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 وعرف انشكر  
 "رب أوزعني أن أشكر نعمتك التي أنعمت علي وعلى والدي وأن أعمل صالحا

 91ترضاه وأدخلني برحمتك في عبادك الصالحين" النمل  
 والإلمام.  الحمد لله الذي من ووفق لإتمام هذه المذكرة بعد جهد من البحث

 أتقدم بشكري الخالص وجزيل الامتنان إلى الأستاذ المشرف الذي تفضل  
  "برني ميلود"

نشكره على جهوده القيمة وإرشاداته وتوجيهه ومتابعته لنا في هذا البحث، 
فقد كان عونا لنا بعد عون الله تعالى فجازاك الله خيرا وبارك الله لك في  

 علمك وعملك.
 اتذة على التسيير وإلى أعضاء لجنة المناقشة الموقرين علىثم شكرنا لجميع أس

 منحنا شرف مناقشتهم لنا.
 ولنا الشكر والعرف ان لكل من منحنا معنى أن نكون، وأهل أن نستمر  

 .والشكر من قبل ومن بعد الله رب العالمين
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 إهداء

 الحمد لله الذي أعاننا بالعلم وزيننا بالحلم وأكرمنا بالتقوى وأجملنا بالعافية
 أتقدم بإهداء عملي المتواضع إلى

 الدرع الواقي والكنز الباقي، إلى من جعل العلم منبع اشتياقي، لك أقدم وسام
 أطال الله عمرك .  أبيالاستحق اق إلى  

  رمز العطاء وصدق الإيباء ، إلى ذروة العطف والوف اء ،
 الغالية أطال الله عمرك .  أمي  أنت

 أدام الله نورهم في حياتي  أفراد عائلتيكل  و  إخوتي إلى
 "عقبة" ي ق اسمني حلاوة البحثذإلى رفيق مشواري ال

إلى من استوطنوا داخل الق لب وتركو بصمات لا تمحوها ذاكرة زمان  
 .أصدق ائي الأعزاء

 وفي الأخير يا رب  
يا رب لا تدعني أصاب بالغرور إذا نجحت ولا أصاب باليأس إذا فشلت بل  

 ذكرني دائما بأن الفشل هو التجربة الذي تسبق النجاح أمين يا رب العالمين
 

 

وب    أ ي 
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 إهداء
إلهي لا يطيب الليل إلا بشكرك ولا تطيب اللحظات إلا بذكرك ولا النهار إلا  

 بطاعتك،
 ولا تطيب الآخرة إلا بعفوك، ولا تطيب الجنة إلا برؤيتك

إلى التي زرعت في روحي الكف اح وعلمتني معنى التف اني والنجاح ومن كانت  
ولا زالت شمعة تذوب لتضيء لي ظلمة هذه الحياة هدتني وأنا صغير ونصحتني  

وأنا كبير ودفعت عمرها وصحتها لترسيني على بر الأمان، إلى أهم وأرق امرأة  
هد أن الكلمات  في الوجود هي وحدها دون سواها تتربع لي عرش الق لب أش

الغالية باركها الله    أميتعبر عن السمو إلى مكانها مالكة ق لبي وحبي الأبدي  
 وأطال عمرها في عمرها.

إلى من تحمل أعباء الحياة ليريحني لم يدخر جهدا ومالا ليسعدني إلى من أشعل  
سنين عمره شموعا كلما انطفئ عاما أشعل عاما آخر لينير دربي إلى قرة عيني  

 العزيز أطال الله في عمره.  أبياسي وسندي في الحياة  وتاج ر 
 .إخوتيإلى الورود التي زرعت بجانبي نبضات ق لبي  

إلى من استوطنوا داخل الق لب وتركو بصمات لا تمحوها ذاكرة زمان  
 .أصدق ائي الأعزاء

وإلى من ساندني في مشواري الدراسي ومنحني الشجاعة وكان بمثابة الأخ  
 "أيوب"

عتهم ذاكرتي ولم تسعهم مذكرتي أهدي لهم هذا العمل  كل من س إلى
 المتواضع.

 

ة   ب   عق 
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  :ملخص
للنسيج، تهدف هذه الدراسة إلى تحديد مساهمة إستراتيجية التدويل في نجاح النشاط التصديري لمؤسسة "سبتكس"     

وللوصول إلى نتائج معبرة اعتمدت هذه الدراسة على المنهج النوعي أو الوصفي لتناسبه مع الطبيعة الاستطلاعية لها. 
الفردية مع مسؤول المؤسسة لجمع مختلف بيانات الدراسة، كما تم الاعتماد على تحليل المحتوى  ةتم اللجوء إلى المقابل

  :من أجل تحليل نتائج المقابلة. وقد توصلت هذه الدراسة إلى مجموعة من النتائج من أهمها
 وتوسيع نشاطها  ،كبير في نجاح النشاط التصديري لمؤسسة "سبتكس" للنسيج لأن إستراتيجية التدويل ساهمت بشك

 .في الأسواق الدولية
 ثلاث أصناف من العوامل منها ما هو متعلق تصنف إلى  المؤسساتتدويل نشاط  عوامل نجاح إستراتيجية أن

 .ة بالمحيطقلعبخصائص المؤسسة نفسها وعوامل مت بصفات المسيرين وأخرى متعلقة
 الخارجي بها.

 " للنسيج.سبتكس"مؤسسة  ،التصدير عوامل النجاح، ،إستراتيجية التدويل ،التسويق الدوليالكلمات المفتاحية : 
 

 

  

 

 

Abstract: 

   This study aims to determine the contribution of the internationalization strategy to the 

success of the export activity of the "Sptex" Textile Corporation, and to reach expressive 

results, this study relied on the qualitative or descriptive approach to suit its exploratory 

nature. The individual interview with the official of the institution was used to collect the 

various data of the study, and the content analysis was relied upon to analyze the results of 

the interview. This study reached a set of results, the most important of which are:  

 That the internationalization strategy contributed greatly to the success of the export 

activity of the "Sptex" Textile Corporation, and the expansion of its activity in the 

international markets.  

 The success factors of the strategy of internationalizing the activity of the institutions 

are classified into three types of factors, including those related to the characteristics of 

the managers, others related to the characteristics of the institution itself, and factors 

related to the environment. exterior out. 

 Keywords: international marketing, internationalization strategy, success factors, 

export, "Sptex" Textile Corporation. 
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 مقدمة
 تمهيد 

ق، قد ساهمت خاصة ظاهرة عولمة الأسواإن التغيرات السياسية والاقتصادية التي عرفها النظام العالمي     
رص بالنسبة للشركات، كما وضعتها أمام الكثير من التحديات. فقد أدت التطورات ففي خلق العديد من ال

الكبيرة المحيطة بظروف التجارة الدولية، في إطار ما يسمى بالتكتلات الاقتصادية المنظمة العالمية للتجارة 
إلى تسارع ظاهرة واشتداد المنافسة محليا ودوليا، أو ما يعرف بالعولمة الاقتصادية، كل هذه العوامل أدت 

 التدويل. 
إن هذه التطورات والتغيرات التي يشهدها المحيط الاقتصادي على المستوى الدولي أثرت على     

استراتيجيات تسيير الشركات التي وجدت نفسها في مواجهة منافسة شديدة في أسواقها المحلية، مما أجبرها 
لتحقيق بقائها واستمرارها في الأسواق. ونظرا للفوارق  على مسايرة هذه التحديات والبحث عن السبل الكفيلة

الاقتصادية التي تميز كل دولة عن أخرى، والمؤسسات عن بعضها البعض، وفي ظل اقتصاد السوق وتوسع 
الاستثمارات وتطور المنافسة الاقتصادية بين الشركات فقد لجأت العديد من هذه الأخيرة إلى سياسة التدويل، 

ياسة ما لبثت أن تحولت إلى إستراتيجية تتبناها معظم الشركات كآلية للنمو والتوسع الخارجي. إلا أن هذه الس
أي  منطقي للشركات الاقتصادية كوسيلة للدخول للأسواق الدولية، لاومآتدويل أصبح اليوم أمرا واقعيا فال

كانت محلية أو أجنبية. سواء تحقيق النمو اللازم بالنسبة لهذه الشركات، مما يسمح لها بمواجهة المنافسة، 
، كغيرها من الشركات ليست في منأى عن هذه الظروف السابقة الذكر، بل أنها تجد الجزائرية والمؤسسات

مميزاتها ونقص  إلىنفسها في وضعية أكثر تعقيدا نتيجة لتسارع ظروف المنافسة المحلية والدولية، وبالنظر 
ر السلبية للعولمة الاقتصادية، أي أنها تجد نفسها عرضة لمخاطإمكانياتها التي تجعلها عرضة للتأثيرات 

اللازمة للتكيف مع ظروف المنافسة  والإمكانياتالتي تمتلك الموارد  العالمية أكبر مقارنة مع الشركات
يرية أو يإمكانيات محدودة، سواء تعلق الأمر بالموارد التس جزائريةتمتلك المؤسسات الالشديدة في الواقع 

المالية، التي لا تسمح لها بالتنويع في منتجاتها، مما يجعل نجاحها دوليا مربوطا بعدد قليل من المنتجات إن 
لم يكن منتجا واحدا. هذا بالإضافة إلى أن نقص الإمكانيات ينعكس على جوانب عديدة من رغبة هذا النوع 

اب اليد العاملة المؤهلة، نقص التجربة من الشركات في خوض غمار التدويل، كصغر حجم الهياكل غي
الدولية للشركة التعقيدات في إجراءات التصدير، صعوبة الحصول على المعلومة، ضعف إمكانيات البحث 

ترغب في تسويق منتجاتها خارج حدودها  جزائريةوالتطوير وغيرها من العراقيل التي تواجه أية مؤسسة 
 الوطنية.

في تنمية الصادرات وتنويعها، وقع اختيارنا الجزائرية يمكن أن تلعبه للمؤسسات ونظرا للدور المهم الذي     
مساهمة إستراتيجية التدويل في نجاح النشاط التصديري  على موضوع هذا البحث الذي يهدف إلى إبراز

طها امختلف المحددات والعوامل التي يمكن لها أن تزيد من تأهيل ونجاح المؤسسات الجزائرية في تدويل نشو 
 ومن بين هذه المؤسسات مؤسسة "سبتكس" للنسيج. ،والدخول إلى الأسواق الدولية



 مقدمة

 
 ج

 :إشكالية الدراسة 
 من خلال ما سبق، يمكن صياغة إشكالية الدراسة في التساؤل الرئيسي التالي:    

 س" للنسيج ؟ كيف تساهم إستراتيجية التدويل في نجاح النشاط التصديري لمؤسسة "سبتك -
 التساؤلات الفرعية:

 ويندرج تحت هذا التساؤل الرئيسي التساؤلات الفرعية التالية:
للتوجه نحو الأسواق الدولية، وماهي أهم  الجزائرية تدفع المؤسسات  ما هي أهم الفرص والأسباب التي-

 المخاطر التي تواجهها في هذه الأسواق؟
 الجزائرية المصدرة؟ ت تواجه المؤسساما هي أهم المشاكل والعراقيل التي  -
 ماهي مختلف استراتيجيات اختراق الأسواق الدولية ؟ وماهي أهم العوامل المؤثرة عليها ؟ -
 ؟الجزائرية نشاط المؤسسات  تدويل إستراتيجية ما هي أصناف عوامل نجاح -
 :فرضيات الدراسة 
 بهدف الإجابة على إشكالية البحث والتساؤلات الفرعية المطروحة تم الانطلاق من الفرضيات التالية:    
بالاستفادة من العديد من الفرص المتاحة في الأسواق الدولية كما الجزائرية يسمح تدويل نشاط المؤسسات  -

 يعرضها للعديد من المخاطر.
 يد من المشاكل والعراقيل. تواجه المؤسسات الجزائرية المصدرة العد -
 تؤثر عليها. لعوامعدة تختلف استراتيجيات اختراق الأسواق الدولية. وهناك  -
بين عناصر مرتبطة بالمسيرين، الجزائرية تدويل نشاط المؤسسات  إستراتيجية تختلف عوامل نجاح -

 وبعوامل أخرى. 
 :أهمية الدراسة 

يعاني الاقتصاد الجزائري من التبعية المفرطة لقطاع المحروقات، إذ تعتمد مداخيل  كما هو معروف    
بالمائة من الصادرات الجزائرية تابعة لهذا القطاع.  59الدولة بشكل كبير على هذا القطاع، كما أن حولي 

 وقات وما لذلكوتشكل هذه التبعية خطرا كبيرا على الاقتصاد الوطني بسبب التذبذب المستمر لأسعار المحر 
من تأثير سلبي على الموارد المالية للدولة والمؤشرات الاقتصادية الكلية. وللتخلص من هذه الوضعية، تسعى 
الدولة الجزائرية إلى تنويع الاقتصاد الوطني عن طريق الزيادة في الصادرات خارج قطاع المحروقات، حيث 

للتوجه نحو  الجزائريةهدف إلى تشجيع المؤسسات برز مؤخرا اتجاها واضحا في السياسات الاقتصادية ي
الأسواق الدولية عن طريق وضع العديد من برامج التأهيل، بالإضافة إلى هيئات ومرافق الدعم المختلفة 

بية. الراغبة في تصدير منتجاتها نحو الأسواق الأجنالجزائرية والتي تقدم مجموعة من التسهيلات للمؤسسات 
الدراسة من خلال دراسة السلوك الذي تعتمده المؤسسات الجزائرية المصدرة، بالإضافة أهمية هذه  نوهنا تكم

 إلى محاولة اكتشاف العوامل التي من شأنها أن تجعل التجربة الدولية لهذا النوع من الشركات تجربة ناجحة.
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 :أهداف الدراسة 
 ف التي يمكن تلخيصها فيما يلي: من خلال هذا البحث، حاولنا التوصل إلى تحقيق مجموعة من الأهدا   
 لمؤسسة "سبتكس". ي محاولة معرفة كيف ساهمت إستراتيجية التدويل في نجاح النشاط التصدير  -
 بمفهوم التدويل بصفة عامة وتدويل المؤسسات بصفة خاصة.  الإلماممحاولة  -
 الأسواق الدولية.محاولة اكتشاف أهم الأسباب والفرص التي تدفع بالمؤسسات للتوجه نحو  -
 في الأسواق الأجنبية.  الجزائريةتواجه المؤسسات إبراز أهم المخاطر التي  -
 محاولة التعرف على مختلف استراتيجيات اختراق الأسواق الدولية, والعوامل المؤثرة عليها. -
 .الجزائرية بالنجاح في تدويل نشاطها تسمح للمؤسسات  محاولة اكتشاف أهم العوامل التي -
لتفكير بجدية في لدفع بالشركات الجزائرية والاقتصادية الهادفة لل الأكاديميةالمساهمة في المجهودات  -

تسويق منتجاتها خارج الحدود الوطنية وما يعود من ذلك بالفائدة على هذه الشركات من جهة، وعلى 
 الاقتصاد الوطني من جهة أخرى. 

 أسباب اختيار الموضوع 
 وعوامل تدفع لاختيار هذا الموضوع، منها: هناك عدة أسباب   
 .المؤسسات تدويل نشاط  ث حولتعاظم الأهمية الأكاديمية والاقتصادية لمواضيع البح -
 في تحقيق التنمية الاقتصادية.  لجزائريةتلعبه المؤسسات االدور الكبير الذي  -
 صادي.الأهمية الكبيرة لتدويل النشاط والصادرات في تحقيق النمو الاقت -
قطاع  سعي السلطات العمومية الجزائرية إلى تنويع الاقتصاد الوطني عن طريق زيادة الصادرات خارج -

 أن تلعبه في هذا المجال. الجزائريةيمكن للمؤسسات  المحروقات، وما
 :صعوبات الدراسة 
 تتمثل أهم الصعوبات التي واجهت سير هذا البحث فيما يلي:   
 الجزائرية المصدرة، مما انعكس على تشكيل عينة الدراسة. قص عدد المؤسساتن -
في الصادرات، وحتى إن وجدت، فهناك تضارب  ساهمة المؤسسات المتعلقة بم الإحصائياتغياب بعض  -

 بين البيانات الصادرة عن مختلف الوزارات والإدارات العمومية.
 كانت مدعوة للمشاركة في هذه الدراسة. التي سةمسيري المؤسغياب الاستجابة والتعاون من طرف بعض  -
 :المنهج المستخدم 
على الإشكالية المطروحة وإثبات أو نفي الفرضيات المطروحة،  والإجابةمن أجل دراسة موضوع البحث    

، حيث يسمح هذا النوع من المناهج بالتعمق في الوصفي النوعي أو تم الاعتماد في هذا البحث على المنهج 
للموضوع المدروس، وهذا ما كان هدف هذه الدراسة. في هذا الإطار، كانت هذه الدراسة عبارة عن التحليل 

سة ومعرفة بدقة حيث يسمح هذا النوع من البحوث بتوضيح إشكالية الدرا راسة استكشافية ذات طابع وصفيد
 مساهمة إستراتيجية التدويل في نجاح النشاط التصديري.
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الخاص بالبحوث الكمية، بل أنه ث أيضا، عدم تفعيل منطق السببية لبحو ومن خصائص هذا النوع من ا
للباحث بالانطلاق من ملاحظة مجموعة من  ينسجم أكثر مع المنطق البحثي الاستقرائي ، مما يسمح

التجارب للوصول إلى استقراء مقترحات عامة. أما عن تقنية الدراسة، فقد تم اللجوء إلى تقنية دراسة الحالة 
جزائرية مصدرة، أي الناشطة في الأسواق الدولية. وتعتبر تقنية دراسة الحالة أكثر تقنية ملائمة لهذا  ةؤسسلم

البحث لأنها تسمح بالتحليل المكثف الموضوع الدراسة، كما تسمح بالمعرفة العميقة للتنظيم أو وحدة التحليل 
جزائرية لديها نشاط ة مؤسس العينة  بهدف معالجة الفاعلين في ميدان التدويل في حالة هذا البحث ضمت

تصديري، مما يسمح للباحث باكتشاف العوامل التي تسمح لها بالنجاح في الأسواق الدولية. فيما يخص 
المكونة للعينة. والدافع  سةالمؤسدير مع مطريقة جمع البيانات، فقد تم تبني المقابلات نصف الموجهة 

سمح بظهور العفوية من طرف الأشخاص المستجوبين لأنه يتح لهم المقابلات لأنه ي لاختيار هذا النوع من
 إلى أن إجاباتالإجابة المباشرة عن الأسئلة المطروحة دون الخروج عن الإطار العام. تجدر الإشارة هنا 

، هذا بالإضافة إلى إخضاعها للتحليلقد تم تسجيلها عن طريق مسجلة الكترونية قصد  الشخص المستجوب 
وبعد تسجيل المقابلات مع  أنه طريقة تحليل البيانات،حيث ات أثناء القيام بالاستجواب. عنأخذ الملاحظ

لة. كما أن الذي يسمح بدراستها بطريقة مفص المحتوى  لتحليلخها ورقيا وإخضاعها المسيرين تمت إعادة نس
كن إدراكها بشكل مباشر تيح للباحث بتحديد المعاني والترابطات والنوايا التي لا يمتطريقة تحليل المحتوى 

بواسطة القراءة البسيطة للوثائق، أي تحليل المحتوى الظاهر والضمني، مما يسمح للباحث باستقراء مختلف 
 في عملياتها التصديرية. ةي ساهمت في نجاح المؤسسالعوامل الت

 :الدراسات السابقة 
موضوعا جديدا نوعا ما، ويمكن  يعتبر موضوع تدويل نشاط المؤسسات الصغيرة والمتوسطة الجزائرية   

القول أن الدراسات السابقة في هذا المجال تعتبر قليلة مقارنة بأهمية الموضوع. وفي هذا الصدد تذكر على 
 سبيل المثال:

تدويل المؤسسات الصغيرة والمتوسطة الجزائرية بين فرص  :بعنوان العوادي دراسة شوقي جباري وحمزة -
 عبارة عن مقال صادر في مجلة أداء المؤسسات الجزائرية الصادرة عن جامعة وهو ،النجاح ومخاطر الفشل

حاول الباحثان من خلال دراسة ميدانية ضمت عينة من  ،3402في ديسمبر  40البواقي العدد  أم
تسليط الضوء على أهم الفرص التي يمكن أن  المؤسسات الصغيرة والمتوسطة على مستوى ولاية الجزائر

وركز  ، بالإضافة إلى المخاطر التي تعترض هذه العملية ،تخدم عملية التدويل بالنسبة لهذه المؤسسات
الباحثان على الإسهامات الفكرية والعلمية المعاصرة في مجال تدويل المؤسسات الصغيرة والمتوسطة 

 يا.وتوضيح القواعد المتعارف عليها دول
وهي  ،عوامل نجاح تدويل نشاط المؤسسات الصغيرة والمتوسطة الجزائرية :دراسة فارس ركيمة بعنوان -

 3433-3430للسنة الجامعية  2الجزائر تمت مناقشتها على مستوى جامعة  أطروحة دكتوراه عبارة عن 
يتأثر بثلاثة سسات الصغيرة والمتوسطة المؤ  أن تدويل نشاطلباحث من خلال هذه الدراسة على حيث أكد ا،

وأخرى متعلقة بخصائص المؤسسة نفسها وعوامل  ،أصناف من العوامل منها ما هو مرتبط بصفات المسيرين
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المؤسسات الصغيرة والمتوسطة الجزائرية مطالبة بالاهتمام بوظيفة  كما أكد أن ،متصلة بالمحيط الخارجي لها
 .ؤهلين لدراسة الأسواق الدولية إذا أرادت النجاح في هذه الأسواقوتكوين موظفين م،التسويق الدولي

شروط ومتطلبات تدويل المؤسسات الصغيرة  :بعنوان بن حمو وعبدالله عبد الناصر بوثلجةدراسة  -
الصادرة عن جامعة عبد الحميد  دفاتر بوداكس وهو عبارة عن مقال صادر في مجلة ،والمتوسطة الجزائري 

دراسة استكشافية لمجموعة حيث حاول الباحثان من خلال  ،3403أكتوبر  في 0العدد -مستغانم–بن باديس 
دراسة إمكانية تدويل نشاط المؤسسات  من المؤسسات الصغيرة والمتوسطة على مستوى ولاية مستغانم

الصغيرة والمتوسطة الجزائرية والعوامل والمتطلبات الكفيلة بإنجاحها في الأسواق الأجنبية وهذا من أجل 
الوقوف على أهم الأسباب التي جعلت المؤسسات غير المصدرة بمستغانم تستبعد العمل على المستوى 

 الدولي.
ماهي استراتيجية التدويل المناسبة في ظل معالم  ،الانتقال باتجاه الدولية :بعنوان نوح فروجيدراسة  -

الاقتصاد الدولي والعولمة الصادرة عن جامعة باتنة  وهو عبارة عن مقال صادر في مجلة ،الأسواق الدولية؟
كيفية حالة مجمع سيفيتال إبراز دراسة من خلال  حيث حاول الباحث ،3434سبتمبر  في 2العدد  2المجلد

من خلال التطرق إلى  اختيار المؤسسة لإستراتيجية التدويل المناسبة للدخول والتواجد في الأسواق الدولية
 وكذلك عملية تدويل النشاط  وأهم الاستراتيجيات المتبعة. ،خصائص ومكونات الأسواق الدولية

وهو ، "قتصادات الوطنية: مفاهيم وآفاقلتدويل وتحول الاا" بعنوان: سوزان وودوارد وروبرت بيترز دراسة -
في الولايات المتحدة الأمريكية سنة  Palgrave Macmillanعبارة عن كتاب صادر عن دار النشر 

توصلت الدراسة إلى أن التدويل يؤدي إلى تحوّل الاقتصادات الوطنية من النظم المغلقة إلى حيث ، 3449
يمكن أن يؤدي و  ؤوس الأموال والسلع والخدمات عبر الحدود.النظم المفتوحة، وذلك عن طريق زيادة حركة ر 

التدويل إلى تعزيز النمو الاقتصادي وتحسين فرص العمل في بعض البلدان، ولكنه قد يزيد من التفاوتات 
 الاقتصادية والاجتماعية في أخرى.

وهو ، واقتصادية""التدويل والعولمة: مقاربات نظرية وتجربة بعنوان:  سوزان مارتن غريفيثس دراسة -
تشير ، حيث 0555في المملكة المتحدة سنة  Wiley-Blackwellعبارة عن كتاب صادر عن دار النشر 

الدراسة إلى أن التدويل ليس عملية ذات تأثير موحد على البلدان، بل يعتمد على سياق كل بلد ومتغيراته 
ة إلى أن التدويل يمكن أن يعزز التنمية شير بعض النماذج النظري، وتلاقتصادية والسياسية والاجتماعيةا

 الاقتصادية ويؤدي إلى رفاهية اجتماعية أفضل، ولكن هذا يعتمد على السياسات والإصلاحات المرافقة.
 تقسيمات الدراسة 

للإجابة على التساؤل الرئيسي والتساؤلات الفرعية، وتحقيق أهداف الدراسة واختبار الفرضيات    
 كما يلي: وخاتمة فصول ثلاثه الدراسة إلى مقدمة و المطروحة، تم تقسيم هذ

 مقدمة من خلالها تم عرض حوصلة أهم الأفكار التي تضمنها البحث. 
 ماهية عن أول تضمن هذا الفصل مبحث لتدويل نشاط المؤسساتالفصل الأول: كان بعنوان الإطار النظري 
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وتطرق  لنظريات ومراحل تدويل نشاط المؤسسات، أما المبحث الثاني فخصص مؤسساتال تدويل نشاط
 . لأخطار تدويل نشاط المؤسسات المبحث الثالث

 وتضمن المبحث الأول نجاحهاعوامل و  تدويل نشاط المؤسساتاستراتيجيات الفصل الثاني: كان بعنوان  
لأسواق الدولية فيما شمل ا اختراقجيات ستراتيلاالمبحث الثاني فخصص  أما إستراتيجية التصدير

 .المؤسساتتدويل نشاط  استراتيجيات عوامل نجاحالمبحث الثالث 
وتضمن  -ميلة–" للنسيج شلغوم العيد Sebtex سبتكس"الفصل الثالث: كان بعنوان دراسة حالة مؤسسة  

تطرق و  المؤسسة  التعرف على واقع تدويل نشاطأما المبحث الثاني تم فيه تقديم للمؤسسة الأول  المبحث
 تحليل نتائج المقابلة وتحديد عوامل النجاح.إلى مقابلة مع المؤسسة و المبحث الثالث 

 وانتهى هذا البحث بخاتمة تضمنت الإجابة عن تساؤلات وفرضيات الدراسة، بالإضافة إلى النتائج  
 والتوصيات.

 

 

 

 

 

 



 الفصل الأول:
 الإطار النظري 

 تدويل نشاط ل
  المؤسسات

  

 

 

 

 

 

 

 

 



تدويل نشاط المؤسساتل الإطار النظري الفصل الأول:  

 

2 

 :تمهيد
 ار ما يسمى بالتكتلات الاقتصاديةلقد أدت التطورات الكبيرة المحيطة بظروف التجارة الدولية في إط   

والمنظمة العالمية للتجارة واشتداد المنافسة محليا ودوليا أو ما يعرف بالعولمة الاقتصادية، كل هذه العوامل 
أصبح اليوم أمرا واقعيا ومآل منطقي للشركات  أدت إلى تسارع ظاهرة التدويل لدى الشركات، فالتدويل

الاقتصادية كوسيلة للدخول للأسواق الدولية، لذلك ارتأينا تخصيص هذا الفصل لمعالجة مسألة تدويل نشاط 
 سسات.المؤ 
 مباحث هي:  ثلاثةويتضمن هذا الفصل   

 .ماهية تدويل نشاط المؤسساتالمبحث الأول: 
 .نشاط المؤسسات دويلنظريات ومراحل تالمبحث الثاني: 
 .نشاط المؤسسات أخطار تدويلالمبحث الثالث: 
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 ماهية تدويل نشاط المؤسسات :المبحث الأول
، و مآل منطقي للمؤسسات كوسيلة للدخول في الأسواق لتدويل، أصبحت اليوم أمرا واقعاإن عملية ا   

لوجية واتصالية هائلة وتكتلات إقليمية ، وتحرير واسع ويرجع ذلك لما يشهده العالم من ثورة تكنو  الدولية
لذلك ارتأينا أن نخصص المبحث الأول من هذا الفصل لتعريف تدويل  النطاق للاقتصاد و التجارة الدولية.
 ومعرفة الدوافع التي أدت بالمؤسسات إلى تدويل نشاطها. ،نشاط المؤسسة والتعرف على أهدافه

 نشاط المؤسسات المطلب الأول: تعريف تدويل
 سنتطرق في هذا المطلب إلى مختلف تعاريف تدويل نشاط مؤسسة.

يعرررف الترردويل بأنرره ايررادة انرردماي الشررركة فرري الأنشررطة الدوليررة، ومررا يترتررب عررن ذلررك مررن ت ييررر فرري الخطرر  
بيئررة الدوليررة والاسررتراتيجيات، والهي ررل التنظيمرري واودارو والمرروارد الماليررة والبشرررية للشررركة، بمررا يررتلا م مررع ال

 1.التي تنش  بها
أما تدويل المؤسسة فيعرف على أنه: " عملية أو مراحل متتابعة تسرمح للمؤسسرة بجنجراا تمهرين  تردريجي مرع 
الأسررواق الأجنبيررة، و مررن هررذا يتبررين بررأن المؤسسررات لا تقررتحم الأسررواق الدوليررة عشرروائيا أو صرردفة أو بطريقررة 

له خصائص متقاربة ج رافيا  الخبرة الم تسبة من خلال است لال سوق غير مدروسة، بل لابد من تمرين إما ب
 2."و نفسيا من السوق المحلي، أو من طرف وسطا  أو وكلا 

فهري مرحلرة «Globalisation des PME»  أما فيما يخص مفهروم عالميرة المؤسسرات الصر يرة والمتوسرطة
يرة والمتوسرطة فري الأسرواق الخارجيرة أ برر متقدمة من التدويل حيرث ي رون فيهرا حجرم إنتراي المؤسسرات الصر 

منرره مررن السرروق المحليررة، باوؤررافة المؤسسررات فرري هررذه المرحلررة تكررون قررد ت لبررت عررن المشررا ل الناتجررة عررن 
 3ات الثقافية بين الدول والأسواق.الاختلاف

، «Mondialisation des PME »بالنسبة للمفهوم الثالث، والمتعلق بعالمية المؤسسات الص يرة والمتوسطة
فيقصد به دخول هذه الأخيرة إلى الأسواق الدولية، وتشابه هذا المفهوم مع مفهوم عولمرة المؤسسرات الصر يرة 
والمتوسطة في أن هذه الأخير ي ون حجم إنتاجها في الخاري، أ بر من إنتاجها في الأسرواق المحليرة، وي مرن 

قرررة بالاختلافرررات الثقافيرررة بالنسررربة لمفهررروم عالميرررة الاخرررتلاف برررين المفهرررومين فررري بقرررا  وأهميرررة المشرررا ل المتعل
  4المؤسسات الص يرة والمتوسطة.

مررن خررلال مررا سرربق، يم رررن القررول بررأن ترردويل نشررراط المؤسسررات هررو عمليررة ترررتم عبررر مراحررل متتابعررة تسرررمح 
تحم اللاامررة للتواجررد فرري الأسررواق الدوليررة، كمررا أن هررذه المؤسسررات لا تقرر الخبرررة والمعرفررةللمؤسسررة با تسررا  

                                                           
 ،61العدد  ،مجلة أبحاث اقتصادية وإدارية ،"ي تدويل نشاط الصناعات الصغيرة والمتوسطةمساهمات الاندماجات والتحالفات ف" ،اسماعينجوامع  -1

 .661ص  ،4162ديسمبر 
دراسة استكشافية لمجموعة من  :شروط ومتطلبات تدويل المؤسسات الصغيرة والمتوسطة الجزائرية"،  بم   واللهعبد الناصر بوثلجة، عبد -2

 .110، ص 2112، أكتوبر 1،  جلة دفاتر بوداكس، العدد"مستوى ولاية مستغانمالمؤسسات الصغيرة والمتوسطة على 
3 -Bouchet et autres, "la globalisation",E1 éducation, Paris, 2005, P: 51. 
4 -Bernard Grulhun, "les firmmes globales", economica,Paris, 1998, P: 15. 
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ج رافيا أو  الأسواق الدولية عشوائيا، بل لابد من تمرين إما بالخبرة الم تسبة من خلال است لال سوق متقار 
 ثقافيا من السوق المحلي، أو عن طريق وسطا  أو وكلا  أجانب في الأسواق المستهدفة.

 أهداف تدويل نشاط المؤسسات : المطلب الثاني
 يل نشاط المؤسسات.سنتناول في هذا المطلب أهداف تدو 

 :1كالتالي أهمها نذكر الأهداف من عدد تحقيق ب رض نشاطها تدويل إلى المؤسسات تهدف
 ؛جديدة لأسواق دخولها مع تزامنا أرباحها وكذا إنتاجها حجم ايادة -
 ؛الحجم "اقتصاديات اونتاي في التوسع خلال من التكاليف تخفيض-
 تقليص لها يضمن متعددة أسواق في فالنشاط متوقعة، ال ير السعرية التقلبات عن الناجمة المخاطر تقليل -

 ؛أخرى  أسواق أو سوق  في ارتفاعها يقابله قد ما سوق  في الأسعار فانخفاض الخسائر،
 ؛معها والتعاون  الأجنبية بالمؤسسات الاحتكاك عن والناتج التكنولوجيا ا تسا  -
 ؛المستهدفة بالأسواق جديدة تمويلية فرص إيجاد -
 .هاتتنافسي من الرفع وبالتالي المضيف البلد في اونتاي تكاليف انخفاض است لال -

 دوافع تدويل نشاط المؤسسات :المطلب الثالث
 سنتعرف في هذا المطلب على الدوافع التي أدت بالمؤسسات إلى تدويل نشاطها.

 ويتمثل أهمهما في ما يلي:
 استغلال تحرير الأسواق :أولا

تحرير الأسواق على المستوى السياسي والتنظيمي يؤدو إلى تخفيف قواعد المنافسة في العديد إن دينامي ية 
من الأسواق التي كانت تعتبر في وقت مضى مؤممة أو محمية. فالمفاوؤات التجارية في إطار المنظمة 

الأجانب، العالمية للتجارة قد سمحت في العديد من الدول للانفتاح على القطاع الخاص والمتعاملين 
 قطاعات الكهربا ، النقل الجوو، الاتصالات، البنوك والتأمينات ...إلخ(، مما يتيح فرص هائلة للشركات 
الدولية في مختلف هذه الأسواق. باوؤافة إلى ذلك فجن ت ير النظم الاقتصادية وتحرير الاقتصاديات في 

  2سع الشركات الدولية.دول المعس ر الاشترا ي قد أدى إلى خلق فرص جديدة للنمو وتو 
 البحث عن النمو :ثانيا

إن النظام الاقتصادو والسياسي الدولي الجديد يتميز بانفتاح شبه تام للدول اتجاه ظاهرة العولمة الليبرالية، 
مما يسمح لعدد من الأسواق بتحقيق نسب نمو غير عادية. فالدول المتطورة )مثل: الو.م.أ، اليابان، الاتحاد 

من نسبة الس ان في العالم وهيمنتها على المبادلات التجارية العالمية ، إلا  %61ورغم أنها تمثل الأوروبي( 
وصلت إلى درجة من التشبع، مما يشجع  اقتصاداتهاأنها تعاني من معدلات نمو ؤعيفة جداً نظراً إلى أن 

ن معدل النمو في دولة الشركات الدولية إلى البحث عن أسواق ذات معدل نمو مرتفع. وكما هو معروف فج
                                                           

 :)نسخة الكترونية(، راب  الموقع 01/10/4140، تم الاطلاع عليه في "تدويل نشاط مؤسسة"(، 6/10/4141خليل ) -1
https://taairaf.blogspot.com/ . 

 .8ص ،4114 ،الجزائر ،دار الخلدونية ،"مفاهيم وأسس النجاح في الأسواق العالمية :التسويق الدولي" ،غول فرحات -2 

https://taairaf.blogspot.com/
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 ما له تأثير كبير على الاستهلاك في هذه الدولة. فمعدلات النمو المرتفعة في الدول النامية، كدول شرق آسيا
مثلًا، تمثل أسواق مربحة بالنسبة للشركات الدولية خاصة فيما يتعلق بسوق مشاريع البنية التحتية، إؤافة 

 1س ان عالية. ظراً لتمتع هذه الدول بأعدادإلى أسواق منتجات الاستهلاك الواسع، ن
 تحقيق وفورات الحجم :ثالثا

لقد أدت ظاهرة العولمة إلى ظهور حركة تجانس للمعايير والثقافات حتى ولو كانت نسربية. فتخفيرف الحرواجز 
مرا أدى الجمركية وغير الجمركية عقرب الحرر  العالميرة الثانيرة أدى إلرى تسرهيل المبرادلات التجاريرة الدوليرة، م

طلررب حاجررات المسررتهلكين بطريقرررة نمطيررة نسرربيا. كررل هرررذا سررمح بجم انيررة الاعتمرراد علرررى أوجرره التشررابه برررين 
الجهررود التسرروي ية  الأسررواق مررن أجررل تحقيررق وفررورات حجررم علررى مسررتوى تكرراليف اونترراي وكررذلك علررى مسررتوى 

الشررركات مزايررا تنافسررية مررن  المتبعررة والمطبقررة بطريقررة منظمررة مررن طرررف الشررركات الدوليررة، وبررذلك تحقررق هررذه
 مرررا أن تررردويل نشررراط الشرررركة يسرررمح أيضرررا بتخفررريض تكررراليف البحرررث  حيرررث التكررراليف ومرررن حيرررث الأسرررعار.

  2والتطوير الضرورية للشركة في عدد كبير من الوحدات اونتاجية مما يسمح بتخفيض سعر إطلاق المنتوي.
 تمديد دورة حياة المنتوج  :رابعا

ة توجههرا إلرى الأسرواق الدوليرة لا يم رن أن تعتمرد فقر  علرى أوجره التشرابه برين الأسرواق إن الشركات في عملي
البيئيرة القانونيرة، والثقافيرة...(، برل يم رن أيضراً أن تعتمرد علرى أوجره الاخرتلاف برين الأسرواق الدوليرة وخاصررة 

لررى المسررتوى العررالمي. فيمررا يتعلررق بمراحررل تطررور دورة حيرراة المنترروي الدوليررة وذلررك بهرردف تمديررد مرردة حياترره ع
(، تبررين كيررف لمنترروي مررا يررتم 6611) "vernon"فنظريررة دورة حيرراة المنترروي الدوليررة المقدمررة مررن طرررف فرنررون 

تصنيعه في دولة ما وبعد ذلك يرتم إعرادة تصرديره، ليرتم بعرد ذلرك إعرادة نقلره إلرى دول أخررى ونتاجره وتصرديره 
تاجيررة عوامررل المنافسررة وكررذلك العوامررل المتعلقررة بالطلررب. انطلاقررا مررن هررذه الأخيررر بسرربب تطررور العمليررة اون

فطبقا لهذه النظرية فالمنتجات الجديدة يرتم صرنعها فري الردول المتطرورة تكنولوجيرا لمسرتهلكين ذوو قردرة شررائية 
عاليرررة، ترررم تقررروم الشرررركات بعرررد ذلرررك بتصررردير هرررذه المنتجرررات مرررن أجرررل تخفررريض تكررراليف البحرررث والتطررروير 

ة. فعنرردما تصررل هررذه المنتجررات إلررى مرحلررة النضررج، تصرربح التكنولوجيررا الخاصررة بهررا متاحررة والتكرراليف التجاريرر
الشررركة صرراحبة الاختررراع بخلررق فررروع  للمنافسرين ممررا يررؤدو إلررى ظهررور المنافسررة فرري الأسرواق الأجنبيررة، فتقرروم

يسرمح بتمديرد  إنتاجية في الخاري من أجل خدمة أفضل لهذه الأسواق الأجنبية. من جهة أخرى، فجن التصدير
 3وعادات الشرا  من دولة إلى أخرى. حياة منتج ما نظراً لاختلاف مراحل التطور الاقتصادو

 تطوير ميزات تنافسية :خامسا
إن مواجهة الشركة لمنافسة شديدة وواسعة على المستوى الدولي تسمح لها بتطوير واست لال ميزات تنافسية 

حدة المنافسة. ومن بين هذه الميزات التنافسية التي يم ن أن تضمن لها البقا  في السوق، للتخفيف من 
 تستفيد منها الشركة نتيجة توجهها للأسواق الدولية ما يلي:

                                                           

دراسة حالة لعينة من المؤسسات الصغيرة والمتوسطة  :"عوامل نجاح تدويل نشاط المؤسسات الصغيرة والمتوسطة الجزائرية ،رس ركيمةفا -1 
  .621، ص 4146/4144 ،0 زائرجامعة الج ،أطروحة دكتوراه  ،الجزائرية المصدرة"

2 -Pasco-Berho, "marketing international", 4éme édition, édition Dunod, Paris, 2002, p:30. 
3 -Pasco-Berho, op cit, p:29. 
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 ؛التح م في التكاليف المنخفضة -
العمررال...  التكنولوجيررا بصررفة عامررة وكررذلك القرردرة علررى تحويررل الخبرررات وبرررا ات الاختررراع، وسررائل اونترراي، -

 ؛إلخ
 ؛سواق الأجنبية أو تمويل الزبائنالمالية المخصصة لتطوير الأ الموارد -
 ؛كفا اتها الخبرة المعارف، ...الخاليد العاملة و  -
 ؛التسيير الحديثة ونظم المعلومات طرق  -
 "l'effet de synergieثرر التررآار "أواسرت لالها بطريقرة تسرمح بتحقيرق  المروارد التسروي ية )تعردد الأسرواق -

 ؛واق....(لأسالاقترا  من ا
العلاقات والشب ات الدولية فالعلاقات التي تنميها الشركة مرع مختلرف المتعراملين والشرركا  تم نهرا مرن الررد  -

  ؛بصفة جيدة على المناقصات الدولية )تسويق الأعمال(
 الوقت: فالتواجد أولًا في سوق أجنبي ما قد يم ن الشركة مرن وؤرع حرواجز دخرول لمنرع منافسرين جردد مرن -

 1ة.الدخول لهذا السوق والاستفادة من المزايا التي حققتها الشرك
 التقرب من الموارد الرخيصة :سادسا

فري المنافسرة الدوليرة يبرين لنرا أن التحردو اليروم  (إن المواجهة مع الشرركات الكبيررة )الروسرية الهنديرة والصرينية
ا تتمتررع بم انررة كبيرررة فرري سرروقها المحلرري إلا يتعلررق بررالرب  بررين الربحيررة والتنافسررية. فرربعض الشررركات ورغررم أنهرر

أنهررا تفتقررر إلررى التنافسررية علررى المسررتوى الرردولي. ولررذلك فترردويل نشرراط الشررركة يسررمح لهررا بررالتقر  مررن المرروارد 
الضرورية لبقائها وتأمينها بتكاليف متدنية وبالتالي تطوير مزايا تنافسية على أساس السعر. فالموارد مثرل اليرد 

نولوجيا، تحويل المواد الأولية، رؤوس الأموال يم ن الحصول عليها بأقل تكلفة عن طريق تردويل العاملة، التك
نشررراط الشرررركة. فالتجرررارة الدوليرررة تسرررمح أيضررراً بالبحرررث عرررن اليرررد العاملرررة عاليرررة التأهيرررل كمرررا فعلرررت الشرررركات 

 2بحث هذه الدول. راليابانية عن طريق توطين فروع لها في أوروبا والو.م.أ من أجل التقر  إلى مخاب
 ة لنشاط اقتصادي في دولة ما الاستفادة من الظروف المميز  :سابعا

باوؤافة إلى تخفيض التكاليف كما تم ذكره، فجنه من الحوافز التري تردفع الشرركات إلرى تردويل نشراطها وجرود 
أنمراط التواجرد أو امتيااات تنظيمية في بعض الدول التي تسمح بالاستفادة من حريرة اقتصرادية كبيررة. فربعض 

( أو التحررويلات التكنولوجيررة، تكررون joint-venture)الرردخول إلررى هررذه الرردول كالشرررا ة، الشررركات المختلطررة 
 عادة مصحوبة في بعض الدول ذات الطلب العالي على رؤوس الأموال بامتيااات نشاط كبيرة نذكر منها:

 الاستفادة من اوعفا  الضريبي لعدة سنوات. -
ونيررة مناسرربة )فيمررا يتعلررق بالقررانون التجررارو أو قررانون المنافسررة، قررانون الشررركات القررانون الجبررائي، بيئررة قان -

 حقوق الملكية الصناعية...(

                                                           

 .621، 621، ص، ص مرجع سبق ذكره ،فارس ركيمة -1 
 ،مذكرة م ملة لنيل شهادة الماستر ،"شركة سبتكس للنسيج دراسة حالة :العوامل المؤثرة في نجاح الشركات المصدرة" ، وثر حميدة، شهيناا قردوح -2 

 .62، ص 4146/4144 ،حفيظ بوالصوف ميلةالمركز الجامعي عبدال
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 بيئة لوجستية تقدم البني التحتية اللاامة لل يام بعمليات حديثة ذات معايير عالمية. -
سرواق الأصرلية للشرركات، ومرن أمثلرة الردول  ما أن المناطق الحرة تضمن أيضاً ظروف جيدة بالمقارنة مع الأ

 1التي تقدم ظروف مناسبة لاستقطا  الشركات الدولية نجد مثلا الصين.
 إثراء الكفاءات التنظيمية والتسييرية للشركة :ثامنا

إن عملية التدويل تكون لها دوماً ت ذية ع سية تتمثل أساسراً فري إثررا  كفرا ات الشرركة بصرفة عامرة. فالشرركة 
، فهرري تقروم بتطرروير خبرتهرا البشرررية عرن طريررق الاحتكراك بالأسررواق أو الدوليرة هرري شرركة قابلررة للرتعلمولرة المد

 :ليةتاالأجنبية ومع تطور عملية تدويلها وفي هذا اوطار يم ننا ذكر النقاط ال
 ؛ملاحظة وا تشاف منتجات جديدة وطرق استهلاك جديدة -
للشرركة، باوؤرافة ركة، الرذو يم رن نقلره إلرى مجمروع الفرروع الأجنبيرة تكوين وخبرة اليرد العاملرة الدوليرة للشر -

 ؛خبرتها الدولية
 ؛ة وأش ال مختلفة من ظروف التوايعالمواجهة مع قواعد تنافسية جديد -
 ؛راتيجيات تسوي ية مناسبة لكل سوق التعلم فيما يخص مختلف الثقافات والذو يسمح بتطوير است -
 2لتقنية على عدد كبير من الوظائف الشرا ، البيع، إدارة البيع... إلخ(.توسيع وتنويع الكفا ات ا -

 للأخطار على عدد كبير من الأسواقتوزيع أحسن  :تاسعا
 لشركة، وذلك بتوايع ج رافي للعرضإن تدويل نشاط الشركة يسمح بتدنية أهم الأخطار المتعلقة بنشاط ا

وبتعرض أقل  . ويتعلق الأمر بضمان المرونة اللاامة(marché,couple produit)منتج، سوق بلد  الثنائي
 3السياسية، القانونية والثقافية(. ،المالية ،التجارية)إلى الأخطار 

 
 
 
 
 
 
 
 

                                                           

 .62ص  ،مرجع سبق ذكره ، وثر حميدة، شهيناا قردوح -1 
 .61 ،62 ص ،ص ،مرجع سبق ذكره ، وثر حميدة، شهيناا قردوح -2 
 .862ص  ،مرجع سبق ذكره ،فارس ركيمة -3
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 نشاط المؤسساتنظريات ومراحل تدويل  :المبحث الثاني
لقد قسمنا هذا المبحث إلى مطلبين حيث سنتطرق في المطلب الأول إلى أهم نظريات تدويل نشاط 

 لمؤسسات و في المطلب الثاني سنتعرف على مختلف المراحل التي تمر بها المؤسسات في تدويل نشاطهاا
 نظريات تدويل نشاط المؤسسات :المطلب الأول

 :سنتطرق في هذا المطلب إلى أهم نظريات تدويل نشاط المؤسسات وهي كالآتي
 نظرية عدم كمال السوق  :أولا

ا  المنافسة الكاملة في أسواق الدول المضيفة أو الردول الناميرة، باوؤرافة تقوم هذه النظرية على افتراض غي
نقص العرض من السلع فيها، كما أن الشركات الوطنية في الردول المضريفة لا تسرتطيع منافسرة الشرركات  إلى

ت الأجنبيرررة فررري مجرررالات الأنشرررطة الاقتصرررادية أو الأجنبيرررة أو اونتاجيرررة المختلفرررة أو فيمرررا يخرررتص بمتطلبرررا
لمنظمرات الأعمرال، أو أن تروافر بعرض القردرات أو جوانرب القروة لردى الشرركة  أخررممارسة أو نشاط وظيفري 

بالمقارنررة بالشررركات الوطنيررة فرري الرردول  (التكنولرروجي، المهررارات اوداريررة ... الدوليررة ) ترروافر المرروارد الماليررة،
حرو الاسرتثمارات الأجنبيرة، أو بمعنرى آخرر أن المضيفة يعتبر احد العوامل الرئيسية التي تردفع هرذه الشرركات ن

إيمان هذه الشركات بعدم قدرة الشركات الوطنية بالدول المضريفة علرى منافسرتها تكنولوجيرا أو إنتاجيرا أو ماليرا 
سيمثل أحد المحفزات الأساسية التي تكمن ورا  قرار هذه الشركات الخاص بالاسرتثمار أو ممارسرة  ،أو إداريا 

 ية أو تسوي ية في الدول النامية.أو أنشطة إنتاج
وفي هذا الشأن يرى هود وينج أنه في حالة سيادة المنافسة الكاملة في أحد الأسرواق الأجنبيرة، فرجن هرذا يعنري 
انخفاض قدرة الشركة الدولية على التأثير أو الرتح م فري السروق، حيرث توجرد الحريرة الكاملرة أمرام أو مسرتثمر 

سررلع الخرردمات المقدمررة )النررواتج( وكررذلك مرردخلات اونترراي المسررتخدمة تتصررف للرردخول فرري السرروق، كمررا أن ال
 بالتجانس ومن ثم فجنه قد لا توجد مزايا تنافسية للشركة الدولية في مثل هذا النوع من نماذي السوق.

 وسيموندس ما يلي:  وأخيرا بخصوص الانتقادات الموجهة لنظرية عدم كمال السوق يرى روبوك
ية تفترض إدراك ووعي الشركة الدولية بجميع فرص الاستثمار الأجنبي في الخاري وهذا غيرر أن هذه النظر  -

 الناحية العملية. واقعي من
أنهرررا لرررم تقررردم أو تفسرررير مقبرررول حرررول تفضررريلات الشرررركات الدوليرررة للتملرررك المطلرررق لمشرررروعات الاسرررتثمار  -

لهذه الشركات في الوقرت التري يم نهرا تحقيرق ذلرك  والمزايا الاحتكارية القوةاونتاجية كوسيلة لاست لال جوانب 
الخاصرة باونتراي أو من خلال أش ال أخرى للاسرتثمار أو العمليرات الخارجيرة كالتصردير أو عقرود الترراخيص 

 1.التسويق...
 
 

                                                           

 البداية دار الأولى، الطبعة ،"الدولية التدقيق معايير ضوء في الجنسيات المتعددة الشركات في الاستثمار على التدقيق" الخطيب، راغب خالد -1 
 . 612 ،614ص ص، ، 2009عمان، ومواعون، ناشرون 
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 نظرية الحماية :ثانيا
السروق، فضرمان ظهرت هذه النظرية نتيجة للخلل الذو شا  الافتراؤات التي قامت عليها نظرية عدم كمرال 

الاست لال الأمثل لفرص التجارة والاستثمار الدولي بما يتوا م وأهداف الشركات الدوليرة لا يتحقرق لمجررد عردم 
ويقصررد بالحمايررة هنررا الممارسررات الوقائيررة  تكررافؤ المنافسررة بررين هررذه الشررركات والشررركات الوطنيررة أو المضرريفة.

 فرري مجرالات اونتراي أو التسررويق أو اودارة ارات الحديثرةمرن قبرل الشرركات الدوليررة لضرمان عردم تسررر  الابتكر
تعظرريم عوائررد الشررركة مررن ابتكررارات  أسررواق الرردول المضرريفة، حيررث تقرروم هررذه النظريررة علررى أسرراس إلررىعمومررا 

 1الأنشطة الخاصة . ونتائج بحوث التطوير لأطول مدة مم نة، وذلك إذا استطاعت حماية الكثير من
افتررراض عرردم تكررافؤ المنافسررة بررين الشررركة الوطنيررة والأجنبيررة بالدولررة المضرريفة لا تقرروم نظريررة الحمايررة علررى 

ؤرررمان تعظررريم العوائرررد مرررن الابتكرررارات  إلرررىيضررمن الاسرررت لال الأمثرررل لفررررص التجرررارة والاسرررتثمار، باوؤررافة 
ي والتميرررز مرررن خرررلال ممارسرررة أنشرررطة البحررروث والتطررروير برررالمركز الرئيسررري أو الفرررروع بررردلا مرررن ممارسرررتها فررر

الأسرررواق بصرررورة مباشررررة، وفررري هرررذا الشرررأن يررررى هرررود ويرررنج ؤررررورة احتفرررا  الشرررركة الدوليرررة بأحرررد الأصرررول 
)المعرفة، الخبرة، الاختراعرات...( التري تحقرق لهرا التميرز المطلرق بردلا مرن تصرديره أو بيعره للشرركات الأخررى 

ى هررذه النظريررة فرري مسرراعدة فرري الرردول الأجنبيررة لكرري تحقررق الحمايررة المطلوبررة لاسررتثمارها. وبخصرروص جرردو 
الشررركات الدوليررة النشرراط لبلرروا أهرردافها، يلاحررظ أن ممارسررات الحمايررة )مررن الررنم  أو النحررو السررابق ذكررره مررن 
المم ن أن يتحقق بأساليب بديلة متاحة الآن قد تكون أ ثر فعاليرة مرن تلرك التري تسرتخدمها الشرركات الدوليرة، 

ية برا ات الاختراع بمختلف أنواعها على مستوى العالم، فضرلا عرن ؤواب  لحماالآن على سبيل المثال يوجد 
هررذا نجررد أن نظريررة الحمايررة تتركررز بصررورة مباشرررة علررى دوافررع الحمايررة للشررركات الدوليررة وؤرررورة أن تكررون 
عملية اتخاذ القرارات داخليا )أو داخل الشركة الأم أو بين الشرركة الأم والفرروع( ومرن ثرم فهري تعطري اهتمامرا 

اوجرا ات أو الضواب  والسياسات الح ومية الخاصة بالدول المضيفة الخاصة بالاستثمارات الأجنبية  إلىل أق
 إلرىوالممارسات الفعلية الحالية أو المرت بة للشركات الأجنبية، هذه اوجرا ات والسياسات الح وميرة قرد ترؤدو 

لدوليررة وكررذلك علررى مرردى تح يقهررا للأهررداف تقليررل جرردوى ممارسررات وإجرررا ات الحمايررة الترري تمارسررها الشررركة ا
 2التي تسعى لبلوغها.

 نظرية دورة حياة المنتج الدولي :ثالثا
تتناول هذه النظرية أسبا  انتشار ظاهرة الاستثمارات الأجنبية في الدول النامية بصفة خاصة والدول 

ورا  الاستثمارات الأجنبية من المتقدمة بصفة عامة، كما أنها تلقي الضو  على دوافع الشركات الدولية من 
ناحية، ومن ناحية أخرى فجنها توؤح كيفية وأسبا  الابتكارات والاختراعات الجديدة خاري حدود الدولة الأم 

 3.عامة بصفة

                                                           
 .10 ص ، 6866 اوس ندرية، الجامعة، شبا  مؤسسة ،"الأجنبية الاستثمارات وجدوى  التدويل نظريات" قحف، أبو السلام عبد -1
 .10 ،14ص ص،، 4116 ،مصر والنشر، للطباعة ةيالجامع دارال ،"وليةالد الأعمال إدارة" قحف، أبو السلام عبد -2
 .11ص  ،مرجع سبق ذكره ،"الأجنبية الاستثمارات وجدوى  التدويل نظريات" قحف، أبو السلام عبد -3
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وبررالرغم مررن وجررود أدلررة تطبي يررة تؤيررد النظريررة إلا أن هررذه النظريررة لا تنطبررق علررى بعررض السررلع الفريرردة الترري 
مرا سربق فرجن نظريرة دورة حيراة المنرتج  إلرىتقليدها أو حتى إنتاجها على مستوى اقتصادو، باوؤرافة  بيصعر

الرردولي لررم تقرردم تفسرريرا واؤررحا لأسرربا   يررام الشررركات الدوليررة بالاسررتثمار المباشررر برردلا مررن الاسررتثمار ال يررر 
  1مباشر في الدول المضيفة.

 نظرية الموقع ونظرية الموقع المعدلة :رابعا
 نظرية الموقع -أ

إن محور اهتمام نظريرة الموقرع يررتب  بقضرية اختيرار الدولرة المضريفة التري سرتكون مقررا لاسرتثمار أو ممارسرة 
أنهررا تركررز علررى المحررددات  أخرررالأنشررطة اونتاجيررة أو التسرروي ية...الخ الخاصررة بالشررركة الدوليررة، أو بمعنررى 

ات اسرررتثمار الشرررركة الدوليرررة فررري الررردول المضررريفة التررري تررررتب  والعوامرررل الموقعيرررة أو البيئيرررة المرررؤثرة علرررى قررررار 
 2بالعرض والطلب.

الكثير من الدراسات الميدانية، أن العوامرل الموقعيرة ترؤثر علرى كرل مرن  إليهمن واقع هذه النظرية وما أشارت 
سرتثمار وبرين قرار الشركة الدولية للاستثمار في الدول المضيفة وكذلك على قرارها الخاص بالمفاؤرلة برين الا

 التصدير لهذه الدولة أو غيرها من الدول الأخرى المضيفة، وهذه العوامل يم ن أن تكون:
عوامرررل تسررروي ية مثرررل: درجرررة المنافسرررة، منافرررذ التوايرررع، حجرررم السررروق، معررردل نمرررو السررروق، درجرررة التقرررردم  -

ف مثل: القر  من المواد الخام التكنولوجي، احتمالات التصدير لدول أخرى....الخ. العوامل المرتبطة بالتكالي
 ؛، مدى توافر رؤوس الأموال،...الوالمواد الأولية، مدى توافر الأيدو العاملة

اوجررررا ات الحمائيرررة ؤرررواب  التجرررارة الخارجيرررة مثرررل التعريفرررة الجمركيرررة، نظرررام الحصرررص، القيرررود الأخررررى  -
 ؛المفروؤة على التصدير والاستيراد

سررتثمار الأجنبرري مثررل مرردى قبررول الاسررتثمارات الأجنبيررة، الاسررتقرار السياسرري، العوامررل المرتبطررة بمنررا  الا -
 إجرا ات تحويل العملات الأجنبية والتعامل فيها مدى ثبات أسعار الصرف...الخ.

وفرري الأخيررر نررأتي علررى الانتقررادات الترري وجهررت لهررذه النظريررة وهرري أن نظريررة الموقررع لررم تفرررق بررين الشرررطية 
عوامل الحا مة المؤثرة على قرار التردويل بشر ل محردد كمرا أنهرا تفتررض إلمرام متخرذ القررار والعوامل الدافعة وال

 3ب ل المت يرات البيئية بالسوق المضيف.
 نظرية الموقع المعدلة -ب

تتشابه هذه النظرية مع نظرية الموقع السابق عرؤها، غير أنها تضيف بعض المحددات أو العوامل الأخرى 
 مجموعات هي: أربع إلىلاستثمارات الأجنبية، هذه العوامل تنقسم قد تؤثر على ا التي

العوامل الشرطية: تتضمن خصائص المنتج أو السلعة أو حداثتها مثلا الخصائص المميزة للدولة المضيفة  -
 ؛لعلاقات الدولية مع الدول الأخرى مثل: الموارد وتكاليف اونتاي وا

                                                           

 .10 ص مرجع سبق ذكره، ،"الدولية الأعمال إدارة" قحف، أبو السلام عبد -1 
 .614ص  ،مرجع سبق ذكره الخطيب، راغب خالد -2 
 .11 ،12ص  ،ص مرجع سبق ذكره، ،الدولية الأعمال إدارة قحف، أبو السلام عبد -3 
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 ؛ة للشركة والمركز التنافسيز مثل الخصائص الممي :العوامل الدافعة -
 .... والخصرررائص المميرررزة الأم مثرررلالعوامرررل الحا مرررة: الخصرررائص المميرررزة للدولرررة المضررريفة مثرررل: القررروانين -

 ؛رأس المال والضمانات التي تقدمهاسياسات تشجيعها لتصدير 
ة الدوليرررة بالاسرررتثمارات العوامرررل الدوليرررة : كالانتقرررادات المبرمرررة برررين الدولرررة المضررريفة والدولرررة الأم والمبادلررر -

 1عامة. الأجنبية بصفة
 نشاط المؤسسات مراحل تدويل :المطلب الثاني

عمليررا هنرراك درجررات متفاوتررة مررن ناحيررة الاهتمررام ب ررزو الأسررواق الأجنبيررة فهنرراك مؤسسررات تفضررل العمررل فرري 
يرة والمتوسرطة التري الأسواق الأجنبية لما تمتاا به من بساطة وفي المقابل هناك العديد مرن المؤسسرات الصر 

ترغب في تطوير واختبار منتجاتها خاري الحدود الوطنية، وذلك لهدف تسريح فائض اونتاي من جهة وتجنب 
المنافسررة مررن جهررة أخرررى، وفرري هررذا اوطررار فررجن المؤسسررات الترري تتخررذ قرررار الترردويل عررادة مررا تمررر بمراحررل 

 متوا بة يم ن أن نلخصها في الش ل التالي:
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

                                                           

 .10ص  ،مرجع سبق ذكره ،الأجنبية الاستثمارات وجدوى  التدويل نظريات قحف، أبو السلام عبد -1 
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 مراحل تدويل نشاط المؤسسة :(1-1الشكل رقم )
 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 .612ص  ،مرجع سبق ذكره ،فارس ركيمة :المصدر

 من خلال الش ل السابق، يم ن حصر أهم مراحل التدويل في النقاط التالية:
 ؛لمتزايد على السلعةلية نتيجة للطلب ابت طية السوق المح والا تفا ، ؤعيف الاهتمام بالأسواق الدولية -
معانرراة بعررض المنشررئات مررن وجررود فررائض مررن السررلع الترري لررم يررتم تصررريفها فرري الأسررواق المسررتهدفة، الأمررر  -

 ؛ض الأسواق الدولية في ش ل طلبياتالذو يدفعها لمحاولة تصريفها في بع

 تتزايد خبرة المؤسسة في مجال التصدير

 العالمية إلىالمؤسسة تنتقل من التدويل 

 تنتقل المؤسسة من العالمية إلى العولمة

 اتجاه المؤسسة للتصدير إلى الأسواق القريبة ج رافيا

 تقوم المؤسسة بالتصدير إلى الأسواق الأجنبية

الخاري ولا تبحث عن  إلىتتلقى المؤسسة طلبيات تصدير 
 أخرى  طلبيات

 المؤسسة غير مهتمة بالتصدير إلى الأسواق الأجنبية

تبدأ المؤسسة بالنظر أبعد من الأسواق المتقاربة 
 ج رافيا وثقافيا من سوقها المحلي

 : ؤسسة من التصدير إلى أش ال أخرى تنتقل الم
 المشاريع المشتركة. -
 المشاريع التجارية. -
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كات المعنيرة، تبردأ إدارة الشرركات التفكيرر نظرا للتزايد المستمر في الفائض من السلع المنتجرة مرن قبرل الشرر  -
 ؛مما ي سبها خبرة وكفا ة بالتصديرفي التصدير التجريبي وحدى الدول المتقاربة معها ثقافيا واقتصاديا  جديا

في هذه المرحلة من مراحل الاهتمام بالأسواق الدولية تبدأ الشركات المعنية بدخول أسواق دولية عن طريق  -
و خررارجين معتمرردين لشررركات أجنبيررة أخرررى، وؤررمن تعاقرردات أو ترتيبررات تأخررذ علررى شرر ل وسررطا  محليررين، أ

، الأمررر الررذو يفرررض إجرررا  تعررديلات مناسرربة علررى إليهرراالالتررزام والارتبرراط بتلررك الأسررواق الترري سرريتم التصرردير 
هلكين في تلرك وتوقعات المست ية بما يتناسب مع أذواق وإم اناتالسلع التي ستجرو تصديرها للأسواق الخارج

 ؛واق الدولية المستهدفةالأس
أ ثررر ، كمررنح تررراخيص لجهررات دوليررة  ترردعمهاترردرك المنشررأة أشرر الا مختلفررة للتواجررد فرري الأسررواق الخارجيررة  -

ونتاي بعض السلع لرديها فري الأسرواق الدوليرة التابعرة لهرا، مرع ا تفرا  الشرركة الأم بعائرد الترراخيص وغالبرا مرا 
والاتفا يات بترتيبات لتصدير المهارات التسوي ية، لتقرديم الخبررات اللاامرة لتلرك الشرركات  تقترن تلك التعاقدات

 ؛لمراحل الأولى من التعامل بينهماالمضيفة وخاصة في ا
اق الدوليرة، باعتبارهرا في المرحلة الأخيرة، تتزايد قناعة اودارة العليا بأهمية اونتاي والتصردير لربعض الأسرو  -

لسررلع الترري تطرحهررا، وبالتررالي يبرردأ العمررل الفعلرري بالتعامررل مررع تلررك الأسررواق المسررتهدفة خارجيررا حررة لبأسررواقا مر 
  جز  هام من استراتيجياتها التسوي ية.

 1لمراحل نوجزها على النحو التالي:هذه ا بعدة مراحل أن عملية تدويل نشاط المؤسسات تمرإذن يم ن القول 
 :اتخاذ القرار بالتدويل -1

 المؤسسة تدويل نشاطها مع تحديد الأهداف واوستراتيجية المتبعة بصورة مسبقة.وهنا تقرر 
 اختيار السوق المستهدفة: -2

 نظرررا لاسررتحالة  يررام أو شررركة بدراسررة كافررة الأسررواق العالميررة وتسررويق منتجاتهررا فيهررا، اختيررار بعضررها بحسررب
مخرراطر وملا متهررا لنشرراط الشررركة ومنتجاتهررا أهميتهررا مررن ناحيررة الربحيررة وقرردرتها الماليررة علررى الرردفع أو قلررة ال

المعررايير المسررتخدمة فرري انتقررا  الأسررواق الخارجيررة هنرراك ثلاثررة معررايير وهرري: النشرراط المرتقررب  ومررن بررين أهررم
 السوق والمخاطر المواجهة. إلىقابلية الدخول و  ومردودية السوق للمؤسسة،

 :اختيار طريقة الدخول للسوق الأجنبي -3
 بصررورة عامررة هنرراك اخررتلاف بررين إليهرراواق علررى المؤسسررة أن تحرردد أحسررن طريقررة للوصررول عنررد اختيررار الأسرر

الباحثين في عدد أساليب دخول الأسواق الدولية، ومن بين الأ ثر استخداما في السوق الدولي نذكر التصدير 
 الاتفا يات التعاقدية. إلىبنوعيه المباشر وال ير المباشر باوؤافة 

 ق دولي:انجاز مخطط تسوي -4
وهنرررا تقرررف المؤسسرررة المصررردرة أمرررام عررردة خيرررارات بشرررأن المنتجرررات التررري ستصررردرها، ويتعلرررق الأمرررر برررالقرارات 

 التالية: قرار تنويع أو تبسي  المنتجات قرار تنمي  أو تعديل المنتج، قرار تمييز المنتجات.
                                                           

مجلة أدا  المؤسسات  ،"النجاح ومخاطر الفشلتدويل المؤسسات الصغيرة والمتوسطة الجزائرية بين فرص " ،حمزة العوادو ،شوقي الجبارو  -1 
 .618ص  ،4160 ،12العدد  ،الجزائرية
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 اختيار طريقة التنظيم: -5
 علرى المسرتوى الردولي وفرق طرريقتين رئيسريتين، وتتضرمن يم ن للمؤسسة الص يرة والمتوسطة أن تنظم عملهرا

 الطريقة الأولى إنشا  وحدة إدارية خاصة بالتصدير، أما الثانية فتتمثل في إنشا  قسم خاص بالنشاط الدولي.
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 نشاط المؤسسات تدويلأخطار  :المبحث الثالث
جههررا للأسررواق الدوليررة، إلا أن البيئررة التسرروي ية الدوليررة علررى الرررغم مررن الفرررص الترري تترراح للشررركات نتيجررة تو 

تتضرررمن كرررذلك مجموعرررة مرررن الأخطرررار تكرررون مرتبطرررة بنشررراط تجرررارو، فالصرررفقات الدوليرررة تولرررد مجموعرررة مرررن 
لرررذكر خمسرررة أنرررواع مرررن الأخطرررار الناجمرررة عرررن تررردويل نشررراط  المبحرررثالأخطرررار. لرررذلك قمنرررا بتخصررريص هرررذا 

و    الدوليرررة القانونيرررةو ، الأخطرررار السياسرررية والأخطرررار المتعلقرررة بالمنافسرررة الأخطرررار التجاريرررة مؤسسرررات وهررريال
 .الأخطار الاقتصادية )أخطار الصرف(أخيرا 

 الأخطار التجارية و المتعلقة بالمنافسة:المطلب الأول
 بالمنافسة. ةسنتطرق في هذا المطلب إلى الأخطار التجارية و الأخطار المتعلق

 الأخطار التجارية :أولا
  :تمثل المخاطر التجارية أساسا فيت

ؤدو إلررى عرردم اسررتلام المؤسسررة لكامررل مسررتحقاتها فرري يررعرردم دفررع الزبررون لمشررترياته فرري حالررة البيررع بالآجررال، 
الآجررال المتفررق عليهررا، ويختلررف خطررر عرردم الرردفع القطاعررات و كررذلك حسررب المنطقررة، باوؤررافة إلررى نقررص 

المسررتوردة وارتفرراع أسررعارها، ؤررالة النسررب المحققررة فرري  مصررنعةالتمرروين بررالمواد الأوليررة، المنتجررات نصررف ال
مجال التصدير و التي لا يم رن الاعتمراد عليهرا فري تمويرل نشراطات المؤسسرة بالعملرة الصرعبة، عردم امرتلاك 
المؤسسات الص يرة و المتوسطة الجزائرية المعلومات و البيانات الكافية عن الأسواق الدولية التي تم نها مرن 

صرراحب المؤسسررة للفرررص  ممررا يترتررب عنرره عرردم إدراك قرررار الاسررتثمار علررى أسررس اقتصررادية رشرريدة،اتخرراذ 
 1.المتاحة أو جدوى التوسع أو تنويع النشاط

 المرتبطة بالمنافسة  خطارلأا :ثانيا
التي تتمثل أساسا في المنافسة غير المتكافئة في بعرض الأسرواق علرى غررار السروق الأوروبيرة برين الشرركات و 
متواجررردة بالسررروق المسرررتهدف و المؤسسرررات الصررر يرة والمتوسرررطة الجزائريرررة، إذ يمتلرررك الطررررف الأول الكفرررا ة ال

يعرراني الطرررف  العاليررة، اونتاجيررة المرتفعررة و القرردرة التنافسررية، التكنولوجيررة اوداريررة و التسرروي ية الكبيرررة، بينمررا
 2بها الطرف الأول. الثاني من محدودية اوم انات على كافة المزايا التي يتمتع

 القانونية الدوليةالأخطار  الأخطار السياسية و :المطلب الثاني
 الدولية. ةسنتطرق في هذا المطلب إلى الأخطار السياسية و الأخطار القانوني

 الأخطار السياسية الدولية :أولا
عرررن  ج مرررن جهرررةإن الخطرررر السياسررري هرررو عنصرررر معقرررد ومتعررردد العوامرررل، فالنسررربة للشرررركة هرررو الخطرررر النرررات

أو عدم التصرف مرن طررف الدولرة المضريفة اتجراه الشرركات الأجنبيرة العاملرة مرع أو فري هرذه الدولرة.  تصرف

                                                           

 .661ص  ،مرجع سبق ذكره ،حمزة العوادو ،شوقي الجبارو  -1 
 .668ص  ،مرجع سبق ذكره ،حمزة العوادو ،شوقي الجبارو  -2 
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فالح ومات تملرك مجموعرة مرن اوجررا ات والوسرائل المم نرة التري بواسرطتها قرد تشرجع أو تجعرل مرن الصرعب 
 تواجد للشركات الأجنبية على أراؤيها.

ي بلررد مررا عررن عوامررل البيئررة السياسررية غيررر المسررتقرة فرري هررذا البلررد مثررل التكرروين  مررا ينررتج الخطررر السياسرري فرر
الرديموغرافي، الانقسرامات الل ويرة والدينيرة، المتطررفين المسررلحين اللجرو  إلرى العمليرات اورهابيرة، تردمير البنررى 

لشركات يتضمن أيضاً التحتية حالات الحر  الفساد اودارو... إلخ. كما أن الخطر السياسي الدولي بالنسبة ل
مواقف الدول المضيفة من الشركات الأجنبية. فجذا كان الموقف سلبي اتجاه هذه الشركات، فيم ن لهذه الردول 
أن تلجأ إلى وسائل متطرفة كمصادرة ممتلكات الشركة التأميم، كما يم ن أيضاً أن تفرض وجود شريك محلي 

النسبة للشركة، الخطر السياسي الردولي يتمثرل فري التبراين برين بنسبة معينة مع المتعاملين الأجانب... إلخ. فب
توقعات أو أهداف الشركة من وجودها فري سروق مرا ومرا قرد يحردث فري هرذا السروق، كت يرر مفراجا للبيئرة هرذا 
السوق بصفة غير مقبولة مثل: انهيار أسعار الصرف، ت ير جدرو في البيئة الاقتصادية أو نشو  حر  في 

ى الباحثون أيضاً أن نوع النظام السياسي القائم في الأسواق المستهدفة يلعب دوراً في تشجيع أو هذا البلد. وير 
إعاقة دخول الشركات الدولية لهذا البلد. فالأنظمة الشيوعية مثلًا كانت تفرض عراقيرل ؤرخمة علرى الشرركات 

دان المستهدفة لح ومات الشركات الأجنبية الناشطة في أسواقها. باوؤافة إلى ذلك فجن نظرة الشعو  في البل
الشرررركات فررري دول هرررذه الشرررعو ، وكمثرررال علرررى ذلرررك الشرررركات  الدوليرررة قرررد تجعرررل مرررن المسرررتحيل تواجرررد هرررذه

 الأمري ية ودول مثل إيران وكوبا.
 ما أن العلاقات برين الدولرة المضريفة والدولرة الأم للشرركة تلعرب دوراً كبيرراً فري نجراح هرذه الشرركات أو فشرلها 

 1ذه الدول.في ه
 الأخطار القانونية الدولية :ثانيا

ينررتج الخطررر القررانوني عررن عرردم تجررانس البيئررة القانونيررة الدوليررة. فهررذه البيئررة لا تتضررمن إطررار قررانوني موحررد 
بالنسبة للشركات التي تنش  في عدة دول. فررغم المحراولات الملاحظرة للانردماي القرانوني الردولي وخاصرة فري 

نون الدولي الخاص يبقى بصفة عامة خراص ب رل دولرة، بحيرث أن كرل سروق أجنبري يتميرز ، إلا أن القااأوروب
بخصائص قانونية فيما يخص شروط نشاط الشركات الأجنبية. ومن بين أهم المشا ل القانونية التي يجب أن 

منافسرة القروانين تأخذها الشركات الدولية بعين الاعتبار؛ التنوع في قوانين الشركات القانون التجرارو وقروانين ال
ن تحريرر العقرود الدوليرة يجرب أن يتماشرى أ مرا  الجبائية القوانين البيئية إن وجردت، قرانون الملكيرة الصرناعية.

مررع حررذر كبيررر خاصررة فيمررا يتعلررق بالل ررة الترري يجررب اسررتعمالها، ومرراذا يجررب العمررل فرري حالررة وجررود خلافررات 
 2تجارية دولية.

 
 
 

                                                           
 .611ص  ،مرجع سبق ذكره ،فارس ركيمة -1
 .461ص  ،مرجع سبق ذكره ،فارس ركيمة -2
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 دية )أخطار الصرف(الأخطار الاقتصا :لثالمطلب الثا
 سنتطرق في هذا المطلب إلى الأخطار الاقتصادية.

إن مسررؤولي التسررويق الرردولي فرري الشررركة يجررب أن يأخررذوا فرري عررين الاعتبررار الخصررائص الرئيسررية للصررفقات 
خدمررة( مررن طررف مصرردر ي ررون مقابرل دفررع ثمررن هررذه الصررفقة مررن  -فررالبيع الرردولي لعرررض مررا )سرلعة  ،الدوليرة

 ولذلك فالصفقة لا تعتبر كاملة عند تسليم المنتوي، ولكن عند إ مال عملية الدفع. طرف مستورد ما.
سرعر  وخطر الصرف ينتج عن انخفاض في سعر صرف العملة التي يدفع فيهرا الزبرون للشرركة أو ارتفراع فري

 صرف العملة التي تدفع فيها الشركة للموردين.
 ويم ن ذكر عدة أنواع من أخطار الصرف منها: 
أو خطر دفع أ بر بالعملة الوطنية بالنسبة للمشترو، أو خطر  بض أقل بالعملة  ر الصرف المحاسبيخط –

 الوطنية بالنسبة للبائع.
خطررر الصررررف الاقتصررادو والرررذو ينرررتج عررن التضرررخم، فالتضرررخم يولررد انخفررراض فررري سررعر صررررف العملرررة  -

 بالمقارنة مع العملات الأخرى.
 أجنبية يم ن أن تفقد  يمتها مع الوقت.خطر الصرف الناتج عن شرا  عملة  -

وعمومرراً فررجن خطررر سررعر الصرررف ينررتج عررن عرردم التأ ررد مررن تطررور الاختلافررات فرري سررعر الصرررف بررين وقررت 
 1الصفقة. إمضا  الصفقة ووقت الدفع من طرف الزبون. كما أنه مرتب  بالعملة التي تتم على أساسها فوترة

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 
                                                           

 .68، ص مرجع سبق ذكره ، وثر حميدة، شهيناا قردوح -1 
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 خلاصة الفصل
الفصل يم ن القول بأن عملية التدويل تعرض العديد من الفرص لهذه المؤسسات، كما   خلاصة لهذا    

الراغبة في  سساتأنها تطرح العديد من المخاطر التي يم ن أن تصف بها وبنشاطها. لذلك يجب على المؤ 
بالنجاح في خوض م امرة التدويل التأ د من إم انياتها جيدا وأن تعمل على التزود بالعوامل التي تسمح لها 

غبة في التوجه نحو الأسواق الأجنبية تحليل تلك الأسواق من ا الر  سساتهذه التجربة. كما يتوجب على المؤ 
 التدويل. سمح لها باغتنام مختلف الفرص التي تتيحها تجربةت التيأجل إعداد اوستراتيجيات المناسبة 

 

 

 

 

 



 :ثانيالفصل ال
تدويل استراتيجيات 

 تنشاط المؤسسا
 وعوامل نجاحها
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 تمهيد
 إن الاتجاه المتزايد نحو التدويل العالمي لنشاط الشركات يؤثر على النظام الاقتصادي العالمي تأثيرا بالغا      

إلى الحد الذي يؤدي بالبعض إلى مقارنته بتأثير الثورة الصناعية ووصفه بالثورة الصناعية الثانية، و الواقع 
منهاج عمل في معظم الشركات، و ممارسته خارج الحدود الوطنية أن تزايد الوعي بأهمية التسويق كفلسفة و 

لها، أدى إلى تكثيف الجهود للبحث عن استراتيجيات تتلاءم و مستجدات المحيط الذي تعمل فيه وعليه، 
هذه  نجاحعوامل و كذلك أهم  تدويل نشاط المؤسساتيتناول هذا الفصل الثاني أهم استراتيجيات 

 هذا الفصل إلى: بتقسيممنا الاستراتيجيات، لذلك ق
 .إستراتيجية التصديرالمبحث الأول: 
 .استراتيجيات اختراق الأسواق الدوليةالمبحث الثاني: 
  .عوامل نجاح استراتيجيات تدويل نشاط المؤسساتالمبحث الثالث: 
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 التصديرإستراتيجية ماهية  :المبحث الأول
 إلى، وفي هذا المبحث سنتطرق لطريقة الأبسط للدخول إلى الأسواق الخارجيةالتصدير اإستراتيجية عتبر ت  

 مفهوم التصدير، أهميته وأهدافه، وأهم النظريات التي ساهمت في تطوير التصدير.
 مفهوم التصدير :المطلب الأول

 في هذا المطلب مختلف التعاريف المتعلقة بالتصدير. لنتناو س
 :نهاللتصدير تعاريف عديدة، نذكر م 

" التواجد المستمر في الأسواق الخارجية،  :التصدير بأنه ازياداتهيثم حمود الشبلي ومحمود عواد  يعرف
والقدرة على المنافسة للحصول على أكبر حصة سوقية فهذا التواجد يفرض على الشركات المصدرة مواكبة 

ج وتطوير المواصفات الفنية واستخدام الشركات المنافسة لها في الأسواق الخارجية من حيث تكنولوجيا الإنتا
 1.وسائل ترويج أكثر تأثيرا "

مدى قدرة الدولة وشركاتها على تحقيق تدفقات سلعية وخدمية " :فريد النجار التصدير على أنه وقد عرفه
من أجل تحقيق أرباح وقيمة دول وأسواق عالمية أخرى، وهذا  إلىومعلوماتية ومالية وثقافية سياحية وبشرية 

 2.ضافة"م
ذلك التدويل المتعلق بالخيار الاستراتيجي " :التصدير في إطار تشخيصه بأنه Corinne Pascoوتناول 

 3".للمؤسسة، فهذا التدويل يتوقف على مدى الإمكانيات التي هي بحوزة المؤسسة
بلد  فيلها إنتاج السلع أو الخدمات في بلد وبيعها أو تداو " :بأنهالتصدير من خلال ما سبق يمكن تعريف 

 ."آخر
 المطلب الثاني: أهمية التصدير وأهدافه

 سنتطرق في هذا المطلب إلى أهمية التصدير وأهدافه.
 أولا: أهمية التصدير

 4أهمية التصدير فيما يلي: تكمن
التصدير هو المخرج مما تعاني منه الكثير من المؤسسات من فائض في طاقات الإنتاج وفي المخزون  -

 ؛سويق المحليالتنتيجة لمعوقات 
إن تنويع الصادرات فضلا عن كونه هدفا بحد ذاته يزيد من تنوع مصادر الدخل الوطني ويدعم الميزان  -

 ؛يد من فرص تشغيل العمالة الوطنيةالتجاري ويجلب العملات الأجنبية ويز 

                                                           

 ،الإنسانيةجلة العلوم م ،ميدانية"دراسة  :الدولي في الشركات الأردنية استراتيجيات التسويق التصديري " ،محمود عواد ازيادات ،هيثم حمود الشبلي -1 
 .6ص  ،9002 ،34العدد 

 .51ص  ،9002 ،الإسكندرية ،الدار الجامعة ،"الإستراتيجيةالتصدير المعاصر والتحالفات " ،فريد النجار -2 
3 - Corinne Pasco, "commerce international", 6 édition, dunod, Paris, 2006, p: 1. 

 .42، 43، ص، ص جع سبق ذكرهمر  ،كوثر حميدة، شهيناز قردوح -4 
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امات والمواد تزداد ضرورة التصدير مع كون المشروعات الوطنية تعتمد إلى حد كبير على استيراد الخ -
والمعدات من الخارج وهذا الاستيراد ينبغي أن يقابله تصدير للمنتجات لتعويض آثار التمويل بالعملات القابلة 

 ؛للتحويل
 لتجارةمواجهة ظاهرة الشركات المتعددة الجنسيات ودورها في استحواذ على أكبر نصيب في حجم ا -

 ؛الدولية
اق المحلية والعالمية والمنافسة بين الدول المتقدمة وسعي الشركات مواجهة التطورات التي شهدتها الأسو  -

 ؛الصمود في وجه المنافسة القوية المتزايد لفتح المزيد من الأسواق الخارجية لتستطيع
 نه قاطرة النمو الاقتصادي. أينظر دائما للتصدير على  -

 ثانيا: أهداف التصدير
 1:تتمثل أهداف التصدير فيما يلي

 التجارية وهي: بالإستراتيجيةداف المرتبطة . الأه1 
 ؛تجاوز السوق الوطنية المشبعة -
 ؛توزيع جغرافي للمخاطر -
 ؛المنافسة مع التكيف -
 .التواجد في السوق الدولية -
 . الأهداف المرتبطة بالجانب المالي وهي: 2
 ؛الزيادة في رقم الأعمال -
 ؛دودية والإيرادات الماليةرفع هوامش المر  -
 ؛مرد ودية رؤوس الأموال المستثمرةرفع  -
 تسمح المنافسة من الرفع من فعالية التسيير المالي للمؤسسة. -
 :. الأهداف المرتبطة بتحسين شروط الإنتاج وهي3 

 ؛تحسين قدرات الإنتاج بالمؤسسة -
 ؛استغلال الامتيازات المتوفرة -
 ؛خفض الكلفة الإنتاجية -
 رفع من جهود البحث. -
 
 
 
 

                                                           

جامعة  ،رسالة ماجستير ،"دور تحرير التجارة الخارجية في ترقية الصادرات خارج المحروقات في ظل التطورات الدولية الراهنة" ،حمشة عبد الحميد -1 
 .15ص  ،9054-9059،بسكرة
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 لمطلب الثالث: أهم نظريات التصديرا
 .أهم النظريات التي ساهمت في تطوير عملية التصديرسنتعرف في هذا المطلب على 

 1إن أهم النظريات التي ساهمت في تطوير عملية التصدير هي كالآتي:
 سياسة التصدير عند التجاريين :أولا

 هي التجارة المعادن النفسية )الثروة( للأمة أكد التجاريون على أن الوسيلة الفعالة لتحقيق الأكبر من 
 الخارجية كما دعوا إلى تسخير كل النشاطات الاقتصادية الأخرى لكي تكون في خدمة التجارة الخارجية ولم

تقتصر مطالبتهم بتدخل الدولة في التجارة وإنما طالبوا بضرورة تدخلها المتكامل في الحياة الاقتصادية 
ما طالبوا كذلك بتدخل الدولة من اجل تنظيم علاقتها التجارية مع الدول الأخرى لضمان نجاح التجارة ،ك

وذلك لان التجارة تجلب اكبر قدر من الثروة للدولة وتقلل من الخسائر الناجمة عن هذه التجارة ،حيث رأى 
د تمثلت التجاريون أن تحقيق قدر كبير من المعادن النفيسة يأتي من خلال الميزان التجاري، وبذلك فق

السياسة التجارية لديهم في إنعاش وتشجيع الصادرات وتقليل من الواردات وأعتبر التجاريون أن التجارة 
الخارجية والتصدير أداة فعالة لزيادة الثروة وقد تمثلت سياسة التصدير لديهم في تشجيع الصادرات من السلع 

يجاد واكتساب الأسواق الخارجية الجديدة الصناعية بكافة الوسائل والعمل بشكل مستمر على توسيع وإ
بالإضافة إلى تقديم الدعم والمعونة المالية لبعض الصناعات التصديرية لمواجهة المنافسة الخارجية وإنشاء 
المستودعات الكبيرة للسلع الجاهزة للتصدير وتشجيع عمليات التصدير ودعمها ومن هنا وجد التجاريون في 

 مة والتصدير بصفة خاصة أداة فعالة لزيادة الثروة.التجارة الخارجية بصفة عا
 الصادرات في الفكر الكلاسيكي :ثانيا

حسب نظرية حرية التبادل تعتبر التجارة الخارجية بصفة عامة والتصدير بصفة خاصة عامل لتحقيق 
واد الفكر الرفاهية الجماعية حيث أن أنصار هذه النظرية يعارضون تماما آراء النظرية التجارية، فأحد ر 

الكلاسيكي وهو آدم سميث فإن تقسيم العمل يجبر الدولة على ان تتخصص في إنتاج السلع التي تملك فيها 
 ميزة تنافسية ثم تقوم بتوزيع الفائض أي تقوم بتبادل الفائض لديها بين الدول الأخرى.

الغلة  في الاقتصاد وتحقيق وحسب هذه النظرية فإن الصادرات تلعب دورا هاما في توسيع القاعدة الإنتاجية
المتزايدة وتحريك الاستثمار يضمن الحصول على أكبر كفاية ممكنة من استخدامات الموارد المحلية إلى 
جانب اجتذاب رؤوس الأموال الخارجية للاستثمار في ميدان إنتاج السلع التصديرية، وحسب هذه النظرية فإن 

تكن مجرد أداة لإعادة تخصيص الموارد أو تحقيق التوزيع  التجارة الخارجية وخاصة الصادرات بأنها لم
 .ل تعتبر عندهم قوة محركة للنموالأمثل لها، ب

 الصادرات في الفكر الحديث :ثالثا
وجهة  ظهر عدد من الاقتصاديين الذين يحملون وجهة نظر مغايرة لما سبقهم من الاقتصاديين الذين يحملون 

، حيث أشار  Nurks، Mydral ،Marxيين إزاء دور الصادرات منهم نظر مغايرة لما سبقهم من الاقتصاد
                                                           

، 06 ، صص ،9009 ،جامعة ورقلة ،5العدد ،مجلة الباحث ،"حدياتتنمية الصادرات والنمو الاقتصادي في الجزائر الواقع والت" ،وصاف سعيدي -1 
02. 
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Marx  إلى استحالة قيام التجارة الخارجية بدور فاعل في الإنماء الاقتصادي للدول النامية في ظل السيطرة
 تغلال ونهب لثرواتالكبيرة للدول الرأسمالية على العلاقات الاقتصادية الدولية وما تمارسه هذه الدول من اس

فانه يرى أن التجارة الخارجية بين الدول النامية والدول المتقدمة تعمل على  Myrdalأما ، الدول الضعيفة
زيادة التفاوت القائم في المستويات الاقتصادية بين المجموعتين، ويرى أن الأسواق لكبيرة التي تخلقها التجارة 

تقدمة التي تتمتع أصلا بصناعة قوية مقابل الخارجية تعمل في المقام الأول على تعزيز وضع الدول الم
فإنه يرى أن التجارة الخارجية أداة لانتشار النمو الاقتصادي فضلا  Nurksأما ، ضعفها في الدول النامية

عن كونها وسيلة لتوزيع الموارد توزيعا أكثر كفاءة، وضرب مثالا على ذلك بالدور الذي لعبته التجارة 
ثة مثل كندا وأستراليا وجنوب إفريقيا والأرجنتين، كما أكد على ضرورة الاهتمام الخارجية في البلدان الحدي

بهذا الجانب في الدول وذلك النامية خاصة عندما تكون ظروف الطلب الخارجي على مواد التصدير وسلعة 
ل النامية وذلك غير مواتية وإزاء ذلك بين تشاؤمه بما يتعلق بإمكانية قيام التجارة الخارجية بدور إنمائي للدو 

 .نتيجة ما تواجه صادراتها إلى أسواق الدول المتقدمة من عقبات عديدة هذا ما يجعل اللجوء إلى تنمية
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 استراتجيات اختراق الأسواق الدولية :المبحث الثاني
عليها بالإضافة سنتطرق في هذا المبحث إلى مختلف استراتيجيات اختراق الأسواق الدولية والعوامل المؤثرة 

 إلى أنماط الدخول للأسواق الدولية
 استراتيجيات اختراق الأسواق الدولية  :المطلب الأول

المتبعة بحسب درجة التكييف والتنميط وبحسب  الأسواقاختراق  جياتياسترات إلىسنتطرق في هذا المطلب 
 درجة تطور الأسواق.

 والتنميطأولا: الاستراتيجيات المتبعة بحسب درجة التكييف 
 :"stratégie de profilage" التنميط إستراتيجية -1

و  ،يق تموقع واحد ومزيج تسويقي موحدإن إستراتيجية التنميط تعبر عن تسويق الشركة لمنتوج ما عن طر 
ترتكز إستراتيجية التنميط على النظرة المتجانسة للأسواق الدولية و كذلك على عدد من الفرضيات ذات طابع 

 " منها:universalisteعالمي" 
ويقي معدل أو مكيف لكل التجانس المتنامي للحاجات الدولية، و التي تضع محل شك، وضع مزيج تس -

 ؛سوق أجنبي
 ؛السعر المنخفض والجودة المقبولة الاتجاه العالمي لتفضيل المنتجات ذات -
 ؛دول أو أسواق تم تقاسمها بين عدةالحاجة لتعظيم وفورات الحجم بالنسبة للإنتاج و كذلك التسويق والتي ي -
"، "Teffet de synergieالحاجة بالنسبة للشركات التي وصلت إلى مرحلة العالمية للبحث عن أثر التآزر -

 وكذلك إلى تنسيق أفضل لنشاطاتها التسويقية الدولية.
ليف المنخفضة. ففي فخيار التنميط يكون يتناسب أكثر مع الشركات التي تبحث عن تبسيط إجراءاتها و التكا

من سلسلة نشاطات  المستوى الدولي، للمراحل الأولى العموم إستراتيجية التنميط تزيد من احتمال الترشيد على
، و لأن المزيج التسويقي لا يتغير من  بلد إلى بلد آخر، فإن تطبيق (اللوجيستيكية ،التموين ،الإنتاج)الشركة 

ثلا: مراقبة الجودة تكون أحسن، كما أن عمليات التوزيع الترويج و الإستراتيجية التسويقية يكون أسهل فم
الاتصال على المستوى الدولي سوف تكون سهلة التطبيق، بحيث تسمح إستراتيجية التنميط بعدم تأثر تكاليف 

 (.doublonsالتسويق الدولي )من الدراسة وحتى المزيج التسويق(، بالازدواجية في العمل  أو التكرار)
التنميط تناسب أكثر الشركات التي تقترح منتوج موحد يستند على صورة تجارية دولية  إستراتيجيةن كما أ

(، أو عندما لا يكون ممكنا تعديل أو تكييف المميزات الفيزيولوجية للمنتوج مثل Levisموحدة )مثلا علامة 
كون من الضروري تقديم خدمة زبائن التسجيلات الموسيقية، اللوحات الفنية الكتب السينما، ... إلخ. كما قد ي

موحدة ومتجانسة مثلا في حالة المنتجات الموجهة إلى زبائن متحركين )بطاقات الائتمان، تصليح شاحنات 
النقل الدولي ...الخ(. وأخيرا، هناك بعض المنتجات التي تتجاوز الاختلافات الثقافية والتي يطلق عليها 

بحيث يمكن اقتراحها أو عرضها بصفة موحدة ونمطية على المستوى ،  "culture free" الحرة بالمنتجات
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الدولي )مثل: المنتجات ذات الطابع الصناعي التكنولوجي، منتجات الاستهلاك الواسع الموجهة لقطاعات 
 1متجانسة من المستهلكين الدوليين، كالمراهقين مثلا(.

 :"stratégie d'adaptation"التكييف  إستراتيجية -2
والبيئة السائدة  عرض التسويقي للمؤسسة بما يتناسبتعديلات على ال إدخالالتكييف على  إستراتيجيةتعتمد 

في الأسواق الأجنبية المستهدفة. وفيما يتعلق بعالمية ،الحاجات، فإن ملاحظة الاختلافات الثقافية بين الدول 
 الدلالات ...مثل: القواعد القيم  culture implicite"فيما يتعلق بمستويات الثقافة الضمنية أو المعنوية "

إلخ(، وحتى فيما يخص المنتجات ذات الطلب العالمي، فمن الضروري تعديل عرض الشركة بما يتماشى مع 
الإطار البيئي والثقافي للدولة المضيفة )العادات والتقاليد الدلالات فيما يتعلق بالمنتجات التطلعات وموانع 

لذلك، فإن فرضية عالمية الحاجات هي مجرد فرضية إيديولوجية أكثر منها  الشراء، سلوك الشراء إلخ(.
الحاجات، ضمن نظرة  ،واقعية، حيث تخلط بين عالمية الحاجات والعالمية فيما يخص طرق إشباع هذه

 مطية تستند إلى الجودة المقبولة أو المتوسطة المقترنة بالأسعار المنخفضة. بالإضافة إلى التكييف الإجباري ن
لعرض الشركة بما يتماشى والإطار التنظيمي والتشريعي لكل بلد مستهدف، فإن المزايا التي يمكن أن توفرها 

 التكييف على المستوى الدولي عديدة نذكر منها:  إستراتيجية
 ؛تكون أفضل بالنسبة للمنتجات التي يكون استعمالها مرتبط بالبيئة الثقافية الإستراتيجيةإن هذه  -
تسمح بالأخذ بعين الاعتبار الخصائص والمتطلبات الكيفية والكمية للأسواق  الإستراتيجية أن هذه -

 ؛لى العموم بتحقيق أكبر حصة سوقيةالأجنبية، كما تسمح ع
التكييف بتقديم عرض )منتجات( يكون له هوية أفضل على المستوى المحلي للأسواق  إستراتيجيةتسمح  - 

 اسة اتصال محلية، ويزيد من إمكانية إعادة الشراء أو تكرار الشراء.المضيفة، بحيث يكون مدعما بسي
الشرائية  التكييف بمرونة أكبر واستغلال أحسن للاختلافات بين القدرة إستراتيجيةمن ناحية الرسوم، تسمح 

 2للمستهلكين بين مختلف الأسواق الأجنبية.
 تكييفالتنميط وال إستراتيجية من والجدول التالي يبين مزايا كل

 
 
 
 

                                                           

جامعة منتوري  ،مذكرة ماجستير  ،"الجزائر PEPSIدراسة حالة شركة  :الاستراتيجيات التسويقية للشركات الأجنبية في الجزائر" ،فارس ركيمة-1 
 .30 ،62ص  ،ص ،9059-9055 ،قسنطينة

دراسة حالة لعينة من المؤسسات الصغيرة والمتوسطة  :نشاط المؤسسات الصغيرة والمتوسطة الجزائرية "عوامل نجاح تدويل ،فارس ركيمة -2
 .562، 563مرجع سبق ذكره، ص، ص  ،الجزائرية المصدرة"
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 مزايا استراتيجيات التنميط والتكييف :(1-2جدول رقم)
 مزايا إستراتيجية التكييف مزايا إستراتيجية التنميط

 تبسيط الاجرءات والقرارات 
 سهولة التطبيق 
 منتوج موحد 
 علاقة تجارية دولية موحدة 
 خدمة زبائن متماسكة ومتجانسة 
 مراقبة أفضل للجودة 
 عدم وجود تكرارات 
 ن تقسيم الأسواقالحد م 
  القضاء على الارتباك بين المستهلكين، الموزعين

 والعمال
 الفعالية في التنفيذ الناتجة عن وفورات الحجم 
 سوق" الدولية، المستهلكين -تناسب الثنائيات "منتج

 "culture free" الدائمي الحركة والمنتجات

 إمكانية حصة سوق أكبر 
 زيادة إمكانية تكرار الشراء 
 ت التشريعية المتطلبا 
  المرونة فيما يتعلق بالرسوم )إمكانية التنويع في

 الكميات والجودة من سوق لأخر(
 هوية محلية )في الدول المضيفة( أحسن للمنتجات 
  سياسة اتصال ذات دلالة وفعالية أكبر على

 المستوى المحلي للأسواق الأجنبية
  استغلال الاختلافات بين الدول بالنسبة للمنتجات

طة بالثقافة المحلية للأسواق الأجنبية المرتب
"produit culture bound" 

Source: Nathalie Prime et autre,”marketing international : développement des marchés et 

management multicultural”, 2éme edition, vuibert, Paris, 2004 ,p : 95.              
 :لطةالإستراتيجيات المخت -3
تسويقية منمطة  لإستراتيجيةفي الواقع العملي، إن المفاضلة بين المنطق الاقتصادي للتنميط المبرر  

والمنطق الثقافي التكييفي لا تتم إلا بصفة كاريكاتورية. فالتسويق الدولي بين الثقافات المتخلفة لا يتناقض مع 
 إستراتيجيةكونية. فالمفاضلة بين  ستراتيجيةإالبحث عن الفعالية الاقتصادية، خاصة إذا كان ضمن إطار 

تنميطية أو تكييفية هي في الحقيقة غير مجدية، إذ يجب تجاوز العقائد الإيديولوجية للتذكير بأن التسويق 
الدولي كامتداد لمفهوم التسويق بصفة عامة يتضمن اختراع برامج تسويقية تجمع بين البحث عن إرضاء 

 ة التنظيمية للشركة.المستهلكين وتحقيق الفعالي
التسويق الدولي الناجحة يتوجب عليها تنميط مكونات العرض )المزيج التسويقي( في كل مرة  إستراتيجيةإن 

يكون ذلك ممكنا من أجل تسهيل تحقيق وفورات حجم، تعظيم الموارد، تعظيم أثر الخبرة وتحقيق البساطة في 
 ن ذلك ضروريا كما هو الشكل في الحالات التالية:التنظيم. لكن يتوجب عليها أيضا التكييف إذا كا

 التكييف الإجباري بما يتماشى مع الإطار التشريعي للدول المضيفة. -
التكييف اللازم بما يتماشى مع الإطار الثقافي للدولة المضيفة فيما يتعلق بالمتطلبات الكيفية دوافع وموانع  -

 .للاستهلاك، سلوك الشراء والاستهلاك ... إلخ(
فالتحليل المتضمن للتكييف أو التنميط يجب أن يتم على مستوى كل مكونات العرض )التموقع والمزيج 

 التسويق الدولي للشركة.  إستراتيجيةالتسويقي(، في إطار صياغة المبادئ والسياسات الخاصة بتطبيق 
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 إستراتيجيةلمفاضلة بين وفي الأخير، فإن تطوير احتمالات التوزيع أو البيع الإلكتروني يسمح بتجاوز ا
 1التنميط أو التكييف عن طريق الجمع بين مزايا كل هاتين المقارنتين.

 ثانيا: استراتيجيات التسويق الدولي بحسب درجة تطور الأسواق
تدويل نشاط الشركة مرتبط ارتباطا وثيقا بمرحلة تطور  لإستراتيجيةالتسويق الدولي كمحرك  إستراتيجيةإن 

ية المتواجدة فيها الشركة ويمكن التمييز بين ثلاثة مراحل رئيسية للتدويل، ويتعلق الأمر الأسواق الأجنب
 التوسع المحلي في الأسواق الأجنبية وكونية أو عالمية النشاط التسويقي.و الدخول الأولي 

رص هو تحديد ف الإستراتيجيةوالهدف العام من هذه  :الدخول الأولي للأسواق الأجنبية إستراتيجية -1
التطور خارج السوق الأصلي للشركة. فالمرحلة الأولى من تدويل نشاط الشركة هي مرحلة حرجة، بحيث أن 
أية أخطاء في القرارات أو الأداء قد يؤدي إلى فشل المغامرة الدولية للشركة مما ينجر عنه أعباء وتكاليف 

هم أولا معرفة ما تريده الشركة من وراء باهظة تكاليف مالية، تشوه العلامة التجارية، إلخ(. لذلك فمن الم
 تدويل نشاطها.

فالعوامل التي قد تدفع الشركة إلى تدويل نشاطها عديدة، قد تكون خارجية تشبع السوق المحلي، تدويل نشاط 
الزبائن، دخول منافسين أجانب إلى السوق المحلي، ...إلخ(، أو قد تكون داخلية )مثل: البحث عن تصريف 

 2...إلخ(. فائض الإنتاج
إن المرحلة الثانية من تدويل نشاط الشركة  استراتيجيات التوسع في الأسواق المحلية للدول المضيفة: -2 

التسويقية نحو التطور في الأسواق  للإستراتيجيةتستند إلى عدة عوامل تساعدها على تطوير الهدف العام 
أسواق أجنبية جديدة. ومن بين هذه العوامل  المحلية للدول المضيفة، أكثر منه نحو محاولة الدخول إلى

نذكر: الحاجة إلى مواجهة المنافسة في هذه الأسواق )تنظيم المبيعات والبنية التحتية للتوزيع وبناء علاقات 
على المستوى المحلي في هذه الأسواق، مواجهة العوائق والتحديات المفروضة بواسطة حواجز للدخول إلى 

 3هذه الأسواق. يعة الرسوم ... إلخ(، العامل المتعلق بتطور وزيادة الطلب المحلي فيهذه الأسواق )مثل الطب
 :4ما يلي الإستراتيجيةومن بين الوسائل التسويقية التي يمكن استعمالها في هذا النوع من 

كالقيام بتعديلات وتكيفات لمنتجات الشركة إطلاق منتجات جديدة، توسيع حافظة  سياسة المنتج : -
(gammeمنتجات الشركة تطوير منتجات جديدة مكيفة أو موجهة بصفة خاصة للأسواق المحلية في ) 

 الدول المضيفة.
 الدخول للأسواق الأجنبية )أسعار منخفضة(. إستراتيجيةإتباع  سياسة التسعير: -
 ترويج والإشهار للمبيعات على المستوى المحلي في الأسواق الأجنبية.  سياسة الاتصال: -

                                                           

 .562، ص مرجع سبق ذكره ،فارس ركيمة -1 
2- Nathalie Prime et autre, "marketing international : développement des marchés et management 

multiculturel", 2éme édition, vuibert, Paris, 2004, p : 115 .  
3- Nathalie Prime et autre, op cit, p : 120. 
4- Charles Croué, "Marketing international : un consommateur local dans un monde global", 5éme édition, De 

Boeck, Bruxelles, 2006, p : 225.  



استراتيجيات تدويل نشاط المؤسسات وعوامل نجاحهاالفصل الثاني   

 

29 

 تعزيز التواجد والكفاءات المحلية في هذه الأسواق. :اسة التوزيعسي -
إن المرحلة الثالثة من تدويل نشاط الشركة تبدأ عندما يصبح  global):استراتيجيات التسويق الكوني ) -3

التوسع، والتي ينتج عنها صعوبات في التنسيق بين  إستراتيجيةضروريا الحد من تقسيم الأسواق الناتجة عن 
ة تمكن من تعظيم وفورات قبالنسبة للشركة، بطري ("doublon"تكاليف التكرار )دول وكذلك تكاليف إضافية ال

 الحجم واستغلال المزايا التنافسية المكتسبة )مثل: اسم العلامة وغيرها(.
ي تسويقية دولية هي منهج متطور يجب تكييفه بحسب درجة الخبرة ودرجة التطور ف إستراتيجيةإذن فصياغة 

الأسواق الأجنبية. فالأولويات، القرارات الرئيسية ووسائل التطبيق تختلف بحسب العوامل السابق ذكرها مثل 
البحث والتطوير، التموين أو تسيير المالية أو السيولة ) الإستراتيجية" الوظائف Centralizer"تركيز 

 1.المتواجدة فيها الشركة ين مختلف الأسواقالدولية(، أو القيام باجتماعات دورية لتنسيق الجهود التسويقية ب
وذلك عن طريق نظرة كونية لأهداف الشركة، تقسيم الأسواق،  2تطوير كوني: إستراتيجيةصياغة  -

 استهداف الأسواق، التكامل بين أنشطة الشركة في مختلف الأسواق المتواجدة فيها.
لية الاقتصادية بالحد من التعديلات فعرض الشركة يجب أن يؤدي إلى إرضاء أو التماشي مع الفعا 

والتكييفات والبحث عن أثر التآزر الكوني )تحويل أحسن المنتجات والأفكار بين مختلف الأسواق(. وعرض 
 على تعرفالفي  الشركة يجب أيضا أن يشجع على تطوير الفرص على المستوى الدولي )الإبداع(. وكذلك

لتكييف في آن واحد ضمن نظرة دولية والتوجه الاستراتيجي المسيطر الجمع بين كل من مزايا التنميط وا يةكيف
 جيدا على المستوى الدولي. في إستراتيجية التسويق الفكري هو التوجه إلى تعظيم الموارد ضمن مقارنة منسقة

واق التسويقية المتعلقة باختيار الأس الإستراتيجيةالتسويق الكوني(، يجب على )وفي هذه المرحلة من التطور 
)الدول( أو بتطوير بعض الأسواق، أن تأخذ بعين الاعتبار الفرص المتاحة من أثر التآزر الناتج عن الطبيعة 

 المتعددة الجنسيات أو الكونية لنشاطات الشركة.
 Prote feuillesفالشركة الكونية تلجأ عادة إلى التقسيم الاستراتيجي للدول في حافظات توطين )

d'implantationالشركات وذاك لمعالجة  من طرف هذه الإستراتيجيةتالي يمكن تطبيق المصفوفان ( وبال
 مشكلة التنوع الجغرافي.

كما يساعد على تطوير هذا النوع من الاستراتيجيات )استراتيجيات التسويق الكوني( عوامل خارجية خاصة 
أو منافسة  كذلك بظهور طلبفيما يتعلق بظهور فرص لتحويل المنتجات خدمات أو أفكار من بلد إلى آخر و 

 دولية.
 إستراتيجية بالإضافة إلى الاستراتيجيات السابقة الذكر، يرى بعض الباحثون أنه يمكن أيضا الاختيار بين -

 .أو الانتشار في الأسواق الدولية التركيز
 

                                                           
 .36ص  ،مرجع سبق ذكره  ،"الجزائر PEPSIدراسة حالة شركة  :الاستراتيجيات التسويقية للشركات الأجنبية في الجزائر" ،فارس ركيمة -1
 .77ص  ،مرجع سبق ذكره ،فارس ركيمة -2



استراتيجيات تدويل نشاط المؤسسات وعوامل نجاحهاالفصل الثاني   

 

30 

  بين نوعين من  وفي هذه الحالة يمكننا التمييز 1الانتشار: وإستراتيجيةالتركيز  إستراتيجيةالاختيار بين
 :الشركات

التركيز أو تركيز الأسواق، والتي  إستراتيجيةوالتي تطبق  :(les enracinesالنوع الأول من الشركات ) -
تتميز بتخفيض الموارد المتاحة لعدد صغير من الأسواق. ويكون هدف هذه الشركات هو الحصول على 

 حصة سوقية مهمة ودائمة في الأسواق المستهدفة.
الانتشار الجغرافي، أي أنها تقوم  إستراتيجيةوالتي تطبق  :(les voltigersالشركات )من ع الثاني النو  -

مركزها في هذه  بتوزيع جهودها التسويقية على عدة دول أو أسواق بحيث يكون عملها في السوق سريع ولكن
 شة. الأسواق يكون غير مستقر، فالأسواق في هذه الحالة تكون أقل ربحية لأنها مهم

وفي دراسة بريطانية قامت بها المنظمة البريطانية للبحث في مجال التجارة والتصدير، من أجل البحث عن 
من الشركات  %91أفضل بديل ممكن للنجاح في الأسواق الخارجية، أجريت على عينة مكونة من 

 2البريطانية، استخلصت هذه الدراسة ما يلي:
 :االتركيز عدة مزايا منه لإستراتيجية

 ؛ية السيطرة والرقابة على الأسواقإمكان -
 ؛راية كاملة بالأسواق والمستهلكينتحقيق معرفة ود -
 ؛كبير وتخصص أفضل في تلك الأسواقتحقيق كفاءة أداء  -
 ؛وفير قوة بيع متخصصة وإدارة أفضلت -
 ؛يق نمو في الصادرات ولفترة طويلةتحق -
 ؛ل المباشر والشخصيمن خلال الاتصاإمكانية اكتساب المعرفة  -
 إمكانية أكبر للحفاظ على الأسواق بسبب تقديم خدمات متعددة كالصيانة والإصلاح والتعليم وتقديم -

 ؛خدمات الائتمان... إلخ
 إمكانية أكبر لمواجهة المنافسة على أسس غير سعرية. -

ائل الممكنة بين إستراتيجية بالأخذ بعين الاعتبار للبد يمكننا الحصول على أربعة صيغ إستراتيجية مختلفة
الانتشار والتركيز من حيث عدد الدول وكذلك من حيث القطاعات السوقية في كل دولة، كما هو موضح في 

 الجدول التالي:
 
 
 
 

                                                           
 .20ص  ،مرجع سبق ذكره ،فارس ركيمة -1
 .509، 505، ص، ص 9009، الدار المصرية اللبنانية، القاهرة، "اقالتسويق الدولي في ظل عولمة الأسو "عادل المهدي،  -2
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 البدائل الإستراتيجية بحسب الانتشار والتركيز :(2-2الجدول رقم )
 القطاع السوقي

 الدولة
 الانتشار التركيز

 لمضاعفالتركيز ا التركيز
Double concentration 

 

 استراتيجية جيوتركيزية
Strategie géocenrique 

 تقسيم عابر للحدود الانتشار
Segmentation 
transnational 

 التنويع 
Diversification 

 
Source: Pasco-Berh, op cit, p:34. 

 ت مهمة جدا كما أنها مستقرة.فإستراتيجية التركيز المضاعف تناسب أكثر مع الشركة التي تنشط في قطاعا
للتواجد في عدد كبير من الدول، وهذه الإستراتيجية  بالنسبة لإستراتيجية التنويع فهي تقترح موارد مهمة و

 تتناسب فقط مع الشركات الدولية الكبيرة.
من  " فهي تعبر عن تواجد قوى للشركة في عدد صغيرGéocentriqueأما الإستراتيجية الجيوتركيزية "

 لدول. وهي تتناسب غالبا مع المراحل الأولى للتدويل نشاط الشركة.ا
" فهي تتناسب مع الشركات Segmentation transnationalتقسيم الأسواق العابر للدول " إستراتيجيةأما 

 المتخصصة والتي لها زبائن محتملين في عدد كبير من الدول.
وترتبط حجة الدفاع عن  ،فع عن إستراتيجية الانتشاروعلى العكس من إستراتيجية التركيز، فهناك من يدا

الانتشار بمعدل تكلفة الجهود التسويقية المطلوبة لتحقيق حجما معينا من المبيعات. ومن المهم  إستراتيجية
التركيز والانتشار يمكن أن يؤدي إلى نفس عدد الأسواق  إستراتيجيةالذكر أنه مع مرور الوقت، فكل من 

الانتشار تؤدي بعد عملية التوسع في كل الاتجاهات إلى التخلي عن  فإستراتيجيةا الشركة. التي تتواجد فيه
 1التركيز تتميز بزيادة تدريجية لعدد الأسواق وبصفة منتظمة. إستراتيجيةالأسواق غير المربحة. فيما أن 

 : أنماط الدخول للأسواق الدوليةلثانيالمطلب ا
ب على المؤسسات المصدرة اتخاذها هو ما يتعلق بكيفية بيع منتجاتها في من بين أول وأهم القرارات التي يج

الأسواق الأجنبية. لذلك سنتناول في هذا المطلب أنماط الدخول للأسواق الأجنبية المتاحة أمام المؤسسات 
 الدولي. التواجد في السوق بالتي ترغب 

 ة على اختيار نمط الدخول المناسبأولا: العوامل المؤثر 
 :2 محاور رئيسية أربعةاختيار نمط الدخول المناسب بعدة معايير، والتي يمكن تجميعها حول  يرتبط

                                                           
1- Pasco-Berho, op cit, p:34. 
2- Charles Croué, op cit, p : 312. 
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والتي يمكن تحديدها عن طريق القيام بفحص قدرة المؤسسة على  :الإمكانيات الداخلية للمؤسسة -5
 التصدير، وتتمثل هذه العناصر في:

على مواجهة زيادة الطلب الناتج عن أوامر  القدرات الإنتاجية فالمؤسسة المصدرة يجب أن تكون قادرة -
 ؛لب المتأتية من الأسواق الخارجيةالط

 ؛أجل الإشراف على عمليات التصدير قدرة المؤسسة على توفير يد عاملة مؤهلة من -
  ؛عن العمليات مع الأسواق الأجنبيةقدرة المؤسسة على توفير ميزانية خاصة بالمصاريف الناتجة  -
على القيام بعمليات تمويل طويلة الأمد لمختلف الاستثمارات اللازمة لتسويق منتجاتها في قدرة المؤسسة  -

 الأسواق الخارجية فروع تجارية ، فروع إنتاجية .... إلخ(.
تلعب البيئة السياسية والاقتصادية للسوق المستهدف  البيئة السياسية والاقتصادية للسوق المستهدف: -2

يرة جدا وأخرى في طريق التطور، كما توجد أسواق متطورة. لذلك فعلى الشركات دورا مهما فهناك دولا فق
الراغبة في الدخول إلى الأسواق الدولية أن تأخذ بعين الاعتبار الظروف الاقتصادية والسياسية السائدة في 

 هذه الأسواق من أجل تكييف نمطالدخول مع ما يتناسب مع هذه الظروف.
تختلف درجة جاذبية الأسواق بحسب الشركات فالتقارب الجغرافي  :مستهدفدرجة جاذبية السوق ال -3

والثقافي كلها عوامل تكون في مصلحة الشركة المصدرة. كما أن عوامل مثل التكلفة المنخفضة للدخول إلى 
السوق، حجم السوق، تطور النسيج الصناعي والتوزيعي للسوق المستهدف، كلها عوامل تزيد من جاذبية 

المستهدف. كل هذا يستوجب على الشركات الراغبة في الدخول إلى سوق أجنبي معين أن تقوم السوق 
 بدراسة هذا السوق مسبقا من أجل اكتشاف مدى جاذبيته.

تعتبر الثقافة إسمنت كل مجتمع فالعوامل الثقافية  المؤشرات الثقافية ودرجة نضج السوق المستهدف: -4
 وانع الشراء، أوقات الشراء، كيفية استهلاك المنتجات وغيرها منلسوق معين هي التي تحدد دوافع وم

العناصر التي تؤثر على تسويق منتجات الشركة في هذا السوق. لذلك يجب على كل شركة أن تحترم الرموز 
 الثقافية للمجتمع المكون للسوق المستهدف من أجل أن تلقى منتجاتها القبول في هذا السوق.

 كيفية تأثير مختلف هذه العوامل على اختيار نمط الدخول:والشكل التالي يوضح 
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 العوامل المؤثرة على اختيار نمط الدخول للأسواق الأجنبية :(1-2)الشكل رقم 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 
 
 

 
Source: Charles Croué, op-cit, p : 312. 

التأثير على نمط الدخول، وإنما يمتد  نلاحظ من الشكل السابق بأن العوامل السابقة الذكر ليس لها فقط
تأثيرها إلى تكلفة الدخول إلى الأسواق الأجنبية وكذلك إلى حجم التغطية الجغرافية لهذه الأسواق، مما يلزم 
 الشركات الراغبة في تسويق منتجاتها في هذه الأسواق أن تأخذ بعين الاعتبار كل هذه العوامل من أجل

 اتخاذ القرارات المناسبة.
 économiquesانيا: أنماط الدخول الاقتصادية ث

ويتعلق الأمر بتعويض تسيير عمليات التصدير الخاصة بالمؤسسة لشركاء في الأسواق المستهدفة، أو القيام 
بالتسويق المباشر لمنتجات الشركة في هذه الأسواق بواسطة أنظمة إلكترونية )الانترنت، التلفزيون... الخ(. 

 1ط نذكر ما يلي:ومن أهم هذه الأنما
حيث يقوم مدير  :le directeur export à temps partageمدير التصدير بوقت مشترك  -1

التصدير في هذه الحالة بالعمل لصالح العديد من الشركات تكون في غالب الأحيان عبارة عن شركات 
تكشاف والبيع في عدة صغيرة ضعيفة التصدير في هذه الحالة يقوم مدير التصدير بعمليات التنقيب والاس

                                                           
1- Charles Croué, op-cit, pp : 322, 328.  

 قدرات المؤسسة

 ,منتوج :تحديد الثنائية
 سوق 

 :الخيارات الجغرافية
 أي سوق مستهدف -
 أي منطقة اقتصادية -

ترشيد تكلفة الدخول بحسب نمط 
 الدخول

 درجة جاذبية السوق 
البيئة السياسية 

 والاقتصادية

 تحديد كيفية التغطية الجغرافية
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شركات في الغالب(. بالإضافة إلى ذلك، يجب  4أسواق أجنبية لصالح عدة شركات يكون العدد الأمثل هو 
على الشركات التي تتقاسم مدير تصدير مشترك واحد أن تنتمي إلى نفس القطاع الاقتصادي دون أن تكون 

ى الأسواق الأجنبية يكون مناسبا للشركات الصغيرة متنافسة فيما بينها وبالرغم من أن هذا النمط للدخول إل
التي تكون في المراحل الأولى للتدويل إلا أنه يجب أن يبقى مرحلة انتقالية، بحيث يجب على الشركة أن 

 تعتمد في المراحل اللاحقة على أنماط دخول أكثر تطورا وأكثر حصرية.
 Les intermediaries commerciaux deالوسطاء التجاريين للتصدير غير المباشر : -2

l'export indirect:  ،يتعلق الأمر هنا بوسطاء تجاريين يكمن عملهم الرئيسي بالقيام بالصفقات التجارية
 أو بعبارة أخرى العمل عن طريق أوامر الطلب. ومن بين هؤلاء الوسطاء نذكر ما يلي:

 ؛لشركة المصدرةها في البلد الأم لشركات التصدير أو الاسترداد الكائن مقر  -
 ؛مكاتب الشراء -
 ؛متعاملين بالعمولة -
 ؛انب والذين يعملون لصالح زبائنهمعملاء شحن وطنيين أو أج -
 شركات تسيير الصادرات. -

وهنا يجب على الشركات التي تعتمد على هؤلاء الوسطاء أن تستغل هذه الفرصة من اجل تكوين موظفيها 
 بخلق مصلحة التصدير الخاصة بها. في مجال التصدير والقيام فيما بعد

 يوجد أربعة أنواع من التسويق عن بعد وهي:  التسويق عن بعد: -3
 ؛التسويق التلفزيوني -
 ؛البيع عن طريق الكتالوج -
 ؛البيع عبر الأقمار الصناعية -
 البيع عبر الأنترنت. -

سواق الأجنبية لا يزال يواجه العديد ورغم التطور التكنولوجي الحاصل إلا أن هذا النوع من التسويق في الأ
 من المشاكل الخاصة بتطبيقه كالحواجز الثقافية وصعوبة تطوير خدمات ما بعد البيع.

يعتبر المتعامل التجاري الحصري من أهم الأنماط المستعملة من طرف  :المتعامل التجاري الحصري  -4
الشركة المصدرة خاصة إذا كان مدعما بزيارات  الشركات المصدرة. حيث يعمل هذا الأخير بالتعاون التام مع

دورية لمدير التصدير أو مسؤول السوق في الشركة المصدرة. ويتعلق الأمر في غالب الأحيان بشخص 
 طبيعي من جنسية البلد أو السوق المستهدف.

 في هذه الحالة قد تكون الحصرية التجارية مطلقة أو نسبية:
المتعامل التجاري يعمل فقط مع الشركة المصدرة دون اللجوء إلىتسويق عندما يكون  مطلقة حصريةالتكون 

 منتجات شركات أخرى.
 :وتكون الحصرية نسبية إذا كان

 .السوق منغلق أو أن حجم المبيعات غير كاف -
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 السوق كبير جدا، حيث تلجأ الشركة المصدرة إلى تقسيمه بين العديد من المتعاملين. -
منتجاتها تحت تسميات مختلفة، هنا يتوجب على الوسطاء في ظل قطاعات الشركة للسوق تشكيلية  -

 إنتاجية أو توزيعية مختلفة.
بالتوزيع  يتوجب على الشركة المصدرة أن تحترم القوانين المحلية للسوق المستهدف خاصة فيما يتعلق -

 الانتقائي.
بعلاقات تجارية وتسويقية معقدة  يتميز هذا النوع :L'importateur distributeurالمستورد الموزع  -5

بين كل من الشركة المصدرة والمستورد الموزع أكثر مما هو عليه الحال فيما يتعلق بالمتعال الحصري 
ويتمتع المستورد الموزع بجميع مزايا الفرع التجاري مع اختلاف وحيد وهو أن الشركة المصدرة ليست لها 

حتوي العقد الذي يربط بين الشركة المصدرة والمستورد الموزع على السلطة على قوة البيع في هذه الحالة. وي
 العديد من النقاط أهمها:

 احترام صورة الشركة -
 التموقع الخاص بتشكيلة المنتجات. -
 الميزانية الترويجية السنوية. -
 التزامات مصلحة خدمات ما بعد البيع. -
 التزامات تنشيط الشبكة التجارية. -
 لتكوينية فيما يخص التكنولوجيات الحديثة.الالتزامات ا -
 طبيعة نظام المعلومات التسويقي ) القيام بدراسة السوق(. -
 أهداف الحصص السوقية. -
يتشابه هذا النمط كثيرا مع المستورد الموزع ويتم  :Le distributeur exclusifالموزع الحصري  -6

ن تكتفي بعد قليل من نقاط البيع في السوق المستهدف، اللجوء إلى الموزع الحصري إذا كانت الشركة تريد أ
 الكبيرة. وتتركز مراكز التوزيع في هذه الحالة في المدن

وغالبا ما يتم اللجوء إلى هذا النوع من التوزيع من طرف شركات الحواسيب، أو إذا كان الطلب على منتجات 
 ية أقل.الشركة مركزا ، وتكون التغطية الجغرافية للسوق هنا ذات أهم

 ثالثا : أنماط الدخول بالتواجد المباشر للشركة في السوق المستهدف
إذا كان السوق المستهدف يتمتع بجاذبية كبيرة ، فإن التواجد المباشر للشركة في هذا السوق يعطيها أكثر 

هم أنماط شرعية للنشاط في هذا السوق، كما يمنحها مصداقية أكثر في تعاملها مع الشركاء المحليين. ومن أ 
 1التواجد المباشر للشركة في الأسواق الأجنبية نذكر ما يلي:

 

                                                           

لعينة من المؤسسات الصغيرة والمتوسطة  دراسة حالة :"عوامل نجاح تدويل نشاط المؤسسات الصغيرة والمتوسطة الجزائرية ،فارس ركيمة -1 
 .561 -564مرجع سبق ذكره، ص ص،  ،الجزائرية المصدرة"
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 Le bureau de representationمكتب التمثيل  -1
المكاتب  عادة ما تضع الشركات أو وكلاء البيع والشراء مكاتب لتمثيلها في الأسواق الأجنبية، وتقوم هذه

مات والموزعين في هذه الأسواق. في هذه المرحلة بمراقبة السوق والقيام بربط الاتصال مع مقدمي الخد
الشركة لم تقرر الشركة بعد تسويق منتجاتها في السوق المستهدف، حيث يمكنها في أول الأمر الاحتفاظ 
بهذا المكتب أو خلق آخر من أجل القيام بالعمليات التجارية. وتلجأ الشركات إلى هذا النمط عند القيام 

 كبار من أجل تأكيد حسن نيتها عن طريق التواجد الفعلي في هذه الأسواق. بمفاوضات مهمة مع زبائن
ويعتبر مكتب التمثيل حلا غير مكلف يمكن الشركة المصدرة من الاستفادة من عنوان محلي في السوق 
الأجنبي من أجل استقبال الرسائل الواردة. كما يمنح الشركة إمكانية توفير خدمات هامة للزبائن المحتملين 
في السوق المستهدف، كخدمات الأمانة العامة خدمات الترجمة، توفير الوثائق الخاصة بالشركة، وهذا ما 

تسمح مكاتب التمثيل بمراقبة السوق المستهدف  عورا لدى الزبائن بالتواجد الفعلي للشركة في سوقهم.شيضفي 
التأكد من مدى حجم وجاذبيته تمهيدا لهذا السوق من أجل  بدراسةشهرا، والقيام  52إلى  6لمدة تتراوح بين 

  لاتخاذ قرار بخلق فروع للشركة من عدمه.
 Le filial commercialeالفرع التجاري  -2

يتمثل قرار خلق فرع تجاري للشركة المصدرة إنشاء مؤسسة قائمة تخضع للقوانين المحلية للسوق المستهدف، 
ق عن طريق امتلاكها لشبكة تجارية، مخازن ووسائل وتقوم هذه المؤسسة بتمثيل الشركة الأم في هذا السو 

لتوزيع المنتجات، كما يمكن للشركة الأم أن تقوم بالتفويض لفروعها التجارية في الخارج القيام بتحديد 
السياسة التسويقية للسوق المتواجدة فيه. كما يمكن لهذه الفروع وعن طريق التنسيق مع الشركة الأم القيام 

أو تكييفات على المنتجات بما يتناسب مع رغبات الزبائن في السوق المتواجدة فيه، يمكن بإدخال تعديلات 
بالحملات الاتصالية في هذا  أيضا لهذه الفروع تحديد سياسة التسعير المتبعة اختيار الطريقة الأفضل للقيام

 السوق.
 الفروع الإنتاجية أو ورشات التركيب -1

رج قرارا مهما وذو عواقب ثقيلة على الشركات التي ترغب بالدخول إلى يعتبر قرار بناء فرع إنتاجي في الخا
سوق أجنبي، ويتعلق هذا القرار بأن تقوم الشركة بخلق، وحدها أو بالشركة من شركاء محليين مصنعا لإنتاج 

 لها. واحد أو أكثر من منتوجاتها التي سبق وتم تسويقها في السوقي المعني عن طريق الفروع التجارية التابعة
وتأخذ الفروع الإنتاجية في الغالب عدة أشكال مثل القيام بالإنتاج المتكامل لأحد منتجات الشركة في السوق 
الأجنبي عن طريق مصنع أو عدة مصانع عن طريق التعاون مع شركاء محليين أو دوليين. فمن الناحية 

بية صورتها سواء تعلق الأمر بالزبائن التسويقية يدعم الإنتاج المحلي لمنتجات الشركة في الأسواق الأجن
الموزعين أو حتى مع السلطات المحلية في هذه الأسواق نتيجة لمساهمتها في عملية التنمية عن طريق 

بالاستفادة من الخدمات  التوظيف ودفع الضرائب والرسوم وغيرها، كما يسمح لزبائن الشركة في هذه الأسواق
 التالية:

 ؛خدمات الضمان -
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 ؛ما بعد البيع خدمات -
 ؛توفير قطع الغيار -
 .توفير المراقبة التقنية -
 La succursaleإنشاء فرع تابع للشركة الأم في السوق الأجنبي:  -4

بخلاف الفرع التجاري، لا يتمتع هذا النمط بشخصية قانونية مستقلة، بل تكون تابعا مباشرة للشركة الأم أو 
لنوع من أنماط الدخول للشركة بالاستفادة من هيكل محلي في السوق لأحد فروعها في الخارج. ويسمح هذا ا

الأجنبي أكثر أهمية من الوكيل التجاري ويتم اللجوء غليه بالأخص إذا كان قطاع النشاط يتميز بالتكنولوجيا 
  .الدقيقة

 Les modes associésرابعا: أنماط الدخول عن طريق الشراكة مع شركات أخرى :
اط عن طريق الشراكة بين عدة مؤسسات مصدرة من أجل تقاسم الامتيازات والقيود الناتجة تنبثق هذه الأنم

عن العملية التصديرية نفسها، وتسمح هذه الأنماط بوضع إستراتيجية تسويقية مشتركة بين عدة شركات من 
 1ومن أهم هذه الأنماط ما يلي: أجل الدخول إلى سوق أجنبي معين.

 Le groupementd'intérêtéconomique àة للتصدير: تجمع المصالح الاقتصادي -5
l'export 

هذا النمط لعدة مؤسسات باستثمار جزء من رأسمالها لخلق شركة تجارية مشتركة من أجل تطوير  يسمح
تسويق منتجاتهم في الخارج، وعادة ما تلجأ إلى هذا الخيار المؤسسات التي تنشط في مجال الصناعات 

شاط دون أن تكون متنافسة سسات التي تطبق هذا النمط بائتمانها على نفس مجال النالغذائية. وتتميز المؤ 
 بينها. 

 La franchise exportحق الامتياز للتصدير   -9
عادة ما يتم استعمال حق الامتياز من طرف المؤسسات الصناعية ويتمثل خصوصا في التنازل عن رخصة 

ها التجارية لصالح مؤسسة تنشط في السوق الأجنبي إنتاج منتوج من منتجات الشركة أو إحدى علامات
المستهدف. ويسمح عقد الامتياز بإنتاج منتوجات الشركة وتسويقها والاستفادة من التكنولوجيا الخاصة بها في 
السوق المستهدف مقابل تحصلها على إتاوات على كل منتوج مباع في هذا السوق، بشرط أن يكون التموقع 

جيا المستعملة مطابقين لما هو متعلق بالمنتوج الأصلي. وللتأكد من احترام بنود العقد، تقوم التسويقي والتكنولو 
 السوق الأجنبي. المؤسسة الأصلية بإيفاد لجان لمراقبة مدى احترام شروط الإنتاج والتسويق في

 L'exportation kangourouالتصدير على طريقة الكنغر : -4
التجارية بين مؤسستين. ويسمح هذا النموذج بتمثيل المؤسسة المصدرة يقوم هذا النمط على مبدأ الشراكة 

بواسطة مؤسسة أخرى غالبا ما تكون محلية في السوق المستهدف تتميز بامتلاكها لشبكة توزيع عامة مقابل 
 leتحصلها على عائدات من نشاطها هذا. ومن أمثلة التصدير على طريقة الكنغر نجد عقود الحمل 

                                                           

 .566، 561، ص، صمرجع سبق ذكره ،فارس ركيمة -1 
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contrat de portage حيث تقوم إحدى الشركات التي لها خبرة كبيرة في مجال التدويل بتوزيع منتجات ،)
ورغم أن هذا النمط يعتبر  مؤسسة صغيرة في الأسواق الأجنبية عن طريق فروعها المنتشرة في هذه الأسواق.

 مريا على الورق، إلا انه لا توجد حالات لتطبيقه أعطت نتائج مقنعة.
  Le contrat de gestionعقود التسيير  -3

انتشر استعمال عقود التسيير بكثرة في السنوات الأخيرة، ويسمح هذا النوع من العقود لشركة ما بالقيام 
باستثمار في بلد أجنبي وتسليم تسييره وإدارته لشركة محلية بالإضافة إلى عمليات الإشهار، التوظيف وتأطير 

 اليد العاملة.
الامتياز في أن ملكية المصنع أو المؤسسة مع استفادة الشركة المسيرة من ويختلف عقد الإدارة عن حق 

 .90و 50لأعمال المحقق تتراوح ما بين إتاوات عادة ما نحتسب عن طريق نسبة من رقم ا
 Les modes élaboresخامسا: أنماط الدخول المطورة: 

يا عديدة. ونتيجة للعولمة انفتحت العديد عادة ما تستفيد المؤسسات الداخلة أولا إلى سوق أجنبي معين من مزا
من الأسواق الناشئة أمام المؤسسات المصدرة مما يدفع لهذه الأخيرة على تطوير أنماط دخول مرنة ومكلفة 

 1إلى هذه الأسواق ومن أهم هذه الأنماط نذكر ما يلي: 
تزم الشركات المصدرة إليها تتميز بعض الأسواق الأجنبية بشبكات توزيع معقدة تلشراء شركة للتوزيع:  -1

بالشراكة أو القيام بشراء شركات توزيع من أجل تسويق منتجاتها في هذه الأسواق. يسمح هذا النمط بالتغلب 
على مشكلة المنافسين في الأسواق الأجنبية عن طريق تملك مجموعة من المحلات التجارية، شراء شركة 

الأخرى. وغالبا ما تسبق هذه الخطوة قيام المؤسسة  الأشكال توزيع الدخول كمساهم مع المستورد وغيرها من
 المصدرة بفتح فروع لها في السوق المستهدفة.

 إرسال قوة بيع للسوق المستهدف: -2
في إطار انفتاحها على الأسواق الأجنبية، يمكن للمؤسسة القيام بإرسال موظفين لديها إلى هذه الأسواق، 

لإشراف على إنجاز مشروعا ما، أو بصفة دائمة من أجل تأطير، تحفيز أو سواء كان الأمر مؤقتا من أجل ا
 مراقبة شركائها التجاريين في هذه الأسواق.

 بيع الخبرة أو المعرفة الفنية:  -3
يمكن لمؤسسة ما أن تقوم إطار توسعها الدولي ببيع خبرتها أو معرفتها الفنية إلى مؤسسة أخرى تنشط في 

كون عملية البيع هذه مرفوقة بالتخلي عن علامة تجارية لصالح الزبون، ويتم اللجوء سوق أجنبي، وعادة ما ت
إلى هذا الخيار عادة من طرف الشركات الناشطة في قطاعات المنتجات الواسعة الاستهلاك التي ترتكز على 

يات البيع علامات تجارية قوية كقطاعات المنتجات الراقية العطور، منتجات التجميل وغيرها. وتسمح عمل
 هذه الشركة بالاستفادة من عوائد مهمة وسريعة بدون القيام باستثمارات ضخمة.

 
 

                                                           
1- Charles Croué, op-cit, pp : 342, 344.  
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 العوامل المؤثرة على استراتيجيات اختراق السوق الدولي :المطلب الثالث
إن الاستراتيجيات التي تتبعها الشركات لاختراق الأسواق الدولية تتأثر بالعديد من العوامل قد تكون داخلية أو 

 ارجية وقد خصصنا هذا المطلب للتعرف على هذه العوامل.خ
 العوامل الداخلية :أولا

 يمكن التمييز بين نوعين رئيسين من العوامل الداخلية التي يمكن أن تؤثر على إستراتيجية الشركة على
 من عملية التدويل. أهدافهاالمستوى الدولي: إمكانيات الشركة و 

قدرة الإنتاجية مدى إمكانية الشركة على الاستجابة للطلب على منتجاتها في ويقصد بال 1القدرة الإنتاجية: -1
مختلف الأسواق المتواجدة فيها أو المستهدفة، فمن أهم عوامل لنجاح الإستراتيجية التسويقية الدولية 

 لدولية،للشركة قدرتها على تلبية الطلب على منتجاتها. حيث أن كل شركة تريد الاتجاه إلى الأسواق ا
منه هو مدى قدرتها على إشباع الطلب سواء كان نابعا  من سوقها المحلي أو  أول ما يجب عليها التأكد

الأسواق الأجنبية. فتوفر فائض في الإنتاج لا يكفي وحده كشرط لنجاح الشركة على المستوى الدولي، 
رة على إنتاج الكميات فالأمر لا يتعلق ببيع مناسباتي لفائض الإنتاج بل يتعدى ذلك إلى ضرورة القد

حيث أن عدم القدرة على الوفاء بمثل هذا  الكافية لتموين الأسواق المختلفة للشركة وعلى المدى الطويل.
الالتزام قد يضع الجهود المستقلة للشركة في خطر في الأسواق الأجنبية و نفس الأمر بالنسبة 

ى الشركة التأكد من مدى ملائمة تجهيزاتها لاستراتيجيات في هذه الأسواق. بالإضافة إلى ذلك، يجب عل
الإنتاجية مع الأسواق التي تنشط فيها وكذلك مدى قدرتها على تخزين المنتجات الموجهة إلى الأسواق 

" إلى délocalisationالخارجية. ولمواجهة هذا النوع من الطلب، يمكن للشركة اللجوء إلى نقل إنتاجها" 
دتها من مزايا تنافسية، لأن الانتشار الجغرافي لمراكز الإنتاج قد يسمح الخارج، مما قد يؤدي إلى استفا

 للشركة بتموين جيد لأسواقها) بأقل التكاليف(، و إمكانية تخفيض الأسعار لربح حصص سوقية أكبر.
الإستراتيجية  تعتبر الإمكانيات المالية من أهم العوامل التي تحدد فشل أو نجاح 2:الإمكانيات المالية -2

 ولية للشركة. فلنجاح هذه الإستراتيجية أن تكون الشركة قادرة ماليا على:الد
 .الاستثمار وخاصة في وسائل الإنتاج مجالات التسويق، قنوات التوزيع في الخارج و غيرها 
 مع خطر لى التخزين و القدرة على التعاملتوفير رأس المال العامل: فالتدويل يستوجب زيارة القدرة ع 

 الدفع أو طول عملية الدفع من طرف الزبائن(. الائتمان)عدم
 .القدرة على مواجهة الأخطار المالية: مثل خطر الصرف مثلا 
من العوامل أيضا  التي تؤثر على الإستراتجية الدولية للشركة  3اليد العاملة المؤهلة و الكفاءة التنظيمية: -3

 ءاتها التنظيمية فيما يتعلق بالأسواقمدى توفرها على يد عاملة مؤهلة في مجال التسويق الدولي وكفا
فالقيام بعمليات التصدير المفاوضات التجارية ومعالجة الطلبيات و دراسة السوق الدولية، كل  الأجنبية.

                                                           
1- Lise Plourd, "l’internalisation et les PME", These de Doctorat, université de Québec à Chicoutimi, 2007, p 

p :84-87 .  
2- Pasco-Berho، op cit, p:38. 
3- Pasco-Berho, op-cit, p:39. 
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ومن الناحية التنظيمية،  هذه الوظائف تتطلب وجود يد عاملة وموارد بشرية مؤهلة وذات كفاءة عالية.
للشركة مثل خلق مصلحة  لية قد يتطلب تعديل الهيكل التنظيميفنجاح الإستراتجية التسويقية الدو 

 للتصدير أو إدارة للتسويق دولي.
 فعوامل مثل: 1الكفاءات التسويقية و اللوجيستية: -4
 ؛محلي، وكذلك في الأسواق الأجنبيةموقع الشركة في سوقها ال 
 ؛منافسين الرئيسين في هذه الأسواقوضعيتها بالنسبة لل 
 ؛صورة الشركة 
 ؛حكم في شبكات التوزيعالت 
 ؛سياسة الاتصال المطبقة 
 ؛معلومات التسويقية الدولي للشركةخصائص نظام ال 
 النقل... إلخ، القدرة على التحكم في عمليات كالتغليف التخزين، تموين الأسواق الأجنبية. 

رتها على التحكم في كل هذه العوامل لها تأثير كبير على إستراتيجية الشركة في الأسواق الدولية، حيث أن قد
 مثل هذه العمليات قد تضمن نجاح هذه الإستراتيجية.

تعتبر  إن قدرات الشركة في محال البحث و التطوير 2إمكانيات الشركة فيما يخص البحث و التطوير: -5
 من أهم العوامل الذي قد تؤثر على استراتيجيه المؤسسية في الأسواق الدولية. فالبحث و التطوير يمثل

بق لنجاح الشركة في السوق الدولي، حيث أن العولمة قد أدت إلى اشتداد المنافسة وبالتالي شرط مس
 الحاجة إلى التحسين المستمر و التحديث للعمليات الإنتاجية للشركة.

كلما كانت خبرة الشركة في الأسواق الدولية كبيرة كل ما زاد احتمال نجاحها في  3الخبرة الدولية للشركة: -6
 اتيجية تسويق فعالة وخاصة فيما يتعلق بالأمور التالية:صياغة إستر 

  التجارية، الحصة السوقية كتحديد الأسواق المحتملة حماية المنتجات و العلامةالأسواق المستهدفة، 
 ؛المنافسة...إلخ

 :ئة في الأسواق و البي الطلب منتوجات مكيفة بما يتماشى مع المنتوجات الموجهة للأسواق الأجنبية
 ؛جية، ... إلخالخار 

 :؛القدرة ، التكاليف، المهل... إلخ تكييف وسائل الإنتاج 
 :؛الأسواق... إلخ حصة الأسواق الأجنبية من الأرباح، ربحية هذه العوامل المالية 
 ؛تحكم في تكاليف العمليات الدوليةالتنظيم و ال 
 .الأخطاء المرتكبة في السابق و إمكانية التعلم منها 

                                                           
1- Pasco-Berho, op-cit, p p:39-40. 
2- Lise Ploudre, op-cit, p 88.  

 .21ص  ،مرجع سبق ذكره  ،الجزائر PSIPEدراسة حالة شركة  :الاستراتيجيات التسويقية للشركات الأجنبية في الجزائر ،فارس ركيمة -3 
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"، لخلق مزايا تنافسية بالمقارنة مع المنافسين، Porterبالنسبة ل "بورتر"  1للشركة: المزايا التنافسية -7
يجب على الشركة إما أن تقترح قيمة لزبائنها يمكن مقارنتها . مع تلك الخاصة بالمنافسين و لكن بفعالية 

من نوعه  "Uniqueأكبر في الإنتاج ) السيطرة عن طريق السعر(. أو عن طريق القيام بنشاط فريد" 
يمكنه أن يولد قيمة نهائية أكبر مما يسمح بوضح أسعار بيع مرتفعة ومبررة )إستراتيجية 

 (differentiation".التمييز"
وهذا ينطبق أيضا  على مستوى الأسواق الدولية، حيث يجب على الشركة أن تخلق مزايا تنافسية في الأسواق 

باع استراتيجيات تسمح لها بخلق مزايا تنافسية تسمح لها بالتميز الأجنبية التي تتواجد فيها. كما يجب عليها إت
 عن المنافسين.

الشركة من عملية تدويل نشاطها أثر كبير على إستراتيجية التسويقية  لأهدافإن  2الشركة: أهداف -8
سواء  من هذه العملية أهدافهاالدولية، فعلى الشركة التي تريد التوجه إلى الأسواق الدولية أن تحدد بدقة 

 القصير أو على المدى البعيد. تلك على المدى
محددة مسبقا . لذلك فطبيعة  أهدافحيث أن الشركة تصوغ استراتيجياتها من أجل تحقيق أو الوصول إلى 

 التي تريد الشركة تحقيقها من وراء نشاطها تحدد بصفة جزئية الإستراتيجية المتبعة على مستوى  الأهداف
 السوق الدولي.

إذا أن  ع كهدف لها من وراء غزو الأسواق الخارجية تحقيق وفورات حجم مهمة فعليهانت الشركة تضفإذا كا
 تتبنى إستراتيجية تميل إلى التنميط أكثر منها إلى التكييف.

أما إذا كان هدف الشركة مثلا  هو التموين الجيد لمختلف الأسواق المتواجدة فيها فعليها أن تتبع إستراتيجية 
 الجغرافي لأنشطتها بدلا  من إستراتيجية التركيز.الانتشار 

 العوامل الخارجية )العوامل المتعلقة بالبيئة الدولية(  :ثانيا
 العوامل المتعلقة بالبيئة الثقافية -1

 وذلك منإن النجاح في رسم الاستراتيجيات التسويقية الدولية يعتمد بالدرجة الأولى على فهم و تفهم الثقافة 
 فراد وسلوكهم في كل سوق أجنبي تتواجد فيه الشركة.خلال طبيعة الأ

و ثقافة  إن الاختلافات السوسيوثقافية هي نتيجة للتباين في الإدراك و الفهم بين ثقافة السوق الأصلي للشركة
الاختلافات  تأخذ بعين الاعتبار هذه التي هييجية التسويقية الدولية الناجحة الأسواق المستهدفة و الإسترات

 ياغة المزيج التسويقي بالنسبة لكل سوق مستهدف.عند ص
المناخ و  :ما وهي أجنبيز بين معايير يتم على أساسها تحديد الحقل السوسيوثقافي لسوق يويمكن التمي

 التضاريس، القانون، عادات الاستهلاك، مستوى التطور الاقتصادي، تأثير المعتقدات و الديانات، الظروف
  3عات و أخيرا الثقافات الفرعية و الأعراق المكونة للمجتمع.التاريخية لتشكيل المجتم

                                                           

 .21ص  ،مرجع سبق ذكره ،فارس ركيمة -1 

 .26ص  ،مرجع سبق ذكره ،فارس ركيمة -2 
3- Charles Croué، op-cit, p : 74. 
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 :و الشكل التالي يوضح العناصر الأساسية المكونة لثقافة دولة
 العناصر المكونة لثقافة دولة ما :(2-2الشكل رقم )

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

Source : Charles Croué, op cit, p : 77.  

التضاريس  . ففي الدول ذاتقاطنيهاإن البيئة الجغرافية لدولة ما تؤثر على سلوك  لتضاريس:المناخ و اأ( 
الجبلية مثلا ، يكون سكانها مقاومين للظروف القاسية وقادرين على القيام بالأعمال الشاقة ونفس الأمر فيها 

ثر نعومة بحيث تؤثر في يخص الدول ذات المناخ البارد. أما في الدول المشمسة فتكون ظروف المعيشة أك
مثلا ، يفرق رجال  اأوروبطرق العيش بالنسبة للسكان. و غالبا ما تكون الحرارة مرافقة بصفة عامة للفقر. ففي 

ناخ و التسويق بين نوعين من الثقافات ثقافة الدول الشمالية البراغمافية و ثقافة أوروبا الجنوبية اللاتينية. فالم
التضاريس يؤثر على ثروات الدول، و بالتالي على وجود و درجة تطور الأسواق في هذه الدول. حيث أن 
الشمس ودرجة الحارة مثلا  لهما تأثير مباشر على استهلاك المشروبات، أجهزة تجفيف الملابس، أجهزة 

ر القوية، وعلى العكس من ذلك التكييف و العطور. ففي دول أوروبا الشمالية يميل المستهلكين إلى العطو 
يميل سكان أوروبا الجنوبية إلى العطور ذات الرائحة الخفية. لذلك يجب على مديري التسويق الدولي الأخذ 
بعين الاعتبار هذه الاختلافات بين الدول فيما يخص المناخ و التضاريس عند صياغتهم للاستراتيجيات 

 1التسويقية لاستهداف الأسواق الأجنبية.
                                                           

 .22ص  ،مرجع سبق ذكره ،فارس ركيمة -1 

مستوى التطور 
 قتصاديالا

تكوين القانون 
 المدني

 المناخ و التضاريس

عادات 
 الاستهلاك

 الظروف التاريخية
 لتشكيل المجتمع

 تعدد الديانات

المكونات العرقية 
 )اللغة( للمجتمع

العناصر الأساسية المكونة 
 للحقل السوسيوثقافي لدولة ما
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لكل مجتمع قواعد وضوابط تحكمه، سواء كانت مكتوبة أو غير مكتوبة. في  :( القانون إسمنت المجتمعب
بعض الدول الإسلامية مثلا القانون المطبق هو الشريعة الإسلامية. والشريعة الإسلامية تعالج القضايا 

 1الخاصة بالإيديولوجية و الإيمان السلوكيات و طريق العيش اليومية.
من وجهة النظر التسويقية، تعتبر عادات الاستهلاك معيار مهم جدا  فهي تحدد  :ت الاستهلاكعادا ج(

درجة قبول المنتجات الأجنبية في الأسواق الدولية على المدى القصير و البعيد في نفس الوقت. حيث أن 
ة الغداء الرئيسي هو الأرز، التقاليد الغذائية مثلا تتغير بصفة مستمرة وسريعة. فمثلا : بالنسبة للدول الآسيوي

ومنتوجات كالحليب و مشتقاته لم تكن معروفة في هذه الدول إلا منذ مدة قصيرة. رغم ذلك قامت شركة 
السنوات والجهود التسويقية  "دانون" الفرنسية بالمخاطرة وتسويق منتجاتها في السوق الصيني. وبعد العديد من

 2اجل تطوير هذا السوق. منسائر و التكاليف التي تكبدتها لخمن السوق الصيني رغم ا الشركةانسحبت 
 استراتيجيات التسويق الدولي. لذلك فعادات الاستهلاك تعتبر عاملا  مهما  يجب الانتباه له جيدا  عند صياغة 
إن مستوى التطور الاقتصادي هو المؤشر الأول لتطور الثقافة كما أن تطور  مستوى التطور الاقتصادي: (د

الدخل مرتبط أيضا  بتطور الثقافة. فظهور فئة متوسطة هو الذي يزيد من الاستهلاك الواسع. كما  مستوى 
 يؤدي إلى ظهور متطلبات وحاجات جديدة خاصة فيما يتعلق بالحاجة إلى الراحة و تحسين مستوى 

 3المعيشة.
لى طرق الاستهلاك. حيث أن إن تأثير الديانات هو بلا شك المعيار الأهم الذي يؤثر ع تأثير الديانات: هـ(

الاعتقاد الديني يؤثر على نظرتنا و تطلعاتنا للحياة وعلى سلوكنا الشرائي و انتظام أفعالنا. فالإسلام مثلا 
يحرم أكل لحم الخنزير و المشروبات الكحولية و الهندوسية تحرم أكل لحم البقر. لذلك على مديري التسويق 

 ن يقدموا منتجات تتناسب مع المعتقدات الدينية الموجودة في البلدالدولي أن يدرسوا هذه الناحية و أ
 4المستهدف.

فالصعوبات و الأزمات  ،إن ثقافة دولة ما تتطور مع مرور الوقت و( التكوين العرقي و تشكيل المجتمع:
تاريخ  حيث أن ،تعيد ترتيب موازين القيم. حيث أن قيم مجتمع ما تتطور مع التيارات المختلفة وطرق العيش

تلافات السوسيوثقافية أي دولة يلعب دورا  مهما  في التجانس أو عدم التجانس الثقافي. كما يمسح بتفسير الاخ
وعلى رجال التسويق الدولي الأخذ بعين الاعتبار ما إذا كانت الدولة )السوق( المستهدف تظهر ، بين الدول

رجمة ذلك عند صياغة استراتيجياتهم التسويقية تجانسا  أو اختلافات على المستوى الثقافي و العرقي وت
 5سوق. بالنسبة لكل

                                                           
1- Cedomir Nestrovic, "marketing en environnement islamique", édition Dunod, Paris, 2009, pp : 19-20 .   

 .92ص  ،مرجع سبق ذكره ،كوثر حميدة، شهيناز قردوح -2 

 .92ص  ،مرجع سبق ذكره ،كوثر حميدة، شهيناز قردوح -3 

 .13، ص 7002، دار وائل للنشر، الأردن، "التسويق الدولي"رضوان محمود العمر،  -4 

 .20ص  ،مرجع سبق ذكره ،فارس ركيمة -5 
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هي وسيلة الاتصال الأولية بين أفراد أي مجتمع فهي من أكثر عناصر الثقافة أهمية. و  اللغة اللغة: (ي
 حتى تستخدم اللغة كوسيط في ترجمة الأفكار و الرسائل من اللغات الأخرى. لذلك يجب استخدام اللغة بدقة

 قود في النهاية إلى تفسيرات غير سليمة أو فهم خاطئ للرسائل الصادرة إلى رجل التسويق.لا ت
و على رجل التسويق الدولي إن كان لا يتقن اللغة المستعملة في السوق الذي يعمل فيه عليه الاستعانة 

لتسويقي. وهناك لا يقع في أخطاء الفهم للجمل و المعاني التي يتضمنها البرنامج ا حتىبمترجم أو وسيط 
فإن وجدت درجة مرتفعة من التماثل  ،تعبير عنها باستخدام لغات مختلفةالعديد من الأفكار التي يصعب ال

  1.هذه السوق  مع في اللغة المستخدمة طريقة تفكير السوق المستهدف لابد وأن يكون هناك تماثل كبير في
 إستراتيجية التسويق الدولي. كل هذه الأمور  يجب  الاهتمام والإلمام بها عند صياغة

والشكل التالي يوضح كيفية تأثير المكونات السوسيوثقافية لثقافة سوق ما على الإستراتيجية التسويقية المتبعة 
 :في هذا السوق 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

                                                           

 .25ص  ،مرجع سبق ذكره ،يمةفارس رك -1 
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 الحقل السوسيوثقافي واستراتيجيات التسويق الدولي :(3-2الشكل رقم )
 
 
 
 

 
 
 
 
 
 
 

 
 
 
 
 
 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 
Source: Charles Croué, op-cit, p : 74. 

 
 البيئة الاقتصاديةالعوامل المتعلقة ب -2

 مستوى التطور الاقتصادي

 روح القوانين

 المناخ و التضاريس

 كعادات الاستهلا

 تاريخ الدولة

 الديانات أثيرت

 التعدد العرقي

الحقل السوسيوثقافي 
 للدولة

 

 الشعائر والمعتقدات

 موضوع الحملات الاشهارية
 مخطط وسائل الاعلام

سلعة /خدمة  : صورة المفهوم ل
 Made inالعلامة التجارية بلد المنشأ 

 طرق الترويج

 مفهوم المحلات

 التسويق العملياتي والتوزيع مستوى الخدمة مستوى الأسعار

المفاوضات التجارية وتنشيط 
 لتوزيعقنوات ا
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إن العمل في الأسواق الدولية يجعل الشركة تتفاعل مع اقتصاديات دول مختلفة و متنوعة من حيث درجة 
المنظمة للأسواق القانون لا تجاري، قانون على الشركات الأجنبية، القوانين  الانفتاحالتطور، 

المنافسة...إلخ(. لذلك فعلى مديري التسويق الدولي القيام بدراسة دقيقة للبيئة الاقتصادية للأسواق المستهدفة 
من طرف الشركة. فمن وجهة النظر الاقتصادية يوجد عاملان أساسيان يمكنهما التأثير على الاستراتيجيات 

في سوق ما، كما يحددان بصفة عامة مدى جاذبية هذا السوق. العامل الأول يتعلق بحجم التسويقية للشركة 
 السوق، أما الثاني فيتعلق بطبيعة هذا السوق.

وهو العامل الأهم بالنسبة لاستراتيجيات التسويق الدولي. فالشركة أول ما تقوم به عند  1حجم السوق:أ(  
شأنه أن يساعد الشركة  ت المحتمل في هذا السوق، فهذا منيعااستهداف سوق أجنبي ما هو تحليل حجم المب

في اتخاذ قرارات إستراتيجية مهمة خاصة فيما يتعلق بتخصيص الموارد اللازمة لتطوير هذا السوق مع 
ضمان الفعالية القصوى لهذه الموارد وكذلك فيما يخص تحديد جاذبية السوق. وللوصول إلى تحديد أكثر دقة 

 اللجوء إلى مجموعة من المؤشرات تذكر منها : يتم ي . معين عادة مالحجم سوق أجنب
فمؤشر مثل عدد السكان يعتبر مؤشر مهم خاصة فيما يتعلق ببعض النشاطات  مؤشرات ديموغرافية: -

الاقتصادية كمواد الاستهلاك الواسع )المواد الغذائية، الأدوية...إلخ(. فبافتراض ثبات العوامل الأخرى، توجد 
ك علاقة طردية بين عدد السكان في دولة ما وحجم المبيعات. رغم أن فرضية ثبات العوامل الأخرى غير هنا

ممكنة، لذلك يبقى حجم السكان مؤشر غير كافٍ لتقدير حجم السوق. كما أن السكان يعتبر مؤشرا  مهما  
مة ) الحفاظ على سوق ما أو المه يمكن الاستعانة به لاتخاذ العديد من القرارات الإستراتيجية التسويقية

، بالإضافة إلى مؤشرات أخرى كالأنماط السكانية، توزيع السكان حسب السن و الجنس و (التخلي عنه
. حيث أن زيادة معدل النمو السكاني له أثر إيجابي إذا ما أدى إلى زيادة الطلب على السلع السكانيةالكثافة 

مما يؤدي إلى اختلال التوازن  سكانيلي في حالة وقوع انفجار وله أثر سلبي بالنسبة لمديري التسويق الدو 
 بين النمو الديمغرافي و النمو الاقتصادي.

فمؤشرات مثل توزيع الدخل بالنسبة لشرائح المجتمع، متوسط الدخل الفردي و  :مؤشرات خاصة بالدخل -
ويق الدولي، خاصة فيما يتعلق إجمالي الدخل القومي تعتبر مؤشرات غاية في الأهمية بالنسبة لمديري التس

الإستراتيجية. بحيث يتم اللجوء عادة إلى المقارنة بين الأسواق المستهدفة على  ةالتسويقيببعض القرارات 
أساس هذه المؤشرات. كما يستخدم مؤشر متوسط الدخل الفردي كمقياس لوصف الحالة الاقتصادية، إضافة 

الات مختلفة كالصحة و التعليم. وهذا راجع بالأساس إلى سهولة إلى استخدامه في تقييم درجة التقدم في مج
 حساب هذا المؤشر وقبوله على نطاق واسع، بالإضافة إلى أنه يعتبر مؤشر جيد لحجم ونوعية السوق.

بالإضافة إلى حجم السوق المحتمل، لابد من الأخذ بعين الاعتبار بعض الخصائص  :2طبيعة السوق ب( 
الخصائص ما  هدفة عند القيام بصياغة إستراتيجية التسويق الدولي، ومن بين هذهالأخرى للأسواق المست

 يلي:
                                                           

 .24ص  ،مرجع سبق ذكره ،فارس ركيمة -1 

 .23ص  ،مرجع سبق ذكره ،فارس ركيمة -2 
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     البنية الطبيعية مثل الموارد الطبيعية و التضاريس و المناخ السائد في الأسواق المستهدفة.  -
 تي(.وخدما زراعي، طبيعة النشاط الاقتصادي السائد في البلد المستهدف ) هل هو ذو توجه صناعي، -
النقل  البنية التحتية للدولة و التي تشمل على كل من شبكة المواصلات الطاقة، وسائل الاتصال و -

 وغيرها.
كما يضيف باحثون آخرون مؤشر فيما يخص البيئة الاقتصادية للتسويق الدولي وهو الهيكل الصناعي، أو 

ف. وهنا يميز الباحثون بين أربعة أنواع من بعبارة أخرى مرحلة التطور التي يمر بها السوق أو البلد المستهد
 المراحل أو الهياكل الصناعية: 

 :ففي هذه الأنواع من الأسواق يعتمد الأفراد بصفة عامة على الزراعة العامة اقتصاديات الاكتفاء 
 ضئيلة. ةتسويقيويشكلون فرص 

 الخام المستخرجة من  تعتمد هذه البلدان على تصدير المواد :الاقتصاديات المصدر للموارد الخام
أراضيها، و تتميز هذه البلدان يجذب الاستثمارات الأجنبية في مجالات المواد الخام و التواجد المكيف 

 للشركات الدولية. ومن أمثلة ذلك دول الخليج العربي.
 :ة، تشهد اقتصاديات هذه البلدان تطورا  مستمرا  في محال الصناع الاقتصاديات السائرة في طريق النمو

و ارتفاع نسب الناتج القومي الخام. مما يجعلها تتوجه إلى استيراد الكثير من المواد الخام. كما تتميز 
بتواجد قليل للشركات الأجنبية فيها. ومن أ ن أمثلة هذه الدول نجد مثلا : البرازيل، الهند، 

 باكستان...ألخ.
 :نتجات المصنعة للأسواق الأجنبية. ومن تعتبر البلدان مصدرة للعديد من الم الاقتصاديات المصنعة

 أمثلة هذه الدول كندا، الو.م.أ، اليابان والدول الأوروبية المتقدمة. و تتميز أسواق هذه الدول لظروف
 منافسة شديدة.

عند صياغة  الاعتبار كل هذه العوامل المتعلقة بالبيئة الاقتصادية للتسويق الدولي يجب أن تؤخذ بعين
 سويقية الدولية للشركة.الإستراتيجية الت

 البيئة السياسية:العوامل المتعلقة ب -3
 البيئة السياسية من أهم العوامل أو المتغيرات التي يمكن أن تكون لها تأثير كبير على إستراتيجية تعتبر

فالتواجد في سوق أجنبي يعرض الشركة إلى العديد من الأخطار السياسية ، في سوق أجنبي معين التسويق
 م قدرتها على السيطرة أو التحكم في البيئة السياسية لهذا السوق الأجنبي. نظرا لعد

يمكن أن تواجهها الشركة في سوق أجنبي ما و تأثيرات هذه  والجدول التالي يبين أهم الأخطار السياسية التي
 :ة في هذا السوق الأخطار على نشاط الشرك
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 ى الشركات الدوليةالأخطار السياسية وأثرها عل :(3-2الجدول رقم )
 الأثر على نشاط الشركة نوع الخطر

 المصادرة. -
 الانتزاع. -
 الأجنبية. تالحملات ضد المنتجا -
 الميل إلى تشجيع العمالة المحلية. -
 الاختطافات، الاعتداءات الإرهابية...الخ. -
 الحروب الأهلية. -
 التضخم. -
 القيود على تحويل رؤوس الأموال. -
 ة العملة.تدنية قيم -
 انخفاض الأرباح الصافية. -

 خسارة الأرباح المستقبلية. -
 خسارة أصول الشركة. -
خسارة في المبيعات، زيادة تكاليف العلاقات  -

 العامة لتحسين صورة الشركة.
 زيادة تكاليف العمليات. -
خسارة في الإنتاج، زيادة تكاليف الأمن، زيادة  -

 الإنتاجية.تكاليف الإدارة العليا، انخفاض 
تدمير الممتلكات، خسارة في المبيعات، تخزين  -

 تكاليف الأمن، إنتاجية منخفضة. ةالإنتاج، زياد
 زيادة حجم تكاليف العمليات. -
 عدم القدرة على تحويل الموارد المالية بحرية. -
 تقليص قيمة الأرباح المحققة.-
 انخفاض الأرباح الصافية.-

 

Source: W.griffin and others, international Business environnement, 4TH édition, 

Pearson EDUCATION publishing, Boston, 2005,p : 73. 

فكل شركة تريد الدخول إلى سوق أجنبي ما يجب عليها الإلمام، ولو بشكل قاعدي، بالهيكل أو البيئة 
  1السياسية لهذا السوق وهذا فيما يتعلق بالأمور التالية:

 حزب ذا ما كان النظام ديمقراطيا  أو دكتاتوريا وفيما إذا كانت السلطة مركزة في يد شخص واحد أوإ -
  ؛معين

البلد سياسة السوق الحرة أو الاقتصاد المخطط تحكم الحكومة؟ ما مدى مساهمة القطاع  نتهجيهل  -
و ما إذا كانت موقف  الاقتصادية؟ أهدافهاالخاص في المساعدة على توصل الحكومة إلى الوصول إلى 

 ؛الحكومة من الشركات الأجنبية؟
هل زبائن الشركة من القطاع الخاص أو العام؟ فإذا كانوا من القطاع العام، هل تشجع الحكومة في البلد  -

المضيف المنتجين المحليين؟ هل ينتمي منافسو الشركة إلى القطاع العام أو الخاص؟ فإذا كانوا من القطاع 
 ؛مح الحكومة للشركات الأجنبية بمنافسة قطاعها العام في الصفقات؟العام، هل تس

 عندما تقوم الحكومات بتغيير سياساتها، هل تقوم بذلك بصفة عشوائية أم في إطار القوانين الجارية -
 التطبيق؟

                                                           
1 - W.griffin and others, international Business environnement, 4TH édition, Pearson EDUCATION publishing, 

Boston, 2005, p : 73. 
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 ما مدى استقرار الحكومة الموجودة؟ وعند حصول تغير في السلطة، هل يرافقه تغير جذري في السياسات -
 المتبعة أم تتواصل نفس المجهودات بالنسبة للحكومة الجديدة.

، فالبيئة السياسية للتسويق الدولية هي بيئة معقدة جدا ، ويمكن أن تقرر نجاح أو وبناءا على العوامل السابقة 
ل فشل الإستراتيجية التسويقية الدولية للشركة. كذلك فعلى رجال التسويق الدولي الأخذ بعين الاعتبار ك

 العوامل السابقة في صياغتهم لهذه الاستراتيجيات.
 البيئة القانونية و التشريعيةالعوامل المتعلقة ب -4

إن الشركات المحلية تكون مجبرة على إتباع قانون الدولة التي تنتمي إليها، أما الشركات الدولية فتكون في 
القانوني و التشريعي من دولة إلى  مواجهة مجموعة من القوانين و التشريعات الناتجة عن تنوع الإطار

أخرى، حيث يجب عليها الخضوع ليس فقط لقانون أو تشريع الدولة الأم، بل كذلك لكل قوانين الدول 
المضيفة. فكل من قوانين الدولة الأم للشركة وقوانين الدولة المضيفة تؤثران على الإستراتيجية التسويقية 

 سواق المستهدفة، الأسعار المطبقة، تكاليف الإنتاج و اليد العاملة. الدولية للشركة هذه القوانين تحدد الأ
عند صياغة  أخذها بعين الاعتبار هناك عدة عوامل متعلقة بالبيئة القانونية للتسويق الدولي يجب

 1:جيات التسويق الدولي، نذكر منهااستراتي
 ؛، ثقافية، سياسية ودينيةخيةتنوع الأنظمة القانونية و اختلافها من دولة لأخرى لأسباب تاري -
 ؛نين الدول ذات الثقافة اللاتينيةالتفريق بين قوانين الدول ذات الثقافة الأنجلوسكسوتيه وقوا -
 ؛نات على القوانين في مختلف الدولتأثير الديا -
 ؛كانت القوانين بيروقراطية أو لا ما إذا -
 قوانين موجودة لتنظيم الاقتصاد المحلي ومثل هذهالتوجهات المحلية للقوانين: ففي بعض الدول تكون ال -

القوانين تؤثر على نشاطات الشركة في هذه الدول من حيث تسير اليد العاملة التوظيف، التعويضات و 
 ؛الجوانب المالية وغيرها ... إلخ قوانين العمل(،

مع دولة ي على التجارة إن القوانين يمكن أن تؤثر على التجارة بين الدول: كفرض حصار جماعي أو دول -
 ؛ما )الو.م.أ وكوبا مثلا(

 ؛عوائق القانونية لملكية الأجانب(أن القوانين في بعض الدول لا تخدم مصالح الشركات الأجنبية ) ال -
فالقانون الدولي له أهمية خاصة بالنسبة للشركات الدولية. حيث توجد العديد من  :دور القانون الدولي -

هدات الدولية التي يتم تطبيقها و تحظى بالقبول في العديد من الدول، خاصة فيما يتعلق الاتفاقيات و المعا
 ؛ملكية الفكرية وبراءات الاختراعبقوانين حماية ال

كما يجب على مديري التسويق الدولي الإدراك التام للقوانين المنظمة للسوق المحلي الذي ينشطون فيه  -
 جاري...إلخ.القانون الت ،مثل: قانون المنافسة

                                                           
1-  W.griffin and others, op-cit, p : 73. 
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بالإضافة إلى ما تم ذكره، فإن القوانين المتعلقة بحماية البيئة تعتبر من أهم العوامل التي تؤثر على 
كما أنه يجب على الشركات مراعاة هذه التشريعات إن وجدت خاصة و أن  ،الإستراتيجيات الدولية للشركة

 ة عامة.مثل هذه العوامل لها أهمية كبيرة بالنسبة للرأي العام بصف
 كل هذه العوامل يجب مراعاتها عند صياغة الإستراتيجية التسويقية الدولية للشركة

 البيئة التكنولوجيةالعوامل المتعلقة ب -5
التكنولوجية للبلد  أهم العوامل التي قد تؤثر على استراتيجيات التسويق الدولي، العوامل المتعلقة بالبيئة من بين

نتيجة التغير العميق في التكنولوجيا و خاصة في ميدان الاتصالات و نظام  فالانفتاح العالمي هو، المضيف
 المعلومات. كما أن هذا التغيير سيستمر في المستقبل، فسهولة تحويل الأموال من بلد إلى آخر و التقدم في

كما ترتب  والاتصالات على النطاق العالمي قدم الكثير من الفرص للاستثمار في البلدان النامية، المواصلات
على التقدم التكنولوجي خلق الكثير من الأسواق للشركات الدولية التي تتمتع بمستوى عالي من التكنولوجيا 

ولا يقتصر تأثير التقدم التكنولوجي على ما سبق، بل يمتد إلى تغير هيكل  ،في مجالات الاتصال و خدماتها
لوجيا المتقدمة بالإضافة إلى رفع القدرات التنافسية. العمالة و الصناعة و تحويلها إلى الاعتماد على التكنو 

 1ويتجلى تأثير التكنولوجيا على نشاط الشركات الدولية فيما يلي:
التقدم في التكنولوجيا الحيوية و التي تساهم في إحداث ثورة في مجال الزراعة، الطب و الصناعات  -

 المرتبطة بها.
 يسا  في مجال التعليم ونقل المعرفة في كل بقاع العالم.الأقمار الصناعية التي ستلعب دورا  رئ -
 الهواتف التي تقوم بالترجمة الفورية بشكل آلي من لغة إلى أخرى و التي تؤدي بسهولة الاتصال بين -

 الناس بلغتهم الأم.
 تطور طرق الدفع الإلكتروني سوف يسهل العلميات التجارية و الصناعية. -
في  لكية و اللاسلكية و المواصلات بالدول النامية والأسواق العملاقة الناشئةتطور طرق الاتصالات الس -

 آسيا و إفريقيا.
بالإضافة إلى ما سبق يجب على مديري التسويق الدولي التحري و الاهتمام عن ظروف وقوانين حماية 

 الملكية الصناعية و الفكرية في الأسواق المستهدفة. 
استهداف  عند صياغة الإستراتيجية التسويقية الدولية للشركة وفي عمليةكل هذه العوامل يجب مراعاتها 

 وغزو الأسواق الأجنبية.
 
 
 
 

                                                           

 .65ص  ،9009 والنشر، مصر، للطباعة الجامعية الدار ،"مبادئ التسويق الدولي" ،عبد السلام أبو قحف -1 
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 تدويل المؤسسات استراتيجيات عوامل نجاح الثالث:  بحثالم
إن التحليل المتعلق بعوامل نجاح استراتيجيات التدويل للمؤسسات أثبت تقارب بين مختلف أقوال الباحثين، 

عاملا والتي تعتبر مؤشرات دلالية، ما يمكنها من المساهمة في إنجاح  53صاء بتقديم سمح هذا الإح
 .استراتيجيات تدويل المؤسسات

بالمسيرين،   ةمتعلقة بالمؤسسة،  عوامل متعلق ل،  عوام( أبعاد04صنفت مؤشرات النجاح هذه حسب )و  
 .وأخرى متعلقة بالمحيط الخارجي للمؤسسة

 متعلقة بالمؤسسةال عواملال: المطلب الأول
 1وتندرج هذه العوامل وفق الآتي: 

 الموارد البشرية المؤهلة :أولا
بشرية  أحد العوامل الذي يعتبر مساهم في نجاح المؤسسات التي هي في طريق التدويل هو وجود موارد

سات مؤهلة وذات كفاءة غالبا ما تهمل المؤسسة هذا المعيار لعدة أسباب ولا سيما لصغر حجم المؤس
وجود مجموعة متنوعة من العناصر المتعلقة  إلىالصغيرة والمتوسطة ومحدودية مواردها حيث تجدر الإشارة 

بمشاكل تنظيمية في المؤسسات الصغيرة والمتوسطة والتي من بينها عدم وجود كفاءة بشرية مؤهلة ومختصة 
النوع من المؤسسات سواء تعلق الأمر يرتبط هذا المشكل مباشرة بمميزات هذا  إذفي تسيير عمليات التصدير 

 بحجمها أو بمواردها المحدودة. 
فنجاح المؤسسات الصغيرة والمتوسطة في نشاطاتها المتعلقة بالتصدير، يجب عليها الاعتماد على طاقم 

 مؤهل، لذلك يجب عليها إعادة النظر في هيكلها التنظيمي وتكييفه لخلق مصلح خاصة بالتصدير التصدير.
ل عن تسيير طلبيات التصدير لأن مدير المؤسسة لا يملك الوقت لأداء ؤو الإطار، يجب إيجاد مسفي هذا 

لا يجب الاستعانة بالمهندسين في هذه الحالة  إذهذه المهمة فالتصدير يزيد من حاجة المؤسسة للمؤهلات، 
ة، الممارسات التجارية لان البعد الدولي للأعمال يتطلب العديد من المؤهلات كالمعرفة بالأسواق الأجنبي

والتنظيمات والقوانين السائدة في هذه الأسواق وغيرها من المعارف الخاصة بالتسويق الدولي. وجب القيام 
 بتكوين موظفين تكون مهمتهم القيام بالأشراف على العمليات الدولية للمؤسسة.

اصة بشبكة التصدير، فالتصدير عناية خاصة بالموارد البشرية بالنظر إلى الحاجات الخ إعطاءوجب  لذلك
هذا الشخص ، ليس له وقت محدد، وعلى الأقل يجب تخصيص شخص من المؤسسة ليس بالضرورة المقاول

يمكن أن يكون من داخل المؤسسة وإلا وجب عليها توظيف شخص مكلف بهذا الجانب. وعلى الرغم من 
انه  إلاة مؤهلة للقيام بالعمليات الدولية عدم توفر غالبية المؤسسات الصغيرة والمتوسطة على موارد بشري

عن طريق اللجوء  أوتوفر ولو موظفا واحدا للتفرغ لهذه العمليات سواء من داخل المؤسسة  أنيجب عليها 
حتى الاستعانة بالتعاقد مع مستشار للتصدير من خارج المؤسسة بالرغم من ارتفاع  أوالتوظيف الخارجي  إلى

                                                           

دراسة حالة لعينة من المؤسسات الصغيرة والمتوسطة  :"عوامل نجاح تدويل نشاط المؤسسات الصغيرة والمتوسطة الجزائرية ،فارس ركيمة -1 
 .522، 521مرجع سبق ذكره، ص، ص  ،الجزائرية المصدرة"
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ت مختلف الدراسات الميدانية الدور المهم الذي تلعبه الموارد البشرية المؤهلة في تكلفة هذا الخيار فقد بين
 نجاح التجربة الدولية للمؤسسات الصغيرة والمتوسطة. 

 توفر المؤسسة على ميزات تنافسية للمؤسسة :ثانيا
في السوق مع  لتمتلك المؤسسة ميزة تنافسية على منافسيها عليها أن تقترح قيمة مضافة مماثلة لنظيراتها

وجود فعالية في الإنتاج )التحكم في التكاليف أو خلق نشاطات فريدة من نوعها تمكنها تعطي قيمة نهائية 
 التمييز(. إستراتيجيةتمكنها من اعتماد أسعار عالية ) أعلى

 لتكون المؤسسة رائدة في السوق وجب عليها معرفة مصادر مزاياها التنافسية قبل استغلالها. يجب على
المؤسسة أن تملك ميزة تنافسية واحدة أو أكثر، ومع تحليل نقاط قوتها وضعفها يمكن أن تبرز هذه المزايا، 

 وبصفة أدق نقاط القوة التي تجعلها تتميز عن غيرها.
في هذا الإطار، يجب على المؤسسة أن تحدد ما هي كفاءتها المميزة التي تميزها عن غيرها وهذا ما يجعلها 

مثلى وتطبيقها حاضرا سوق التنافسي وهو ما يمكنها من القدرة على اتخاذ القرارات بالطريقة الفريدة في ال
 ومستقبلا". 

يمكن  فزيادة المنافسة العالمية تلزم المؤسسات بتطوير ميزاتها التنافسية وهكذا تكون في موقع قوة. وهنا
لمرتبطة بتكوين أو تركيبة المؤسسة وأيضا التمييز بين نوعين من الميزات ميزات تنافسية بنيوية وهي تلك ا

 أنبكيفية ممارستها لنشاطها. أما النوع الثاني فيتعلق بالممارسات التسويقية للمؤسسة في أسواقها. كما يمكن 
 تنتج الميزة التنافسية من الاختيار الأمثل للأسواق المستهدفة، خاصة فيما يتعلق بالأسواق الأجنبية.

تنتج الميزة التنافسية عن خدمات خاصة مرتبطة بالمنتج، وفي أخرى تنجم عن  نأفي حالات أخرى يمكن 
 السعر كما هو موضح فيما يلي:

 ؛التحكم في التكاليف -
 ؛لقدرة على تطبيقها في هذا المجالالتكنولوجيا وا -
 ؛لممنوحة لتطوير الأسواق الخارجيةالموارد المالية ا -
 ؛الأشخاص وكفاءتهم -
 الحديثة وأساليب الحصول على المعلومة.طرق التسيير  -

تتأتى الميزة التنافسية من وجود مصلحة فعالة لخدمات ما بعد البيع أو عن طريق إنتاج منتج  أنكما يمكن 
 أو خدمة مختلفة ومتميزة عن المنتجات أو الخدمات الموجودة في السوق.

عن عدة عوامل سواء تعلق الأمر بالتكلفة، وقت  في الأخير، يمكننا القول بأن الميزة التنافسية للمؤسسة تنتج
الإنجاز، خدمات ما بعد البيع، الاختيار الأمثل للسوق، توفير منتجات جديدة وغيرها من العامل التي من 

تجعل من عرض المؤسسة مختلفا ولا يمكن توفره لدى المنافسين و أن الميزة التنافسية تعتبر من  أنشأنها 
عدة مزايا  أوتحرص هذه الأخيرة على امتلاكها لميزة  أنالمؤسسة، لذلك يجب  أهم عوامل نجاح تدويل

 تنافسية من أجل مواجهة منافسيها.
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 القدرة على الإنتاج :ثالثا
يقصد بالقدرة الإنتاجية في هذه الحالة إمكانية المؤسسة على الاستجابة لطلبات الإنتاج الاستثنائية الناتجة 

ن الأسواق الأجنبية. لذلك، وقبل القيام بغزو الأسواق الدولية يتوجب على عن أوامر الطلب الزبائن م
 المؤسسة التأكد من قدراتها الإنتاجية

في هذا الإطار، يجب عليها أن تكون قادرة على تلبية الطلبات المتأتية من السوق المحلي والأسواق الأجنبية 
يضع مجهوداتها التسويقية في  أنلأسواق يمكن هذه ا إمدادواحد لأن وقوع أي خلل في  آنالمستهدفة في 

لنجاحها في الأسواق الدولية، بل يجب عليها  إنتاجياتمتلك المؤسسة فائضا  أنمهب الريح وهنا لا يكفي 
يات بيع مؤقتة توفير الإمكانيات اللازمة لنتاج كميات كافية على المدى الطويل لأن الأمر لا يتعلق بعمل

 للفائض الإنتاجي. 
التوجه نحو الأسواق الأجنبية، يجب على المؤسسة تقييم قدراتها الإنتاجية عن طريق ما يسمى  فقبل

بالتشخيص للتصدير للتأكد من توفرها على الإمكانيات اللازمة للاستجابة للطلبات الجديدة للزبائن في هاته 
متطلبات هؤلاء الزبائن الأسواق. كما يجب على المؤسسة التأكد من مدى مطابقة وسائلها الإنتاجية مع 

التخزين لهده المنتجات. وتتوفر أمام المؤسسات العديد من الحلول لتلبية الطلب  إمكانياتومدى توفرها على 
التعاقد  أو( إنتاجها في هاته الأسواق  délocaliserإعادة توطين ) إلىالمتأتي من الأسواق الأجنبية كاللجوء 
المناسبة للطلب الأجنبي رغم ما يطرحه هذا الخيار  الإنتاجيةالكميات  مع مقاولين من الباطن من اجل توفير

 المؤسسة. من سلبيات قد تضر بسمعة
 القدرة على البحث والتطوير :رابعا

إن تبني تكنولوجيات صناعية متطورة أو متقدمة يعتبر منذ زمن طويل كأحد العوامل المفتاحية في تنافس 
تطورات فيما يخص نوعية  إحداثنولوجيات تسمح بإنتاجية أكبر المؤسسات الصناعية، لأن هذه التك

المنتجات وأيضا خفض نسب رفض المنتجات كل هذه العناصر يمكن اعتبارها ركائز أساسية للنجاح سواء 
يكون من بين أهم العوامل  أنتعلق الأمر بالسوق الداخلية أو السوق الأجنبية. يمكن للبحث والتطوير 

تدويل المؤسسات الصغيرة والمتوسطة. فسواء كان شكلي أو غير شكلي، فهو يمثل  المساهمة في تطوير
شرط مسبق لا يمكن الاستغناء عنه، فالتدويل يعني تطور المنافسة ومنه مواصلة جهود تحديث طرق 
الإنتاج، ولذا يتضح أن المؤسسات الأكثر نجاحا في الأسواق الخارجية هي التي تقوم بعمليات البحث 

ير وتملك تكنولوجيا مواكبة. فالمؤسسات وللحفاظ على تنافسيتها في الأسواق العالمية وجب عليها بدل والتطو 
والتطوير لأن وظيفة البحث والتطوير لا يمكن الاستغناء عنها لتطوير الإنتاج.  جهود دائمة في مجال البحث

أكثر بحثا وتطورا، ومن هذا نستخلص تعتبر المؤسسات المصدرة أكثر إبداعا وابتكارا من غيرها، لأنها تحقق 
أن نشاطات البحث والتطوير تلعب دورا مهما في دخل وإيراد المؤسسات الصغيرة والمتوسطة المصدرة، وإن 
التصدير يرتبط بقوة بالإبداع والابتكار والبحث والتطوير في الأخير، يمكن اعتبار القدرة على البحث والتطوير 

في نجاح التجربة الدولية للمؤسسة. فهذه الميزة تسمح للمؤسسة بالاستفادة بشكل من بين العوامل التي تساهم 
 كبير من مزايا التدويل عن طريق التحسين المستمر لمنتجاتها و القدرة على مواجهة المنافسة.
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 القدرة على التمويل :خامسا
انب التمويلي أكبر تعتبر القدرة على التمويل عنصر مهم في نجاح نشاطات التصدير، حيث يشكل الج

الصعوبات التي تواجه المؤسسات الصغيرة والمتوسطة الراغبة في خوض غمار تجربة التدويل نظرا لتميز 
 هذه الأخيرة بقلة الموارد المالية.

فسواء تمت عن طريق التبادلات التجارية أو بواسطة الاستثمار الأجنبي المباشر، تعتبر عملية التدويل مكلفة 
المؤسسات الصغيرة تكون في حاجة الى عوائد سريعة نتيجة  أغلبية آنفي حين  يةآنا تدر أرباحا جدا ونادرا م

لضعفها من ناحية رأس المال الخاص لذلك وجب على مثل هذه المؤسسات تحصين نفسها ماليا قبل خوض 
 غمار تجربة التدويل.

لوطنية، وبالتالي من الضروري الاختيار كما أن التسيير المالي لنشاطات التصدير معقد مقارنة بالنشاطات ا
متيسرة ويجب  الأمثل لمشاريع التصدير بالتحليل الجيد لمداخيلها، حيث أن هذه المشاريع تتطلب موارد مالية

تقييم مستوى الخطر الموجود في كل مشروع، كما أن المؤسسات الصغيرة والمتوسطة المصدرة يجب أن 
لعقودها في مجال التصدير، وهو ما يعني الحاجة الإضافية للتمويل  يكون لديها إمكانيات مالية إضافية

 الخاص بالتصدير .
وان  وفي نفس يتوجب على المؤسسة أن تخصص موارد لتمويل احتياجاتها على المدى المتوسط والبعيد،

 يكون لديها خزينة قادرة على مواجهة التكاليف والمصاريف التي تسببها عمليات التصدير .
  وجود استراتيجيات مزيج تسويقي :سادسا

من وجهة نظر المؤسسات وخاصة الصغيرة منها ، يعتبر التدويل كقفزة نحو المجهول لذلك يتوجب على 
المؤسسة اعتماد مقربة تسويقية لتسيير نشاطاتها التجارية التي تمتد لما وراء الحدود الوطنية. ولهذا، فكل 

كل من  لهذا الغرض تأخذ بعين الاعتبار إستراتيجيةها وضع مؤسسة ترغب في دخول غمار التصدير يلزم
. وتتضمن أي الأسواقحاجات الزبائن في الأسواق المستهدفة والبيئة التجارية والتنافسية السائدة في هذه 

تسويقية أربعة عناصر وهي المنتج، السعر التوزيع والترويج. في هذه الحالة، يمكن اعتبار  إستراتيجية
المكان الصحيح  كان يستعمل هذه العناصر الأربعة من أجل توفير منتوج ما في إذاويقي جيدا المخطط التس

 الزبون المستهدف. إلىوبأحسن سعر ومدعوما بحملات ترويجية محددة للوصول 
 للتصدير : التسويقيوالشكل التالي يوضح طريقة عمل المخطط 
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 ر المخطط التسويقي للتصدي:( 4-2الشكل رقم)
 

 

 

 

 

 

 

                                           السوق المحليالسوق 

              الأجنبي
 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 دراسة :"عوامل نجاح تدويل نشاط المؤسسات الصغيرة والمتوسطة الجزائرية,  فارس ركيمة:المصدر 
 .169مرجع سبق ذكره, ص , حالة لعينة من المؤسسات الصغيرة والمتوسطة الجزائرية المصدرة"

تحليل وضعية المؤسسة 

 التشخيص التصديري 

 الإستراتيجية
  التسويقيةالإستراتيجية- 

العوامل الخارجة عن السيطرة 
- الزبائن 

 - السلطات العمومية

المخطط التسويقي 
 الداخلي

 المخطط التسويقي

المنتج 
- النوعية 
- العلامة 
 - التغليف

الترويج 
- ترويج المبيعات 
- العلاقات العامة 

 - الاشهار

التوزيع 
- الوسطاء 
 - اللوجيستيك

السعر 
- تحديد السعر 

 الصعبة - العملة

- التعديلات 
 - المراجعات

 الترويج   الخدمات      الميزانية والتوزيع          السعر         المنتج                 

 مراقبة و تقييم الاستراتيجيات

أهم مراحل وضع المخطط التسويقي للتصدير والمتمثلة في: تحليل وضعية المؤسسة، يوضح الشكل السابق 
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التسويقية المناسبة مع تحديد الأهداف المرجوة منها  الإستراتيجيةالقيام بتشخيص القدرات التصديرية وإعداد 
طط القوى الخارجية ذلك، يحدد هذا المخ إلىوتوفير الميزانية المناسبة لمتطلبات السوق المستهدف. بالإضافة 

التي تنشط في البيئة الخاصة بهذا السوق وهي الزبائن، المنافسين، السلطات العمومية، الظروف الاقتصادية 
السائدة والاتجاهات الاستهلاكية الرائجة. فبعد توفير كل المعلومات عن العناصر السابقة الذكر، يمكن 

زيج التسويقي بتحديد أولوياتها فيما يخص كل عنصر من للمؤسسة تركيز جهودها على المكونات الأربعة للم
عناصر هذا المزيج، لتقوم بعد ذلك بتخصيص الميزانيات المناسبة ومواعيد تطبيقها في الأخير، يجب القيام 

 بتقييم ومراجعة الاستراتيجيات الموضوعة والتي من شأنها ان تخضع للتعديلات الضرورية.
يقي يراعي البيئة السائدة في الأسواق المستهدفة يسمح للمؤسسات بتوفير وضع مزيج تسو  أنمما سبق يتضح 

بتحقيق النجاح  عرض تسويقي يتماشى مع رغبات ومتطلبات المستهلكين في هذه الأسواق مما يتيح للمؤسسة
 في تجربتها الدولية. 

 متعلقة بالمسيرينالعوامل ال: ثانيالمطلب ال
 1:وتندرج في خمسة عوامل وهي

 مواقف وتوجهات المسيرين :أولا
مبرراته  فيما يتعلق بمواقف وتصورات المسيرين، يجب أن يكون قرارا التصدير استراتيجيا للشركة، وأن يجد

في الرغبة في اقتحام السوق الأجنبي لتوسيع السوق التقليدي والشروع في عملية التدويل. فالتصدير بالنسبة 
ن بقية الأنشطة وخاصة الرؤية الشاملة للمسيرين. في هذا للمؤسسات الصغيرة والمتوسطة لا ينفصل ع

 ما يميز إدارة المؤسسة التي تتأهب للتصدير هو الإرادة والتفرغ التام المواصلة ما بدأته. إنالإطار، 
وهنا فانه كثيرا ما ينظر إلى المديرين على أنهم العامل المحدد في اتجاه الشركة. وفي هذا الصدد، يجب أن 

مسير عدة خصائص من بينها ما يلي: رؤية للأعمال وللأهداف تتجاوز السوق المحلية، تصور يمتلك ال
إيجابي للصادرات وتأثيراتها الآنية والمستقبلية على الأعمال التجارية وكذا أسلوب تسيير بولي أهمية للتخطيط 

مؤسسة التي تريد التدويل والحاجة إلى المعلومات والبحث والتطوير. نكتشف مما سبق أنه يجب على مسير ال
الأجنبية، الإرادة والالتزام التام إضافة إلى رؤية للأعمال وللأهداف  أن يملك الرغبة في اختراق الأسواق

 تتجاوز حدود السوق المحلية.
 لمسيرين ومعرفتهم للغات الأجنبيةالميزات الشخصية ل :ثانيا

المثابرة. في بعض مناطق العالم غالبا ما تتطلب إن أحد مفاتيح النجاح في سوق جديدة هو إظهار الصبر و 
 قرارات الشراء وقتا أطول مما هي عليه في أمريكا الشمالية، وقد تبدو عملية اتخاذ القرار بطيئة ومحبطة.

لذلك فإن افتقاد الإدارة للعزيمة هو أحد الأسباب الرئيسة التي يمكن أن تعوق غزو الأسواق الأجنبية. في هذا 
على المدير الذي يريد التصدير امتلاك بعض الصفات من بينها: الديناميكية والإبداع والقدرة  الإطار، يجب

على الابتكار والثقة والتمكن من اللغات الأجنبية. يجب أيضا على الشركة التي تريد مباشرة عمليات 
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ضافة إلى ذلك، يمكن التصدير أن تكون متحفزة، وأن يكون مجلس إدارتها مقتنعا بمزايا هذا القرار " بالإ
للشركة النجاح في التصدير إذا كان مسيريها أكفاء ومنفتحون على الصادرات. يشترك المسيرين على الأقل 
في ثلاث صفات هي بمثابة مفاتيح نجاحهم على مستوى أسواق التصدير: الصبر، المثابرة والدافعية 

بينت دراسة أجريت عن عشرين شركة من الضرورية للانخراط بشكل كامل في عملية تصدير مربحة. وقد 
جميع القطاعات التي تصدر منتجاتها بنجاح لمدة خمس سنوات على الأقل والذين يحققون رقم أعمال يصل 

مليون دولار، فجاء في مقدمة نتائج هذه الدراسة أن كل المسيرين كانوا ملتزمين جدا بعملية  50إلى أكثر من 
البلد المصدر له ووفقا لما سبق تؤكد هذه الدراسة على أنه يجب بذل التصدير حتى أن بعضهم تعلم لغة 

جهود كبرى ليصبح المسيرون والمديرون التنفيذيين للشركات ثنائيي اللغة. وعلاوة على ذلك تشير نفس 
الراهن تشكل اللغة حاجزا، فهي بمثابة فرامل للنمو الدولي للمؤسسات وخاصة  أنه في الوقت إلىالدراسة 
ة منها. وفي هذا الجانب يجب على مدير أو إدارة الشركة التي تسعى للتدويل امتلاك بعض الصفات الصغير 

 منها: الصبر والمثابرة والعزيمة والدافعية، والكفاءة والانفتاح والديناميكية، والإبداع والثقة والتمكن من اللغات
 الأجنبية.

 تخطيط إستراتيجية التدويل :ثالثا
ة بالتخطيط الجيد لقرار التصدير، لأنه يمكن لأي عثرة في طريق التدويل ان تثبط عزيمة يجب أن تقوم الشرك

أي مؤسسة وخاصة الصغيرة منها. فقبل التفكير في التصدير يجب على الشركة أن تعي التحديات والقيود 
د تمثل الخطوة المرتبطة به كي تتخذ قرارا مدروسا من جهة أخرى، فإن امتلاكها لخطة محددة في متناول الي

 الأولى للنجاح في تجربة التدويل".
في هذا الإطار، يمكن لقرار التصدير أن يكون هدفا استراتيجيا لمدير مؤسسة صغيرة أو متوسطة. فمنذ 
البداية يتم تنفيذ عملية التخطيط وخطة العمل وفقا للأهداف التجارية الأخرى للمؤسسة )أو لمسيرها 

المؤسسات الصغيرة والمتوسطة الحجم هي النسيج الحقيقي للاقتصاد، فإنها  المسئول(. لذلك، فإذا كانت
تدويليه حقيقية. وإذا تغير حجم  إستراتيجيةمدعوة إلى بذل المزيد من الجهود للتصدير من خلال وضع 

 أنشطتها، يجب أن يكون نهج التدويل محددا وطوعيا ولا يمكن أن يقتصر على مجرد فرص وليدة الصدفة. 
 الخبرة التي تسبق التدويل :ارابع

تعتبر التجربة بمثابة أول عامل يفسر تموضع المؤسسات الصغيرة في السوق الدولية، وبفضل الخبرة 
المكتسبة تدريجيا ستنتقل من السوق المحلية أو الإقليمية إلى سوق أكثر جغرافية أو تعقيدا يمكن توسيعها 

 لاحقا إلى الأسواق الدولية.
ن مجالات المعرفة يعدان أمرين حاسمين للنجاح الاستراتيجي للشركة قيد التدويل من فهناك مجالان م

مع الأسواق الخارجية، إذ ضمنهما: "المعارف التجريبية التي لا يمكن اكتسابها إلا من خلال تجربة خاصة 
لتجربة أكثر فا 4تها مهمة جدا. هذا ما سيشكل مفتاح نجاح، حتى إنه سيكون أصلا ميزة تنافسية. تعد رسم

من لازمة لأنه على الرغم من إعدادها بأكبر قدر ممكن من الدقة، ستكون هناك دائما مشاكل وصعوبات في 
التسويقية الدولية يمكن للخبرة وحدها أن تتنبأ بها أو تمنعها. ومن الأفضل للمرء أن يستفيد من  الإستراتيجية
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ا المؤسسة في الأسواق الأخرى يمكن الاستفادة منها عند تجربة الآخرين قدر الإمكان. فالتجربة التي تكتسبه
استهداف أسواق أجنبية جديدة خاصة فيما يتعلق بالعوامل الخارجية التي لا يمكن السيطرة عليها. فغياب 

 يشكل عائقا كبيرا فيما يخص بتخطيط المبيعات وتحديد الأهداف. أنالتجربة الدولية لدى المؤسسة يمكن 
 في شبكات الدعم أو الاتصال شاركةالم :خامسا

يمكن اعتبار شبكات الدعم والاتصال شكلا مرنا من أشكال التواصل بين الأفراد أو الجماعات، مما يمكن من 
تنفيذ الإجراءات بطريقة منسقة في أماكن وفي أوقات مختلفة بتكيف مرن مع البيئة السائدة. ومنه فإن الشبكة 

ومات، فهي آلية اجتماعية حقيقية تثبت وجودها واتساقها في مجال هي أكثر من مجرد تتابع بسيط للمعل
الاتصالات وتداول المعلومات وفي تبادل أكثر منه في نقل الكفاءات والخبرات وفق تدفق متعدد وفائض في 

لأن الشبكة تعتبر عنصر  آن معا، ويتم ضبطها من خلال إجراءات وسلوكيات العناصر الاقتصادية المختلفة
أيضا عامل قادر على هيكلة  ي تنظيم استراتيجيات المشاريع وفي العلاقات بين الشركات، وهيأساسي ف

الديناميكيات الإقليمية عبر روابط محلية ناتجة عن استراتيجيات التدويل. وتعتبر الشبكة التجارية والاجتماعية 
ففي كثير من الحالات، يتعامل أحد الأصول الهامة لنجاح الأعمال التجارية للشركات الصغيرة والمتوسطة، 

تعتبر عاملا مهما في تنظيم  أنهاالعملاء مع أفراد وليس مع شركة. فرغم صعوبة بناء مثل هذه الشبكات إلا 
الاستراتيجيات المقاولاتية والعلاقات بين الشركات كما تسمح الشبكات التجارية والاتصالية بالحصول على 

شاركة في هذه الشبكات يعد عاملا مهما من عوامل نجاح تدويل . لذلك فالمالإستراتيجيةالمعلومات 
عرفنا أهمية الحصول على المعلومات الخاصة بالسواق الأجنبيـة  إذاالمؤسسات الصغيرة والمتوسطة، خاصة 

 فـــي نجاح التجربة الدولية لهذه المؤسسات.
 متعلقة بالمحيط الخارجي للمؤسسةال عواملالثالث: المطلب ال

 :1ي ثلاثة عوامل تتمثل فيتندرج ف
 الإستراتيجيةامتلاك المعلومات  :أولا

شرطا أساسيا لمتابعة الأعمال التجارية الدولية وخاصة تلك المعلومات  إستراتيجيةيعتبر امتلاك معلومات 
المتعلقة بالبلد المضيف. فمن المهم الحصول على أكبر قدر ممكن من المعلومات قبل القيام باستكشاف 

ا في بلد معين، وتعميق هذه المعرفة بالبيئة السائدة في السوق المستهدف منذ المراحل الأولى صفقة م
للمشروع. وتتصل هذه المعلومات بالتشريع والأنظمة الظروف المعيشية، العادات الإدارية وأساليب العمل 

 ومعرفة الأشخاص العاملين في قطاعات النشاط المختارة.
أو غزو بلدان جديدة يجلب تغييرات كبيرة في البيئة الاقتصادية للمشاريع الصغيرة كما أن قرار تدويل شركة 

نوعيين رئيسيين: المعلومات التي تتعلق  إلىوالمتوسطة الحجم ويحتاج إلى معلومات وتنقسم هذه المعلومات 
الأمر ما بطرائق عمل التصدير من جهة، والتي يمكن وصفها بالروتينية. أما من الجهة الأخرى فيتعلق 
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يسمى بمعلومات التنمية لأنها تغطي تساؤلات الشركة حول الفرص التي يتيحها البلد قيد الدراسة لبيع 
 منتجاتها.

. وهذا النوع من إستراتيجيةتعتبر المعلومات المنتمية للنوع الثاني مفيدة لكونها معلومات إنمائية أو معلومات 
اح عمليات الشركات الدولية. ويرتبط الحصول عليها بفتح المعلومات التنموية تلعب دورا حيويا في نج

الأسواق، واستيعابها ومعالجتها بعقلانية تعتمد على استقرار النشاط الدولي". ويمكن أن تؤثر المعلومات 
الإنمائية على البلدان المستهدفة أو الشروط العامة لمبيعات المنتجات في الخارج أو المعلومات المتعلقة 

أن إيجاد  التجارية. هذه المعلومات تهملها بعض المؤسسات الصغيرة والمتوسطة التي لا ترى فيهبالشبكات 
المعلومات يتطلب جهودا من جانب المديرين، لأن المعلومات هي في صميم جميع الصعوبات التي تواجهها 

ى التي تواجهها هذه الشركات الصغيرة والمتوسطة في الأسواق الخارجية. وهذه هي بالتأكيد المشكلة الأول
إلى بلد جديد. إن تبني سياسة نشطة  إلىالشركات عند المباشرة في عمليات التصدير أو عند الانتقال 

للحصول على المعلومات والحرص على الفعالية في هذا المجال غير المادي وغير القابل للتصرف تتطلب 
تقريبا لتعلم مهنة جديدة. وللتغلب على هذه  من مسئولي الشركات أن يكون لديهم قدرة قوية على التغيير،

في المعارض التجارية  الصعوبات، توجد طرق لمساعدة الشركات الصغيرة والمتوسطة. حيث تعتبر المشاركة
الدولية وسيلة هامة جدا للحصول على المعلومات. علاوة على ذلك ينظر إلى البعثات التجارية التي تضاف 

صفها مساعدة قيمة في مراحل تغلغل المؤسسة في سوق أجنبية، وبالتالي إلى جهود التسويق العامة بو 
  .الات مع هذه الأسواق الأجنبيةالمساهمة في تسهيل الاتص

  دعم البرامج الحكومية :ثانيا
تعتبر برامج الدعم الحكومية مصدرا للعديد من المزايا للشركات التي لها أعمال تجارية في الخارج. ومن هذا 

إنه من المهم معرفة المساعدة التي يمكن الاعتماد عليها في المراحل الأولى من العمليات التجارية المنطلق ف
الدولية. كذلك فإن الدعم الحكومي بالإضافة إلى كونه نافعا للمؤسسات على الصعيدين المالي والمعلوماتي، 

اوضين الأجانب في هذا الصدد، فهو ضمان للمصداقية في المشروع، لأن هذا الدعم يلهم عموما الثقة للمف
يمكن للشركات الاعتماد على العديد من الخدمات وبرامج الدعم حيث تتاح لهم المعلومات والمشورة والحلقات 

الاقتصادية الموجودة في جميع أنحاء  الدراسية والدورات والمساعدات المالية، فضلا عن خدمات المكاتب
ع هذا، يجب أن تندرج برامج دعم المشاريع الصغيرة والمتوسطة العالم لمساعدة المصدرين في جهودهم. م

العامة للشركة وغالبا ما تفتقد المؤسسات الصغيرة والمتوسطة المصدرة للمعلومات  الإستراتيجيةالحجم تحت 
المجهودات المبذولة للاستفادة منها كبيرة جدا. كما أن ثقل  أنتعتبر ب أنهاالخاصة بهذه البرامج أو 

ت الإدارية للاستفادة من هذه البرامج يوجب على المؤسسات الصغيرة تخصيص موظفا على الأقل المعاملا
 وهو أمر صعب بالنسبة لهذا النوع من المؤسسات التي تتميز بشح وقلة مواردها البشرية. الأعماللهذه 

أنشطة في الأسواق وفي الأخير، يمكن اعتبار برامج الدعم الحكومية كمصدر مساعدة للمؤسسات التي تمتلك 
تضفي نوع من الثقة على أعمال المؤسسة في هذه الأسواق. مع هذا، تبقى الاستفادة من  أنهاالأجنبية. كما 

 الخاصة بها. هكذا برامج تعترضها العديد من الصعوبات نظرا لنقل المعاملات الإدارية وقلة المعلومات
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 ل على المواد الأوليةالحصو :ثالثا
سسة تأمين مصادر إمداداتها على المدى المتوسط والطويل ضمن شروط محددة قدر من الضروري للمؤ 

المستطاع نظرا لندرة أو صعوبة الوصول إلى بعض المواد الخام فضلا عن تقلب أسعارها. لذلك يتوجب على 
ل الشركة ضمان انتظام جزء كبير من مورديها سواء من حيث وقت التسليم أو من حيث نوعية المواد من أج

عدم الاضطرار إلى تحمل أي اختلال من جانبهم فضمن العالمية والتدويل، وفي ضوء حاجة الشركات إلى 
تحسين قدرتها على المنافسة، وتحقيقا لهذه الغاية يتمثل أحد الإجراءات التي يتعين تنفيذها في تحسين مراقبة 

ينها. وينبغي أن يكون هناك نهج للبحث مشتريات الشركة. فمن المهم تأمين مصادر توريد المواد الخام وتحس
عن موردين جدد محتملين لتفادي حالة التبعية التي قد تكون ضارة للشركة إذا انسحب ولو مورد واحد وهنا 
تظهر أهمية اختيار الموردين وإقامة علاقات طويلة الأمد معهم. وعلى الرغم من التركيز على الحصول على 

سات الصغيرة والمتوسطة المصدرة لا تستطيع أن تكون مكتفية ذاتيا من السوق الموارد الأولية إلا أن المؤس
 الخارجية أو الدولية للإمدادات. الاعتماد على الأسواق  أيضاالمحلي، وإنما يجب عليها 

المؤسسات التي تمتلك أنشطة في الأسواق الأجنبية تبحث دائما على تحسين قدراتها التنافسية. في هذا  نإ
مصادر الحصول على  أهمالمؤسسة من المواد الأولية ونوعيتها من بين  إمداداتيعتبر التحكم في الإطار، 

 ميزات تنافسية.
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 خلاصة الفصل
التي تتبعها الشركات  تدويل نشاط المؤسساتمعالجتنا في هذا الفصل لمختلف إستراتيجيات  من خلال    

 مكن استخلاص الأمور التالية:ي وعوامل نجاحها الأسواق الأجنبية في
  تدويل نشاط المؤسسات والتي تتبعها أغلب الشركات هي إستراتيجية إستراتيجيات أهم إستراتيجية من أن

 التصدير لأن التصدير يعد أبسط طريقة للدخول إلى الأسواق الأجنبية.
  في الأسواق الدولية نجد كل من أن أهم العوامل الداخلية بالنسبة للشركة التي يمكن أن تؤثر استراتيجياتها

أهداف الشركة من التوجه لهذه الأسواق وكذلك الإمكانات المادية و البشرية و غيرها من الإمكانات التي 
 تتمتع بها الشركة.

 اتجاهات تغيره لضمان  أن ثقافة البلد أو السوق المستهدف أو المضيف متغير مهم يجب التكيف بحسب
 بية في هذه الأسواق.نجاح تواجد الشركات الأجن

 الشركات الدولية  أن دراسة السوق الدولية تكون أكثر تعقيدا على المستوى الدولي و أنه يجب على
 الأسواق الدولية. التمكن من امتلاك المعلومات الضرورية و التحكم في عملية معالجتها قبل المغامرة في

  و  بحسب درجة التكييف سواق المضيفة تختلفالتي تتبعها الشركات الدولية في الأ أن الإستراتيجيات
 التنميط. و كذلك بحسب درجة تطور هذه الأسواق.

 نشاطها في هذه  أنه توجد أنماط عديدة و متنوعة للتواجد في الأسواق الأجنبية للشركة بحسب حجم
 ق و درجة حجم و نمو هذه الأخيرة و إمكانات الشركة في نفس الوقت.اسو الأ
 متعلقة  لعوام، ( أبعاد04صنفت حسب )تراتيجيات تدويل نشاط المؤسسات أن عوامل نجاح اس

 .متعلقة بالمحيط الخارجي للمؤسسة عواملو بالمسيرين،  ةعوامل متعلقبالمؤسسة، 
 

 



 :ثالثالفصل ال
دراسة حالة شركة 

 Sebtex""سبتكس 

 شلغوم العيد  للنسيج
 -ميلة-
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 تمهيد
جزائرية يتناول هذا الفصل نتائج البحث الميداني من خلال التطرق إلى دراسة حالة واحدة لمؤسسة    

وفي دراسة حالة هذه المؤسسة، نجد النتائج موزعة على ثلاثة نقاط  ، وهي مؤسسة "سبتكس" للنسيج.مصدرة
عليها من المعلومات المقدمة من طرف  صلحرئيسية. تتناول الأولى تقديم عام للمؤسسة محل الدراسة، والمت
لمؤسسة محل الدراسة، في ا نشاطواقع تدويل المؤسسة نفسها. أما في الثانية فتتناول معلومات عامة حول 

حين تتناول النقطة الثالثة تحليلا للمقابلة من أجل تأكيد وجود عوامل النجاح المذكورة في الجانب النظري، 
 ةعوامل نجاح خاصة فقط بالمؤسس)بقا يدة خارج إطار العوامل المحددة مسوما إذا وجدت عوامل نجاح جد

 :وذلك وفق الباحث التالية .(محل الدراسة
 ."سبتكس" للنسيج تقديم مؤسسة :المبحث الأول
 .واقع تدويل نشاط مؤسسة "سبتكس" للنسيج :المبحث الثاني
 .مقابلة مع مؤسسة "سبتكس" للنسيج :المبحث الثالث
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 "سبتكس" للنسيج مؤسسةالمبحث الأول: تقديم 
نشاطها الاقتصادي و  هيكلها التنظيمي، إلىمؤسسة المدروسة، بالإضافة اليتناول هذا المبحث التعريف ب

  .والإنتاجي
 المطلب الأول: لمحة عامة عن المؤسسة

النفايات ، وتخصصت في استخراج الصوف الصناعي من 0220تأسست مؤسسة "سبتكس" للنسيج سنة 
 البلاستيكية من أجل تحويله إلى ألياف البوليستر.

تقع مؤسسة "سبتكس" في المنطقة الصناعية بدائرة "شلغوم العيد" ولاية ميلة، برأس مال قدره 
 عامل. 022دج، وتوظف  000022222.22

دة أولية وتعتمد شركة "سبتكس" على جمع النفايات البلاستيكية وخاصة القوارير من أجل استخراج ما 
نسيجية، أو ما يسمى بالصوف الصناعي، أو ألياف البوليستر، والتي لها استعمالات عديدة في المجال 

 الصناعي، بدءا بصناعة الزرابي، الأغطية، الملابس بجميع أنواعها، صناعة الأدوية وأشغال البناء.
 والجدول التالي يوضح أهم المعلومات الخاصة بمؤسسة "سبتكس" للنسيج.

 أهم البيانات الخاصة بمؤسسة "سبتكس": (1-3لجدول رقم)ا
 
 
 
 
 
 
 
 

 من إعداد الطلبة بالاعتماد على بيانات المؤسسة. :المصدر
وتعتبر مؤسسة "سبتكس" مؤسسة مصدرة بامتياز، حيث تقوم بتصدير أغلبية إنتاجها للعديد من الدول في 

ألف  022تدوير مليون و القارات الثلاثة، أوروبا، إفريقيا وآسيا. في هذا الإطار، تقوم مؤسسة "سبتكس" ب
طن من ألياف البوليستر، يستخدم نصفها في صناعة المنتوجات  02 قارورة بلاستيك يوميا، وتنتج منها

 ويصدر الباقي إلى الخارج. 
 
 
 

 البيان المعلومات
 ش.ذ.ش.و.ذ.م.م. سبتكس الاسم التجاري 
 دج  000.00 100 112 رأس المال

 02/20/0220 تاريخ التأسيس
 EURLش.ذ.م.م.  الصيغة القانونية

 المنطقة الصناعية شلغوم العيد ولاية ميلة الموقع
 022 عدد العمال
 ألياف البوليستر المنتجات
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 الهيكل التنظيمي للمؤسسة :المطلب الثاني
 التالي:عدة أقسام كما هو موضح في الشكل من  "سبتكس" للنسيجتتكون مؤسسة 

 الهيكل التنظيمي لمؤسسة "سبتكس" للنسيج : (1-3رقم )الشكل 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

 من إعداد الطلبة بالاعتماد على معلومات من المؤسسة. :المصدر
له و هو صاحب ومالك المؤسسة وهو المسير الرئيسي لها والمسؤول عن جميع أنشطة المؤسسة و المدير  -

 ؛سلطة اتخاذ القرار
هو ثاني مسؤول بعد المدير يحل محله في فترة غيابه وتخول له سلطة اتخاذ القرار في تلك و  ديرنائب الم -

 ؛الأقسام الأخرى مع الفترة، وله اتصال مباشر 
 ارية على المستوى المحلي والدولي؛هو المسؤول عن الأمور التسويقية والتج :القسم التجاري  -
 اجية للمؤسسة؛تالمسؤول عن العمليات الإن: قسم الإنتاج -
 ؛هتم بخدمة الموارد البشرية بالإضافة إلى خدمة الأجور والتكويني الموارد البشرية: قسم -
 ؛بعمليات المحاسبة خاص :والمالية المحاسبة قسم -
 ؛خلية الاتصال: خلية خاصة بعملية الاتصال وعلاقات المؤسسة -
 .شمل الأرشيف المتعلق بالمؤسسةيالتحقيق:  قسم -

 مجال نشاط المؤسسة :الثالث المطلب
حتلالها المراكز نظرا لا المنسوجاتتصدير صناع و من أبرز الشركات المختصة في بتكس" س" مؤسسةتعد    

خاصة بجمع النفايات  ةمؤسس وتمتلك من حيث قيمة وجودة منتجاتها سواء محليا أو دوليا،الأولى 
التي تعتبر المادة  ها واستخراج الصوف الصناعية منهاالبلاستيكية )زجاجات البلاستيك( من أجل إعادة تدوير 

 الأولية لصنع منتجاتها.

 المدير

 سكريتارية

 نائب المدير

قسم الموارد 
 البشرية

القسم 
 التجاري 

خلية 
 الاتصال

قسم 
المحاسبة 
 والمالية

قسم 
 الإنتاج

قسم 
 التحقيق
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الأغطية  ،الحشو ،منتجات التطريز ،على إنتاج الأقمشة وألياف البوليستر للتصديربتكس" س"وتعمل مؤسسة 
ي ثلاثة الأسواق والدول ف العديد منو الحشو إلى  رألياف البوليستعلى تصدير  كما تعمل أيضا ،والأفرشة

 قارات مختلفة.
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 الثاني: واقع تدويل نشاط مؤسسة "سبتكس" للنسيج المبحث
يفوق  كما تم ذكره سابقا، تعتبر مؤسسة "سبتكس" للنسيج مؤسسة مصدره بامتياز، حيث تقوم بتصدير ما   

التي أدت بمؤسسة "سبتكس"  الدوافع إلى بحث سنتطرق موفي هذا المن حجم إنتاجها إلى الخارج،  %02عن 
 ومختلف المعوقات التي واجهته في تدويل نشاطها. ،وإحصائيات صادراتها ،إلى تدويل نشاطها

 دوافع تدويل نشاط مؤسسة "سبتكس" للنسيج :المطلب الأول
 تبعا لرغبة مالكي ومسيري مؤسسة "سبتكس" للنسيج، اتجهت هذه المؤسسة مبكرا نحو التصدير إلى   

 وفيما يلي بعض الدوافع التي أدت بهذه المؤسسة لاقتحام مجال التصدير: ،الأجنبية الأسواق
صغر حجم السوق المحلي للنسيج، خاصة مع غلق العديد من المؤسسات العمومية، مما أدى بالمؤسسة  -

 ؛بية من أجل توسيع وتنويع أسواقهاللتفكير في اقتحام الأسواق الأجن
 ؛يق زيادة حجم المبيعات في الخارجلمؤسسة، عن طر زيادة وتطوير رقم أعمال ا -
 ؛كبير إلى التجربة التصديرية لهامواقف وتوجهات مسيري المؤسسة ومالكيها والتي أثرت بشكل  -
تنويع  الرغبة في المساهمة في تطوير الاقتصاد الوطني عن طريق المساهمة في المساعي الهادفة إلى -

  ؛بشكل حصري على صادرات المحروقات وعدم الاعتماد مداخيل الدولة من العملة الصعبة،
 تتعدد وجود طلب دولي على ألياف البوليستر في الأسواق الخارجية، وخاصة في الدول المتطورة والتي –

 ؛فيها مجالات استعمال هذه المادة
 الرغبة في تنويع رقم أعمال المؤسسة، وعدم الاعتماد فقط على مبيعات السوق المحلية. -
 صادرات مؤسسة "سبتكس" للنسيج : إحصائياتمطلب الثانيال

تقوم مؤسسة "سبتكس" بتصدير ما يفوق عن نصف حجم منتجاتها نحو العديد من الدول، في ثلاثة قارات 
 مختلفة، والجدول الموالي يوضح بعض الإحصائيات عن صادرات هذه المؤسسة:

 إحصائيات صادرات مؤسسة "سبتكس": (2-3الجدول رقم)
 القيمة باليورو الكمية بالكلغ وجهة التصدير المنتوج المصدر سنةال

 ،تونس ،بلجيكا ،المغرب ،ألمانيا ألياف البوليستر 0200
 لبنان ،فرنسا

 يورو 000 009 كلغ 029 090

 يورو 029 229 كلغ 009 902 فرنسا ،تونس ،بلجيكا ألياف البوليستر 0202
 ،تونس ،كياتر  ،مصر ،الأردن ألياف البوليستر 0200

 لبنان
 يورو 209 022.02 كلغ 007 000

 يورو 897 090 كلغ 070 990 تونس ألياف البوليستر 0207
 يورو 028 700 كلغ 078 900 تونس ألياف البوليستر 0209
 يورو 800 700 كلغ 807 000 تونس ،ايطاليا ألياف البوليستر 0202

 المؤسسة.من إعداد الطلبة بالاعتماد على بيانات  :المصدر
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حيث  ،نلاحظ من الجدول السابق بأن مؤسسة "سبتكس" للنسيج تقوم بمجهودات كبيرة في مجال التصدير
نجد المؤسسة تصدر ما يفوق نصف منتجاتها نحو العديد من الدول في ثلاثة قارات مختلفة. رغم ذلك، 

 سنتناوله في العنصر الموالي. تواجه هذه المؤسسة بعض العراقيل والعقبات في جربتها التصديرية، وهذا ما
 : معوقات تدويل نشاط مؤسسة "سبتكس" للنسيجالمطلب الثالث 

رغم النتائج الجيدة المحققة في مجال التصدير من طرف مؤسسة "سبتكس" للنسيج، إلا أنها تبقى تواجه    
 بعض العراقيل والعقبات تتجلى أهمها فيما يلي:

ي اللوجستيكية الناجمة عن ضعف وعدم ملائمة البنى القاعدية، وعدم الصعوبات في ميدان النقل والنواح -
 ؛تفاع أسعار النقل وعدم ملاءمتهاالتنوع في شركات الملاحة والشحن، مما يؤدي إلى ار 

 ضعف التنسيق بين مختلف الهيئات والمتدخلين في عمليات التجارة الخارجية )البنوك، الجمارك، -
 ؛وقراطية على مستوى هذه الإداراتى وجود بعض الإجراءات والعراقيل البير التأمينات، ...( مما يؤدي إل

التغير المستمر وعدم الاستقرار فيما يخص التشريعات المتعلقة بالتجارة الخارجية، وخاصة ما تعلق منها  -
 ؛لعمليات التصدير، والصرف وغيرها بالتوطين البنكي

 ئدات بالعملة الصعبة الناتجة عن تصدير منتجاتعدم وجود حرية للمصدرين في التصرف في العا -
 ؛تطوير المؤسسات وزيادة تنافسيتهاالمؤسسة، مما يؤدي إلى عدم الاستفادة منها في 

 ؛ختصين في دراسة الأسواق الخارجيةنقص الأفراد والموظفين الم -
 ؛تلعمومية لترقية الصادراتعقد وبطء إجراءات التصدير وسوء البرامج من السلطات ا -
تذبذب الطلب على مادة ألياف البوليستر في الأسواق الخارجية، وخاصة في أسواق الدول المتطورة منها  -

 ؛مية وتباطؤ نمو الاقتصاد العالميبسبب أزمة كورونا العال
لملف  الموطنةتأخر الحصول على عائدات المنتجات المصدرة في العديد من الحالات من طرف البنوك  -

 يضع المؤسسة في مواجهة صعوبات الخزينة.التصدير، مما 
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 مؤسسة "سبتكس" للنسيجمقابلة مع : الثالث المبحث
تحليل  إلى بالإضافة ،والأجوبة المتحصل عليها ،الأسئلة المطروحة في المقابلة إلىسنتناول في هذا المبحث 
 للأجوبة المتحصل عليها.

 الأسئلة المطروحة في المقابلة :المطلب الأول
 حالنجا لبكل عامل من عوام ةنموذج الأسئلة المطروحة في المقابلة والمتعلق: (3-3الجدول رقم)

 الأسئلة المطروحة عوامل النجاح
ماهي الموارد البشرية ضمن مؤسستكم المتخصصة في تصدير  - الموارد البشرية المؤهلة -

 منتجاتكم نحو الأسواق الخارجية؟
التميز...الخ(  ،التصميم ،السعر ،ما الذي يميز منتجكم )الجودة - ةالميزات التنافسية للمؤسس -

 عن منتجات المنافسين؟
هل يمكن لمؤسستكم الاستجابة السريعة للزيادات المعتبرة للطلب  - القدرات الإنتاجية للمؤسسة -

 على منتجاتكم؟
سستكم؟ وماهي نسبة رقم ماهي أهمية البحث والتطوير بالنسبة لمؤ  - القدرة على البحث والتطوير -

 الأعمال المخصصة لهذه العملية؟
هل تملك مؤسستكم ميزانية خاصة موجهة لتمويل مشاريع تصدير  - القدرات المالية للمؤسسة -

 منتجاتكم نحو الأسواق الخارجية؟
التسويقية المتبعة من طرف مؤسستكم  تماهي الاستراتيجيا - وجود إستراتيجية للمزيج التسويقي -

 ترويج( لتصدير منتجاتكم؟  ،توزيع ،سعر ،)منتج
 ماهي نظرتكم الجغرافية للسوق أو الأسواق الأجنبية؟ - مواقف وتوجهات المسيرين -
المميزات الشخصية للمسيرين  -

 ومعرفتهم للغات الأجنبية
ماهي أهم العناصر المرتبطة بشخصيتكم والتي دفعتكم لخوض في  -

رج السوق المحلي؟ وماهي اللغات التي مجال الأعمال والتصدير خا
 تتقنونها؟

تدويل منتجاتكم؟ وهل هي مستمرة  ةكيف تمت صياغة إستراتيجي - تخطيط إستراتيجية التدويل -
 ومتطورة؟ 

 منذ متى وأنتم تنشطون في مجال التدويل؟ - الخبرات السابقة للتدويل -
المشاركة في شبكات الدعم  -

 والاتصال
سستكم لجمعيات أو شبكات )وطنية أو دولية( التي هل تنتمي مؤ  -

 تجمع رجال الأعمال أو الشركات؟
ماهي نوعية المعلومات التي تبحثون عنها عند عملية التدويل  - امتلاك المعلومات الإستراتيجية -

 نحو الأسواق الأجنبية؟ وماهي الأهمية التي تولونها لهذه المعلومات؟
 اهي فعالية برامج الدعم الحكومية للصادرات بالنسبة لكم؟م - دعم البرامج الحكومية



 -ميلة-للنسيج شلغوم العيد  Sebtexالفصل الثالث : دراسة حالة شركة "سبتكس "

 

70 

الأولية الداخلة في  دهل تواجهون صعوبات في التموين بالموا - الحصول على الموارد الأولية -
 صنع منتجاتكم؟

 من إعداد الطلبة. :المصدر
 الأجوبة المتحصل عليها في المقابلة :ثانيالمطلب ال
 :ات المتحصل عليها من جراء إجراء مقابلة مع مدير شركة "سبتكس" للنسيجالتالي الإجاب ليبين الجدو 

 إجابات مدير مؤسسة "سبتكس": (4-3الجدول رقم)
الشخص  عامل النجاح

 المستجوب
عدد مرات 
 ظهور العامل

 طبيعة الإجابة

الموارد البشرية  -
 المؤهلة

القسم التجاري وموظفيه بالإضافة إلى أنا شخصيا  - 2 المدير
ن نتكفل بكل الأمور التسويقية والتجارية على م

المستوى المحلي، كما على المستوى الدولي. فنحن لا 
نملك فريقا أو موظفين خصيصا للقيام بالأعمال 

 والإجراءات المتعلقة بالتصدير أو الأسواق الأجنبية.
الميزات التنافسية  -

 للمؤسسة
راحل الإنتاج، ما يميزنا هو أننا نتحكم في كل م - 20 المدير

بحيث أننا نمتلك مؤسستنا الخاصة بجمع النفايات 
البلاستيكية )زجاجات البلاستيك( من أجل إعادة 
تدويرها واستخراج الصوف الصناعية منها، وهذا ما 
يجعلنا في منأى عن عدم توفر المادة الأولية. 
بالإضافة إلى ما سبق، نتميز عن منافسينا في 

عارنا المنخفضة مقارنة الأسواق الخارجية هو أس
بأسعار المنافسين وهذا راجع في معظمه إلى 
انخفاض تكاليف الإنتاج في السوق الجزائري من 

 تكاليف العمل وغيرها.
القدرات الإنتاجية  -

 للمؤسسة
 تتمتع مؤسستنا بقدرات إنتاجية لا بأس بها تسمح - 20 المدير

قادمة لنا بالاستجابة السريعة لأية طلبات استثنائية 
من مستهلكينا في الأسواق الخارجية. في هذا 

طن يوميا، نصدر نصفها إلى  02المجال، تقدر بـ 
الأسواق الخارجية ويتم تصريف النصف الباقي في 
السوق الوطنية. ولهذا فنحن نتمتع بمصداقية وثقة 

 كبيرة لدى زبائننا لعدم حصول أي مشاكل معهم.
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القدرة على البحث  -
 والتطوير

لدينا على مستوى المؤسسة مجموعة من الموظفين  - 2 ديرالم
مكلفين بالتأكد من جودة المنتجات التي تخرج من 
سلسلة الإنتاج. أما فيما يخص البحث والتطوير، 
فنحن لا نملك قسما أو مخبرا، بهذا المعنى، 
مخصصا لهذه الوظيفة. فنحن نتعامل مع منتجات 

عادية  تاجبسيطة غير معقدة، ومع تكنولوجيا إن
 أيضا.

القدرات المالية  -
 للمؤسسة

نعم ، نتمتع بقدرات مالية لا بأس بها على مستوى  - 20 المدير
مؤسستنا تمكننا من مواجهة المصاريف أو التكاليف 
الاستثنائية الناتجة عن نشاطنا في الأسواق الخارجية، 
كما أننا نحوز على مقدرة للحصول أو الوصول 

التي توفرها الدولة في هذا  دعملخدمات القروض وال
 .المجال

وجود إستراتيجية  -
 للمزيج التسويقي

يعتبر منتجنا عبارة عن منتج نصف مصنع يدخل  - 20 المدير
في إنتاج العديد من المنتجات النهائية، فمنتجنا عبارة 
عن صوف صناعية نستخرجها من الزجاجات 

عقدة البلاستيكية، فهو منتوج عادي لا يتطلب أمور م
أو تصميما أو شيء آخر. بالنسبة للتسعير، فنحن 
نعتمد أسعارا نوعا ما منخفضة مقارنة بأسعار 
منافسينا في الأسواق الأجنبية. وهذا راجع إلى 

فيما  في السوق الجزائري، انخفاض تكاليف الإنتاج |
يتعلق بالترويج، فنحن نحاول المشاركة في  

نات المنظمة التظاهرات التجارية من معارض وصالو 
في قطاع النسيج سواء كانت على المستوى الوطني 

فيما يخص التوزيع، نعتمد  أو على المستوى الدولي،
على التصدير المباشر لمنتجاتنا نحو الزبائن في 

 الأسواق الأجنبية.
مواقف وتوجهات  -

 المسيرين
يعتمد تطور وبقاء مؤسستنا على التصدير، لذلك  - 20 المدير

ا إلى الحصول على أسواق جديدة في دول نهدف دائم
جديدة، وعدم الاكتفاء بالزبائن الحاليين للمؤسسة. في 
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هذا الشأن نحاول دائما التوجه للأسواق الواعدة والتي 
 تضم صناعة نسيجية متطورة.

المميزات الشخصية -
للمسيرين ومعرفتهم 

 للغات الأجنبية

، نسعى دائما من خلال عملنا ضمن هذه المؤسسة - 20 المدير
كمسيرين إلى تطويرها ودفعها نحو الأفضل من 
خلال تطوير تواجدها في العديد من الأسواق  
الدولية، وعدم الاكتفاء بالتواجد في السوق الوطنية. 
كما أننا نحاول دائما اكتشاف أسواق | وزبائن جدد 
للمؤسسة من أجل زيادة مبيعاتنا وأرباحنا في هذا 

كتفاء والنظر فقط للنتائج الإطار، لا يجب الا
 المحققة، بل يجب دائما البحث عن المزيد.

من ناحية أخرى، فأنا شخصا أحب السفر والتنقل من 
دولة إلى دولة، سواء في إطار العمل أو في إطار 
شخصي، فأحاول دائما اكتشاف فضاءات وآفاق 
جديدة بالنسبة للغات، فأنا أتكلم اللغة العربية الفرنسية 

ة إلى القليل من اللغة الإنجليزية، والتي بالإضاف
 بها. أحاول دائما تحسين تحكمي

تخطيط إستراتيجية  -
 التدويل

نظرا لتذبذب الطلب العالمي على منتجاتنا، بسبب  - 2 المدير
أزمة وباء كورونا التي أدت إلى تباطؤ النمو العالمي 
والطلب بصفة خاصة، فإننا نسعى حاليا إلى الحفاظ 

وى متوسط مبيعاتنا، والحفاظ على زبائننا على مست
في الأسواق الأجنبية كأولوية في انتظار عودة 

 شاء الله. الأمور إلى طبيعتها إن
الخبرات السابقة  -

 للتدويل
تمتلك مؤسساتنا خبرة لا بأس بها في مجال  - 20 المدير

التصدير. فنحن نصدر للأسواق الأجنبية منذ سنة 
 02خبرتنا تمتد على مدى م، وهذا ما يجعل 0200

الأسواق  أعوام، كما أننا متواجدون في العديد من
 والدول في ثلاثة قارات مختلفة.

المشاركة في  -
شبكات الدعم 

 والاتصال

في هذا المجال، نحن نستفيد من الخدمات التي  - 2 المدير
وهيئات  تقدمها غرفة الصناعة والتجارة لولاية ميلة

إذا كنت تقصد شبكات دعم أما  الدعم الحكومية.



 -ميلة-للنسيج شلغوم العيد  Sebtexالفصل الثالث : دراسة حالة شركة "سبتكس "

 

73 

تتكون من مؤسسات أخرى، فنحن لا ننتمي لأية 
شبكة، رغم وجود شبكات، وإن كانت قليلة، فلا نرى 
أية فائدة من الانضمام إليها سوى ربما زيادة 

 .المصاريف
امتلاك المعلومات  -

 الإستراتيجية
نحاول دائما تحديد حجم السوق المستهدف  - 20 المدير

 الاقتصاديين الناشطين فيه، حيث أننا والمتعاملين
وبحكم خبرتنا، فنحن على إطلاع برغبات وحاجات 
الزبائن في الأسواق التي تنشط فيها. فنحن نتبع 
لقطاع النسيج، لذلك نبحث دائما على المعلومات 

 المستهدفة. المتعلقة بهذا القطاع في الأسواق
 استفيد من مختلف البرامج والدعم التي توفرهن - 20 المدير دعم البرامج الحكومية

الحكومة الجزائرية للمصدرين، سواء عن طريق غرفة 
الصناعة والتجارة، عن طريق الوزارة أو عن طريق 
باقي الهيئات، وفي مختلف المجالات مثل النقل، 

 نتحصل عليها. التكوين أو مختلف التعويضات التي
الحصول على  -

 الموارد الأولية
 تتميز مؤسستنا بقدرات جيدة في الحصول على - 20 يرالمد

المادة الأولية )الزجاجات البلاستيكية(، حيث أننا 
نمتلك مؤسستنا الخاصة لجمع النفايات البلاستيكية 

الصناعي  من أجل إعادة رسكلتها واستخراج الصوف
 البوليستر. منها من أجل تحويله إلى ألياف

 مع عدة التعاون  هذا بالإضافة إلى اعتمادنا على
بالمادة  جامعين للنفايات البلاستيكية، من أجل تزويدنا

 الأولية )الزجاجات البلاستيكية(.
 من إعداد الطلبة بالاعتماد على إجابات مدير المؤسسة. :المصدر

 من خلال الإجابات المعبر عنها من طرف مدير مؤسسة "سبتكس" للنسيج ، اتضح وجود وغياب عوامل
 الية:النجاح الت

 العوامل المحققة: -1
 .(20عدد مرات الظهور مرتين ) المميزات التنافسية للمؤسسة: -
 .(20عدد مرات الظهور مرة واحدة ) القدرات الإنتاجية للمؤسسة: -
  .(20عدد مرات الظهور مرة واحدة ) القدرات المالية للمؤسسة : -
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 (. 20مرتين ) عدد مرات الظهور وجود إستراتيجية للمزيج التسويقي: -
 (. 20عدد مرات الظهور مرة واحدة ) مواقف وتوجهات المسيرين: -
 (.20) ثلاثة مرات عدد مرات الظهور الميزات الشخصية للمسيرين: -
  .(20عدد مرات الظهور مرة واحدة ) الخبرات السابقة للتدويل: -
 .(20عدد مرات الظهور مرة واحدة ) امتلاك معلومات إستراتيجية: -
  .(20عدد مرات الظهور مرة واحدة ) دعم البرامج الحكومية: -
 .(20عدد مرات الظهور مرة واحدة ) الحصول على المواد الأولية: -
 :العوامل الغير محققة -2
 الموارد البشرية المؤهلة. -
 قدرات المؤسسة فيما يخص البحث والتطوير. -
 تخطيط إستراتيجية التدويل. -
 ت الدعم والاتصال. المشاركة في شبكا -
 لا يوجد :العوامل الجديدة -3

 المطلب الثالث: تجميع وتحليل نتائج المقابلة مع مؤسسة "سبتكس" للنسيج
 سبتكس" للنسيج يمكن التعليق على النتائج كما يلي: "من خلال تحليل المقابلة مع مدير مؤسسة 

 أولا: العوامل المحققة
 تين()مر  الميزات التنافسية للمؤسسة: -1

مؤسسة  من خلال جدول الإجابات على أسئلة المقابلة، والموضحة في الجدول السابق، يمكن الإشارة إلى أن
 "سبتكس" للنسيج تتمتع بميزتين تنافسيتين، تميزها على باقي المنافسين في هذا المجال.

اعها. في هذا الإطار، ترتبط الميزة الأولى بتحكم هذه المؤسسة في كل مراحل سلسلة الإنتاج الخاصة بقط 
تمتلك مؤسسة "سبتكس" للنسيج فرعا خاصا مهمته تجميع النفايات البلاستيكية )الزجاجات البلاستيكية(، 
والتي يتم الاستخراج منها للصوف الصناعي، الذي بدوره يتم تحويله إلى ألياف البوليستر. وتمكن هذه الميزة 

الإنتاجية دون التعرض إلى تذبذبات في الإنتاج، مما  المؤسسة من ضمان الحصول على مدخلات العملية
يمكنها من تأمين الطلبيات العادية لزبائنها في الأسواق الأجنبية، المحافظة مع على سمعة المؤسسة لدى 
هؤلاء الزبائن. من ناحية أخرى تسمح هذه الميزة لمؤسسة "سبتكس" للنسيج بالاستجابة للطلبيات الاستثنائية، 

من الزبائن الحاليين، أو من زبائن أو أسواق جدد مما يتيح لها إمكانية تطوير تواجدها في سواء كانت 
الأسواق الأجنبية. وتتعلق الميزة التنافسية الثانية التي تتمتع بها مؤسسة "سبتكس" للنسيج، بالحصول على 

السوق الجزائري، من تكلفة منخفض نوعا ما، وهذا ينتج عن انخفاض تكاليف الإنتاج في  بسعر منتجاتها
تكاليف اليد العاملة، إلى تكاليف الطاقة والمباني وغيرها من التكاليف، مما يسمح للمؤسسة باعتماد أسعار 

اكتساب  ظ على زبائنها الحاليين، ولما لامنخفضة مقارنة بالمنافسين الآخرين، وذلك ما يؤدي بالمؤسسة للحفا
 .زبائن وأسواق جديدة
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 )مرة واحدة( اجية للمؤسسة:القدرات الإنت -2
اتضح من خلال تحليل نتائج المقابلة مع مدير مؤسسة "سبتكس" للنسيج أن هذه الأخيرة تتمتع بقدرات 

طن من ألياف البوليستر يوميا. ويمكن زيادة هذه  02إنتاجية محترمة. وتبلغ الطاقة الإنتاجية للمؤسسة 
إلى أنه يتم تصدير نصف هذا الحجم الإنتاجي إلى الأسواق  الطاقة الإنتاجية مع مرور الوقت. تجدر الإشارة

الأجنبية، في حين يتم استهلاك الباقي على مستوى السوق الوطنية في صناعة الزرابي والأغطية وغيرها من 
المنتجات النسيجية ويرجع هذا الأمر إلى تحكم المؤسسة في سلسلة الإنتاج، بدءا بالمدخلات وحتى الحصول 

المادة الأولية جمع ج النهائي، في هذا الإطار، تمتلك مؤسسة "سبتكس" للنسيج فرعا خاصا مهمته على المنتو 
المتمثلة في الزجاجات البلاستيكية، بالإضافة إلى تعاملها مع جامعي النفايات الخواص والمفرغات العمومية 

طقة الصناعية بشلغوم العيد، من ناحية أخرى تملك المؤسسة وحدتين إنتاجيتين تقع الأولى على مستوى المن
 ولاية ميلة، أما الثانية فتقع على مستوى ولاية البليدة. 

امتلاك المؤسسة لمثل هذه الطاقة الإنتاجية يمكنها من مواجهة الطلب أو الطلبيات الاستثنائية سواء من 
 السوق المحلي، أو من الأسواق الأجنبية التي تنشط فيها الشركة.

 )مرة واحدة( الشركة: القدرات المالية -3
للنسيج بأن هذه الأخيرة تتمتع بقدرات مالية  "اتضح من خلال تحليل نتائج المقابلة مع مدير مؤسسة "سبتكس

الإضافة محترمة، نتيجة لتحكمها في التكاليف والتطور السنوي الحاصل من رقم أعمالها والأرباح المحققة. ب
على المستوى المحلي والوطني، مما يمكنها من الحصول  تكس" بسمعة جيدةبإلى ذلك، تتمتع مؤسسة "س

على الخدمات المالية بصفة سهلة نوعيا كل هذا يسمح لهذه المؤسسة. بالقدرة على مواجهة المصاريف 
والتكاليف الاستثنائية التي يمكن أن تتحملها نتيجة لنشاطها التصديري، من مصاريف الشحن، التأمين 

رية وغيرها من التكاليف، وكنتيجة لكل ما سبق، تستطيع المؤسسة الحفاظ على التظاهرات والمعارض التجا
ا يساهم في الحفاظ مية دون حصول مشاكل أو تذبذبات، متدفق منتجاتها نحو الزبائن في الأسواق الأجنب

 هم. ئجمع المؤسسة بزبائنها وتحقيق وفاعلى العلاقات الجيدة التي ت
 )مرتين(  ويقي:وجود إستراتيجية للمزيج التس -4

للنسيج تحقق عنصرين من عناصر المزيج  "تبين من خلال تحليل نتائج المقابلة مع مدير مؤسسة "سبتكس
التسويقي التي تمارسه هذه الأخيرة، ويتعلق العنصر الأول بسياسة التسعير التي تعتمدها المؤسسة، والتي 

ين، ويرجع هذا الأمر إلى انخفاض سعر تكلفة تميل إلى إتباع أسعار منخفضة مقارنة مع المنافسين الآخر 
المنتج بسبب انخفاض تكاليف الإنتاج على مستوى السوق الجزائري، واعتماد أسعار منخفضة مقارنة مع 
أسعار المنافسين يسمح للمؤسسة بالحفاظ على ولاء الزبائن الحاليين، والذهاب إلى اكتساب زبائن وأسواق 

رتبط العنصر الثاني بسياسة الترويج المتبعة من طرف المؤسسة، والتي جديدة، وحتى في دول جديدة، وي
تعتمد بشكل رئيسي على المشاركة في المعارض والصالونات الخاصة بقطاع النسيج، على المستوى المحلي 

الناشطين في الأسواق التي تتواجد  والدولي، مما يسمح للمؤسسة بالتعرف ومراقبة المتعاملين الاقتصاديين
ا، والإطلاع على المستجدات الحاصلة في قطاع نشاطها، أما فيما يخص العنصرين الآخرين للمزيج فيه
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نصف مصنعا يدخل في إنتاج  اباعتبار منتوج المؤسسة منتوج التسويقي، فنلاحظ غياب سياسة للمنتوج
يكية، والتي تعتبر منتجات نهائية أخرى، إذ يتعلق الأمر بالصوف الصناعية المستخرجة من النفايات البلاست

منتوجا عاديا وبسيطا أما فيما يخص سياسة التوزيع، فالمؤسسة تعتمد على التصدير المباشر لمنتجاتها 
استجابة للطلبيات القادمة من زبائنها في الأسواق الأجنبية، دون الاعتماد على مكتب لتمثيلها أو على 

 وسطاء أو موزعين حصريين في هذه الأسواق. 
 (مرة واحدة) وجهات المسيرين:مواقف وت 5

تكس" للنسيج تأثير موقف مسيري هذه المؤسسة بسة "ساتضح من خلال تحليل نتائج المقابلة مع مدير مؤس
مع صغر  على التوجه الدولي لها، فمنذ تأسيس هذه الأخيرة، كان الطموح دائما متوجها للتصدير، خاصة

تلك التي  لياف البوليستر في الأسواق الأجنبية خاصةحجم السوق المحلي للنسيج، وارتفاع الطلب على أ
تعرف تطور صناعة النسيج فيها، كل هذا دفع بملاك ومسيري مؤسسة "سبتكس" للنسيج إلى اعتماد مقاربة 

الحالية، بالإضافة  التصدير نحو هذه الأسواق والبحث الدائم عن تطوير التواجد التجاري للمؤسسة في أسواقها
 م عن زبائن وأسواق.إلى البحث الدائ

 (تثلاث مرا)الميزات الشخصية للمسيرين:  -6
يتجلى من خلال تحليل نتائج المقابلة مع مسؤول مؤسسة "سبتكس" للنسيج، بأن ملاك ومسيري هذه المؤسسة 
يمتازون بصفات شخصية ساهمت في نجاح التجربة التصديرية لها، فالبحث الدائم لمسيري المؤسسة على 

نتاج ورقم الأعمال دفعهم إلى التوجه نحو الأسواق الأجنبية تجنبا لصغر حجم السوق المحلي زيادة حجم الإ
 النسيج. للنسيج، والاعتماد على التواجد في الأسواق الخارجية التي تعرف تطورا كبيرا لصناعة

له كما أن مدير المؤسسة شخصيا صرح بحبه للسفر واكتشاف ثقافات وعادات الدول الأخرى، مما يجع
يتمتع مسؤولي  متفتحا على الذهاب إلى الأسواق والزبائن القابعين في دول أخرى، بالإضافة إلى ذلك

المؤسسة بميزة التحكم في اللغات الأجنبية، بالإضافة إلى اللغة العربية، يتقن مدير المؤسسة كل من اللغة 
 الفرنسية والإنجليزية التي تعتبر لغة المال والأعمال في العالم.

 (مرة واحدة)الخبرات السابقة للتدويل:  -7
متلك خبرة كبيرة في مجال ت أنها للنسيج "اتضح من خلال تحليل نتائج المقابلة مع مدير مؤسسة "سبتكس

، أي أنها تمتلك 0200في هذا المجال تنشط هذه الأخيرة في تصدير ألياف البوليستر منذ سنة  .التصدير
ضافة إلى تنوع وتعدد أسواقها الأجنبية المنتشرة على مستوى ثلاثة سنوات، بالإ 02خبرة تمتد على مدى 

قارات مختلفة )أوروبا آسيا وإفريقيا(، وحتى أنها تنشط في أسواق دول متطورة مثل بلجيكا وفرنسا وغيرها، 
ا مع مما يجعلها متحكمة في كل نواحي العملية التصديرية، وبالتالي الحفاظ على العلاقات الجيدة التي تربطه

 زبائنها في مختلف الأسواق.
 (واحدة مرة)امتلاك المعلومات الإستراتيجية:  -8

تبين من خلال تحليل نتائج المقابلة مع مدير مؤسسة "سبتكس" للنسيج، وبحكم الخبرة المعتبرة التي تتمتع بها 
بائن المستهدفين، هذه الأخيرة في مجال التصدير، بحثها الدائم عن المعلومات المتعلقة بالأسواق والز 
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والمتعاملين الاقتصاديين الناشطين في هذه الأسواق، فالمؤسسة على إطلاع دائم برغبات وحاجات الزبائن 
 أي قطاع النسيج. في الأسواق التي تنشط فيها، بالإضافة إلى المعلومات المتعلقة بقطاع نشاط المؤسسة،

 (مرة واحدة)دعم البرامج الحكومية:  -9
للنسيج بأن هذه الأخيرة تستفيد من مختلف  "تكسبس"نتائج المقابلة مع مدير مؤسسة تحليل  اتضح من خلال

البرامج والدعم الذي توفره الحكومة الجزائرية للمصدرين، سواء عن طريق غرفة الصناعة والتجارة لولاية ميلة 
مؤسسة على مواجهة مختلف عن طريق الوزارة أو عن طريق باقي الهيئات والصناديق، وتساعد هذه البرامج ال

المصاريف والتكاليف الناتجة عن النشاط التصديري، خاصة ما تعلق منها بمختلف التعويضات التي تتحصل 
من فاتورة النقل في مجال التكوين، والتي  %72عليها المؤسسة في مجال النقل والتي يمكن أن تصل إلى 

رات التجارية في الخارج، والتي يمكن أن تصل ، في مجال المشاركة في التظاه%02يمكن أن تصل إلى 
 . %72بدورها إلى 

 (مرة واحدة)الحصول على المواد الأولية:  -11
للنسيج، بأن هذه الأخيرة تتمتع بقدرات جيدة  "تبين من خلال تحليل نتائج المقابلة مع مدير مؤسسة "سبتكس

الداخلة في إنتاج ألياف البوليستر، في هذا  (الزجاجات البلاستيكية)في مجال الحصول على المادة الأولية 
الإطار، تمتلك المؤسسة فرعا خاصا بها مهمته جمع النفايات البلاستيكية التي يتم استعمالها لاستخراج 

ايات الخواص والمفرغات نفالصوف الصناعي، إضافة إلى ذلك، تلجأ المؤسسة إلى التعامل مع جامعي ال
دة الأولية، كل ذلك يسمح للمؤسسة بتأمين مدخلاتها من المواد الأولية، العمومية من أجل تموينها بالما

وبالتالي الحفاظ على حجم الإنتاج الذي يمكنها من الاستجابة لطلبات الزبائن الحاليين وحتى للطلبيات 
 الاستثنائية، مما يجعلها في مركز جيد للحفاظ على ولاء الزبائن واكتساب آخرين جدد. 

 الغير محققة  ثانيا: العوامل
تبين من خلال تحليل نتائج المقابلة مع مدير مؤسسة "سبتكس" للنسيج غياب أربعة عوامل نجاح التدويل، 

 وهي:
 غياب عامل الموارد البشرية المؤهلة: 1

المتخصصين  اتضح من خلال تحليل نتائج المقابلة مع مدير مؤسسة للنسيج، عدم وجود فريق من الموظفين
أغلب المؤسسات  راف على النشاط الدولي للمؤسسة وبعد هذا الأمر عاملا مشتركا بينفي تطوير والإش

الجزائرية المصدرة، ويمكن إرجاع هذا الغياب إلى قيام مدير مالك المؤسسة في أغلب الأحيان، أو بالتعاون 
خرى، يشتكي التصدير، هذا من جهة من جهة أ مع المصلحة التجارية، بمتابعة الإجراءات الخاصة بعملية

أغلب مدراء المؤسسات الجزائرية المصدرة من ندرة الأفراد المختصين في عمليات دراسة الأسواق الدولية، 
بالإضافة إلى غياب ثقافة التكوين لدى هذه المؤسسات بالرغم من التسهيلات التي تقدمها الهيئات الرسمية 

الدورات التكوينية الخاصة بتقنيات التصدير،  عن %02في هذا المجال، خاصة فيما يتعلق بالتعويض بنسبة 
ويمكن لغياب الموارد البشرية المؤهلة في مجال  مما يجعل المؤسسات المعنية لا تلجأ إلى مثل هذه الحلول

التصدير ودراسة الأسواق الدولية لدى المؤسسات الناشطة دوليا، أن يؤثر على نجاح هذه الأخيرة في 
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فقدان الحصص السوقية في الأسواق التي تتواجد فيها، أو عدم القدرة على  الأسواق الأجنبية، من خلال
 اكتشاف أسواق وزبائن جدد. 

 غياب عامل القدرة على البحث والتطوير -2
تكس" للنسيج بأن هذه الأخيرة لا تملك مصلحة أو بس"تبين من خلال تحليل نتائج المقابلة مع مدير مؤسسة 

والتطوير أو بإدخال تعديلات أو تحسينات على منتجات المؤسسة ولا تختلف موظفين مكلفين بمهمات البحث 
كثيرا في هذا الأمر على باقي المؤسسات الجزائرية الناشطة في مجال التصدير، والتي تقوم  "سبتكس"مؤسسة 

في معظمها بتصدير مواد أولية خام، أو منتجات نصف مصنعة في أحسن الأحوال، بالإضافة إلى عدم 
أهمية كبيرة لوظيفة البحث والتطوير. وغياب الاهتمام بهذه الوظيفة الحساسة على مستوى المؤسسة  هاعطائإ 

يمكن أن يعرض نشاطها في الأسواق الأجنبية للخطر، خاصة مع التطور المستمر لرغبات وحاجات 
إلى احتداد شدة  المستهلكين في هذه الأسواق، والتطور المستمر لتقنيات وتكنولوجيات الإنتاج، بالإضافة

 المنافسة في الأسواق الدولية.
 غياب عامل تخطيط عملية التدويل: 3

اتضح من خلال تحليل نتائج المقابلة مع مدير مؤسسة "سبتكس" للنسيج غياب عملية التخطيط للتواجد 
ية الدولي لهذه الأخيرة، ويرجع هذا الأمر لغياب مصلحة داخل المؤسسة مكلفة بمتابعة وتطوير العمل

التصديرية، بالإضافة إلى القيام بعمليات دراسة الأسواق وتحليلها من أجل اكتشاف زبائن جدد والإطلاع على 
 التوجه العام لتطور هذه الأسواق. 

 ثالثا: العوامل الجديدة
تبين من خلال تحليل نتائج المقابلة مع مدير مؤسسة "سبتكس" للنسيج، ظهور عامل جديد من عوامل نجاح 

 نشاط المؤسسات الصغيرة المصدرة وهو: تدويل
 المصداقية والثقة: -1

من خلال تحليل نتائج المقابلة مع مدير مؤسسة "سبتكس" للنسيج تبين بأن هذه الأخيرة، ونتيجة لطول مدة 
التعامل مع زبائنها، وعدم حصول أية مشاكل معهم، أصبحت تتمتع بمصداقية وثقة كبيرة في مجال 

مع  ا الأمر كما تم ذكره سابقا إلى عدم حصول أية مشاكل في جميع تعاملات المؤسسةالتصدير، ويرجع هذ
مختلف زبائنها في الأسواق التي تنشط فيها سواء تعلق الأمر بجودة ونوعية المنتجات المصدرة، الدقة في 

دة بين مواعيد إيصال الطلبيات وعدم التلاعب في الأسعار المعتمدة، كل ذلك أكسب المؤسسة سمعة جي
المتعاملين معها في الأسواق الدولية، ويمكن لمثل هذه الأمور أن تساعد على الحفاظ على ولاء العملاء 

 والتوسع في أسواق أخرى.
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 خلاصة الفصل
لمؤسسات الجزائرية، ل كيفية مساهمة إستراتيجية التدويل في نجاح النشاط التصديري  من أجل الوقوف على   

المؤسسات، قمنا من خلال هذا الفصل بدراسة ميدانية أشملت  مل نجاح التجربة الدولية لههم عاوكذا معرفة أ 
 . وهي مؤسسة "سبتكس" للنسيج على دراسة مؤسسة جزائرية مصدرة

وتبين من خلال هذه الدراسة أن هذه المؤسسة، وبالرغم من برامج الدعم والمرافقة التي توفرها مختلف الهيئات 
انت أو محلية، تبقي هذه المؤسسة تعاني من العديد من المشاكل والعراقيل التي تواجهها الحكومية مركزية ك

 هذه الأخيرة في تجربتها التصديرية.
بالإضافة إلى ذلك، لاحظنا من خلال هذه الدراسة أن هذه المؤسسة تقوم بتصدير منتجات خام وغير 

تشتمل على أغلب عوامل  سبتكس" للنسيجمؤسسة "مصنعة، كذلك تبين من خلال الدراسة الميدانية أن 
النجاح المذكورة في الدراسة النظرية، باستثناء بعض العوامل مثل الموارد البشرية المؤهلة، القدرة على البحث 

 والتطوير وتخطيط عملية التدويل.
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 الخاتمة
تلعب دورا مهما وأساسيا في النهوض باقتصاديات الدول، حيث أنها باتت  المصدرةأصبحت المؤسسات    

تمثل الغالبية العظمى من النسيج المؤسساتي فيها، بالإضافة إلى الأدوار التنموية الكبيرة التي تلعبها في 
 ة، تشغيلية وغيرها. اقتصادي ،جميع مجالات التنمية المحلية من تنمية اجتماعية

وفي ظل هذه التحولات الاقتصادية التي عرفها ويعرفها العالم، خاصة ما تعلق منها بالعولمة الاقتصادية    
المحافظة على وجودها والحفاظ على  المصدرةوترابط اقتصاديات الدول، أصبح من الصعب على المؤسسات 

 الأسواق الدولية. في حصصها السوقية أو زيادتها
وقد ساهمت إستراتيجية التدويل في نجاح النشاط التصديري لمؤسسة "سبتكس" للنسيج وتوسيع نشاطها     

 في الأسواق الدولية في القارات الثلاث.
أن تكون مستعدة لمواجهة هذه التحديات التي يمكن  المصدرةبناءا على ما سبق، يتوجب على المؤسسات    

ها. من خلال التوجه نحو الأسواق الدولية من أجل توسيع أسواقها ن تشكل خطرا على وجودها واستمرار أ
 وضمان استمرار نشاطها.

بالاستفادة من عديد الفرص المتاحة في  المصدرةتدويل للمؤسسات ال إستراتيجية سمحتفي هذا المجال،    
زيادة حجم  ،لحجمالأسواق الدولية من زيادة الحصص السوقية، زيادة حجم رقم الأعمال، تحقيق وفـوارات ا

الأرباح، إثراء الثقافة التنظيمية والتسييرية للمؤسسة، الاستفادة من الكفاءات البشرية المؤهلة في الأسواق 
الأجنبية وغيرها من الفرص إلا أن التوجه نحو الأسواق الدولية يمكن أن يعرض هذا النوع من المؤسسات 

التجارية الائتمانية، الثقافية وغيرها من المخاطر التي تنتج إلى العديد من المخاطر السياسية، الاقتصادية، 
  الدولية. في العموم عن تنوع وتعقيد البيئة السائد في الأسواق



 

 

 النتائج والتوصيات
 
 

 

 

 

 

 



 النتائج والتوصيات

 

83 

 النتائج والتوصيات
 أولا: النتائج النظرية

في الوقت الحالي على الجزء الأكبر من المؤسسات الاقتصادية في الدول  لمصدرةإن سيطرة المؤسسات ا -
الأخيرة ومثل ما توفر  على المستوى العالمي. حتم عليها الانخراط في عملية عولمة الاقتصاد العالمي، هذه

 .را للعديد من السلبيات والمخاطررص، يمكن أن تشكل مصدالعديد من المزايا والف
للاقتصاد الوطني، لذلك أصبحت تضعها في قلب  المصدرةاقتنعت الجزائر حاليا بأهمية المؤسسات  -

التنموية الوطنية، خاصة مع ظهور الأزمات المتتالية وتدهور مداخيل الدولة من عائدات  الإستراتيجية
تكرة سة الاقتصادية للتنويع الاقتصادي مع التركيز على المؤسسات الناشئة والمبالمحروقات، وتوجيه السيا

 .وضرورة التوجه نحو التصدير
، إلا المصدرةليل العقبات أمام المؤسسات ذطرف الحكومات المتعاقبة من أجل ترغم الجهود المبذولة من  -

 .أن هذه الأخيرة مازالت تعاني من العديد من المشاكل
 الجزائريةدويل النشاط بصفة عامة والتصدير بصفة خاصة من أهم الحلول التي يمكن للمؤسسات يعتبر ت -

 .حصصها السوقية واستمرارية نشاطهاأن تتبناها لتجاوز مختلف التحديات التي تواجهها، وتوسيع 
، تحقيق : كزيادة حجم رقم الأعمالالمصدرةتدويل النشاط العديد من الفرص والمزايا للمؤسسات  وفري -

وفورات الحجم، توسيع أسواقها، وزيادة الحصص السوقية زيادة حجم الأرباح، إثراء الكفاءة التنظيمية 
توزيع المخاطر على العديد من الدول والأسواق، التنويع في هيكل رقم الأعمال الخاص  ،والتسييرية للمؤسسة
 المؤسسات أمام العديد من المخاطرإلا أن التدويل يمكن أن يضع هذا النوع من  ،بالمؤسسة وغيرها

السائد في بيئة الأسواق  الثقافية، والتي يمكن أن تنتج عن التعدد والتعقيد، السياسية، الاقتصادية، التجارية
 .الدولية
توجد عدة أنماط للدخول إلى الأسواق الدولية، مع وجود عدة استراتيجيات لاختراق هذه الأسواق سواء  -

أو التكييف أو بحسب درجة تطور الأسواق، مع وجود العديد من العوامل المؤثرة عليها بحسب درجة التنميط 
 سواء داخلية كانت أو خارجية.

تدويل نشاط المؤسسات. ومن هذه إستراتيجية هناك العديد من العوامل التي يمكن أن تؤثر على نجاح  -
ص الداخلية للمؤسسة نفسها ومنها ما يتعلق امل ما يتعلق بالمسيرين وصفاتهم، ومنها ما يتعلق بالخصائو الع

 بالمحيط الخارجي للمؤسسة.
 النتائج التطبيقية واختبار الفرضيات :ثانيا

يسمح تدويل نشاط المؤسسات بالاستفادة من العديد من الفرص المتاحة في  الفرضية الأولى: -1
لها دراسة واكتشاف أهم الأسبا  ، والتي حاولنا من خلاالأسواق الدولية كما يعرضها للعديد من المخاطر

التي تدفع بالمؤسسة المصدرة للتوجه نحو الأسواق الدولية، بالإضافة إلى أهم المخاطر التي يمكن أن 
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تواجهها في هذه الأسواق. ومن خلال تطرقنا إلى هذه المسائل في كل من الفصل الأول والفصل التطبيقي، 
 توصلنا إلى النتائج التالية:

دوافع والأسبا  التي تدفع بالمؤسسة الجزائرية للتوجه نحو الأسواق الأجنبية. ومن بين هذه تتنوع ال -
الأسبا  نجد: صغر حجم السوق المحلي، اشتداد المنافسة في السوق المحلي، الرغبة في توسيع وتنويع 

ية السوق ، جاذبمن زبائن أجانب الطلباتأسواق المؤسسة الرغبة في زيادة حجم الأعمال وأرباح المؤسسة، 
 .الأجنبي المستهدف

يمكن أن يشكل التوجه للأسواق الدولية العديد من المخاطر التي يمكن أن تواجها المؤسسة المصدرة،  -
والتي يمكن أن تشكل تهديدا صريحا لها ومن أهم هذه المخاطر نجد خطر عدم الدفع مقابل البضائع 

ضافة إلى ذلك تواجه هذه المؤسسات مخاطر أخرى متنوعة المصدرة، أو ما يسمى بالخطر الائتماني، بالإ
  .القانونية والثقافية ،التجارية ،مرتبطة بالبيئة السياسية، الاقتصادية

، توصلنا في تواجه المؤسسات الجزائرية المصدرة العديد من المشاكل والعراقيلالفرضية الثانية :  -2
 مع مدير المؤسسة المكونة للعينة، إلى النتائج التالية:التي أجريت  ةالفصل التطبيقي من خلال المقابل

بالرغم من الجهود  الجزائرية المصدرة،توفر الدولة الجزائرية العديد من التسهيلات والمساعدات للمؤسسة  -
المبذولة، تواجه المؤسسة الجزائرية المصدرة العديد من المشاكل والصعوبات منها ما يتعلق بالجوانب 

مثل عدم تنوع وسائل النقل الدولي وغلاء أسعارها، بالإضافة إلى ضعف إمكانيات التخزين على  اللوجستيكية
القانونية والتشريعية المتصلة بتشريعات الصرف والتي لا  مستوى الموانئ والمطارات ومنها ما يرتبط بالجوانب

 .عملة الصعبةتمنح الحرية المطلقة للمؤسسة للتصرف في عائدات العملية التصديرية من ال
تواجه المؤسسة الجزائرية المصدرة صعوبات في الحصول على موظفين مؤهلين يمكنهم القيام بدراسات  -

بالدرجة الأولى إلى عدم توافق  الأمرعلى النشاط الدولي للمؤسسة. ويرجع هذا  والإشرافالسوق الدولية 
، بالإضافة إلى عدم لجوء مخرجات مؤسسات التكوين مع حاجيات سوق العمل في مجال التصدير

المؤسسات إلى عمليات تكوين موظفيها في هذا المجال رغم التسهيلات والتعويضات التي توفرها الدولة في 
 .ذا الجانبه
تعاني المؤسسات الجزائرية المصدرة من غيا  شبكات الدعم والاتصال المتكونة من جمعيات تضم  -

علومات الخاصة بالأسواق ما قويا في مجال تبادل الخبرات والمالمؤسسات المصدرة والتي يمكن أن تشكل دع
 .الأجنبية

والتي ، . وهناك عدة عوامل تؤثر عليهاتختلف استراتيجيات اختراق الأسواق الدوليةالفرضية الثالثة:  -3
 العواملالأسواق الدولية، بالإضافة إلى  مختلف استراتيجيات اختراقحاولنا من خلالها دراسة واكتشاف 

  :مايلي، توصلنا إلى ثاني. ومن خلال تطرقنا إلى هذه المسائل في الفصل الالمؤثرة عليها
تتمثل استراتيجيات اختراق الأسواق الدولية في إستراتيجية التنميط وإستراتيجية التكييف، والاستراتيجيات  -

 المختلطة.
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الدخول الأولي  إستراتيجية فيسواق تتمثل استراتيجيات اختراق الأسواق الدولية بحسب درجة تطور الأ -
 .التسويق الكوني ةإستراتيجيو  ،التوسع في الأسواق المحلية للدول المضيفة ةإستراتيجي ،للأسواق الأجنبية

الدولية هي  قبالإضافة إلى الاستراتيجيات السابقة تبين وجود استراتيجيات أخرى لاختراق الأسوا -
 نتشار.إستراتيجية التركيز وإستراتيجية الا

القدرة في عوامل داخلية متمثلة في  استراتيجيات اختراق الأسواق الدوليةتتمثل العوامل المؤثرة على  -
 اليد العاملة المؤهلة و الكفاءة التنظيمية الكفاءات التسويقية و اللوجيستية الإمكانيات المالية الإنتاجية

 الشركة أهداف ولية للشركة المزايا التنافسية للشركةإمكانيات الشركة فيما يخص البحث و التطوير الخبرة الد
البيئة القانونية و ب ،البيئة السياسية ،البيئة الاقتصادية ،بالبيئة الثقافية خارجية متعلقةمل اوعو 

 .البيئة التكنولوجيةب ،والعوامل المتعلقةالتشريعية
ؤسسات بين عناصر مرتبطة تدويل نشاط الم إستراتيجية تختلف عوامل نجاح: لرابعةالفرضية ا -4

، والتي حاولنا من خلالها دراسة مختلف العوامل التي يمكن أن تؤثر على نجاح بالمسيرين، وبعوامل أخرى 
التواجد التجاري للمؤسسة الجزائرية في الأسواق الأجنبية. ولقد تطرقنا إلى هذا الموضوع من خلال الفصل 

التي تم إجراؤها مع مدير المؤسسة المكونة للعينة،  ةر المقابلالفصل التطبيقي(، عب)الثاني والفصل الثالث 
 حيث تم التوصل إلى النتائج التالية:

 ، يمكن الإشارة إلى ما يلي:للعوامل المرتبطة بالمسيرينبالنسبة  -
  أفضت نتائج الدراسة الميدانية إلى أن أقوى عامل من عوامل النجاح المرتبطة بالمسيرين، والذي يمكنه

في عدد ت مرا 30بـ  الميزات الشخصية للمسيرينالتأثير على نجاح المؤسسة في الأسواق الأجنبية هو 
إرجاع أهمية هذا من المؤسسة المكونة للعينة. ويمكن  المستجو  المديرمرات الظهور في إجابات 

العامل إلى طبيعة المؤسسات الجزائرية والتي في معظمها عبارة عن مؤسسات عائلية يكون فيها المدير 
هو المالك نفسه، مما يؤدي إلى تأثيره بصفة على السياسة العامة المتبعة من طرف المؤسسة، وخاصة 

 .مجال التوجه نحو الأسواق الدوليةفي 
 بعدد مرات الظهور وصل  مواقف وتوجهات المسيرينمل المرتبطة بالمسيرين هو العامل الثاني من العوا

إلى تأثير رغبة المسيرين على توجه المؤسسة نحو الأسواق  الأمرن إرجاع هذا ويمكمرة واحدة  30إلى 
 الدولية.

  ي عدد مرة واحدة ف 30   هو الخبرة السابقة للتدويلالعامل الثالث من العوامل المرتبطة بالمسيرين
جابات. ويمكن إرجاع التأثير المتواضع لهذا العامل على نجاح التجربة الدولية الإمرات الظهور في 

يعوض نقص الخبرة  أنأن توفر هذه الأخيرة على ميزات تنافسية قوية يمكن  إلى المصدرةللمؤسسات 
 .التجارية في الأسواق الدولية

  ويمكن إرجاع هذا الأمر إلى غيا  نظرة طويلة الأمد  يلالتدو  إستراتيجيةتخطيط تم تسجيل غيا  عامل
للتواجد التجاري للمؤسسة في الأسواق الأجنبية بسبب التذبذ  الحاصل في الطلب على المستوى الدولي، 
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خاصة بالتصدير على مستوى  أقسامبالإضافة إلى افتقار المؤسسة الجزائرية المصدرة إلى مصالح أو 
ا بدراسات وبحوث للأسواق عمة بفرق من الموظفين المؤهلين يمكن أن يقومو هيكلها التنظيمي تكون مد

 .الدولية
  تم تسجيل غيا ، أو عدم ظهور عامل شبكات الدعم والاتصال. ويمكن إرجاع هذا الأمر إلى عدم وجود

تعاون وتضامن بين المؤسسات الجزائرية المصدرة، بالإضافة إلى غيا  الثقة من طرف هذه المؤسسات 
لصناعية وانتشارها بين مثل هكذا شبكات وجمعيات بسبب الخوف من كشف أسرارها التجارية وا في

 .المنافسين
 يمكن تلخيصها فيما يلي: للعوامل المرتبطة بالمؤسسةبالنسبة  -
 مرتين في عدد مرات الظهور  30بـ  وجود مزيج تسويقي :العامل الأقوى تأثيرا من بين هذا الصنف هو

ويمكن إرجاع هذا الأمر إلى أن وجود تناغم بين مختلف عناصر المزيج التسويقي  الإجاباتضمن 
المدير عند للمؤسسة المصدرة من شأنه أن يسمح لها بتحقيق نتائج جيدة في الأسواق الأجنبية وقد أشار 

والترويج عن طريق المشاركة في المعارض  في هذا الإطار إلى أهمية عاملي السعر استجوابه
 .جات والتظاهرات الدولية لنجاح المؤسسة في الخار والصالون

  30نفسها بـ  الميزات التنافسية للمؤسسةالعامل الثاني من العوامل المرتبطة بخصائص المؤسسة هو 
مرتين ظهور في الإجابات ويمكن تفسير هذا التأثير على نجاح المؤسسة إلى أن امتلاك ميزات تنافسية 

 في الأسواق المستهدفة والحفاظ على ولاء الزبائن. يسمح للمؤسسة بكسب حصص سوقية
  مرة  30بـ  القدرات الإنتاجية وقدرات التمويل للمؤسسةالعامل الثالث من العوامل المرتبطة بالمؤسسة هو

واحدة ظهور بالتساوي بين العاملين. ويمكن تفسير التأثير الضعيف لهذين العاملين إلى خصائص 
التي تتسم بصغر الحجم وضعف إمكانياتها المادية والمالية، رغم أن غيا  نفسها و  المصدرةالمؤسسات 

هذه القدرات من شأنه أن يضع مثل هذه المؤسسات أمام صعوبات ومشاكل كبيرة في الأسواق الدولية، 
كعدم القدرة على الاستجابة لطلبات الزبائن في هذه الأسواق، وعدم القدرة كذلك على مواجهة التكاليف 

 .نائية الناتجة عن عمليات التصديرالاستث
 : يمكن الإشارة إليها كما يلي:بالمحيط الخارجي للمؤسسةبالنسبة للعوامل المرتبطة  -
  مرة  30بـ  الحصول على معلومات استراتيجيةالعامل الأكثر تأثيرا في نجاح المؤسسة المكونة للعينة هو

إلى أهمية المعلومات وصعوبة الحصول عليها ذلك ويرجع  جابات،الإفي  في عدد مرات الظهورواحدة 
الوقت المناسب يمكنه تحقيق النجاح، خاصة فيما تعلق في الأسواق الدولية. فمن يملك المعلومة في

 .ةبرغبات وحاجات الزبائن والظروف المحيطة بالأسواق المستهدف
  :ة مر  30بـ  برامج الحكوميةدعم الالعامل الثاني من العوامل المرتبطة بالمحيط الخارجي للمؤسسة هو

ويمكن تفسير ذلك بأهمية هذه البرامج بالنسبة للمؤسسة المصدرة، خاصة ما  ،جاباتالإظهورا في  واحدة
 .تعلق منها بالمساعدات والتعويضات المالية المختلفة والتي توفرها الدولة الجزائرية



 النتائج والتوصيات

 

87 

  : ة مر  30بـ  ل على المواد الأوليةالحصوالعامل الأخير من العوامل المرتبطة بمحيط المؤسسة هو
 .واد الأوليةلم تعاني المؤسسة من صعوبات في الحصول على الم، في عدد مرات الظهور واحدة

 تدويل نشاط إستراتيجية نجاح: أي العوامل الغير مذكورة في تعداد عوامل للعوامل الجديدةبالنسبة  -
 عينة، وهي:في الجانب النظري، والتي ظهرت في مؤسسة ال المؤسسات

  في الأسواق الأجنبية وهو عامل نجاح مؤسسة "سبتكس"  مصداقية وسمعة المؤسسةظهور عامل
للنسيج، حيث أن طول مدة التعامل مع الزبائن في الأسواق الأجنبية يصنع نوع من الثقة بين المؤسسة 

 وزبائنها، وبالتالي الحفاظ على ولاء هؤلاء الزبائن.
 ثالثا: التوصيات

 التالية: لاقا من النتائج المتوصل إليها في الجانبين النظري والتطبيقي للمذكرة يمكن تقديم التوصياتانط   
 استحداث مصالح وأقسام للتصدير داخل الهيكل التنظيمي للمؤسسات المصدرة تكون مهمتها القيام 

 .ببحوث التسويق ودراسة الأسواق الأجنبية المستهدفة
 لين يمكنهم القيام بدراسات وبحوث السوق الدولية من أجل اكتشاف السعي إلى توظيف أشخاص مؤه

 الأسواق الواعدة والظروف السائدة فيها، أو اللجوء إلى تكوين موظفي المؤسسة في هذا المجال. 
 الحرص على التواجد المستمر في المعارض الدولية المتخصصة، باعتباره وسيلة فعالة للنجاح في 

 رورة تنسيق الجهود مع الملحقات التجارية بسفاراتنا بالأسواق المستهدفة. الأسواق الأجنبية، مع ض
  ضرورة توجيه المؤسسات الجزائرية إلى التصدير نحو الأسواق القريبة جغرافيا وثقافيا من السوق

يز والمتطورة والتي تتم بدل التركيز على أسواق الدول الأوروبية والإفريقيةالجزائري، مثل الأسواق العربية 
 باشتداد المنافسة فيه، والتعقيد في المعايير والقوانين الخاصة بالجودة والتصديق على المنتجات.

  ضرورة الاهتمام بوظيفة البحث والتطوير داخل المؤسسات المصدرة من أجل تكييف منتجاتها مع رغبات
 هذه الأسواق. وحاجات المستهلكين في الأسواق المستهدفة، أو اقتراح منتجات جديدة تتناسب مع

  السعي إلى إنشاء جمعيات للمؤسسات المصدرة تكون في شكل شبكات للدعم والاتصال من أجل تبادل
 الخبرات والمعلومات الخاصة بالأسواق الدولية.

  ضرورة التخطيط الاستراتيجي لعملية تدويل نشاط المؤسسة وعدم الاكتفاء بالتصدير من أجل تطوير
 لصناعي لهذه المؤسسات في الأسواق الدولية. التواجد التجاري أو حتى ا

  تفعيل دور التمثيليات الدبلوماسية الجزائرية في الخارج من أجل التعريف بالمؤسسات والمنتجات الجزائرية
 عن طريق تكثيف تنظيم التظاهرات التجارية كالمعارض والصالونات.

 ملة الصعبة الناتجة عن عملياتالسماح للمؤسسات المصدرة بالتصرف بحرية في عائداتها من الع 
 التصدير. 

ضرورة معالجة مشاكل النقل الدولي التي تعاني منها المؤسسات الجزائرية المصدرة عن طريق تنويع وسائل 
 .النقل والتفكير في طريقة لتخفيض أسعارها
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