا ذاسون اذاسئو ع ا:ذ س ذاساكا دذاسئو ع اذ استض  و ذ اسان  ذاس  و ذيلذالألكاقذاسذ❖
اذهدددد ذهددددكذذ ذتكمددددهذ ددددن لل ذز اع دددد)اسا ددددته هذطو لدددداذاسنندددد  ذالاقتصدددد ديذاس دددد و ذيددددلذاسو دددد ذذ❖

ذ ر   تل( ذ
 اسنفد ذذالاتصد  اسون اذاستات اذس   ساذ استلذتندا ذل د ذلد ذ درذمدولاذاساكا د   ذاسئ قدا ذ لد و ذذ❖

ذ  غواه 
 لماذ  ا ذ ممذاسووئاذالاقتص د اذس ت كوثذاس  سلذهكذاسه لد ذاسصدن للذ  ذذ راذكا ذ ض فذب  سك ذذ

بعو  لذةرامذ ا  اذاستئك ذاستلذ ااذته ذاس دكقذة ذاسو د ذاسا دته ه ذ هند ذ اوداذاسود  سك ذتدورذة  لداذةفدكاعذذذة 
ذ(1) رذاسااا  ذة ذاسه  ك ذاسصن ع ا 

يفلذهلدذالأفكاعذ رذالألكاقذ لتاد ذالأيداادذبصدفاذل  داذل د ذاسا الداذاسل  داذ:  الاكتفاءاقتصاديات    -(ة
 ت كوق اذضئو ا ذذ ونل ك ذياصذ

تلتاد ذهدلدذاسو د ا ذل د ذتصد ااذاسادكادذ)اقتصـاديات الربـوع(:  اقتصاديات المصدر للمـوارد الخـامذذ-(بذ
اسو دد ا ذب ددلبذالالددتسا  ا ذالأمنو دداذيددلذ  دد لا ذاساددكادذاسمدد مذذ تتاودداذهددلداسمدد مذاسا ددتماماذ ددرذة اضددوه  ذ

   رذة س اذذسكذد  ذاسم  بذاسلا ل ذذذ س نال  ذاس  س اذ استكام ذاسال ف
ذاسانت د  ذاساصدنلاذسلألدكاقذالأمنو دا تلتوداذاسو د ا ذ صد  لذس ل اد ذ درذالمصـنعة:  الاقتصاديات  -(ج

 ذ اس   ذالأ     اذاساتف  ا ذ تتاواذةلدكاقذهدلدذاسد   ذاسظدا هذ ذاس  ب    م ةددذذذلن ا ذاساس   ذذ  رذة س اذهلدذذ
ذ ن ي اذم ا ل ذ

بلدددورذذتلردددلذس ت دددكوثذاسددد  سلذ  دددبذة ذذالاقتصددد د اكددد ذهدددلدذاسلكا ددد ذاس ددد بفاذاسدددللاذ اساتل فددداذب سووئددداذ
ذاست كوق اذاس  س اذس نالا ذذالالتاات   الن ذ   غاذذالالتو  

 ثالثا: البيئة السياسية 
تلتودددداذاسووئدددداذاس   لدددد اذ ددددرذةهدددد ذاسلكا دددد ذة ذاسات ودددداا ذاستددددلذ الددددرذة ذت ددددك ذسهدددد ذتددددبيواذلوودددداذل دددد ذ

ذاست كوثذيلذلكقذةمنولذ لور ذذالتاات   ا
ي ستكامدد ذيددلذلددكقذةمنوددلذ لددامذاسنددالاذاسدد ذاسل ادد ذ ددرذالأرئدد  ذاس   لدد اذفظددااذسلدد مذقدد  ته ذل دد ذ

قذالأمنودل ذ اس د   ذاستد سلذاودورذةهد ذالأرئد  ذاس   لد اذاستدلذاس  ئالذ اسدتال ذيدلذاسووئداذاس   لد اذسهدلاذاس دكذ
ذالأرئ  ذل  ذفن  ذاسنالاذيلذهلاذاس كق ذذ تبيواا ذهلد الرذة ذتكامهه ذاسنالاذيلذاس كقذةمنولذ  ذ

ذ
ذ
ذ
ذ

 
(1) W.griffin and others : international Business, environnement, 4thédition, Pearson EDUCATION 

publishing,Boston, 2005 
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 : الأخطار السياسية وأثرها على الشركات الدولية1الجدول رقم
 نوع الخطر الأثر على نشاط الشركة

 اسا تفو  اذالأ   حر   لذ -
 اسنالاذة ك ر   لذذ -
ر ددددد  لذيدددددلذاساو لددددد   ذزوددددد دلذت ددددد س فذاسل قددددد  ذ -

 اسل  اذستا ورذ ك لذاسنالا
 زو دلذت  س فذاسلا    ذ -
 ذزوددد دلذالأ دددر ذزوددد دلذت ددد س فذالإفتددد جر ددد  لذيدددلذ -

 ذالإفت م ااسل  ا ذافمف مذذالإدا لت  س فذ
تددد  واذاساات  ددد   ذر ددد  لذيدددلذاساو لددد   ذتمددداورذ -
  نمفضاذتفت م ا ذالأ ر ذزو دلذت  س فذلإفت جا

 زو دلذ   ذت  س فذاسلا    ذ -
 ل مذاسف  لذل  ذتاكو ذاساكا دذاسا س اذبااوا -
 اسااففاذالأ   حتف  مذع ااذ -
ذاسص   اذالأ   حافمف مذ -

 اساص د لذ -
 ذ(confiscation)الافتااعذ -
 ذالأمنو ااساا  ذض ذاسانت   ذ -
 اسلا ساذاساا  ااساو ذاس ذتن  لذ -
    تسكذالإ ه ت االارتئ ي   ذالالت ا ا ذ -
 الأه  ااساا بذذ -
 استضم  -
 الأ كا اسفوكدذل  ذتاكو ذ ؤ سذ -
 ت ف اذع ااذاسلا ا -
ذاسضااوبذاسااتفلا -

Source: W. Griffin and others: international Business environment, 4 TH edition, Pearson 

EDUCATION publishing, Boston, 2005,p 73 

 
ل وهدد ذالإسادد م ذ سددكذبنددل ذق لدد ي ذب سه لدد ذة ذذ دد  ذ  ددبذي دد ذمددالاذتاودد ذاسدد رك ذتسدد ذلددكقذةمنوددلذذ •

ذ¹است س ا:ذاسووئاذاس   ل اذسهلاذاس كقذ هلاذ  ا ذاتل ثذب لأ ك ذ
تذاذ  ذل  ذاسنظ مذد افااط  ذة ذدلت تك و ذ   ا ذتذاذل فتذاس  ئاذ الالذيلذا ذمممذ ا  ذة ذ ابذذ •

ذ لورذ
 د مذ  د هااذاسفئد عذذتال ذاسالك دا؟ذ د اسامئ ذذذالاقتص دذه ذتنتهبذاسو  ذل  لاذاس كقذاساالذة ذذذ •

؟ذ هدد ذتذاذل فددتذ كقددتذالاقتصدد د ااسمدد صذيددلذاسا دد ل لذل دد ذتك ددو ذاسالك دداذاسدد ذاسك ددك ذتسدد ذةهدد ايه ذ
ذاسالك اذ رذاسنال  ذالأمنو ا؟ذ

ه ذز  ورذاسنالاذ رذاسفئد عذاسمد صذ اسلد م؟ذيدإذاذلد فكاذ درذاسفئد عذاسلد م ذهد ذتند لذاسالك داذيدلذذ •
 ددرذذالدد فكذسانت ددورذاساا ددور؟ذهدد ذانتاددلذ ن ي ددكذاسنددالاذتسدد ذاسفئدد عذاسلدد مذة ذاسمدد ص؟ذيددإذاذاسو دد ذاساضدد فذا

ذت احذاسالك اذس نال  ذالأمنو اذبان ي اذقئ له ذاسل مذيلذاسصفف  ؟ذذاسل م ذه اسفئ عذ
لن   ذتفكمذاسالك   ذتت واذل  ل ته  ذه ذتفدكمذتدلسكذبصدفاذلندكاو اذةمذيدلذتطد  ذاسفدكافورذاس   وداذذ •

ذ؟ئووثاست
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ااايفددهذت ودداذمددل يذيددلذذاس دد ئا ذهدد  دد ذ دد مذالددتفاا ذاسالك دداذاساكمددكدل؟ذ لندد ذ صددك ذت ودداذيددلذذ •
ذاس   ل  ذاساتولاذةمذتتكا  ذفف ذاسا هكدا ذب سن واذس الك اذاس  ا ل ذ

 لك ذت ركسه ذذاست ر  ذالأ   س ذ الرذاستاواذتورذفكلورذ رذذذالاقتص دذيارذف   اذت ر ذاسالك اذيلذ
 ذة دد ذاسنددكعذاسسدد فلذ  لددك ذ الامددتااك اذل  ددا وددالذاسدد   ذاسن   دداذذالأمنو ددا ذ هددلكاندد  كذة ذمدداوكذس نددال  ذ

ة ذ لظ ذاس   ذتنتهبذاسنه دورذيدلذ قدتذ ا د  ذ تلتاد ذذاساةلا س ا ذتلادركسه ذلانظ ذس  كقذ هلاذ   ذاس   ذذ
ذ(1)سن بلذ رذي اذاس  سا اذالاقتص ديد ماذاست ر ذل  ذل  لاذاس  ساذ فه ه ذ

تفو  ذد ماذاستفد مذيدلذ  د لا ذ مت فداذل سصدااذ استل د   ذ هدلاذ امدلذب لألد سذاسد ذلدهكساذ  د بذهدلاذ
ذذ اس ذةفهذ لتواذ لماذمو ذسا  ذ فكع اذاس كقذذ الل ذب لإض يااسالماذ قوكسهذل  ذفئ قذ

 ذذا ذق ددااذ اتفلدداذيددلذلددكقذكادد ذة ذ دد اايذاست ددكوثذاسدد  سلذ  ددلك ذداوادد ذاسدد ذاستل  دد ذبلا دداذت ددكذ
سد ذ لدرذذسدكذ الند ذيفد ذذاسو ول ذ  د اسصاه ذ ة  رذ لو اذس  يلذهلذاستلذ  تئ لذيوه ذاسانتايذاس يلذبلا اذ

 فو ذاسو ولذلا اذ ا  اذتذاذل  ذ  تئ لذماا ذته ذ  ذا ا هذة ذ  دتئ لذت لهد ذ درذةمد ذاساصدك ذل د ذاسلا داذ
اسد   ذاساضد فاذبادرذة ذتضدلذبلدضذاسنفدكدذ  اد ذ مدمذل  لداذذذا س داذيدل اساستلذااغبذته  ذي سفكافورذاسنف  اذذ

ذة ذالديذهلاذتس ذ م طاذغواذل د اذب سن واذس نالا ذذاسصاهذ لراسلا ا ذيإ ذتلتلبذللاذ
ة ذذمدد ا ذ والددر  ندد  ذل دد ذاسلكا دد ذاس دد بفاذاسددللا ذي سووئدداذاس   لدد اذس ت ددكوثذاس  س دداذهددلذتوئدداذ لفدد لذ

است ددكوق اذاس  س دداذس نددالا ذلددلسكذيل دد ذ مدد  ذاست ددكوثذاسدد  سلذالأرددلذبلددورذذالالددتاات   اتفددا ذف دد حذة ذيندد ذ
ذ ذالالتاات     ذل ذاسلكا  ذاس  بفاذاسللاذيلذ   غته ذسهلدذذالالتو  

 رابعا: البيئة القانونية التشريعية 
ق فك ذاس  ساذاستلذتنتالذتس ه ذة  ذاسندال  ذاس  س داذيت دك ذذتتو عت ذاسنال  ذاساا  اذت ك ذ  والذل  ذ
بصدددفاذر  دددداذلدددرذتنددددكعذالإطددد  ذاسفدددد فكفلذذ استنددداول  ذاسن ت ددددايدددلذ كامهدددداذ  اكلددداذ لفدددد لذ دددرذاسفددددكافورذ

لدلسكذذالأم ذتد ل وه ذاسمضدكعذسد  ذيفد ذسفد فك ذة ذتنداولذاس  سداذ  بذذذذةرام ذ و ذد ساذتس ذذذذ استناوللذ ر
 فاذتلياا ذل د ذنظالأمذس نالاذ قكافورذاس  ساذاسذس  ذقكافورذاس   ذة ذالألكاقذاساض فا ذي  ذ رذقكافورذاس  سا

اسائوفدددا ذت ددد س فذذاسا دددته يا ذالألدددل  است دددكوق اذاس  س ددداذس ندددالا ذهدددلدذاسفدددكافورذتاددد دذالألدددكاقذذالالددتاات   ا
( ذلاددد ذ الدددرذس فدددكافورذة ذتدددلياذل ددد ذ كاقدددلذتكامددد ذبلدددضذ است نكسكم ددد الإفتددد جذ اسوددد ذاسل   ددداذ)كادددكادذالأ س ددداذ

ذ ذاسفدداا الذاسصددورذب ددوبذلدد مذاستكامدد ذيددذارتدد   ذبلددضذاسنددال  ذالإفتافددتذقدد ذذالاقتصدد د ا ذياددس الأفنددئاذ
ذاستلذتفاضه ذاسصورذل  ذهلاذاسنكعذ رذاسنن   ذ اسفكافورذالا ت  س ا

ذالالتودد   ل د ذاسلاددكم ذهن سددكذلدد لذلكا دد ذ تل فدداذب سووئدداذاسف فكف دداذس تنددكوثذاسدد  سلذ  ددبذةرددله ذبلددورذ
ذ(2)لرذ   غاذالتاات     ذاست كوثذاس  سل ذفللاذ نه :

ذتنكعذالأفظااذاسف فكف اذ ارت يه ذ رذد ساذلأرامذلألو بذت  وم ا ذيف   ا ذل  ل ا ذ دان ا ذذ•
ذ قكافورذاس   ذذا ذاسسف ياذاس تون ا ذذ اتلأف  كلل كذااستفاوثذتورذقكافورذاس   ذذا ذاسسف ياذذ•

 
 96ي  سذ ل اا ذ املذل تثذص(1)

(2) :W. Griffin and others ، Op_citsp58. 
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ذتبيواذاس   ف  ذل  ذاسفكافورذيلذ مت تذاس    ذذ•
 لا.  أو ا  ذتذاذل فتذاسفكافورذتوا قااط ذ•

اساا ددلذ سدد ذذالاقتصدد دذاستكمهدد  ذاساا  دداذس فددكافور:ذيفددلذبلددضذاسدد   ذت ددك ذاسفددكافورذ كمددكدلذستنظدد  ذذ•
اسكظ دف ذاستلكوضدد  ذ)اسل   داذهدلدذاسفدكافورذتدلياذل دد ذفند ط  ذاسندالاذيددلذهدلدذاسد   ذ ددرذ ود ذت دواذاسودد ذ

ذقكافورذاسلا ( ذاس كافبذاسا س اذ غواه    ذاسك ذ
 ص  ذما للذة ذد سلذل  ذاست   لذ لذذ مذلب ذتلياذل  ذاست   لذتورذاس   :ذاسفكافورذ الرذةت ذذذ•

ذد  ذ)اسك ذم ذةذ لك  ذ س ( ذ
ذكافورذيلذبلضذاس   ذلاذتم مذ ص سحذاسنال  ذالأمنو اذ)اسلكاوثذاسف فكف اذسا   اذالأم فب( ذفة ذاسذ•
د  ذاسفدد فك ذاسدد  سل:ذي سفدد فك ذاسدد  سلذسددهذةها دداذر  دداذب سن ددواذس نددال  ذاس  س ددا ذ ودد ذتكمدد ذاسل ادد ذذ•

  ادد ذاتل ددثذذاسدد    ذر  ددا ددرذالاتف ع دد  ذ اسال هدد ا ذاس  س دداذاستددلذتئو فهدد ذ تاظدد ذبدد سفوك ذيددلذاسل ادد ذ ددرذ
 هددد لذبدددد  و ذساا  ددداذاسا   دددداذبفدددكافورذ ا  ددداذاسا   دددداذاسف اوددداذ  دددداا ا ذالارتدددااع ذذ  ددددرذة س ددداذذسدددكذف دددد ذ ل

د سداذتضد ياذتسد ذاسدك ذم ذةذب لإضد ياذاسد ذذسدكذل  لداذاستفضدو ذة ذالأ سكوداذذذ95اسصن ع اذ استلذادت ذتئو فهد ذذ
ذ"ذ ذاس ك نكستورذد  ذ"اس  و لذ
ذت   ودداذ ةية ذاسووئدداذاسف فكف دداذاس  س دداذتددلياذل دد ذاسنددال  ذاس  س دداذر  دداذيددلذ  سدداذ مددكدذفالدد  ذذ•

ذ(1)فهذيلذهلدذاسا لا  ق فك ذ  بذتئو 
لا ذ  بذل  ذ  اايذاست كوثذاسد  سلذالإد اكذاستد مذس فدكافورذاسانظاداذس  دكقذاساا دلذاسدليذانندئك ذذ•

ذ  هذ س :ذق فك ذاسان ي ا ذاسف فك ذاست   ي   ذتسك
ب لإضددد ياذتسددد ذذسدددكذيدددإ ذاسفدددكافورذاساتل فددداذباا  ددداذاسووئددداذتلتوددداذ دددرذةهددد ذاسلكا ددد ذاستدددلذتدددلياذل ددد ذذ•

استنددداولذبلدددضذاسندددال  ذتنفددد ذفنددد ط ته ذتسددد ذاسددد   ذاستدددلذ لدددك ذيوهددد ذذالالدددتاات     ذاس  س ددداذس ندددالا ذين ددد ذ
اتل ددثذباا  دداذاسووئدداذ ت دد  حذمدد اذل سنددال  ذالأ     دداذة ذالأ اول دداذ ددس  ذلادد ذةفددهذ  ددبذل دد ذاسنددال  ذسا

وددالذب سن ددواذس دداةيذاسلدد مذبصددفاذ االدد لذهددلدذاستندداول  ذت ذ مدد   ذر  دداذ ا ذ سدد ذهددلدذاسلكا دد ذسهدد ذةها دداذلو
ذل  ا ذ

ر د بذاسال د كذبلد ذاست داوو  ذاسنفئ داذاسه و داذ ذاستدلذذيدل ذBP ص ذ لذمدالاذذ لاس  ذل  ذذسكذ  
ةضاا ذلووالذب سووئاذيلذهلدذاس هاذ رذاسلد س  ذذلاد ذر فدتذالدت   ذلووداذسد مذاسداةيذالأ اولدلذذذتسا قةد ذاس ذذ

ذلاذ اسم  واذاسا د اذاسن ت اذلرذذسك ذ اس  سلذ ا ذةدمذاس ذتنكدذ ك لذاسناذ
ذ  د ورذ د مذا تاا هد ذس ووئداذيدلذتطد   لد دلذ د ذت  دبذاسندال  ذاس  س داذتسد ذالتاد دذ اد  ذتا و  داذستود

ذ ذدددددددددددددددد مت تذاسااا ذاسنالاذاسمضاا ذل لاساذل  ذا تاامذاسنالاذس ئو لاذيلذة  company ذذGreen  ا ذذ
 سنن طه  اسلا  اذ

ذ
 

)1( M. CZINKOTA and others : international Busines, 2éme édition , the drydenpress, USA, 1992, P.P 195-196. 
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 لوجية و خامسا: البيئة التكن
 دددرذتددددورذةهدددد ذاسلكا ددد ذاستددددلذقدددد ذتددددلياذل ددد ذالددددتاات     ذاست ددددكوثذاسددد  سل ذاسلكا دددد ذاساتل فدددداذب سووئدددداذ

ذس و  ذاساض ف ذذااست نكسكم 
 وددد ا ذالاتصددد لا ذ فظددد مذذ ر  ددداذيدددلذ است نكسكم ددداسلددد سالذهدددكذفت  ددداذاست وددداذاسلاودددثذيدددلذذي لاففتددد ح

تاكو ذالأ دكا ذ درذت د ذاسد ذةرداذ استفد مذيدلذذاسا تفو  ذي هكسالا ذة ذهلاذاست واذل  تااذيلذذذذ(1)اسال ك    
اسنئ قذاسل سالذق مذاس سواذ رذاسفاصذس لتسا  ذيلذاسو  ا ذاسن   ا ذلا ذتاتبذذ الاتص لا ذل  اساكا   ذذ

ذ است نكسكم دل  ذاستف مذاست نكسدكملذر دثذاس سوداذ درذالألدكاقذس ندال  ذاس  س داذاستدلذتتاتدلذبا دتكمذلد سلذ درذ
سد ذت وداذ  لد ذيلذ   لا ذالاتص  ذ ر   ته  ذ لاذ فتصاذتبيواذاستف مذاست نكسدكملذل د ذ د ذلدوث ذتد ذ اتد ذا

 ياذاسدد ذ يددلذاسفدد  ا ذاستن ي دد ا ذاساتف  دداذب لإضددذ است نكسكم دداسلا سدداذ اسصددن لاذ تاكو هدد ذاسدد ذالالتادد دذل دد ذ
ذ(2)ل  ذفن  ذاسنال  ذاس  س اذ  ا ذا ل:ذ است نكسكم ات   ذتبيواذ

اساوكودداذ استددلذت دد ه ذيددلذت دد افذيددك لذيددلذ  دد  ذاسا الددا ذاسئددبذاسصددن ل  ذذ است نكسكم دداستفدد مذيددلذذ •
ذاسااتوئاذته  ذ

ذيلذل ذبف عذاسل س  ذذ اسنف ذاسالاياالأقا  ذاسصن ع اذاستلذلت لبذد  اذ و   ذيلذ    ذاستل   ذذ •
  ذتدورذ استدلذتدلديذب دهكساذالاتصدذةردامذ رذس اذاس ذذةسلاسهكاتتذاستلذتفكمذب ستامااذاسفك واذبنل ذذ •

ذاسن سذت  ته ذالأم ذ
ذتئك ذطاقذاس يلذالإس تا فلذلكهذ  ه ذاسلا    ذاست   واذ اسصن ع ا ذذ •
ب سدد   ذاسن   دداذ الألددكاقذاسلا قدداذاسن مددئاذذ اس لدد   اذ اساكا دد  ذتئددك ذطدداقذالاتصدد لا ذاس دد   اذذ •
ذذ  إياوق  يلذةل  ذ

ظدا هذ قدكافورذ ا  داذذالاهتاد مذلدرايذب لإض ياذتس ذ  ذلوثذ  بذل  ذ  اايذاست دكوثذاسد  سلذاستاد
 ددرذذ است نكسكم دداسدد   ذاساضدد فاذتفددامذففدد ذذ إذاذل فددتذاسا   دداذاسصددن ع اذ اسف اودداذيددلذالألددكاقذاسا ددته يا ذ

ذ (3)طاقذاسنال  ذالأمنو اذاساتكام لذيوه 
است دددكوق اذاس  س ددداذس نددددالاذ يدددلذلا  دددداذذالالددددتاات   اكددد ذهدددلدذاسلكا دددد ذ  دددبذ اال تهددد ذلندددد ذ ددد  غاذ

ذالته اهذ غا ذالألكاقذالأمنو ا ذ
  

 
(1) Jean-Paul le maire : stratégie d’internationalisation. Dunod-Paris-1997, P 58 . 

 .99 ل ااذي  س ذ املذل تث ذصذ(2)
(3) W. griffin and others op_cit P, p70,71.  
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 المبحث الثالث: التصدير 
ذ لتواذاستص ااذاسئاوفاذالأب  ذس  رك ذاس ذاس كقذاسم  مل ذي سالل اذق ذتص  ذبنل ذغواذيل  

ذق ذتفكمذبلا ذتله ا ذيل ساذس تكللذيلذاستص ااا ذاس ذالألكاقذاسم  اذة اسفكاوضذ رذيتالذاس ذةرامذ
 التصدير الأول: مفهومالمطلب  

ة ذا د وه ذاد   ذيدلذففئداذ ا د ذ هدلذردا جذاس د لاذ درذ نندبه ذالأ د لذذذ فد     ذغوداس تص ااذلد لذذ
ذذفاكذةلكاقذتنتالذسو  ا ذةرام ذ يلذهلاذاسنب ذلكهذفلامذةتازه ذ يثذاسنل ذاست سل:

 لاهذياو ذاسن   ذاستص ااذل  ذةفهذ"  مذق  لذاس  ساذ مال ته ذل  ذتافوثذت يف  ذلد ع اذ ر   داذ  •
 درذةمد ذتافودثذة  د حذ ع اداذذةردام ذ هدلاذ ةلكاقذل سا ااس ذد  ذ  ل ك  ت اذ   س اذ يف   اذل    اذ  ناواذذ

ذ(1) ض يا"ذ
لذالألكاقذياستكام ذاسا تااذ  ذ ذ لنلذة ذاستص ااذ و دا ذازذلكادذذ  ااكدذذسنو لا اكدذ لاهذهوس ذ  •

اسم  م دددا ذ اسفددد  لذل ددد ذاسان ي ددداذس اصدددك ذل ددد ذةكوددداذ صددداذلدددكع اذيهدددلاذاستكامددد ذ فدددامذل ددد ذاسندددال  ذ
الإفتد جذ تئدكواذاساكا دف  ذذ ت نكسكم اساص  لذ كاكواذاسنال  ذاسان ي اذسه ذيلذالألكاقذاسم  م اذ رذ و ذ

ذ (2)ذ  ذا وبذةكساذتبيواااسفن اذ التم امذ ل و ذت
استصددد ااذيدددلذتطددد  ذتنم صدددهذببفدددهذذسدددكذاستددد  و ذاساتل دددثذب سم ددد  ذذPasco Corinneذ تنددد     •

ذ(3)س الل ا ذيهلاذاست  و ذاتكقتذل  ذ  مذالإ ل ف   ذاستلذهلذباكزلذاسالل اذ"ذالالتاات  ل
 وأهدافهالمطلب الثاني: أهمية التصدير 

 أولا: أهمية التصدير 
 فدد سذف دد حذاسالل دداذيددلذفندد طه ذالإفتدد ملذبافدد ا ذاسو ددلذاساافددثذسانت  تهدد ذيددلذاس ددكقذاساا ددل ذ إذاذ

ذذ. نت   ذاسالل اذارتااقذالألكاقذالأمنو اذ استكام ذته ذيإ ذذسكذ لتواذ ق  سذف  حذتض يلذالتئ لتذ
ذ(4) تتاس ذةها اذاستص ااذ  ا ذا ل:

 قدد  ذالإفتدد جذ يددلاس سودداذ ددرذاسالل دد  ذ ددرذيدد وضذيددلذط استصدد ااذهددكذاسامدداجذ ادد ذتلدد فلذ نددهذذ-
ذاساما  ذفت  اذسالكق  ذاست كوثذاساا ل 

ذتنددكعذ صدد د ذاسدد ر ذاسددكطنلذ ودد ل ذت ذتنكوددلذاسصدد د ا ذيضدد ذلددرذلكفددهذهدد ي ذبادد ذذاتددهذااودد ذ ددرذ-
ذاساواا ذاست   يذ و  بذاسلا  ذالأمنو اذ واو ذ رذياصذتن و ذاسلا ساذاسكطن ا 

 
  15صذذ ذ2008 ذاس ا ذاس   لاذالإللن  وا ذالالتاات   اذياو ذاسن    ذاستص ااذاسال  اذ استا سف  ذ(1)
ذذاسل دذذ و اف ا ذ   اذاسل كمذالإف  ف ا است كوثذاستص اايذاس  سلذيلذاسنال  ذالأ دف ا:ذد الاذذلكادذازو دا  ذالتاات     هوس ذ اكدذاسنو لذ ااكدذ(2)

 ذذ 6 ذصذ2009 ذ43
(3) Corinne Pasco, commerce international, 6édition, dunod, paris, 2006, p1 . 

 ذ  قاذلا ذ ف  اذيلذاسا تفلذاسكطنلذ ك ذالإ     ذالاقتص د اذيلذاس ااواذذت كوق اذيل ساذيلذقئ عذاستص ااذاذالتاات    ذفاكذذ  هذللو ي (4)

ذذذ ذ21ذ–ذ20ذبن   ذصاساالاذاس   للذذاست كوق ا  اساا  لاذ
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ذسدد ذ دد ذلوودداذل دد ذالددتواادذاسم  دد  ذ  لذاستصدد ااذ ددلذلددك ذاسانددا ل  ذاسكطن دداذتلتادد ذتتددادادذضدداذذ-
ذ ددددددد  ذستلكوضذ ي  ذاستاكودددددددد  جذ هلاذالالتواادذانو لذة ذ ف ت هذتص ااذس انت ددددددددددددد اساكادذ اسال ا ذ رذاسم

ذب سلا  ذاسف ت اذس تاكو  
فصدوبذيدلذ  د ذاست د  لذذةكودا كامهاذظ هالذاسنال  ذاساتل دلذاس ن    ذ د  ه ذيلذالتاكاذذل  ذذذ-
ذاس  س ا 

 ان ي دداذتددورذاسدد   ذاساتف  دداذ لددلله ذالألددكاقذاساا  دداذ اسل سا دداذ است كامهدداذاستئددك ا ذاستددلذمدده ذذ-
ذاسفكوا هذاسان ي اذاسنال  ذاساتااا ذسفتحذاسااو ذ رذالألكاقذاسم  م اذست تئ لذاسصاكدذيلذ م

ذ(1)انظاذداوا ذس تص ااذل  ذافهذق طالذاسناكذالاقتص دي ذ-
 ثانيا: أهداف التصدير 

ذ(2)׃تتاس ذةه اهذاستص ااذ  ا ذا ل ةه اهذاستص اا
 ׃التجارية وهي بالاستراتيجيةالمرتبطة  . الأهداف1
ذت   زذاس كقذاسكطن اذاسانولا ذ-
ذتكزولذم اايلذس ام طا ذ-
ذاست  فذ لذاسان ي ا ذ-
ذاستكام ذيلذاس كقذاس  س ا ذ-
 ׃الأهداف المرتبطة بالجانب المالي وهي .2
ذاساو دلذيلذ ق ذالألا   ذ-
ذ يلذهكا شذاسااذد د اذ الإااادا ذاسا س ا ذ-
ذ يلذ ادذ د اذ ؤ سذالأ كا ذاسا تساال ذ-
ذس الل ا ت احذاسان ي اذ رذاسايلذ رذيل س اذاست وواذاسا سلذذ-
 ׃الأهداف المرتبطة بتحسين شروط الإنتاج وهي .3
ذتا ورذق  ا ذالإفت جذب سالل ا ذ-
ذذاساتكيال الت   ذالا ت  زا ذذ-
ذذالإفت م ا رفضذاس  فاذذ-
ذ يلذ رذمهكدذاسوا  ذذ-

  

 
  287 ذصذ2008ذالأ س  ذاسئولاذذاسن   ا اسنال  ذد س اذاسنن  ذ ةياه ذل  ذاسان ي اذ اسلا ساذ استص ااذيلذاس   ذذذفلا   ل  لذل  ذ(1)

م  لاذذذا ذ  م تو ل ساذذاسااهنا ذذاس  س اذاسص د ا ذر  جذاسااا ق  ذيلذظ ذاستئك ا ذذتاع ايلذذاسم  م اذاست   لذذتااواد  ذذاسااو  ناذلو ذ ا(2)
  51صذ2013_2012ب لال ذ
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 أهم نظريات التصدير׃المطلب الثالث
 ׃ل لآتلت ذةه ذاسنظاو  ذاستلذل هاتذيلذتئكواذلا  اذاستص ااذهلذ

 سياسة التصدير عند التجاريين -1
ذ  لذددددددددددددددةك ذاست   وك ذل  ذة ذاسكلو اذاسفل ساذستافوثذالأكواذ رذاسال د ذاسنف  اذ)اسسا ل(ذسلأ اذهلذاست 

اسم  م اذلا ذدلكاذتس ذت مواذل ذاسنن ط  ذالاقتص د اذالأرامذس دلذت دك ذيدلذر  داذاست د  لذاسم  م داذ سد ذ
 ئددد سوته ذتتددد ر ذاس  سددداذيدددلذاست ددد  لذ إفاددد ذطددد سوكاذبضدددا  لذتددد ر ه ذاسات   ددد ذيدددلذاسا ددد لذالاقتصددد د اذتفتصددداذ

سضددا  ذف دد حذاست دد  لذ كادد ذطدد سوكاذلددلسكذتتدد ر ذاس  سدداذ ددرذامدد ذتنظدد  ذل قتهدد ذاست   ودداذ ددلذاسدد   ذالأرددامذ
اذلدرذهدلدذاست د  لذ  ود ذ ةمذ ذسكذلا ذاست   لذت  دبذاكوداذقد  ذ درذاسسدا لذس   سداذ تف د ذ درذاسم د واذاسن ماد

است ددد  وك ذة ذتافودددثذقددد  ذلووددداذ دددرذاسالددد د ذاسنف  ددداذ دددبتلذ دددرذرددد  ذاساوددداا ذاست ددد  ي ذ  دددلسكذيفددد ذتاس دددتذ
اس   لددداذاست   وددداذسددد اه ذيدددلذتفلددد شذ تنددد  لذاسصددد د ا ذ تف وددد ذ دددرذاسدددكا دا ذ ةلتوددداذاست ددد  وك ذة ذاست ددد  لذ

 ق ذتاس تذل  لاذاستص ااذس اه ذيلذتند  لذاسصد د ا ذ درذاس د لذذاسم  م اذ استص ااذةدالذيل ساذساو دلذاسسا ل
اسصدددن ع اذبل يددداذاسكلددد و ذ اسلاددد ذبندددل ذ  دددتااذل ددد ذتكلددد لذ إ  ددد دذ اكت ددد بذالألدددكاقذاسم  م ددداذاس  اددد لذ
ب لإض ياذتسد ذتفد   ذاسد ل ذ اسالكفداذاسا س داذسدولضذاسصدن ل  ذاستصد ااواذساكامهداذاسان ي داذاسم  م داذ إفند  ذ

 درذهند ذ مد ذاست د  وك ذيدلذ  ذاس ووالذس   لذاس  هالذس تصد ااذ تند  لذلا  د  ذاستصد ااذ دلاهد ذ ذاسا تكدل
ذ(1)اسم  م اذبصفاذل  اذ استص ااذبصفاذر  اذةدالذيل ساذساو دلذاسسا ل ذاست   ل

 الصادرات في الفكر الكلاسيكي -2
ستافودثذبصدفاذر  داذل  د ذذاذل  داذ استصد اا  بذفظاواذ اواذاستو د ذتلتواذاست   لذاسم  م اذبصف

يب ددد ذ  ادذاسف ددداذذ اساي   ددداذاس ا ع ددداذ وددد ذة ذةفصددد  ذهدددلدذاسنظاوددداذ ل  ضدددك ذتا  ددد ذ  ا ذاسنظاوددداذاست   ودددا
اس  ل للذ هكذادمذلاو ذيإ ذتف   ذاسلا ذ  واذاس  ساذل  ذا ذتتمصمذيدلذتفتد جذاس د لذاستدلذتا دكذيوهد ذ

ذ(2) والذتن ي  اذي ذتفكمذتتكزولذاسف وضذةيذتفكمذتتو د ذاسف وضذس اه ذتورذاس   ذالأرام ذ
اذ رذل ذ والذ ئ فاذيدلذتفتد جذةيذسف ذي  ذاست  ؤ ذلا ذل لك ذل  هذاسا  ذتذاذل  ذهن كذد ساذ اا  

ل لاذتذاذ  ذت ذ ف  فته ذب س   ذالأرامذه ذتبرلذ س ذهدلدذاسد   ذب   لداذالاكتفد  ذاسدلاتلذ تادامذاست د  لذتونهد ذ
ذذاس  س ا؟  ورذاس   ذالأرام؟ذةمذافهذ  بذل وه ذاس رك ذيلذ ااعذاسا  لذالاقتص د اذ

 دد ؤ ذ يبمدد بذ ولدد  د ذيددلذفظاوتددهذاسالا يدداذب لدد ذاسكاقددلذة ذتا ودد ذادمذلدداو ذسدد ذ  ددبذل دد ذهددلاذاست
فظاواذاست  س فذاسن و اذ تت ممذل  ذافهذتذاذل دذ ذ اوداذاست د  لذيدإ ذلد ذد سداذتتمصدمذيدلذتفتد جذاس د لذ
استلذتنتبذيلذاسم  جذتت  فاذ نمفضاذف و  ذةيذاتاتلذيلذتفت مه ذباوالذف و هذ  ذهبذتا و ذ ول  د ذتس ذةبل ذ

ة ذظدا هذالإفتد جذ تد ذسدكذل فدتذيدلذ د سحذد سداذ لونداذب سن دواذس ا دلذاس د لذ ادد ذ درذذسدكذباود ذة ضدحذ

 
  07-06صذذذ ذ  ق ام  لاذذ ذ01   اذاسو   ذل دذذ استا     ذاسص د ا ذ اسناكذالاقتص ديذيلذاس ااواذاسكاقلذذتنا اذ ذللو ي   هذ(1)

  07صذذذذلاد  املذلوثذذللو ي ذ   هذ(2)
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اس  الاذيإ ذل ذد ساذيلذهلدذاسا ساذلكهذتتمصمذيلذتفت جذل لاذذا ذف واذاكواذة ذذا ذ    ئذاق ذة د ذ
و اذ اسائ فداذب سن واذسنظاواذاسس ف اذفظاواذاستل د ذيتنمذل  ذة ذاست   لذاس  س اذتلديذتس ذتلد د ذاسلكاود ذاسن د

ذادددددد لذاس  سوسلن  اذالإفت جذاسات  ف اذتورذد  ذاسل س ذبالن ذة ذ اواذاست  
ذ(1)اسل سال يلذت  افذتل د ذل  ذاسا تكمذذلن  اذالإفت جتتكبذلرذ اواذ الاذ

 تافودثذذ   بذهلدذاسنظاواذيإ ذاسص د ا ذت لبذد  اذه   ذيلذتكل لذاسف لد لذالإفت م داذيدلذالاقتصد دذ
اس  دداذاساتااادد لذ تااوددكذالالددتسا  ذ ضددارذاساصددك ذل دد ذةكودداذلف  دداذ الندداذ ددرذالددتم ا   ذاساددكا دذاساا  دداذ

   بذهلدذاسنظاواذذاستص ااوا تس ذم فبذامتلابذ ؤ سذالأ كا ذاسم  م اذس لتسا  ذيلذ و ا ذتفت جذاس  لذ
لذلإلد دلذتمصد مذاسادكا دذة ذتافودثذاستكزودلذيإ ذاست   لذاسم  م اذ ر  اذاسصد د ا ذببفهد ذسد ذت درذ  دادذةداذ

ذ(2)ت ذتلتواذلن ه ذقكلذ االاذس ناك ذسه  الأ س ذ
 :الصادرات في الفكر الحديث -

 اا ك ذ مهاذفظاذ   االذسا ذلوفه ذ رذالاقتص داورذاسلارذ اا ك ذذذورذاسلاراظهاذل دذ رذالاقتص دذ
 ود ذذ Marx  Singer  Nurks مهداذفظداذ  د االذساد ذلدوفه ذ درذالاقتصد داورذتزا ذد  ذاسصد د ا ذ دنه ذ

تسدد ذالددتا ساذع دد مذاست دد  لذاسم  م دداذتدد   ذي لدد ذيددلذالإفادد  ذالاقتصدد ديذس دد   ذاسن   دداذيددلذظدد ذذMarxةمدد  ذ
 ووالذس    ذاساةلا س اذل  ذاسل ق  ذالاقتص د اذاس  س اذ   ذتا  لهذهلدذاس   ذ درذالدت   ذ فهدبذاس  ئالذاس

ذسسا ا ذاس   ذاسضع فا 
ي فهذاامذة ذاست   لذاسم  م اذتورذاس   ذاسن   اذ اس   ذاساتف  اذتلا ذل  ذزو دلذاستفد   ذذذMyrdalة  ذذ

ة ذالألددكاقذس ووددالذاستددلذتم فهدد ذاست دد  لذاسم  م دداذذاسا اددكلتور ذ وددامذاسفدد و ذيددلذاسا ددتكو  ذالاقتصدد د اذتددورذ
تلا ذيدلذاسافد مذالأ  ذل د ذتلاوداذ ضدلذاسد   ذاساتف  داذاستدلذتتاتدلذة د ذبصدن لاذقكوداذ ف تد ذضدلفه ذيدلذ

ذاس   ذاسن   اذ
ذالاقتص دي ة  ذ واا ذي فهذ نواذتس ذة ذاست   لذاسم  م اذسرذتلديذتس ذاسالكدذ

يإفددهذاددامذة ذاست دد  لذاسم  م دداذةدالذلافتندد  ذاسناددكذالاقتصدد ديذيضدد ذلددرذلكفهدد ذ لددو اذذNurkseة دد ذ
ستكزوددلذاساددكا دذتكزولدد ذةكسدداذلفدد  ل ذ ضددابذ سدد لاذل دد ذذسددكذب سدد   ذاسددليذسلوتددهذاست دد  لذاسم  م دداذيددلذاسو دد ا ذ

كاد ذةكد ذل د ذضدا  لذالاهتاد مذتهدلاذاس  فدبذيدلذاسد   ذ ةلتااس  ذ منكبذتياوق  ذ الأ منتور اسا اساذ س ذلن اذ ذ
 ذسكذاسن   اذر  اذلند   ذت دك ذظدا هذاسئ دبذاسمد  ملذل د ذ دكادذاستصد ااذ لد لاذغوداذ كات داذ إزا ذذسدكذ

سددكذفت  دداذ دد ذتكامددهذ ذذ    م دداذتدد   ذتفادد ولذس دد   ذاسن   دداتددورذتندد ؤ هذبادد ذاتل ددثذبإ ل ف دداذع دد مذاست دد  لذاسم
(3). ددددددد د اته ذتسددددددد ذةلدددددددكاقذاسددددددد   ذاساتف  ددددددداذ دددددددرذلقوددددددد  ذل اددددددد لذهدددددددلاذ ددددددد ذ  لددددددد ذاس  دددددددك ذتسددددددد ذتنا دددددددا

 
  53ذ–ذ52صذ املذل تثذذذ اناذلو ذاسااو ذ(1)

  07   هذللو يذ ذ املذلوثذذلادذ ذصذ(2)

  08   هذللو يذ ذ املذلوثذذلادذ ذصذ(3)
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 خلاصة الفصل الأول: 
ذكم  اذسهلاذاسفص ذ الرذاسفك ذبب :ذ

لا  دداذاستدد  و ذبصددفاذل  دداذتلددامذاسل ادد ذ ددرذاسفدداصذسهددلدذاسالل ددا ذلادد ذةفهدد ذتئدداحذاسل ادد ذ ددرذ •
ذ  الرذة ذتصتذته ذفن طه  طاذاستلذاسام

ل دد ذاسنددال  ذاس  س دداذذ ةفددهذ  ددبذة ذد الدداذاس ددكقذاس  س دداذت ددك ذةكسدداذتلفودد اذل دد ذاسا ددتكمذاسدد  سلذ •
ذاستالرذ رذا ت كذاسال ك   ذاسضا  واذ استال ذيلذلا  اذ ل س ته ذقو ذاسا   الذيلذالألكاقذاس  س ا ذ

اسلكا  ذاس ار  اذب سن واذس نالاذاستلذ الرذة ذتلياذل  ذالتاات    ته ذاست كوق اذيلذالألدكاقذذذةه ة ذذ •
 درذذ اسونداواذ غواهد اسا د داذذ لدلسكذالإ ل ف د  ذلدذالألدكاقذاس  س اذف  ذلد ذ درذةهد اهذاسندالاذ درذاستكمدهذسهد

ذالإ ل ف   ذاستلذتتاتلذته ذاسنالا ذ
است ددكوق اذس نددال  ذالأمنو دداذ الددرذة ذتتددبياذبلكا دد ذدار  دداذتتل ددثذ ظددا هذهددلدذذالالددتاات     ذ ة  •

 اسنال   ذاسنال  ذ لكا  ذر  م اذتتل ثذةل ل ذب سووئاذاسل  اذسلألكاقذة ذاس   ذاساض فاذسهلد
 اسنف ذالاقتص ديذاستلذتا فذل  ذفئ قذ الل ذةمل  ذةق متلتواذلا  اذاستص ااذ رذ •
ذ
ذ
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وعوامل والمزيج التسويقي 
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 تمهيد:
ة ذالات دد دذاساتااادد ذفاددكذاستدد  و ذاسلدد سالذسنندد  ذاسنددال  ذاددلياذل دد ذاسنظدد مذالاقتصدد ديذاسلدد سالذاسدد ذ

است ددكوثذيددلذاسنددال  ذةدمذتسدد ذزودد دلذذ تااادد ذةها ددااسادد ذاسددليذاددلديذبدد سولضذتسدد ذ ف  فتددهذبدد سسك لذاسصددن ع اذ
الالدتاات     ذاستدلذذ  لد ذتا اد ذاس هكدذاست كوق اذس وا ذلرذالتاات     ذتت  مذ لذاساا  ذاسليذتلا ذ  هذ

لكهذتتوله ذيلذالألكاقذاس  س اذتبتلذ ا  اذاستئووثذسهدلدذالالدتاات     ذ درذرد  ذتافد  بذت دكوفلذ ت   د ذ
ذاستكزول( ذاذس ااوبذاست كوفلذ)اسانتب ذاست لوا ذالاتص   الأ  لاساتاس ذيلذاس   ل  ذ

ذ اسالكفدد  ذالأل لدد اذالالددتاات     ذسددلسكذا تباندد ذة ذفمصددمذهددلاذاسفصدد ذاسسدد فلذ ددرذهددلاذاسوادد ذةهدد ذ
 اساص  ل ل  ذف  حذت  و ذاسنال  ذذ اسلكا  ذاساليالالأ  لاذس ااوبذاست كوفلذ
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 استراتيجيات الدخول للأسواق الدولية   الأول: المبحث 
ذذ اساتكلئاذ نه ذذذ ر  اذاسص والالالتاات     ذاستلذ الرذس الل   ذذذذةه لنتن   ذيلذهلاذاساوا ذذ

يلذذ تلتوااس  س اذذذذالألكاقافته مه ذ فف هذذذةه ت   ه ذ رذذذذ استلذ اسالل   ذ هلدذ ت  ذ استلذ الالتاات     ذ
ذاس  س ا  ضئالذلاتم ذه ذيلذت ا ته ذ

 والتنميط الاستراتيجيات المتبعة بحسب درجة التكييف  الأول: المطلب 
الاتص  ذ اس لا   ذاسانتب ممذذ  ا ذذ اس     اسلام (است كوفل اسلامذ تنا  ذ ة  ت و ف   بسا ت 
 ئاحذفذذلكه اسا  سا  هلدذذاسنالاذذ فن  ذ ت  و  تط   يلذ  هاا   بسا الأمنو اذهل الألكاق يلذذذ استكزول(

اسات واا ذ اساتل فا  است ت ل ا الالتاات   ا ب سفاا ا ذ الأ ا اتل ث   ا   ال ك  يل اسنالا است كوق اذذ تت وواذ
ذذذذذذ(1)ذذ ).است ا وب ذاس لا ذالاتص   ذالأ  لا(ذاسانتب

ذ (2)اسلامذ ت و ف ة  تنا   د ما با بذ اس  سل است كوث لالتاات     ذ ةفا   ي يا اسو  سك ذ  وللا
تاكقلذذ طاوث لر    سانتب اسنالا ت كوث لر تلوا استنا   التاات   اذذت   التنميط:  استراتيجيةأولا:  

 ل    للسك اسات  ف اذالألكاقذاس  س ا اسنظال ل   استنا   التاات   ا  تات ا   ك  ذ ت كوفل   اوب  ا  ذ
ذ  ذذ universaliste  ذذل سالذ نه :ذ ط بل ذا ذ اسفاض   ذ  ر ل دذ

 ا ذمكذ ضلذ اوبذت كوفلذ ل  ذا ذ ل فذس  ذذذ استلذتضل*ذاست  ف ذاساتن  لذس ا م  ذاس  س اذذ
ذ ذةمنوللكقذ

ذ ذ اس كدلذاسافوكسا*ذالات  دذاسل سالذستفضو ذاسانت   ذذا ذاس لاذاسانمفضذ
ب سن واذذ ات ذذ للسكذاست كوثذذسلإفت ج*ذاسا ماذستلظ  ذ ياا ذاسا  ذ ذة تف لاه ذتورذل لذد  ذذذذ استلذ

ذةلكاق ذ
ثذتن دوذ لدلسكذتسد ذاستدآز ذةيدا ا  اذاسل سا اذس وا ذلدرذذتس *ذاسا ماذب سن واذس نال  ذاستلذ   تذ

ذاس  س ا سنن ط ته ذاست كوق اذذةيض 
ذ است  س فذاسانمفضا ذتماا اته  لذاسنال  ذاستلذتوا ذلرذتو   ذذةكسايم   ذاستنا  ذ لك ذاتن لبذ

 ددرذل  دد اذذالأ سدد استنادد  ذتاودد ذ ددرذا تادد  ذاستامددو ذل دد ذاسا ددتكمذاسدد  سلذس ااا دد ذذالددتاات   ايفددلذاسلاددكمذ
يدد  ذتل وددثذذلأردداات ودداذ ددرذت دد ذذاست ددكوفلذلاذ لا ذاسادداوباس كم  ددت ل ا(ذذاستاددكور ذ)الإفتدد ج فندد ط  ذاسنددالاذ

لا  ددد  ذاستكزودددلذاستدددا وبذذة لاددد ذذ ة  دددريادددس :ذ ااعوددداذاس دددكدلذت دددك ذذةلددده است دددكوق اذ لدددك ذذالالدددتاات   ا
ذتدددبيااستناددد  ذبلددد مذذالدددتاات   اباوددد ذت ددداحذذاستئوودددث اسا دددتكمذاسددد  سلذلدددكهذت دددك ذلددده اذذ الاتصددد  ذل ددد 

ذاست اا  ذة (ذب لازد ام اذيلذاسلا ذ  ت ذاسااوبذاست كوثت  س فذاست كوثذاس  سلذ) رذاس  الاذ
ت   وداذ  دك ل ل د    دتن ذ  ك د ذ  نتدكج تفدتح استدل اسندال  ذ ةكسدا تن لدبذ استناد   التاات   ا ة  كا  -

 اساكلد ق ا  است د و  ذ : سد ذ س اندتب اسفواوكسكم دا اسااوداا ذ ت و دف ة  تلد ا   الند  ذ  لدك ذ لا لند    ة 
 

  (1) فارس ركيمة، مرجع سابق، ص 69. 
)2( Nathalie prime et autre, op cit, p : 94. 
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   ت  ف دا  ك د ل ز د ور تفد   ذر  دا اسضدا  يذ  در  لدك ذ قد ذ كاد  .) تسدك...اس دونا  اس تدب  اسفن دا  اس ك د  ذ
 تسك...اس  سل اسنف  م  ن  ذ الاوتا   ذتص  ح  تاالورذ)بئ ق  ذ ز  ور تس  اساكمها اسانت   ذ   سا :ذيل س 
ذ.)

 cultureل وهد ذب سانت د  ذذ استلذ ئ ثبلضذاسانت   ذاستلذتت   زذالارت ي  ذاسسف   اذذ ةروااذهن ك
freeذا ذاسا ددتكمذاسدد  سلذ سدد :ذ)اسانت دد  ذذ  نائدداذل دد باودد ذ الددرذاقتاا هدد ذة ذلاضدده ذبصددفاذ ك دد لذذ

 ذ نت ددد  ذالالدددته كذاسكالدددلذاساكمهددداذسفئ لددد  ذ ت  ف ددداذ دددرذاسا دددته  ورذ است نكسدددكملاسئددد بلذاسصدددن للذ
ذاس  سوور ذل ساااهفورذ س ( 

تلدد ا  ذل دد ذاسلددامذاست ددكوفلذذتدردد  است و ددفذل دد ذذالددتاات   اتلتادد ذ التكييــف: اســتراتيجيةثانيــا: 
  ادد ذاتل ددثذبل سا دداذاسا مدد   ذيددإ ذس الل دداذبادد ذاتن لددبذ اسووئدداذاس دد و لذيددلذالألددكاقذالأمنو دداذاسا ددته يا ذ ذ

 culture   ظددداذالارت يددد  ذاسسف   ددداذتدددورذاسددد   ذ  اددد ذاتل دددثذبا دددتكو  ذاسسف يددداذاسضدددان اذة ذاسالنكوددداذ"
implicitéلالا ذ   ذتسك( ذ  ت ذ  ا ذ ممذاسانت د  ذذا ذاسئ دبذاسلد سال ذيادرذ"ذ) س :ذاسفكال  ذاسق   ذاس 

اسضددا  يذتلدد ا ذلددامذاسنددالاذبادد ذاتا مدد ذ ددلذالإطدد  ذاسووئددلذ اسسفدد يلذس   سدداذاساضدد فاذ)اسلدد دا ذ استف سودد  ذ
ا داذاس لالا ذ  ا ذاتل ثذب سانت    ذاستئ ل  ذ  كافلذاسنداا  ذلد ككذاسنداا ذ   ذتسدك( ذسدلسك ذيدإ ذياضد اذل س

اسا مدد  ذهددلذ  ددادذياضدد اذتا اكسكم دداذةكسدداذ نهدد ذ اقع ددا ذ ودد ذتم دد ذتددورذل سا دداذاسا مدد  ذ اسل سا دداذ  ادد ذ
 مدددمذطددداقذتمدددو عذهدددلدذاسا مددد   ذضدددارذفظدددالذفائ ددداذت دددتن ذتسددد ذاس دددكدلذاسافوكسددداذة ذاساتكلدددئاذاسافتافددداذ

ذب لألل  ذاسانمفضا ذ
 مدد ذ الإطدد  ذاستنظ اددلذ استندداوللذس دد ذت دد ذب لإضدد ياذتسدد ذاست و ددفذالإمودد  يذسلددامذاسنددالاذبادد ذاتا

ذاست و فذل  ذاسا تكمذاس  سلذل ا لذفللاذ نه :ذالتاات   ا  ته ه ذيإ ذاسااا  ذاستلذ الرذة ذتكياه ذ
 ب سووئاذاسسف   ات ك ذةيض ذب سن واذس انت   ذاستلذ لك ذالتلا سه ذ اتو ذذالالتاات   ات ذهلدذ -
ت دداحذب لأرددلذبلددورذالالتودد  ذاسمصدد ومذ اساتئ ودد  ذاس  ف دداذ اس ا دداذسلألددكاقذذالالددتاات   اة ذهددلدذ -

 الأمنو ا ذلا ذت احذل  ذاسلاكمذتتافوثذةكواذ صاذلكع ا 
 لددك ذسددهذهكودداذةيضدد ذل دد ذاسا ددتكمذاساا ددلذذاست و ددفذتتفدد   ذلددامذ) نت دد  (ذالددتاات   ات دداحذ -

 رذت ل ف دداذتلدد دلذاسندداا ذة ذت دداا سلألددكاقذاساضدد فا ذباودد ذ لددك ذ دد لا ذب   لدداذاتصدد  ذ ا  ددا ذ واودد ذ دد
 اسناا  

است و دفذباا فداذةكوداذ الدت   ذة  درذس رت يد  ذتدورذاسفد  لذذالدتاات   ا رذف   داذاسالدكم ذت داحذذ -
ذالألكاقذالأمنو اذاسنااو اذس ا ته  ورذتورذ مت ت

ذ)استنا  ذ است و ف(:ذالتاات   ا اس    ذاست سلذاوورذ اا  ذل ذ
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 (: مزايا استراتيجيات التنميط والتكييف:02جدول رقم )
ذاست و فذالتاات   ا اا  ذذاستنا  ذالتاات   ا اا  ذ

تو   ذالإماا ا ذ اسفاا ا ذذ 
لهكساذاستئووثذ 
نتكجذ ك  ذذ  
د س اذ ك  لل قاذت   واذذ 
ر  اذز  ورذ تا للاذ  ت  ف اذ 
ااعواذةيض ذس  كدلذ  
ل مذ مكدذت اا ا ذذ 
اسا ذ رذتف   ذالألكاقذ 
اسفضددد  ذل ددد ذالا توددد كذتدددورذاسا دددته  ور ذاسادددكزلورذذ

  اسلا  
اسفل س اذيلذاستنفولذاسن ت اذلرذ يك ا ذاسا  ذ 
اسا دته  ورذلدكق"ذاس  س دا ذ-تن لدبذاسسن و د  ذ" نتدكجذ

ذ"ذذfreeذcultureذاس اواورذاساالاذ اسانت   ذ"

ت ل ف اذ صاذلكقذةكواذ 
زو دلذت ل ف اذت اا ذاسناا ذ 
اساتئ و  ذاستناوع اذ 
اساا فاذ  ا ذاتل ثذب سالكمذ)ت ل ف اذاستنكودلذيدلذاس ا د  ذذ

  اس كدلذ رذلكقذلآرا(
هكواذ ا  اذ)يلذاس   ذاساض فا(ذة  رذس انت   ذذ 
ل  لددداذاتصددد  ذذا ذدلاسددداذ يل س ددداذةكوددداذل ددد ذاسا دددتكمذذ

 اساا لذسلألكاقذالأمنو ا
الددددددت   ذالارت يدددددد  ذتددددددورذاسدددددد   ذب سن ددددددواذس انت دددددد  ذذ

 produit اسااتوئدداذب سسف يدداذاساا  دداذسلألددكاقذالأمنو دداذ"
culture boundذ"ذ

Source : Natalie prime et autres, op-cit, P 95.ذ
اسكاقدددلذاسلا دددل ذت ذاساف ضددد اذتدددورذاسانئدددثذالاقتصددد ديذس تناددد  ذذيدددلذالمختلطـــة: الاســـتراتيجيات ثالثـــا:

لاذتدت ذتلاذبصدفاذل  ول تك ودا ذي ست دكوثذاسد  سلذذست و فدلات كوق اذ نائاذ اسانئثذاسسفد يلذذذلالتاات   ااساوا ذذ
ذالدتاات   اتورذاسسف ي  ذاساتم فاذلاذاتن قضذ لذاسوا ذلرذاسفل س اذالاقتص د ا ذر  اذتذاذل  ذضارذتط  ذ

 تنا ئ دداذة ذت و ف دداذهددلذيددلذاساق فدداذغودداذ    ددا ذتذذ  ددبذت دد  زذاسلف ودد ذذالددتاات   اككف ددا ذي ساف ضدد اذتددورذ
تللواذبب ذاست كوثذاس  سلذل  ت ادذسافهكمذاست كوثذبصفاذل  داذاتضدارذارتدااعذتداا بذت دكوق اذالإا اكسكم اذس 

 ت الذتورذاسوا ذلرذت ض  ذاسا ته  ورذ تافوثذاسفل س اذاستنظ ا اذس نالا 
است ددكوثذاسدد  سلذاسن مادداذاتكمددبذل وهدد ذتنادد  ذ لكفدد  ذاسلددامذ)اسادداوبذاست ددكوفل(ذيددلذذالددتاات   ات ذ

سددكذ الندد ذ ددرذةمدد ذت ددهو ذتافوددثذ يددك ا ذ  دد  ذتلظدد  ذاساددكا د ذتلظدد  ذةيدداذاسموددالذ تافوددثذكدد ذ ددالذ لددك ذذذ
اسو دد طاذيددلذاستنظدد   ذس ددرذاتكمددبذل وهدد ذة ضدد ذاست و ددفذتذاذلدد  ذذسددكذضددا  و ذلادد ذهددكذاسنددل ذيددلذاسادد لا ذ

ذ(1)است س ا:
 است و فذالإمو  يذبا ذاتا م ذ لذالإط  ذاستناوللذس    ذاساض فا  -
است و فذاس زمذبا ذاتا م ذ لذالإط  ذاسسف يلذس   ساذاساض فاذ  ا ذاتل ثذب ساتئ و  ذاس  ف اذ)د ايدلذ -

ذ  كافلذس لته ك ذل ككذاسناا ذ الالته كذ   ذتسك( ذ
 

  (1)فارس ركيمة، مرجع سابق، ص  73. 
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ي ستا و ذاساتضارذس ت و فذة ذاستنا  ذ  بذة ذات ذل  ذ  تكمذل ذ لكف  ذاسلامذ)استاكقلذ اسااوبذ
ذاست كوثذاس  سلذس نالا ذالتاات   ا   غاذاساو دئذ اس   ل  ذاسم  اذتتئووثذذاست كوفل( ذيلذتط  

ذالتاات   ا يلذالأروا ذيإ ذتئكواذا تا لا ذاستكزولذة ذاسو لذالإس تا فلذ  احذتت   زذاساف ض اذتورذ
ذاستنا  ذة ذاست و فذلرذطاوثذاس الذتورذ اا  ذل ذه تورذاساف  فتور 

  الأسواقات التسويق الدولي بحسب درجة تطور  استراتيجي  الثاني:المطلب  
تدد  و ذفندد  ذاسنددالاذ دداتو ذا تو طدد ذ ي فدد ذباا  دداذذلالددتاات   ااست ددكوثذاسدد  سلذلاادداكذذالددتاات   ات ذ

تئك ذالألكاقذالأمنو اذاساتكام لذيوه ذاسنالا ذ والرذاستاوواذتورذي ياذ اا  ذ و   اذس ت  و  ذ وتل ثذالأ اذ
تددد:ذاسدد رك ذالأ سددل ذاستكلددلذاساا ددلذيددلذالألددكاقذالأمنو دداذ لكف دداذة ذل سا دداذاسنندد  ذاست ددكوفل ذهددلدذاسااا دد ذ

اسامت فدا:ذفضدكجذالألدكاق ذاسموداا ذاسالت دواذ درذطداهذذالالدتاات   ا اتوئداذهدلذالأردامذب س د  ق  ذذذذاسس يا
اسا دد ئال ذ اسنددل ذاستدد سلذاكضددحذذالالددتاات   ااسنددالا ذ  دد ذفندد ط  ذاسنددالاذيددلذهددلدذالألددكاقذ استكمهدد  ذ

ذاسااا  ذاسامت فاذستئكواذاست كوثذاس  سل 
ــي للأ اســتراتيجية: أولا ــة:الــدخول الأول هددكذتا ادد ذذالالددتاات   ا اسهدد هذاسلدد مذ ددرذهددلدذذســواق الأجنبي

يدداصذاستئددك ذردد  جذاس ددكقذالأ دد لذس نددالا ذي ساا  دداذالأ سدد ذ ددرذتدد  و ذفندد  ذاسنددالاذهددلذ ا  دداذ امددا ذ
باو ذة ذة اذةرئ  ذيلذاسفداا ا ذة ذالأدا ذقد ذادلديذتسد ذيند ذاسا د  الذاس  س داذس ندالاذ اد ذان داذلندهذةعود  ذ

ظدا:ذ)ت د س فذ  س دا ذتندكدذاسل  داذاست   ودا ذتسدك( ذسدلسكذيادرذاساهد ذة لاذ لايداذ د ذتاود دذاسنددالاذ ت د س فذب ه
  رذ  ا ذت  و ذفن طه  

ي سلكا دد ذاستددلذقدد ذتدد يلذاسنددالاذتسدد ذتدد  و ذفندد طه ذل ادد ل ذقدد ذت ددك ذر  م دداذ)تنددولذاس ددكقذاساا ددل ذ
   تسدك( ذة ذقد ذت دك ذدار  داذ) سد :ذاسواد ذذت  و ذفن  ذاسا  ور ذدرك ذ ن ي ورذةم فدبذتسد ذاس دكقذاساا دل 

ذ (1)لرذتصاوفذي وضذالإفت جذ   تسك(
تت دددهذب سمصدددكصذفادددكذتا اددد ذالألدددكاقذذالالدددتاات   ايددد س هكدذاست دددكوق اذس ندددالاذيدددلذهدددلاذاسندددكعذ دددرذ

ذاسااتا اذيلذاسم  جذب سن واذسانت   ذة ذر    ذ كمكدلذة  ذ وت ذتفت مه ذيلذاس كقذاساا ل 
اسنددالاذاستددلذتدد ر ذالألددكاقذالأمنو دداذس اددالذالأ سدد ذتفتفدداذس موددالذ توادد ذلددرذذاياددرذ مهدداذفظدداذت ددوواو

لذتدد ذتئكواهدد ذيددلذاس ددكقذاساا ددلذس نددالا ذباودد ذ الددرذالالتادد دذل دد ذقدد  اته ذ لف  اتهدد ذاستددلذتاواهدد  ذ استدد
ذتص ااه ذلرذطاوثذت و فه ذبا ذةدف  ذتس ذةلكاقذةمنو ا 

ذ يلذهلاذاسنكعذ رذالالتاات     ذ الرذاستاوواذتورذة  لاذقاا ا ذ هاا:
لذاسفاا ا ذاساتل فاذب رت   ذاسو  ذاسا دته ه:ذ)ةادرذ  تد (:ذي سندالاذتفضد ذيدلذهدلدذاسا سداذاسد   ذاستد -

تاسدد ذةلددكاقه ذبلدد ذة ذارددت هذطف ددفذيددلذ  دد  ذالألادد  ذ) سدد :ذاسولدد ذاس  اايددل ذاسولدد ذاسسفدد يل ذاس   لددل ذ
 (    ذالاقتص دي الإدا ي ذاسف فكفل ذ

 
(1) Nathalie prime et autres, P: 115 . 
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اسفاا ا ذاساتل فاذب سلامذاسافتاح:ذيلذهلدذاساا  اذتات اذاسنالاذةل ل ذل  ذالارت ي  ذاسضا  واذ -
س لددتف دلذيددلذالأرودداذ ددرذة مددهذاستندد بهذتددورذهددلدذالألددكاقذ لددكقه ذالأ دد لذة ذتددورذ مت ددتذالألددكاقذ س ددرذ

اساا ل ذ الات  دذاساو  لذيلذهدلدذاسا سداذهدكذتسادورذاسادكا دذاست دكوق اذاساكمدكدلذة د  ذلاد ذ الدرذة ضد  ذتذاذ
اذدردك ذلااتذ كا دذاسنالاذالات  دذتس ذماا ذل  د  ذ ا  داذيدلذالألدكاقذالأمنو داذ درذةمد ذاس دا حذبلا  د

 لاولاذس  كقذ ا ت كذ صاذلكع اذ هاا 
اسفاا ا ذاساتل فاذتاوت ذاس رك ذتس ذالألكاقذالأمنو ا ذيف ذت  بذاسندالاذتسد ذاسد رك ذاستد  و لذس  دكقذ -

 اس  س اذة ذاس رك ذيلذفف ذاسكقتذسل لذةلكاق 
لاذ درذ ا  داذتسد ذي سلكا  ذ)دار  اذ ر  م ا(ذاستدلذتدلديذتسد ذاسااا د ذاساتف  داذ درذتد  و ذفند  ذاسنداذ

ذ ا  اذةرام ذ فف ذالأ اذب سن واذسلأ سكو  ذاست كوق ا ذ   ست سلذاسفاا ا ذاست كوق اذاسم  اذب ست كوث 
ت ذاساا  داذاسس ف داذ درذتد  و ذفند  ذذذ:استراتيجيات التوسع في الأسواق المحلية للدول المضيفةثانيا:  

است ددكوق اذفاددكذاستئددك ذيددلذذس لددتاات   ااسلدد مذذاسنددالاذت ددتن ذتسدد ذلدد لذلكا دد ذت دد ل ه ذل دد ذتئددكواذاسهدد ه
الألددكاقذاساا  دداذس دد   ذاساضدد فا ذةكسدداذ نددهذفاددكذ ا  سدداذاسدد رك ذتسدد ذةلددكاقذةمنو دداذم ادد ل ذ  ددرذتددورذهددلدذ
اسلكا  ذفللا:ذاسا مداذتسد ذ كامهداذاسان ي داذيدلذهدلدذالألدكاقذ)تنظد  ذاساو لد  ذ اسون داذاستات داذس تكزودلذ  ند  ذ

كمذاساا ددلذيددلذهددلدذالألددكاق( ذ كامهدداذاسلكاوددثذ استادد    ذاسافا ضدداذتكالددئاذ ددكاماذل قدد  ذل دد ذاسا ددت
   تسك( ذاسل   ذاساتل دثذتتئدك ذ زود دلذاسئ دبذاساا دلذيدلذذذس  رك ذتس ذهلدذالألكاقذ) س :ذاسئو لا ذاسالكم 

ذ (1)هلدذالألكاق
الإضد   اذس نند ط  ذاساكمدكدلذس ندالاذيدلذ  رذةم ذت ل اذاسناكذيلذهلدذالألكاقذ  بذتا اد ذاسفداصذ

ذهلدذالألكاق 
الألدكاق ذذفدهذستئدكواذهدلدي لإدا لذتصوحذةكساذق د لذل  ذد بذاسو ذاسل   اذاساا  اذيدلذهدلدذالألدكاق ذلأ

اسو ذاسل   اذاساا  اذسه ذروالذةيض ذس ق  مذب سلا  د  ذيدلذاساود ا ذ لدلسكذيهاهد ذ إد اكهد ذاس ود ذس ووئداذاساا  دا ذ
است دددكوق ا ذ ددداتو ذب لألددد سذذالالدددتاات   ااستكلدددل ذ اسدددليذ الندددهذتددد ع  ذذالدددتاات   ااساايلددداذاسنددد تبذلدددرذيدددبياذ

ب لالدددت   ذاس وددد ذس ادددكا دذاسامصصددداذ دددرذطددداهذاسندددالاذالأمذس ددد ذلدددكقذةمنودددل:ذلددد ساكا دذاسا د ددداذ) لددد و ذ
( ذب لإضددد ياذتسددد ذذسدددك ذالإفتددد جذ استكزودددل(ذة ذغوددداذاسا د ددداذ)ك سالددد  هذ  اددد ذ مدددمذاسواددد ذ استئدددكوا   تسك

ي سنالاذتوا ذلرذالت   ذة س ذلأ كسه ذ لف  اته ذاستلذت احذسه ذتتئدكواذلدامذ نت  تهد ذ)ت دواذ  يظداذ
ذاسل     ذاس ف  ا ذاسم  اذب سف  لذل  ذالإت اع( 

سدددلسك ذ  دددبذل ددد ذاسندددالاذاستا وددد ذاسددد او ذستئدددك ذاسئ دددبذ  كامهددداذاسان ي دددورذاساا ودددورذيدددلذالألدددكاقذ
اسا د ئاذهدكذاستكمدهذفادكذاس دكق ذيفدلذهدلاذاسدنا ذ درذذذالالدتاات  لاساتكام لذيوه  ذباو ذ  بذمل ذاستكمدهذذ

ذت ك ذ  يظاذ نت   ذاسنالاذلووال ذالالتاات     ذ

 
(1) Nathalie prime et autre, op cit, p : 120 
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استكلدددلذيدددلذالألددكاقذالأمنو ددداذت دددكذذالددتاات   اهتادد مذب تم ذهددد ذيدددلذ  ددرذتدددورذةهدد ذاسفددداا ا ذاسكامدددبذالا
اساتل فاذتت هو ذتئكواذالألكاقذاسااتا اذيلذهلدذالألدكاقذيدلذتطد  ذاسواد ذلدرذتافودثذ يدك ا ذ  د  ذ  درذ

ذ(1)  ذا ل:ذالالتاات   اتورذاسكل و ذاست كوق اذاستلذ الرذالتلا سه ذيلذهلاذاسنكعذ رذ
 مذتتلد ا  ذ ت  فد  ذسانت د  ذاسندالا ذتطد قذ نت د  ذم اد ل ذتكلد لذ  يظداذل  لاذاسانتب:ذل سق  -

(gammeذ نت دد  ذاسنددالا ذتئددكواذ نت دد  ذم ادد لذ ل فدداذة ذ كمهدداذبصددفاذر  دداذسلألددكاقذاساا  دداذيددلذ)
 اس   ذاساض فا 

 اس رك ذسلألكاقذالأمنو اذ)ةلل  ذ نمفضا( ذالتاات   ال  لاذاست لوا:ذتتو عذ -
 ل  لاذالاتص  :ذتا وبذ الإمه  ذس او ل  ذل  ذاسا تكمذاساا لذيلذالألكاقذالأمنو ا  -
 ل  لاذاستكزول:ذتلاواذاستكام ذ اس ف  ا ذاساا  اذيلذهلدذالألكاق  -

ت ذاساا  اذاسس سساذ رذت  و ذفن  ذاسنالاذتو ةذلن   ذ :(globalالتسويق الكوني )  استراتيجياتثالثا:  
استكلدددل ذ استددلذانددتبذلنهددد ذ ددلك   ذيدددلذذالددتاات   ا صددوحذضددا  و ذاساددد ذ ددرذتف ددد  ذالألددكاقذاسن ت دداذلدددرذ

(ذب سن دواذس ندالا ذبئاوفداذتالدرذ  ذdoubloon  ذاستن وثذتورذاس   ذ للسكذت  س فذتضد   اذ)ت د س فذاست داا ذذ
 سا  ذ الت   ذاسااا  ذاستن ي  اذاسالت واذ) س :ذال ذاسل  اذ غواه (  رذتلظ  ذ يك ا ذا

ت ددكوق اذد س دداذهددلذ ددنهبذ تئددك ذ  ددبذت و فددهذبا ددبذد مدداذاسموددالذ د مدداذذالددتاات   اتذ ذيصدد  غاذ
استئك ذيلذالألكاقذالأمنو ا ذي لأ سكود   ذاسفداا ا ذاساو  د اذ  لد و ذاستئوودثذتمت دتذبا دبذاسلكا د ذاس د تثذ

)اسواددد ذ استئددكوا ذاستادددكورذة ذت ددوواذاسا س ددداذة ذذالالددتاات   ا"ذاسكظددد وتذCentralizer ذ سددد ذتالودداذ"ذلاهدد 
اس ددوكساذاس  س ددا( ذة ذاسق دد مذب متا لدد  ذد  ودداذستن ددوثذاس هددكدذاست ددكوق اذتددورذ مت ددتذالألددكاقذاساتكامدد لذيوهدد ذ

ذاسنالا 
هددد اهذاسندددالا ذتف ددد  ذالألدددكاق ذتئدددكواذلدددكفل:ذ ذسدددكذلدددرذطاودددثذفظدددالذلكف ددداذلأذالدددتاات   ا ددد  غاذ

ذالته اهذالألكاق ذاست    ذتورذةفنئاذاسنالاذيلذ مت تذالألكاقذاساتكام لذيوه  
ذ  ذددديلامذاسنالاذ  بذة ذالديذتس ذت ض  ذة ذاستا ملذ لذاسفل س اذالاقتص د اذب سا ذ رذاستل ا

ي د  ذتدورذ مت دتذالألدكاق( ذ لدامذ است و ف  ذ اسوا ذلرذةياذاستآز ذاس دكفلذ)تاكود ذة  درذاسانت د  ذ الأ
اسنالاذ  بذة ض ذة ذ ن لذل  ذتئكواذاسفاصذل  ذاسا تكمذاسد  سلذ)الإتد اع( ذ لدلسك ذ يدلذتلداهذل دفذ
اس الذتورذل ذ رذ اا  ذاستنا  ذ است و فذيلذ  ذ ا   ذضارذفظالذد س ا ذ استكمهذالالتاات  لذاسا  ئاذيلذ

ذس ذتلظ  ذاساكا دذضارذ ف  فاذ ن فاذمو اذل  ذاسا تكمذاس  سل است كوثذاسف ايذهكذاستكمهذتذالتاات   ا
است دددددكوق اذاساتل فددددداذذالالدددددتاات   ا يدددددلذهدددددلدذاساا  ددددداذ دددددرذاستئدددددك ذ)است دددددكوثذاس دددددكفل( ذ  دددددبذل ددددد ذ

   ددددددددددددددددب رتو
استددآز ذاسندد تبذالألددكاقذ)اسدد   (ذة ذتتئددكواذبلددضذالألددكاق ذة ذتبرددلذبلددورذالالتودد  ذاسفدداصذاسات  دداذ ددرذةيدداذ

ذلرذاسئو لاذاساتل دلذاس ن    ذة ذاس كف اذسنن ط  ذاسنالا 
 

(1)-Charles croue, P 225. 
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ي سنددالاذاس كف دداذ)اساتلدد دلذاس ن دد   (ذت  ددبذلدد دلذتسدد ذاستف دد  ذالالددتاات  لذس دد   ذيددلذ  يظدد  ذتددكطورذ
(Prote feuilles d’implantationذ   ستددد سلذ الدددرذتئووددثذاساصدددفكي  ذ)ددرذطددداهذهدددلدذذالالدددتاات   ا 

ذاسنال  ذ ذاكذسال س اذ نل اذاستنكعذاس  اايل 
كادد ذ  دد ل ذل دد ذتئددكواذهددلاذاسنددكعذ ددرذالالددتاات     ذ)الددتاات     ذاست ددكوثذاس ددكفل(ذلكا دد ذر  م دداذ
ر  اذ  ا ذاتل ثذبظهك ذياصذستاكو ذاسانت د   ذرد    ذة ذةي د  ذ درذت د ذتسد ذ رداذ لدلسكذبظهدك ذط دبذ

ذة ذ ن ي اذد س ا 
است ددكوثذاس ددكفلذتوادد ذلددرذت ا ددلذاسفل س دداذاساس دد ذاسااتوئدداذب سافدد ذاسدد  سلذس نندد ط   ذذتاات   االددت ذ

اسددولضذذولضدده تذلددكاقذتلتودداذيددلذهددلدذاسا سدداذ اتوئددا لددلسكذاسوادد ذلددرذيدداصذاستكلددلذ اسناددكذاسدد  سل ذي لأ
ذ لا  اذتمص مذاساكا دذب سن واذسهلدذالألكاقذتت ذلرذفئ قذلكفلذة ذل سال 

(ذاسااتاد ذاسند تبذl’effet de synergieي سلكا د ذاستدلذت دتن ذتسوهد ذاسندالاذ تل فداذة لاذبدبياذاستدآز ذ)
لددرذاسصددفاذ تلدد دلذاس ن دد   ذسنندد ط  ذاسنددالا:ذلتاكودد ذاسانت دد  ذة ذاسمدد     ذتاكودد ذسلأي دد  ذ الألادد  ذ

ذاس و ل ذ رذلكقذتس ذ را ذ للسكذتاكو ذاسو ذاسل   ا 
ت     ذاس ددد بفاذاسدددللا ذادددامذبلدددضذاسوددد  سك ذةفدددهذ الدددرذة ضددد ذالارت ددد  ذتدددورذب لإضددد ياذتسددد ذالالدددتاا

ذ(1)  ورذاست سوور: استالواذة ذالافتن  ذيلذالألكاقذاس  س ا ذ ذسكذب لالتن دذتس ذاساعذالتاات   ا
 ارت   ذل دذالألكاقذاستلذ الرذاس رك ذتسوه   -
 ت  و ذاسنالا ذالتاات   اس  سلذيلذتا ا ذاسال فاذاستلذ ات ه ذل ذ رذاس كقذاساا لذ اس كقذا -
 يلذهلدذاسا ساذ النن ذاستاوواذتورذفكلورذ  الانتشار:  واستراتيجيةالتركيز    استراتيجيةالاختيار بين   ❖

  رذاسنال  :
الافتندد  ذاس  اايددل ذةيذةفهدد ذذالددتاات   ا استددلذتئوددثذ (:les voltigeursالنــوع الأول الشــركات ) -

تفكمذتتكزولذمهكده ذاست دكوق اذل د ذلد لذد  ذة ذةلدكاقذباود ذ لدك ذلا هد ذيدلذاس دكقذلداولذ س نهد ذ الاهد ذ
 يلذهلدذالألكاقذ لك ذغواذ  تفا ذي لألكاقذيلذهلدذاسا ساذت ك ذةق ذ  ا اذلأفه ذ هانا 

استالواذة ذتالواذالألكاق ذذالتاات   ا استلذتئوثذ (:les enracinesالنوع الثاني من الشركات ) -
 استددلذتتاودداذتتمفدد ضذاساددكا دذاسات  دداذسلدد دذ دد واذ ددرذالألددكاق ذ ولددك ذهدد هذهددلدذاسنددال  ذهددكذاساصددك ذ

 ل  ذ صاذلكع اذ هااذ داوااذيلذالألكاقذاسا ته يا 
ةم ذاسواد ذ يلذد الاذتاوئ ف اذق  تذته ذاسانظااذاسواوئ ف اذس وا ذيلذ    ذاست   لذ استص اا ذ رذ

   ذددددددددددددددددددددددد رذاسنالذ%25لرذةيض ذت ا ذ الرذس ن  حذيلذالألكاقذاسم  م ا ذةماوتذل  ذلوناذ لكفاذ رذ
ذ:(2)ف ا ذالتم صتذهلدذاس  الاذ  ذا لاسواوئ 

ذاستالواذل لذ اا  ذ نه :ذلالتاات   ا
 

(1) Pasco-Berho, po cit, P: 33. 

 
ذ ذذذذذذذذذذذذذ102-101ص  ذ 2002سون   ذ  سون   اس  س اذ است كوثذاس  سلذيلذظ ذلكسااذالألكاق  ل د ذ ه ي ذ (2)
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ذت ل ف اذاس  ئالذ اساق باذل  ذالألكاق؛ذ-
  لاياذ د ا اذل   اذب لألكاقذ اسا ته  ور؛تافوثذذ-
 تافوثذلف  لذةدا ذلوواذ تمصمذةيض ذيلذت كذالألكاق؛ذ-
 تكيواذقكلذت لذ تمصصاذ إدا لذةيض  ذ-
 تافوثذفاكذيلذاسص د ا ذ سفتالذطكو ا ذ-
 ت ل ف اذاكت  بذاسالاياذ رذر  ذالاتص  ذاساو ماذ اسنمصل ذ-
 بذتف   ذر    ذ تل دلذل سص  فاذ استل   ذ الاوتا     تسك اف ظذل  ذالألكاقذب واسذت ل ف اذ-
ذت ل ف اذةكواذساكامهاذاسان ي اذل  ذةل ذغواذللاوا ذ-

ذ:فاذلا ذهكذ كضحذيلذاس    ذاست سل مت ذالتاات   ا والنن ذاساصك ذل  ذة  لاذ  غذ
 بحسب الانتشار والتركيز الاستراتيجية(: البدائل 3الجدول رقم )

ذsegmentsاسفئ عذاس كقلذ
ذالافتن  ذذاستالواذاس  سا

ذ
ذاستالوا

ذاستالواذاساض لتذ
Double concentration 

 موكتالواواذذالتاات   ا
Strategie 

géocentrique 
ذ

ذالافتن  ذ
ذتف   ذل تاذس ا  دذ
Segmentation  
transnational 

 استنكولذ
diversification 

Source : PASO.Bero, po cit, P: 34. 

استالواذاساضد لتذ)قئ لد  ذلدكع اذر  داذيدلذلد دذ د واذ درذاسد   (ذتن لدبذةكسداذ دلذذذي لتاات   ا
ذاسنالاذقئ ل  ذاستلذتنن ذيلذقئ ل  ذ هااذم اذلا ذةفه ذ  تفال 

استنكوددلذ) ددرذ ودد ذاسفئ لدد  ذاس ددكع اذ اسدد   ( ذيهددلذتفتدداحذ ددكا دذ هادداذذلالددتاات   ا اسللدد ذب سن ددواذ
ذتتن لبذيف ذ لذاسنال  ذاس  س اذاس ووال ذالالتاات   اذس تكام ذيلذل دذلوواذ رذاس    ذ هلد

"ذيهدلذتلوداذلدرذتكامد ذقدكمذس ندالاذيدلذلد دذ د واذGéocentriqueاس وكتالواواذذ"ذذالالتاات   اة  ذذ
ذ رذاس    ذ هلذتتن لبذغ سو ذ لذاسااا  ذالأ س ذس ت  و ذفن  ذاسنالا 

"ذيهددلذتتن لددبذ ددلذSegmentation transnationalتف دد  ذالألددكاقذاسلدد تاذس دد   ذ"ذالددتاات   اة دد ذ
ذاسنال  ذاساتمصصاذ استلذسه ذز  ورذ اتا ورذيلذل دذلوواذ رذاس    

الافتند  ذ)اسوادد ذلدرذفصددوبذذالدتاات   ااستالودا ذيهندد كذ درذاد ايلذلددرذذالدتاات   ا ل د ذاسللد ذ ددرذ
ذق(   واذيلذل دذلوواذ رذالألكاقذت لاذ رذاسوا ذلرذفصوبذيلذل دذق و ذ رذالألكا
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استالواذ الافتن  ذ الرذة ذالديذتسد ذففد ذذالتاات   ا  رذاساه ذاسللاذةفهذ لذ ا  ذاسكقت ذي  ذ رذ
الافتن  ذتلديذبل ذلا  اذاستكلدلذيدلذلد ذالات  هد  ذتسد ذذي لتاات   ال دذالألكاقذاستلذتتكام ذيوه ذاسنالا ذ

اودداذتاودد دلذت  و  دداذسلدد دذالألددكاقذ  صددفاذاستالودداذتتذالددتاات   ااستم ددلذلددرذالألددكاقذغودداذاساا اددا ذ  ادد ذة ذ
ذ   (1) نتظاا

 المزيج التسويقي الدولي  الثاني:المبحث 
 ا  اذ تبتل اس  س ا ذالألكاقلكهذتتوله ذيلذ استل الالتاات     ذ ة  الالتاات   اذ اسنالا ة ذتا دذ بل ذ

 اسوافد  ب   ت د ف  ذهدلا  ت   د  ت دكوفل تافد  ب  درذرد  ذالالدتاات   ااساود ا ذسهدلدذ يدل استنفودلذ استئوودث
 ت ت ل  استل  استكزول(ذالاتص   ذاس لا ذاسانتب )است كوفلذ س ااوب الأ  لا اس   ل  ذ يل الأل س اتاس ذيل

 مت فاذ درذ ود ذذةمنو ا توئ  ذ يل  لا  اس  سل است كوث   اا ة  ي سنالا .اس  سل اسا تكمذ لووالذل  ذةها ا
 يدل  ر  دا  اسا د ورذاسدكل    استنظ اد   اسفدكافورذ اس د و   اس   لدل اسنظد م فدكع يدلذاس دكق ذاس د و لاس  داذ
  يف   اذ مت فا توئ  ذ

ذ. تف سو ذ مت فا ل دا ذ تتضار
است كوفلذ اسااوب ل  ل  ذ  قكال ذ الالتام دذباو دئ تس    ما يل اس  سل است كوث  م  هلاذبفض  ك 

ذ.اس  سل است كوث  لذظا ه تكايف  تضار باو ذ   وف  اسا   لاذة اساكضكلاذ اس  سل
 المنتج الدولي   الأول:المطلب  

است كوفل ذذذذاسااوب لن  ا  ر لنصا ة   ل ذذ كا  اس كع ا  الالتاات   اذ لن  اذ ةه اسانتكجذذ  لتوا
 ت و فه ذذهكذه ذ  بذتنا  ذاساكا ف  ذذ اس  سل اسا تكمذ ل   تمئ  ذاسانتكج لن ذ اسنالا تكامهه  ة  ذقاا 

  اواا ذل ذلكقذ  ته ه ذ  بذ
ذتمدو عذتسد استلذتهد هذذ اس واذ  اكلاهكذذسكذاسم   ذ رذاسمص ومذاسا اكلاذ  المنتوج:مفهوم  :  أولا
 إفا ذ  بذهلاذاستلاوفذي سا ته كذلاذ نتايذاسانتكجذاسمص ومذاسا د اذيا بذذذ  غو  ذاسا ته ك   م  ذذ

ذ ة ض الافئو عذذ نتايذ
  اكعذاسان يلذاستلذ اص ذل وهد ذاسا دته كذمداا ذالدته كهذذة :ذاسانفلاذذببفهكا ذ الرذتلاوفذاسانتبذذ

ذ (2)  م تهذ  غو تهذتمو عذتس ذ استلذتلديالتلا سهذس انتكجذذة 
  غوددددد  ذ  تئ وددددد  ذ ندددددولذ  مددددد  ذذمدددددل  الننددددد ذقدددددك ذبددددد  ذاسانت ددددد  ذهدددددلذلددددد ذذ لتلاودددددفذمددددد   

ذرددددداسا ته  و
 ذ والرذاستاوواذتورذي ياذ  دتكو  ذ اسئكو اسفصواذذالأم تف مذسه ذاسانفلاذيلذذذ اساتل   ورذ اسا تالذباو ذ

ذ:(3) هلذس انتب 

 
ذ ذذذذذذذذ81-80ي  سذ ل ااذ,ذاسااملذاس  تثذ,ذصذذذ (1)
 .   220 ص عمان، -والتوزيع  للنشر زهرانار د-الشامل المفهوم في التسويق ، خليل زكي المساعد (2)

(3) C.PASCO.BERHO ، OP-cit , P 96 
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   م تهذبإمو عسهذذ استلذت احاستلذاوا ذلنه ذاسانتايذذ واس ذاساوالذكلي:*منتوج 
  الإبل دذاسم  اذاسانل اذ رذر  ذذة اس  لاذذ وفص ذبه اس ذ كضكعذاسلامذذشكلي:*منتوج 

ذاست   ف ذاستصا   ذاسل  ا ذاس كدل   تكمذذاست س ا:ذاسااواا  
بلددد ذاسو دددلذ,ذاسضدددا  ,ذذرددد    ذ ددد  ذ فصددد ذبدددهذما دددلذاسمددد    ذاسااايفددداذس انتدددكجذ سددد ذ*منتـــوج كلـــي: 

ذاستالوب,ذاسص  فاذ ذغواه  
 :ا ل    اسانتب ل  لا تتضارذالدولية:مفهوم سياسة المنتجات ثانيا: 

ففد ذ ة  است نكسكم د  فف  اسامت فاذ ك  اسكظ وت ذا ذ اسانت   ذ تنلو ا  تنكع     تفاوا ة  تا ا ذ*ذ
ذ.  وف  اساا دل اسا ته ك   م  ذ با بذ  ذسك اسنن       

 اسان ي دا ظد  يدل سدك مود ذ امد ذتاكقدل  در س انتدكجاسامت فداذاسا دتكو  ذ تدور الأ سد  استدكاز ذ تس د   *
 اسنه ول  اسا ته ك ة  ايذسانتا  ف  ه  استل استن ي  ا  اا  د با بذ اسن ا ل

ذ.  دته هلدكقذ يدل  نت د  ذ لد ل ة   نتدكج ت دكوث قداا  ب تمد ذذ يتتل دث اس  س دا اسانت د  ذ ل  لدا ة د 
 اسسف   دا استفضدو  ذ تمدو ع ةمد   در ت و فد  ذ ة  هدلدذاسانت د  ذستلد ا  ذ  در  مضدلذةيذة باود ذ الدرذ

 اسانتدكج  د  ا   تد  است   دف اس دلا  تاد ذة اسااتا تورذهلدذاستل ا  ذ الرذ ة  س ا ته  ورذاسا ته يور
  (1)اسااايفاذسه  اسم    ذ

 ةفدكاع كد   در تت دك ذ ببفهد  اسانت د  ذ تندلو ا تلاودف  الدر الدوليـة:مفهـوم تشـكيلة المنتجـات ثالثـا: 
  در كد  فظدا  مهدا  در  ت  ف دا تندل ذ  اكلدا اسندالاذ استدل طداه  در  اساو لدا اساصدنكلا اسانت د  ذ

  نت د  ذ رئدك  لد ل  در استندلو ا  تتندل ذ.تكزولهد  طاوفدا  ود ذ  در  لدلسك اسا د ور سدلا  اسانت دا اسندالا
 . ظ فاذ مت فا الدي  نه  ك  ق ل  اذ مت فا
 ت ك :ذة  الرذ اسانت   ذ  تنلو ا

 اسالا ضا  اسانت   ذ رئك  ل دذ  و ذ  ر : اللا
  .تفت ج سم  اسالكفا اسامت فا  اسانت   ذ ل دذ  و ذ  ر :لا فا
 (2).س تنلو ا اسالكفا س انت   ذ اس  ل اسل دذ  و ذ  ر :طكو ا

 الدولي:حياة المنتج  دورةرابعا:  ذ
 تسد    دكلا اسنضدب اسنادك   ا  دا يد  استفد    باا  دا تود ة اساا دل  اسانتدكج  اا د  ففد  اسد  سل س انتب

ذيلذ مت تذاس   ذاسائا ح اسانتكج    ل د  ل  ناتنل يل اساكقل فف   ات  اسانتكج ة  غوا . ا  اذالاف ي  
ذاستف      ا  ا يل  ةرامذ اسناك  ا  ا يل اس   ذ لك ذ يفلذبلضذ .يوه 

 ل د  بدآرا ة  بندل  تدليا استدل اسلكا د   در غواهد ذاستاد  ذ  لكا د  الأياادذ ساكاقت ذسك لوبذ  ولكدذ 
ذ:است سل اسنل  يل  كضح هكذكا  اس  لا ط بذ

 
 .105-104ص  ركيمة، المرجع السابق، فارس  (1)

(2) C.PASCO-BERH .Op-cit, p 101 . 
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 على المنتوج في مختلف الدول : الطلب03 الشكل
 اسئ ب

 
 

ذاسك م اذذذذذذذذذذذذذذذة     اس   ذاسن   اذذذذذذذذذذذذذذذذذذذذذذذذذذذذذذذذذذذذذ
ذ
ذ
ذ
ذ
ذ
ذ
ذ
 

 العلوم كلية ماجستير، مذكرة الدولية، الأسواق اقتحام في الدولي التسويق دور مصطفى، شلابي :"المصدر
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و اذد  لذ   لذاسانتكجذاس  سلذانئ ثذ رذاسفاضد اذاسف واداذل د ذا ذالافااايد  ذ ذا » ذيافكهذذ«ذ ذاامذ
اساف دددددالذس ددددد ككذالالدددددتسا  ذيدددددلذاسمددددد  جذ ذذةل لددددد ا ذالارت يددددد  ذاست نكسكم ددددداذتدددددورذاسو ددددد ا ذهدددددلذاسلكا ددددد ذ

ذ (1)استص اا
 :هل ةل ل ا  اا   ي يا تس  تف   فاكذجذد  لذ   لذاسانتكجذاس  سلذ ل  هذي  

 اسد   ذاساتف  داذساد ذةلدكاق يدل اس  اد ذ اسانتدكج تتفد    تود ة  :الجديـد المنتـوج مرحلة :الأولى ةالمرحل-
اسندااو اذ اسفد  ا ذ ذ يذ اس وودالذ درذاسا دته  ورذ الألد ادذ بنداوا  هد  ا ذ ت نكسكم دا    س دا   دكا دذ يوهد ذ در
  ط وهد  ذي سانت د  ذ اس  اد ل  الاتت د  ا ذ اساد ياذل د  تكمد ذ ة  مدبفه   در اسلكا د  هدلد  سد  اسااع ا   الأذ اق
 .س  لا  اتفلا    ل ا ذا ذ ت ك ذ لا يلذهلدذاس    اس  ا ل

اسنالاذ تو ة اساتف  ا اس   ذةلكاق يل اسنضب  ا  ا اسانتب ت غ تذا: التصدير مرحلة :الثانية المرحلة-
هدكذذاسف ود ذيدلذ  د  ذذالأ د لهدلدذاساا  داذاوفد ذاسامتداعذ يدل ةفده  دل م اد ل ةلدكاق  يدتح الإفتد ج تكزودل يدل

ذ. ا ي ا  نت   ذ  تئكوا استف و ذ بلا    ذ س ق  م ن ي ورساا ا يل الألكاقيلذ هلاذاستكللذة ,ذغواذلارتااع
هلدذاساا  داذلند   ذتنادكذاسان ي داذيدلذذتو ةذ :المستخدمة التكنولوجية الفنون  تنميط :الثالثة المرحلة-
ذ  د حالأمد ولاذ ذت دل ذبلد ذذسدكذاسندالاذس اصدك ذلدرذذبد سانتب و ذتصدوحذاست نكسكم د  ذاسم  داذذذالألكاق

ذا  ذاسالاياذاسفن اذس    ذاسن   ذاسن ت اذلرذت لذاست نكسكم  

 
 . 110-109ص المرجع السابق،  ، ركيمةفارس  (1)

 اسا ر
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 الدولي:على المستوى  وتكييف المنتجاتتنميط   إشكاليةخامسا: 
هدلدذ يدل  نت  تهد  ت و دف ة  تناد   تمدل س ا  كامهدا يدل س ه هد  اس  س دا سلألدكاقات د دذاسندالاذذت 
   : و ذذالألكاق
هدلدذاسد   ذ يدل  الألدكاقذاساا  دااسا دته  ورذ الالتود   روبلد ب لأردلذ سدلا   داح  نت  تهد  ت و دف •

 .ته  اسم  ا اسااواا ذ
 اسا د   يدك ا ذ  در تدلسك  الالدتف دل اسا دته ياذالألدكاق كد  يدل اسانتدكج ففد  بلدامذ   اح استنا   •

 ذذذذذذ.است  س ف   تمف ضذ
 ذ:والتكييفالعوامل المشجعة على التنميط 

 اسا تكمذ ل    است كوق ا الإفت م ا ب س كافبذاساتل فاذذاسانل  ذذذذت  :التنميط على المشجعة العوامل) أ
ذة ذ والرذاسفدك  .الأرامذ است كوق ا اس   ل  ذ ي    ر اسانتكج ر   ذتنا   تفض  اسنال  ذ  رت ل ذ اس  سل

  :(1)يل تتاس  استنا   اسلكا  ذاسان لاذل  
 .كوته بلا   ذ الإفت ج لر اسن ت ا اسا    يك ا ذذ •
  .است كوث  ت  س ف  استئكوا اسوا ذ ت  س ف تمف ضذذ •
   الأمنو اذالألكاق يل س نالا اسلهن ا اسصك ل ل   اساا يظاذ •
 س ا ته  ور  ب سن وا ت  ذ ةي  ر اس  لا فف  ماا  ت ل ف اذ •
 .الأمنو اذالألكاق يل  ته  وراسا   غو  ذ ا ت  م  ذ ت ل س ل اس  لا ت و ف ة  تل ا  ت  فا ا تف عذ •
 .استص اا لا  ا ت هو ذ •
 .ةفف ه ر  ذاسان ي ورذ  ر  ت  اسنائ ا نت   ذااس ت كوث ت ل ف اذ •

 :)2( است سل يل ت م صه   والر :للتكييف الدافعة مشجعةال العوامل )بذ
 .) اسك   ذالأذ اق  اسئف )اسانت   ذارت هذظا هذالتلا  ذ •
 .الأمنو ا الألكاقيلذ س ا ته  تور اسلف و  ا اساتئ و  ذ •
 ادت  ر  دا ة  لد لا ةي ل د  امدت ااط  ذ لوندا تفدامذ قد ذ اقتصد د اذ ذت دت  تق  دا ات د دذاسد   ذفادك •
 .) الأ    لد  ذالاتا دذ  س ذ(است ت  يل الألض   اس    دار  ت كوفه 
 مدالا ةي ل د   لوندا اسد   ذامدتااط  ذ بلدضذ تفدامذ يفد ذ ب سد   ذاساضد فا  اسالك  دا الإمداا ا ذ •

 اساا  دا الدتم امذاسادكا دذ اسالك د  ذ بلدضذ تندت ا  قد ذ يادس  .دار هد  ت كوفل ة  تفت مل فن   تا  س ةمنو ا
ذاس  لا  لإفت ج اسا تك دذ  ر ت لا

ذ( ضد  و  مت فداذ م اا  دا  ند طث تسد   كمهدا اس د لا ك فدتذ يدإذا اسندالا    ده تنند  اس دكقل اسفئد ع
 استصد اا لند ذ ففد ذاسندل  .ب سا اندا قك فدتذ تذا استل ا  ذ  ر ق   ةق  تتئ بذ ق ذ يإفه   ) اسا انا ة  اساوف

 . تف  ا ببرامذ  ف  فا ف   ا س  سا  س 
 

 . 110ص  المرجع السابق،  ، ركيمةفارس  - (1)
 .112صالمرجع نفسه،   - (2)
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ة ذ است   دف اسادكدا    بد لأسكا   اتل دث  د  لدكا  ةردامذ تسد  د سدا  در  اسا مد  ذ الأذ اقيدلذ استود ار •
 اسالاق 

  الدولية:سياسة المنتجات  إبعاد  سادسا:
ذاسات  دا  است دكوق ا س فداصذ اس د    استف د   لدر تنوسدث استدل هدبذ اس د ا ا اس  س دا اسانت د  ذ ل  لدا ت 

اس   لد  ذ  دل ب ستن لدث لد    تطد   يدل تنفودله   وت  ته   اساا ئا  اسفكمذ اسلكا   اس  ا ا ب س  الا ت ته هذ
ذالأرام  است كوفل اسااوب بلن  ا اسم  ا
 ذ استنكولذ •
   استلوئااست   فذذ •
 ذ الأمنو اذالألكاقاست   واذيلذذ ت وواذاسل  ااستاوواذذ •
  استووورذ •
 اس  س ا ذالألكاقيلذذ  ا  اذاسانتباسان ك ذاساتل فاذب ستف و ذذ •
 بل ذاسو ل ذر    ذ  ذ •
ذذ تاكقلذاسانتكجذ •
 التسعير الدولي   الثاني:المطلب  

  است دلوا اسندالاذ ة    هد   درد  ل د   و مدال ادليا اسدلي است دكوفل اساداوب لن  دا ة د ذ هدك س دلاا
 بلكا د ذاتدبيا اسد  سل است دلوا ة  استئووثذ ود ذ يل  س ر اسافهكم يل اساا ل است لوا لر  مت ت لا اس  سل

ذ.اساا ل است لوا تكامه لا
 كاد  اس اال داذا غود اس اال دا اسالكم اسات واا ذ س   ر كووا بل دذ اس  سل اس كقذ يل اس لا اتبيا تذذ

ذ (1)اساا ئا اسووئ ا اسلكا    ر ب سل ا ذ اتبيا
 السعر:تعريف : أولا

مدل ذففد يذ يدل لنهد  ادت ذاستلوودا  استدل ر  دا ة  س د لا اسالئد ل ببفدهذاسق ادا اس دلا لدراستلووداذ الرذ
ي سانفلدداذاستددلذ اصدد ذل وهدد ذاسا ددته كذ ددرذمدداا ذاسانتددكجذ لودداذلنهدد ذيددلذمددل ذع ادداذ لوندداذاددت ذتاماتهدد ذ ددرذ

ذاسا  لا سذس انفلاذهكذ ق  ذتذاي س لاذذاسانفلا طاهذاسنالاذتاس ذللاذ لورذا يلهذاسا ته كذيان ذسهلدذ
 اسمدد    ذس  دد لذذ  لدد  ذ لددورتامادداذاسق ادداذيددلذ قددتذ لددورذذببفدده:ذيددرذة ضدد اس ددلاذذ والددرذتلاوددف

ذ (2)ع ااذفف  اذ يف ذس لا اذاسات ا ساذيلذاسا تالذتس ذاسالا ضا
 الدولي: التسعير أهمية ثانيا:

 :است س ا  ا ذالالتو   ر اس  سل است لوا ةها ا تنئ ث
 اس  س ا اسان ي اذ •

 
ذ 81لك و ذصذ ا ل م  لاذذالاقتص د ذل  اذذ است   لذالاس تا ف ا ذتاف  بذاست كوثذذاس  سل ذاست كوثذذذاس ا ونل ي ا ذ اا ذدابذذذ (1)

(2) - Charles croué: IBID, P 438. 
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  اس   لل  الامتا لل الاقتص دي اسنظ مذ •
 اس  سل اسا ته ك ل ككذ •

 اسات  دا سود او ذالألدل   اسد ف   اساد  دذ لند ذ س ت دلوا كودامذ ةها دا تلئدل اسندال  ذ بلدضذ يدإ  سدلسك
 ن ي دلاست  الاهد   در   دتفو ل سود او ذالألدل   اسل  د  اساد  دذ لن ذ س ت لوا ةرامذ مال  ذ ت  ب تونا  س ا ته ك

ذت   ز ك ف ا يل استف وا اس  سل تدا لذاست كوث ل   ة  مك  لا اسانهك  است   يذ ةلاه 
ذ است كوث ةه اه  افث اسلي اس لا تس  است لواذس ك ك  ب   لا اساا ئا اسم  م ا اسلكا   

ذ (1)اس  سل
 استراتيجيات التسعير في الأسواق الدولية:  ثالثا:

تهت ذهلدذالأفكاعذ درذالالدتاات     ذبصدفاذر  داذتتا اد ذلدلاذ نتدكجذم اد ذيدلذلدكقذ  دته ه ذ هند ذ
ذ الرذاستاوواذتورذل لذةفكاعذ رذالالتاات     ذفللاذ نه :

 التغلغل في الأسواق المستهدفة: استراتيجية -1
اصك ذل  ذ صاذلكع اذ هاا ذي سالل اذ لك ذه يه ذهن ذ تتضارذتا ا ذللاذ نمفضذ رذةم ذاس

هكذتافوثذاسا ا اذة ذل و ا ذ هااذ رذر  ذت لذلا   ذلووالذ لذ دعذاسان ي دورذاس د دذ  دنله ذ درذدردك ذ
ذاس كق 

ذ:ذ(2)ةكساذ لذاسا لا ذاست س اذالالتاات   ا تتن لبذهلدذ
اس دلاذاسادنمفضذلد دذلووداذ درذاسا دته  ور ذةيذلن   ذتاو ذ   ل اذاس دكقذس  دلاذ لند   ذ  دلبذذ -

 يلذ  ساذ نت   ذذا ذ ا فاذاسئ بذاس ووال 
 تذاذل فتذاس  لاذتكامهه ذ ن ي اذ اتا اذقكوا  -
 لداذ د ذادلديذتسد ذيلذ  ساذات  دذت  فاذتفت جذ ت كوثذاسك د لذتسد ذالافمفد مذ دلذزود دلذاس ا د  ذاساو -

ذاا ذاسا   الالتف دلذ رذ ي
ذ الرذتتو عذاسمئكا ذاست س ا:ذلتاات   االا ستنفولذهلدذ

 تف   ذاس كقذسل لذمااوحذبا بذ  تكمذاس ر ذ    دذاس لاذاسليذ فو هذاسا ته  ورذسناا ذاسانتب  -
 اسالل اذ ه  شذاسا حذاساااد ذتكجنسا   بذاست  فاذاس   اذ -
اسا دته ه ذباود ذ لددك ذتا اد ذاس دلاذاسدليذ  ئدلذاست  فداذاس   داذس انتددكجذ ضد ي ذتس دهذهد  شذاسدا حذ -

  فوكلاذ رذل دذلوواذ رذاسنااوحذاس كع ا 
  

 
ذ 81صذل تث ذاسااملذذذاس ا ونل ذي ا ذ اا ذدابذذ (1)
ذ 314صذذذاس  تث ذ اا ذياو ذاسصار ذاسااملذذ (2)
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ذ:Stratégie d’écrémageكشط السوق  استراتيجية -2
م ادد ذب ددلاذ اتفددلذ الددرذتمف ضددهذبصددفاذت  و  دداذ ددلذ ددا  ذاسكقددت ذ يددلذذ نددتب هددلذتتضددارذتدردد  ذ

تس ذز  ورذ ا  دار ذي سكي  ذبلضذاسا لا ذ)اسانت   ذاسااع ا(ذاوف ذاس لاذ اتفلذباو ذتفكمذاسالل اذتو لهذ
س ل  دداذ  دداحذس نددالاذب سدد ي عذموددد اذلددرذ نت  تهدد ذيددلذ  سدداذ  دددك ذة ذدرددك ذ ن ي ددورذمدد د ذ تلتادد ذهدددلدذ

ل دد ذلدد   ورذاينددورذ هادد :ذاسانت دد  ذاسا ددكقاذ  ددبذة ذت ددك ذم ادد ل ذ طو لدداذاسانتددكجذ) نت دد  ذذالالددتاات   ا
ذ (1) اع اذة ذل س اذاس كدلذ س (

ت ل ف دداذالددتام عذاسالل دداذسدداةسذ  سهدد ذاسا ددتسااذيددلذالألددكاقذالأمنو دداذذالالددتاات   ا  ددرذ اا دد ذهددلدذ
ببلدداعذ قددتذ الددر ذلادد ذةفهدد ذت ددك ذ ن لددواذةكسدداذب سن ددواذس دد   ذاستددلذتلدد فلذ ددرذتف ودد  ذل  لدد اذ امتا ع دداذ

الدتل ادذس مدا جذاس داولذذلاولاذ  ذا يلذبإدا لذاسالل اذتس ذلامذ نت  ته ذب دلاذ اتفدل ذباود ذت دك ذل د 
ذ رذاس كقذ ورذاتافثذه يه ذ ت تادذة كاسه ذاسا تساال 

ذ:(2)ديلذ  ساذالألكاقذاستلذتتاواذتذالالتاات   ا تن لبذهلدذ
هنددد كذطاوفددداذسق ددد سذاسئ دددبذافمفددد مذ ا فددداذاسئ دددبذل ددد ذاسانتدددكجذب سن دددواذس  دددلا ذ إذاذسددد ذت دددرذ -

 اسااتا ذل  ذاس  لا 
اس كقذل  ذةل سذاس ر ذ  غواذاسالل اذيلذاستالوداذل د ذاسفئ لد  ذاس دكع اذذا ذيلذ  ساذت اواذذ -

 اس ر ذاسااتفل 
 لذلد مذ مدكدذتد او ذسهد ذذاسانت   ذيلذ  ساذمه ذاسا ته كذست  فاذتفت جذ ت كوثذ س ذهلاذاسنكعذ رذ -

 ت ه ذلا  اذاساف   ا 
ذاسفصوا تذاذل  ذرئاذدرك ذاسان ي ورذتس ذاس كقذق و ذيلذالأم ذ -
  de prix différencié  Stratégieالتمييزي:السعر  استراتيجية -3

 اذتاتذدديلذغ سو اذالأ    ذتات كذاسنال  ذتنلو  ذ نت   ذتتاواذتتنكعذةلل  ذاسانت   ذاسانضكو
ذت احذتت ئ اذةكواذل دذ لرذ رذاسفئ ل  ذاس كع ا ذذالالتاات   اهلدذاستنلو   ذهلدذ

 س دددرذيدددلذهدددلدذاسا سددداذلاذ  دددبذة ذ لدددك ذاس دددلاذهدددكذلنصددداذاستاووددداذاسك وددد  ذتددد ذ  دددبذ مدددكدذتنددد غ ذ
ذ (3)كزولذ اسل  اذاست   وا تن لثذتورذ  تكمذالألل   ذقنكا ذاست

مت فا ذباو ذتالنه ذ رذلامذ لذاسنال  ذاستلذتنن ذيلذةلكاقذةمنو اذ ذذالالتاات   ا تتن لبذهلدذذ
 نت  ته ذيلذل ذلكقذب دلاذ مت دتذب دوبذاردت هذ وداا ذهدلدذالألدكاقذ اسفدكافورذ استنداول  ذاستدلذتنظاهد ذ

ذ لذارت هذاسف  لذاسنااو اذس ا ته  ورذيلذهلدذالألكاقذة ض  
ذ  بذتتو عذاسمئكا ذاست س ا:ذالالتاات   ا ستئووثذهلدذ

 بذاسئ بذل  ذاسانتكج ذ  بذتف   ذاس كقذقئ ل  ذ  ذ- 
 

(1) PASCO-BERHO, op-cit, p: 125. 
 . 113سابق، ص المرجع الصحن، المحمد فريد  (2)

(3) Pasco berho,  op cit, P: 125 . 
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 ب لاذ اتفل ذذذاسانت   ذل مذتالورذاسا  ورذاسلارذ نتا  ذب لاذ نمفضذبإل دلذت لهذيلذة  كرذتو عذيوه ذذ-
لدد مذتالددورذاسان ي ددورذ ددرذاسدد رك ذة ذطدداحذ نت دد ته ذيددلذةلددكاقذاسالل دداذاستددلذ لددك ذيوهدد ذلددلاذ نتكمهدد ذذ- 

  اتفل ذ
  ذالالتاات   اذت  فاذاست اواذب لألل  ذلاذ  بذة ذتاو ذلرذاس ر ذاسانتظاذ رذهلدذذذذ-
ةلاذ ندددلاذاسا ددد ورذب سفددد  قذاساكمدددكدذتدددورذةلدددل  ذاسانت ددد  ذ تددد ذلاذذذذالالدددتاات   اذ  دددبذلنددد ذتئوودددثذهدددلدذذذذ-

ذان  كاذة ذاتكقفكاذلرذماا ذاسانت   ذذا ذاس لاذاسااتفل ذ
 صعوبة تحديد الأسعار في الأسواق الدولية:  رابعا:

ت ذتا ادد ذاس ددلاذيددلذلددكقذةمنوددلذس نددالاذهددكذة دداذ لفدد ذمدد ا ذي سالل دداذتمضددلذس ل ادد ذ ددرذاسلكا دد ذ
ذاس ار  اذ اسم  م اذ استلذ الرذة ذتلياذل  ذاس   لاذاس لاوا:

ذ :(1)فللاذ نه ذ:الداخلية العوامل -ا(  
ادداتو ذلددلاذاسانددتبذا تو طدد ذ ي فدد ذب لأهدد اهذاست ددكوق اذس نددالا ذيددإذاذلدد  ذهدد هذذ*الأهــداف التســويقية:

اسالل دداذهددكذتغددااقذاس ددكقذيإفهدد ذلددكقذتت ددهذتسدد ذلددامذ نت  تهدد ذببلددل  ذ نمفضدداذباودد ذ صددوحذ ن لددو ذ
ذلأكواذل دذ رذاسا ته  ور 

ــا ــتوى التكنولوجيـ  ددداذ تاودددااذلدددرذ:ذل اددد ذزادذاسا دددتكمذاست نكسدددكملذاسا دددتم مذ لدددك ذ نتدددكجذاسالل*مسـ
اسانت   ذاسان ي اذسهذ   ست سلذ اواذةكواذيلذتا ا ذللاذاسانتكج ذة  ذتذاذل  ذ نمفض ذالأ اذاسليذلدونلل ذ

ذل  ذلف  ته ذي سالل اذيلذهلدذاسا ساذتا دذللااذ لك ذ ف    ذلألل  ذاسان ي ور 
ــرى: ــويقي الأخـ ــزيج التسـ ــر المـ  ددداذاساددداوبذلاذ  دددبذتا اددد ذلدددلاذاسانتدددكجذبالدددا ذلدددرذلن ذ* عناصـ

است ددكوفلذالأرددام ذ ودد ذ  ددبذتمئدد  ذهددلدذاسلن  دداذما لدد ذ ددرذردد  ذتن ددوثذ ك دد  ذي سالل دداذاستددلذتنفددثذ
ذلادددددددددب م  ذل  ذاستا وبذت ك ذيلذ الاذ  احذسه ذبلامذللاذةل  ذ رذاسنال  ذاستلذلاذت   وه ذيلذه

ذالإفف ق ذ فف ذالأ اذب سن واذس تت   ذ الإت اع 
ــاليف الكل ــة:*التك ي  ادد ذتالنددتذذالألددل   ت ذاست دد س فذهددلذاسلنصدداذالأكسدداذ زفدد ذيددلذلا  دداذتا ادد ذذي

اسالل اذ رذ ااعواذلن  اذاست  س فذبنل ذمو ذ لنه ذذسكذ درذتمفد ضذاست  فداذالإما س داذس انتدكج ذة ذل د ذ
رذيد ذتافودثذالأق ذيو ته ذ لذزو دلذ   ذاساو ل   ذل ا ذ فثذسه ذذسكذد ماذةل  ذ رذاساا فاذيلذاست دلواذ  د

ذ ل لا ذ  ا اذ تااا ل 
 :(2)فللاذ نه ذ:الخارجية العوامل -ب( 

ي سا  ياذتورذ ل  ذتفت جذ تماورذاس د لذ  لد  ذت دكوفه ذتتندل ذ درذذذ* تكاليف العمليات اللوجستيكية:
ل لذ اا   ذهلدذاسااا  ذتنتبذلنه ذ ص  وفذفف  ذ ص  وفذاستب ورذ غواه ذ رذاست  س ف ذ هن ذ  بذتا ا ذ

 ذ)اسنفد د  ذل ذ رذاسو ولذ اسانتايذيلذاست ف ذبامت تذهلدذاساصد  وف ذ ود ذتاسد ذ  ادكعذت د س فذ ةعود  ذ

 
 . 109، ص 2003،مصر، جامعة القاهرة، التسويق الدوليمصطفى محمود حسن هلال،  - (1)

(2) PASCO BERHO, op-cit, P: 126  . 



 وعوامل نجاح تدويل الشركاتاستراتيجيات الدخول للأسواق والمزيج التسويقي  الفصـــــل الثاني: 

59 
 

ر ذاسلوددك ذ استمدداور ذاسالددكمذاس اال دداذ غواهدد (ذ لددلسكذاسمدد    ذاسااتوئدداذبلا  دداذاستودد د  ذيهددلذتادد دذاستددب و
ففئاذاستاكو ذ الأرئ  ذاسن مااذلنهذ س  ذ    اذاس  ل ذ ل  ذاسالل اذاسق  مذب لارت   ذاسص وبذيدلذلا  داذ

ذ  بذتتو له ذ««Incotermsارت   ذطاوفاذفف ذاسوض ولذ تا ا ذةيذفكعذ رذهلدذاسال اوا
ت  ددبذلدد ذد سدداذتسدد ذ  اكلدداذ ددرذالإمدداا ا ذاساتل فدداذب س   لدداذاس اال دداذ ددرذذالسياســات الجمركيــة: *

ةم ذتن  لذ  د اته ذ اسا ذ رذاسكا دا  ذيا تكمذاسالكمذاس اال اذسهذتبيواذ و ماذل  ذلدلاذاسو دلذاسنهد ولذ
ل داذل س داذلإ غد مذاساصد  ورذتسوهد ذل د ذس انتكج ذ و ذة ذهن كذبلضذاس   ذاستلذت  بذتسد ذيدامذ لدكمذمااذ

اسق  مذب لتسا  ا ذ تكطورذيا عذسه ذيلذهلدذاس    ذلا ذ  دبذالإمد  لذتسد ذة ذ لدكمذ ضدااوبذالالدته كذادت ذ
ذ   ته ذل  ذةل سذللاذاسانتكجذبل ذتض ياذاسالكمذاس اال ا 

ــدول: * ــين الـ ــتهلا  بـ ــوم الاسـ ــي رسـ ــات فـ ــادية والاختلافـ ــات الاقتصـ  ياذتسددد ذاسالدددكمذب لإضدددذالسياسـ
اس اال ا ذيإ ذ لكمذالالته كذاسائوفاذيلذالألكاقذاسا ته ياذس نالاذسه ذتبيواذل  ذللاذت لذاسانتكج ذهلدذ

مو و اذه  اذس د   ذلاد ذتدلياذبصدفاذغوداذذ  ار اسالكمذغواذاساو مالذ س ذاسال ذل  ذاسق ااذاساض يا ذتكياذ
ذ و مالذل  ذدان   ل اذاس كق 

 ذ لدد  ذاستضددم ذهددكذ ددرذةهدد ذاسلكا دد ذاستددلذتددلياذل دد ذلا  دداذتا ادد ذلددلاذت ددلذتذنســبة التضــخم: *
 نت   ذاسالل اذيلذالألكاقذالأمنو دا ذي سالل داذت د ذفف ده ذ  ودالذل د ذتتودلذهدلدذاسن دواذاك  د ذيدلذبلدضذ

لنكو  ذباود ذقد ذذ٪400تس ذذ٪300يلذبلضذاسو  ا ( ذةيذ  ذ ل د ذف واذذذ٪ذاك   30ذذ٪ذتس 10) راس   ذذ
تضددئاذاسالل دداذيددلذهددلدذاسا سدداذتسدد ذتمفدد ضذهكا ندده ذيددلذ ا  دداذة سدد  ذ س ددرذتذاذالددتااذالأ دداذيفدد ذاددلديذ
دسددكذتسدد ذاسو ددلذب سم دد  ل ذر  دداذب سن ددواذس نددال  ذاستددلذلاذتنددتبذ ا  دد ذيددلذهددلدذالألددكاق ذ دد الرذس ددلاذت ددلذ

س ددكق ذ هندد ذففددك ذةفهدد ذ نت  تهدد ذة ذ لددك ذةل دد ذبلسودداذ ددرذلددلاذاسان ي دداذ دد ذاددلديذتسدد ذرا مهدد ذ ددرذهددلدذا
ذر ا ذاس كقذب وبذاس لا 

ياس ذهلدذالارت ي  ذق ذتلديذتسد ذلد مذذالاختلافات في السياسات النقدية وأسعار صرف العملات:  *
الالتفاا ذيلذللاذاسو لذسانت   ذاسالل اذل  ذاسا تكمذاس  سل ذر  اذيلذاسو د ا ذة ذالألدكاقذاستدلذتلد فلذ

ذ   رذل مذيلذةلل  ذ اهذلا ته
ينكعذفاد ذاسد رك ذاسدليذتمتد  دذاسالل داذس تكامد ذيدلذلدكقذةمنودلذسدهذتدبيواذهد مذ  * تأثير نمط الدخول:

ذل  ذل  لاذاست لواذسهلدذاسالل ا ذر  اذ  ا ذاتل ثذت  ماذاستال ذيلذالألل  ذيلذهلاذاس كق 
ــنظم والقــوانين المتعلقــة بالأســعار فــي الأســواق المســتهدفة: يلا  دداذتا ادد ذالألددل  ذيددلذالألددكاقذذ*ال

ذ:(1)و اذق ذتتبياذتنكلورذ رذاسفكافورالأمن
اس   لدددد  ذاساا  دددداذ  ادددد ذ مددددمذالألددددل  :ذلاااعودددداذالألددددل  ذ ددددرذةمدددد ذ ا   دددداذاستضددددم  ذ ااعودددداذذ-

   ذذددددددددددددةلل
 

(1) -Ibid, P:127.  
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 استاكو ذتورذاسالل اذالأمذ يا له    اسك 
«ذ استددلذ الددرذة ذت ددك ذل دد ذاسا ددتكمذ «Antidumpingتندداول  ذة ذقددكافورذ ا   دداذالإغددااق:ذذ-

ذاس  سلذة ذاساا لذيلذالألكاقذاسا ته يا 
  الدولية:المقاربات المختلفة لسياسة التسعير خامسا: 

ب س دكقذ تتولهد ذغوداذ تصد اذ  س نهد ذب سو د طا  تتاوداذهدلدذاساف   دا عـن طريـق التقـدير: المقاربـة -ا
ذ. كيكقا  ف  فا التو  ا  لك ذ س ر استئووث  له ا يهل بصفاذل  اذاسنال  ذاسص والذ اساتكلئا 

ذةلدد سالددتم ا  ذيددلذتا ادد ذاس ددلاذيهددلذتفددكمذل دد ذذالأكسدداتلتودداذ التكلفــة: أســاسالتســعير علــى -ب
ذت  فاذاسانتكج ذتس ف واذ لوناذ رذاسا حذذتض يا

  دبذذلأرداا ذ درذلدكقذذلأردااسئ بذل  ذاسانتدكجذات وداذ درذت د ذ  الطلب:  أساسالتسعير على    -ج
ذل   ورذها :ذيلذ  ساذالتو  ذاس لاذت  فاذ ذيلذ  ساذالتو  ذاس لاذ لماذاسق اا 

ذالألدل  يلذهلدذاسا سداذ  دبذل د ذاسالل داذاستلداهذل د ذ  دتكمذ :المنافسة أساسالتسعير على  -د
  (1)لن ذت لواذ نت  ته ذالألل  هلدذذ الاستاامذبا  دذيلذاس كقذاس  س اذذس انت   ذاسان ي ا

  الاتصال( الدوليالترويج )  الثالث:المطلب  
استلذ اسفل سا الأدالذ ةفه  ر اسلنصا  هلا ةها ا  تنول است كوفل اسااوب يل اسلن  ا ةه   ر استا وب  ل ذ
ي سالل داذ يوهد     دا ا  د  ل د  س تلداه اسم  م دا اسووئدا  دل الاتصد   لا  دا تافودث يدل اسانظادا ت دتم  ه 

الاتصد  ذ لدو   تدب ور يدل  نت  تهد   لدر لنهد  ت   ت دا  دك ل تفد    تسد  ت دل  استا و  دا ةفندئته  لودا
ذ(2).اسا ته ه اس اهك   ل  استكا  

 :)الاتصال(تعريف الترويج اولا: 
  إقند له  تلداوفه  ب دامذ اساداتفوور ب ساندتاور اساندتب   اوهد  استدل الاتصد لا ذ   اكلدا هدك استدا وب

 اسل  دا  اسل قد  ذ  الإلد   اسنمصدل  اسو ل :الاتص لا ذ هلد   ر س ناا   ديله  اسانت ا  اسم    ذ ب س  ل
 ب لتود  د   فدا  إقند ع تلاوف هك استا و  ا اسلا  ا  ر اساو  ل اسه ه ة تتضحذ ذسك   ر اساو ل  ذ تا وب
ذ.است كوق ا اسلا  ا يل الاتص   م فبذ

 اسو دل لا  دا  رد   قود  ادت   ز  ونهد  اسالل دا تدور يل دل  كا  باس با هك الاتص   :Kotler تعريف
اسا اسدا ذ اسال ك د  ذ ت نكسكم د  تت اهد  استدل سلإ ل ف د  ذ الالتود   بلور الأرلذ  ل الالته ك لا  ا ةين  ذ  ل ذ
ذاست د ؤ  ل وهد  ة ضد   إفهد  ز  ونهد   دل الاتصد   ك ف دا لدر ب ست د ؤ  يفد  ت تفل ة  ل وه    بذ لا ي سالل ا

ذ (3)ته  الاتص   س ا  ور تلبت استل الآس ا لر

 
  ذ129-128صذ  املذل تثذ ل اا ذي  سذ (1)
م  لاذ اا ذذذاست   وا ق  ذاسل كمذذذدلتك اد ذةطا  اذذالاقتص د ا ذد  ذاسااوبذاست كوفلذاس  سلذيلذتا ورذالادا ذاستص اايذس الل   ذذللو ي   دلذ ذ(2)

ذ 125صب لال ذر ضاذذ
  ذ125صذذاس  تث ذاسااملذللو ي ذ  دلذذذ (3)
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  ادددددد اضا التاات   ا  يث الأل سوبذ  ر سا اكلا د س   اسا كقا اسالل ا التم ام  لنل اس  سل استا وب
ذ نت  ته  اقتن   قاا  اتم ذذ ل    له  اتل    استل اس  س ا الألكاق يل اسا ته  ور تقن ع ةم   ر   الاا
ذ.سه   ا دل ةه اه  م م با  اقتن  ه  يل م ا ذ  ر يفته  و ت اذ ة   سه  اسكلا  ل    يو ته 

 للمؤسسات: الترويج أهميةثانيا: 
 تندوا اسد لاو  كد  ة   ود ذ  تاااد ذ بندل  كوودال ة   د وال ك فدتذ لكا  س الل   ذ استا وب ةها ا تتااا ذ

 لا ةلاد    نظادا تصدك  اسصدلبذ  در ي فده  كدلسك اساو لد    زود دل تسد  ةدم استدا وب ل د  الاتفد ق تسد ذة 
 اسلاد   لدر ب سواد ذ تفدكم لا ة  رد  ته   ة  لد لته  ستدا وب ةمدل سه  در مدل  ة  يدل ت دتم مذاستدا وب

 اهاهد  لا   رد   ته  ل د  اسئ دبذ لا  دا تتنند   تفدكم لا    لهد  اتصد   تمداا  لاذتاد      اسااتا دور
 الأمد  يدل الالدتااا  ة  اسوفد   ت دتئ ل لا اسا اسدا اسانندآ ذ  لظد  ة   ود ذ بلا وهد ذاساد سوور  الا تفد ظ

 يدل  دك ته  تا دور يدل   د ه   اس اد هواذ ذ اسانظادا تدور الاتصد    لو ا يهك فن  ذاستا وب ت   ذ اسئكو 
  (1)استن ي ل  تفكواذ الاه  اسا تال

 أهداف الاتصال التسويقي في الأسواق الدولية:ثالثا:  
ت ذةهدد اهذلا  ددداذالاتصددد  ذلدددكا ذل فددتذل ددد ذاسا دددتكمذاساا دددلذة ذاسدد  سلذيهدددلذلاذتمت دددتذ دددرذ وددد ذ

  لداذالاتصد  ذاساو دئذت ذ رذ و ذاسووئاذ تلفو اته  ذ ل  ذاسلاكمذ الرذاستاوواذتورذي ياذةه اهذ و   اذس 
ذ:ذ(2)اسا تكمذاس  سلل  ذ

 إظهار الصورة الذهنية المناسبة عن المؤسسة: -ة
 استلذت ل ذ رذر سهذاسالل اذتس ذتفن  ذي الذة ذتاسو ذ لورذس انتكجذة ذاسل  اذيلذذهدرذاسا دته كذ

ذيلذالألكاقذاسا ته يا 
 ذالتعريف بمنتوج المؤسسة: -بذ

 كا ددف  ذاسانتددكج ذلددلاد ذة دد كرذتكزولددهذ ة دد كرذة ذ دد ذ  ددا ذب لإمدده  ذالإل  ددل ذ ودد ذاددت ذلددامذ
اسم  ددداذ اسصددد  فا   ذاسدددك ذ هدددلاذ ددد ذاتئ دددبذد الددداذلددد ككذاسا دددته كذالأمنودددلذ رص وصدددهذ اسلكا ددد ذاسسف   ددداذ
اساددليال ذ تدد ذتصددا ذاساا دداذب س  دداذ اسنددل ذاساسوددا ذ  ددرذردد  ذالأ س دداذاستددلذتوددورذضددا  لذالاهتادد مذب دد ككذ

 نو ا اسا ته  ورذيلذالألكاقذالأم
 تنمية الحصة السوقية: -ج

ياددرذردد  ذالإمدده  ذة ذبصددفاذةلدد ذالاتصدد  ذ الددرذس نددالاذتقندد عذاسا ددته  ورذبدد سااواا ذاساتددكيالذيددلذ
 نت  ته ذ ت ل ه ذ تاوالذبنل ذةيض ذلرذ نت   ذاسان ي ا ذ ديلذهللا ذاسا دته  ورذتسد ذ دذاسفلد ذالإ  د تلذ

يدددلذالأسلددد بذ اسا ددد بف  ذذات ددد دذ نت ددد  ذاسالل دددا ذبادددسه ذل ددد ذاسنددداا  ذت ووددداذلددد كله ذاست ددد  ي ذاسانددد  لا
 ذ هدكذاسان ي دور( غواه  ذ   ست سلذل لك ذهن كذتعود  ذم اد ذ)  دته  ورذمد د ذيضد ذلدرذم دبذبلدضذز د ورذ

ذ  ذ  احذس نالاذ رذتنا اذ صته ذاس كع ا 
 

 .126نفسه، صالمرجع وردة سعيد،   (1)
 .170، صمرجع سابق غول فرحات،   (2)
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ذ
 خصائص سياسة الاتصال الدولية:  رابعا:

كمذاسدد  سل ذ تظهدداذ لتودداذالاتصدد  ذة ددلبذل  لدد  ذاسادداوبذاست ددكوفلذ ددرذ ودد ذتئو فددهذل دد ذاسا ددت
ذ:ذ(1)ا لذرصك  اذل  لاذالاتص  ذاس  س اذ رذر  ذاسصلك   ذاستلذاكامهه ذاسا كقذاس  سلذ اساتاس اذ  ا 

س دداذ لددا اذيددلذاسلدد س  ذيلدد دذذ200يتكمدد ذةكسدداذ ددرذذالصــعوبات المتعلقــة بتعــدد اللغــات واختلافهــا: *
اس    ذ فكقذل دذت  ا ذاسل س ذ ا ذالديذتس ذل مذاستال ذيدلذاس  دا ذ   ستد سلذ دلك اذتاماداذاسالند ذاساق فدلذ
س ال ساذالإمه  واذاسااادذتو   ه ذ ت ذيلذاسو د ا ذاستدلذسهد ذففد ذاس  داذلد سك م ةذ  اوئ ف د ذ دس  ذ قصد ذاستف ود ذ

اسفه ذاسم طئذس ال سا ذات ذلد دلذاس  دك ذتسد ذتلاوداذاسالد و ذاستا و  داذبصدك ذ  لدكمذ ةسدكا ذت د ل ذ رذرئاذذ
ذيلذتفاوبذاسصك لذاساق ق اذس ال سا 

الارت يد  ذاسسف   داذ اسلف و  داذ تود ارذلد دا ذ تف سود ذذذالصعوبات المتعلقة بتباين الثقافات وتداخلها:  *
لذ  دد  ذاست ددكوثذاسدد  سل ذ ادد ذ  ددتكمبذل دد ذ مدد ذاست ددكوثذاسدد  سلذاسا ددته  ورذ ددرذت دد ذلآردداذتئدداحذبفددكلذيدد

اسفهدد ذ الإد اكذاس وودداورذسهددلاذاسولدد  ذ ذسددكذلددرذطاوددثذتتودد عذ اسلادد ذب س  الدد  ذاسف وادداذ ددك ذاسا تالدد  ذ ددرذ
طاهذاسامتصورذة ذاسو  سورذة ذت كورذتط  ا ذاسالل اذاسا ئكسورذلدرذالاتصد  ذيدلذ ااكداذ تمصصداذيدلذ

 هلاذاسا    
ب لإض ياذتس ذاسفدكافورذاس  س داذاستدلذتنضد ذلدواذلا  داذالاتصد  ذذالنظم والقوانين الخاصة بكل دولة:  *

اس  س اذيإ ذهن كذقكافورذ فظ ذدار  اذر  اذبل ذد ساذتتا م ذ رصك  اذهلاذاسو   ذي لإمه  ذلرذاس   واذ
ذس   اسماك ذة ذتظه  ذف   ذببزو  ذغواذ اتنااذ انكعذيلذاسو  ا ذالإل   اذ 

يهن كذياقذلوواذيلذ ل و ذالإل مذاسا تلا اذيلذلا    ذالإمه  ذ استدا وبذذذكثافة وسائل الإعلام:  *
تورذاسو  ا ذ ولكدذذسكذتس ذارت هذد ماذاستف مذاست نكسكملذ   تكمذاساع نداذ استل د  ذتدورذاسد    ذين د ذ دس ذ

اس ااو ذيلذةسا ف  ذلل ذ  ذهدكذ   د ذذ  وك ذف ماذ رذ25اك  اذيلذاس  ب  ذ تو عذةكساذ رذذ300ةكساذ ر
يددلذاسو دد ا ذاسففوددال ذ ودد ذالددتلا  ذالإلدد  ذيددلذاس ااودد ذ لددك ذمددوهذ لدد    ذلا تفدد عذ  ددتكمذالأ  دداذ الإلدد  ذ
است فاوكفلذغواذ اغكبذ  هذسف اذلد ل  ذاساند ه لذ د ذ صدلبذلا  داذالاتصد  ذب ساند ه ارذيدلذبلدضذةلدكاقذ

يلذلا  اذاستا وبذيهكذ فتصاذتورذاسندال  ذفظدااذذذل لأفتافوتذ   ذاسا اساذذد  ذاسل س  ذة  ذالتلا  ذاست نكسكم
سا ايتهذ ل مذاستال ذ  هذ رذطاهذاسا ته  ور ذ غ  بذاسسفاذيلذاسكل و ذاستا و  اذل د ذالافتافودتذ اد ذ اد ذ

ذ رذالتلا سه 
 وسائل سياسة الاتصال الدولية:خامسا: 

 وفصدددد ذتهدددد ذ  اكلدددداذاسكلدددد و ذ الأد ا ذاسالتك ددددا ذاس دددداع اذة ذاسوصدددداواذاستددددلذتالددددرذاسالل دددداذ ددددرذ
 بنال وه ذ ز  ونه ذيلذالألكاقذاسا ته يا ذفللاذ نه :ذذالاتص  
  

 
ذ 220 ذص1996ااذ رواذاس ار ذاست كوثذاس  سل,ذ صال (1)
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  :الإعلان أو الإشهار -ة
 اددددددددددد ذغوددددددددددددددد الرذتلاوفهذببفهذمل ذ رذةمل  ذتف   ذالأي   ذلرذاس  لذ اسم    ذة ذاسنال  ذب سكل و

ذ(1)اسنمص اذلرذطاوثذمال  ذ لوناذفظواذ و سغذ تفثذل وه  
 ل  ذاسا تكمذاس  سلذ  بذل  ذاسالل اذ اال لذاسل ا ذ رذاسلكا  ذلند ذتصدا اه ذ تنفودله ذساا تهد ذ

ذالإل ف ا ذاتل ثذما ذ نه ذبلكا  ذدار  اذ ما ذ راذبلكا  ذر  م ا 
 البيع الشخصي: -ب

غ سو ذ  ذ لك ذالإل  ذةه ذلن  اذل  لاذالاتص  ذب سن واذس ل ا ذ رذاسندال  ذيدلذالألدكاقذاس  س دا ذ
ر  داذذا ذمدكدلذل س داذ لدلاذ اتفدل ذذ نت د  ذتلاذةفهذيلذ  ساذع  مذاسالل اذتت كوثذ نت د  ذ دن ع اذة ذ

يإ ذالأها اذاسن و اذسلإل  ذيلذهلدذاسا ساذت ك ذةق ذ رذاسلن  اذالأرامذس   لاذالاتص   ذ   ست سلذ لتواذ
 ذلاد ذتظهداذةها داذاسو دلذاسنمصدلذ درذرد  ذقد  لذاسانت د  ذاسو لذاسنمصلذاسكلو اذالأ  درذ اسان لدواذسهدلدذ

 سئاقذاستلذتن لوه ذ ة ذاك د ذتسدوه ذاسالد ساذب س  داذاستدلذ فهاكفهد ذ الألد كبذ م ذاسو لذل  ذتقن عذاسلا  ذب
اسليذات  مذ لذظا يه ذاسم  ا ذ  لسكذات حذالاتصد  ذاسنمصدلذساند  بذاسو دلذة ذاتلداهذل د ذلاو دهذ ة ذ

 ود ذة ذهلاذاسا ك  ذ  لسكذ الرذتقن لهذ إتا مذلا  اذاسو ل ذذا  م فه ذظا يهذاسم  اذي ذ ل فذ  اسهذبا ذذ
 واودد ذ ددرذاسل قدداذاسئوودداذتددورذاسانددتاورذذاسو ددلذ اسلادد  الاتصدد  ذاسنمصددلذاكسدد ذل قدد  ذ ي فدداذتددورذ ندد   لذ

ذ اسالل اذبا ذ لكدذل وه ذ رذي و ل 
 ترويج المبيعات:-ج 

ذذلذددددداذ رذاستفن   ذ اسال و ذاستا و  اذاسا تم  اذلن ذتنفوددددددددددد لتواذتا وبذاساو ل  ذعو  لذلرذ  اكل
اسمئددداذاست دددكوق اذس ندددالاذ دددرذةمددد ذر دددثذة ذت ووددداذلددد ككذاسنددداا ذسددد مذاسا دددته  ورذيدددلذاساددد مذاسفصدددواذة ذ

ذ (2)اسئكو 
 تكم ذبلضذاساا دا ذاستلذتنظ ذالتم امذ ل و ذتا وبذاساو ل  ذ استلذغ سو ذ  ذت ك ذق فكف دا ذ ود ذ
تددنمذقددكافورذبلددضذاسدد   ذل دد ذلدد مذامددتاا ذاسندداا ذس مددتااكذيددلذاسا دد بف  ذاسو ع دداذ ا تودد  ذاسهدد ا  ذبئو لدداذ

 لوندداذ ددرذع ادداذاسانت دد  ذذاسن ددوذنك دداااسا ذلادد ذتددنمذبلددضذاسفددكافورذل دد ذلدد مذت دد  زذع ادداذاسهدد ا  ذاسانددتب
ذب سن واذسفاف  ذ س  ذ%ذ5سن واذذاسانتاا ذ
 العامة:  العلاقات -د

اتنددل ذماهددك ذاسالل دداذيددلذالألددكاقذاس  س دداذ ددرذيئدد  ذ تلدد دلذ سدد ذاسا ددتك دار ذاساددكزلور ذاسددكل   ذ
اس دددد ئ  ذاسصددددا اذاسا ددددته  ور ذاسصددددا يا ذةمهددددالذالإلدددد م ذاسونددددككذ ةمهددددالذاس  سدددداذل س ادددد  ك ذاسضددددااوب ذ

ذ غواه  
  

 
ذ ذذ23 ذصذ1999 ذاس ا ذاساصاواذاس ون ف ا ذ صا ذ1 ذاسئولاالإعلان ذذ ن ذاسا ا  ذ(1)
ذ ذ55 ن ذاسا ا  ذاسااملذاس  تث ذصذ(2)
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 :تفي المعارض والصالونا المشاركة -ه 
تلتودداذاساندد  لاذيددلذاسالدد  مذ اسصدد سكف  ذاساتمصصدداذيددلذ  دد  ذفندد  ذاسالل دداذ ددرذةهدد ذاسكلدد و ذ
استا و  ددداذاستدددلذ الدددرذس ندددالاذاس  دددك ذتسوهددد ذ دددرذةمددد ذاستلاودددفذتنف ددده ذيدددلذالألدددكاقذاسا دددته ياذ لدددلسكذ دددرذ

ذ ددددددددددددددددةم
ذاسصفف  ذاست   واذ استلاهذل  ذاسنال  ذاسااتا ورذس نالاذيلذهلدذالألكاقذاسا ته يا تتاامذ

 الصالونات المتخصصة: - ذ
تلتواذاسص سكف  ذتظد هاا ذت   وداذتاسد ذفند  ذاقتصد ديذ لدور ذي سصد سكف  ذلد دلذ د ذتضد ذ ند  لورذ
 ن لوورذة ذاسندال  ذاسن مدئاذيدلذفند  ذاقتصد ديذ لدور ذ لد دلذ د ذت دلبذهدلدذاستظد هاا ذزاوداورذ درذفدكعذ

ذر ص ذ الرذس نالاذ رذر سه ذاستلاوفذتنف ه ذ  نت  ته ذيلذالألكاقذاسا ته يا ذ
  المعارض: -ي

ل ددد ذللددد ذاسصددد سكف   ذيدددإ ذاسالددد  مذت دددته هذاسك دددك ذتسددد ذاس اهدددك ذة ذاسا دددته  ورذاسااتا دددورذ
اسالل اذيلذالألكاقذاسا ته يا ذ هن ذ  بذل  ذاسالل اذة ذتف مذلاض ذ وااذة ذ  او ذ ملاب ذ رذذذسانت   ذ

لذ  دد  ذتنظدد  ذ تصددا  ذةمدد ذمددلبذافتودد دذاس اهددك ذاسااوددا ذ تدد ذ سددكذتئ ددبذالأ دداذاس  ددك ذتسدد ذ متصددورذيدد
ذاسان  لاذيلذاسال  م 

 أنماط تطبيق سياسة الاتصال الدولية:  سادسا:
ذ(1) هن ذ الرذاستاوواذتورذ  ستور:

ذحالة المؤسسة المصدرة: -ة
ذ  ذتوا ذددددددداذل ا ل ذيهلدذاسنالدددددددد  ذاسص والذ اساتكلئددددددت ذاسلكاوثذاستلذتكامهذت  و ذفن  ذاسنال

تافوثذاسا ا اذيلذ قدتذقصدوا ذ اد ذ  ل هد ذغوداذ  دتل لذلإلد ادذل  لداذاتصد  ذد س داذبدبت ذ لند ذل دلذلرذذ
اس  اددا ذيددلذهددلدذاسا سددا ذلدد دلذ دد ذ لددك ذاسندداوكذاست دد  يذيددلذاس ددكقذالأمنوددلذهددكذاسكلدد  ذاسددليذ فددكمذتنندداذ

ذاس هكدذالاتص س اذس نالاذيلذاس كقذاسا ته ه 
ذاسلا    ذالاتص س ا: هن ذ الرذاستاوواذتورذفكلورذ رذ

ذ)اسا صدددف  ذت دددكذاستدددلذتتضدددارذت يددد قذاسئ و ددد  ذتكيددد وثذ   دددتن ا ذتا و  ددداذسانت ددد  ذاسالل دددا:ذ -
  ذ استلذت ك ذ كمهاذبصفاذر  اذسكلئ  ذ اساكزلور  غواه (الإمه  وا ذ ي وثذاستا وبذس انتكجذ

 تنفودله ذلدرذطاودثذ ل سداذتمده  وا ذاسلا    ذاستلذتتضارذ ا  ذتمه  واذات ذاقتاا ه  ذتاضدواه ذ -
 هندد ذلدد دلذ دد ذتتدداكذاسالل دداذاساصدد  لذاسااودداذساكزلهدد ذة ذاسكلدد  ذيددلذاس ددكقذاسا ددته هذلارت دد  ذاسلا  دد  ذ

ذ  كضكعذاساا ا ذ ذسكذلرذطاوثذ وااف اذر  اذتهلدذاسلا    ذات ذالاتف قذ  وف ذل  ذتف ل ذت  س فه  
  

 
(1) Charles croué :op-cit, P: 501.  
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 حالة الشركات العالمية: -ب
ا داذ  دبذتلاوفهد  ذتنند ذيدلذاسل اد ذ درذالألدكاقذاسانتندالذيدلذما دلذةفاد  ذاسلد س  ذلاد ذاسنال  ذاسل س

ةفهدد ذت ددك ذ لاضدداذس دد ذةفددكاعذاسان ي دداذلددكا ذتل ددثذالأ دداذببلددكاقذاسدد   ذاساتئددك لذة ذاسدد   ذاسن   ددا ذياكقلهدد ذ
استدلذتات داذل د ذذتاات   االالدكااو ذيلذهلدذالألكاقذ داتو ذبفد  ته ذالإت اع داذ س درذة ضد ذبفاا اتهد ذاست دكوق اذ

 اوبذت كوفلذ ل فذ  بذاسق  ذاسسف   داذسلألدكاقذاستدلذتنند ذيوهد  ذسدلسكذ  دتكمبذل د ذيدا عذهدلدذاسندال  ذ
ذيلذالألكاقذاس  س اذاسلا    ذاست كوق اذبا ذاتا م ذ لذاسسف ياذاساا  ا 

 المطلب الرابع: التوزيع الدولي:
ل  ذاسلاكم ذتتن بهذاسفاا ا ذاساتل فاذب ستكزولذيلذالألكاقذالأمنو اذ لذفظواته ذيلذاس كقذاساا لذ رذ
 و ذالارت   ذ اسال اواذاسالتا ذل وه  ذس درذاسندل ذاسامت دتذهدكذاسووئداذاست دكوق اذاستدلذت وداذ د ااذاست دكوثذ

تددلياذل دد ذتصددا  ذ  لدد ذاستكزوددلذ   ستدد سلذذاسدد  سلذ اسفدد واورذبلا  دداذاستكزوددلذل دد ذيهدد ذلكا دد ذهددلدذاسووئدداذاستددل
 است كوثذاس  س ا ذذالتاات   اف  حذ

 القرارات المتعلقة بسياسة التوزيع الدولية:: أولا
ت ذتف لدددد ذاسل ادددد ذ ددددرذاسلكا دددد ذ)يف   ددددا ذ  د ددددا ذل  لدددد اذق فكف ددددا   (ذ است ودددداا ذاسا ددددتاالذسهدددد ذت لدددد ذ

 ذارت ددد  ذ  لددد ذاستكزودددلذاسان لدددب ذ هنددد ذت اددد ذاسالل ددداذتلاددد ذب لدددتااا ذ دددرذةمددد ذاست  دددفذ لهددد ذ دددرذرددد 
ذاسصلك اذاساتاس اذيلذقاا ذارت   ذقن لذاستكزولذاسان لواذيلذالألكاقذالأمنو ا 

 أهمية وظيفة التوزيع على المستوى الدولي:  ثانيا:
ت ذ ظ فدداذاستكزوددلذسهدد ذةها دداذب س دداذسدد مذاسالل ددا ذر  دداذ  ادد ذاتل ددثذب لألددكاقذالأمنو ددا ذي سالل دداذ

ذالأهدد اهتااد ذ مدد طاذلوودالذلندد ذارت   هد ذسان يددلذاستكزودلذلأفهدد ذتددلياذل د ذفت و هدد ذ درذ ودد ذاسك دك ذتسدد ذت
ذذكمذددددددهذيإ ذسكظ فاذاستكزولذل  ذاسا تدددددددداسااتقواذ رذمهاذي ف ا ذ ل وذذاددددددددد دااسااذاسا ئالذ رذمها ذ د ماذ

ذ(1)سلألو بذاست س ا:اس  س اذةها اذب س اذب سن واذس نالاذ ذسكذ
 أنواع قنوات التوزيع الدولية:   ثالثا:

ذستكزولذ نت  ته ذيلذالألكاقذالأمنو ا ذ الرذس نالاذتتو عذاسئاقذاست س ا:ذ
 قنوات التوزيع المباشر: -أ

ت  بذاسل ا ذ رذاسنال  ذتس ذفظ مذتكزولذدار لذر صذته ذستكزولذ نت  ته ذيلذالألدكاقذاس  س دا ذ ود ذ
ذ(2)س نال  ذاستلذتتون ذهلاذاسم   ذالتا دذت  مذاسكل و ذاست س ا: الرذ

تفن  ذق د ذاستصد اا:ذتفند  ذق د ذس تصد ااذ  دتف ذااةلدهذ د ااذاستصد ااذت دك ذسدهذ  دل س اذلد   ذلدرذذ −
 ك ياذةفنئاذاستص اا ذ

 
ذ ذ159صذذاس  تث غك ذيا    ذاسااملذذ(1)
   ذ216ي  سذ ل اا ذاسااملذاس  تث ذصذ(2)
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يددلذذذذتفندد  ذيددا عذيددلذاسمدد  جذت بلدداذس نددالا:ذةيذتفندد  ذيددا عذة ذ  اكلدداذ ددرذاسفددا عذت بلدداذس نددالاذالأمذ −
 الألكاقذالأمنو اذاستلذتنن ذيوه  ذ و ذتفكمذب لإفت جذ استكزولذسانت  ته ذيلذهلدذالألكاق ذ

 نحذتاار م:ذ هلذ لو اذ رذ لد و ذدردك ذالألدكاقذاس  س داذ ذسدكذبصد  غاذاسالل داذاتف ع داذتل ق  داذذ −
  ن لواذسلا  اذت كوثذ نت  ته ذيلذالألكاقذاس  س ا ذذ

 ندد  بذتصدد ااذتدد بلذس نددالا:ذ وفددكمذهددلاذاساندد  بذب سوادد ذيددلذالألددكاقذاس  س دداذل دد ذيدداصذت ددكوق اذذ −
  ن لواذسانت   ذاسالل اذ وتل ق ذ لذاسكلئ  ذاسلارذااغوك ذيلذتكزولذ نت   ذاسالل ا ذذ

ذادددددددتاتو ذاسالل كجذ و ذدددددددددددد ذاسئاوفاذاساو مالذت ل ف اذل ئالذاسالل اذل  ذةلكاقذاسانتددد  رذةه ذ ااا
بصدددفاذ و مدددالذببلدددكاقه ذاس  س دددا ذغوددداذة ذاستكزودددلذاساو مددداذ صدددئ مذبلددد دذ دددرذاساندددل  ذاسم  ددداذب سووئددداذ
 اسادلياا ذاسم  دداذيدلذالألددكاقذالأمنو داذاستددلذقد ذلاذتلدداهذاسالل داذلنهدد ذاس سوداذب لإضدد ياذتسد ذذسددكذا تفدد عذ

 (1)است  س فذ الأ كا ذاسا تاالذيلذلا  اذاستكزول 
 قنوات التوزيع غير المباشرة: -ب

يددلذهددلدذاسا سدداذت  ددبذاسالل دداذتسدد ذالالددتل فاذباددكزلورذةم فددبذة ذ ا ددورذيددلذاس ددكقذاسا ددته هذسا دد ل ته ذذ
ل دد ذتكزوددلذ نت  تهدد ذة ذباددكزلورذ كمددكدارذيددلذالألددكاقذاس  س دداذاسا ددته يا ذ قدد ذتدد ذذلدداذةهدد ذهددللا ذاساددكزلورذيددلذذ

سلألددكاقذاسا ددته ياذ)اسفصدد ذاسسد فل( ذب لإضدد ياذتسدد ذت دد  ذاس ا داذ ت دد  ذاست اودداذيددلذذتطد  ذتن  سندد ذلأفادد  ذاسد رك ذذ
ذهلدذالألكاق ذ

  ددرذةهدد ذ اا دد ذهددلدذاسئاوفدداذةفهدد ذقدد ذت دداحذس نددالاذتتمفدد ضذت دد س فذاستكزوددلذ ضددا  ذت ئ دداذةكودداذس  ددكقذذ
تكزوددلذ إ ل ف دداذتلدد  مذذاسا ددته ه ذة دد ذةهدد ذلوك هدد ذيتتاسدد ذيددلذلدد مذقدد  لذاسالل دداذل دد ذاس دد ئالذل دد ذقنددكا ذاسذ

اس   لدد  ذاساتولدداذ ددرذطدداهذهددللا ذاساددكزلورذ ددلذةهدد اهذ  ودد دئذاسالل دداذ ادد ذقدد ذاددلديذتسدد ذالإضدداا ذب ددالته ذذ
ذ  ك ته  ذذ
 العوامل المؤثرة على سياسة التوزيع الدولية:   رابعا:

ئدداذاسسف   ددا ذهندد كذلكا دد ذلسوددالذ الددرذة ذتددلياذل دد ذل  لدداذاستكزوددلذاس  س دداذس نددالاذس ددووورذهادد :ذاسوو
اسف فكف اذالاقتص د اذ غواه ذس  كقذاسا ته هذ رذمهدا ذ  درذمهداذةردامذفظدااذسئو لداذ ظ فداذاستكزودلذفف ده ذ

ذ استلذتلتواذيلذغ سبذ ك دا ذر  م  ذس الل اذ صلبذاستال ذ اس  ئالذل  ه 
ذا ل:ذذ  رذاسلكا  ذاستلذ الرذة ذتلياذل  ذل  لاذاستكزولذاس  س اذ  

 تنا ذل ذ رذل دذاسلا   ذي  ا ذل  ذلسوااذ ونتنا  ذيلذ ن طثذم اا  اذلسوالذذذالسوق:عناصر   -ة
ك ادد ذلدد  ذةيضدد ذاس  ددك ذتسدد ذاستكزوددلذاساو مددا ذة دد ذتذاذلدد  ذافتندد  ذاس ددكقذ تندد يادذل دد ذ  دد  اذ الددلاذ ددلذ

 ذلددرذطاوددثذارددت هذةفادد  ذاسندداا ذسدد مذيئدد  ذاسا ددته  ورذيإفددهذ ددرذاسا ددتابذة ذاددت ذتكزوددلذاس دد لذ اسمدد   
 اسكلئ   

 
 .  324سابق، ص: المرجع العمر وخير الدين، -(1)
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  تنا ذل ذ رذاسووئاذاسسف   ا ذالاقتص د ا ذاسف فكف اذ اس   لاذس  كقذاسا ته ه ذعناصر البيئة:   -بذ
ــرائي: ذ-ج ــلوكهم الشـ ــتهلكين وسـ ــيلات المسـ تذذة ذد الددداذةفاددد  ذمددداا ذاسا دددته كذتاددد دذاسالددد  ذتفضـ

يددلذاساددالذاسكا دد ل ذيدد سولضذ فضدد ذمدداا ه ذ ددرذتدد ماذذاسانددتاو  ذ اسا دد  ذ اسئاوفدداذاستددلذ نددتايذتهدد ذ اس ا دداذ
 است اواذاسفاوبذ اسولضذالآراذ فض ذاسا     ذاست   وا 

ةيذتذاذل  ذاسانتكجذالته كلذة ذ ن لل ذي سانت   ذاسصن ع اذل دلذات ذتكزوله ذطبيعة المنتوج: ذ-دذ
تسددد ذ ددد مذلدددالاذت دددتذذلدددرذطاودددثذقندددكا ذتكزودددلذقصدددوال ذبللددد ذاسانت ددد  ذذا ذالالدددته كذاسكالدددل ذتضددد يا

 ذلا ذلدد ذدددددددددكجذ كلددالذة دددددددد ذ هدد ذ هددكذ نتدددددددددد ذع ادداذاسك دد ل ذاست نكسكم دد ذاستددلذاتضانهاسانتددكج ذفائ دداذاسانتددكج
 هلدذ

ذاسلن  اذ الرذسه ذة ذتلياذل  ذطو لاذقن لذاستكزولذاسان لوا 
 مصدرةالمبحث الثالث: العوامل المؤثرة على نجاح تدويل نشاط الشركات ال

استا ودد ذاساتل ددثذبلكا دد ذف دد حذالددتاات     ذاستدد  و ذس الل دد  ذاسصدد والذ اساتكلددئاذةيوددتذتفدد  بذتددورذ
لدد   ذ استددلذتلتودداذ لمدداا ذدلاس ددا ذ دد ذ النهدد ذ ددرذذ14 مت ددتذةقددكا ذاسودد  سور ذلدداحذهددلاذالإ صدد  ذتتفدد   ذ

(ذةبلدد دذلددوت ذ03)ذاسا دد هااذيددلذتف دد حذالددتاات     ذتدد  و ذاسالل دد   ذ ددنفتذ لمدداا ذاسن دد حذهددلدذ  ددبذ
ذ ئ سب يلذي ياذذتسوه استئاقذ
 عوامل متعلقة بالمؤسسة    الأول:المطلب  

ذ:ذتلالآ تن  جذهلدذاسلكا  ذ يثذ
 البشرية المؤهلة: الموارد: أولا

ة دد ذاسلكا دد ذاسددليذ لتودداذ  دد ه ذيددلذف دد حذاسالل دد  ذاستددلذهددلذيددلذطاوددثذاستدد  و ذهددكذ مددكدذ ددكا دذ
غ سو ذ  ذتها ذاسالل اذهلاذاساع   ذسل لذةلو بذ لاذل ا ذسص اذ  د ذاسالل د  ذذلف  ل بناواذ له اذ ذا ذ

 مكدذ  اكلاذ تنكلاذ رذاسلن  اذاساتل فاذذتس اسص والذ اساتكلئاذ  ا  د اذ كا ده  ذ و ذت   ذالإم  لذذ
 له داذ  متصداذبان ك ذتنظ ا اذيلذاسالل   ذاسص والذ اساتكلئاذ استلذ رذتونه ذل مذ مكدذلفد  لذبنداواذ

ذكعذ ردددددددااتو ذهلاذاسانل ذ و مالذبااواا ذهلاذاسنذتذذيلذت وواذلا    ذاستص اا ذ
ذبا اه ذة ذباكا ده ذاساا  دل ذالأ ااسالل   ذلكا ذتل ثذذ

ن دد حذاسالل دد  ذاسصدد والذ اساتكلددئاذيددلذفندد ط ته ذاساتل فدداذب ستصدد اا ذ  ددبذل وهدد ذالالتادد دذل دد ذي
  ددبذل وهدد ذتلدد دلذاسنظدداذيددلذ  ل هدد ذاستنظ اددلذ ت و فددهذسم ددثذ صدد حذر  دداذب ستصدد ااذسددلسكذذطدد ق ذ لهدد  

ذ (1)استص اا
استصدد يذلأ ذ دد ااذاسالل دداذلاذ ا ددكذاسكقددتذذطو دد  ذيددلذهددلاذالإطدد   ذ  ددبذت  دد دذ  ددئك ذلددرذت ددوواذ

ورذيدلذهدلدذلأدا ذهلدذاساهاا ذي ستص ااذااود ذ درذ  مداذاسالل داذس ادله   ذاذذلاذ  دبذالالدتل فاذب ساهن لد

 
(1) Pasco-Berho,op-cit, p: 39. 
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اسا سددداذلا ذاسولددد ذاسددد  سلذسلألاددد  ذاتئ دددبذاسل اددد ذ دددرذاسادددله  ذل سالايددداذب لألدددكاقذالأمنو دددا ذاساا  لددد  ذ
است   واذ استنظ ا  ذ اسفكافورذاس  و لذيلذهدلدذالألدكاقذ غواهد ذ درذاسالد  هذاسم  داذب ست دكوثذاسد  سل ذسدلسكذ

ذ (1)هذل  ذاسلا    ذاس  س اذس الل ا مبذاسق  مذتت كورذ كظفورذت ك ذ هاته ذاسق  مذب لأماا
ذلن  ددداذر  ددداذبددد ساكا دذاسونددداواذبددد سنظاذتسددد ذاسا مددد  ذاسم  ددداذبندددولاذاستصددد اا ذتلئددد  سدددلسكذ مدددبذ

ي ستصد ااذسدد  ذسددهذ قدتذ ادد د ذ ل دد ذالأقدد ذ  دبذتمصدد مذمددممذ ددرذاسالل داذسدد  ذب سضددا  لذاسافدد    ذ
ذ (2)تكظ فذمممذ ل تذتهلاذاس  فبذذ مبذل وه هلاذاسنممذ الرذة ذ لك ذ رذدار ذاسالل اذ إلاذ

ذ مدددددددكا دذبناواذ له اذس فواذل  ذ دددددددددددددددد  ذاسص والذ اساتكلئدددددددد ل  ذاساغ ذ رذل مذتكياذغ سو اذاسالل 
تكياذ سكذ كظف ذ ا  اذس تفااذسهلدذاسلا    ذلكا ذ رذدار ذاسالل اذذت افهذ  بذل وه ذذتلاب سلا    ذاس  س اذ

 تدد ذالالددتل فاذب ستل قدد ذ ددلذ  تندد  ذس تصدد ااذ ددرذردد  جذذة استكظ ددفذاسمدد  ملذذتسدد لددرذطاوددثذاس  ددك ذذة 
اذاسم د   ذيفدد ذتوندتذ مت دتذاس  الد  ذاساو اف داذاسد   ذاساهد ذاسدليذت عوددهذاسالل داذبد ساغ ذ درذا تفد عذت  فداذهدلذ

ذاساكا دذاسوناواذاساله اذيلذف  حذاست ا اذاس  س اذس الل   ذاسص والذ اساتكلئا 
 ميزات تنافسية للمؤسسة:توفر المؤسسة على ثانيا: 

ستات كذاسالل اذ والذتن ي  اذل  ذ ن ي دوه ذل وهد ذة ذتفتداحذع اداذ ضد ياذ ا ي داذسنظوااتهد ذيدلذاس دكقذ
 ددلذ مددكدذيل س دداذيددلذالإفتدد جذ)اسددتال ذيددلذاست دد س ف(ذة ذر ددثذفندد ط  ذياودد لذ ددرذفكلهدد ذتالنهدد ذتلئددلذع ادداذ

 استاووا( ذالتاات   اتالنه ذ رذالتا دذةلل  ذل س اذ)ذةل  فه و اذ
سالل دداذ اودد لذيددلذاس ددكقذ مددبذل وهدد ذ لايدداذ صدد د ذ اا  هدد ذاستن ي دد اذقودد ذالددت  سه  ذ  ددبذست ددك ذا

ل دد ذاسالل دداذة ذتا ددكذ وددالذتن ي دد اذ ا دد لذة ذةكسددا ذ  ددلذتا ودد ذففدد  ذقكتهدد ذ ضددلفه ذ الددرذة ذتوددازذهددلدذ
ذ (3)اسااا   ذ  صفاذةدقذفف  ذاسفكلذاستلذت ل ه ذتتاواذلرذغواه 

  بذل  ذاسالل اذة ذتا دذ  ذهلذلف  تهد ذاسااودالذاستدلذتاواهد ذلدرذغواهد ذ هدلاذ د ذيلذهلاذالإط   ذ
  ل هدد ذياودد لذيددلذاس ددكقذاستن ي ددلذ هددكذ دد ذ النهدد ذ ددرذاسفدد  لذل دد ذاتمدد ذذاسفدداا ا ذب سئاوفدداذاساس دد ذ تئو فهدد ذ

ذ (4)  ضااذ   تفو "
 وااته ذاستن ي  اذ هللاذت ك ذيلذ كقلذقكل ذ هن ذ الرذاو دلذاسان ي اذاسل سا اذت امذاسالل   ذتتئكواذذي

ذاستاوواذتورذفكلورذ رذاساواا  ذ واا ذتن ي د اذتنوكوداذ هدلذت دكذاسااتوئداذتت دكورذة ذتالووداذاسالل داذ ة ضد 
ذة سنن طه  ذة  ذاسنكعذاسس فلذيوتل ثذب ساا  ل  ذاست كوق اذس الل اذيلذةلدكاقه  ذلاد ذ الدرذذذبل ف اذ ا  لته 

ذ (5)سلألكاقذاسا ته يا ذر  اذ  ا ذاتل ثذب لألكاقذالأمنو اذالأ س بذاساوالذاستن ي  اذ رذالارت   ذتنت

 
(1) Panet-Raymond, A. J, La filière de l’exportation, les publication du Québec, Québec, 1999, p: 6. 
(2) Raymond, Blili, et Alami, "L’écart entre le consultant et la PME: analyse et perspectives Gestion", Montréal, 

vol 28, n 4, hiver 2004, p: 58. 
(3) Porter, m. E, L’avantage concurrentiel des nations, Inter éditions, Paris,1993, p: 43. 
(4) Jauch,  Glueck, Management stratégique et politique générale, mcgraw-hill, Montréal , 1990,  p: 175. 
(5) Charles Croué,op ci, p-p: 32-33. 
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تنتبذاساوالذاستن ي  اذلرذر    ذر  اذ اتوئاذبد سانتب ذ يدلذةردامذتدن  ذذة يلذ  لا ذةرامذ الرذ
 لرذاس لاذلا ذهكذ كضحذ  ا ذا ل:

 استال ذيلذاست  س ف؛- 
 است نكسكم  ذ اسف  لذل  ذتئو فه ذيلذهلاذاسا   ؛ذ-
 اساكا دذاسا س اذاساانك اذستئكواذالألكاقذاسم  م ا؛ذ-
 الأمم صذ لف  ته ؛- 
  (1)سا اساذ ةل سوبذاساصك ذل  ذاسال ك اطاقذاست وواذا -

اساوالذاستن ي  اذ رذ مكدذ ص ااذيل ساذسم    ذ  ذبل ذاسو دلذة ذلدرذطاودثذتفتد جذذذ تتبتذذة كا ذ الرذذ
ذ(2) نتبذة ذر  اذ مت فاذ  تاوالذلرذاسانت   ذة ذاسم    ذاساكمكدلذيلذاس كق 

ب ست  فا ذذالأ ايلذالأروا ذ النن ذاسفك ذبب ذاساوالذاستن ي  اذس الل اذتنتبذلرذل لذلكا  ذلكا ذتل ثذ
ز ذر    ذ  ذبل ذاسو دل ذالارت د  ذالأ سد ذس  دكق ذتدكيواذ نت د  ذم اد لذ غواهد ذ درذاسل  د ذاستدلذ قتذالإف  
استن ي دد اذتلتودداذذ ة ذاساوددالت لدد ذ ددرذلددامذاسالل دداذ مت فدد ذ لاذ الددرذتددكيادذسدد مذاسان ي ددور ذذة  ددرذمددبفه ذ

لد لذ اا د ذذة  ذساودالذ رذةه ذلكا  ذف  حذتد  و ذاسالل دا ذسدلسكذ  دبذا ذتاداصذهدلدذالأرودالذل د ذا ت كهد
ذتن ي  اذ رذةم ذ كامهاذ ن ي وه  

 القدرة على الإنتاج:  ثالثا:
 فصدد ذب سفدد  لذالإفت م دداذيددلذهددلدذاسا سدداذت ل ف دداذاسالل دداذل دد ذالالددت  باذسئ ودد  ذالإفتدد جذالالددتسن و اذ
اسن ت اذلرذة ا اذاسئ بذاسا  ورذ رذالألكاقذالأمنو ا ذسلسك ذ قو ذاسق  مذب ا ذالألدكاقذاس  س داذاتكمدبذل د ذ

ذاسالل اذاستبك ذ رذق  اته ذالإفت م ا ذ
 لددددددددددكقذاساا ددددددداذ رذاس ذدددددددد  ذاساتبتودددددددت ك ذق د لذل  ذت و اذاسئ وذة   بذل وه ذ   ذدددددددديلذهلاذالإط

 ضددددلذذة هددددلدذالألددددكاقذ الددددرذذت دددد ادذ ا دددد ذلأ ذ قددددكعذةيذر دددد ذيددددلذذ   الألددددكاقذالأمنو دددداذاسا ددددته ياذيددددلذ
سن   هد ذيدلذالألدكاقذذتفت م د ذتات دكذاسالل داذي وضد ذة   هكداته ذاست دكوق اذيدلذ هدبذاسداوح ذ هند ذلاذ لفدلذ

ذلاذاددددددددددددالأ   ذل   اذل  ذاسا مذاسئكو ذلأ ذدددداس  س ا ذت ذ  بذل وه ذتكيواذالإ ل ف   ذاس ز اذسنت جذلاو
ذ (3)اتل ثذبلا    ذت لذ لقتاذس ف وضذالإفت ملذ

يفو ذاستكمهذفادكذالألدكاقذالأمنو دا ذ  دبذل د ذاسالل داذتفود  ذقد  اته ذالإفت م داذلدرذطاودثذ د ذ  دا ذ
ب ستنم مذس تص ااذس تبك ذ رذتكياهد ذل د ذالإ ل ف د  ذاس ز داذس لدت  باذس ئ ود  ذاس  اد لذس ا د ورذيدلذه تدهذ

 ددلذ تئ ودد  ذهددللا ذاسا دد ورذذالألددكاق ذلادد ذ  ددبذل دد ذاسالل دداذاستبكدد ذ ددرذ دد مذ ئ بفدداذ لدد و ه ذالإفت م ددا
ذاستماورذسه دذاسانت    ذت ل ف   ذ   مذتكياه ذل  ذ

 
  ذ186 املذل تث ذص:ذذي  سذ ل اا ذ-(1)

(2) Panet-Raymond, A. et D. Robichaud, op cit, p: 57. 
(3) Pasco-Berho, opcit, p: 38. 
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 تتددكياذة دد مذاسالل دد  ذاسل ادد ذ ددرذاسا ددك ذست و دداذاسئ ددبذاساتددبتلذ ددرذالألددكاقذالأمنو دداذلدد س  ك ذاسدد ذ
ذفت م داالإاستل قد ذ دلذ فد  سورذ درذاسود طرذ درذامد ذتدكيواذاس ا د  ذذذة تفت مه ذيلذه تدهذالألدكاقذذذذتل دلذتكطور

 اسان لواذس ئ بذالأمنولذ غ ذ  ذ ئا هذهلاذاسم   ذ رذل و   ذق ذتضاذب الاذاسالل ا 
 القدرة على البحث والتطوير:رابعا:  

ت ذتونددلذت نكسكم دد  ذ ددن ع اذ تئددك لذة ذ تف  دداذ لتودداذ نددلذز ددرذطكودد ذلب دد ذاسلكا دد ذاسافت   دداذيددلذ
تئك ا ذ  ا ذ مدمذفكع داذذت  افذذةكوا تن ي ذاسالل   ذاسصن ع ا ذلأ ذهلدذاست نكسكم   ذت احذبإفت م اذ

 لد اذس ن د حذلدكا ذ واذةل لدذل ذهلدذاسلن  داذ الدرذالتو  هد ذاسانت   ذ ة ض ذرفضذف بذ يضذاسانت    
ذب س كقذاس ار  اذة ذاس كقذالأمنو ا ذاالأ تل ثذ

اسلكا د ذاسا د هااذيدلذتئدكواذتد  و ذاسالل د  ذاسصد والذذ لك ذ رذتورذةهد ذذة  الرذس وا ذ استئكواذذ
ي كا ذل  ذمل لذة ذغواذمل ل ذيهكذ اس ذما ذ  وثذلاذ الرذالالدت ن  ذلنده ذي ستد  و ذ لندلذذذ اساتكلئا 

تئدددك ذاسان ي ددداذ  ندددهذ كا ددد اذمهدددكدذتاددد ا ذطددداقذالإفتددد ج ذ سدددلاذاتضدددحذة ذاسالل ددد  ذالأكسددداذف   ددد ذيدددلذ
ذ (1)الألكاقذاسم  م اذهلذاستلذتفكمذبلا    ذاسوا ذ استئكواذ تا كذت نكسكم  ذ كاكوا

الل دد  ذ س افددد ظذل ددد ذتن ي ددوته ذيدددلذالألدددكاقذاسل سا ددداذ مددبذل وهددد ذتددد  ذمهددكدذداواددداذيدددلذ  ددد  ذي س
ذاسوا ذ استئكواذلأ ذ ظ فاذاسوا ذ استئكواذلاذ الرذالالت ن  ذلنه ذستئكواذالإفت ج 

تلتودداذاسالل دد  ذاساصدد  لذةكسدداذتتدد ال ذ اتت دد  اذ ددرذغواهدد  ذلأفهدد ذتافددثذةكسدداذباسدد ذ تئددك ا ذ  ددرذهددلاذ
ف دددتم مذة ذفنددد ط  ذاسواددد ذ استئدددكواذت لدددبذد  اذ هاددد ذيدددلذدرددد ذ إاددداادذاسالل ددد  ذاسصددد والذ اساتكلدددئاذ

ذ (2)اساص  ل ذ إ ذاستص ااذااتو ذبفكلذب لإت اعذ الاتت   ذ اسوا ذ استئكوا
يلذالأروا ذ الرذالتو  ذاسف  لذل د ذاسواد ذ استئدكواذ درذتدورذاسلكا د ذاستدلذت د ه ذيدلذف د حذاست ا داذ

 دداذس الل ددا ذيهددلدذاساوددالذت دداحذس الل دداذب لالددتف دلذبنددل ذلوودداذ ددرذ اا دد ذاستدد  و ذلددرذطاوددثذاستا ددورذاس  س
ذ كامهاذاسان ي ا ذ اسف  لذل  اسا تااذسانت  ته ذ

 القدرة على التمويل: خامسا:
ذ فبذاستاكو لدددددددددددتلتواذاسف  لذل  ذاستاكو ذلنصاذ ه ذيلذف  حذفن ط  ذاستص اا ذ و ذ نل ذاس 

ةكودداذاسصددلك   ذاستددلذتكامددهذاسالل دد  ذاسصدد والذ اساتكلددئاذاسااغودداذيددلذرددكمذغادد  ذت ا دداذاستدد  و ذفظددااذ
ذ (3)ستاواذهلدذالأروالذبف اذاساكا دذاسا س ا

تكالئاذالالتسا  ذالأمنولذاساو ما ذتلتواذلا  اذاست  و ذذة ي كا ذتاتذلرذطاوثذاستو دلا ذاست   واذذ
لكاو ذلاولاذذتس اسالل   ذاسص والذت ك ذيلذ  ماذذةغ و اذت يلذ ورذذ ف افاذم اذ ف د اذ  ذت  ذة     ذ ل 

 
(1) Julien, P.A. et M. Morin, Mondialisation de l’économie et PME québécoise, Presses de l’université 
du Québec, Québec, 1995, p: 164. 
(2)-Joyal  A, Les PME et le défi de l’exportation, Presses inter universitaires, Montréal, 1996, p: 109. 
(3) Philippe J,stratégie internationale des PME des services, l’Harmattan, Paris,1995, p 76. 
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فت  اذسضلفه ذ رذف   اذ ةسذاسا  ذاسم ص ذسلسكذ مبذل  ذ س ذهلدذاسالل   ذتاصدورذفف ده ذ  س د ذقود ذ
ذركمذغا  ذت ا اذاست  و  ذ

كادد ذة ذاست ددوواذاسادد سلذسنندد ط  ذاستصدد ااذ لفدد ذ ف  فدداذب سنندد ط  ذاسكطن ددا ذ   ستدد سلذ ددرذاسضددا  يذ
 ذ وددد ذة ذهدددلدذاسانددد  ولذتتئ دددبذ دددكا دذ  س ددداذساددد ارو ه وددد ذاس وددد ذالارت ددد  ذالأ سددد ذسانددد  ولذاستصددد ااذب ستا 

 ت  الذ و بذتفو  ذ  تكمذاسمئاذاساكمكدذيلذل ذ نا ع ذلا ذة ذاسالل   ذاسص والذ اساتكلدئاذاساصد  لذ
  ددبذة ذ لددك ذسدد اه ذت ل ف دد  ذ  س دداذتضدد   اذسلفكدهدد ذيددلذ  دد  ذاستصدد اا ذ هددكذ دد ذ لنددلذاسا مدداذالإضدد   اذ

ذ (1)صذب ستص ااس تاكو ذاسم 
 يلذفف ذاتكمدبذل د ذاسالل داذة ذتمصدمذ دكا دذستاكود ذا ت  م تهد ذل د ذاساد مذاساتكلد ذ اسولود  ذ

ذ (2) ا ذ لك ذس اه ذراوناذق د لذل  ذ كامهاذاست  س فذ اساص  وفذاستلذت ووه ذلا    ذاستص اا
 وجود استراتيجيات مزيج تسويقي:  سادسا:

سددلسكذاتكمددبذذ  ر  دداذاسصدد والذ نهدد  ذ لتودداذاستدد  و ذلففددالذفاددكذاسا هددك  ددرذ مهدداذفظدداذاسالل دد  ذ
ل دد ذاسالل دداذالتادد دذ فا دداذت ددكوق اذست ددوواذفندد ط ته ذاست   ودداذاستددلذتاتدد ذسادد ذ  ا ذاسادد  دذاسكطن ددا ذ سهددلا ذ

سهدلاذاس دامذتبردلذبلدورذالالتود  ذلد ذذالدتاات   اي  ذ لل اذتاغبذيلذدرك ذغا  ذاستص ااذا ا هد ذ ضدلذ
ذ (3)الألكاقرذ  م  ذاسا  ورذيلذالألكاقذاسا ته ياذ اسووئاذاست   واذ استن ي  اذاس  و لذيلذهلدذ 

ت كوق اذة  لاذلن  اذ هلذاسانتب ذاس لا ذاستكزولذ استا وب ذيلذهلدذاسا سا ذذالتاات   ا تتضارذةيذ
ةمدد ذتددكيواذ نتددكجذ دد ذيددلذذلدد  ذ  ددتلا ذهددلدذاسلن  دداذالأ  لدداذ ددرذتذا الددرذالتودد  ذاسامئدد ذاست ددكوفلذمودد اذ

ذ (4)اسا ك ذاسا ته هذتس اسال  ذاسصا حذ  ب  رذللاذ   لك  ذباا  ذتا و  اذ ا دلذس ك ك ذ
ذس تص اا:ذاست كوفل اسنل ذاست سلذاكضحذطاوفاذلا ذاسامئ ذ

 

 
(1)  Desrochers, Yu, Gestion financière de l’exportation dans P.M.E et grand marchés, L’harmattan, paris, 1995,  
p p 163-165. 
(2) Pasco-Berho, op-cit, p 160. 
(3) Panet-Raymond, A. et D. Robichaud, op-cit, p 103. 
(4) Gérin-Lajoie, L’industriel canadien et le marché international, revue internationale de Gestion, Québec, vol 3, 

n3, septembre 1978, p 9. 
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اسالل اذتا و ذ ضع اذ  

اسامئ ذاست كوفلذذ
 اس ار ل

 استنم مذاستص اايذ

 الالتاات   اذ
 الالتاات   اذاست كوق ا ذ -
 الأه اه -
 اساوااف اذ -

 اس كقذاساا لذذذذ
 

اس كقذالأمنولذذذذذ
 اسا ته ه

 اسلكا  ذاسم  ماذلرذاس  ئال
ذاس  ئ  ذاسلاك  ا ذ-اسا  ور ذذذذذذذذذ-
ذلكا  ذالاقتص دذاس  ل ذ-اسان ي ك  ذذذذذذذ-
 الات  ه  ذاسل  اذذ-

 اسامئ ذاست كوفلذ

ذاسانتبذ
 اسنكع اذذ-
 اذ اسل ذ-
 است   فذذ-
 اسضا  ذذ-

ذاس لا
 تا ا ذاس لا -
 اسلا اذاسصعواذ -
 استمف ض  ذ -
 اس يل -

ذاستكزولذ
 اسكلئ   -
 اللوجيستيك  -
ر    ذ  ذ -

 بل ذاسو لذ

ذاستا وبذ
 تا وبذاساو ل  ذ -
 اسل ق  ذاسل  ا -
 الإمه  ذ -
 اسال  مذاست   وا -
 

 استل ا  ذ -
 اسااامل  ذ -

 اسانتبذذذذذذذذذذذذذذذاس لاذذذذذذذذاساوااف اذ استكزولذذذذذذذذذاستا وبذذذذذذر    ذ  ذبل ذاسو لذ

ذ ااعواذ تفو  ذالالتاات     :ذاسانتب ذاس لا ذاستكزول ذاستا وب ذ

 

 
ذر(: المخطط التسويقي للتصدي04الشكل رقم )
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Source : Panet, Raymond et autres, op.cit, P: 103ذ
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اكضددحذاسنددل ذاس دد تثذةهدد ذ اا دد ذ ضددلذاسامئدد ذاست ددكوفلذس تصدد ااذ اساتاس دداذيددل:ذتا ودد ذ ضددع اذ
است ددكوق اذاسان لددواذ ددلذتا ادد ذالأهدد اهذذالالددتاات   ااسالل ددا ذاسق دد مذتتنددم مذاسفدد  ا ذاستصدد ااواذ إلدد ادذ

ذسدك ذ اد دذهدلاذاسامئد ذذتسد اساامكلذ نه ذ تكيواذاساوااف اذاسان لدواذساتئ ود  ذاس دكقذاسا دته ه ذب لإضد ياذ
اسفددكمذاسم  م دداذاستددلذتنندد ذيددلذاسووئدداذاسم  دداذتهددلاذاس ددكقذ هددل:ذاسا دد ور ذاسان ي ددور ذاس دد ئ  ذاسلاك  ددا ذ
اسظدددا هذالاقتصددد د اذاس ددد و لذ الات  هددد  ذالالدددته ك اذاسااو دددا ذ ولددد ذتدددكيواذلددد ذاسال ك ددد  ذلدددرذاسلن  ددداذ

سالكفد  ذالأ  لداذس اداوبذاست دكوفلذتتا اد ذة سكو تهد ذ  اد ذاس  بفاذاسللا ذ الرذس الل داذتالوداذمهكدهد ذل د ذا
 ممذل ذلنصاذ رذلن  اذهلاذاسااوب ذستفدكمذبلد ذذسدكذتتمصد مذاساوااف د  ذاسان لدواذ  كالود ذتئو فهد  ذ

تمضددلذس تلدد ا  ذذة يددلذالأروددا ذ  ددبذاسق دد مذتتفودد  ذ  ااملدداذالالددتاات     ذاساكضددكلاذ استددلذ ددرذمددبفه ذ
ذاسضا  وا 
 عوامل متعلقة بالمسيرين    الثاني:المطلب  
 مواقف وتوجهات المسيرين: :أولا

س نالا ذ ة ذ   ذ التاات    ذ استص ااذ قاا اذ ة ذ لك ذ اسا واور ذ  بذ باكاقتذ تصك ا ذ اتل ثذ   ا ذ
اس  ستكل لذ الأمنولذ اس كقذ اقتا مذ يلذ اساغواذ يلذ لا  اذذ وا اتهذ يلذ استف و يذ اسنا عذ ذ (1)ذاست  و كقذ

اسن   اذذ اساؤواذ الأفنئاذ ر  اذ بق اذ لرذ انفص ذ لاذ اسص والذ اساتكلئاذ س الل   ذ ب سن واذ ي ستص ااذ
  ذ اواذتدا لذاسالل اذاستلذتتبهبذس تص ااذهكذالإ ادلذ استفااذاست مذساكا  اذذذت يلذهلاذالإط   ذذذذس ا واور 
   ذت ةته ذ
 هن ذي فهذلسوااذ د ذانظداذتسد ذاساد ااورذل د ذةفهد ذاسل  د ذاسااد دذيدلذات د دذاسندالا ذ يدلذهدلاذاسصد د ذذ

 دكقذاساا  دا ذ  بذة ذ ات دكذاسا دواذلد لذرصد ومذ درذتونهد ذ د ذا دل:ذ ؤوداذسلألاد  ذ سلأهد اهذتت د  زذاس
تصك ذت   تلذس ص د ا ذ تبيوااته ذالآف اذ اسا تفو  اذل د ذالألاد  ذاست   وداذ لدلاذةلد كبذت دوواذادكسلذةها داذ

 س تمئ  ذ اسا ماذتس ذاسال ك   ذ اسوا ذ استئكوا 
ف تنتذ ا ذلوثذةفهذ  بذل  ذ  واذاسالل اذاستلذتاو ذاست  و ذة ذ ا كذاساغواذيلذارتااقذالألكاقذ

ذ (2) ا ذالإ ادلذ الاستاامذاست مذتض ياذتس ذ ؤواذسلألا  ذ سلأه اهذتت   زذ   دذاس كقذاساا  االأمنو
 الميزات الشخصية للمسيرين ومعرفتهم للغات الأجنبية: ثانيا:

ت ذة  ذ ف ت حذاسن  حذيلذلكقذم ا لذهكذ"تظه  ذاسصواذ اساسد تال ذيدلذبلدضذ ند طثذاسلد س ذغ سود ذ د ذ
اسندداا ذ قتدد ذةطددك ذ ادد ذهددلذل  ددهذيددلذة اولدد ذاسنددا س ا ذ قدد ذتودد  ذلا  دداذاتمدد ذذاسفدداا ذبئوئدداذتتئ ددبذقدداا ا ذ

ذ (3)  اوئا"
ذسلسكذيإ ذايتف دذالإدا لذس لاوااذهكذة  ذالألو بذاساو  اذاستلذ الرذة ذتلكقذغا ذالألكاقذالأمنو ا 

 
(1) Pasco Berho, opcit, p: 246. 
(2) Joyal, A, op cit, p: 28 . 
(3) Panet-Raymond, A. et D. Robichaud, Le commerce international-Une approche nord-américain, les Éditions 

de la Chenelière inc, Montréal, 2005, p: 57. 
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بلدضذاسصدف  ذ درذتونهد :ذاس ان   ل داذذيلذهلاذالإط   ذ  دبذل د ذاساد ااذاسدليذااود ذاستصد ااذا دت ك
ذ الإت اعذ اسف  لذل  ذالاتت   ذ اسسفاذ استالرذ رذاس    ذالأمنو ا ذ

 و مالذلا    ذاستص ااذة ذت ك ذ تافال ذ ة ذ لك ذ    ذتدا ته ذذ  بذة ض ذل  ذاسنالاذاستلذتاو ذ
 ذهدددلاذاسفدداا  "ذب لإضددد ياذتسدد ذذسدددك ذ الددرذس ندددالاذاسن دد حذيدددلذاستصدد ااذتذاذلددد  ذ  ددواوه ذةكفددد  ذ فتنلدد ذبااا دد

ذ  نفتاك ذل  ذاسص د ا  
 ندددتاكذاسا ددددواورذل دددد ذالأقدددد ذيدددلذيدددد فذ ددددف  ذهددددلذباس بدددداذ فددد ت حذف دددد  ه ذل دددد ذ  ددددتكمذةلددددكاقذ

ذاذتص ااذ ا اا استص اا:ذاسصوا ذاساس تالذ اس ايع اذاسضا  واذس فماا ذبنل ذل   ذيلذلا  
 ق ذتونتذد الاذةماوتذلرذلناورذمالاذ رذما لذاسفئ ل  ذاستلذتص  ذ نت  ته ذتن  حذسا لذ

  وك ذد لا  ذي   ذيلذ ف  اذذ10را ذلنكا ذل  ذالأق ذ اسلارذ اففك ذ ق ذةلا  ذ ص ذتس ذةكساذ رذذ
 ذة ذبلضه ذتل  ذس اذاسو  ذذفت وبذهلدذاس  الاذة ذل ذاسا واورذل فكاذ  تا ورذم اذبلا  اذاستص اا ذ ت

ل  ذةفهذ  بذتل ذمهكدذلوامذس صوحذاسا وا  ذ اسا اا  ذذذاساص  ذسه ذ  يف ذسا ذلوثذتلل ذهلدذاس  الا
ةفهذيلذاسكقتذاسااهرذتنل ذاس  اذذذتس ذاستنفولاورذس نال  ذين وولذاس  ا ذ ل  لذل  ذذسكذتنواذفف ذاس  الا

ذ (1)ذ ر  اذاسص والذ نه س الل   ذيهلذباس باذياا  ذس ناكذاس  سلذذ   ماا
ل  ذ  ااذة ذتدا لذاسنالاذاستلذت ل ذس ت  و ذا ت كذبلضذاسصف  ذ نه :ذاسصواذذذ يلذهلاذاس  فبذ  بذ

ذ اساس تالذ اسلاوااذ اس ايع ا ذ اس ف  لذ الاففت حذ اس ان   ل ا ذ الإت اعذ اسسفاذ استالرذ رذاس    ذالأمنو ا ذ
ذالتدويل: استراتيجيةتخطيط ثالثا:  

  بذة ذتفكمذاسنالاذب ستمئ  ذاس و ذسفاا ذاستص اا ذلأفهذ الرذلأيذلسالذيلذطاوثذاست  و ذا ذتسدو ذ
لاوادداذةيذ لل دداذ ر  دداذاسصدد والذ نهدد  ذيفودد ذاستف ودداذيددلذاستصدد ااذ  ددبذل دد ذاسنددالاذة ذتلددلذاستادد    ذ

ةرام ذيإ ذا ت كه ذسمئاذ ا دلذيلذ تن   ذاسو ذتاسد ذ اسفوكدذاسااتوئاذبهذللذتتملذقاا اذ    ل  "ذ رذمهاذ
  (2)يلذت ا اذاست  و "ذاسمئكلذالأ س ذس ن  ح

يددلذهددلاذالإطدد   ذ الددرذسفدداا ذاستصدد ااذة ذ لددك ذهدد ي ذالددتاات    ذسادد ااذ لل دداذ دد والذة ذ تكلددئا ذ
الأرددامذس الل دداذ)ة ذسا ددواه ذيانددلذاسو ا دداذاددت ذتنفوددلذلا  دداذاستمئدد  ذ رئدداذاسلادد ذ يفدد ذسلأهدد اهذاست   ودداذ

ق فددلذس قتصدد د ذيإفهددد ذ( ذسددلسك ذيددإذاذل فددتذاسالل دد  ذاسصدد والذ اساتكلدددئاذاسا دد ذهددلذاسن دد بذاساك اسا ددئ
ت  و  ددهذ ق ق ددا ذ إذاذت ودداذ  دد ذذالددتاات   ا دد لكلذتسدد ذتددل ذاسااودد ذ ددرذاس هددكدذس تصدد ااذ ددرذردد  ذ ضددلذ

ذ لدددددددادذياصذ سودددددددددد ذ لاذ الرذة ذ فتصاذل  ذ  ددددددد  ذ  بذة ذ لك ذفهبذاست  و ذ ا داذ طكلوددددددددددددةفنئته
  (3)اسص يا

ذ
 

(1) Ibid, p-p: 41-42. 
(2) Ibid, p: 121. 
(3) Coiffier H et autres, Services d'appui à l’exportation dans P.M.E  et grands marchés, l’Harmattant,  Québec, 

1995, p: 179. 
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ذالخبرة التي تسبق التدويل:  رابعا:
اسالل د  ذاسصد والذيدلذاس دكقذاس  س دا ذ  فضد ذاسمودالذذ كضدلتلتواذاست ا داذباس بداذة  ذل  د ذ ف داذ

اسالت ددواذتدد  و   ذلددتنتف ذ ددرذاس ددكقذاساا  دداذة ذالإق  ا دداذتسدد ذلددكقذةكسدداذم اا  دداذة ذتلفودد اذ الددرذتكلدد له ذ
ذ (1)لا ف ذتس ذالألكاقذاس  س ا"

هن كذ   لا ذ رذ   لا ذاسالاياذ ل ا ذة اورذ  لاورذس ن  حذالالدتاات  لذس ندالاذقود ذاستد  و ذ درذي
ضانها :ذ"اسالد  هذاست اوو داذاستدلذلاذ الدرذاكت د ته ذتلاذ درذرد  ذت ا داذر  داذ دلذالألدكاقذاسم  م دا ذتذذ

ذ (2)تن ي  اذ هااذم ا" ذهلاذ  ذل نل ذ فت حذف  ح ذ ت ذتفهذل لك ذة  ذ والذ لاته تل ذ
ل  ذاساغ ذ درذتلد اده ذبدبكواذقد  ذ الدرذ درذاس قدا ذلدت ك ذهند كذداواد ذذذي ست ا اذةكساذ رذلاز اذلأفه

است دددكوق اذاس  س ددداذ الدددرذس مودددالذ  ددد ه ذة ذتتنودددبذتهددد ذة ذتانلهددد  ذ  دددرذذالالدددتاات   ا نددد ك ذ  دددلك   ذيدددلذ
ذ (3)الأيض ذس اا ذة ذ  تفو ذ رذت ا اذالآراورذق  ذالإ ل  

ي ست ا اذاستلذت ت وه ذاسالل اذيلذالألكاقذالأرامذ الرذالالتف دلذ نه ذلند ذالدته اهذةلدكاقذةمنو داذ
م اددد لذر  ددداذ  اددد ذاتل دددثذب سلكا ددد ذاسم  م ددداذاستدددلذلاذ الدددرذاس ددد ئالذل وهددد  ذي  ددد بذاست ا ددداذاس  س ددداذسددد مذ

ذه اه ذ نل ذل وف ذلووااذ  ا ذ ممذتتمئ  ذاساو ل  ذ تا ا ذالأذة اسالل اذ الرذ
 المشاركة في شبكات الدعم أو الاتصال: خامسا:

 الدرذالتودد  ذمدول  ذاسدد ل ذ الاتصد  ذمددل ذ افد ذ ددرذةمدل  ذاستكا دد ذتدورذالأيدداادذة ذاس ا لد   ذ ادد ذ
ذ ذ  نده الرذ رذتنفولذالإماا ا ذبئاوفاذ ن فاذيلذة  كرذ يلذة قد  ذ مت فداذتت  دفذ دا ذ دلذاسووئداذاس د و ل

ةكسداذ درذ  دادذتتد بلذب د  ذس ال ك د   ذيهدلذ س داذامتا ع داذ ق ق داذتسودتذ مكدهد ذ ات د قه ذيإ ذاسندولاذهدلذ
يلذ    ذالاتص لا ذ ت ا  ذاسال ك    ذ يلذتو د ذ)ةكساذ نهذيلذفف (ذاس ف  ا ذ اسمواا ذ يثذت يثذ تلد دذ

فداذلأ ذاسندولاذ ي وضذيلذ  ذ ل  ذ ودت ذضدوئه ذ درذرد  ذتمداا ا ذ لد كل   ذاسلن  داذالاقتصد د اذاسامت 
تلتواذلنصاذةل للذيلذتنظ  ذالدتاات     ذاساند  ولذ يدلذاسل قد  ذتدورذاسندال   ذ هدلذة ضد ذل  د ذقد د ذ

ذ (4)ل  ذ  ل اذاس ان   ل   ذالإق  ا اذلواذ  اب ذ ا  اذف ت اذلرذالتاات     ذاست  و 
الألادد  ذاست   ودداذس نددال  ذاسصدد والذ تلتودداذاسنددولاذاست   ودداذ الامتا ع دداذة دد ذالأ ددك ذاسه  دداذسن دد حذ

ذ (5) اساتكلئا ذيفلذلسواذ رذاسا لا  ذاتل   ذاسلا  ذ لذةياادذ س  ذ لذمالا
ذادددتلتواذل   ذ ها ذيلذتنظ  ذالالتاات     ذاساف  لاتوذةفه ياغ ذ لك اذتن  ذ س ذهلدذاسنول  ذتلاذ

 ذالالددتاات   اتصدد س اذب ساصددك ذل دد ذاسال ك دد  ذ اسل قدد  ذتددورذاسنددال   ذلادد ذت دداحذاسنددول  ذاست   ودداذ الا
سلسكذي سان  لاذيلذهدلدذاسندول  ذ لد ذلد   ذ هاد ذ درذلكا د ذف د حذتد  و ذاسالل د  ذاسصد والذ اساتكلدئا ذ

 
(1)-Julien, P. A. et M. Morin, op cit, p: 167. 

  ذ193ي  سذ ل اا ذاسااملذاس  تث ذصذ(2)
(3) Gérin-Lajoie, op-cit, p: 15. 
(4) Genelot D, Manager dans la complexité, INSEP, Paris, 1992, p: 231 . 
(5) Panet-Raymond, A. et D. Robichaud, op. cit, p: 127. 
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لايندد ذةها دداذاساصددك ذل دد ذاسال ك دد  ذاسم  دداذب س ددكاقذالأمنو دداذيددلذف دد حذاست ا دداذاس  س دداذسهددلدذذتذار  دداذ
ذاسالل    
 عوامل متعلقة بالبيئة الخارجية    الثالث:المطلب  
 :الاستراتيجيةامتلا  المعلومات : أولا

مدددداط ذةل لددد  ذسات بلددداذالألادددد  ذاست   وددداذاس  س دددداذ ر  ددداذت ددددكذذالدددتاات   ا لتوددداذا دددت كذ ل ك دددد  ذ
اددرذاساهدد ذاساصددك ذل دد ذةكودداذقدد  ذ الددرذ ددرذاسال ك دد  ذقودد ذاسق دد مذيذاسال ك دد  ذاساتل فدداذب سو دد ذاساضدد ف 

ب لت ند هذ دففاذ د ذيدلذت د ذ لدور ذ تلاودثذهدلدذاسالايداذب سووئداذاس د و لذيدلذاس دكقذاسا دته هذ ندلذاسااا د ذ
ذ (1) عالأ س ذس اناذ

 تتصددد ذهدددلدذاسال ك ددد  ذب ستنددداولذ الأفظادددا ذاسظدددا هذاساع نددد ا ذاسلددد دا ذالإدا وددداذ ةلددد سوبذاسلاددد ذ
   لاياذالأمم صذاسل   ورذيلذقئ ل  ذاسنن  ذاسامت  ل 

كادد ذة ذقدداا ذتدد  و ذمددالاذة ذغددا ذت دد ا ذم ادد لذ   ددبذت وودداا ذلووددالذيددلذاسووئدداذالاقتصدد د اذس اندد  ولذ
 اساتكلدئاذاسا د ذ واتد جذتسد ذ ل ك د   ذ تنف د ذهدلدذاسال ك د  ذاسد ذفدكلوورذ و  دوور:ذاسال ك دد  ذاسصد والذ

استدلذتتل دثذبئااودثذلاد ذاستصد ااذ درذمهدا ذ استدلذ الدرذ  دفه ذب سا تون دا ذة د ذ درذاس هداذالأردامذيوتل دثذ
اهدد ذاسو دد ذقودد ذاس  الدداذالأ داذ دد ذ  ددا ذبال ك دد  ذاستنا دداذلأفهدد ذت ئددلذت دد ؤلا ذاسندالاذ ددك ذاسفدداصذاستددلذات 

ذ (2)سو لذ نت  ته 
 ذ هددلاذالددتاات   اتلتودداذاسال ك دد  ذاسانتا دداذس نددكعذاسسدد فلذ فودد لذس كفهدد ذ ل ك دد  ذتفا و دداذة ذ ل ك دد  ذ

اسندكعذ ددرذاسال ك دد  ذاستناكوداذت لددبذد  اذ وكودد ذيددلذف د حذلا  دد  ذاسنددال  ذاس  س دا ذ ودداتو ذاساصددك ذل وهدد ذ
  ل س ته ذبلف ف اذتلتا ذل  ذالتفاا ذاسنن  ذاس  سل" ذ والدرذة ذتدلياذاسال ك د  ذذبفتحذالألكاق ذ الت ل ته 

الإفا و دداذل ددد ذاسو ددد ا ذاسا دددته ياذة ذاسندددا  ذاسل  ددداذساو لددد  ذاسانت ددد  ذيدددلذاسمددد  جذة ذاسال ك ددد  ذاساتل فددداذ
امذ  دددهذي وددد لذب سندددول  ذاست   ودددا ذهدددلدذاسال ك ددد  ذتها هددد ذبلدددضذاسالل ددد  ذاسصددد والذ اساتكلدددئاذاستدددلذلاذتددد

يك وا ذ  لذذسكذيارذاسضا  يذ ااعواذاستنا اذاسا تفو  اذس ص د ا ذ د بذرصك    ذالألكاقذاسم  م اذيدلذ
ذ (3)تفت جذاسنالا

ة ذت  دددد دذاسال ك دددد  ذاتئ ددددبذمهددددكداذ ددددرذم فددددبذاسادددد ااور ذلأ ذاسال ك دددد  ذهددددلذيددددلذ ددددا  ذما ددددلذ
الألددكاقذاسم  م ددا ذ هددلدذهددلذب ستبكودد ذاسانددل اذاسصددلك   ذاستددلذتكامههدد ذاسنددال  ذاسصدد والذ اساتكلددئاذيددلذ

الأ س ذاستلذتكامهه ذهلدذاسنال  ذلن ذاساو مالذيلذلا    ذاستص ااذة ذلن ذالافتف  ذتس ذت  ذم ا  ذت ذتونلذ
ل  لدداذفنددئاذس اصددك ذل دد ذاسال ك دد  ذ اسادداصذل دد ذاسفل س دداذيددلذهددلاذاسا دد  ذغودداذاسادد ديذ غودداذاسف تدد ذ

  (4)اوو ذستل  ذ هناذم ا لاسنال  ذة ذ لك ذس اه ذق  لذقكواذل  ذاست ووا ذتفس تصاهذتتئ بذ رذ  ئكسلذ

 
(1) Gérin-Lajoie, op-cit, p: 12-13. 
(2) Monnoyer M, La maîtrise de l'information pour l'exportation, L’Harmattan, paris,  1995,  p: 86. 
(3) Léo P. Y, Stratégies de développement international des PME,L'Harmattan, Paris,1995 , pp: 36-39 . 
(4) Ibid, p: 29. 



 الفصـــــل الثاني: العوامل المؤثرة على نجاح الشركات المصدرة

77 
 

 س ت  دددبذل ددد ذهدددلدذاسصدددلك    ذتكمددد ذطددداقذسا ددد ل لذاسندددال  ذاسصددد والذ اساتكلدددئا ذ وددد ذتلتوددداذ
اسان  لاذيلذاسالد  مذاست   وداذاس  س داذ لدو اذه  داذمد اذس اصدك ذل د ذاسال ك د   ذلد  لذل د ذذسدكذانظداذ

ت   ددد ذتسددد ذاسولسددد  ذاست   وددداذاستدددلذتضددد هذتسددد ذمهدددكدذاست دددكوثذاسل  ددداذتك دددفه ذ  ددد ل لذع اددداذيدددلذ اا ددد ذ
  (1)الأمنو اذالألكاقاسالل اذيلذلكقذةمنو ا ذ   ست سلذاسا  هااذيلذت هو ذالاتص لا ذ لذهلدذ

ذدعم البرامج الحكومية:ثانيا: 
تلتودداذتدداا بذاسدد ل ذاسالك  دداذ صدد  اذس ل ادد ذ ددرذاسااا دد ذس نددال  ذاستددلذسهدد ذةلادد  ذت   ودداذيددلذاسمدد  ج ذ
  رذهلاذاسانئ ثذيإفهذ رذاساه ذ لاياذاسا  ل لذاستلذ الرذالالتا دذل وه ذيلذاسااا  ذالأ س ذ رذاسلا    ذ

س الل دد  ذل دد ذاسصددلو ارذاساددد سلذذاست   ودداذاس  س ددا ذلددلسكذيددإ ذاسدد ل ذاسالددك لذب لإضددد ياذتسدد ذلكفددهذف يلدد 
يدلذذ ذيهكذضا  ذس اص اع اذيلذاسانا ع ذلأ ذهلاذاس ل ذا ه ذلاك د ذاسسفداذس اف  ضدورذالأم فدب  سال ك  تل

 الددرذس نددال  ذالالتادد دذل دد ذاسل ادد ذ ددرذاسمدد    ذ  دداا بذاسدد ل ذ ودد ذتتدد حذسهدد ذاسال ك دد  ذهددلاذاسصدد د ذ
ا د ل ا ذاسا س دا ذيضد ذلدرذرد    ذاسال تدبذالاقتصد د اذاساكمدكدلذ اسانك لذ اسا فد  ذاس  الد اذ اسد   ا ذ اس

 دددلذهدددلا ذ  دددبذة ذتنددد  جذتددداا بذدلددد ذاسانددد  ولذذيدددلذما دددلذةفاددد  ذاسلددد س ذسا ددد ل لذاساصددد  ورذيدددلذمهدددكده  
اسل  اذس نالا ذ غ سو ذ د ذتفتفد ذاسالل د  ذاسصد والذ اساتكلدئاذذالالتاات   ااسص والذ اساتكلئاذاسا  ذتاتذ

تلتوداذبد  ذاسا هدكدا ذاساول سداذس لدتف دلذ نهد ذلوودالذمد ا ذذذةفهد  ال ك   ذاسم  اذتهدلدذاسوداا بذة ذذاساص  لذس
يف ذاسال    ذالإدا واذس لتف دلذ رذهلدذاسوداا بذاكمدبذل د ذاسالل د  ذاسصد والذتمصد مذ كظفد ذذذة كا ذذ

تتاوداذبنددحذ ق دداذ كا دهدد ذ هددكذة دداذ دلبذب سن ددواذسهددلاذاسنددكعذ درذاسالل دد  ذاستددلذذالألاد  ل د ذالأقدد ذسهددلدذ
ذاسوناوا ذ

 يلذالأروا ذ الرذالتو  ذتاا بذاس ل ذاسالك  داذلاصد  ذ  د ل لذس الل د  ذاستدلذتات دكذةفندئاذيدلذ
تضددفلذفددكعذ ددرذاسسفدداذل دد ذةلادد  ذاسالل دداذيددلذهددلدذالألددكاق ذ ددلذهددلا ذتوفدد ذذةفهدد الألددكاقذالأمنو ددا ذلادد ذ

صددلك   ذفظددااذسسفدد ذاسالددد    ذالإدا ودداذ ق دداذاسال ك ددد  ذالالددتف دلذ ددرذهلددلاذتددداا بذتلتاضدده ذاسل ادد ذ دددرذاس
 اسم  اذته  ذذ
ذالحصول على المواد الأولية:ثالثا:  

 اسئكودد ذضددارذمددا  ذ ادد دلذ ددرذاسضددا  يذس الل دداذتددب ورذ صدد د ذت دد اداته ذل دد ذاسادد مذاساتكلدد ذ
  تف بذةلل  ه ق  ذاسا تئ عذفظااذسن  لذة ذ لك اذاسك ك ذتس ذبلضذاساكادذاسم مذيض ذلرذ

اتكمددبذل د ذاسنددالاذضددا  ذافتظد مذمددا ذلوودداذ درذ ك داهدد ذلدكا ذ ددرذ ودد ذ قدتذاست دد   ذة ذ ددرذسدلسكذ
ذ (2) و ذفكع اذاساكادذ رذةم ذل مذالاضئاا ذتس ذتاا ذةيذارت  ذ رذم فوه 

 تاق فد ذسهدلدذيضارذاسل سا اذ است  و  ذ يدلذضدك ذ  مداذاسندال  ذتسد ذتا دورذقد  ته ذل د ذاسان ي دا ذ
يادددرذاساهددد ذتدددب ورذذاس   ددداذاتاسددد ذة ددد ذالإمددداا ا ذاستدددلذاتلدددورذتنفودددله ذيدددلذتا دددورذ ااعوددداذ ندددتاو  ذاسندددالا 

 
(1) Julien, P. A. et M. Morin, op cit, p: 173-175. 
(2) Gérin-Lajoie, op-cit, p: 13 . 
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 ص د ذتك و ذاساكادذاسم مذ تا ونه  ذ ونو دلذة ذ لدك ذهند كذفهدبذس واد ذلدرذ دك دارذمد دذ اتا دورذستفد ديذ
دذ ا دد  ذ هندد ذتظهدداذةها دداذارت دد  ذاساددك دارذ  سدداذاستوع دداذاستددلذقدد ذت ددك ذضدد  لذس نددالاذتذاذاف ددابذ سددكذ ددك ذ

ذ إق  اذل ق  ذطكو اذالأ  ذ له  
 ل دد ذاسدداغ ذ ددرذاستالودداذل دد ذاساصددك ذل دد ذاساددكا دذالأ س دداذتلاذة ذاسالل دد  ذاسصدد والذ اساتكلددئاذ

ذالالتا دذل  ذالألكاقذة ض اساص  لذلاذت تئ لذة ذت ك ذ لتف اذذات  ذ رذاس كقذاساا ل ذ إفا ذ  بذل وه ذ
ذ (1)اسم  م اذة ذاس  س اذسلإ  ادا ذ

ة ذاسالل   ذاستلذتات كذةفنئاذيلذالألكاقذالأمنو اذتوا ذداوا ذل  ذتا ورذق  اته ذاستن ي  ا ذيلذذ
 صددددد د ذذةه تورذ ذ رذذددددددداذ فكلوتهددددددددداساكادذالأ سوذاسالل اذ رذت  ادا ذهلاذالإط   ذ لتواذاستال ذيلذ
اساصك ذل  ذ واا ذتن ي  ا ذ

 
(1) Charles Croué, op-cit, p: 178. 
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 الثاني:خلاصة الفصل  
ذاست س ا:ذالأ ك  رذر  ذ ل س تن ذسهلاذاسفص ذ الرذالتم صذ

اساض فاذتمت تذبا دبذد مداذذالألكاقالالتاات     ذاست كوق اذاستلذتتوله ذاسنال  ذاس  س اذيلذذذت ذ •
ذ الألكاقبا بذد ماذتئك ذهلدذذ تنا  ذ للسكاست و فذ
است دكوق ا ذيهدكذ اات   االالدت ق دبذ يهدك است دكوفل  اساداوب لن  دا  در ةل لدل لنصدا اساندتب  لتواذ •

اس   لد  ذذةهد لاد ذ لتوداذاست دلواذ درذذ اس  س داذالألدكاقيدلذذهلتدف    ر تاو ذ   تنكلا  تل دل لن  ا  نا 
ذاسكلدئ   هدكا شذذاست  فدا است كوق اذبفل ذا تو طهذب سا ا اذ و ذاتات ذل  ذاسنالاذ اال لذلد لذلكا د ذ سد ذ

ذالألددكاقب سن ددواذس تصدد  ذيهددكذ  دداحذس نددالاذب ستف ودد ذ ددرذ مدد طاذاسلادد ذيددلذذ غواهدد ذت دد اسالددكمذاس اال دداذ
ذ ورذ  كسه ذس ا ته ك ذذذذذذتس ذ  ت بلاذ نت  ته ذنو االأمذسلألكاقب سنف ذذذاستكزولذس نالالا ذ  احذذالأمنو ا 
لا  دداذاستدد  و ذ ر  دداذسدد مذاسالل دد  ذتلددامذاسل ادد ذ ددرذاسفدداصذسهددلدذاسالل دد   ذلادد ذةفهدد ذذت ذ •

ل د ذاسندال  ذاستدلذسهد ذاساغوداذذسدلسكذاتكمدبذتئاحذاسل ا ذ رذاسام طاذاستلذ الرذة ذتصدتذتهد ذ  نند طه  ذ
الألدكاقذ درذةمد ذتلدد ادذذست دكاس  اكغاا  داذ ذاذتا ود ذاسمصدد ومذالاقتصد د اذيدلذاستكمدهذفادكذالألدكاقذالأمنو د

اسان لدواذ تاماتهد ذتسد ذاساداوبذاست دكوفلذاسدليذ  داحذسهد ذب غتند مذ مت دتذاسفداصذاستدلذتت اهد ذذذالالتاات     ذ
 ت ا اذاست  و  



 

 

 
ذ
ذ
ذ

 
 
: دراسة حالة الفصل الثالث 

لتصدير  مؤسسة سبتكس
 ألياف البوليستر 
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 : تمهيد
اتن   ذهلاذاسفص ذفت وبذاسوا ذاساو افلذ رذر  ذاستئاقذتس ذد الاذ  ساذ ا  لذسالل اذ تكلئاذ

ذ  ساذهلدذاسالل ا ذف  ذاسنت وبذ كزلاذل  ذي ياذفف  ذ و   ا ذذ يلذد الا   والذمااواواذ ص  ل ذ
اساف ذ اسال ك   ذ ل وه ذ رذ اس  الا ذ اساتص ذ س الل اذ ا ذ ل مذ تف   ذ الأ س ذ  اذ رذطاهذذتتن   ذ

اسالل اذفف ه  ذة  ذيلذاسس ف اذيتتن   ذ ل ك   ذل  اذ ك ذاسنن  ذاستص اايذس الل اذ ا ذاس  الا ذيلذذ
 ورذتتن   ذاسنفئاذاسس سساذتا و ذس اف ت اذ رذةم ذتبكو ذ مكدذلكا  ذاسن  حذاساللك لذيلذاس  فبذاسنظاي ذذ

ا دلذ  وف ذ)لكا  ذف  حذر  اذيف ذب سالل   ذذ   ذتذاذ م  ذلكا  ذف  حذم ا لذر  جذتط  ذاسلكا  ذاسا
ذ  ا ذاس  الا(
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 نموذج الدراسة   الأول: المبحث 
ته هذ فظايذ د ال  ذ  ساذ لافا ذ اساف     ذم فبذ تئكواذ با  ذ فاكذجذ اس  الاذ ك ذ هلدذ تات اذ

ذتياا ذاسا   ذاسواسلذاساتل ثذب سالل   ذبصفاذر  ا ذ
اس  الاذ ك ذ  اكلاذ رذذ استص ااذذتتااك ذهلدذ اسن مئاذيلذ    ذ اسالل   ذاسص والذ اساتكلئاذ

ذ رذةم ذاس ا حذتتا ا ذاسلكا  ذاستلذل ل  ذهلدذاسالل   ذيلذف   ه ذيلذالألكاقذاس  س ا 
اسص والذذ اسالل   ذ تا ذ استلذ است  و ذ ظ هالذ تن   ذ ر  ذ اس  الاذ رذ سهلدذ اسل مذ اسه هذ اتا دذ

رذر  ذتا ا ذاسلكا  ذاستلذت احذسهلدذاسالل   ذ)اسالل   ذذ اساتكلئا ذيلذ ورذاتل ثذاسه هذاسم صذ 
ذاسص والذ اساتكلئاذاس ااواواذاساص  ل(ذب سن  حذيلذت ا ته ذاستص ااوا ذ

ةرام ذذ مهاذ ل ف ا ذ رذ باس اذ اتون ذ ف   اذ ت   دذ اسليذ استف وايذ اسناكذجذ تس ذ اسوا ذ هلاذ انتالذ
  تكلئاذمااواواذ ص  ل ذ  رذةم ذاسك ك ذتس ذذاسوا ذد الاذ  ساذسالل اذ  والذذذذالتاات   اتتضارذذ

تا و ذذ تس ذ ب لإض ياذ الأ س ا ذ اسو  ف  ذ مالذ ةم ذ اساف ت  ذ رذ ل  ذ اس  الاذ هلدذ التا  ذ فت وبذ لوال ذ
ذاسااتكم ذ
 تتاس ذة  ساذة ذةلوق اذهلاذاسوا ذيلذماكس اذاساف   ا ذ و ذة ذهلدذاس  الاذتن  ستذلكا  ذاسن  حذذ

  ذل ذاس كافبذاساتل فاذب سالل   ذ  ا ئه  ذ س  ذيف ذ رذر  ذم فبذ ا   ذبصفاذل  ا ذةيذ رذر
ذك س  فبذاست ووايذاس ار لذة ذاسم  مل ذ

ذ ته هذهلدذاس  الاذبصفاذل  اذسلإم باذل  ذاست  ؤلا ذاست س ا:ذ
   ذهلذلكا  ذف  حذت  و ذفن  ذاسالل   ذاسص والذ اساتكلئاذاس ااواوا؟ذ -
    ذهلذفف ه ذاسلكا  ذاستلذر صتذسه ذاس  الاذاسنظاوا؟ذه ذلكا  ذف  حذهلدذاسالل -
 ه ذتكم ذلكا  ذف  حذر  اذيف ذب سالل   ذاسص والذ اساتكلئاذاسا   لاذد  ذغواه ؟ذ -

ل   ذ كزلاذل  ذي ياذ ا   ذ و   اذذذذ14 ق ذلااتذلا  اذ ااملاذةدت   ذاساكضكعذ رذتا ا ذذ
تكلئاذاساص  ل ذيانه ذ  ذهكذ اتو ذب سالل اذفف ه ذذت احذب سا  ل لذل  ذف  حذاسالل   ذاسص والذ اسا

 ا ذاسف  ا دددددداستئكواسف  لذالإفت م ا ذق  ا ذاسوا ذ ذاساكا دذاسوناواذاساله ا ذاساواا ذاستن ي  اذس الل ا ذذ هل:
ذس ااوبذاست كوفل ذالتاات   ااستاكو  اذس الل ا ذ مكدذ

تمئ  ذذ س ا واور ذ اسنمص اذ اساواا ذ اسا واور ذ تكمهذ هل:ذ ب سا واورذ لكا  ذ اتوئاذ  للسكذ
ذاست  و  ذاسمواا ذاس  بفاذس ت  و ذ اسان  لاذيلذمول  ذاس ل ذ الاتص   ذذالتاات   ا

ا ت كذ ل ك   ذذ يهل:ذ س الل اذ اسم  ملذ ب ساا  ذ اسااتوئاذ اسلكا  ذ اسواا بذذالتاات   اة  ذ دل ذ  ذ
ذاسالك  اذ لهكساذاسك ك ذس اكا دذالأ س ا 

   والمستقلالعلاقة بين المتغير التابع  الأول: المطلب 
يل است بلذ اساتاس ذ اسات واذ تورذ اسل قاذ اتن   ذ اسليذ ةدف دذ ب سنل ذ الالتل فاذ فن  ذذذذت ذ ت  و ذ ف  حذ

ذاسالل اذاسص والذ اساتكلئاذ اسلكا  ذالأ  لاذلناذ)اسات واذاسا تف (ذ استلذتلياذيلذهلاذاسن  ح ذ
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 (: نموذج البحث5الشكل رقم )
ذ

ذ

ذ

ذ

ذ

ذ

ذ

ذ

ذ

ذ

ذ

ذ

ذ

 

ذاسو    ذ:ذ رذتل ادذالمصدر

  

لهكساذاساصك ذ
 ل  ذاساكا دذالأ س ا

اساكا دذاسوناواذ
 اساله ا

دل ذاسواا بذذ
 اسالك  اذ

اساواا ذ
استن ي  اذذ
 س الل ا

اسان  لاذيلذ
مول  ذاس ل ذذ

  الاتص  ذ

ا ت كذ
 ل ك   ذ
 تلتاات   اذ

اسف  لذ
 الإفت م اذ

ق  ا ذاسوا ذ
  استئكوا

اسمواا ذاس  بفاذ
 سلا  اذاست  و ذ

 مكدذالتاات   اذذ
 س ااوبذاست كوفلذ

اسااواا ذاسنمص اذذ
 س ا واورذ

اسف  لذل  ذذ
 استاكو ذ

تمئ  ذ
التاات   اذذ

 است  و 

 تكمه  ذاسا واورذ

ف  حذاسالل اذاسص والذذ
  اساتكلئاذاساص  ل
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 : الاسئلة المطروحة في المقابلة  المطلب الثاني
 الخاصة بكل عامل من عوامل النجاحوذج للأسئلة المطروحة في المقابلة و من(: 4الجدول رقم)

ذفاكذجذسلألئ اذاسائا  اذيلذاساف ت اذلكا  ذاسن  ح
 ددد ذهدددلذاسادددكا دذاسونددداواذضدددارذ لل دددت  ذاساتمصصددداذيدددلذتئدددكواذ -ذاساكا دذاسوناواذاساله ا -

ذتص ااذ نت  ت  ذفاكذالألكاقذاسم  م ا؟
   ذتسددك(ذاس ددكدل ذاستصددا   ذاس ددلا ذاستاوددا ذ دد ذاسددليذ اودداذ نددت ل ذ) -ذاساواا ذاستن ي  اذس الل ا -

ذلرذ نت   ذاسان ي ور؟
هددد ذ الدددرذسالل دددت  ذالالدددت  باذاس ددداولاذس اوددد دا ذاسالتودددالذس ئ دددبذ -ذاسف  ا ذالإفت م اذس الل ا -

ذل  ذ نت  ت  ؟
  ذهلذةها اذاسوا ذ استئكواذب سن واذسالل ت  ؟ذ   ذهدلذف دواذ قد ذ -ذاسف  لذل  ذاسوا ذ استئكوا -

ذالألا  ذاسامصصاذسهلدذاسلا  ا؟
هدد ذتا ددكذ لل ددت  ذ وااف دداذر  دداذ كمهدداذستاكودد ذ ندد  ولذتصدد ااذ -ذاسف  ا ذاسا س اذس الل ا -

ذ نت  ت  ذفاكذالألكاقذاسم  م ا؟
  ذهلذالالتاات     ذاست كوق اذاساتولاذ درذطداهذ لل دت  ذ) ندتب ذ -ذس ااوبذاست كوفلذذالتاات   ا مكدذ -

ذتص ااذ نت  ت  ؟ت لوا ذتكزول ذتا وب(ذس
ذ  ذهلذفظات  ذاس  اا  اذس  كقذة ذالألكاقذالأمنو ا؟ -ذ كاقتذ تكمه  ذاسا واور -
اسااوددددددداا ذاسنمصددددددد اذس ا دددددددواورذ -

ذ  لايته ذس    ذالأمنو ا
  ذهلذةه ذاسلن  اذاسااتوئاذبنمصوت  ذ استلذديلت  ذس مدكمذيدلذ -

تددلذ  دد  ذالألادد  ذ استصدد ااذردد  جذاس ددكقذاساا ددل؟ذ  دد ذهددلذاس  دد  ذاس
ذتتفنكفه ؟

تصدد ااذ نت دد ت   ذ هدد ذهددلذ  ددتاالذذالددتاات   اك ددفذتاددتذ دد  غاذ -ذاست  و ذالتاات   اتمئ  ذ -
ذ  تئك ل؟

ذ نلذ ت ذ ةفت ذتننئك ذيلذ    ذاستص اا؟ -ذاسمواا ذاس  بفاذس ت  و  -
اساندددددددد  لاذيددددددددلذمددددددددول  ذاسدددددددد ل ذ -

ذ الاتص  
استدددلذهددد ذتنتادددلذ لل دددت  ذس اع ددد  ذة ذمدددول  ذ) طن ددداذة ذد س دددا(ذ -

ذت الذ م  ذالألا  ذة ذاسنال  ؟
  ذهلذفكع اذاسال ك   ذاستلذتواسك ذلنه ذلن ذلا  اذاستص ااذفاكذ -ذا ت كذاسال ك   ذالإلتاات   ا -

ذالألكاقذالأمنو ا ذ   ذهلذالأها اذاستلذتكسكفه ذسهلدذاسال ك   ؟
ذسن واذس  ؟  ذهلذيل س اذتاا بذاس ل ذاسالك  اذس ص د ا ذب  -ذدل ذاسواا بذاسالك  ا -
ه ذتكامهك ذ لك   ذيلذاستاكورذب ساكادذالأ س اذاس ار اذيدلذ دنلذذ -ذاساصك ذل  ذاساكا دذالأ س ا -

ذ نت  ت  ؟
ذاسو    ذذال ادذذ ر المصدر:
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 تقديم المؤسسة   الثاني:المبحث 
ذب لإض ياذاس ذفن طه ذالاقتص ديذ الافت مل ذذاسا   لا بالل اذاستلاوفذاتن   ذهلاذاساوا ذ

ذالمطلب الأول: لمحة عامة عن المؤسسة 
 صصتذيلذالتمااجذاسصكهذاسصندددددددددد للذ ر ذ تمذ2015لوت  "ذس ن  بذلناذذ "تبل تذ لل اذ

ذاسنف    ذاسو لت ل اذ رذةم ذتاكو هذتس ذةس  هذاسوكس  تا 
اسانئفاذذ يلذ "لوت  "ذ "تفلذ لل اذ ت اوالذ ق  دذذذذذذذ اسصن ع اذ تاةسذ   ذ اسلو "ذ لا اذ و ا ذ م  كمذ

ذل    ذذذ100دج ذ تكظتذذ112ذ100ذذ00 000
 تلتا ذمالاذ"لوت  "ذل  ذمالذاسنف    ذاسو لت ل اذ ر  اذاسفكا وا ذ رذةم ذالتمااجذ  دلذة س اذذ

الت سه ذ اسوكس  تا ذ استلذ ةس  هذ ة ذ اسصن لل ذ ب سصكهذ ة ذ  ذ  ا ذ اسا   ذف    ا ذ يلذ ل ا لذ لا لا ذ
ذاسصن لل ذت  اذبصن لاذاسا اتل ذالأغئ ا ذاسا ب ذب ا لذةفكاله  ذ ن لاذالأد واذ ةم   ذاسون   

ذ اس    ذاست سلذاكضحذةه ذاسال ك   ذاسم  اذبالل اذ"لوت  "ذس ن  ب 
 (: أهم البيانات الخاصة بمؤسسة "سبتكس":5الجدول رقم )

ذاسو   ذذاسال ك   
ذش د ش ذ ذد م م ذلوت  ذذالال ذاست   يذ

ذدجذذ112ذ100ذذ00 000ذ ةسذاسا  
ذ2007/ذذذ05/ذذذ30ذت  وكذاستبل  ذ

ذEURLش د م م ذذاسص  اذاسف فكف اذ
ذاسانئفاذاسصن ع اذم  كمذاسلو ذ لا اذ و اذذاساكقل

ذ100ذل دذاسلا  
ذةس  هذاسوكس  تاذذاسانت   ذ

ذاسالل ا  رذال ادذاسو   ذب لالتا دذل  ذت  ف  ذ:ذالمصدر
 لل اذ"لوت  "ذ لل اذ ص  لذب  ت  ز ذ و ذتفكمذتتص ااذةغ و اذتفت مه ذس ل ا ذ رذاس   ذذ تلتواذذ

ذيلذاسف  ا ذاسس يا ذة      ذتياوق  ذ  ل   
ق    لذت لت كذاك    ذ تنتبذ نه ذذذذةستذذ200 ذيلذهلاذالإط   ذتفكمذ لل اذ"لوت  "ذتت  واذ  وك ذذ

ذطرذ رذةس  هذاسوكس  تا ذ  تم مذفصفه ذيلذ ن لاذاسانتكم  ذ وص  ذاسو قلذتس ذاسم  ج ذ30
ذالمطلب الثاني: واقع تدويل نشاط مؤسسة "سبتكس" للنسيج 

" تلتواذ لل اذ ذلادذل بف  ذ ت ذ تفكمذتتص ااذ  ذذكا ذ ب  ت  ز ذ و ذ س ن  بذ لل اذ ص  دذ لوت  "ذ
ذ رذ   ذتفت مه ذتس ذاسم  ج ذ فاكذاسل ا ذ رذاس   ذيلذي ياذق  ا  ذ%50 فكقذلرذذ
 دوافع تدويل نشاط مؤسسة "سبتكس" للنسيج:  -1

 اذتس دددددددددددددددهلدذاسالل اذ ولااذفاكذاستص اذتول ذساغواذ  س لذ   وايذ لل اذ"لوت  "ذس ن  ب ذات هتذ
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ذاستص اا:ذلاقتا مذ    الألكاقذالأمنو ا ذ   ا ذا لذبلضذاس  ايلذاستلذةد ذتهلدذاسالل اذ
غ ثذ - ر  اذ لذ س ن  ب ذ اساا لذ اس كقذ اسلاك  ا ذ اذذ  اذ   ذ اسالل   ذ ةدمذذاسل ا ذ رذ  ذ

  رذةم ذتكل لذ تنكولذةلكاقه  ب سالل اذس تف واذيلذاقتا مذالألكاقذالأمنو اذ
 زو دلذ تئكواذ ق ذةلا  ذاسالل ا ذلرذطاوثذزو دلذ   ذاساو ل  ذيلذاسم  ج ذ -
 س ذاست ا اذاستص ااواذسه  ذ   س وه ذ استلذةيا ذبنل ذلوواذتذ كاقتذ تكمه  ذ  وايذاسالل ا -
اسا  للذذ - اسا  هااذيلذ اسكطنلذلرذطاوثذ اسا  هااذيلذتئكواذالاقتص دذ تس ذذاساغواذيلذ اسه دياذ

 تنكولذ  ارو ذاس  ساذ رذاسلا اذاسصعوا ذ ل مذالالتا دذبنل ذ صايذل  ذ  د ا ذاسااا ق   ذ
اساتئك لذ استلذذ - اس   ذ اسم  م ا ذ ر  اذيلذ اسوكس  تاذيلذالألكاقذ ةس  هذ د سلذل  ذ  مكدذط بذ

 تتل دذيوه ذ   لا ذالتلا  ذهلدذاسا دل 
 اسالل ا ذ ل مذالالتا دذيف ذل  ذ و ل  ذاس كقذاساا  ا اساغواذيلذتنكولذ ق ذةلا  ذ -
 إحصائيات صادرات مؤسسة "سبتكس" للنسيج: -2

   ذ نت  ته ذفاكذاسل ا ذ رذاس    ذيلذي ياذذذذتفكمذ لل اذ"لوت  "ذتتص ااذ  ذ فكقذلرذفصتذ
ذق  ا ذ مت فا ذ اس    ذاساكاسلذاكضحذبلضذالإ ص و   ذلرذ  د ا ذهلدذاسالل ا:

 (: إحصائيات صادرات مؤسسة "سبتكس" للنسيج:6الجدول رقم )
ذاسق ااذب سوك  ذذاس ا اذب س  غذذ مهاذاستص ااذذاسانتكجذاساص  ذذاس ناذ

تكف  ذذاسوكس  تاذةس  هذذ2015 ت   ل  ذ اسا اب ذ ةسا ف   ذ
ذياف   ذسون  ذ

ذاك  ذذ252ذ279ذل غذذ309ذ295

ذاك  ذذ309ذ009ذل غذذ359ذ920ذت   ل  ذتكف  ذياف  ذذةس  هذاسوكس  تاذذ2016
تكف  ذذةس  هذاسوكس  تاذذ2017 تال   ذ الأ د  ذ صا ذ

ذسون  ذ
ذاك  ذذ639ذذ160,39ذل غذذ728ذ751

ذاك  ذذ498ذ793ذل غذذ581ذ995ذتكف ذذاسوكس  تاذةس  هذذ2018
ذاك  ذذ564ذ833ذل غذذ584ذ925ذتكف ذذةس  هذاسوكس  تاذذ2019
ذة   ذذ473ذ821ذل غذذ478ذ275ذت ئ س   ذتكف ذذةس  هذاسوكس  تاذذ2020

ذ:ذ رذتل ادذاسو   ذب لالتا دذل  ذت  ف  ذاسالل ا المصدر
اس  تثذبب ذذ اس    ذ استص اا ذذف  ظذ رذ تفكمذبا هكدا ذلووالذيلذ    ذ س ن  بذ  لل اذ"لوت  "ذ

 و ذف  ذاسالل اذتص  ذ  ذ فكقذفصتذ نت  ته ذفاكذاسل ا ذ رذاس   ذيلذي ياذق  ا ذ مت فا ذ غ ذذسك ذ
ذيلذاسلنصاذاساكاسل ذتكامهذهلدذاسالل اذبلضذاسلااقو ذ اسلقو  ذيلذما ته ذاستص ااوا ذ هلاذ  ذلنتن  سه

ذتدويل نشاط مؤسسة "سبتكس" للنسيج:  معوقات -3
توف ذذ ةفه ذ تلاذ س ن  ب ذ "لوت  "ذ طاهذ لل اذ استص ااذ رذ يلذ    ذ اسااففاذ اس و لذ اسنت وبذ  غ ذ

ذتكامهذبلضذاسلااقو ذ اسلقو  ذتت   ذةهاه ذ  ا ذا ل:
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ضلتذ ل مذ  وااذاسون ذاسف ل  ا ذذ ت ل ا ذاسن مااذلرذذ ذيلذ و ا ذاسنف ذ اسنكا لذاس كماسصلك   -
  ل مذاستنكعذيلذمال  ذاسا  اذ اسنار ذ ا ذالديذتس ذا تف عذةلل  ذاسنف ذ ل مذ    ته  

اس ا  ك ذذ - )اسونكك ذ اسم  م اذ است   لذ اسهوئ  ذ اسات ر ورذيلذلا    ذ تورذ مت تذ استن وثذ ضلتذ
 قو ذاسووا قااط اذل  ذ  تكمذهلدذالإدا ا  استب ون   ذ   (ذ ا ذالديذتس ذ مكدذبلضذالإماا ا ذ اسلاا

است واذاسا تااذ ل مذالالتفاا ذ  ا ذ ممذاستناول  ذاساتل فاذب ست   لذاسم  م ا ذ ر  اذ  ذتل ثذذ -
  نه ذب ستكطورذاسون لذسلا    ذاستص اا ذ اسصاهذ غواه  

تص ااذ نت   ذذل مذ مكدذ اواذس اص  ورذيلذاستصاهذيلذاسل و ا ذب سلا اذاسصعواذاسن ت اذلرذذ -
 اسالل ا ذ ا ذالديذتس ذل مذالالتف دلذ نه ذيلذتئكواذاسالل   ذ زو دلذتن ي وته  ذ

 ففمذالأياادذ اساكظفورذاسامتصورذيلذد الاذالألكاقذاسم  م ا ذ -
 تلف ذ    ذتماا ا ذاستص ااذ لك ذاسواا بذ رذاس  ئ  ذاسلاك  اذستاع اذاسص د ا   -
اسوكس  تاذيلذالألكاقذاسم  م ا ذ ر  اذيلذةلكاقذاس   ذاساتئك لذذتلتلبذاسئ بذل  ذ  دلذةس  هذذ -

  نه ذب وبذةز اذلك  ف ذاسل سا اذ تو طلذفاكذالاقتص دذاسل سال 
اذذن ذط ذك ذتبراذاساصك ذل  ذل و ا ذاسانت   ذاساص  لذيلذاسل ا ذ رذاسا لا ذ رذطاهذاسونككذاسا ذ -

 اسماونا سا تذاستص اا ذ ا ذ ضلذاسالل اذيلذ كامهاذ لك   ذ
 التجربة التصديرية للمؤسسة   الثالث:المبحث 
ذ: جدول الإجابات المتحصل عليها: الأولالمطلب 

"لوت  "ذ اسالل اذ اساف ت اذ لذ  ااذ تماا ذ اساتاص ذل وه ذ رذماا ذ الإم ب  ذ است سلذ اس    ذ ذاوورذ
ذس ن  ب:ذ

 جدول إجابات مدير مؤسسة سبتكس للنسيج :(7)الجدول رقم
اسنممذذل   ذاسن  حذ

ذاسا ت كبذ
ل دذ اا ذظهك ذ

ذاسل   
ذطو لاذالإم باذ

اذذددددد كا دذبناو
ذ له ا

ذذذذ0ذاسا اا ب لإض ياذ است   يذ  كظف هذ ذتس اسف  ذ ةف ذذذ
ممص  ذ رذفت ف ذبل ذالأ ك ذاست كوق اذ است   واذذ
اس  سل ذ اسا تكمذ اساا ل ذلا ذل  ذ اسا تكمذ ل  ذ
س ق  مذذ رص ص ذ ة ذ كظفورذ ياوف ذ فا كذ لاذ ينارذ
ب لألا  ذ الإماا ا ذاساتل فاذب ستص ااذة ذالألكاقذذ

ذالأمنو ا ذ
اساواا ذ

استن ي  اذذ
ذس الل ا

الإفت ج ذذذذ02ذاسا اا فتال ذيلذل ذ اا  ذ ةفن ذ   ذ اواف ذهكذ
اسنف    ذذ ب الذ اسم  اذ فات كذ لل تن ذ ةفن ذ باو ذ
تل دلذ ةم ذ اسو لت ك(ذ رذ )زم م  ذ اسو لت ل اذ
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ت  واه ذ التمااجذاسصكهذاسصن ع اذ نه  ذ هلاذ  ذذ
الأ س ا ذذ اسا دلذ تكياذ ل مذ لرذ يلذ نبمذ   ل ن ذ

لرذ ن  فتاواذ لوث ذ تس ذ  ذ يلذب لإض ياذ ي ون ذ
اسانمفضاذ ف  فاذذ ةلل  ف ذ هكذ اسم  م اذ الألكاقذ
تس ذ يلذ لظاهذ اسان ي ورذ هلاذ املذ ببلل  ذ
اس ااوايذ رذذ اس كقذ يلذ الإفت جذ ت  س فذ افمف مذ

ذت  س فذاسلا ذ غواه  
اسف  ا ذ

الإفت م اذذ
ذس الل ا

تتاتلذ لل تن ذبف  ا ذتفت م اذلاذببسذته ذت احذذذذذ01ذاسا اا
ب لالت  باذاس اولاذلأ اذط و  ذالتسن و اذق د اذذسن ذذ

هلاذذ يلذ اسم  م ا ذ الألكاقذ يلذ  رذ  ته  ون ذ
طرذاك    ذفص  ذفصفه ذتس ذذذذ30اسا    ذتف  ذتددذذ

الألكاقذاسم  م اذ وت ذتصاوفذاسنصتذاسو قلذيلذ
باص اع اذ يفاذذ فتاتلذ ينارذ اسكطن ا ذ سهلاذ اس كقذ

ذك ذ له  كووالذس مذز  ونن ذسل مذ صك ذةيذ ن 
ق  ا ذاسالل اذذ

  ا ذ ممذذ
ذاسوا ذ استئكوا

اسالل اذ  اكلاذ رذذذذذ0ذاسا اا ل  ذ  تكمذ س ان ذ
استلذذ اسانت   ذ مكدلذ ب ستبك ذ رذ اساكظفورذ ل فورذ
اسوا ذ ة  ذ  ا ذ ممذ الإفت ج ذ ل   اذ تماجذ رذ
تهلاذذ ة ذ مواا ذ ق ا ذ فا كذ لاذ ينارذ  استئكوا ذ

فتل   ذ لذذذذاسالن  ذ مصص ذسهلدذاسكظ فا ذينار
تفت جذذ ت نكسكم  ذ غواذ لف ل ذ  لذ ب  ئاذ  نت   ذ

ذل د اذة ض  ذ
اسا س اذ اسف  ا ذ

ذس الل ا
فل  ذفتاتلذبف  ا ذ  س اذلاذببسذته ذل  ذ  تكمذذذذذ01ذاسا اا

 لل تن ذتالنن ذ رذ كامهاذاساص  وفذة ذاست  س فذذ
الألكاقذذ يلذ فن طن ذ لرذ اسن ت اذ الالتسن و اذ

لا ذذ ة ذذاسم  م ا ذ س اصك ذ ل  ذ ف  لذ فاكزذ ةفن ذ
تكياه ذذ استلذ اسفا مذ اس ل ذ سم    ذ اسك ك ذ

ذاس  ساذيلذهلاذاسا    ذ
ذذالتاات   اذ مكدذذ

ذس ااوبذاست كوفلذ
 لتواذ نت ن ذعو  لذلرذ نتبذفصتذ صنلذا ر ذذذذذ02ذاسا اا

يانت ن ذذ اسنه و ا ذ اسانت   ذ اسل ا ذ رذ تفت جذ يلذ
ف تمامه ذ رذذ لرذ كهذ ن ع اذ عو  لذ
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اسام م  ذاسو لت ل ا ذيهكذ نتكجذل ديذلاذاتئ بذذ
ذة ك ذ لف لذة ذتصا ا ذة ذمل ذ را 

فكل ذ  ذذذذ ةلل  اذ فلتا ذ ينارذ س ت لوا ذ ب سن واذ
الألكاقذذ يلذ ببلل  ذ ن ي ون ذ  نمفضاذ ف  فاذ
الإفت جذذ ت  س فذ افمف مذ تس ذ الأمنو ا ذ هلاذ املذ

ذيلذاس كقذاس ااواي 
يناذذذ ب ستا وب ذ اتل ثذ يلذ  ا ذ اسان  لاذ فا   ذ رذ

است   واذ رذ ل  مذ   سكف  ذذ استظ هاا ذ
ل  ذذ ل فتذ لكا ذ اسن  بذ قئ عذ يلذ اسانظااذ

ذاسا تكمذاسكطنلذة ذل  ذاسا تكمذاس  سل 
اساو ماذذ استص ااذ ل  ذ فلتا ذ استكزول ذ   ا ذ ممذ

ذسانت  تن ذفاكذاسا  ورذيلذالألكاقذالأمنو ا ذ
 كاقتذذ

 تكموه  ذذ
ذاسا واورذ

 لتا ذتئك ذ  ف  ذ لل تن ذل  ذاستص اا ذسلسكذذذذ01ذاسا اا
يلذ م ا لذ ةلكاقذ ل  ذ اساصك ذ تس ذ داوا ذ فه هذ
اسا سوورذذ ب سا  ورذ الاكتف  ذ م ا ل ذ ل مذ د  ذ
استكمهذذ داوا ذ فا   ذ اسنب  ذ هلاذ يلذ س الل ا ذ
ف    اذذ تض ذ ن لاذ اسكال لذ استلذ سلألكاقذ

ذ تئك ل 
اساواا ذ

اسنمص اذذ
ذس ا واورذ

ف ل ذذذذ01ذاسا اا اسالل ا ذ هلدذ ضارذ لا ن ذ ر  ذ  رذ
الأيض ذذ فاكذ تئكواه ذ ديله ذ تس ذ لا واورذ داوا ذ
الألكاقذ اسل ا ذ رذ يلذ تكام ه ذ تئكواذ ر  ذ  رذ
اس  س ا ذ ل مذالاكتف  ذب ستكام ذيلذاس كقذاسكطن ا ذذ
م دذ ةلكاقذ ز  ورذ اكتن هذ داوا ذ فا   ذ ةفن ذ كا ذ

هلاذذس الل اذ رذةم ذزو دلذ و ل تن ذ ة    ن   ذيلذ
س نت وبذذ يف ذ الاكتف  ذ اسنظاذ لاذ  بذ الإط   ذ

ذاسااففا ذت ذ  بذداوا ذاسوا ذلرذاسااو  
 رذف   اذةرام ذيبف ذممص ذة بذاس فاذ استنف ذذذذ

يلذ ة ذ اسلا ذ تط  ذ يلذ لكا ذ د سا ذ تس ذ د ساذ ذذذ رذ
يض  ا ذ اكتن هذ داوا ذ يب    ذ ممصل ذ تط  ذ

ةت  ذ يبف ذ س     ذ ب سن واذ م ا ل ذ اس  اذذ  ي قذ  ذ
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اس  اذذ اسف و ذ رذ تس ذ ب لإض ياذ اسفاف  اذ اسلا  ا ذ
ذالإف  واوا ذ استلذة    ذداوا ذتا ورذتالالذته  ذ

تمئ  ذ
ذذالتاات   ا

ذاست  و 

فظااذستلتلبذاسئ بذاسل سالذل  ذ نت  تن  ذب وبذذذذذ0ذاسا اا
اسناكذذ تو طلذ تس ذ ةد ذ استلذ لك  ف ذ ةز اذ    ذ

يإفن ر  ا ذ بصفاذ ف ل ذ  س  ذذاسل سالذ اسئ بذ  ذ
اساف ظذل  ذ  تكمذ تكل ذ و ل تن  ذ اساف ظذذ تس ذ
يلذذ لب سكواذ الأمنو ا ذ الألكاقذ يلذ ز  ونن ذ ل  ذ

ذافتظ  ذلكدلذالأ ك ذتس ذطو لته ذت ذم  ذالله ذ
اس  بفاذذ اسمواا ذ

ذس ت  و 
يلذ    ذذذذذ01ذاسا اا ته ذ ببسذ لاذ روالذ تات كذ لل  تن ذ

الأمنو  ينارذفص  ذسلألكاقذ اذ نلذلناذذاستص اا ذ
ذذ10م ذ هلاذ  ذ  ل ذرواتن ذتات ذل  ذ  مذذ2011

الألكاقذذ اسل ا ذ رذ يلذ ةفن ذ تكام   ذ لا ذ ةلكام ذ
ذ اس   ذيلذي ياذق  ا ذ مت فا 

يلذ اسان  لاذ
اس ل ذذ مول  ذ

ذ الاتص  ذ

استلذذذذذ0ذاسا اا اسم    ذ ف تفو ذ رذ فارذ اسا    ذ هلاذ يلذ
اسصن لاذ است   لذذ غاياذ سكلا اذ و اذ هوئ  ذذتف  ه ذ

ذاس ل ذاسالك  ا ذ
تت ك ذ رذذذذ دل ذ مول  ذ تفص ذ لنتذ تذاذ ة  ذ

مولا ذ غ ذذ لأ اذ فنتالذ لاذ ينارذ ةرام ذ  لل   ذ
ي و لذ ة اذ فامذ ي ذ ق و ا ذ ل فتذ  مكدذمول   ذ إ ذ
اساص  وفذ زو دلذ لكمذ  ا ذ تسوه  ذ الافضا مذ  رذ

ذ است  س ف 
ا ت كذ

اسال ك   ذذ
ذالالتاات   اذ

اسا ته هذذذذ01ذاسا اا اس كقذ تا ا ذ   ذ داوا ذ فا   ذ
ةفن ذذ اسن مئورذ  ه ذ و ذ الاقتص داورذ  اساتل   ورذ
  ال ذرواتن  ذينارذل  ذتط عذتاغو  ذ   م  ذذ

ذاسا  ورذيلذالألكاقذاستلذتنن ذيوه  
ينارذفتولذسفئ عذاسن  ب ذسلسكذفوا ذداوا ذل  ذذذذ

الألكاقذذ يلذ اسفئ عذ تهلاذ اساتل فاذ اسال ك   ذ
ذته يا اسا 

اسواا بذذ دل ذ
ذاسالك  اذ

تكيادذذذذذ01ذاسا اا استلذ اسواا بذ اس ل ذ ف تفو ذ رذ مت تذ
طاوثذذ لرذ لكا ذ س اص  ور ذ اس ااواواذ اسالك اذ
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ة ذلرذذ اسكزا لذ اسصن لاذ است   ل ذلرذطاوثذ غاياذ
اسا  لا ذ س ذذ اسهوئ   ذ يلذ مت تذ ب قلذ طاوثذ
اسنف  ذاست كورذة ذ مت تذاستلكوض  ذاستلذفتاص ذذ

ذل وه  ذ
ل  ذذ اساصك ذ

ذاساكادذالأ س ا
ل  ذذذذ01ذاسا اا اساصك ذ يلذ مو لذ بف  ا ذ تتاواذ لل تن ذ

ةفن ذذ اسو لت ل ا( ذ و ذ )اسام م  ذ الأ س اذ اسا دلذ
فات كذ لل تن ذاسم  اذس الذاسنف    ذاسو لت ل اذذ
اسصكهذ تل دلذ لل ته ذ التمااجذ ةم ذ  رذ

ذ تس ذ تاكو هذ ةم ذ ةس  هذذاسصن للذ نه ذ رذ
ذاسوكس  تا ذ

هلاذب لإض ياذتس ذالتا دف ذل  ذاستل   ذ لذل لذذذذ
تا و ف ذذ ةم ذ اسو لت ل ا ذ رذ س نف    ذ م  لورذ

ذب سا دلذالأ س اذ)اسام م  ذاسو لت ل ا( 
ذ :ذ رذال ادذاسو   ذب لالتا دذل  ذتم ب  ذ  ااذاسالل اذالمصدر

   جديدةوالغائبة والالمطلب الثاني: عوامل النجاح المحققة 
طاهذ  ااذذ لنه ذ رذ اسالواذ الإم ب  ذ ر  ذ س ن  ب  رذ "لوت  "ذ اتضحذ مكدذ غ  بذذذ لل اذ

ذلكا  ذاسن  حذاست س ا:ذ
 : العوامل المحققة -1
 ( 02ل دذ اا ذاسظهك :ذ اتورذ)المميزات التنافسية للمؤسسة:  -
 ( ذ01ل دذ اا ذاسظهك :ذ الذ ا  لذ)القدرات الإنتاجية للمؤسسة:  -
  (01ل دذ اا ذاسظهك :ذ الذ ا  لذ)ذالمالية للمؤسسة:القدرات  -
 ( ذ02ل دذ اا ذاسظهك :ذ اتورذ)ذللمزيج التسويقي:  استراتيجيةوجود  -
  ذ(01ل دذ اا ذاسظهك :ذ الذ ا  لذ)مواقف وتوجهات المسيرين:  -
 ( ذ03)ذا ذ اذي ياذل دذ اا ذاسظهك :ذالميزات الشخصية للمسيرين:  -
  ذ(01ل دذ اا ذاسظهك :ذ الذ ا  لذ)الخبرات السابقة للتدويل:  -
  ذ(01ل دذ اا ذاسظهك :ذ الذ ا  لذ)امتلا  معلومات إستراتيجية:  -
  ذ(01ل دذ اا ذاسظهك :ذ الذ ا  لذ)دعم البرامج الحكومية:  -
  ذ(01ل دذ اا ذاسظهك :ذ الذ ا  لذ)الحصول على المواد الأولية:  -
 محققة(:العوامل الغائبة )الغير  -2
 اساكا دذاسوناواذاساله ا  -
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 ق  ا ذاسالل اذ  ا ذ ممذاسوا ذ استئكوا  -
 است  و  ذذالتاات   اتمئ  ذ -
 اسان  لاذيلذمول  ذاس ل ذ الاتص   ذ -
 اكم  ذلاذالجديدة:العوامل  -3

  وتحديد عوامل مؤسسة "سبتكس" للنسيج    مع المقابلةتحليل نتائج    : لرابعاالمبحث  
 النجاح  

ذتا و ذاساف ت اذ لذ  ااذ لل اذ"لوت  " ذس ن  بذ الرذاستل وثذل  ذاسنت وبذلا ذا ل:ذ رذر  ذ
 المطلب الاول: العوامل المحققة: 

 مرتين(:  02الميزات التنافسية للمؤسسة: ) -1
 رذر  ذم   ذالإم ب  ذل  ذةلئ اذاساف ت ا ذ اساكضااذيلذاس    ذاس  تث ذ الرذالإم  لذتس ذة ذذ

ذ"لوت  "ذس ن  بذتتاتلذباواتورذتن ي وتور ذتاواه ذل  ذب قلذاسان ي ورذيلذهلاذاسا     لل اذ
هلاذ يلذ بفئ له  ذ اسم  اذ الإفت جذ ل   اذ ل ذ اا  ذ يلذ اسالل اذ هلدذ تتال ذ الأ س ذ اساوالذ تاتو ذ

ر   ذ هاته يال ذ س ن  بذ "لوت  "ذ تات كذ لل اذ )اسام م  ذذذالإط   ذ اسو لت ل اذ اسنف    ذ ت ا لذ
اسوكس  تا ذ ةس  هذ ت ذ تاكو هذ ات ذ ت   دذ اسليذ اسصن لل ذ س صكهذ الالتمااجذ نه ذ ات ذ اسو لت ل ا( ذ استلذ
 تالرذهلدذاساوالذاسالل اذ رذضا  ذاساصك ذل  ذ  ر  ذاسلا  اذالإفت م اذد  ذاستلامذتس ذتلتلب  ذ

الأمنو ا ذ لذاساا يظاذل  ذلالاذذذذيلذالإفت ج ذ ا ذ النه ذ رذتب ورذاسئ و   ذاسل د اذسا  ونه ذيلذالألكاق
ذاسالل اذس مذهللا ذاسا  ور ذ

س ن  بذب لالت  باذس ئ و   ذالالتسن و ا ذلكا ذذ  رذف   اذةرام ذت احذهلدذاساوالذسالل اذ"لوت  "ذ
ك فتذ رذاسا  ورذاسا سوور ذة ذ رذز  ورذة ذةلكاقذم د ذ ا ذات حذسه ذت ل ف اذتئكواذتكام ه ذيلذالألكاقذ

س ن  ب ذب ساصك ذل  ذ نت  ته ذذالأمنو ا اسس ف اذاستلذتتاتلذته ذ لل اذ"لوت  "ذ استن ي  اذ  ذ تتل ثذاساوالذ
ب لاذت  فاذ نمفضذفكل ذ   ذ هلاذانتبذلرذافمف مذت  س فذالإفت جذيلذاس كقذاس ااواي ذ رذت  س فذاسو ذذ

س الذ است  س ف ذ ا ذ  احذ اسئ قاذ اساو فلذ غواه ذ رذ ت  س فذ تس ذ ةلل  ذ نمفضاذذاسل   ا ذ ب لتا دذ ل اذ
 ف  فاذب سان ي ورذالآراور ذ ذسكذ  ذالديذب سالل اذس اف ظذل  ذز  ونه ذاسا سوور ذ سا ذلا ذاكت  بذز  ورذذ

ذ ةلكاقذم ا ل ذ
 القدرات الإنتاجية للمؤسسة: )مرة واحدة(:  -2

تتاتلذبف  ا ذذذاتضحذ رذر  ذتا و ذفت وبذاساف ت اذ لذ  ااذ لل اذ"لوت  "ذس ن  بذة ذهلدذالأروال
س الل اذذ الإفت م اذ اسئ قاذ هلدذذذذ30تفت م اذ اتا ا ذ تو غذ زو دلذ اك    ذ والرذ اسوكس  تاذ ةس  هذ طرذ رذ

الألكاقذذذذاسئ قاذالإفت م اذ لذ ا  ذاسكقت ذت   ذالإم  لذتس ذةفهذات ذتص ااذفصتذهلاذاسا  ذالإفت ملذتس 
كقذاسكطن اذيلذ ن لاذاسا اتلذ الأغئ اذ غواه ذ رذذالأمنو ا ذيلذ ورذات ذالته كذاسو قلذل  ذ  تكمذاس ذ

تال ذذ تس ذ الأ اذ هلاذ اسن    ا ذ واملذ ب سا ر  ذ  ت ذاسانت   ذ ت  اذ الإفت ج ذ ل   اذ يلذ اسالل اذ
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س ن  بذيال ذر    "لوت  "ذ تات كذ لل اذ الإط   ذ هلاذ اسنه ول ذيلذ اسانتكجذ  هاتهذمالذذذذاساصك ذل  ذ
اس يلذ اساتاس اذ الأ س اذ اسمكاصذاسا دلذ اسنف    ذ م  للذ تل   ه ذ لذ تس ذ ب لإض ياذ اسو لت ل ا ذ ام م  ذ

اسالل اذ   تورذتفت موتور ذتفلذالأ س ذل  ذ  تكمذاسانئفاذذ اسافاغ  ذاسلاك  ا ذ رذف   اذةرام ذتا كذذ
ذاسصن ع اذبن  كمذاسلو  ذ لا اذ و ا ذة  ذاسس ف اذيتفلذل  ذ  تكمذ لا اذاسو و ل ذ

 ذهلدذاسئ قاذالإفت م اذ النه ذ رذ كامهاذاسئ بذة ذاسئ و   ذالالتسن و اذاساتبت اذذا ت كذاسالل اذساس
 لكا ذ رذاس كقذاساا ل ذة ذ رذالألكاقذالأمنو اذاستلذتنن ذيوه ذاسنالا ذذ

 القدرات المالية للشركة: )مرة واحدة(: -3
بب ذذ س ن  ب ذ "لوت  "ذ اساف ت اذ لذ  ااذ لل اذ فت وبذ تا و ذ ر  ذ تتاتلذذاتضحذ رذ الأروالذ هلدذ

ةلا سه ذ الأ   حذذ اسا   ذ رذ ق ذ اس نكيذ است  س فذ استئك ذ يلذ ستالاه ذ فت  اذ بف  ا ذ  س اذ اتا ا ذ
ل   مو لذ ب الاذ "لوت  "ذ تتاتلذ لل اذ ذسك ذ تس ذ ب لإض ياذ اساا لذ اسكطنل ذ ا ذذذذاسااففا ذ اسا تكمذ

ذ ذهلاذ  احذسهلدذاسالل ا  النه ذ رذاساصك ذل  ذاسم    ذاسا س اذبصفاذله اذفكع   ذل
سنن طه ذذ فت  اذ تتاا ه ذ ة ذ استلذ الرذ الالتسن و اذ اساص  وفذ است  س فذ ل  ذ كامهاذ ب سف  لذ
است  س ف ذ لنت  اذذ است   واذ غواه ذ رذ استظ هاا ذ اسال  مذ استب ور ذ اسنار ذ استص ااي ذ رذ ص  وفذ

اكذاسا  ورذيلذالألكاقذالأمنو اذد  ذ صك ذذس   ذ  ذلوث ذت تئ لذاسالل اذاساف ظذل  ذت يثذ نت  ته ذف
تا  ونه ذ تافوثذذ اسالل اذ ت الذ استلذ اس و لذ اسل ق  ذ ل  ذ اساف ظذ يلذ تلتلب   ذ ل ذ   ه ذ ة ذ  ن ك ذ

ذ ي وه  ذ
 ((: 02للمزيج التسويقي: )مرتين ) استراتيجيةوجود   -4

تافثذلنصاورذ رذلن  اذذتوورذ رذر  ذتا و ذفت وبذاساف ت اذ لذ  ااذ لل اذ"لوت  "ذس ن  بذذ
اسااوبذاست كوفلذاستلذتا  لهذهلدذالأروال ذ وتل ثذاسلنصاذالأ  ذب   لاذاست لواذاستلذتلتا ه ذاسالل ا ذذ
 استلذتاو ذتس ذتتو عذةلل  ذ نمفضاذ ف  فاذ لذاسان ي ورذالآراور ذ واملذهلاذالأ ا ذلا ذذلادذل بف  ذتس ذ

ت افمف مذ ب وبذ اسانتبذ ت  فاذ ةلل  ذافمف مذللاذ اس ااواي ذ التا دذ اس كقذ الإفت جذل  ذ  تكمذ   س فذ
تس ذذ اسا سوور ذ اسله بذ اسا  ورذ ل  ذ لا ذ ب ساف ظذ س الل اذ اسان ي ورذ  احذ ةلل  ذ  نمفضاذ ف  فاذ لذ

ب   لا اسس فلذ اسلنصاذ م ا ل ذ واتو ذ د  ذ يلذ م ا ل ذ  ت ذ ز  ورذ ةلكاقذ اساتولاذ رذذذذاكت  بذ استا وبذ
تلذتلتا ذبنل ذ و  لذل  ذاسان  لاذيلذاسال  مذ اسص سكف  ذاسم  اذبفئ عذاسن  ب ذذطاهذاسالل ا ذ اس

ل  ذاسا تكمذاساا لذ اس  سل ذ ا ذ  احذس الل اذب ستلاهذ  ااعواذاساتل   ورذالاقتص داورذاسن مئورذيلذذ
مذاسلنصاورذذل  ذاسا ت  ا ذاسا   اذيلذقئ عذفن طه  ذة  ذ  ا ذ مذ الاط عالألكاقذاستلذتتكام ذيوه  ذذ

است كوفل ذين  ظذغ  بذل  لاذس انتكجذب لتو  ذ نتكجذاسالل اذهكذذ فصتذ صنل ذذذذ نت  الآراورذس ااوبذ
اسنف    ذذ اسا تماماذ رذ اسصن ع اذ ب سصكهذ الأ اذ اتل ثذ تذذ ةرام ذ فه و اذ تفت جذ نت   ذ يلذ ا ر ذ

ا ل  لاذ ة  ذ  ا ذ ممذ ل د  ذ    ئ  ذ تلتواذ نتكم ذ ل  ذذاسو لت ل ا ذ استلذ تلتا ذ ي سالل اذ ستكزول ذ
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استص ااذاساو ماذسانت  ته ذالت  باذس ئ و   ذاسف د اذ رذز  ونه ذيلذالألكاقذالأمنو ا ذد  ذالالتا دذل  ذذ
  لتبذستاسو ه ذة ذل  ذ لئ  ذة ذ كزلورذ صاوورذيلذهلدذالألكاق 

 : (01مواقف وتوجهات المسيرين: مرة واحدة ) -5
اساف ت اذ لذذ فت وبذ تا و ذ هلدذذاتضحذ رذر  ذ تبيواذ كقتذ  وايذ س ن  بذ "لوت  "ذ   ااذ لل اذ

اسالل اذل  ذاستكمهذاس  سلذسه  ذيانلذتبل  ذهلدذالأروال ذل  ذاسئاكحذداوا ذ تكمه ذس تص اا ذر  اذ لذذ
منو ا ذر  اذت كذ  اذ   ذاس كقذاساا لذس ن  ب ذ ا تف عذاسئ بذل  ذةس  هذاسوكس  تاذيلذالألكاقذالأ

تس ذالتا دذذ س ن  بذ ديلذبا كذ   وايذ لل اذ"لوت  "ذ يوه  ذل ذهلاذ اسن  بذ استلذتلاهذتئك ذ ن لاذ
 ف   اذاستص ااذفاكذهلدذالألكاقذ اسوا ذاس او ذلرذتئكواذاستكام ذاست   يذس الل اذيلذةلكاقه ذاسا س ا ذ

ذب لإض ياذتس ذاسوا ذاس او ذلرذز  ورذ ةلكاق 
 (: 03الشخصية للمسيرين: ثلاث مرات ) الميزات -6

ات   ذ رذر  ذتا و ذفت وبذاساف ت اذ لذ  ل  ذ لل اذ"لوت  "ذس ن  ب ذبب ذ  كذ   وايذهلدذ
اس او  ي سوا ذ سه  ذ استص ااواذ است ا اذ ف  حذ يلذ ل هاتذ ممص اذ بصف  ذ سا وايذذذاسالل اذ ات ز  ذ

تس ذاستكمهذفاكذالألكاقذالأمنو اذت نو ذسص اذ   ذذاسالل اذل  ذزو دلذ   ذالإفت جذ  ق ذالألا  ذديله ذذ
ذاس كقذاساا لذس ن  ب ذ الالتا دذل  ذاستكام ذيلذالألكاقذاسم  م اذاستلذتلاهذتئك اذلووااذسصن لاذاسن  ب ذ

كا ذة ذ  ااذاسالل اذممص  ذ احذباوهذس  فاذ اكتن هذيف ي  ذ ل دا ذاس   ذالأرام ذ ا ذ  ل هذذ
تس ذذ اسله بذ ل  ذ اتاتلذ  ل سلذذ تفتا ذ ذسك ذ تس ذ ب لإض ياذ ةرام ذ د  ذ يلذ اسف بلورذ الألكاقذ اسا  ورذ

اسالل اذباوالذاستال ذيلذاس    ذالأمنو ا ذب لإض ياذتس ذاس  اذاسلا  ا ذاتفرذ  ااذاسالل اذل ذ رذاس  اذذ
ذاسفاف  اذ الإف  واواذاستلذتلتواذس اذاسا  ذ الألا  ذيلذاسل س  

 (:01مرة واحدة )الخبرات السابقة للتدويل:  -7
اتضحذ رذر  ذتا و ذفت وبذاساف ت اذ لذ  ااذ لل اذ"لوت  "ذس ن  بذتات كذروالذلووالذيلذ    ذذ

 ذةيذةفه ذتات كذذ2011استص اا ذيلذهلاذاسا    ذتنن ذهلدذالأروالذيلذتص ااذةس  هذاسوكس  تاذ نلذلناذذ
ل  ذ  مذذ تات ذ ةلكاقهذذ10روالذ تنكعذ تل دذ تس ذ ب لإض ياذ ي ياذذلنكا  ذ ل  ذ  تكمذ اسانتنالذ الأمنو اذ  ذ

ق  ا ذ مت فاذ)ة      ذ ل  ذ إياوق  ( ذ  ت ذةفه ذتنن ذيلذةلكاقذد  ذ تئك لذ س ذت   ل ذ ياف  ذ غواه  ذذ
 ا ذ  ل ه ذ تالااذيلذل ذفكا لذاسلا  اذاستص ااوا ذ   ست سلذاساف ظذل  ذاسل ق  ذاس و لذاستلذتا ئه ذ لذذ

ذكاق ز  ونه ذيلذ مت تذالأل
 (:01امتلا  المعلومات الإستراتيجية: مرة واحدة ) -8

استلذذ اسالتوالذ اسموالذ س ن  ب ذ  ال ذ اساف ت اذ لذ  ااذ لل اذ"لوت  "ذ فت وبذ تا و ذ توورذ رذر  ذ
اسال ك   ذ لرذ اس او ذ باسه ذ استص اا ذ يلذ    ذ الأروالذ هلدذ ته ذ ب لألكاقذ اسا  ورذذذذتتاتلذ اساتل فاذ

تاغو  ذذاسا ته يور ذ اساتل    داو ذ تط عذ ل  ذ ي سالل اذ الألكاق ذ هلدذ يلذ اسن مئورذ الاقتص داورذ ورذ
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   م  ذاسا  ورذيلذالألكاقذاستلذتنن ذيوه  ذب لإض ياذتس ذاسال ك   ذاساتل فاذبفئ عذفن  ذاسالل ا ذةيذذ
 قئ عذاسن  ب ذ

ذ
 :(01دعم البرامج الحكومية: مرة واحدة )  -9

 لل اذ"لوت  "ذس ن  بذبب ذهلدذالأروالذت تفو ذ رذاتضحذ رذر  ذتا و ذفت وبذاساف ت اذ لذ  ااذذ
اسصن لاذ است   لذذ س اص  ور ذلكا ذلرذطاوثذغاياذ اس ااواواذ اسالك اذ تكيادذ اسليذ اسواا بذ اس ل ذ  مت تذ

اسواا بذاسالل اذل  ذذسكلا اذ و ا ذلرذطاوثذاسكزا لذة ذلرذطاوثذب قلذاسهوئ  ذ اسصن داث ذ ت  ل ذه لدذ
بامت تذذ تل ثذ نه ذ ر  اذ  ذ استص ااي ذ اسنن  ذ لرذ اسن ت اذ اساص  وفذ است  س فذ  كامهاذ مت تذ

%ذ رذي تك لذاسنف ذذ80استلكوض  ذاستلذتتاص ذل وه ذاسالل اذيلذ    ذاسنف  ذ استلذ الرذة ذتص ذتس ذذ
  لاذيلذاستظ هاا ذاست   واذيلذاسم  ج ذذ% ذيلذ    ذاسان50يلذ    ذاست كور ذ استلذ الرذة ذتص ذتس ذذ

ذ% ذ80 استلذ الرذة ذتص ذت   ه ذتس ذ
 (:01الحصول على المواد الأولية: مرة واحدة ) -10

توورذ رذر  ذتا و ذفت وبذاساف ت اذ لذ  ااذ لل اذ"لوت  "ذس ن  ب ذبب ذهلدذالأروالذتتاتلذبف  ا ذ
اسو لت ل ا(ذاس ار اذيلذتفت جذةس  هذاسوكس  تا ذيلذذذمو لذيلذ    ذاساصك ذل  ذاسا دلذالأ س اذ)اسام م  ذ

هلاذالإط   ذتات كذاسالل اذيال ذر   ذته ذ هاتهذمالذاسنف    ذاسو لت ل اذاستلذات ذالتلا سه ذلالتمااجذ
اس اسنف    ذ استل   ذ لذم  للذ تس ذ اسالل اذ ت  بذ ذسك ذ تس ذ اسصن لل ذتض ياذ مكاصذ اسافاغ  ذذاسصكهذ

ةم ذذ الأ س ا ذذاسلاك  اذ رذ اساكادذ تتب ورذ  ر ته ذ رذ س الل اذ ذسكذ  احذ ل ذ الأ س ا ذ ب سا دلذ تاكونه ذ
اسليذ النه ذ رذذ الإفت جذ ل  ذ   ذ اساف ظذ س ئ و   ذ   ست سلذ اسا سوورذ  ت ذ اسا  ورذ سئ و  ذ الالت  باذ

ذالالتسن و ا ذ ا ذ  ل ه ذيلذ الاذمو ذس اف ظذل  ذ لا ذاسا  ورذ اكت  بذ راورذم د ذ
 )الغائبة( العوامل غير المحققة  الثاني:مطلب ال

ف  حذذ ة  لاذلكا  ذ غ  بذ س ن  ب ذ "لوت  "ذ اساف ت اذ لذ  ااذ لل اذ فت وبذ تا و ذ توورذ رذر  ذ
ذاست  و  ذ هل:

 غياب عامل الموارد البشرية المؤهلة:  -1
ياوثذ رذذ ل مذ مكدذ س ن  ب ذ اساف ت اذ لذ  ااذ لل اذ فت وبذ تا و ذ ر  ذ اساكظفورذذاتضحذ رذ

اساتمصصورذيلذتئكواذ الإمااهذل  ذاسنن  ذاس  سلذس الل ا ذ ول ذهلاذالأ اذل   ذ نتال ذتورذةغ بذذ
ت م  اساص  ل ذ والرذ اس ااواواذ اسص والذ اساتكلئاذ ة ذ  سكذذذذعاسالل   ذ ع  مذ  ااذ تس ذ اس   بذ هلاذ

بات بلذ است   وا ذ اساص ااذ ب ستل   ذ لذ ة ذ الأ     ذ ةغ بذ يلذ بلا  اذذاسالل اذ اسم  اذ الإماا ا ذ اذ
استص اا ذهلاذ رذمها ذ رذمهاذةرام ذ نت لذةغ بذ   ا ذاسالل   ذ اساتكلئاذاس ااواواذاساص  لذ رذ
هلدذ س مذ است كورذ يف ياذ غ  بذ تس ذ ب لإض ياذ اس  س ا ذ الألكاقذ د الاذ لا    ذ يلذ اسامتصورذ الأياادذ ف  لذ

اس تف  ه ذ استلذ است هو  ذ ب ساغ ذ رذ اتل ثذذاسالل    ذ ر  اذ  ا ذ اسا    ذ هلاذ يلذ اسالا اذ هوئ  ذ
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%ذلرذاس   ا ذاست كون اذاسم  اذتتفن   ذاستص اا ذ ا ذ  ل ذاسالل   ذاسالن اذلاذذ50ب ستلكوضذتن واذذ
ذت  بذتس ذ س ذهلدذاسا ك  

   ذذدددددددس مذاسالل ذ  ذاستص ااذ د الاذالألكاقذاس  س اددددددددد بذاساكا دذاسوناواذاساله اذيلذ  دددددددددد والرذس و
 اسص والذ اساتكلئاذاسن مئاذد س   ذة ذالياذل  ذف  حذهلدذالأروالذيلذالألكاقذالأمنو ا ذ رذر  ذيف ا ذذ

ذاساصمذاس كع اذيلذالألكاقذاستلذتتكام ذيوه  ذة ذل مذاسف  لذل  ذاكتن هذةلكاقذ ز  ورذم د 
 : القدرة على البحث والتطوير: غياب عامل -2

تا كذذذذتوورذ رذر   لاذ الأروالذ هلدذ بب ذ س ن  ب ذ "لوت  "ذ اساف ت اذ لذ  ااذ لل اذ فت وبذ تا و ذ
ل  ذ نت   ذذ تا ون  ذ ة ذ تل ا  ذ بإدر  ذ ة ذ اسوا ذ استئكواذ باها  ذ ة ذ كظفورذ ل فورذ  ص ااذ
ذذاسالل ا ذ لاذتمت تذ لل اذلوت  ذلسوااذيلذهلاذالأ اذل  ذب قلذاسالل   ذاسص والذ اساتكلئاذاس ااواواذ

اسن مئاذيلذ    ذاستص اا ذ استلذتفكمذيلذ لظاه ذتتص ااذ كادذة س اذر م ذة ذ نت   ذفصتذ صنلاذيلذذ
تهلدذذ الاهتا مذ اسوا ذ استئكوا ذ غ  بذ سكظ فاذ لووالذ ةها اذ تت وه ذ ل مذ تس ذ ب لإض ياذ الأ كا  ذ ة  رذ

نو اذس مئا ذر  اذ لذذاسكظ فاذاسا  لاذل  ذ  تكمذاسالل اذ الرذة ذ لامذفن طه ذيلذالألكاقذالأم
ستفن   ذ ت نكسكم   ذذ اسا تااذ الألكاق ذ استئك ذ هلدذ يلذ اسا ته  ورذ ساغو  ذ   م  ذ اسا تااذ استئك ذ

 الإفت ج ذب لإض ياذتس ذا ت ادذم لذاسان ي اذيلذالألكاقذاس  س ا 
 غياب عامل: تخطيط عملية التدويل: -3

اساف ت اذ لذ  ااذذ فت وبذ تا و ذ ر  ذ س ن  باتضحذ رذ "لوت  "ذ استمئ  ذذذذ لل اذ لا  اذ غ  بذ
س تكام ذاس  سلذسهلدذالأروال ذ واملذهلاذالأ اذس   بذ ص ااذدار ذاسالل اذ ل فاذبات بلاذ تئكواذاسلا  اذذ

ل  ذذذ الاط عاستص ااوا ذب لإض ياذتس ذاسق  مذبلا    ذد الاذالألكاقذ تا و ه ذ رذةم ذاكتن هذز  ورذم دذ
هلدذالألكاق ذ تنتاكذةغ بذاسالل   ذاسص والذ اساتكلئاذاس ااواواذاساص  لذيلذهلاذذذاستكمهذاسل مذستئك 

ذالأ ا ذ ا ذق ذالديذتس ذتلكوضذمهكده ذ تكام ه ذيلذالألكاقذالأمنو ا 

 العوامل الجديدة  الثالث: المطلب 

لكا  ذذذذوورذ رذر  ذتا و ذفت وبذاساف ت اذ لذ  ااذ لل اذ"لوت  "ذس ن  ب ذظهك ذل   ذم ا ذ رت
ذف  حذت  و ذفن  ذاسالل   ذاسص والذاساص  لذ هك:

 ظهور عامل: المصداقية والثقة:  -1
الأروال ذ فت  اذذ هلدذ بب ذ توورذ س ن  ب ذ "لوت  "ذ اساف ت اذ لذ  ااذ لل اذ فت وبذ تا و ذ ر  ذ  رذ

باص اع اذ يفاذذ تتاتلذ ة اذ ن ك ذ له  ذة واتذ ز  ونه  ذ ل مذ صك ذ استل   ذ لذ يلذذسئك ذ  لذ لووالذ
تل    ذ ما لذ يلذ ة اذ ن ك ذ ل مذ صك ذ تس ذ ل بف ذ ذلادذ ت ذ لا ذ الأ اذ هلاذ استص اا ذ واملذ     ذ
اسانت   ذذ ب كدلذ فكع اذ الأ اذ تل ثذ لكا ذ يوه  ذ تنن ذ استلذ الألكاقذ يلذ ز  ونه ذ اسالل اذ لذ مت تذ

 ذل ذذسكذةك بذاسالل اذ لاساص  ل ذاس قاذيلذ كالو ذت ص  ذاسئ و   ذ ل مذاست لبذيلذالألل  ذاسالتا
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لالاذمو لذتورذاساتل   ورذ له ذيلذالألكاقذاس  س ا ذ والرذساس ذهلدذالأ ك ذة ذت  ل ذل  ذاساف ظذل  ذذ
ذ لا ذاسلا  ذ استكللذيلذةلكاقذةرام 
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 : الرابع خلاصة الفصل 
اذةه ذل   ذذ رذةم ذاسكقكهذل  ذ اقلذاسالل   ذاسص والذ اساتكلئاذاس ااواواذاساص  ل ذ للاذ لاي

ف  حذاست ا اذاس  س اذسه ذاسالل    ذقان ذ رذر  ذهلاذاسفص ذت  الاذ و اف اذةما تذل  ذد الاذ لل اذذ
  والذ  تكلئاذمااواواذ ص  ل ذ توورذ رذر  ذهلدذاس  الاذة ذهلدذاسالل ا ذ   ساغ ذ رذتاا بذاس ل ذذ

تذة ذ ا  ا ذتوفلذهلدذاسالل اذتل فلذ رذاسل ا ذ اسااايفاذاستلذتكياه ذ مت تذاسهوئ  ذاسالك  ا ذ الاواذل ف
ذ رذاسان ك ذ اسلااقو ذاستلذتكامهه ذهلدذالأروالذيلذت ا ته ذاستص ااوا ذ

ب لإض ياذتس ذذسك ذلا ظن ذ رذر  ذهلدذاس  الاذة ذهلدذاسالل اذتفكمذتتص ااذ نت   ذر مذ غواذ
اسص والذ اساتكلئاذاس ااواواذاساص  لذتنتا ذذ صنلا ذللسكذتوورذ رذر  ذاس  الاذاساو اف اذة ذاسالل   ذذ

ل  ذةغ بذلكا  ذاسن  حذاساللك لذيلذاس  الاذاسنظاوا ذب لتسن  ذبلضذاسلكا  ذ س ذاساكا دذاسوناواذاساله ا ذ
ذلا  اذاست  و  ذذ استئكواذ تمئ  اسف  لذل  ذاسوا ذ
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 الخاتمة:  
ة ددواتذاسالل دد  ذاسصدد والذ اساتكلددئاذت لددبذد  اذ هادد ذ ةل لدد  ذيددلذاسنهددكمذب قتصدد د   ذاسدد    ذ

اس  سو اذاسلظا ذ رذاسن  بذاسالل  تلذيوه  ذب لإض ياذتس ذالأد ا ذاستناكواذاس ووالذاستلذذ و ذةفه ذب تتذتاس ذذ
ذت لوه ذيلذما لذ   لا ذاستنا اذاساا  اذ رذتنا اذامتا ع ا ذاقتص د ا ذتن و  اذ غواه  

 يدددلذظدددد ذهددددلدذاستاددددكلا ذالاقتصددد د اذاستددددلذلايهدددد ذ ولايهدددد ذاسلدددد س  ذر  ددداذ دددد ذتل ددددثذ نهدددد ذب سلكسادددداذ
قتصدد د اذ تددااب ذاقتصدد د   ذاسدد    ذة ددوحذ ددرذاسصددلبذل دد ذاسالل دد  ذاسصدد والذ اساتكلددئاذاساا يظدداذالا

ل دد ذ مكدهدد ذ اسافدد ظذل دد ذ صصدده ذاس ددكع اذة ذزو دتهدد  ذلددكا ذتل ددثذالأ دداذب لألددكاقذاساا  ددا ذة ذالألددكاقذ
ذاس  س ا 

 لذساكامهددداذهدددلدذ ذاتكمدددبذل ددد ذاسالل ددد  ذاسصددد والذ اساتكلدددئاذة ذت دددك ذ  دددتلثتنددد  اذل ددد ذ ددد ذلدددو
استا    ذاستلذ الرذة ذتنل ذرئدااذل د ذ مكدهد ذ الدتااا وته  ذ درذرد  ذاستكمدهذفادكذالألدكاقذاس  س داذ درذ

ذةم ذتكل لذةلكاقه ذ ضا  ذالتااا ذفن طه  
يدددلذهدددلاذاسا ددد   ذ  ددداحذتددد  و ذاسننددد  ذبصدددفاذل  دددا ذ استصددد ااذبصدددفاذر  ددداذس الل ددد  ذاسصددد والذ

ا ذاسفاصذاسات  اذيلذالألكاقذاس  س اذ درذزود دلذاساصدمذاس دكع ا ذزود دلذ  د ذ اساتكلئاذب لالتف دلذ رذل ذ
 قددد ذالألاددد   ذتافودددثذ يدددكا ا ذاسا ددد  ذزوددد دلذ  ددد ذالأ  ددد ح ذتيددداا ذاسسف يددداذاستنظ ا ددداذ است دددوواواذس الل دددا ذ

فادكذالألدكاقذالالتف دلذ رذاس ف  ا ذاسوناواذاساله اذيلذالألكاقذالأمنو اذ غواه ذ رذاسفداص ذتلاذة ذاستكمدهذ
اس  س اذ الرذة ذ لامذهلاذاسنكعذ درذاسالل د  ذتسد ذاسل اد ذ درذاسامد طاذاس   لد ا ذالاقتصد د ا ذاست   ودا ذ
الاوتا ف ددا ذاسسف   دداذ غواهدد ذ ددرذاسامدد طاذاستددلذتنددتبذيددلذاسلاددكمذلددرذتنددكعذ تلفودد ذاسووئدداذاس دد و ذيددلذالألددكاقذ

ذاس  س ا ذذ
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 على الفرضيات: والإجابة  النتائج
ذ:أولا: النتائج النظرية

اسالل   ذذذذل ئالت ذذ - الأكواذ رذ اس ا ذ ل  ذ اسا سلذ اسكقتذ يلذ اسص والذ اساتكلئاذ اسالل   ذ
يلذاس   ذل  ذاسا تكمذاسل سال ذ ت ذل وه ذالافماا ذيلذلا  اذلكسااذالاقتص دذاسل سال ذهلدذذذالاقتص د ا

 اسام طا؛  س ذ  ذتكياذاسل ا ذ رذاسااا  ذ اسفاص ذ الرذة ذتنل ذ ص  اذس ل ا ذ رذاس  و   ذ ذذالأروال
ة واتذذذاقتنلتذ - سلسكذ اسكطنل ذ س قتص دذ اسص والذ اساتكلئاذ اسالل   ذ ببها اذ اس ااواذ  س  ذ

استناكو اس  ساذذذذاتضله ذيلذق بذالالتاات   اذ اساتت س اذ ت هك ذ  ارو ذ اسكطن ا ذر  اذ لذظهك ذالأز   ذ
استالواذل  ذاسالل   ذاسن مئاذذ رذل و ا ذاسااا ق   ذ تكم هذاس   لاذالاقتص د اذس تنكولذالاقتص ديذ لذذ

  اساوت الذ ضا  لذاستكمهذفاكذاستص اا؛ذ
تاع اذ ت ع  ذذ - ةم ذ اسهوئ  ذ الإدا ا ذ رذ اسل ا ذ رذ اسواا ب ذ ةفنب ذ اسل ا ذ رذ اس ااواذ تونتذ

اسالل   ذاسص والذ اساتكلئاذ اس ا حذسه ذت لبذد  ه ذاستناكيذاسانك ذته  ذر  اذ  ذتل ثذ نه ذتت ع  ذذ
الإماا ا ذذذاسالل   ذ سسف ذ طك ذ فت  اذ اساامكلذ اسفل س اذ اسواا بذ هلدذ تل ذ س ذ ذسك ذ اسن مئاذ اساوت ال ذ لذ

 الإدا واذ تلفو ه ؛ذ
اسالل   ذ - ة  مذ اسلقو  ذ ت سو ذ ةم ذ اساتل عواذ رذ اسالك   ذ طاهذ اساول ساذ رذ اس هكدذ  غ ذ

اس اسل ا ذ رذ تل فلذ رذ الأروالذ  زاستذ هلدذ ة ذ تلاذ ةهاه :ذذاسص والذ اساتكلئا ذ اسان ي اذذذذامت ادذان ك  ذ
اسصن للذ غواه ذ رذذ اسلف  ذ الإدا وا ذ ن ك ذ اسووا قااط اذ اسف فكف اذ اس و و ا ذ اسووئاذ التفاا وهذ ل مذ  ا    ذ

 اسان ك ؛
 لتواذت  و ذاسنن  ذبصفاذل  ا ذ استص ااذبصفاذر  اذ رذةه ذاسا ك ذاستلذ الرذس الل   ذ -

  زذ مت تذاستا    ذاستلذتكامهه  ذ تكل لذ صصه ذاس كع اذ التااا واذذاسص والذ اساتكلئاذة ذتتون ه ذست ذ
 فن طه ؛ذ
لاو دلذ   ذ ق ذ - اسص والذ اساتكلئا:ذ س الل   ذ اسفاصذ اسااا  ذ اسل ا ذ رذ اسنن  ذ ت  و ذ  فاذ

ذذالألا   ذتافوثذ يك ا ذاسا   ذتكل لذةلكاقه  ذ زو دلذاساصمذاس كع ا ذزو دلذ   ذالأ   ح ذتياا ذاس ف  لذ
يلذ  ل ذ ق ذذ استنكولذ اس   ذ الألكاق ذ اسل ا ذ رذ ل  ذ اسام طاذ تكزولذ س الل ا ذ استنظ ا اذ است وواواذ
الألا  ذاسم صذب سالل اذ غواه  ذتلاذة ذاست  و ذ الرذة ذ ضلذهلاذاسنكعذ رذاسالل   ذة  مذاسل ا ذ رذذ

لذ الرذة ذتنتبذلرذاستل دذ استلفو ذاس  و ذذاسام طاذاس   ل ا ذالاقتص د ا ذاست   وا ذالاوتا ف ا ذاسسف   ا ذ است
 يلذتوئاذالألكاقذاس  س ا؛ذ

اسص والذذ - اسالل   ذ فن  ذ ت  و ذ ف  حذ ل  ذ تلياذ ة ذ استلذ الرذ اسلكا  ذ اسل ا ذ رذ هن كذ
 اساتكلئا ذ  رذهلدذاسل   ذ  ذاتل ثذب سا واورذ  ف ته  ذ  نه ذ  ذاتل ثذب سمص ومذاس ار  اذس الل اذ

 ل ثذب ساا  ذاسم  ملذس الل ا فف ه ذ  نه ذ  ذات
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لاذ مت تذاسااوبذاست كوفلذاسائوثذ رذطاهذاسالل   ذاسص والذ اساتكلئاذيلذالألكاقذالأمنو اذذ -
 يلذمكهادذلرذاسااوبذاست كوفلذاساا ل ذت ذااتو ذاسفاقذتونها ذيلذتل دذاسووئاذاس  و لذيلذالألكاقذالأمنو ا ذذ

 الفرضيات:  واختبارالنتائج التطبيقية   ثانيا:
ادة من العديد من  يسمح تدويل نشاط المؤسسات الصغيرة والمتوسطة بالاستف:ذذالفرضية الأولى-1

في   المتاحة  المخاطر،  الفرص  من  للعديد  يعرضها  كما  الدولية  د الاذذالأسواق  ر سه ذ  استلذ   سن ذ رذ
ب سالل ت يلذ استلذ الألو بذ ةه ذ اس  س ا ذذذ  لاساصذذاسص والذ اساتكلئاذذ ا اكتن هذ الألكاقذ فاكذ س تكمهذ

هلدذاسا  و ذيلذذذذتس يلذهلدذالألكاق ذ  رذر  ذتئاقن ذذذذةه ذاسام طاذاستلذ الرذة ذتكامهه ذذتس ب لإض ياذذ
 اسنت وبذاست س ا:ذذتس  اسفص ذاستئو فل ذتك  ن ذذالأ  ك ذ رذاسفص ذ

ب سالل  - ت يلذ استلذ اس  ايلذ الألو بذ الألكاقذذذاتتنكعذ فاكذ س تكمهذ اس ااواواذ اسص والذ اساتكلئاذ
اساا ل ذذ اس كقذ يلذ اسان ي اذ امت ادذ اساا ل ذ اس كقذ ف  :ذ  اذ   ذ الألو بذ هلدذ تورذ الأمنو ا ذ  رذ
اساغواذيلذتكل لذ تنكولذةلكاقذاسالل ا ذاساغواذيلذزو دلذ   ذالألا  ذ ة   حذاسالل ا ذة ا اذط بذ رذذ

 كقذالأمنولذاسا ته هذ غواه ؛ذز  ورذةم فب ذم ذت اذاس 
اسص والذذذذا الرذة ذ نل ذاستكمهذسلألكاقذاس  س اذاسل ا ذ رذاسام طاذاستلذ الرذة ذتكامه ذاسالل  -

 اساتكلئاذاساص  ل ذ استلذ الرذة ذتنل ذته ا اذ اوا ذسه  ذ  رذةه ذهلدذاسام طاذف  ذرئاذل مذاس يلذ
الاذ ب سمئاذ ة ذ  ذ  ا ذ اساص  ل ذ اسوض ولذ اسنكعذ رذذ ف ت ذ هلاذ تنن  ذ ة ذ لصتذ وتا فل ذ اسليذ الرذ

اسالل   ذب سنظاذتس ذ  اذ  اه ذ   مته ذاسا تاالذس  وكسا ذب لإض ياذتس ذذسك ذتكامهذهلدذاسالل   ذ
س  ماذذ اسف فكف اذ اسسف   اذ تل ده ذ است   وا ذ الاقتص د ا ذ اس   ل ا ذ ب سووئاذ ةرامذ تنكلاذ اتوئاذ  م طاذ

 يلذالألكاقذاس  س ا؛استلفو  ذ اس  و لذ
الثا-2 المشاكل نيةالفرضية  العديد من  المصدرة  الجزائرية  والمتوسطة  الصغيرة  المؤسسات  تواجه   :
اسالكفاذس لونا ذذذذ  ذاستلذةماوتذ لذ  ااذاسالل ا رذر  ذاساف تذ  تك  ن ذيلذاسفص ذاستئو فلذذ والعراقيل

 اسنت وبذاست س ا:ذذتس 
اسل ا ذذ - اس ااواواذ اس  ساذ س الل اتكياذ است هو  ذ اسا  ل ا ذ اس ااواواذذذذ رذ اسص والذ اساتكلئاذ

س تص ااذ اسااا  ذذ اساكمهاذ اس اال اذ الأفظااذ ذا ذط بلذمااللذ مو ولذ رذر  ذ مت تذ اساص  ل ذ نه ذ
الذاستلذذسا س اذاساو ماسااتوئاذته  ذ  نه ذ  ذهكذذ ذط بلذ  سلذ رذر  ذ مت تذاسا  ل ا ذ استلكوض  ذا

استلذذذذل ذ  نه ذ  ذهكذذ ذطو لاذالتن  واذ تكموه اذلواذ مت تذاسهوئ  ذ الأمهاذت تفو ذ نه ذهلدذاسالل ا
 ةفنئتذرص ص ذسهلاذاس ام؛

اسالل اذذب ساغ ذ ر - تكامهذ اساول سا ذ اسل ا ذ رذذذاس هكدذ اساص  لذ اس ااواواذ اسص والذ اساتكلئاذ
ااسان ك ذ اسصلك   اس كم  ذ نه ذ  ذ ب س كافبذ اس  سلذ غ  ذتل ثذ اسنف ذ تنكعذ ل و ذ ل مذ  ت ل اذ س ذ

ةلل  ه  ذب لإض ياذتس ذضلتذت ل ف   ذاستماورذل  ذ  تكمذاساكافئذ اسائ  ا  ذ  نه ذ  ذااتو ذب س كافبذ
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اسصاه ذ استل تتناول  ذ اساتص اذ س الل اذذاسف فكف اذ استناوع اذ اسائ فاذ اسااواذ تانحذ يلذذذلاذ س تصاهذ
 ا ذاسلا  اذاستص ااواذ رذاسلا اذاسصعوا؛ل و ذ

اسص والذ اساتكلئاذاس ااواواذاساص  لذ لك   ذيلذاساصك ذل  ذ كظفورذ له ورذذذتكامهذاسالل ا -
ب س  ماذ الا اذ هلاذ س الل ا ذ واملذ اس  سلذ اسنن  ذ ل  ذ اس  س اذ الامااهذ اس كقذ ت  ال  ذ اسق  مذ  النه ذ
ذذالأ س ذتس ذل مذتكايثذ مام  ذ لل   ذاست كورذ لذ  م   ذلكقذاسلا ذيلذ    ذاستص اا ذب لإض ياذ

استلذذ است هو  ذ استلكوض  ذ اسا   ذ غ ذ هلاذ ت كورذ كظفوه ذيلذ تس ذلا    ذ اسالل   ذ س ك ذ تس ذل مذ
 تكياه ذاس  ساذيلذهلاذاس  فب؛ذ

اس ل ذ الاتص  ذذ - مول  ذ غ  بذ اساص  لذ رذ اسص والذ اساتكلئاذ اس ااواواذ اسالل   ذ تل فلذ
اسات كفاذ رذماع   ذتض ذاسالل   ذاساص  لذ استلذ الرذة ذتنل ذدلا ذقكو ذيلذ    ذتو د ذاسمواا ذذ

  اسال ك   ذاسم  اذب لألكاقذالأمنو ا؛ذذذ
 لمؤسسات الصغيرة والمتوسطة بين عناصرتختلف عوامل نجاح تدويل نشاط ا  ثالثة:الالفرضية   -3

أخرى  وبعوامل  المؤسسة  بإمكانيات  بالمسيرين،  ر ،  مرتبطة  اسلكا  ذ استلذ   سن ذ رذ د الاذ مت تذ سه ذ
اسص والذ اساتكلئاذاس ااواواذيلذالألكاقذالأمنو ا ذذذذ  ذف  حذاستكام ذاست   يذس الل ااستلذ الرذة ذتلياذل

اف ت  ذذ)اسفص ذاستئو فل( ذلواذاسذذاسس س ذ اسفص ذذذذ فلذ رذر  ذاسفص ذاسسذذ سف ذتئاقن ذتس ذهلاذاساكضكع
 اسالكفاذس لونا ذ و ذت ذاستك  ذتس ذاسنت وبذاست س ا:ذاستلذت ذتمااؤه ذ لذ  ااذاسالل ا

  ذ الرذالإم  لذتس ذ  ذا ل:ذللعوامل المرتبطة بالمسيرينب سن واذ -
ب سا واور ذ اسليذذذ • اسااتوئاذ اسن  حذ ةقكمذل   ذ رذلكا  ذ تس ذة ذ اساو اف اذ اس  الاذ فت وبذ ةيضتذ

لذيلذل دذاذ اذذذ03ذذدت  الميزات الشخصية للمسيرين النهذاستبيواذل  ذف  حذاسالل اذيلذالألكاقذالأمنو اذهكذذ
اسظهك  اسا ت ك ورذذ اا ذ الأمم صذ تم ب  ذ س لونا ذ والرذذذذاسالكفاذذاسالل اذ%ذ رذذ100 ذ ف واذذيلذ

طو لاذاسالل   ذاسص والذ اساتكلئاذاس ااواواذ استلذيلذ لظاه ذعو  لذلرذذذذتس اسل   ذذذذهلا م عذةها اذذت
تبيوادذبصفاذل  ذاس   لاذاسل  اذاساتولاذذذذتس ك ذيوه ذاسا ااذهكذاسا سكذفف ه ذ ا ذالديذذل لل   ذل و  اذ 

  رذطاهذاسالل ا ذ ر  اذيلذ    ذاستكمهذفاكذالألكاقذاس  س ا؛ذ
بل دذ اا ذاسظهك ذذذمواقف وتوجهات المسيرين   ذاسس فلذ رذاسلكا  ذاسااتوئاذب سا واورذهكذذ اسلذ •
تس الاذذ%ذ رذ لل ا100 ذ  ن واذذ الذ ا  لذذ01 ذذ   ذ هلاذ ت م عذ تبيواذ غواذذاسلونا ذ وال  ذ تس ذ  اذ

 اسا واورذل  ذتكمهذاسالل اذفاكذالألكاقذاس  س ا 
ب سا واورذهكذذذ • اسااتوئاذ اسلكا  ذ اسس س ذ رذ للتدويلاسل   ذ السابقة  يلذذذذ الذ ا  لذذ01بذذذذالخبرة 

اسا ت ك ذ الأمم صذ تم ب  ذ يلذ اسظهك ذ تس ذذل دذ اا ذ اسلونا ذذذذ%ذ رذ لل ا100ورذ  ن واذ   تذ
لذ اساتكلئاذتس ذاذاذاساتكاضلذسهلاذاسل   ذل  ذف  حذاست ا اذاس  س اذس الل   ذاسص و والرذت م عذاستبيو

 يلذالألكاقذاس  س ا؛ذاذة ذتكياذهلدذالأروالذل  ذ واا ذتن ي  اذقكواذ الرذا ذ لكمذففمذاسموالذاست   و
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 ذ والرذت م عذهلاذالا اذتس ذذتخطيط استراتيجية التدويلت ذت  و ذغ  ب ذة ذل مذظهك ذل   ذذذ •
غ  بذفظالذطكو اذالأ  ذس تكام ذاست   يذس الل اذيلذالألكاقذالأمنو اذب وبذاستلتلبذاسا   ذيلذاسئ بذذ

تس ذذ ب لإض ياذ اس  سل ذ اسا تكمذ ر  اذذذذاسالل اذذايتف  ل  ذ اق  مذ ة ذ تس ذ ص سحذ اساص  لذ اس ااواواذ
ااذبفاقذ رذاساكظفورذاساله ورذ الرذة ذ فك كاذت  ال  ذذب ستص ااذل  ذ  تكمذ  ل ه ذاستنظ الذت ك ذ  ل

   اكفذسلألكاقذاس  س ا؛ذذ
 ذ والرذت م عذهلاذالا اذتس ذل مذشبكات الدعم والاتصالت ذت  و ذغ  ب ذة ذل مذظهك ذل   ذذذ •

تس ذغ  بذاسسفاذ رذذذذا مكدذتل   ذ تض  رذتورذاسالل   ذاسص والذ اساتكلئاذاس ااواواذاساص  ل ذب لإض ي
طاهذهلدذاسالل   ذيلذ س ذهللاذمول  ذ ماع   ذب وبذاسمكهذ رذلنتذةلاا ه ذاست   واذ اسصن ع اذذ

 تورذاسان ي ور؛ذذذذ افتن  ه 
 :ذ الرذت م صه ذ  ا ذا ل:ذللعوامل المرتبطة بالمؤسسةب سن واذ -
اسصنتذهك:ذذ • هلاذ تورذ تبيوااذ رذ الأقكمذ يلذل دذ اا ذذذ اتورذذذ02تدذذذذوجود مزيج تسويقي اسل   ذ

اسلونا ذ والرذت م عذهلاذالأ اذتس ذة ذ مكدذتن غ ذذذذ%ذ رذ لل اذ75ب  ذاسلوناذ  ن واذذاسظهك ذضارذتم ذ
اسص والذ اساتكلئاذاساص  لذ رذمبفهذة ذ  احذسه ذتتافوثذذذذتذلن  اذاسااوبذاست كوفلذس الل اتورذ مت 

فت وبذمو لذيلذالألكاقذالأمنو ا:ذ ق ذةم  ذالأمم صذاسا ت ك ك ذيلذهلاذالإط  ذتس ذةها اذل   لذاس لاذذ
  استا وبذلرذطاوثذاسان  لاذيلذاسال  مذ اسص سكف  ذ استظ هاا ذاس  س اذسن  حذاسالل اذيلذاسم  ج؛ذ

ذدذفف ه ذتالميزات التنافسية للمؤسسة   رذاسلكا  ذاسااتوئاذبمص ومذاسالل اذهكذذاسل   ذاسس فلذذ •
يذذ اتورذذ02 الإم ب  ذ  ن واذذظهك ذ ف  حذذذذ%ذ رذ لل ا100لذ استبيواذل  ذ هلاذ تف واذ اسلونا ذ والرذ

اسا ته ياذذ الألكاقذ يلذ لكع اذ بل بذ صمذ س الل اذ تن ي  اذ  احذ ا ت كذ واا ذ ة ذ تس ذ اسالل اذ
  ذ لا ذاسا  ور  اساف ظذل 
تدذذذذالقدرات الإنتاجية وقدرات التمويل للمؤسسةاسل   ذاسس س ذ رذاسلكا  ذاسااتوئاذب سالل اذهك:ذذ •

استبيواذذذ%ذ رذ لل ا75ظهك ذ  ن واذذذذ الذ ا  ل ذذ01 تف واذ اسل   ور ذ والرذ تورذ ب ست   يذ اسلوناذ
اسا  ذذ بص اذ تت  ذ فف ه ذ استلذ اسص والذ اساتكلئاذ اسالل   ذ رص ومذ تس ذ اسل   ورذ سهلارذ اسضع فذ
 ضلتذت ل ف  ته ذاسا د اذ اسا س ا ذ غ ذة ذغ  بذهلدذاسف  ا ذ رذمبفهذة ذ ضلذ س ذهلدذاسالل   ذة  مذذ

الألكاقذاس  س ا ذلل مذاسف  لذل  ذالالت  باذسئ و  ذاسا  ورذيلذهلدذالألكاق ذ لك   ذ  ن ك ذلووالذيلذذ
  ل مذاسف  لذللسكذل  ذ كامهاذاست  س فذالالتسن و اذاسن ت اذلرذلا    ذاستص اا؛ذ

 :ذ الرذالإم  لذتسوه ذلا ذا ل:ذللعوامل المرتبطة بالمحيط الخارجي للمؤسسةب سن واذ -
ف  حاسل   • يلذ تبيوااذ الأكساذ هكذذذذاسالل اذذ ذ س لوناذ اسالكفاذ على  اسص والذ اساتكلئاذ الحصول 

اسلونا ذذذذ%ذ رذ لل ا100اسا ت ك ورذ  ن واذذاسظهك ذيلذتم ب  ذذذذ الذ ا  لذذ01تدذذذذمعلومات استراتيجية
يلذذ اسال ك اذ يارذ ا كذ اس  س ا ذ الألكاقذ يلذ ل وه ذ اساصك ذ اسال ك   ذ  لك اذ ةها اذ تس ذ ذسكذ  واملذ
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اسان لبذ ال اساا ئاذذاسكقتذ اسا  ورذ اسظا هذ تاغو  ذ   م  ذ تل ثذ ر  اذ  ا ذ اسن  ح ذ تافوثذ نهذ
 ب لألكاقذاسا ته يا؛ذ

ذذ04تدذذذذدعم البرامج الحكوميةاسل   ذاسس فلذ رذاسلكا  ذاسااتوئاذب ساا  ذاسم  ملذس الل اذهك:ذذ •
الأمم صذذ تم ب  ذ يلذ ظهك اذ تفذذ%ذ رذ لل ا100اسا ت ك ورذ  ن واذذ اا ذ ذسكذاسلونا ذ والرذ  واذ

س الل اببه ب سن واذ اسواا بذ هلدذ ب سا  ل ا ذذذا اذ تل ثذ نه ذ ر  اذ  ذ اساص  ل ذ اسص والذ اساتكلئاذ
  استلكوض  ذاسا س اذاسامت فاذ استلذتكياه ذاس  ساذاس ااواوا؛

 اا ذذذ03تدذذذالحصول على المواد الأوليةاسل   ذالأرواذ رذاسلكا  ذاسااتوئاذباا  ذاسالل اذهك:ذذ •
س ذتل فلذاسالل اذ رذ لك   ذيلذاساصك ذل  ذذذاسالل ا ذذ%ذ رذلونا75ا ذاسظهك ذ  ن واذ اذذيلذل دذ

 ذذاساكادذالأ س ا؛
الجديدةب سن واذذ - اسص والذذللعوامل  اسالل   ذ ف  حذ لكا  ذ تل ادذ يلذ اس واذ للك لذ اسلكا  ذ ةيذ :ذ

 اسلونا ذ هل:ذذا اساتكلئاذيلذاس  فبذاسنظاي ذ استلذظها ذيلذ لل ذ
الجزائري   نخفاضا:  ظهك ذل    • اسا ت ك ورذذتكاليف الإنتاج في السوق   ذ و ذةم  ذالأمم صذ

تس ذة ذافمف مذت  س فذالإفت جذيلذاس ااواذ  احذب لتا دذةلل  ذت لذ ت ف اذيلذالألكاقذالأمنو اذ ف  فاذ لذذ
 ب قلذاسان ي ور ذ   ست سلذتافوثذ صمذلكع اذ لتوالذيلذهلدذالألكاق؛

ل   :ذذ • وسمعةظهك ذ الأجنبية  مصداقية  الأسواق  في  ف  حذ لل اذذالمؤسسة  ل   ذ :ذ هكذ
تورذ اسسفاذ فكعذ رذ الأمنو اذ صنلذ الألكاقذ يلذ اسا  ورذ استل   ذ لذ طك ذ  لذ ة ذ س ن  ب ذ و ذ "لوت  "ذ

 ظذل  ذ لا ذهللا ذاسا  ور  اسالل اذ ز  ونه  ذ   ست سلذاساف
 ثالثا: التوصيات

اساتك ذ اسنت وبذ استك    ذذذذسوه تذذ افئ ق ذ رذ تف   ذ س اللالذ الرذ اسنظايذ استئو فلذ اس  فوورذ يلذ
ذاست س ا:ذ

  ددضا  لذالاهتا مذتكظ فاذاست كوثذاس  سلذاسالل   ذاسص والذ اساتكلئاذاس ااواواذاساص  لذ رذةم -
 يه ذدان   ل اذالألكاقذاس  س اذ طاقذاسكسكجذتسوه ؛

 ص سحذ ةق  مذس تص ااذدار ذاسه ل ذاستنظ الذس الل   ذاساص  لذت ك ذ هاته ذاسق  مذذذذالتا افذ -
 تواكفذاست كوثذ د الاذالألكاقذالأمنو اذاسا ته يا؛ذ

ةم ذذ - اس  س اذ رذ اس كقذ ت  ال  ذ  اكفذ اسق  مذ ةمم صذ له ورذ النه ذ تكظ فذ تس ذ اس للذ
   ك ذتس ذت كورذ كظفلذاسالل اذيلذهلاذاسا   ؛اكتن هذالألكاقذاسكال لذ اسظا هذاس  و لذيوه  ذة ذاس

 ذب لتو  دذ لو اذيل ساذس ن  حذيلذذاسااصذل  ذاستكام ذاسا تااذيلذاسال  مذاس  س اذاساتمصصا -
 ؛ياا اف  ذاست   واذب ف  اتن ذب لألكاقذاسا ته ذاس لذذاس هكدذضا  لذتن وثذذ لالألكاقذالأمنو ا ذ

 اساتكلئاذاس ااواواذتس ذاستص ااذفاكذالألكاقذاسفاوواذم اا   ذذضا  لذتكم هذاسالل   ذاسص والذذ -
الأ     اذذ اس   ذ ةلكاقذ ل  ذ استالواذ ت  ذ اسلا  اذ الاياوق اذ الألكاقذ اس ااواي ذ س ذ اس كقذ  يف    ذ رذ
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  ذذ اساتئك لذ استلذتتاواذب مت ادذاسان ي اذ  ه ذ استلفو ذيلذاسال اواذ اسفكافورذاسم  اذب س كدلذ استص اثذل
 اسانت   ؛ذ

ضا  لذالاهتا مذتكظ فاذاسوا ذ استئكواذدار ذاسالل   ذاسص والذ اساتكلئاذاساص  لذ رذةم ذذ -
ت و فذ نت  ته ذ لذ غو  ذ   م  ذاسا ته  ورذيلذالألكاقذاسا ته يا ذة ذاقتااحذ نت   ذم ا لذتتن لبذذ

  لذهلدذالألكاق؛ذ
ل ذمول  ذس  ل ذ الاتص  ذ رذةم ذذاس للذتس ذتفن  ذماع   ذس الل   ذاساص  لذت ك ذيلذم -

 تو د ذاسمواا ذ اسال ك   ذاسم  اذب لألكاقذاس  س ا؛
ضا  لذاستمئ  ذالالتاات  لذسلا  اذت  و ذفن  ذاسالل اذ ل مذالاكتف  ذب ستص ااذاسان لو تلذ رذذ -

 ةم ذتئكواذاستكام ذاست   يذة ذ ت ذاسصن للذسهلدذاسالل   ذيلذالألكاقذاس  س ا؛
ا - د  ذ ب سالل   ذ اسانت   ذذتفلو ذ استلاوفذ ةم ذ اسم  جذ رذ يلذ اس ااواواذ اس ت ك  ل اذ ستاسو    ذ

 اس ااواواذلرذطاوثذت س فذتنظ  ذاستظ هاا ذاست   واذل سال  مذ اسص سكف  ؛ذ
اس ا حذس الل   ذاساص  لذب ستصاهذبااواذيلذل و اته ذ رذاسلا اذاسصعواذاسن ت اذلرذلا    ذذ -

 استص اا؛
 ل س اذ ن ك ذاسنف ذاس  سلذاستلذتل فلذ نه ذاسالل   ذاس ااواواذاساص  لذلرذطاوثذتنكولذذضا  لذ -

ذ ل و ذاسنف ذ استف واذيلذطاوفاذستمف ضذةلل  ه  ذ
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   المراجع:قائمة 
 المراجع باللغة العربية:

 الكتب:
 . 2007الأ د  ذذ ذدا ذ او ذس ننا التسويق الدولي ضكا ذاساااكدذاسلااذذ.1

اسنال  ذد س اذاسنن  ذ ةياه ذل  ذاسان ي اذ اسلا ساذ استص ااذيلذاس   ذذذفلا   ل  لذل  ذذ.2
        ذ2008ذالأ س  اسئولاذذاسن   ا 

    . 2002 ،لبنان ،لبنان الدولية التسويق الدولي في ظل عولمة الاسواق،  عادل مهدي، .3

       1996  صاذاسننا دا ذذذاس  سل لااذ رواذاس ار ذاست كوثذذ.4

 ذدا ذاسم   ف ا ذذالتسويق الدولي: مفاهيم وأسس النجاح في الأسواق العالميةغك ذيا    ذذ.5
       2002اس ااوا ذ

ذ 2008ياو ذاسن    ذاستص ااذاسال  اذ استا سف  ذالإلتاات   ا ذاس ا ذاس   لاذالإللن  وا ذذ 6
          1996الإللن  وا ذ ذدا ذاسنناذاس   ع ا ذالتسويق اا ذياو ذاسصار ذذ.7

 7664 لا   - استكزول س ننا زهاا  د ا-اسن    اسافهكم يل است كوثذر و   زلل اسا  ل ذذ 8
  2003 ذم  لاذاسف هال ذ صا التسويق الدولي صئف ذ ااكدذ  رذه   ذذ 9

      1999 ذاس ا ذاساصاواذاس ون ف ا ذ صا ذ1 ذ الإعلان ن ذاسا ا  ذذ.10

 والاطروحات: المذكرات 
اسصدد د ا ذردد  جذاسااا قدد  ذيددلذظدد ذذتاع ددايددلذذاسم  م ددااست دد  لذذتااودداد  ذذاسااودد   اندداذلودد ذذ 1

  2013_2012م  لاذب لال ذذ  م توا ذ للال ذهنةاسااذاس  س ااستئك ا ذ
لودد ذاللهذتددرذ اددك ذتدد  و ذاسالل دد  ذاسصدد والذ اساتكلددئا ذ ددللالذ ف  دداذسنودد ذمدده دلذاسا م ددتوا ذذ 2

  2010م  لاذةتك لاذت ف ا  ذت ا    ذذتمصم ذت كوث 
است دددددكوق اذس ندددددال  ذالأمنو ددددداذيدددددلذاس ااودددددا ذ دددددللالذسنوددددد ذمددددده دلذذالالدددددتاات     ذيددددد  سذ ل ادددددا ذذ 3

  2012_2011م  لاذ نتك يذق نئونا ذاس ااوا ذذاست ووااسا م توا ذل كمذ
ذالاقتصدد د ا صدد اايذس الل دد  ذد  ذاسادداوبذاست ددكوفلذاسدد  سلذيددلذتا ددورذالادا ذاستذلددلو ي   دلذذ 4
  2017/2018ذم  لاذ اا ذر ضاذب لالذاست   وا ذاسل كمق  ذذدلتك اد اطا  اذ

 :  والندواتالملتقيات 
  قداذلاد ذ ف  داذيدلذاسا تفدلذذاستص اا ت كوق اذيل ساذيلذقئ عذذذذالتاات   افاكذذذذللو ي    هذذذ 1

ذ21ذ–ذ20ذبند   اساالداذاس د  للذذاست دكوق ا اسكطنلذ دك ذالإ د    ذالاقتصد د اذيدلذاس ااوداذ اساا  لداذ
  ذ2004ةياو ذ

 المجلات:
مودد  يذمددكقل ذ اددالذاسلددكادي "ذتدد  و ذاسالل دد  ذاسصدد والذ اساتكلددئاذاس ااواودداذتددورذيدداصذف دد حذذ 1

  2013يلذذ ذد  اوا4ذل   ذاس ااواواذم  لاذةمذاسوكاقل ذاسل دذ  م طاذاسفن ذ" ذ   اذةدا ذاسالذ
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تــــدويل نشــــاط الصــــناعات الصــــغير  والتحــــالف فــــي"مســــاهمات الانــــدماجات مكا ددددلذالددددا لور ذذ.2
  2014_د  اواذ16ذةبا فذاقتص د اذاسل دذذ   اذ"،والمتوسطة

الدددتاات     ذاست دددكوثذاستصددد اايذاسددد  سلذيدددلذاسندددال  ذذ اادددكدذلدددكادذازوددد دا  هودددس ذ ادددكدذاسندددو لذ 3
  2009ذ 43ذالإف  ف ا ذاسل دذالأ دف ا:ذد الاذ و اف ا ذ   اذاسل كمذ

   دداذاسو  دد ذذ استادد     اسصدد د ا ذ اسناددكذالاقتصدد ديذيددلذاس ااودداذاسكاقددلذذتنا دداذ  دد هذلددلو ي  4
  م  لاذ  ق اذ 01ل دذ
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