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تقدير شكر و  
 

Ɗعمة اƅعلم واƅبصيرة وصلى الله وسلم تسليم على  اƅطيبة،ƊشƄر الله وƊحمدƄ Ƌثير على اƊƅعمة 
ووالاƋ وسلما تسليما لا يدرك مƊتهاƋ رسوƅه الله وأصحابه اƄƅرام  

بتوفيق من الله عز وجل تم إتمام هذا اƅعمل ƅمتواضع اƅذي Ɗسأƅه الله أن لا يحرمƊا أجرƋ و  

 أتقدم بشƄر اƅجزيل إƅى أستاذي جيلح صاƅح اƅذي Ƅان أميƊا معƊا ،Ɗاصحا Ɗƅا ومشرفا عليƊا

 واƅذي ƅم يبخل عليƊا بƊصائحه وتوجيهاته اƅمبذوƅة طوال اƊجاز هذƋ اƅمذƄرة  اƅقيمة

 فجزاƋ الله خير عƊها خير اƅجزاء

الأستاذة سأƊال شرف مƊاقشته ذتƊا الأفاضل اƅذين ساهموا في تدريس وƄذƅك اƄما لا ƊƊسى أست
 ƅمذƄرتي هذƋ فلهم اƅشƄر واƅعرفان على مجمل Ɗصائحهم وتوجهاتهم

 واشƄر مدير شرƄة عبد اƅطيف بن صاƅح على جهدƋ اƅمبذول في هذƋ اƅمذƄرة

بعيد . Ƅما اشƄر Ƅل من ساهم معي هي هذƋ اƅمذƄرة من قريب و  
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 أ‌ 

 ةـــــــــمقدم

‌تمهيد

عرف الاقتصاد اƅعاƅمي مƊذ اƅعشرية الأخيرة من اƅقرن اƅعشرين تغيرات واسعة ومتسارعة، توسع 
اƅعوƅمة الاقتصادية واƅماƅية، وما صاحبها من تحرير ƅلتجارة اƅخارجية وتدفقات رؤوس الأموال والاستثمار 

فسة اƅي صارت تواجهها اƅمؤسسات، حيث ƅم تعد على اƅمستوى اƅعاƅمي، وهو ما أدى إƅى تصاعد حدة اƅمƊا
تتعرض ƅتهديدات اƅمƊافسين اƅمحليين فقط، وƄƅن صارت تواجه مƊافسة قوية من اƅمؤسسات الأجƊبية، 
وخاصة اƅشرƄات متعددة اƅجƊسيات، اƅتي أخذت تغزو الأسواق اƅعاƅمية، Ƅƅن ذƅك فتح فرصا واسعة 

فرض عليها وهذا Ƅله و ، من أجل توسيع Ɗشاطاتها وزيادة أرباحه، ƅلمؤسسات اƅمحلية ƅدخول الأسواق اƅدوƅية
 وتجƊب اƅمخاطر اƅتي تفرضها. ،اƅتي تحملها هذƋ اƅتغيرات اƅفرصاƅحلول اƅمƊاسبة ƅلإستفادة من  إبتƄار

أن اƅبقاء واƊƅمو في ظل اƊفتاح الأسواق وتصاعد اƅمƊافسة على اƅمستوى  اƅمؤسساتدرƄت أقد 
باƅوظائف  ن الاهتماموأ، اƅدوƅية وƅيس اƅمحلية فقط سوقن تƄون موجهة بالأأشطتها يجب Ɗأن Ƅافة اƅدوƅي، أ

في الإƊتاج واƅتوزيع واƅدفع واƅترويج يعتبر اƅحديثة  اƅيبخذ بالاسالأأن و ، مطلوبا أمرا صاراƅتسويقية قد 
 حتميا إذا أرادت أن يƄون ƅها مƄان في الأسواق اƅدوƅية.

 تƊتج إن Ƅافيا ƅيس إذ ،أهمية في دخول الأسواق اƅمحلية واƅدوƅية الأƄثر اƅوظيفة اƅترويجويعتبر 
 توفر أن اƅمهممن  وƄƅنفي اƅمƄان اƅذي يريدƋ،  يطلبها ƅمن وتوفر باƅخصائص اƅتي يريدها اƅعملاء، اƅسلعة

ماسبة، الأساƅيب اƅترويجية اƅ من مزيج طريق عنرائهاش قرار باتخاذم وتقƊعه بها متعرفه ƅلعملاء معلومات
في الأسواق اƅخارجية، وبما اƅعملاء في الأسواق اƅخارجية يختلفون Ƅليا  اƅمؤسسة صورة ميدع اƅذياƅشيئ 

 عن اƅعملاء في الأسواق اƅمحلية من حيث اƅثقافة واƅلغة وأسلوب اƅحياة، فإن 

 لاقتصاديةا اƅمؤسسات اعتماد ويزداد، اƅدول بين اƅدوƅية اƅتجارة Ɗطاق فيه يزداد اƅذي اƅوقت فيو 

 إƅى الأسواق اƊƅفاذ بفرصة واƅفوز ا،مƊتجاته تسويقتوريد احتياجاته و  جلأ من اƅخارجية الأسواق على

 اƅعقبات من اƄƅثير واجهت ت اƅمؤسسات اƅجزائريةزاƅ ما اƅخارج، من اƅمرجوة الأرباح وتحقيق اƅخارجية

، وƅعل من هذƋ اƅصعوبات هي اƅخارجيةالأسواق  إƅى اƅجزائرية اƅمƊتجات دخول دون تحول اƅتي واƅمواƊع
ضعف جهود اƅترويج ƅلتعريف باƅمƊتج اƅوطƊي، ورغم اƅجهود اƅتي تبذƅها اƅجزائر في مجال تƊمية اƅصادرات 

 خارج اƅمحروقات، Ƅƅن مازاƅت اƊƅتائج جد متواضعة.

‌الإشƂاƃية:
ي الأسواق اƅدوƅية، وهذا تعتبر اƅتمور من بين اƅمƊتجات اƅجزائرية اƅتي يمƊƄها أن تفرض وجودهها ف

ƅما تتميز به من جودة عاƅية، وخاصة Ɗوعية دقلة Ɗور، إضافة ƅتƊافسية أسعارها اƅدوƅية مع تخفيض سعر 
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 ب‌ 

صرف اƅديƊار اƅجزائري بشƄل Ƅبير في اƅسƊوات الأخيرة، ولا يبقى أمام اƅمصدرين اƅجزائريين إلا اƅتعريف 
 لال جهود ترويجية مƊاسبة. وهو يجعلƊا Ɗطرح اƅتساؤل اƅتاƅي:  باƅتمور اƅجزائرية في الأسواق اƅدوƅية من خ

في اختراق ووƅوج  ،ما مدى مساهمة جهود اƅترويج اƅدوƅي ƅمؤسسات تصدير اƅتمور اƅجزائرية
 ؟الأسواق اƅدوƅية

‌الأسئلة‌اƃفرعية‌‌‌
 ƅمعاƅجة هذƋ الإشƄاƅية Ɗطرح الأسئلة اƅتاƅية :

شرƄة اƅتمور واƅمƊتجات اƅزراعية واƅغذائية من قبل  ،خدمةمستاƅاƅدوƅي اƅترويج  أساƅيبما هي أهم  .1
SODAPAL ؟ 

شرƄة اƅتمور واƅمƊتجات اƅزراعية باƊƅسبة  ،اختراق الأسواق اƅخارجيةفي  اƅمستخمةما هي اƅطرق  .2
 ؟SODAPALواƅغذائية 

لأسواق في وƅوج واƅتوسع في ا ،SODAPALشرƄة اƅتمور واƅمƊتجات اƅزراعية واƅغذائية ما مدى Ɗجاح  .3
 اƅدوƅية؟

شرƄة اƅتمور واƅمƊتجات ƅباƊƅسبة  ،لدخول إƅى الأسواق اƅخارجيةƅما هي Ɗجاحات وحدود جهود اƅترويج  .4
 ؟SODAPALاƅزراعية واƅغذائية 

‌اƃفرضيات
شرƄة اƅتمور ƅتعتبر اƅمشارƄة في اƅتظاهرات اƅتجارية اƅدوƅية من أƊسب أساƅيب اƅترويج اƅدوƅي باƊƅسبة  .1

 .SODAPALعية واƅغذائية واƅمƊتجات اƅزرا
شرƄة اƅتمور واƅمƊتجات من أƊسب أساƅيب اختراق ووƅوج الأسواق اƅدوƅية باƊƅسبة  اƅمباشر يعتبر اƅتصدير .2

 .SODAPALاƅزراعية واƅغذائية 
في دخول الأسواق اƅخارجية، تبقى غير  SODAPALشرƄة اƅتمور واƅمƊتجات اƅزراعية واƅغذائية جهود  .3

 والإمƄاƊيات اƅمتاحة.Ƅافية، باƊƅظر ƅلفرص 
جهود اƅترويج اƅدوƅي اƅتي تبذƅها مؤسسات تصدير اƅتمور في اƅجزائر، تبقى غير Ƅافية ƅفرض Ɗفسها في  .4

 الأسواق اƅدوƅية.
‌أسباب‌اختيار‌اƃموضوع‌

في  معارفاƅ تطوير في رغبةاƅ من اƊطلاقا جاءا ،جواƊبه ومعاƅجة واختيارƋ اƅموضوع ƅهذا اƅتطرق إن
 ةاƅدوƅي اختراق الأسواق يƄتسبها اƅتي اƅباƅغة الأهمية من اƊطلاقا وأيضا اƅتخصص، بحƄمƅية اƅتجارة اƅدو 

Ƌمؤسسات قضية باعتبارƅدول واƅل اƄ،  موضوع في ما يلي:وƅتتجلى أسباب اختيار ا 
  ية، وهو مجالƅدوƅلأسواق اƅ دخولƅي، واƅدوƅترويج اƅعلاقة بين متغيرين هما: اƅموضوع اƅاول اƊيت

 اƅدراسي)اƅتجارة اƅدوƅية(.اƅتخصص 
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 ميولƅشخصي اƅلمواضيع ةاƅ متعلقةƅتصدير اƅلجزائر، خاصة في ظل ضعف مستوى باƅ ظرا لأهمتهاƊ ،
اƅصادرات اƅجزائرية بشƄل عام، رغم توافر اƅتمور اƅجزائرية على مزايا تƊافسية تمƊƄها من فرض Ɗفسها في 

 الأسواق اƅدوƅية.

 رغبةƅمساهمة في اƅية ولحل إيجاد في اƅاƄجزائري الاقتصاد اعتماد لإشƅفط، وهو وحيد مورد على اƊƅمما ا 
 والاجتماعي اƅغذائي الأمن على سلبية Ɗتائج ƅه ستƄونƊهيار، و ƅلا ومعرض هش اƅجزائري الاقتصاد يجعل

 .اƅجزائري ƅلمجتمع

‌أهمية‌اƃموضوع:
  ةƊبترول سƅهيار أسعار اƊقد تسبب اƅ2112يƊميزاƅبير في اƄ ى عجزƅة، وعجز في ميزان ، إƅلدوƅ عامةƅة ا

اƅمدفوعات، مما Ƅان ƅه آثار سلبية على اƅتƊمية الاجتماعية والاقتصادية، وهو ما دفع اƅحƄومة ƅتبƊي سياسة 
اƅتقشف في الإƊفاق اƅعمومي، مع رفع زيادة اƅضرائب والأسعر، وهو ما يؤثر سلبا على اƅسلم الاجتماعي 

 والاقتصادي.
 هيار أسعار إن الأزمات الاجتماعƊى اƅات، تعود في أساسها إƊتسعيƅجزائر في اƅتي عرفتها اƅية اƊية والأم

اƅبترول في مƊتصف اƅثماƊيƊات، وهو ما يجعل من تƄرار تلك اƅتجربة Ƅابوسا Ƅƅل اƅجزائريين، وهو ما 
 اƅخارجية. يتطلب إيجاد بديل ƅلمحروقات بأسرع ما يمƄن، واƅحل اƅوحيد هو تƊويع اƅصادرات ووƅوج الأسواق

  خارجية، مع توافرها على مزاياƅلتوسع في الأسواق اƅ جزائرƅواعدة في اƅقطاعات اƅتمور من اƅيعتبر قطاع ا
 تƊافسية على اƅمستوى اƅدوƅي.

‌:‌اƃدراسة‌أهداف
 إن اƅغاية الأساسية من اختيار اƅموضوع واƅتي تتمثل  فيما يلي:

  ةƅمحاوƅي بمختلف أاƅدوƅترويج اƅجزائرية تعرف على اƅمؤسسات اƅا اƊاسب مƊيبه واجراءاته، وما يƅسا
 .ƅتصدير اƅتمور

  ةƅمحاوƅعلى تعرفا ƅمستخدمة في اطرق اƅخارجيةاƅمؤسسات ختراق الأسواق اƅها اƊاسب مƊوما ي ،
 اƅجزائرية ƅتصدير اƅتمور.

 ق متخذي تحسينƅتمور مؤسسات فيرار اƅتسويق أهمية إعطاء بضرورة تصدير اƅي اƅدوƅما، عمو  ا
الأرباح باƅعملة  تحقيقتƊمية اƅصادرات من اƅتمور و  في فعاƅة أداة واعتبارƋ واƅترويج اƅدوƅي خصوصا،

 اƅصعبة اƅتي تحتاجها اƅجزائر.

 .ميةƅعاƅسوق اƅي واƊوطƅة الاقتصاد اƅأداة فعاƄ يƅدوƅلترويج اƅ غةƅباƅمؤسسات بإعطاء الأهمية اƅتحسين ا 
 عقبات أهم تحديدƅع اƊمواƅتي واƅلتمور  تواجه اƅ ترويجƅخارجية، وخاصة في مجال اƅدخول الأسواق ا

 اƅجزائرية.

 تغلب جلأ من ومقترحات توصيات تقديمƅعقبات على اƅع اƊمواƅتي واƅمصدر  دخول أمام تقف اƅين ا
 .اƅخارجية الأسواق إƅىاƅجزائريين ƅلتمور 
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‌منهج‌اƃبحث:
ها، تم الاعتماد على اƅمƊهج اƅوصفي في ضوء طبيعة اƅدراسة واƅبياƊات اƅتي تم اƅحصول علي

اƅتحليلي، وذƅك بمحاوƅة وصف اƅظواهر اƅمدروسة)اƅترويج اƅدوƅي، اختراق الأسواق اƅدوƅي(، Ƅما هي 
موجودة في اƅواقع، وبمحاوƅة توصيف اƅعلاقة بين متغير اƅبحث من حيث تأثير اƅمتغير اƅمستقل)اƅترويج 

واق اƅدوƅية(، وهذا يتطلب تحليل اƅبياƊات اƅمحصل عليها في اƅدوƅي( في اƅمتغير اƅتابع)اختراق الاس
 اƅمؤسسة اƅمدروسة.

‌حدود‌اƃدراسة:‌
تتمثل اƅحدود اƅموضوعية في اƅمتغيرات اƅرئيسية ƅلبحث، وهي اƅترويج اƅدوƅي بأبعادƋ اƅمختلفة، Ƅمتغير 

شرƄة اƅتمور واƅمƊتجات اسة مستقل، واختراق الأسواق اƅدوƅية Ƅمتغير تابع، أما اƅحدود اƅمƄاƊية، فتم در 
بمديƊة طوƅقة، لاعتبارها تمارس اƅتصدير إƅى الأسواق اƅخارجية مƊذ  SODAPALاƅزراعية واƅغذائية 

سƊوات، أما اƅحدود اƅماƊية، فقد  امتدت اƅدراسة على مدى سداسي Ƅامل، حيث أخذت اƅدراسة اƊƅظرية 
دة تم تخصيصها ƅدراسة اƅحالات على مستوى اƅفترة)من مƊتصف جاƊفي إƅى مƊتصف أفريل(، وباقي اƅم

 ، من خلال عدة زيارات ميداƊية.SODAPAL شرƄة

 اƃدراسات‌اƃسابقة:

1- ‌ ‌أميندراسة: ‌محمد ‌رماس ‌اƃدوƃية، ‌ƃلأسواق ‌اƃجزائرية ‌اƃمؤسسة ‌اختراق ‌اƃمؤسسة‌‌:دراسة حاƃة
جامعة‌أبو‌،‌تسويق‌دوƃي‌تخصص،‌اƃتسيير‌اƃدوƃي‌ƃلمؤسساتفي‌مذƂرة‌ماجستير‌،‌ALZINC اƃوطنية

 .‌1111-1111،‌بƂر‌بلقا‌يد‌تلمسان
       ƅ دراسةƅية، وتوضيح أهمية تفهم تهدف اƅدوƅسوق اƅي في اƅدوƅلتسويق اƅ بيئيةƅمتغيرات اƅلتعرف على ا

اƅتعرف على فرص اƅدخول ƅلأسواق ، و عن اƅتسويق اƅدوƅي في اƅسوق اƅدوƅية ƅهذƋ اƅمتغيرات، اƅمسؤوƅين
لال من خ ،اƅمسح ƅلمƄتبي، وقد اقتصرت اƅدراسة على استخدام ALZINCاƅوطƊية اƅمؤسسة في  اƅدوƅية

اƅمتعلقة باƅموضوع، والإستشهاد بأفƄار  اƅمصادر باƅغة اƅعربية والأجƊبيةالإطلاع على مختلف اƅمراجع و 
مسؤوƅي مع بعض  اƅمقابلة اƅشخصية، و اƅمستطاع رجال اƅتسويق ومحاوƅة تدعيم اƅبحث بالأمثلة اƅواقعية قدر

، وذƅك ƅتجميع اƅبياƊات واƅمعلومات اƅتي تساعدƊا على تحليل اƊƅتائج اƅمتحصل ALZINC اƅغزوات مؤسسة
 عليها.

 وقد توصلت اƅدراسة ƅعدة Ɗتائج أهمها:     

  مؤسسةƅب اƊي، فيها تتجƅدوƅتسويق اƅية تعتبر أهم خطوة من خطوات اƅدوƅعمليات اختيار الأسواق ا
 فهذƋ لة، وتحمل اƅخسائر، ƅذƅك على اƅمؤسسة أن توƅيها اهتماما وترƄيزا إضافيامعظم الأخطار اƅمحتم

   اƅعملية أو اƅخطوة تؤثر على جميع اƅقرارات اƅلاحقة Ƅأسلوب لاختراق الأسواق اƅدوƅية.
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  ي مؤسسةƅدى مسؤوƅ تسويقيةƅممارسة اƅخبرة في اƅضعف اALZINC  ،مسيرين بعدمƅقدرة  وشعور اƅا
ƅلمسيرين  بسبب Ɗقص اƅموارد والإمƄاƊيات اƅمتاحة، وƄذƅك غياب أي تƄوين فƊي أو إداريعلى اƅمƊافسة 

 .خاصة في مجال اƅتسويق

  مباشر وغير مباشر، أو ضرورةƅوعيه اƊالاستثمار بƄ بيةƊبلوغ الأسواق الأجƅ يب أخرىƅتهاج طرق وأساƊا
 اƅشراƄة ƅلتخفيف من عبء اƅتƄاƅيف واƅمخاطر.

‌ƃلمؤسسات‌الاقتصادية‌زناتي‌نبيل‌   2-   ‌اƃتسويقية ‌اƃمعارض‌اƃتجارية‌ضمن‌سياسة ‌مƂانة دحمان‌
في‌اƃعلوم‌اƃتجارية‌جامعة‌حسيبة‌بن‌بوعلي‌اƃشلف‌‌‌ا،دراسة‌عينة‌من‌مؤسسات‌جزائرية‌،أطروحة‌دƂتور‌

1112-1112 

حول تمحورت تهدف اƅدراسة ƅتعرف على اƅمتغيرات مƄاƊة اƅمعارض اƅتجارية ضمن سياسة الاقتصادية 
، عن طريق اƅمشارƄة في اƅمعارض اƅتجارية وفاعلية اƅمشارƄة في اƅمعارض حضور اƅزوار ƅلمعرض 

ومن  و ƄاƊت درستها في احد عيƊة من مؤسسات اƅجزائرية اƅتجارية ومدى مساهمتها في أهداف اƅمؤسسة
 مايلي  إƅيهااƊƅتائج اƅمتوصل  أهم

  تخفيضاتƅتجارية واƅعروض اƅخاصة و اƅعروض اƅمفضلة .واƅسفر اƅتحديد وجهات ا 
 . مستقبليةƅشراء اƅعمليات اƅ معلوماتƅجمع ا 
 . تجاتƊمƅجديدة وشراء مختلف اƅتجات اƊمƅمعلومات حول اƅحصول على اƅا 

‌خطة‌اƃدراسة:
ƅقد تم تقسيم اƅدراسة إƅى ثلاثة فصول، فصلان ƅلجاƊب اƊƅظري وفصل أخير ƅدر اسة ميداƊية على       

 ، وهي Ƅما يلي:SODAPALة اƅتمور واƅمƊتجات اƅزراعية واƅغذائية دراسة شرƄمستوى 

حول مفاهيم أساسية ، وضم ثلاث مباحث، ƊتƊاول بعض الإطار‌اƃنظري‌ƃلترويج‌اƃدوƃييتناول‌‌اƃفصل‌الأول
، وعƊاصر ƅمبحث اƅثاƊيفي ا اƅتصديرية اƅترويج اƅدوƅي في اƅمؤسسة ، وممارسةاƅمبحث الأولفي  اƅترويج

ƅاصر اƊث.عƅثاƅمبحث اƅي في اƅدوƅترويجي اƅمزيج ا 
، ويضم بدورƋ ثلاث مبحث، يتعلق بمساهمة‌اƃترويج‌اƃدوƃي‌اختراق‌الأسواق‌اƃخارجية‌يعاƃج‌اƃفصل‌اƃثاني
ختراق الأسواق اƅمختلفة لإساƅيب الأ اƅمبحث اƅثاƊين ويعاƅج ماهية أختراق الأسواق اƅدوƅيةب اƅمبحث الاول

 .إجراءات إختراق الأسواق اƅدوƅيةفيحاول تحليل اƅث اƅمبحث اƅث، أما اƅدوƅية

ƃ‌ ‌ميدانية ‌دراسة ‌حول ‌اƃثاƃث ‌اƃفصل ‌واƃغذائية ‌اƃزراعية ‌واƃمنتجات ‌اƃتمور ‌شرƂة ، SODAPALدراسة
جهود اƅشرƄة في اƅتصدير واختراق الأسواق يتƊاول اƅتعريف باƅشرƄة محل اƅد راسة في اƅمبحث الأول، و 

 وأخيرا تحليل دƅيل اƅمقابلة في اƅمبحث اƅثاƅث.اƅدوƅية في اƅمبحث اƅثاƊي، 
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 مقدمة اƃفصل:

 
يحتل اƅترويج مƄاƊة محورية في اƊƅشاط اƅتسويقي لأي مؤسسة، فلا يƄفي أن يƄون اƅمƊتج ذو جودة 
عاƅية وسعر مƊخفض، ƅيفرض Ɗفسه في اƅسوق، إذا ƅم يعرف اƅمستهلك هذƋ اƅخصائص ويقتƊع بها، وهو ما 

ر واƅتوزيع، Ƅما أن اƅترويج يستطيع جعل اƅترويج من أهم عƊاصر اƅمزيج اƅتسويقي، إضافة ƅلمƊتج واƅتسعي
قƊاعهم بإقتƊاء اƅمƊتج.  تحريك اƅطلب اƅراƄد وتحويله ƅطلب حقيقي من خلال اƅتأثير في اƅعملاء، وا 

ذا Ƅان الإتصال Ƅوسيلة ƅلترويج، يشƄل أساس اƊƅشاط اƅتسويقي اƅمحلي، فإƊه يعتبر  الأمور من الاتصال وا 
 واƅعملاء، اƅوسطاء عن اƅشرƄة يفصل اƅذي واƊƅفسي اƅجغرافي اƅبعد بسبب وذƅك اƅدوƅي، اƅتسويق في اƅهامة
 باƅمعلومات اƅمشترين تزويد أيضا اƅضروري من بل متوفرة، اƅسلعة وتجعل تƊتج أن اƄƅافي من ƅيس أƊه حيث
جƊبي، اƅشراء، وهƊا يطرح اƅترويج في اƅتجارة اƅدوƅية إشƄاƅية اختلاف اƅعميل الأ قرارات لاتخاذ يحتاجوƊها اƅتي

مما يتطلب تقديم Ɗشاط ترويجي يتƊاسب مع الأسواق اƅدوƅية، من خلال تفهم حاجات ورغبات اƅعميل الأجƊبي، 
 وƄذا خصائصه اƅثقافية وظروفه الاقتصادية.

 من أجل فهم جواƊب اƅترويج اƅدوƅي، ƊتƊاول اƅمباحث اƅتاƅية:
 اƃمبحث الاول: مفاهيم أساسية في اƃترويج 

 ماهية اƃترويج اƃدوƃياƃمبحث اƃثاƈي: 
 اƃمبحث اƃثاƃث: عƈاصر اƃمزيج اƃترويجي اƃدوƃي.
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 اƃمبحث اƕول: مفاهيم أساسية حول اƃترويج
 مهما مƊتجاتها أن تبيع مؤسسة لأي يمƄن لا إذ عƊه، الإستغƊاء يمƄن لا ضروريا Ɗشاطا اƅترويج Ɗشاط يعتبر
 .اƅمرتقبين إƅى اƅزبائن اƅمƊتجات هذƋ عن افيةاƄƅ اƅمعلومات وصول دون جودتها درجة بلغت

 اƃمطلب اƕول: تعريف اƃترويج
 مهمة اتصاƅية، تؤدي اƅتسويقي اƅمزيج عƊاصر فƄافة مجال اƅتسويق، في الاتصال أشƄال من شƄل هو اƅترويج
 ،مستوى جودتها ما مƊتج سعر يعƄس فمثلا اƅمستهلك، عليها يحصل اƅتي اƅمƊافع من معين معƊى وتعطي
 اƅمƊتج. عن Ɗظرة يƄون أن اƅمستهلك يستطيع خلاƅها، من اتصاƅية عƊاصر اƅغلاف ويتضمن

 اƃترويج ƃغة:أولا. 
راج اƅشيء في اƅعربية يعƊي تعاطاƋ اƊƅاس وشاع بيƊهم، أي صار معروفا ƅديهم، ومƊه فاƅقيام باƅترويج يعƊي 

 1الإتصال بالآخرين وتعريفهم باƅسع واƅخدمات اƅمراد بيعها.
عƊاصر: اƅمروج)اƅبائع(، اƅمروج ƅه)اƅمشتري(،  ƅ50ترويج يجب أن يتوفر على قيام اƅأƊه ƅتعريف اƅلغوي يعƊي ا

 .(، محتوى اƅترويج، ووسيلة اƅترويج، شخص، سلوك، فƄرةخدمةعة، اƅشيئ محل اƅترويج)سل
 ثاƈيا. اƃترويج اصطلاحا

اƅتجاري، باعتبار أن اƅترويج مجرد شƄل من غاƅبا ما يستعاض عن اƅترويج بمصطلح الإتصال اƅتسويقي أو 
ن Ƅان مجاƅه الأعمال اƅتجارية، وتمييزا ƅه عن الاتصال اƅتƊظيمي اƅداخلي، اƅذي يعتبر من  أشƄال الاتصال، وا 

 اƅوظائف الإدارية في اƅمƊظمات مهما Ƅان Ɗوعها.
 وتوجد عدة تعاريف ƅلترويج ƊذƄر بعضا مƊها فيما يلي: 
ƅترويج بأƊه مجموعة اƅرسائل اƅموجهة من اƅمؤسسة إƅى زبائƊها اƅفعليين أو ا Philip Kotlerعرف  .1

 .2اƅمحتملين، بهدف إيصال معلومات، ƅتغيير سلوƄهم في الإتجاƋ اƅمرجو
يعتبر  Ƅوتلر أن هدف اƅترويج هو تغيير اتجاهات اƅمستهلƄين أو اƅمستعملين ƅلمƊتج أو ƅلخدمة، سواء باƅتأثر 

 ء، أو بتƄوين إتجاهات إيجابية Ɗحو اƅمؤسسة ومƊتجاتها وخدماتها.فيهم واقƊاعهم باƅشرا
اƅترويج بأƊه اƅتƊسيق بين جهود اƅمؤسسة أو اƅبائع في إقامة قƊوات ƅلمعلومات،  Edward Williamويعرف  .2

3وفي تسهيل بيع اƅسلع واƅخدمات، أو في قبول فƄرة معيƊة.
  

تطلب بƊاء قƊوات ƅلاتصال بين اƅبائع واƅمشتري، مما يجله اƅتعريف اƅسابق يشير إƅى أن اƅترويج اƅتسويقي ي
يحتاج إƅى جهود Ƅثرة حتى تصل اƅمعلومات ƅلمشتري باƅشƄل اƅذي يترك فيه أثرا إيجابيا، ويقƊعه بشراء اƅسلعة 

 أو تقبل اƅفƄرة.
 

                                                           
1
  ،αيف ·لياίورجوμϤل΍ جانيϤل΍ جانيϤل΍ ΪجϨم ،ΔانيΜال ΔعΒالط ،ϥاϨΒاني، لΠϤال έاΩ ،Ϯ222 ،ιϯ83 

2
 .ΩϮ222 ι ،02اέ الϤيسΓή لϭ ήθϨϠالتوίيع، عϤاϥ،   ت  ΍لسووقية:  مΪل  مϨججي تتبيةيي ΍لاتμالاعϠي فلاΡ الΰغΒي،   

3
   ،Δبايعيέ دϤي محϠع ،ϕالعلا αاΒع ήيθب  ϱلسجار΍ ϥلإعلا΍تقج تήلس΍ ،ϥΩέالأ ،ϥاϤع ،ϱέϭίاليا έاΩϮ22Ϯ ι ،22. 
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ول عليه، اƅترويج بأƊه الاتصال بالآخرين، وتعريفهم باƅمƊتج، وحثهم ƅلحص William J. Stantonوعرف   .3
 .1وباƅتاƅي تƊشيط اƅطلب وزيادة اƅمبيعات، وتحقيق الأرباح ƅلمؤسسة، وهو يتم من خلال وسائل الاتصال

يرƄز اƅتعريف اƅسابق على هدف اƅترويج في مؤسسة اƊتاجية، وهو زيادة اƅطلب على مƊتجاتها وخدماتها، مما 
 لى اƅربحية.يؤدي ƅزيادة اƅمبيعات ورقم الأعمال، وهو ما يƊعƄس إيجابا ع

 تقديم من خلاƅها، إƅى اƅمؤسسة تسعى اƅتي الاتصالات، من متƄاملة اƅترويجي هو عبارة عن برامج الاتصال
 2أفضل. وأرباح أƄثر مبيعات ƅتحقيق والإعلان اƅبيع جهد مƊتجاتها ƅلزبائن اƅمحƊملين، بهدف دفع

 أو سلعة عن معلومات Ɗقل على قومي متƄامل، اتصال Ɗظام بأƊه اƅترويج Michael S. Kincaidويعرف   .4
 اƅمروج اƅخدمة أو اƅسلعة قبول على أفرادƅ Ƌحمل اƅمستهلƄين، من مستهدف جمهور إƅى إقƊاعي بأسلوب خدمة،

 .ƅ3ها
تتطلب Ɗقل اƅمعلومات اƅمرغوبة عن اƅسلعة أو اƅخدمة  مƊظمة، اتصال عملية اƅترويج أن إƅى اƅتعريف هذا يشير

 لى اƅشراء.ƅلمستهلƄين بهدف حثهم ع
 وخلال معهم قبل علاقات وتƄوين وعملائها، اƅمؤسسة بين حقيقي حوار تƊمية عملية فهو اƅتسويقي اƅترويج  .5

 4وبعدها. الاستهلاك مراحل خلال وƄذƅك اƅبيع، عملية
 إƅى اƅمؤسسة مختلفين من اتجاهين في تجري اƅتسويقي، اƅترويج عملية أن اƅسابق اƅتعريف خلال من ويتضح
اƅمؤسسة، وهو ما يسمح بخلق علاقة بيƊهما، تمتد حتى ما بعد شراء واستهلاك  إƅى اƅجمهور ومن ور،اƅجمه

 اƅمƊتج، وباƅتاƅي فحث اƅمستهلك على شراء اƅمƊتج هو مجرد أحد أهداف اƅترويج.
 ميعج إƅى واƅموجهة اƅمؤسسة من اƅصادرة والإشارات واƅمعلومات اƅرسائل من مجموعة هو اƅتسويقي اƅترويج  .6

 على مƊهم ƅلحصول أو خدمة طلب أو اƅمƊتج ƅشراء سلوƄهم توجيه أو إثارة بغية وهذا اƅفئات اƅمستهدفة،
 5.معين سلوك استجابة أو

يتبين من اƅتعريف أن اƅترويج هو Ɗشاط إتصاƅي هادف، يحث يسعى ƅخلق وتغيير اƅسلوك اƅشرائي   
ƅرساƅتي تحملها اƅمعلومات اƅين، من خلال اƄلمستهلƅ.ترويجيةƅة ا 

 وƄيفية ووظائفه ومزاياƋ وخصائصه باƅمƊتج اƅمستهلك تعريف عملية: "بأƊه أيضا اƅترويج عرف Ƅما .7
قƊاعه اƅمستهلك، وحثه على اƅتأثير محاوƅة إƅى بالإضافة وأسعارƋ، اƅسوق، في وجودƋ وأماƄن استخدامه،  بشراء وا 

 الإقƊاع بهدف ومƊتجاتها وخدماتها، اƅمؤسسة عن واƅمعلومات بالأخبار اƅخارجية الأطراف مد يعƊي اƅمƊتج،
 .6بهم الاتصال يتم من وسلوك اتجاƋ على اƅتأثير أو معين، بعمل باƅقيام

                                                           
1
 .Ϯ22ϰι ،Ϯ02لϭ ήθϨϠالتوίيع، عϤاϥ، الأϥΩέ، الطΒعΔ الΜانيΩ ،  ،Δاέ الحامد΍سس΍ήتةجةات  ΍لسووقق  مΪل  كϤيمحϤوΩ جاسم محϤد الϤμيدعي،   

2
 .ι ϮϮ2، الϘاهΓή، 8228 الΠامعيΔ، الداέ ،ت΍لسبيةق ΍لϤياΩئ ΍لعام: ΍لعلاقات  الμحن، فήيد محϤد  

3
  ،ϥϭήآخϭ ججي تحلةلي ناجي معلاϨل  مΪلسووقق  م΍ بحوث  ،ΔانيΜال ΔعΒالط ،ϥΩέالأ ،ϥاϤع ،ήθϨϠائل لϭ έاΩϮ220 ، ιϯ22. 

4
 Kotler Philip et Dubois Bernard, Marketing management, 11

éme
 édition, Pearson éducation, Paris, 2004, p 02ϯ. 

5
 Claude Demeure, Marketing, 4ème édition, édition Dalloz, Paris, 2003, p187. 

6
   ،ΔϠϔالدين أمين  أبو  ع ϡاμتةجع΍ήلاسس΍  اهةمϔϤل΍  تقجήلس΍لسبيةق΍ :قήظϨل΍   لةاتϤلع΍   ةات ،ΔيέدϨϜيع، الاسίالتوϭ ήθϨϠل Δليϭالد αέحو ΔسسΆم ،

Ϯ22Ϯ ι ،ϯ82. 
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اƅتعريف اƅسابق يعرف اƅترويج من مƊظور وظائفه، وهي اƅوظيفة الاعلامية اƅمتمثلة بتعريف اƅمستهلك بوجود 
 رية، وهي محاوƅة دفعه وترغيبه في شراء اƅمƊتج.اƅمƊتج ومƄاƊه وخصائصه وسعرƋ، ثم اƅوظيفة اƅتأثي

 وذƅك اƅجمهور اƅمستهدف، مع تفاعلي حوار في اƅمؤسسة دخول خلاƅها من يتم إدارية، عملية اƅترويج  .8
 ƅلمؤسسة خلق مƄاƊة بهدف مƊهم، اƅمختلفة اƅمجموعات Ɗحو اƅموجهة اƅرسائل من سلسلة وتقديم وتطوير بتƊظيم

 .1أذهاƊهم في
  ƅي فهذا الأخيرى يشير اƅتاƅترويج، وباƅجمهور في اƅمؤسسة واƅتفاعل بين اƅى أهمية اƅسابق إƅتعريف ا

ƅيس عملية في إتجاƋ واحد من اƅمؤسسة Ɗحو اƅمتلقي، بل أن ردود أفعال اƅجمهور إتجاƋ اƅرسائل اƅترويجية، قد 
مهور، وهذا من خلال تƄوين مƄاƊة  يدفع اƅمؤسسة ƅتتغييرها وتطويرها، ƅتحقيق اƅتأثير وخلق الاسجابة ƅدى اƅج

 وصورة إيجابية ƅلمؤسسة وأعماƅها وƊتجاتها في أذهان ووجدان اƅمتلقين ƅلرسائل اƅترويجية. 
 معلومات بقبول اƅمشتري اƅمرتقب لإقƊاع اƅبائع جاƊب من اƅمبذول اƅجهد" بأƊه اƅترويج Kerman عرف  .9

 .2"إسترجاعها من يمƊƄه بشƄل ذهƊه في وحفظها خدمة أو سلعة عن معيƊة
يضيف اƅتعريف اƅسابق دور ومهمة أخرى ƅلترويج، وهي تثبيت وترسيخ اƅمعلومات في ذهن اƅمستهلك،   

بحيث يقوم باسترجاعها وتذƄرها بمجرد مشاهدة اƅمƊتج، أو سماع أخبار عƊه، مما يدل على أن اƅترويج يهدف 
 ƅخلق تأثر طويل اƅمدى في اƅسوƅك اƅشرائي.

  ƅلترويج:من خلال اƅ يƅتاƅتعريف اƅا اقتراح اƊƊƄسابقة، يمƅتعريفات ا 
اƃترويج هو عملية ƈقل معلومات وأفƂار من اƃمؤسسة Ɣƃخرين، ƃتعريفهم يمƈتجاتها وخدماتها،   

واƃتأثير عليهم في اتجاƉ شراء تلك اƃمƈتجات واƃخدمات، وƃخلق صورة إجابية عƈها وعن اƃمؤسسة في أذهان 
 اƃمتلقين.
 صائص اƃترويج:ثاƃثا. خ

 :واƅمتمثلة في اƅترويجي اƊƅشاط خصائص استخلاص يمƄن اƅتعاريف، في ورد ما خلال من
 شاطƊ ترويجƅشاط هو اƊ مؤسسة تفاعلي بينƅمؤسسات، وهو عملية تأثير وتأثر بين  أو الأفراد من ومجموعة اƅا

 .اƅطرفين
 ل أنƄ شطةƊترويجية الأƅيست اƅ ى موجهةƅمستهلك إƅهائي، اƊƅبعضف اƅمن ا Ƌشطة توجه هذƊى الأƅإ 

 .اƅوسطاء أو اƅموزعين إƅى توجه قد أو اƅمƊتجة، اƅمؤسسات
 ترويج أنƅسلع على فقط يقتصر لا اƅخدمات، اƅمادية واƅما اƊ  إƅى تحقيق تهدف لا اƅتي اƅمؤسسات يطال قد وا 

 .اƅربح، من خلال اƅترويج لأفƄار وƅسلوƄيات معيƊة
 شاط أنƊ ترويجƅعملية صحيحا فهما يتطلب اƅ ،ضائعة، أي يجب أن  وموارد جهودا يصبح لا حتى الإتصال

تبƊى اƅعمية اƅترويجية على أسس علمية، من خلال دراسة خصائص اƅجمهور اƅمستهدف، من أجل اختيار 
 .اƅرساƅة اƅترويجية اƅمƊاسبة، واƅوسيلة طريقة وأدة اƅترويج الأƄثر فعاƅية وتأثيرا

                                                           
1
   ،ϕالعلا αاΒع ήيθل  تحلةلي تبيةيي  بΪتنة:  مήسϜلال΍ :لسووقية΍  الاتμلات΍ ،ϥΩέالأ ،ϥاϤيع، عίالتوϭ ήθϨϠل ϕاέالو έاΩϮ222 ι ،ϯ2. 

2
 Ϯ22Ϯ، ι Ϯ2ϰ الأϥΩέ، عϤاϭ، ،ϥالتوίيع لϭ ήθϨϠائل Ωاέ ،ق΍لسووق أصوϝ توفيق، έائف معلا، ناجي  
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 تسويق رجل على بد لاƅا ƅاجح،اƊ ماذجه وأدواته، وبمختلف الاتصال، عملية بمفهوم يلم أنƊ ن من حتىƄيتم 
 اƅترويج. عملية من اƅمرجوة الأهداف تحقيق

 ترويجي منƅمزيج اƅاصر اƊسيق تام بين جميع عƊاك تƊون هƄضروري أن يƅها ،اƊل مƄ ن  ،بحيث يقومƄƅو
، فلا يƄون هƊاك تƊاقض أو غموض مƊتجاتاƅلى ƅلمشارƄة في زيادة اƅطلب ع ،بتوصيل Ɗفس اƅرساƅة ،بطريقته

  بيƊها، مما يؤدي إƅى إثارة شƄوك اƅجمهور في صحة اƅمعلومات اƅتي يحملها اƅترويج.
 رابعا. أهمية اƃترويج

 بلغت مƊتجاتها مهما تبيع أن مؤسسة لأي يمƄن لا إذ عƊه، الاستغƊاء يمƄن لا ضروريا اƅترويجي اƊƅشاط يعتبر
 Ɗشاط فهو إذن اƅمرتقبين، اƅمشترين إƅى اƅمƊتجات هذƋ عن اƄƅافية اƅمعلومات وصول دون جودتها، درجة

 أو أو باƅتوجيه اƅشراء بإعادة أو بقبول الأفراد تذƄير أو إقƊاع أو إخبار إƅى يهدف اƅذي اƅتسويقي الاتصال
اƅشرائي،  على سلوƄه ثيرواƅتأ اƅمستهلك استماƅة هدفها إقƊاعية اتصاƅية عملية يعتبر ƅذƅك ما، مƊتج استخدام

 1وتبرز أهمية اƊƅشاط اƅتƊرويجي من خلال اƊƅقاط اƅتاƅية:
  تفاهمƅية، تساهم في تحقيق الإتصال واƊمشتري، مما يتطلب وجود وسائل اتصال ثاƅبائع واƅمسافة بين اƅبعد ا

 بين اƅطرفين، زيادة على اƅلقاء اƅشخصي.
  مؤسسةƅذين تتصل بهم اƅثرة الأفراد اƄوع وƊمستعملين، عليها الإتصال تƅين أو اƄلمستهلƅ تجة، فبالإضافةƊمƅا

باƅموزعين واƅوسطاء اƅتجاريين، مثل تجارة اƅجملة وتجار اƅتجزئة، Ƅما أن الإتصال اƅترويجي فيما إƄاƊت اƅسلع 
 استهلاƄية أو صƊاعية.

 ترويƅجهود اƅقيام باƅتجين، مما يتطلب اƊمƅسوق بين اƅافسة في اƊمƅسب حصة سوقية، تزايد حدة اƄ غرضƅ جية
 وباƅتاƅي تحقيق اƅبقاء واƊƅمو.

  ل ما يتعلقƄ معلومات عنƅك من خلال إمداد الأفراد باƅرقي الاجتماعي، وذƅوعي واƅشر اƊ ترويح فيƅيساهم ا
 باƅسلع واƅخدمات، وƄل ما يفيدهم في حياهم.

 يةƅوصول مستويات عاƅترويج، من اƅتجة من خلال اƊمƅمؤسسات اƅن اƄترويج  تتمƅمبيعات، حيث أن اƅمن ا
يجعل اƅمستهلƄين يعرفون تواجد اƅمƊتج واستعمالاته، حاجاتهم اƅي يمƄن اشباعها من خلال اƅمƊتج، وهو ما 

 يعƊي أن اƅترويج  يدفعهم ƅشراء اƅمƊتج لإشباع حاجاتهم، مما يزيد مبيعات وأرباح اƅمؤسسة.
 شرائي، حيث أƅمستهلك اƅترويج على سلوك اƅتجات يؤثر اƊتجارية، قد يقوم بشراء مƅلأسواق اƅ دما يتوجهƊه عƊ

 أخرى، ƅم يخطط ƅشرائها من اƅبداية، وهذا Ɗتيجة تأثير اƅجهود اƅترويجية اƅتي يتعرض ƅها. 

  ماƄ ،تسويقيƅشاط اƊƅيف اƅاƄبر في تƄسبة الأƊƅترويجي اƅشاط اƊلƅ مؤسساتƅتي تخصصها اƅغ اƅمباƅتحتل ا
Ɗثاƅسبة اƊƅل اƄها تشƊسبة أƊƅترويج باƅة اƊاƄتاج، مما يبين أهمية وƊيف الإƅاƄل، بعد تƄƄ مؤسسةƅيف اƅاƄية في ت

 ƅلمؤسسات، وضرورة قياس وتقييم فعاƅيته.

                                                           
1
   ،ϕالعلا αاΒع ήيθدلي، بΒالع ϥلسووقققحطا΍  تةجةات΍ήسس΍ ،ϥΩέالأ ،ϥاϤع ،ήθϨϠل ϥاήهί έاΩ ،8228 ι  ،Ϯϰ8. 
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  تجاتها، تقومƊمؤسسة بزيادة أسعار مƅمؤسسة، فبدل قيام اƅتجات اƊطلب على مƅترويجي بزيادة اƅشاط اƊƅيسمح ا
 اƅمبيعات( تتزايد، مما يؤدي ƅتحسين رقم الأعمال.باƅترويج ƅها، مما يجعل اƅطلب )Ƅمية 

   افعه، مماƊوم Ƌمستهلك، عن طريق إظهار مزاياƅظر اƊ تج من وجهةƊمƅترويج على زيادة قيمة اƅيعمل ا
ƅلمؤسسة من وضع سعر مرتفع ƅلمƊتج، حيث أن صورة اƅمƊتج أو اƅعلامة اƅتجارية يمƄن خلعها وتƊميتها من 

 خلال اƅجهود اƅترويجية.

 اƃترويج اƃمطلب اƃثاƈي: عƈاصر
اƅترويج اƅتجاري شƄل من أشƄال الإتصال، وƄƅي Ɗفهم اƅترويج اƅتجاري وƊحدد عƊاصرƋ، لا بد أن Ɗستعرض 

 مختلفة، وسائل باستعمال طرف لآخر، من والاتجاهات والأفƄار اƅمعلومات عملية الإتصال، والاتصال هو Ɗقل
 مستمرة. ديƊاميƄية عملية وفق

 وهو اƅمستلم الأخر، اƅطرف عقل إƅى إيصاƅها بغرض اƅمرسل، قبل من اƅمعلومة استخدام الاتصال فنب وƊعƊي
حداث  1.استجابة وا 

 الاتصالات، تعمل Ƅيف تفهم أن تحتاج تقوم اƅمؤسسة باƅترويج ƅمƊتجاتها، خدماتها، سمعتها بفعاƅية وƄفاءة، 
 Ɗموذج وفق هي قلب اƅترويج، وتتم الاتصال فعملية ƅها، اƅمƄوƊة اƅعƊاصر مختلف وفهم معرفة بالإضافة إƅى

 اƅموضح في اƅشƄل اƅتاƅي: اƊƅموذج هو وأشمله اƊƅماذج وآخر هذƋ تطورات، عدة عليه أدخلت معين
 (: عƈاصر عملية الاتصال11اƃشƂل رقم )

 

 

 

 

 

Philip kotler, Bernard Dubois, Marketing management, édition Pearson, 11eme Edition, Paris,  2003, p577. 

2من خلال اƅشƄل يتضح أن عملية الاتصال تتƄون من تسعة عƊاصر هي
: 

أو أي مجموعة ئعين، أو مجموعة اƅبا ،هو اƅطرف اƅذي يرسل اƅرساƅة فقد يƄون فردا أو مؤسسة :اƃمرسل .1
 .ستهدفعن مƊتج أو خدمة معيƊة ƅلجمهور اƅممعيƊةلإيصال فƄرة  تهدف

ƅدى  رموز مختارة ومتوافقة مع اƅهدف من عملية الاتصال، ومن جاƊب آخر تحقق اƅفهم والاستيعاب: اƃترميز .2
 اƅمستقبل.

                                                           
1
  ήثام ،ϱήϜΒالات  الμلات΍ :لسووقية΍  تقجήلس΍ت έاΩ حامد ήθϨϠيع، لίالتوϭ ،ϥΩέالأ ΔعΒالط ΔانيΜال،Ϯ222 ، ι ϯ. 

2
 .Ϯ220ι ، 828الأϭلϰ،عϤاϥ، الأϥΩέ،  الطΒعϭ Δالتوίيع، لήθϨϠ الϨϤاهج Ωاέ تتبيةياته  ΍لΪΨمات  تووقق  الϤساعد خϠيل ίكي  

 Δسالήال 

 الوسيΔϠ ييييييييي

 ΕاϤϠك
 ίموέϭ

ϭصέو 

 ήموίفك ال
ϤϠϜاϭ  Εال
ϭμالέو 

 الϤستΒϘل الήϤسل

 الπوضـــــــاء

ΔابΠالاست ΔسيϜالع Δيάالتغ 
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مضمون أو اƅمحتوى اƅذي يريد أن يƊقله اƅمرسل إƅى اƅوهي  اƅترويجي، جوهر عملية الاتصال: هي اƃرساƃة .3
ويجب أن  ،اƅتي إما أن تقال أو تƄتب ،اء أو اƅمعلوماتوتحوي الأفƄار والآر  ،الاتصال اƅمستقبل، وƄذا موضوع

 .غموض دونبو  ،تƄون ذات معƊى

 اƅمستخدمة لإتمام عملية اƅوسائلأو ، : الأداة اƅتي تحمل اƅرساƅة اƅمطل وبإيصاƅها ƅلطرف الآخراƃوسيلة .4

 .الاتصال .5
Ƅما يمƄن أن تƄون عملية  ،هاعلى تفسير  اƅمستقبلوقدرة  واƄƅلمات واƅصور،اƅتوافق بين اƅرموز  هو :اƃتفسير .6

  وفهمها اƅمستقبلاƅرساƅة من قبل  مضمون تفسير
اƅمؤسسة ترغب  ذينواƅ اƅترويجي، من عملية الاتصال في اƅجمهور أو اƅسوق اƅمستهدفيتمثل  :اƃمستقبل .7

 بإقƊاعهم باƅمƊتج أو اƅخدمة أو اƅفƄرة.

 .اƅمستقبل ورغبة ى حاجة: وهي قبول أو رفض اƅرساƅة، ويتوقف هذا الأمر علالاستجابة .8

 .اƅمستقبل عƊد إعادة اتصاƅه باƅمرسل من عدمه تشير إƅى رد اƅفعل اƅمتحقق ƅدى: اƅتغذية اƅعƄسية .9

واƅتي قد تƄون مقصودة أو غير  ،يقصد به Ƅل اƅعوامل اƅمؤثرة على عملية الاتصال اƅترويجي: اƃضوضاء .11
 اƅترويجي. الاتصال مليةع Ɗجاحيجابي أو سلبي على إثر أيƄون ƅها بحيث  مقصودة،

 اƃمطلب اƃثاƃث: أهداف اƃترويج ووظائفه
Ƅƅثرة اƅمؤسسات اƅمƊتجة وتعدد اƅمƊتجات، إضافة ƅتƊوع رغبات وتفضيلات اƅمستهلƄين، صار ƅلترويج مƄاƊة  

محورية في اƅجهود اƅتسويقية لأية مؤسسة، حيث تƊوعت أهدافه وتعددت وظائفه، وƅم اƅمؤسسات تقتصر على 
ت ترويجية بين اƅحين والآخر، بل صارات تعتمد على مزيج من الأƊشطة اƅترويجية، وهو ما يفرض عيها Ɗشاطا

 تبƊي استراتيجية ترويجية تتسق مع الاستراتيجية اƅتسويقية. 
 أهداف اƃترويج: -أولا

 :1اƅترويجتتعدد وظائف اƅترويج في اƅمؤسسات وتتƊوع حسب Ɗوع Ɗشاطها وطبيعة ودرجة اƅمƊافسة، ومن أهداف 
 مستهلك إمدادƅمعلومات اƅتج عن باƊمƅمعلومات فتوفير: اƅقطة تعتبر اƊ بدايةƅتعريف اƅ يينƅحاƅين اƄمستهلƅا 

 الاستعمال، واƅخصائص، وƄيفية اƅمواصفات بƄل بتزويدƋ اƅجديدة اƅمƊتجات حاƅة في خاصة باƅمƊتج، واƅمترقبين
 اƅوسيلة اختيار على قدرة الأداء بمدى Ƅبير، حد إƅى اƅهدف هذا في اƄƅفاءة وترتبط شراءها، في ƅلتفƄير اƅسعر

 .اƅمستهلƄين من عدد أƄبر إƅى اƅمعلومات ƅتوصيل
 طلب زيادةƅهدف إن: اƅرئيسي اƅمعظم والأساسي اƅ مجهوداتƅخطط اƅترويجية، واƅطلب على زيادة هو اƅا 

 .اƅمبيعات دةزيا بهدف لآخر مƊتج من اƅطلب تحويل يمƊƄه اƊƅاجح فاƅترويج اƅمƊتج،
 تج تمييزƊمƅاع اƊق مƊها،  اƅمطلوبة الاستجابة على ƅلحصول اƊتقائه، بعد اƅمرتقبة وباƅفوائد به، اƅمستهلƄين وا 

 .اƅمستهلك اƊتباƄ Ƌجذب مميزة، بطريقة إعلاƊية رساƅة Ƅتصميم

                                                           
1
  ΡاΒμم ،ϰϠتر ليΩ لسغلةف΍ في ρشاϨل΍ تقجيήلس΍  :سوΆϤس: لل΍رΩ :ك:" حالήلس شρلأ΍  تباتήشϤكولا بةيوي ل  "ήئ΍بالجز  :Ϥلعاص΍ Γήكάم ΔϠϤϜم 

 Ϯ282-Ϯ288،ι0ϮقسϨطيΔϨ، مϨتوϱέ، جامعΔ تسويق، في الϤاجستيή شϬاΓΩ لϨيل
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 سلبية والاتجاهات الآراء تغييرƅين اƄلمستهلƅ مستهدفة الأسواق فيƅى اƅايجابية، آراء إ ƅدى  تفصيل خلقƅ
 .اƅمƊتج اƅمستهلك

 يرƄين تذƄمستهلƅتج اƊمƅوعدم لأخرى فترة من با Ƌتجات الاتجاƊلمƅ ،بديلةƅبا وتحدث اƅحدار في غاƊمرحلة الا 
 .اƅمƊتج حياة ƅدورة باƊƅسبة
 تعزيزƅرضا تعزيز أي: اƅتج اƊمƅشراء عملية بعد باƅلاستمرار اƅ ها فيƅميات وشرائها استعماƄتعم بƅبر، وƄيقأ 

 .اƅمستهلƄين من غيرهم إƅى ورغبتهم رضاهم وƊƅقل ƅلمƊتج اƅولاء درجة
1اƅترويج في ثلاث فئات هي ويصƊف بعض اƅباحثين أهداف   

: 
  اƕهداف اƃتعريفية: .1
 أو اƅمƊتج وبسعر علامة جديدة أو جديد مƊتوج بوجود معرفته ƅزيادة معلومات ƅلجمهور بتقديم تتعلق   

دخاƅها اƅذاƄرة، رساƅتها في تثبيت إƅى تهدف فاƅمؤسسة بيعات،اƅم ترقية يخص ما Ɗشاط  معرفة حقل إƅى وا 
 سمعة ƅتحسين الإتصال اƅترويجي استراتجيات داخل اƅتƄرار Ƅثيرة اƅتعريفية والأهداف اƅمستهدف، اƅجمهور

 واƅترويحية ةاƅتجاري بالأƊشطة شرائح اƅجمهور لإعلام مختلف وƄذا واƅعلامات اƅتجارية، اƅخدمات اƅمƊتجات،
 .اƅتي تقوم بها اƅمؤسسة

  اƕهداف اƃشعورية: .2
 اƅعلامة، أو اƅخدمة أو اƅمƊتج أو اƅمؤسسة تحسين صورة في وتتمثل اƅجمهور، إقƊاع إƅى موجهة تƄون   

اƅمؤسسة، وخلق  أو اƅخدمة اƅمƊتج، اƅعلامة، في الإتصال جمهور تحبيب هو اƅخدمة، فاƅهدف أو اƅمƊتوج تمييز
 اطفي قوي ودائم مع اƅعملاء.ارتباط ع

 اƕهداف اƃسلوƂية: .3

 تغييرƋ، أو على اƅسلوك اƅتأثير أن من باƅرغم اƅتحقيق، أو اƅمƊال صعبة أحياƊا اƅسلوƄية الأهداف وتعتبر   
 اƅعملاء مشتريات أو برفع جدد، عملاء بإدخال سواء اƅمؤسسة، مبيعات ƅرفع جوهريا أساسا يعتبر

ف اƅجمهور بمƊتجات وخدمات اƅمؤسسة ، وخلق صورة جيدة عƊها في أذهاƊهم لا الإعتياديين،حيث أن تعري
 يعƊي شيئا، إن ƅم يتحول ƅقرار ويسلوك شرائي.

 وظائف اƃترويج:  -ثاƈيا
  2تختلف وظائف اƅترويج ƅدى اƅمؤسسة )رجال اƅتسويق( واƅعملاء )اƅمستهلƄين( Ƅما يلي:    

 اƃمتلقي ƈظر وجهة من .1
ƅى اƅمستهلƄين إƅى اƅوصول اƅترويج أƊشطة تهدف :اƃرغبة وظيفة خلق . أ اƅتسويق  رجال ويقوم مشاعرهم، وا 

 .إƅيه يحتاجون وما فيه يرغبون بما اƅمستهلƄين بتذƄير

                                                           
1
 Decaudin J.M, La communication marketing : concepts, techniques, stratégies, Edition Economica, 3

eme
Édition, Paris 

2003, p 89. 
2
 .Ϯ222، ι ιϯ3 -ϯ8عϤاϭ ،ϥالتوίيع، لήθϨϠ صϔاء Ωا΍، έلسووقية: ΍لاتμالات  ت ΍لسήتقج ·΍Ωرة الΰعΒي، فلاΡ عϠي 
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 وتعريف إشباع من تقدمه وما اƅجديدة اƅسلعة عن اƅمستهلƄين إƅى اƅمعلومات تقديموظيفة الإعلام:  . ب
 .اƅسلعة مع تقدم ƅتيا واƅضماƊات وأحجامها اƅمستهلƄين بأسعارها

اƅسلعة أو  يشترون عƊدما وآماƅهم، اƊƅاس يحققون طموحاتهم على أن اƅترويج يƊبƊى: اƃتطلعات ج. وظيفة تحقيق
 اƅخدمة، لأن ذƅك يمƊحهم اƅتميز واƅمƄاƊة.

إن اƅهدف اƅرئيس ƅلترويج هو زيادة اƅطلب على مƊتجات وخدمات اƅمؤسسة، اƃتسويق:  رجل ƈظر وجهة . من2
 :1حقق اƅترويج ذƅك من خلال ثلات طرق هيوي

 على Ƅبير من اƅمبيعات بالاعتماد حجم تحقيق بقصد باƅترويج اƅمؤسسة تقوم اƃمبيعات: أ. وظيفة زيادة حجم
اƅمستهلƄين على  من خلال تحفيز أو اƅمبيعات، وتƊشيط اƅبيع، اƅموزعين من تجار اƅجملة واƅتجزئة، رجال

جديدة ƅمƊتجاتها  لاستعمالات اƅترويج اƅمبيعات من خلال اƊخفاض مشƄلة على اƅشراء، Ƅما يمƊƄها اƅتغلب
 . الاƊحدار من خدماتها أو مƊتجاتها إƊقاذ أخرى، ويساعد على مرة مبيعاتها يƊعش مما وخدماتها،

 ةاƅخدم أو اƅسلعة ƅتقديم طرقه، بشتى اƅترويج على يتم الاعتماد وهƊا :جديدة خدمة أو سلعة ب. وظيفة تقديم
 تقدمها. اƅتي اƅجديدة باƅمزايا وتعريف اƅمستهلƄين اƅجديدة

ƅلتأثير في  وأسايب اقƊاعية جديدة، وسائل ابتƄار خلال من وذƅك الإقƈاع: مشاƂل على ج. وظيفة اƃتغلب
   اƅجمهور، وتغيير اتجاهاته وسلوƄياته اƅشرائية.

 اƃترويجية اƃمطلب اƃرابع: الإستراتيجية
Ɗشطة اƅترويجية ذات فعاƅية، يجب اƅتغلب على بعض اƅعوائق اƅتي تمƊع وصول اƅرساƅة Ƅي تƄون اƅجهود والأ

اƅصحيحة باƅطريقة اƅصحيحة ƅلجمهور اƅمستهدف من اƅترويج، وهو ما يتطلب إعداد وتƊفيذ اƅترويج في إطار 
 استراتيجية متƄاملة.

 أولا: استراتيجية اƃترويج
 والإمƄاƊيات اƅمƊتظرة الاتصاƅية الأهداف اƅمترابطة حول اƅهامة اراتاƅقر  من مجموعة: "هي اƅترويج إستراتيجية
 . 2"الأهداف هذƅ Ƌتحقيق توفيرها يجب اƅتي الأساسية

 اƅضرورية ƅتحقيق اƅوسائل استعمال من ولابد الأساسية، اƅقرارات من مجموعة هي الاتصال إستراتيجية إذن
الأهداف  هي ما هما: أساسيين سؤاƅين عن الإجابة من لابد الاتصال إستراتيجية ƅتحديد إذن الأهداف،

 الأهداف؟ هذƋ تحقيق يمƊƊƄا اƅترويجية؟ وƄيف

 تحقيق الاتصال من اƅمƊظمة تمƄن اƅتي الاتصال أدوات من مجموعة"  بأƊها اƅترويج إستراتيجية تعرف Ƅما
 .3"يةواƅربح واƊƅمو باƅبقاء اƅمتعلقة اƅمƊظمة أهداف تحقيق بهدف اƅعملاء مع اƅفاعل

                                                           
1
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 B. Brochand, J. Lendrevie, « Le publicitor »,4
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 édition Dalloz, Paris, 1993, P 45. 

 3
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والأهداف اƅمرغوب تحقيقها،  ƅلاتصال اƅترويجي، الأساسية اƅخيارات تحديد على تعمل اƅتي اƅعامة هي اƅقرارات
اƅدفع،  إستراتيجية: وهما اƅترويجي الاتصال في بديلين أمامها مؤسسة اƅلازم توفيرها، وأي والإمƄاƊيات

 .1واستراتيجية اƅجذب
 : push strategy اƃدفع إستراتيجية .1
 ترويجية، اƅتوزيع Ƅوسيلة Ɗظام خلال من اƅمستهلƄين في اƅتأثير اƅمƊتج رغبة بمدى الإستراتيجية هذƋ تتعلق

 ثم اƅوسيط)اƅموزع: تاجر اƅجملة أو اƅتجزئة(، إƅى اƅمƊتج من ƅلمƊتج اƅترويج تعƊي اƅدفع إستراتيجية فإن وباƅتاƅي
 اƊƅهائي. اƅمستهلك إƅى

 
 اƃدفع جية(: إستراتي02اƃشƂل رقم ) 

 
 

 
 
 

 .151 ص،ƅ 2552لƊشر واƅتوزيع، اƅحامد دار عمان، واƅترويج، اƅتسويقية الاتصالات اƅبƄري، ثامر: اƃمصدر
 في مستخدما يƊتجها، اƅتي اƅسلع مجموعة في باƅتعامل اƅجملة تجار إقƊاع اƅمƊتج يحاول Ƅما يتضح في اƅشƄل،

 وبƊفس ƅتصريفها، اƅسلع من معيƊة Ƅميات على باƅحصول لإقƊاعهم عليهم، باƅتأثير اƅشخصي اƅبيع جهود ذƅك
 على باƅتأثير يقوم واƅذي اƅسلع، هذƋ في ƅلتعامل اƅتجزئة تاجر باƅتأثير على اƅجملة تاجر يقوم الأسلوب
 ومƊها واستماƅته، لإقƊاعه Ƅثيرة وسائل اƅموزع، على اƅتأثير في اƅمƊتج ويستخدم ƅلشراء، واستماƅته اƅمستهلك

 عن اƅمستهلك ƅدى اƊطباع جيد وخلق معيƊة، خصومات تقديم أو اƅمباعة، ƅلوحدة عاƅي ربح هامش مƊحه
 عرض في تساعد اƅتي ببعض اƅوسائل اƅموزعين ومد اƅبيع، رجال بتدريب اƅمƊتجين بعض يقوم وقد اƅسلعة،
 اƅصƊاعية واƅسلع اƅملابس مثل اƅسلع عديد مناƅ وهƊاك اƅخدمات، من وغيرها بسرعة اƅطلبات وتسليم اƅسلعة
 اƅطريقة. بهذƋ تروج

  :Pull strategy اƃجذب إستراتيجية .2
قƊاعه اƅطلب ƅتحفيز اƅمستهلك، جذب على ƅترƄيزها Ɗظرا الاسم هذا عليها ويطلق أو  بشراء اƅمƊتج ƅديه، وا 

 اƅمؤسسة إƅى  اƅطلب يصل أن إƅى (،اƅوسطاء)تجار اƅجملة أو اƅتجزئة من اƅسلعة بطلب يقوم تم اƅخدمة، ومن
  اƅترويجي. اƅمزيج عƊاصر باقي مع مقارƊة أساسي، بشƄل الإعلان على هذƋ الإستراتيجية اƅمƊتجة، وتعتمد
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 اƃجذب إستراتيجية(:03اƃشƂل رقم ) 

 
 

 
 

 .151 ص ،ƅ2552لƊشر واƅتوزيع، مداƅحا دار عمان، واƅترويج، اƅتسويقية الاتصالات اƅبƄري، ثامر: اƃمصدر
 توجيه ويتم ƅلشراء، اƅمستهلك واستماƅة الأسواق، في اƅطلب اƅتأثير اƅمƊتج من خلال اƅشƄل اƅسابق، يحاول

 اƊƅهائي، ومن اƅمستهلك إƅى مباشرة اƅمبيعات تƊشيط وأساƅيب اƊƅطاق، الإعلان واسع باستخدام اƅترويجي اƊƅشاط
 فإن اƅسلع، ƅذƅك على ƅلحصول اƅتجزئة تجار إƅى يحتاج الإستراتيجية، هذƋ ظل في اƅمستهلك أن اƅمتوقع
 معظم وتƊفق اƅتسويقية، اƅقƊاة اƅسلعة خلال يسحب اƊƅهائي مباشرة Ɗحو يهدف ƅجذب اƅمستهلك اƅترويج

 مشترياƅ إقƊاع من أجل اƅتلفزيون، في خاصة على الإعلان، طائلة مباƅغ الإستراتيجية هذƋ تتبع اƅتي اƅمؤسسات
 .على مƊتجات اƅمƊافسة Ƅثيرا مƊتجاتها تتفوق بأن اƅمحتمل

 اƃتصديرية اƃترويج اƃدوƃي في اƃمؤسسة ممارسة اƃمبحث اƃثاƈي:
طاƅما أن اƅمؤسسة اƅمصدرة تعمل على تسويق مƊتجاتها في أسواق مختلفة في دول متبايƊة   

مƊتجاتها، بما يتوافق واƅثقافة اƅسائدة ƅدى اƅثقافات، فإƊها ستجد Ɗفسها مضطرة ƅتقديم Ɗفسها واƅتعريف ب
 اƅمستهلƄين في تلك الأسواق وهو ما يطرح إشƄاƅية Ƅيفية اƅترويج في الأسواق اƅدوƅية

 اƃمطلب اƕول: ماهية اƃترويج اƃدوƃي
يحتل اƅترويج اƅدوƅي أهمية Ƅبيرة باƊƅسبة ƅلمؤسسات اƅمصدرة، أو اƅتي ترغب في اقتحام الأسواق  
ما باƊƅسبة ƅلشرƄات متعددة اƅجƊسيات فهو محور اƊƅشاط اƅتسويقين وهو ما دفعƊا ƅتحديد مفهومه اƅدوƅية، أ
 وأهدافه.

 تعريف اƃترويج اƃدوƃيأولا: 
رغم أن اƅترويج اƅدوƅي لا يختلف عن اƅترويج اƅمحلي، إلا بإرتباطه بالأسواق اƅدوƅية واƅمستهلك   

 فات ƅلتريج اƅدوƅي:الأجƊبي، إلا أƊƊا سƊحاول تقديم بعض اƅعري

الأسـواق  فـى اƅفئة اƅمستهدفة إƅى اƅمؤسسة اƅمƊتجة، أو اƅـدوƅى اƅمسوق من رساƅة Ɗقل اƅدوƅى باƅترويج يقصد .1
مƊتجـات  شـراء ومزايا ودوافع بأسباب مƊهم Ƅل إبلاغ بغرض وسـطاء، اƅخارجية، سواء ƄاƊوا مـستهلƄين أو

 1فيها. واƅتعامل اƅمؤسسة
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عبارة عن عملية اتصال بين اƅبائع اƅمحلي واƅمشتري الأجƊبي، أو بين  بأƊهج اƅدوƅي اƅترويƄما يعرف  .2
، مما يجعل من اƅترويج اƅدوƅي، عƊصر أساسي في Ɗشاطات اƅتجارة اƅدوƅية بشƄل عام اƅمصدر واƅمستورد

  .1واƅتصدير بشƄل خاص
ƅمشتري، اƅمستهلك أو اƅوسطاء(، اƅترويج اƅدوƅي يعƊي Ɗقل رساƅة من اƅشرƄة اƅمصدرة إƅى اƅمستورد ) او  .3

قƊاعهم وجعلهم أƄثر تقبلًا ƅمƊتجات اƅشرƄة.  بهدف اƅحصول على اƅمعلومات ودراسة سلوƄهم الاستهلاƄي وا 
وخدمات اƅمؤسسة، جذب اƅمستهلƄين اƅدوƅيين من خلال إقƊاعهم بإقتƊاء مƊتوجات عملية اƅترويج اƅدوƅي هو  .4

 2واƅمحافظة على ولائهم ƅه.

 مية اƃترويج اƃدوƃيأهثاƈيا: 
يخدم اƅترويج اƅدوƅي بصفة مباشرة اƅصورة اƅذهƊية اƅجيدة ƅلمؤسسة، ويعزز اƅثقة اƅمتبادƅة مع اƅمستهلك   

يƄتسي اƅترويج ، وباƅتاƅي واƅمتعاملين الأجاƊب، وباƅتاƅي يزيد اƅحصة اƅسوقية ƅلمؤسسة في الأسواق اƅدوƅية
:Ɗقاط اƅتاƅيةيمƄن إختصارها في اƅ ،اƅدوƅي أهمية Ƅبرى

3 
. هو Ɗشاط يمƄن اƅمؤسسة بإعتبارها اƅمرسل من إرسال رساƅة واضحة اƅمعƊى واƅهدف ƅلمرسل إƅيه، وهو أ

 .اƅمستهلك اƅدوƅي من أجل إقƊاعه بها
أهميته أيضا في اƅتسويق اƅدوƅي من خلال أƊه يقدم اƅمؤسسة ومƊتجاتها إƅى اƅسوق  اƅدوƅي . يستمد اƅترويجب

ورة اƅتي تجعل من اƅمستهلك الأجƊبي، يلتزم بشراء مƊتجها، ويثق في اƅمؤسسة، ومن ثم تƄريس اƅخارجية، باƅص
 .اƅسمعه اƅعاƅمية ƅلعلامة اƅتجارية وƅلبلد اƅمƊشأ

جـ. يمƄن اƅمستهلك اƅدوƅي من تعلم وادراك، Ƅيفية إستخدام اƅمƊتوج، واƅتعرف على مواصفاته ومختلف 
 .، اƅتي تقدمها ƅه اƅمؤسسة عƊد إقتƊاء مƊتوجها واستخدامهاƅضماƊات واƅخدمات ƅما بعد اƅبيع

. Ƅما أƊه يعمل على إمداد اƅمستهلك اƅدوƅي بƄل اƅمعلومات اƅلازمة عن سعر اƅمƊتج واƅخصومات د
واƅتخفيضات اƅتجارية، وƄل ما يمƄن أن يستفيد مƊها اƅمستهلك عƊد اقتƊائه ƅه، وأماƄن توزيعه، ومراƄز خدمة ما 

 واƅصياƊة، ويساهم Ƅذƅك في تميز اƅمƊتج عن باقي مƊتوجات اƅمؤسسات اƅمƊافسة.بعد اƅبيع 

 :اƃدوƃي أهداف اƃترويجثاƃثا: 

 مما الأسواق، وتعدد ƅتوسع Ɗتيجة وذƅك اƅدوƅية، اƅتجارة في اƅهامة الأمور من هو اƅفعال الاتصال إن 
 الاسواق في واƅعملاء اƅوسطاء عن تجةاƅمƊ اƅمؤسسة يفصل اƅذي واƊƅفسي، اƅجغرافي اƅبعد زيادة اƅى أدى

4هƊاك ثلاث أهداف رئيسية ƅلترويج في الأسواق اƅدوƅية: اƅدوƅية، ƅذا ف
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  :ƃدى اƃعميل اƕجƈبي  بƈاء صورة ذهƈية جيدة عن اƃمؤسسة - أ
ي تسعى اƅمؤسسة اƅتي تقوم باختراق الأسواق اƅدوƅية إƅى تشƄيل صورة ذهƊية جيدة ƅها Ƅƅافة اƅمتعاملين معها ف

الأسواق اƅخارجية، وهذƋ أول مهمة ƅلƊشاط اƅترويجي في اƅسوق اƅدوƅية، حيث قبل أن يبدأ اƅترويج بتعريف 
اƅمستهلك الأجƊبي بمƊتجات اƅمؤسسة، من اƅضروري أولًا أن يعرفه باƅمؤسسة ذاتها وبأهدافها في الأسواق 

صدرة أو اƅمستثمرة، على أƊها Ƅيان أجƊبي اƅجديدة، علما أن اƅمستهلك الأجƊبي دائماً يƊظر إƅى اƅمؤسسة اƅم
غريب، يستوجب اƅتعامل معه بحذر وعدم اƅثقة اƄƅاملة، ƅذا ترƄز اƅجهود اƅترويجية على هذا اƅهدف، وخاصة 
في اƅمراحل الأوƅى ƅدخول اƅمؤسسة ƅلسوق الأجƊبية، هو إعطاء صورة ذهƊية جيدة عن اƅمؤسسة حتى تشجع 

 ل اƅمستمر معها.اƅمستهلك الأجƊبي على اƅتعام
 : اƃمؤسسةبمƈتجات  اƃمستهلك اƕجƈبي تعريف - ب

إن اƅمهمة اƅرئيسية ƅلترويج اƅدوƅي هي تعريف اƅمستهلك باƅمƊتجات الأجƊبية، مح حيث اƅمواصفات، Ƅيفية 
الاستخدام،ىالأسعار، أماƄن اƅتوزيع، ومراƄز خدمات ما بعد اƅبيع اƅتي يمƄن اƅلجوء إƅيها، وتعتبر هذƋ اƅمهمة 
من أصعب اƅمهمات في اƅسوق الأجƊبية، حيث لابد من دراسة اƅعوامل اƅثقافية والاجتاعية اƅمؤثرة في سلوƄه، 
حتى يتم تصميم اƅحملات اƅترويجية باƅلغة واƅشƄل اƅذين يثيران رغبة اƅمستهلك الأجƊبي ƅلإقبال على شراء 

صة اƅتسويقية اƅتي ستحققها اƅمؤسسة في اƅمƊتجات، وأي أخطاء في الأƊشطة اƅترويج قد تؤثر سلبا على اƅح
اƅسوق الأجƊبي، فمثلًا تصميم رساƅة إعلاƊية تحتوي على ƅغة لا يفهمها اƅمستهلك الأجƊبي، أو قد يفهمها بعƄس 

 ما تهدف إƅيه، قد يؤدي إƅى آثار سلبية على مبيعات اƅمƊتوج.     
 :اƃمؤسسة في اƕسواق اƃدوƃيةتƈمية اƃحصة اƃتسويقية  -ج
تبر اƅترويج أحد الأدوات اƅرئيسية اƅتي تعتمد عليها اƅمؤسسات ƅتƊمية حصتها اƅتسويقية في اƅسوق اƅخارجية، يع

فمن خلال اƅترويج يمƄن إقƊاع اƅمستهلك الأجƊبي باƅميزات اƅتي تتوافر في مƊتجات اƅمؤسسة، وتجعلها متميزاة 
ƅذƅك هو زيادة إقبال اƅمستهلك الأجƊبي على بشƄل أفضل على اƅمƊتجات اƅمƊافسة ƅه، واƊƅتيجة اƅطبيعية 

مƊتجات اƅمؤسسة، بالإضافة إƅى تحول بعض اƅمستهلƄين من شراء اƅمƊتجات اƅمƊافسة إƅى شراء مƊتوج 
 اƅمؤسسة، الأمر اƅذي يزيد من اƅحصة اƅتسويقية اƅتي تحصل عليها.

 اƃمطلب اƃثاƈي: مزايا ومخاطر اƃترويج اƃدوƃي
زايا ƅلمƊتجين واƅمستهلƄين، واƅوƄالات اƅتي تقدم اƅخدمات اƅترويجية، إلا أن اƅترويج رغم أن اƅترويج يحقق م

 اƅدوƅي ييشƄل بعض اƅمخاطر على اƅمجتمعات اƅمحلية، بالإضافة ƅلمزايا اƅتي يحققها ƅلمؤسسات اƅمصدرة.
 أولا: مزايا اƃترويج اƃدوƃي

1حيث تؤدي إƅى ،مجالات Ƅثيرة توفر خطط وجهود اƅترويج اƅعاƅمية فرصا Ƅبيرة ƅلشرƄات في
:  
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 توازن تحقيقƅتاج والاستهلاك، إذ  بينالاقتصادي  اƊتجارية وفتح الأسواق  يسمحالإƅمبادلات اƅاتساع رقعة ا
مما يسمح ƅلدول ذات فائض الإƊتاج بتصريف مƊتجاتها، مما يقلص اƅحجوة بين اتساع دائرة اƅمستهلƄين، ب

 .الإƊتاج والاستهلاك
 يƅاƄخفاض تƊترويجف اƅقائمين على  اƅرقابة، فهي تعفي اƅتخطيط واƅتقليل جهود اƅ تيجةƊƄترويجƅمن إعادة  ا

ƅتتبƊى Ƅل  اƅترويجية،، وتخاطبها اƅرساƅة اƅمƊتج فيهاسوق يودراسة خصائص Ƅل سوق س ،اƅتخطيط واƅتصميم
 ƅلمƊتجات اƅترويجƄاƅيف ƅتƊخفض معها ت وƄƅل اƅبيئات والأذواق، ،موحدة Ƅƅل الأسواق ترويجيةشرƄة سياسية 

 .اƅمروج ƅها
 مƅعاƅحاء اƊجديدة في جميع إƅار اƄية الاستفادة من الأفƊاƄتاج سلع  ،إمƊل أسرعوخدمات لإƄها  ،بشƅدخا وا 

 .ƅلأسواق اƅعاƅمية
 تسويقƅم في برامج اƄتحƅسيق واƊتƅخدمات تبسيط عملية اƅتجات واƊلمƅ من خلال إعداد برامج تسويقية موحدة ،

توى اƅدوƅي، وخصوصا إذا ƄاƊت لا تتأثر Ƅثيرا باختلاف اƅعادات الاستهلاƄية في الأسواق اƅدوƅية على اƅمس
 اƅمختلفة.

 :اƃترويج اƃدوƃي مخاطرثاƈيا: 

ƅلشرƄات متعددة اƅجƊسيات، اƅتي تسوق وتروج ƅمƊتجاتها  اƅدوƅي اƅترويج وفرهاي اƅتي اƅمزايا Ƅل من اƅرغم على
 :1واƅتي من أبرز مظاهرها ،اƅمخاطر بعض من تخلو لا هƊفإ ، على اƅمستوى اƅعاƅمي

 :اƃثقافي اختفاء اƃتƈوع .1
تؤدي عوƅمة اƅرسائل اƅترويجية إƅى ذوبان اƅثقافات اƅمحلية، وهيمƊة اƅثقافات الأجƊبية ƅلدول اƅقوية، خاصة وأƊه 

دمات في الأسواق فهي لا تسعى ƅترويج مƊتجات أو خ اƅشرƄات متعددة اƅجƊسيات، عليه اƅذي ترتƄز اƅهدف
Ɗما تهدف إƅى  من تعامل وأƊماط تفƄير، وطرق وقيم عادات تحمل جديدة، استهلاƄية ثقافة تسويق اƅدوƅية فقط، وا 

 .واحدة بوتقة في وصهرهم أرجاء اƅعاƅم عبر اƅمستهلƄين تƊميط إƅى اƅوصول أجل
 : اƃتفتيت الاجتماعي .2
 اƅرسائل فتوجه على، معيƊة ƅسلعة اƅمستهلƄين نم جماعات أو صغيرة مجتمعات إƅى اƅمجتمع تقسيم وهو

خصائص  في يتشارƄون اƅذين اƅعاƅم في دول مختلف في الأفراد اƅموجودين من مخاطبة مجموعة إƅى الإشهارية
 واƅغƊاء، مشترƄة Ƅاƅرياضة هوايات يتقاسمون اƅذين أو اƅعمرية اƅفئة أو واƅتعليمي، الاجتماعي Ƅاƅمستوى معيƊة،
مختلفة عن  ثقافة ƅيتبƊى الأصلي، مجتمعه عن يستقل اƅفرد جعل على اƅطريقة، بهذƋ ة اƅترويجيةاƅرساƅ وتعمل

 .واƅميولات اƅخصائص بعض في معه عاƅمي، يشترك بمجتمع ƅيƊضم ويلتحق ثقافة مجتمعه،
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 اƃمطلب اƃثاƃث: اƃعوامل اƃواجب مراعاتها في اƃترويج اƃدوƃي
يضيف اعتبارات  لف بعƊاصرƋ الأساسية عن اƅترويج اƅمحلي، بل قددوƅي لا يختاƊƅطاق اƅاƅترويج على  

 خصوصية هرتظ، و مجتمع لآخر ا منهƊتيجة ترƄيبة اƅبيئة وتعقيدات ،محلياƊƅطاق اƅر على هأخرى قد لا تظ

  :1يلي فيما واƅمتمثلة ،اƅدوƅي اƅمسوق ههايواج اƅتي اƅصعوبات خلال من اƅدوƅي اƅترويج

 اƅمراد اƅترويجية ƅلرساƅة اƅمعƊى اƅحقيقي ترجمة ات فيصعوب تعدد اƅلغات يخلق :هاواختلاف اƃلغات تعدد .1

 هماƅف خطر من اƅتقليل وقصد مثلا، وأƊجلترا اƅمتحدة الأمريƄية Ƅاƅولايات اƅلغة هةاƅمتشاب اƅبلدان في حتى هاتبليغ

 اƅحقيقية اƅصورة قريبت في تساعد وأƅوان ورسوم بصور اƅترويجية بتعزير اƅرساƅة يƊصح ƅلرساƅة اƅخاطئ

 .ƅلرساƅة

 بقوة تطرح ،لآخر بلد من هلƄيناƅمست وتقاƅيد عادات وتباين واƅعقائدية اƅثقافية الاختلافات ت:اƃثقافا تباين .2

 عن وذƅك ،اƅبعد هذاƅ اƄƅبيرين والإدراك هماƅف اƅمصدر على يستوجب مما ،ةاƅدوƅي اقتحام الأسواق مجال في

 إطارات تƄوين أو ،واƅباحثين اƅمختصين طرف من اƅمجتمعات حول اƅقائمة تباƅدراسا واƅعمل إتباع طريق

 .اƅمجال هάا في متخصصة مراƄز في الإتصال عن اƅمسؤوƅين اƅمؤسسة

 فإن ،اƅدوƅي اƅترويج عملية سير Ƅيفية تƊظم اƅتي اƅدوƅية اƅقواƊين إƅى بالإضافة: واƃقواƈين اƈƃظم اختلاف .3

 .تها وظروفهاوخصوصي تتماشى ،دوƅة بƄل خاصة داخلية وƊظم قواƊين  Ɗاكه

 ويعود ،اƅبلدان بين اƅترويج عملية في الإعلام اƅمستعملة وسائل في Ƅبير فرق: يوجد اƃترويج وسائل تباين .4

 .واƅتعليم ومستوى اƅمعيشة اƅتƊƄوƅوجي اƅتقدم ƅدرجة ذƅك
ƅقيود الاخرى اƅتي تواجه إذ يعتبر اختلاف دور الاعلان في Ƅل دوƅة أحد ا دور الإعلان في اƃمجتمع: .5

اƅمعلن اƅدوƅي، ففي بعض اƅدول قد يƄون ƅلإعلان دور بارز، بيƊما قد لا يƄون ƅه أي دور باƅمرة في بعض 
 لاجتماعي. ااƅدول الاخرى، ويختلف دور الإعلان في اƅمجتمع باختلاف درجة اƅتطور الاقتصادي و 

ة اƅخصائص اƅديموغرافية والاجتماعية واƅثقافية من خلال عرض اƅعوامل اƅسابقة، يتبين Ɗƅا أهمية معرف
والاقتصادية واƅسياسية، ƅلبلد الأجƊبي اƅذي ستم طرح مƊتجات اƅمؤسسة فيه، حيث من خلال ذƅك يمƄن 
ƅلمؤسسة تحديد اƅلغة، اƅرموز واƅمفردات اƅتي يفهمها اƅمستهلك وتؤثر على سلوƄه، وبالأخص اƅلغة اƅتي تعتبر 

ساعدة على Ɗجاح اƅحملات الاتصاƅية في اƅسوق اƅدوƅية، بفعل مراعاة ثقافة اƅمستهلك من أهم اƅمقومات اƅم
وجعله يفهم وجهة Ɗظر اƅمؤسسة اƅمرسلة، هذا فضلا عن حتمية معرفة وسائط اƅترويج اƅمفضلة ƅدى 

 اƅمستهلƄين، ومختلف اƅقواƊين واƅتشريعات اƅتي تتحƄم وتƊظم الاتصال اƅتسويقي.
أخرى ƅلترويج في الأسواق اƅدوƅية يجب اƅتعامل معها واƅحذر مƊها، عƊد اƅتفƄير في اقتحام  وهƊاك عدة محددات 

 :2الأسواق اƅدوƅية، ومن أهم هذƋ اƅعوامل مايلي
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 : نإستراتجية اƃترويج ƃلمƈافسي .1
، حتى نيتحتم على اƅمؤسسة معرفة مواطن اƅقوة واƅضعف باƊƅسبة لاستراتيجيات اƅترويجية ƅلمƊافسي 
من تطويع مواطن اƅقوة واستغلال Ɗقاط اƅضعف ƅصاƅحها، مع ضرورة اƅقيام بذƅك في إطار أخلاقي،  تتمƄن

يتفق مع الأعراف اƅتجارية في اƅدوƅة الأجƊبية، بحيث لا يصح الاستهزاء بعلامة تجارية أو اƅقيام  بالإشهار 
لا سوف تجد اƅمؤسسة Ɗفسها أمام اƅمحاƄم، Ɗظرا ƅمخاƅفتها ƅلق واƊين اƅمتعلقة بأخلاقيات اƅمهƊة، وƅو اƄƅاذب، وا 

 مع اƅمƊافس الأول ƅها.
 طبيعة اƃمƈافسة:  .2

إن طبيعة اƅمƊافسة تعتبر من اƅمتغيرات اƅمؤثرة على اƅترويج في الأسواق اƅدوƅية، ففي بعض الأحيان  
 من اƅمƊافسةبدرجة أوƅى، Ƅما تختلف طبيعة  (وطƊية )مؤسسةمƊافسة محلية في اƅسوق  الأجƊبي اƅمؤسسةتواجه 
حملاتها اƅترويجية،  فاƅمؤسسة تƄييمن  ...إƅخ، وهو ما يتطلباƅقلةاƅقلة أو احتƄار  مƊافسةƄاملة إƅى  مƊافسة

ما، لا يعƊي باƅضرورة  سوق، لأن الإستراتجية اƅترويجية اƊƅاجحة في سوقاƅ اƅسائد في اƅمƊافسةƊƅمط  اوفق
تƄييف حملاتها اƅترويجية، وفقا ƅمتطلبات اƅبيئة  اƅتسويقية ات إƅى اƅمؤسس، وƅهذا تلجأ ىأخر  سوقƊجاحها في 

 في ذƅك اƅسوق، طبعا باستثƊاء اƅمؤسسات اƅعاƅمية اƅتي قد تƊتهج استراتجيه اتصاƅية موحدة.
 :طبيعة اƃمƈتج .3

هلك ، يحتاج اƅمستةترتبط اƅحملة الاتصاƅية بطبيعة اƅمƊتج أو اƅخدمة، حيث Ɗجد في اƅمƊتجات الاƊتقائية واƅخاص
اƅترويجية تعتمد على اƅبيع اƅشخصي والإعلان، مع تقليل الاعتماد  إƅى إرشادات رجل اƅبيع، وƅهذا فالإستراتجية

على تƊشيط  اƅمبيعات، أما اƅمƊتج اƅصƊاعي فيتطلب اتصال مباشر بين اƅمؤسسة اƅدوƅية واƅمشتري اƅمحلي، 
ية، مثل ترƄيب، اƅتشغيل، اƅتدريب وصياƊة، وƅهذا لأƊه يحتاج إƅى اƊƅصح واƅمساعدة اƅفƊية واƅخدمات الإضاف

يزداد الاهتمام باƅبيع اƅشخصي، أما اƅمƊتجات الاستهلاƄية، فتتطلب اƅتعريف اƅمƊتج واƅعلامة اƅتجارية، وƅهذا 
 عادة ما يحتاج إƅى الإعلان وتƊشيط اƅمبيعات.

 : مرحلة دورة حياة اƃمƈتج .4
مƊتج جديد ƅلسوق  تلاف اƅمرحلة اƅتي يمر بها اƅمƊتج، ففي مرحلة تقديمتختلف الأداة والإستراتجية اƅترويجية باخ

تحتاج اƅمؤسسة إƅى جهود اتصاƅية مƄثفة، ويتم ذƅك من خلال الإعلان الإرشادي أو اƅتعليمي، اƅذي ، الأجƊبي
مرحلة اƊƅمو، يرشد اƅمستهلك اƅمحلي لأماƄن بيع اƅمƊتج وسعرƋ وƄيفية استخدامه والاستفادة من مميزاته، أما في 

فيسعى اƅمسوق اƅدوƅي إƅى زيادة اƅحصة اƅسوقية ƅلمؤسسة، وذƅك بالاعتماد على آƅيتين وهما: تƊمية اƅسوق 
اƅخارجي وزيادة اƅطلب على مƊتج اƅمؤسسة، أو زيادة اƅحصة اƅسوقية ƅلمؤسسة على حساب اƅحصص اƅسوقية 

على اƅحفاظ على حصتها اƅسوقية لأطول  اƅمؤسسةل ƅلمƊافسين اƅمحليين والأجاƊب، أما في مرحلة اƊƅضج، تحاو 
فترة زمƊية ممƊƄة، حتى تتمƄن من تطوير مƊتجها، Ƅƅي يبدأ دورة حياة جديدة قبل اƅدخول في مرحلة الاƊحدار، 

ومميزاته، مع زيادة تمسƄه ولائه  اƅمؤسسةفاƅترويج في هذƋ اƅحاƅة يهدف إƅى تذƄير اƅمستهلك الأجƊبي بمƊتج 
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ج، ومن أهم اƅعƊاصر اƅترويجية اƅمستخدمة في هذƋ اƅمرحلة: الإشهار ƅتذƄيري وتƊشيط اƅمبيعات من ƅشراء اƅمƊت
 خلال اƅمسابقات واƅهدايا اƅمجاƊية.

إن اƅعوامل اƅسابقة تؤثر على فعاƅية Ɗشاط اƅترويج اƅدوƅي وتحقيقه لأهدافه، فƄثيرا ما تختلف اƊƅتائج   
دات اƅترويج، عن اƊƅتائج اƅفعاƅية اƅمرتبطة باƅتأثر اƅفعلي ƅلرساƅة اƅتي يتوقعها اƅمسوق اƅدوƅي من مجهو 

 اƅترويجية في اƅعميل الأجƊبي، وهو ما يوضحه اƅشƄل اƅتاƅي  :
 (: محددات اƃترويج اƃدوƃي 04اƃشƂل رقم )
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ƃرابع: اƃيمطلب اƃدوƃترويج اƃاستراتيجيات ا 
إن اختيار سياسة اƅترويج اƅدوƅي، يرتبط بإستراتيجية اƅتسويق اƅدوƅي ƅلمؤسسة، فهƊاك مؤسسات تƊتهج  

Ɗمطا ترويجيا موحدا Ƅƅل الأسواق، وأخرى تقوم بتƄييف سياستها اƅترويجية حسب Ƅل سوق دوƅي، Ƅما أن هƊاك 
ƅمزج بين اƅي:مؤسسات تحاول اƅدوƅترويج اƅواع لاستراتيجيات اƊه توجد ثلاث أƊسياستين، وم 

  استراتيجية اƃتƈميط .1

من خلال إستعمال حملة ترويجية موحدة في Ƅل اƅدول تƄون  ،تƊميط اƅسياسة اƅترويجية ƅلمؤسسة  
ƅدوƅي توحيد سياسة اƅترويج ا ، وباƅتاƅي فهي أو على الأقل على مستوى مƊطقة جغرافية محددة ،اƅمستهدفة

ƅما قد يساعد هذا اƄ ،تجƊمƅلعلامة أو اƅ ميةƅعاƅصورة اƅتدعيم اƅ ،بلدانƅل اƄ لمؤسسة فيƅمتƊط في تخفيض ي
هذƋ الاستراتيجية تواجه مشƄلة اختلاف سلوك اƅمستهلƄين، بفعل  تƄاƅيف إƊشاء الاتصالات اƅتسويقية، Ƅƅن

 .الاختلافات اƅثقافية واƅعادات واƅتقاƅيد
 ة تƈميط اƃترويج اƃدوƃيمزايا استراتيجي . أ

 :1اƅجهود اƅترويجية على اƅمستوى اƅدوƅيوتƊميط ƅتوحيد  ءومن أسباب اƅلجو   
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  ،ينƄمستهلƅس سلوك اƊحاجات  وأغلبتشابه وتجاƅرغبات اƅيواƅدوƅمستوى اƅتشار على اƊوخاصة مع ا ،
ت Ƅلها من اƅعلم قرية صغيرة، وسائل الاتصال اƅحديثة، وتطور وسائل اƊƅقل وƊمو اƅساياحة اƅدوƅية، واƅتي جعل

 مما جعلت الأفراد في مختلف بقاع اƅعاƅم يرغبون في اƅحصول على Ɗفس اƅمƊتجات واƅخدمات.
 ترويجƅتسويق واƅجديدة في اƅار اƄمة الأفƅدول، عوƅتشرت في مختلف اƊتسويقية اƅترويجية واƅيب اƅفالأسا ،

 وخاصة بعد اƊتشار وسائل الإعلام وشبƄات اƅمعلومات.
 يƅدوƅترويج اƅجديدة في اƅار اƄدرة الأفƊ ل سوق مستهدف، وتغييرهاƄƅ ار جديدةƄصعب إيجاد أفƅفمن ا ،

بأخرى على اƅمدى اƅقصير، فهي عملية تحتاج إƅى جهود إبداعية خلاقية، وموارد ماƅية Ƅبيرة، أما تƊميط 
 ؤسسة على اƅمستوى اƅدوƅي.اƅرسائل اƅترويجية، فيسمح باستعمال Ɗفس اƅفƄرة اƅترويجية Ƅƅل أسواق اƅم

 تجاريةƅتجاتها اƊفسها ومƊ ها عنƊويƄى تƅتي تسعى إƅية اƅدوƅصورة اƅه من الأفضل اƊمؤسسات أƅحيث تجد ا ،
 أن تƄون ƅها Ɗفس اƅصورة على اƅمستوى اƅدوƅى، مما يسهل عليها حمايتها وتحسيƊها.

 سلبيات تƈميط اƃترويج اƃدوƃي: . ب
قيقها من تƊميط اƊƅشاطات اƅترويجية في Ƅل اƅدول، إلا أن هذƄƅ Ƌن رغم اƅمزايا اƅتي يمƄن تح 

 :1الاستراتيجية لا تخلو من اƅعيوب، واƅتي على رأسها
 معوقات الإداريةƅدول و أيضا اƅتشريعية بين اƅية واƊوƊقاƅالإختلافات ا. 
 ل بلدƄخاصة بƅخاصة بوسائل الإتصال اƅمعوقات اƅقيود و اƅا. 
  محفزات و دوافعƅيينإختلاف اƅدوƅين اƄمستهلƅسلعة بين اƅفس اƊƅ سبةƊƅشراء و الإستهلاك باƅا. 

 :تƈميط اƃترويج ج. حالات تفضيل 

 مجال في واƅعاملين اƅخبراء من اƅعديد قبل من اƅترويجية اƅبرامج عوƅمة على اƅحث فيه يتم اƅذي اƅوقت في

 تƊاسبها اƅتي واƅخدمات اƅسلع من ،هابعيƊ أƊواع تحديد مجال في أحرز قد Ƅبيرا تقدما فإن ،اƅترويج صƊاعة

:بيƊها مناƅترويج على اƅمستوى اƅعاƅمي  استراتيجية تƊميط
2

 

 علاماتƅتجارية اƅتي اƅن اƄها الإشهار يتم أن يمƊصور باستخدام عƅمرئية اƅرسوم، اƅاƄ الƄمفهومة والأشƅا 

 .أخرى ƅغات عدة إƅى اƅرساƅة وترجمة اƅلغوي اƅحاجز مشƄلة في اƅوقوع يجƊبها مما ،بوضوح

 تجاتƊمƅسلع أو اƅتي اƅمتعلقة اƅمية بالأمور اƅعاƅمحاور اƅبيرة واƄƅحرية اƅاƄ ،ثروة والأمنƅس، اƊجƅيتم وا 

 .ت بدل اƅصورةاƅصو  باستخدام عƊها الإشهار

 تجاتƊمƅوجية اƅوƊƄتƅمية اƅعاƅتي اƅتسويق تدخل اƅها علاقة لا بحيث ،مرة لأول اƅ معين بلد بتراث،   
 Ƅمارƅمية اتاƅعاƅعلامات أو اƅتجارية اƅها تخلق أن استطاعت اƅ ما، وقوية متميزة شخصيةƅ من به تتميز 

 .اƅمستهلƄين من وثقة سمعة
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 سلعƅتي اƅمية الأسواقاتحاجة تلبي اƅعاƅمختلفة اƅمية احتياجات وتلبي ،اƅة عاƄتقدير  حاجات مثل، مشترƅا
 وتقدير اƅذات. ،والاحترام

 : استراتيجية اƃتƂييف .2

يترجم من خلال تحديد وتƊفيذ سياسة ترويج دوƅية خاصة  ،تƄييف إستراتجية اƅترويج اƅدوƅي ƅلمؤسسة   
 :هذƋ الاستراتيجيةإيجابيات ، ومن بƄل سوق محلي

  اسبƊييف يتƄتƅتسويقمع مفهوم اƅل عميل  مفهوم اƄ حاجات ورغباتƅ لاستجابةƅ ذي صار يسعىƅحديث، اƅا
 .One to Oneعلى حدى، من خلال فلسفة مƊتج Ƅƅل مستهلك 

  تشريعاتƅين، اƄمستهلƅمحلية، من خلال الإستجابة لأذواق اƅيسمح بإحترام مختلف خصوصيات الأسواق ا
 .الإختلافات اƅثقافيةو واƅقواƊين اƅمحلية، 

 فيذيسمح بƊمستهدفة تحديد وتƅدول اƅفروع في اƅية من طرف اƅدوƅترويجية اƅسياسة اƅمن دون أن تفرض ا ،
 عليهم من اƅشرƄة الأم، مما يعتبر حافزا ƅلفروع على إƊجاحها، باعتبار أƊهم من وضعوها.

1سلبيات أهمها لا تخلو من عدة  اƅتƄييف إلا أƊه رغم الإيجابيات اƅسابقة، فإن استراتيجية 
: 

 اƄتƅل بلدزيادة اƄƅ ترويجيةƅحملات اƅيف لإختلاف اƅ عائدƅية، رغم أن اƅل حملة ترويجية تتطلب موارد ماƄف ،
مƊها قد يƄون صغيرا، خاصة إذا ƄاƊت اƅسوق في تلك اƅدوƅة محدودة، أو أن اƅقدرة اƅشرائية ƅلجمهور ضعيفة، 

 مما يجعل اƊƅشاط اƅترويجي بدون مردود مƊاسب.
 اسƊى عدم تƅييف يؤدي إƄتƅياƅدوƅمستوى اƅتسويقية على اƅشطة اƊين ق مختلف الأƄمستهلƅفقد يطلع ا ،

اƅحملات اƅترويجية في اƅبلدان الأخرى من خلال وسائل الاتصال اƅحديثة، ويرون أƊها تتعارض مع 
خصوصياتهم، مما يتوƅد ƅديهم اعتقاد، ان احترام خصوصياتهم اƅثقافية واƅديƊية هو مجرد وسيلة ƅبيع اƅمƊتجات 

 تحقيق الأرباح.و 
  : استراتيجية اƃتƈميط اƃمعتدل  .3
وهو حل وسيط بين اƅتƊميط واƅتƄييف، يترجم من خلال وضع أو فرض تموقع مماثل ƅلمƊتج، أي اƅحفاظ   

على Ɗفس صورة اƅمؤسسة في Ƅل الأسواق، وذƅك باستعمال أدوات والإمƄاƊات الإتصاƅية، حسب خصوصية Ƅل 
طي يضمن تموقع عاƅمي، بواسطة حملات ترويجية مƄيفة حسب خصوصية Ƅل بلد، وباƅتاƅي هذا اƅحل اƅوس

 .بلد
 تصƊع تروجية ورسائل خبرات باستخدام فتقوم هذا الأسلوب،جƊسيات اƅشرƄات متعددة اƅ من اƅعديد وتفضل

 ومتطلبات حاجات ƅتلبية اƅسلع فتصƊع سوق، Ƅل خصوصية مراعية الأسواق اƅدوƅية، في ƅلترويج محليا

 2حدا. على سوق Ƅل في وƄالات محلية اƅوقت Ɗفس في ƅتستخدم اƅدوƅي، لاكالاسته
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 اƃدوƃي اƃترويجي اƃمزيج اƃمبحث اƃثاƃث: عƈاصر
يقصد باƅمزيج اƅترويجي اƅدوƅي مجموعة الأدوات واƅوسائل اƅمƄتوبة، اƅسمعية واƅبصرية اƅتي تمƄن اƅمؤسسة من 

ƅية، هذا الاتصال يتم من خلال الإعلان اƅدوƅي، اƅبيع اƅشخصي الاتصال بƄل شرƄائها وزبائƊها في الأسواق اƅدو 
اƅدوƅي، اƅتƊشيط اƅدوƅي ƅلمبيعات، اƅعلاقات اƅدوƅية اƅعامة، واƅمشارƄة في اƅتظاهرات اƅتجارية اƅدوƅية، واƅتي 

 تتمثل في اƅمعارض واƅمؤتمرات اƅتجارية اƅدوƅية.
اƅوسائل اƅمستعملة ƅلتعريف باƅمƊتوجات واƅمؤسسة وقد لاحظ الأخصائيون في اƅتسويق اƅدوƅي، أن أƄثر 

اƅمصدرة تتمثل في اƅمشارƄة في اƅمعارض اƅدوƅية، الإعلان عبر الاƊترƊيت، واƅزيارات اƅمباشرة ƅلمشتري 
 الأجƊبي، وهذƋ اƅوسائل تترجم اƅبعد اƅعلائقي ƅلتسويق اƅدوƅي على وجه اƅخصوص.

 الإعلان اƃدوƃياƃمطلب اƕول: 
Ƅبا ما يƅه  مهون الإعلان أغاƊية، إلا أƅدوƅمؤسسات في الأسواق اƅلعديد من اƅ سبةƊƅترويجي باƅمزيج اƅاصر اƊع

في حاƅة قيام اƅمؤسسة بتسويق مƊتجات صƊاعية أو مƊتجات خاصة ذات جودة عاƅية وسعر مرتفع، فإن الأهمية 
يعتبر اƅبيع اƅشخصي  حيثويجي، اƊƅسبية ƅلإعلان في هذƋ اƅحاƅة تƄون أقل من اƅعƊاصر الأخرى ƅلمزيج اƅتر 

 اƅوسيلة الأحسن واƅمƊاسبة ƅمثل هذƋ اƅمƊتجات.
 اƃدوƃي وخصاصه الإعلان تعريف .1

لا يختلف الإعلان اƅمحلي عن الإعلان اƅدوƅي، إلا في أن هذا الأخير تقوم به مؤسسة ƅترويج مƊتجاتها 
 وخدماتها في أسواق خارجية مختلفة عن سوقها اƅمحلي.

Ƅوتلرفالإعلان بشƄ ل عام حسب فليبP. Kotler شخصية، يتم عبرƅال الإتصالات غير اƄل من أشƄهو ش ،
هو الإعلان اƅذي فالإعلان اƅدوƅي ، أما 1وسيلة متخصصة مدفوعة الأجر، وبواسطة جهة معلومة ومحددة

ر مباشر يعرض في وسيلة إعلام دوƅية أو أجƊبية، Ƅحملة ترويجية إعلاƊية، تم تخطيطها بشƄل مباشر أو غي
 من معلن في بلد آخر.  

وتهدف سياسة الإعلان اƅدوƅي باƅخصوص إƅى اƅتعريف باƅمƊتج اƅمصدر واƅمؤسسة اƅمصدرة، تحسين صورة 
اƅمƊتج واƅمؤسسة اƅمصدرة ƅدى اƅجهور في اƅسوق الأجƊبي، والأهم من اƅهدفي اƅسابقين هو اƅتأثير على 

وتفضسلها على اƅمƊتجات الأخرى أو اƅمحلية، ويمƄن اƅوصول  اƅطجمهور اƅمحلي على شراء اƅمƊتجات اƅمصدرة
إƅى ƅهذƋ الأهداف عبر وسائل عديدة Ƅالإعلان عبر وسائل الإعلام Ƅاƅتلفزيون، اƅراديو، اƅجرائد، اƅمجلات 

 مستوى على وƄƅن اƅمتخصصة، اƅلافتات اƅخارجية على اƅطرق واƅميادين اƅعامة وسائل اƊƅقل، الإƊتراƊت...إƅخ،
 Ɗظرا اƅعاƅمية، واƅمؤسسات اƄƅبرى من طرفلمؤسسات إلا اƅوسائل هذƄ Ƌل استعمال يمƄن لا اƅدوƅي، سويقاƅت

 .2اƅباهظة ƅلتƄلفة
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وهƊاك أسباب عديدة تقف وراء Ɗمو شعبية الإعلاƊات اƅدوƅية، فاƅحملات اƅذإعلاƊية اƅدوƅية تزيد من اƅمبيعات في 
ما يميز اƅسلعة من خصائص ويوفر تƄاƅيف اƅحملة، إضافة إƅى  الأمد اƅقصير، إضافة إƅى اƅمساعدة في بƊاء

عƊدما تشعر اƅمؤسسة اƅمصدرة، بوجود أجزاء سوقية على أسس ديمغرافية دوƅية، ثقافية  الإعلاƊاتضرورة 
اƅشباب، وطبيعة اƅحياة، بدلا من اƅثقافة اƅقومية واƅعرقية، وتوفر اƅمؤسسات مزايا وفورات اƅحجم في الإعلاƊات، 

تحسن من اƅوصول إƅى قƊوات اƅتوزيع اƅدوƅية، وƅذا من اƊƅادر أن تجد مؤسسة دوƅية لا تستخدم شƄلا من و 
الإعلان، حتى ƅو أن ذƅك لا يتجاوز أدراج اسمها في دƅيل اƅتصدير، وبعض اƅدول قد تحدد Ɗوع ووسيلة 

 . الإعلان أي Ɗوع من الإعلان اƅمسموح باستخدامها، وƄƅن أƄثر الأسواق اƅدوƅية تƄون مفتوحة أمام
وقد تلجأ اƅمؤسسة اƅمصدرة، خصوصا اƄƅبرى مƊها، إƅى اƅحسم بين اƅمرƄزية واƅلامرƄزية في الإعلان، فعلى 
سبيل اƅمثال تلجا ƄوƄاƄولا إƅى حد ما إƅى اƅمرƄزية، بحيث يقع إƊتاج الإشهار في اطلƊطا، ثم يتم عرضه في Ƅل 

طبق اƅلامرƄزية، حيث تمتاز إعلاƊتها بمواءمتها ƅرغبات وثقافة أسواق اƅعاƅم، Ƅƅن مؤسسة داƊون مثلا ت
1اƅمستهلك الأجƊبي.

 

 :تدويل الإعلان أسبـاب  .2
 :2مƊهـا ƊذƄر أن يمƄن عديدة، أسبابا تدويل الإعلان إƅى اƅتوجه على شجع ƅقد  
 لفةƄ باهظة، الإشهارƅان إذا خاصة اƄ تاجƊة وصياغة الإعلان إƅتاجيت حيث بصرية، سمعية رساƊأو طلب إ 

 هذƋ فتوحيد اƅممثلين، إƅى إضافة اƅتقƊيين واƅمساعدين، من Ƅامل وطاقم ضخمة، معدات إشهارية رساƅة تصوير
 .عديدة إƊتاجهاƅمرات يخفضتƄاƅيف اƅرساƅة
 ات تحولƄشرƅتجارية اƅل اƄى تدريجي بشƅات إƄية، شرƅي دوƅتاƅت وباƅات الإعلان معها تحوƄتابعة شرƅا 
 .اƅشرƄات من أو غيرها خدمات أو مشروبات أغذية، سيارات، إعلام، شرƄات تƄاƊ سواء ƅها،
 اس، حاجاتƊƅثيرا، تختلف لا وطموحاتهم وتوقعاتهم رغباتهم اƄ ت أياƊاƄ ثقافاتƅتي اƅيها، اƅتمون إƊاك يƊفه 
 يعيش خصƅش يروق أن الإشهار يمƄن Ɗفس إن: قائلا ماƄين بييل اƅصدد هذا في ويعلق عليه، يتفقون أدƊى حد
 هي إƊما متشابهة، الأوضاع هذƋ أن تثبت إفريقية، لا قرية في واƅثاƅث إيوا بولاية مزرعة في وآخر Ɗيويورك في

 اƅمحدودية اƅباƅغة اƅمشارƄة وهذƋ قليلة، مشاعر بيƊهم ظلها تجمع في يعيشون اƅذين اƊƅاس أن على شاهد مجرد
 .اƄƅوƊية اƅقرية تحديدا تمثل اƅتي هي واƅهامشية

 وات أعداد تزايدƊقƅفضائية، اƅتشار اƊبير والاƄƅابلات اƄلƅ ،ضوئيةƅى تشجيع أدى اƅوات ظهور إƊقƅفضائية اƅا 
 قاعدة توفير أجل من الإعلان، على اƅطلب واƅتسويق، مما شجع تزايد الإشهار مجال في اƅمتخصصة
 .عƊها هاروالإش ƅها اƅترويج يتم اƅتي أو اƅمƊتجات اƅخدمات ƅتلك مƊاسبة استهلاƄية

 تجارة تحريرƅمية اƅعاƅسوق، اقتصاد وسياسة اƅتجت اƊتاج واسعا فضاء أƊقل لإƊخدمات، وتبادل وƅسلع واƅا 
 .استهلاƄها وعاƅمية توزيعها عاƅمية إƊتاجها، عاƅمية وباƅتاƅي
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 عوامل ƈجاح الإعلان اƃدوƃي: .3
رت اƅتسويق دوƅيا، وذƅك من خلال اƅتي قر  اƅمؤسسةإن الإعلان اƅدوƅي اƊƅاجح يتطلب حرصا شديدا من قبل 

 :1الاستƊاد على ثلاثة عوامل رئيسية
  مستهدف فيƅجمهور اƅيد، ودين اƅاسب مع أذواق وثقافة، عادات، تقاƊي يتƅدوƅون إخراج الإعلان اƄأن ي

 الأسواق اƅدوƅية.
 لجمهور، حيثƅ ل الأفضلƄشƅها باƅيصا تتوافر ƅدى اƅشرƄة  اختيار اƅوسيلة اƅمثلى ƅحمل اƅرساƅة الإعلاƊية، وا 

عدة وسائل إعلاƊية وهي مختلفة من حيث قوة اƅتأثير واƅتƄلفة، وهذا يتوقف على طبيعة اƅمƊتج اƅمروج، اƅمجتمع 
 اƅموجه ƅه الإعلان.

  ةƅرساƅرة اƄيفية ايصال فƄ ية الإعلان، وƅتي ستحمل على عاتقها مسؤوƅالات الإعلان اƄعمل على اختيار وƅا
 اƅمستهدف، وƄذƅك أهمية اƅرقابة على هذƋ اƅوƄاƅة الإعلاƊية اƅتي سيتم اƅتعاقد معها.الإعلاƊية ƅلجمهور 

 اƃدوƃية تƈشيط اƃمبيعاتاƃمطلب اƃثاƈي: 
، مما يجعله Promotion des ventesيطلق على تƊشيط اƅمبيعات مصطح ترويج اƅمبيعات Ƅترجمة ƅـ        

سائل اƅترويج الأخرى من إعلان وبيع شخصيوعلاقات عامة، يتداخل مع اƅمفهوم اƅعام ƅلترويج، حيث يستخدم و 
 يتم في Ƅثير من الأحيان من خلال اƅمعارض واƅتظاهرات اƅتجارية، مع ذƅك فله خصائصه اƅمميزة.

 تعريف تƈشيط اƃمبيعات وخصائصه: .1
على  باƅطل وتشجيع ƅدفع اƅموجهة اƅتقƊيات من مجموعة" بأƊها تƊشيط اƅمبيعات Kotler et Duboisعرف  

 أو اƅمستهلكينطرف   خدمة معيƊة من أومعين  ƅمƊتوج اءاƅشر حجم زيادة بواسطة وذƅك ،اƅقصير اƅمدى
 .2"اƅتجاريين طاء اƅوس
زمƊية محددة  فترة خلال خاص، بشƄل اƅمستخدمة اƅتسويقية على أƊه الأƊشطة  اƅمبيعات تƊشيط يعرف Ƅما

 مƊافع من يتحقق وبما استجابة شرائية، ƅتحقيق اƅوسطاءو  اƅمستهلƄين مجاميع وقصيرة في اƅعادة، ƅتشجيع
 3إضافية ƅلمؤسسة.

 أو إضافية ثƊاياƋ قيمة في تحمل ،مباشرة استماƅة محاوƅة على يƊطوي ترويجي إذن فتƊشيط اƅمبيعات هو أسلوب
 يؤدي وبشƄل اƊƅهائيين حتى اƅمستهلƄين أو اƅموزعين، أو اƅبيع مƊدوبي مستوى على اƅبيعية سواء ƅلدعوى حافز
 فوري.  بيع إƅى اƊƅهاية في

إن تƊشيط اƅمبيعات ما هو إلا محاولات إغراء مباشرة تؤدي إƅى عقد صفقات بيع، فهو يهدف إƅى جذب مشترين 
يجاد أسواق جديدة وزيادة عدد اƅعملاء بمجموعة من اƅوسائل Ƅاƅهدايا، تخفيض اƅسعر على أساس  ،جدد وا 

 .اƄƅمية، مسابقات...اƅخ
                                                           

1. Roger Bennett, Jim Blythe, International marketing: strategy planning, market, entry & implementation, Third 
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هو Ɗشاط مؤقت بطبيعته وƅيس دائم، ودورƋ دعم الإعلاƊات واƅبيع اƅشخصي واƅدعاية، Ƅما أƊه  اƅمبيعات تƊشيطو 
غير محدد بتشجيع اƅطلب على مستوى اƅجمهور، بل قد يستخدم Ƅƅسب اƅوسطاء ودعمهم، وهو ƅيس محددا 

فاعلية عƊدما يدخل اƅمƊتج إƅى  باƅسلع الاستهلاƄية، بل قد يشمل بيع اƅسلع اƅصƊاعية Ƅذƅك، Ƅما أƊه يƄون أƄثر
اƅسوق لأول مرة، ƅلسلعة اƅحاƅية اƅمƊافسة واƅقياسية خاصة متدƊية سعر اƅواحدة اƅواحدة لأول مرة وسريعة 
اƅدوران، إلا أن اƅمشƄلة اƅتي تواجه هذƋ اƅعمليات هي عدم اƅثقة باƅتزام اƅمؤسسة بتƊفيذ ما تعهدت به ƅلزبائن، 

ƅر عن اƄشك بصحة ما ذƅتجات.واƊم 
وعادة ما تƄون أساƅيب تƊشيط اƅمبيعات أƄثر فعاƅية عƊد تقديم اƅمƊتجات اƅجديدة إƅى اƅسوق لأول مرة، Ƅذƅك 
تعتبر فعاƅة في حاƅة اƅمƊتجات اƅموجودة واƅتي تلقى مƊافسة شديدة من اƅسلع اƅمثيلة، Ƅما توجد بعض اƅمحددات 

غاƅبا ما تƄون قاƊوƊية، حيث تƊص قواƊين بعض اƅدول على اƅتي تƊظم استخدام وسائل ترويج اƅمبيعات، واƅتي 
عدم إشتراط اƅشراء ƅلاشتراك في اƅمسابقات اƅبيعية وارتباط اƅهدايا بطبيعة اƅمƊتج، Ƅما تƊص بعض اƅقواƊين على 

 عدم تجاوز قيمة اƅهدايا اƅممƊوحة Ɗƅسبة معيƊة من اƅمƊتجات اƅمشتراة.
 اƃمبيعات: تƈشيط أهداف .2

:تƊشيط اƅمبيعات في تحقيق ما يليتتمثل أهداف 
1 

 ين حثƄمستهلƅشراء، على وتحفيزهم اƅبيع، سعر تخفيض مثل وسائل عدة خلال من اƅات،  وتوزيع اƊعيƅا
اƅرسائل  تƄون أن على واƅعمل اƅعامة، اƅعلاقات مع باƅتƊسيق وذƅك اƅمستهلƄين، مع اجتماعات برامج ووضع

 .ƅلمستهلك اƅشراء واعثƅب محفزة اƅشخصي اƅبيع وجهود الإعلاƊية
 محافظةƅعملاء على اƅيين، اƅحاƅك اƅعملاء خلال استشارة من وذƅلشراء اƅ مياتƄبيرة، بƄ فترة خلال من 

 ƅمƊع اƅتذƄارية واƅهدايا اƅتشجيعية، واƅجوائز اƄƅوبوƊات واستخدام اƅسلع، على الأسعار ƅتخفيض محدودة
براز اƅمقارن، الإعلان لأخرى، واستخداما اƅمƊافسة اƅسلع ƅشراء اƅتوجه اƅمستهلƄين من   ƅلسلعة اƅفريدة اƅميزة وا 

 اƅمƊافسة. الأخرى اƅسلع مع مقارƊة
 تجات الاستهلاك معدل زيادةƊلمƅ كƅية، وذƅحاƅيب عدة خلال من اƅها استخدام أساƊترويج وسائل مƅتي اƅا 

 جديدة استخدامات أو إيجاداƅمƊافسة،   الأصƊاف مستخدمي أو ƅلصƊف اƅمستخدمين وجذب استماƅة تحاول
 .اƅمبيعات ترويج فعاƅية زيادة في مهما دورا اƅمجاƊي اƅتوزيع وهƊا يلعب ƅلسلعة،

 طلب زيادةƅتجات على اƊمƅد اƊك عƅية، وذƅحاƅتاج زيادة اƊد وزيادة الإƊمخزون أو عƅخفاض اƊمبيعات أو  اƅا
 .بها رالاستقرا وتحقيق اƅمبيعات موسمية معاƅجة في اƅشرƄة رغبة عƊد
 ةƅسلوك استماƅشرائي اƅتجريبي اƅك اƅرر، وذƄمتƅات توزيع خلال من واƊعيƅية اƊمجاƅات اƊوبوƄƅتذوق واƅوا 

 .وغيرها واƅعروض اƅمجاƊي
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 :اƃمبيعات وترويج محددات تƈشيط .3
 الأسواق فى اƅمبيعات وترويج وسائل تƊشيط استخدام تƊظيم بشأن واƅقاƊوƊية اƅثقافية اƅمحددات بعض توجد

يلـى  وفيمـا متفاوتة، بدرجات اƅمبيعات تƊشيط طرق تƊظيم فى قـواƊين اƅحƄومات فتتـدخل اƅمستهدفة، اƅدوƅية
 1بعض الأمثلة على تلك اƅقيود واƅشروط:

 هدايا ارتباط ضرورةƅمقدمة اƅية،  بطبيعة اƅدوƅمؤسسة في الأسواق اƅتي تعرضها اƅخدمات اƅتجات أو اƊمƅا
عات اƅمؤسسات اƅمحلية، اƅتي تسوق مƊتجات أخرى، قد تقدمها اƅمؤسسات الأجƊبية حتى لا يؤثر ذƅك على مبي
 Ƅهديا في الأسواق اƅخارجة.

 ظيم خضوعƊمسابقات تƅجوائز ذات اƅلضرائب اƅ ظيم أيام  بعض فىƊمؤسسات تترد في تƅدول، مما يجعل اƅا
 أم مواسم ƅتقديم تخفيضات Ƅبيرة على الأسعار.

 مسوق على يتعينƅا ƅدوƅعامل ىاƅات إجراء مصر فى اƊازيوƄحصول وبعد محددة، فـى فترات الأوƅعلى ا 
 . اƅمختصة اƅسلطات موافقة
 سلطات تضعƅهدية قيمة على قيوداً  في بعض اƅمقدمـة اƅـد اƊتجات عƊة، شـراء مƊهدايا قيمة تتجاوز بألا معيƅا 

اƅسهل معرفة اƅقواƊين اƅخاصة بتƊيط  بما أƊه ƅيس مناƅمشتراƋ،  قيمة اƅمƊتجات من معيƊة Ɗƅسبة اƅممƊوحة
اƅمبيعات في Ƅل سوق دوƅية، مما يستدعي أن يستشير اƅمسوقون رجال اƅقاƊون وسلطاته، قبل اƅقيام بحملات 

 تƊشيط وترويج اƅمبيعات.

  Ƌمسوق على يجب قيود إن هذƅى اƅدوƅلا مراعاتها، ا  اƅمعƊية، ويعتبر اƅسلطات ƅلمساءƅة من تعرض وا 
 أƊشطة تتƊاسب أو تتفق بحيث اƅدوƅى، اƅمسوق أفƄار فى الابتƄـار واƅتجديد علـى يعتمـد فƊاً  يعاتاƅمب تƊشيط

 .مستهدفة خارجية سوق Ƅل وطبيعة ثقافة مع مبيعاته ووسـائل تƊشيط
 اƃمبيعات طرق تƈشيط .4
 اƅمƊتجات يعةطب على فاعليتها درجة وتعتمد اƅمبيعات، بتƊشيط اƅخاصة والأساƅيب اƅوسائل من اƅعديد هƊاƅك
 فيها، اƅمشترين اƅعملاء وخصائص اƅمستهدفة الاسواق طبيعة إƅى إضافة اƅدوƅية، الأسواق في تسويقها اƅمراد
 اƅوسائل وأهم محددة، زمƊية فترة في اƅمبيعات حجم وزيادة اƅمبيعات، ƅتƊشيط اƅوسيلة هذƋ تستخدم ما وغاƅبا

 ل اƅتاƅي:اƅمبيعات هي موضحة في اƅشƄ تƊشيط في اƅمستخدمة
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 (: أدوات تƈشيط اƃمبيعات05اƃشƂل رقم )                                           
 
 

 

 

 

 

 

 

 .20، ص 2551: محسن فتحي عبد اƅسرور، أسرار اƅترويج، مجموعة اƊƅيل، اƅقاهرة، اƃمصدر
ƅجهة اƅمبيعات تختلف حسب اƅشيط اƊل أن أدوات تƄشƅلاحظ من اƊ شيطƊهدف هو تƅان اƄ ها، أي إنƅ موجهة

 : 1مبيعات اƅزبائن، اموزعين، أو مƊدوبي اƅبيع اƅتابعين ƅلمؤسسة، على أن أهم هذƋ الأدوات هي
 : اƃترويجية اƃهدايا . أ

 معروفه اƅهدية وتƄون Ƅمية من مƊتجاتها، يشتري من Ƅƅل مجاƊية هدايا توزيع عن بالإعلان اƅمؤسسة تقوم 
 . اƅمستهلك إƅى بهدايتها اƅمؤسسة اƅتي قامت  اسم اƅهدية تحمل أن يشترط ولا باƅشراء، قيامة قبل اƅمستهلك ƅدى
 : اƃتذƂارية اƃهدايا  . ب

 اƅتقاويم توزيع مثل اƅمؤسسة ومعلومات عƊها، اسم اƅهدايا هذƋ عملاءها، وتحمل إƅى اƅمؤسسة اƅهدايا تقدم 
 . اƅصغيرة، وغيرها اƅسƊوية،الاقلام، اƅحقائب

ƃاتج. اƈات(: عيƈوبوƂƃقسائم)اƃوا 
 عƊها، رضاهم Ƅƅسب محاوƅة في اƅمستهلƄين، إƅى مƊتجاتها بعض من عيƊات بتوزيع اƅمؤسسة تقوم 
 مƊها قليلة Ƅمية وضع طريق عن واƅشامبو، اƅغسيل Ƅمساحيق الاستهلاƄية، اƅمƊتجات بعض اƅعيƊات وتƊاسب

 على يحصل أن يحملها ƅمن يحق قسائم عن عبارة هيف اƄƅوبوƊات أما واحدة، ƅمرة تستخدم خاصة، عبوات في
 مساƄن على توزيعها واƅمجلات، أو اƅصحف طريق عن اƄƅوبوƊات هذƋ توزيع ويمƄن ƅلمƊتجات، معين خصم

 . اƅمستهلƄين
 : اƃمجاƈية د. اƃعيƈات

 ضتعر  طاولات بتوفير تقوم حيث متاجرها، داخل في مجاƊي تذوق حملة عن بالإعلان اƅمؤسسات تقوم 
مما يسمح بوضع اƅمƊتج موضع اƅتجربة اƅعملية  اƅمستهلƄين، قبل من تذوقها إمƄاƊية مع اƅمƊتجات، خلاƅها من
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 اƅمƊتجات أو اƅجديدة ƅلمƊتجات باƊƅسبة اƅوسيلة هذƋ تستخدم اƅمباشرة، وƅذا فهي أƄثر فعاƅية من الإعلان، وعادة
 .مƊخفض مبيعاتها لمعد يƄون اƅمستهلك، أو اƅمƊتجات اƅتي يعرفها لا اƅتي

 هـ. اƃمسابقات:
يتم مƊح جوائز Ɗقدية أو عيƊية ƅلمستهلƄين، وهذا بعد اختبار مهاراتهم اƅفƄرية في موضوع معين، شرط أن  

دارة اƅمسابقة اƅمتعة وجو اƅترفيه.  يتوافر في الأسئلة وا 
 و. اƃمسوحات:

ƅلمؤسسة ومƊتجاتها، أو عƊد إعطائهم  هي مƄافآت تمƊح ƅلموزعين Ɗظير خدماتهم أو عƊد قيامهم ƅلإعلان 
 مساحة واهتمام أƄبر ƅمƊتجات اƅمؤسسة على رفوف اƅعرض.

 : اƃترويجية اƃعروض . ز
 Ƌوسيلة هذƅثير في تستخدم اصبحت اƄƅتجزئة متاجر من اƅبيرة، اƄƅمتجر ادارة أن على وتقوم اƅيعرض ا 
 اƅسلعة شƄل ويعرض اƅمتجر، خلدا اƅمستهلƄين مرور مجال في يوضع فيديو، فيلم خلال من اƅسلعة

 واƅتي اƅمتعددة، الاستخدامات ذات ƅلسلع الافلام هذƋ وتستخدم مƊها، ƅلمستهلك تتحقق اƅتي واƅفوائد واستخدامها،
 اƅمستهلك، ƅدى جيدا إƊطباعا يعطي الأسلوب وهذا اƅفيلم، يرى أن قبل الاستخدامات، هذƋ اƅمستهلك يجهل قد

 . اƅشراء اƅى ويدفعه
  : Premium علاوات ح. ال
 ƅتحفيز أو اƅمƊافسين زبائن جذب أجل من وذƅك ما، مƊتج ءاƅشر  Ƅعلاوة مƊخفض بسعر أو مجاƊا تقدم مواد هي

 .ƅلمƊتج واƅولاء الاستقطاب إƅى إضافة قائم، مƊتج من أƄبر أحجام راءش
 اƃدوƃي اƃبيع اƃشخصياƃمطلب اƃثاƃث: 

صي في اƅمزيج اƅترويجي اƅدوƅي ƅلمؤسسة في الأسواق اƅدوƅية، في تزداد أهمية اƅدور اƅذي يلعبه اƅبيع اƅشخ
 .حاƅة عدم توافر وسائل اƊƅشر، وزيادة اƅمواƊع اƅقاƊوƊية على الإعلان

 تعريف اƃبيع اƃشخصي .1
 أƄثرها ومن اƅترويجية الأدوات أهم ومن اƅترويجي، اƅمزيج عƊاصر من رئيسي عƊصر اƅشخصي اƅبيع يعتبر
 وعادة اƅهاتف، الاتصال خلال من أو واƅمشتري، اƅبائع بين ما ƅوجه وجها اƅمباشر الاتصال ƅطبيعة Ɗظرا تƄلفة،

 في رئيسيا دورا تلعب اƅعملاء مع اƅمباشر الاتصال فطبيعة اƅترويجية، اƅميزاƊية من الأƄبر اƊƅصيب يأخذ ما
 اƅمستهدف. اƅجمهور مع اƅتعامل في اƅمؤسسة، فشل أو Ɗجاح

مجموعة اƅخطوات اƅهادفة ƅلتعريف واقƊاع  :اƅبيع اƅشخصي على أƊهƄ Philip Kotlerوتلر فليب يعرف 
تمام عملية اƅبيع من م لإتهاƅسلع واƅخدمات أو الاجابة على استفسارا مجموعة من اƅمستمرين اƅمحتملين ƅشراء

 .1خلال الاتصال اƅشفوي
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جراء مقابلة إƅترويجية اƅذي يتضمن Ɗشطة ايمƄن تعريف اƅبيع اƅشخصي بأƊه ذƅك اƊƅشاط اƅشخصي من الأƄما 
و اƅخدمة أ باƅمƊتجبغرض تعريفه  ،و اƅمشتري اƅصƊاعي وجها ƅوجهأوبين اƅمستهلك اƊƅهائي  ،بين رجال اƅبيع

  1.عه بشرائهااقƊإومحاوƅة 

 خصائص اƃبيع اƃشخصي: .2
اƅمزيج  من خلال تعريف اƅبيع اƅشخصي يمƄن استƊتاج بعص اƅخصائص اƅتي تميزƋ عن غيرƋ من عƊاصر

 اƅترويجي، وهي:
 Ƌشخصي بتعدد صورƅبيع اƅونيتميز اƄأن يƄ ،  تجزئة، أوƅجملة وتاجر اƅجملة أو تاجر اƅتج وتاجر اƊمƅبين ا

 .2بين تاجر اƅتجزئة واƅمستهلك اƊƅهائي
  هائيƊƅمستهلك اƅبيع مع اƅها رجل اƅتي يتبادƅمعلومات اƅوع اƊم بƄتحƅية اƊاƄشخصي بإمƅبيع اƅيتميز ا

 ي.تري اƅصƊاعواƅمش
 بيع يعتبرƅشخصي اƅبائع الاتصال في اتجاهين ترويجي ذو أسلوب اƅمشتري، بين اƅل واƄتحقيق مباشر وشƅ 

 3عملية اƅبيع. من اƅمستهدفة اƅمجموعة أو باƅفرد اƅمƊاسب اƅتأثير

 ة اƅشراء، وتوصيل رساƅعملاء باƅاع اƊبيع على إقƅشخصي من خلال قدرة رجل اƅبيع اƅبيع تظهر أهمية اƅ
 .واƅمفهومة وبالأسلوب اƅذي يتلاءم مع ظروفهم اƅخاصة باƅلغة اƅمƊاسبة

  شخصيƅشخصي، يتيح الاتصال اƅبيع اƅلبائع أن يتعرف علىخلال اƅ فرصةƅعميله، وأن يفهم ظروفه  ا
تمام عملية اƅبيع، Ƅما أن ،اƅخاصة الاتصال  ثم يصبغ حديثه بما يلائم هذا اƅعميل، وبذƅك يمƄن إقƊاعه وا 

بما  ،تحديدا بين اƅبائعين واƅعملاء، ويزيد من تحسين اƅعلاقة بين اƅمشترين واƅمؤسسة ،اƅشخصي يوƅد اƅصداقة
 .4عليها باƅفائدة يعود

 هدفƅمبيعات ترويج من الاساسي إن اƅمبيعات حصة زيادة هو اƅمدى في اƅقصير، اƅة حدود وفي اƊوفي معي 
 .اƅمبيعات ترويج في اتباعها يمƄن وسائل عدة وƅه محددة، جغرافية مƊطقة

 شخصيƅبيع اƅل يستطيع معرفة احتياجات  اƄثر، فƄية تفاعلية بين شخصين أو أƅيتضمن علاقة  حية تباد
مƊدوب اƅمبيعات اƅفعال، يعمل جاهدا على تحقيق  لإتمام عملية اƅبيع، Ƅما أن  ةالآخر، وعمل اƅتعديلات اƅلازم

 Ƌمشتري، إذا رغب أن تستمر هذƅمشتري رغبات اƅشغالات اƊك من خلال سماع وتفهم إƅمدة طويلة، وذƅ علاقةƅا
5والاستجابة ƅها 

. 
 جيد الإختيارƅتدريب اƅملائم واƅافآت اƄمƅمحفزة واƅرجال اƅ ،بيعƅرضاء زيادة أجل من اƅوظيفي اƅولاء اƅوا 

 .اƅعملاء مع تعاملهم في اƅبيع مƊدوبي أداء على ايجابيا يƊعƄس ƅلعمل،
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 اƃبيع اƃدوƃية:اختيار قوة  .3
إن اƅبيع اƅشخصي يتطلب تعيين مجموعة من مƊدوبي ورجال اƅبيع، وهو ما يطرح مشƄلة اختيارههم باƊƅسبة  

ƅلمؤسسة اƅتي تمارس Ɗشاط Ɗتجاري دوي، وهƊا ƅديها خياران، أما أن يƄون اƅبائعون من اƅبد اƅبلد اƅمضيف، أو 
 تين مزايا وعيوب، مثلما يوضحه اƅجدول اƅتاƅي: تأتي بهم اƅمؤسسة من اƅبلد الأم، وƄƅلا اƅطريق

 (: مزايا وعيوب قوة اƃبيع اƃمحلية واƕجƈبية01اƃجدول رقم ) 
 الأم اƅبلد من اƅبائعون اƃمضيف اƃبلد من اƃبائعون 

 اقتصادية، فلا تƄاƅيف ƅلƊقل والإقامة اƅخارجية. اƅمزايا
 اƅمحلي لأƊه من ذƅك اƅبلد. باƅسوق Ƅبيرة معرفة
 اƅلغة اƅمحلية يسهل اƅتعامل مع اƅعملاء. نإتقا

 اƅبيئة اƅمحلية وتƄييف عملية اƅبيع معها. معرفة
 أسرع، فلا يحتاج ƅلتƄيف مع اƅسوق. اƅتطبيق 

بمƊتجات  اƅمؤسسة،  لأƊهم من  Ƅبيرة معرفة
 اƅبلد اƅمصدرة ƅها.

 قياسية خدمات بتقديم تعهد يظهرون
 اƅترويج وفق أسايب اƅمؤسسة على مدربون
 الأم في رجال اƅبيع اƅشرƄة من Ƅبير تحƄم

 اƅحاجة اƅولاء ƅلمؤسسة الأجƊبية ضمان صعوبة اƅعيوب
 اƅمƊتجات الأجƊبية على يتطلب اƅتدريب

 مهمة غير اƅلغوية اƅمهارات تƄون قد
 اƅبيع قد تƄون سلبية في اƅبلد في ƅلعمل اƊƅظرة

 مƄلفة لأƊه تتطلب مصاريف اƅسفر والإقامة
لعمل، فبعدة مدة يفضلون Ƅ ƅبير دوران

 اƅعودة ƅلبد الأصلي ƅلارتباطات الأسرية
 الاجƊبية واƅعادات اƅلغة ƅتعليم تƄلفة

Source : www.faculty.ksu.edu.sa/SAlqahtani/DocLib8/, visité le 01/04/2017, 08:19 

ƅذا فالاختيار يعتمد على يتضح من اƅ ،عيوبƅمزايا واƅشخصي  لا تخلو من اƅبيع اƅطرقتين في اƅلا اƄ جدول
طبيعة اƅمƊتج وخصائص اƅسوق اƅدوƅي، فإذا Ƅان اƅمƊتج بسيطا، وƄان اƅمهارات اƅبيعية متوافرة في اƅسوق 

 اƅمستهدف، فالأفضل هو الاعتماد على قوة بيع  محلية من اƅبلد اƅمضيف.
 :اƃتجارية اƃدوƃية اƃمعارضاƃرابع: اƃمطلب 
ƅيةمؤسسات تشارك اƅدوƅمعارض اƅمصدرة في اƅثيرة من ،اƄ ماذجƊ تج عن طريق تقديمƊتي ترغب امƅها ا

، وسطاء، عملاءاƅتجاريين من  وƄلاءاƅمستوردين و اƅوتحقق اƅتواصل مع  ،بتسويقها في الأسواق اƅخارجية
يقومون بزيارة  اƅعملاءعلى اعتبار أن  اƅمؤسسة،مهور بمƊتجات بالإضافة إƅى تعريف اƅج، وموزعين سماسرة

 .وخصائصها واƅمقارƊة بيƊها ،اƅمعارض ƅلتعرف على اƅمƊتجات اƅجديدة
 تعريف اƃمعارض اƃدوƃية .1

ويجها وتسويقها، وذƅك ƅفترة ر Ɗشاط تجاري يهدف إƅى عرض اƅمƊتجات اƅمحلية أو الأجƊبية ƅتاƅمعارض هي 
ƅعامة  ةموجه أو باƅبيع ƅرجال الإعمال، وتƄوند، سواء Ƅان باƅبيع اƅمباشر ƅلجمهور، محدودة وفي مƄان محد

 1، أو ƅفئة محددة مƊه.اƅجمهور
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هذا اƅتعريف يشير أن تƊوع اƅمعارض من حيث اƅمƄان)محلية أو دوƅية(، اƅمƊتجات) Ƅامة أو متخصصة(، 
في اƅمعارض هو تƊظيمها في مƄان محدد وƅفترة واƅجهة اƅمستهدفة) اƅجمهور أو رجال الأعمال(، Ƅƅن ما تشترك 

 محدة.
م على فترات دورية أو تهاجتماع أو إƅتقاء اƅبائعين واƅمشترين مع مƊتجاƄما تعرف اƅمعارض اƅتجارية بأƊها 

أي  ،عرض مƊظم ƅلسلع واƅخدمات من قبل اƅمصƊعين ƅفترة قصيرة وبصورة مƊتظمة أوعرضية بغرض اƅتجارة، 
 ƅ.1ه صفة اƅدورية

يتبين من اƅتعريف اƅسابق أن اƅمعارض قد يƄون هدفها اƅترويج ƅلمƊتجات وƅيس اƅبيع، ويطلق عليها 
ExpositionsدئدƊبيع، ويطلق عليها عƅها هو اƅ هدف الأساسيƅون اƄوقد ي ،Foires . 

اƅموردين، ƊستƊتج من اƅتعريفين أن اƅمعارض اƅدوƅية هي تظاهرات تجارية واقتصادية تجمع ما بين اƅمƊتجين، 
اƅموزعين، اƅبƊوك واƅمستهلƄين، لإƊشاء اتصالات وعقد صفقات، وهي تسمح غاƅبا بجذب عدد Ƅبير من 

 اƅجمهور.
 أهمية اƃمعارض اƃتجارية اƃدوƃية: .2

 :2تعود اƅمعارض اƅدوƅية باƅفائدة على اƅمؤسسات اƅمشارƄة فيها من خلال اƅجواƊب اƅتاƅية
  تعرƅة، حيث تتيح اƅلعملاء وسيلة اتصال فعاƅ لوصولƅ يƅمثاƅطريق اƅها اƊما أƄ ،عملاءƅشخصي على اƅف ا

 من جميع أƊحاء اƅعاƅم في زيارة واحدة.
  عائضةƅمؤسسات اƅار بين اƄمعلومات والأفƅلتعاون، من خلال تبادل اƅ فتح سبل جديدةƅ اتƄشرƅتلاقي مع اƅا

 واƅمشارƄة.
 ية تعتبرƅدوƅمعارض اƅت في تساعد هامة تسويق أداة اƅلأعمال، رويجاƅ ية أثبتت وقدƅية فعاƅمستوى رفع في عا 

 .الأجƊبية الأسواق في اƅشرƄات وأعمال مƊتجات حول اƅوعي
 ية تساعدƅدوƅمعارض اƅتجات سمعة تعزيز اƊمƅتجات تطوير في اƊة مƄشرƅمية،  الإقليمية الأسواق في اƅعاƅوا

 الأسواق في اƅمحلية ƅلمƊتجات ƅترخيصا أو الامتيازات مƊح فرص على اƅمƊاسبات من اƊƅوع هذا ويرƄز
 .الأجƊبية

  معلومات عن الأسواقƅتطور والاستمرارية، من جمع اƅية واثبات اƅدوƅساحة اƅتواجد في اƅحفاظ على اƅا
اƅجديدة، و اƅتعرف على اƅتƊƄوƅوجيا اƅجديدة وسبل اƅتسويق اƅمبتƄرة، وهو ما Ƅسب عملاء جدد وتعزيز اƅثقة 

 معهم.
 معارض توفرƅية اƅدوƅات قيمة مساعدة اƄشرƅ تصديرƅتي اƅيس اƅ ديهاƅ تصدير مجال في واسعة خبرةƅا 

 .الإقليمية اƅصغيرة اƅمعارض على اƅترƄيز سيƄون ƅذƅك واƅصادرات،
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  زوار منƅة واƄمشارƅلمؤسسات اƅ ها، بل تمتدƅ ظمةƊمƅلهيئة اƅ يةƅدوƅمعارض اƅة في اƄمشارƅولا تقتصر أهمية ا
Ƅ ،مستضيفةمؤسسات وجمهورƅة اƊمديƅة واƅلدوƅ تلك ما تمتد أهميتهاƅ دخلƅمعارض، حيث تعتبر مصدر هام اƅا 

 الاقتصادي.
  مختلفƅ تصديرƅة، وفتح أبواب اƅلدوƅ تجاريةƅعلاقات اƅية، بتطوير اƅدوƅتجارية اƅمعارض اƅظيم اƊيسمح ت

 اƅمƊتجات اƅمحلية.

 تجات تباع ما عادةƊمƅمعارض، في اƅه خارج في يلاتهامث من أقل بأسعار اƊما أƄ ،معارضƅعليها عدد يتردد ا 
 . مƊها احتياجاتهم جميع ƅشراء اƅمستهلƄين، من Ƅبير

 ،ل خاصƄية مفيدة بشƅدوƅمعارض اƅة في اƄمشارƅرجال تعتبر اƅ مؤسسات أصحاب الأعمالƅصغيرة اƅا 
 إضافة اƅتجارية، اوضاتاƅمف في خبرة واƄتساب اƅدوƅية، الأسواق على اƅتعرف ƅهم تسمح حيث واƅمتوسطة،

 اƅتطورات على أعيƊهم تفتح Ƅما أجاƊب، وزبائن مؤسسات مع الاƅتقاء عƊد اƅتصدير صفقات إبرام لإمƄاƊية
 .اƅعاƅمية والاقتصادية اƅتƊƄوƅوجية

 خصائص اƃمعارض اƃدوƃية: .3
 1 تتميز اƅمعارض اƅدوƅية أيا Ƅان شƄلها بعدة خصائص من أهمها:

 :ة أطراف متعددةƂهيئة تش مشارƅب اƊى جاƅعديد من الأطراف، فإƅية اƅدوƅتجارية اƅمعارض اƅارك في ا
اƅمƊظمة ƅلمعرض، سواء ƄاƊت عمومية أو خاصة، هƊاك اƅشرƄات اƅمƊتجة ƅلسلع واƅخدمات موضوع اƅمعرض، 
شرƄات اƅديƄور واƅتصميم واƅصياƊة في مجال اƅمعارض، شرƄات اƅترويج واƅدعاية ƅلمعارض، والإتحادات 

 Ɗية واƅصƊاعية واƅتجارية، وƄذƅك اƅجهات اƅحƄومية Ƅوزارة اƅتجارة واƅصƊاعة.اƅمه
 :يةƈزمƃفترة اƃمعارض خلال مدة محددة، حيث يتم إعلان تاريخ الإفتتاح وتاريخ  محدودة اƅظيم اƊيتم ت

معارض  الإƊتهاء مسبقا، وعادة تمتد هذƋ اƅفترة بين يوميو وأسبوعيƊن وقد تصل إƅى شهر Ƅامل، Ƅما أن هƊاك
 دوƅية تعرض دوريا وفي Ɗفس اƅمƄان.

 ان محدد ومعلومƂمختلفة، مƅمعرض محدد ومعلن مسبقا من خلال وسائل الإعلان اƅظيم اƊان تƄون مƄي :
حيث أن بعض اƅدول واƅمدن يƄون فيها مƄان مخصص لإقامة اƅمعارض اƅمحلية واƅدوƅية، شرط أن يتوافر على 

 واƅمساحة اƅمƊاسبين.اƅبƊية اƅتحتية اƅلازمة واƅمƄان 
 :شاط اقتصاديƈ معارض هيƃوا مؤسسات  اƊاƄ محتملين، سواءƅعملاء اƅتجة واƊمƅمؤسسات اƅها تجمع اƊأي أ

برام اƅعقود واƅصفقات، Ƅما أن اƅزوار يمƄن تحويلهم  أو مستهلƄين، وهذا من أجل تسويق اƅمƊتجات واƅخدمات وا 
ƅمستقبل من خلال أساƅحال أو اƅى عملاء في اƅة.إƅفعاƅترويج اƅيب ا 

  :وظائفƃمعارض متعددة اƃية بالإطلاع اƅدوƅمعارض اƅصفقات، تسمح اƅتجات وعقد اƊمƅتسويق اƅ ضافة فبالإإ
على اƅثقافات الأجƊبية اƅمختلفة من خلال الاحتƄاك باƅزوار أو باقي اƅمشارƄين في اƅمعارض، مما يساعد 

 واق الأجƊبية.اƅمؤسسة في إعداد اƅمزيج اƅتسويقي اƅمƊاسب ƅلأس
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 تجات عرضƈمƃل اƂعديد من  واسع: بشƅما أن وجود اƄ ،تجاتƊمƅيلة واسعة من اƄعادة يتم عرض تش
اƅمشارƄين، يسمح بعرض اƅمƊتج اƅواحد من مؤسسات عديدة، ومن دول مختلفة، مما يتيح  ƅلزوار فرص واسعة 

 .ادة الأسعار مƊخفضة  في اƅمعارضƅلاختيار واƅتفاوض حول الأسعار وشروط اƅبيع، وهذا ما يجعل في اƅع
 جاح يتطلبƊ معارض قدراتƅظيمية إدارية اƊية، وتƅترويج عاƅة الاعلامي مهارات في اƊلمعارض، ومروƅ لƄƅ 

 Ƅما تتطلب الاستقرار الاقتصادي واƅسياسي في اƅدوƅة. واƅزائرين، اƅعارضين من
 اƅتاƅية: وتقسم اƅمعارض اƅدوƅية إƅى الأشƄال أƈواع اƃمعارض اƃدوƃية: .4

تقدم أجƊحة خاصة Ƅƅل اƅدول واƅشرƄات  ، حيث ذات صيغة عامةهي معارض  :خصصةمتاƃمعارض غير اƃ . أ
 اƅدوƅي. اƅجزائرقام عادة مرة Ƅل عام مثل معرض تي تاƅ ،ضااƅمعر  Ƌاƅمسجلة في هذ

 ،أو متقاربة وأحياƊاً متƄاملة مع بعضها محددةتقتصر على عرض مƊتجات  :خصصةمتاƃمعارض اƃ . ب
 عارض اƅسيارات.Ƅم

واƅتعاقد مع  ،وتƊفيذ صفقات اƅبيع ،إƅى تحقيق الاتصال مع اƅمستهلك اƊƅهائي تهدف :اƕسابيع اƃتجاريةج. 
 ،ويتم اƅترƄيز هƊا على دراسة احتياجات اƅسوق من اƅسلع ،بعض رجال الأعمال حول Ɗشاطات تهم اƅطرفين

ويشارك في هذƋ ، جراءات اƅشحن واƅتخليص اƅجمرƄيواƅقيام بإ ،وتحضير اƅمƊتجات اƅجاهزة ƅبيعها اƅمباشر
 في أحد اƅفƊادق أو اƅمتاجر اƄƅبيرة في اƅسوق اƅمستهدف. ،الأسابيع مجموعة اƅمصدرين اƅمƊتجين ƅدوƅة واحدة

وخاصة في في اƅترويج اƅدوƅي، من اƅعƊاصر اƅرئيسية واƅمطلوبة تعتبر  اƃزيارات اƃفردية واƃبعثات اƃتجارية:د. 
تتƄون في اƅعادة من مجموعة أشخاص حƄوميين ورجال أعمال ، وهي ول اƅسلعة إƅى هذƋ الأسواقمرحلة دخ
وتتزامن مع فترة افتتاح  ،ƅمدة قد تصل لأسبوع أو أƄثر ،ƅزيارة أحد اƅبلدين وأسواقه اƅتجارية ،ومصرفيين

اƅتجارة واƅزراعة وجمعيات تحادات غرف اƅصƊاعة و إ ،وتقوم بتƊظيمها باƅتƊسيق مع اƅحƄومات، اƅمعارض اƅدوƅية
 رجال الأعمال في اƅبلدين.

 . مقومات ƈجاح اƃمشارƂة في اƃمعارض اƃدوƃية:6
 اƅمشارƄة في اƅتظاهرات اƅتجارية اƅدوƅية، سواء ƄاƊت معارض أو اƅمقومات اƅمطلوب توفيرها لإƊجاحومن 

 ƊذƄر مايلي: واƅبعثاتاƅزيارات 
 سوقƅمسبقة باƅمعرفة اƅبي اƊلزيارة ،هوأوضاع الأجƅ صحيحƅامل واƄƅترتيب اƅامج عمل  ،واƊمن خلال وضع بر

 محدد زمƊيا ومƄاƊيا.
 .ل متسلسل وتتابعيƄتسويقية بشƅتجارية واƅيات اƅفعاƅموزعين وبعض اƅمستوردين واƅقاءات مع اƅ ترتيب 

 تفاوضƅامل بمهارات اƄƅمام اƅالإ.  
 .تعاقدƅلتفاوض واƅ مطلوبةƅصلاحيات اƅحصول على اƅا 

 هدف.تحدƅتي تساعد على تحقيق هذا اƅمعلومات اƅوعية وطبيعة الاتصالات واƊزيارة وƅهدف من اƅيد ا 

 مستهدفةƅسوق اƅى اƅتقال إƊموزعين في أويستحسن  ،تحديد مواعيد الاƅمستوردين أو اƅك بصحبة أحد اƅن يتم ذ
 اƅبلد اƅمضيف.
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 خلاصة اƃفصل:

 واƅمستهلك اƅبائع بين الاتصال أشƄال إحدى فهو اƅدوƅية، لالاتصا إستراتجيات إحدى اƅدوƅي اƅترويج يعتبر
ثارة الاƊتباƋ خلق على تساعد يقدمها، اƅتي اƅمعلومات خلال من حيث اƅمحتمل، أو اƅحاƅي الأجƊبي  الاهتمام، وا 

اƅترويج اƅدوƅي) الإعلان، اƅبيع اƅشخصي، تƊشيط  أحد عƊاصر في أخطاء أية أن اƅشرائي، اƅسلوك ودفع
 اƅسوق في اƅمؤسسة ستحققها اƅتي اƅتسويقية اƅحصة على سلبا تؤثر قد ت، واƅمعارض اƅتجارية(،اƅمبيعا
 .   الأجƊبي
 من اƅدوƅي، واختلافه عن ترويج اƅمؤسسة ƅمƊتجاتها وخدماتها في أسواقها اƅمحلية، اƅترويج خصوصية وتظهر
ختلافه اƅلغات بتعدد اƅمتعلقة تفي اƅصعوبا واƅمتمثلة اƅدوƅي اƅمسوق يواجهها اƅتي اƅصعوبات خلال ،  وا 

 واƅقواƊين وتداخلها، بالإضافة إƅى ضرورة الاستجابة واƅتوافق مع اƊƅظم اƅثقافات بتباين اƅمتعلقة واƅصعوبات
مختلف دول اƅعاƅم، وتزايد حدة اƅمƊافسة  في اƅمستعملة الإعلام وتƊوع وسائل اƅدول، Ƅما أن Ƅثافة بƄل اƅخاصة

صار يطرح مشاƄل Ƅبيرة على اƅمؤسسات، اƅتي ترغب فيلا توسيع أعماƅها على اƅمستوى في مجال اƅترويج، 
اƅدوƅي، وخاصة من جاƊب اƅشرƄات متعددة اƅجƊسيات اƅتي تمتلك خبرات وموارد هائلة في مجال اƅترويج 

 اƅدوƅي.
ي اقتحام واختراق يعتبر اƅهدف اƅرئيس ƅلتسويق اƅدوƅي بشƄل عام وƅلترويج اƅدوƅي بشƄل خاص، هو اƊƅجاح ف

الأسواق اƅدوƅية واقتƊاص حصة سوقية فيها، وƅذا سƊتƊاول اختراق الأسواق اƅدوƅية، وعلاقته باƅرويج اƅدوƅي في 
 اƅفصل اƅمواƅي.

 
 
 



 
 الثاني:الفصل 

إختراق الاسواق الدولية 
  الدولي الترويج بمساهمة
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 مقدمة اƃفصل اƃثاني
 

 مثل تدريجية، بصورة تتم اƅدخول عملية Ƅان إذا عما اƊƅظر بغض اƅدوƅية، الأسواقراق اخت عملية إن
 دخول أو الاستثمار، ƅمشروع اƅمطلق اƅتملك ىإƅ الاƊتقال ثم ،مشترك استثمار بمشروع أو اƅقيام باƅتصدير اƅبدء

 حاƅة في مؤسسة أي بها تمر اƅتي الأساسيةرارات اƅق من ملةج اتخاذ يتطلب ،عاƅمية شرƄات مع تحاƅفات في
اƅقيام باختيار الأسواق اƅمƊاسبة  ،ذƅك في رغبت اƅتي اƅمؤسسة على يجبحيث  الأجƊبية، الأسواق ىإƅ دخوƅها

مƄاƊياتها اƅتسويقية، وهذا يتطلب دراسة دقيقة وواسعة ƅلعديد من اƅمتغيرات واƅعوامل، حتى يƄون ق رار لأهدافها وا 
اƅدخول ƅلأسواق اƅدوƅية سليما، وهƊا تحتل أساƅيب اƅترويج اƅدوƅي مƄاƊة محورية في Ɗجاح مجهودات إختراق 

 الأسواق اƅدوƅية.
 

 من خلال اƅتحليل اƅسابق، Ɗقوم بتقسيم اƅفصل إƅى اƅمباحث اƅتاƅية:
 مفاهيم أساسية حول اخترق الأسواق اƃدوƃية اƅمبحث الأول:
 يب إختراق الأسواق اƃدوƃيةأساƃ اƅمبحث اƅثاƊي:

 إختراق الأسواق اƃدوƃية إجراءات اƅمبحث اƅثاƅث: 
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 مفاهيم أساسية حول اخترق الأسواق اƃدوƃيةاƃمبحث الأول: 
في ظل تصاعد اƅمƊافسة على اƅمستوى اƅعاƅمي، ƅم يعد أمام اƅمؤسسات أيا Ƅان Ɗوعا Ɗشاطها أو 

خاصة مع وسيلة أساسية وضرورية ƅلبقاء،  الأسواق اƅخارجية، فهذƋ الأخيرة صارت ، إلا اƅمبادرة باختراقحجمها
اƊفتاح الأسواق على بعضها اƅبعض، واƊهيار اƅحواجز أمام اƅمبادلات اƅتجارية والاستثمار الأجƊبي على 

 اƅمستوى اƅعاƅمي.
افع اƅتي تجعل اƅمؤسسات ƊتƊاول في اƅمبحث اختراق الاسواق اƅدوƅية، من حيث اƅتعريف، الأهمية واƅدو 

 تلجأ إƅى هذƋ الاستراتيجية.
 وأهميتهااƃمطلب الأول: مفهوم إختراق الأسواق اƃدوƃية 

رغم شيوع اƄƅثير من اƅمصطلحات اƅمماثلة لإختراق الأسواق اƅدوƅية، مثل غزو الأسواق اƅدوƅية، اقتحام 
ق اƅدوƅية يبقى أƄثرها شيوعا، وهو ما يجعلƊا الأسواق اƅدوƅية، دخول الأسواق اƅدوƅية، إلا أن اختراق الأسوا

 ƊعتمدƋ في بحثƊا.
 تعريف اختراق الأسواق اƃدوƃية -أولا

رغم بساطة مصطلح اختراق الأسواق اƅدوƅية، فإƊƊا سƊحاول توضيحة من خلال مجموعة من اƅتعاريف 
 وتمييزƋ عن بعض اƅمفاهيم.

 من الاƊتقال أو اƅوطƊية، اƅحدود يتجاوز أو دوƅيا، Ɗشاطا اƅمؤسسة Ɗشاط جعلاختراق الأسواق اƅدوƅية هو  .1

 1اƅدوƅي. اƅسوق إƅى اƅوطƊي اƅسوق

تعريف بسيط ƅمفهوم اختراق الأسواق اƅدوƅية، اƅذي يعتبرƋ جعل Ɗشاط اƅمؤسسة، سواء اƅتعريف اƅسابق  يعتبر
على بيع مƊتجات اƅمؤسسة Ƅان اƅشراء، الإƊتاج، أو اƅبيع واƅتسويق على اƅمستو اƅدوƅي، مع أن الاختراق يƊصب 

 في الأسواق اƅدوƅية.

أن اختراق أو غزو الأسواق اƅدوƅية، يتمثل في تلك اƅعملية اƅتي تتضمن بيع  Charles Crouéويعتبر   .2
مƊتجات أو خدمات اƅشرƄة خارج سوقها الأصلي أو اƅوطƊي، بحيث يƄون رقم أعماƅها مƄون من اƅمبيعات 

لأسواق اƅدوƅية من جهة أخرى، ويتم اƅتعبير عن اختراق ، ومن مبيعاتها في اƅمحلي من جهةاƅمحققة في اƅسوق ا
الأسواق اƅدوƅية من خلال مقارƊة رقم الأعمال )بدون رسوم( اƅمحقق في الأسواق الأجƊبية، مع رقم الأعمال 

 .2اƄƅلي)بدون رسوم(
ة من خلال تقديم مؤشر بسيط يعتبر اƅتعريف اƅسابق معيارا ƅقياس درجة ااقتحام اƅمؤسسة ƅلأسواق اƅدوƅي

لإختراق الأسواق اƅخارجية، وهو Ɗسبة اƅمبيعات اƅخارجية إƅى اƅمبيعات اƄƅلية، فƄلما ƄاƊت هذƋ اƊƅسبة Ƅبيرة دل 
 ذƅك على أن اƅمؤسسة تعتمد أƄثر على الأسواق اƅدوƅية في Ɗتائجها، وباƅتاƅي تتحول إƅى مؤسسة دوƅية.

                                                 
 الأكΎديميΔ المقΎلاΕ بعض في قراءة: التدويل رصوف ديداΕته بين الجزائريΔ والمتوسطΔ الصغيرة الم΅سسΕΎ تنΎفسيΔ ،حطΏΎ سدϱ، مراد عϠي  1

ΕΎوالمعطي ،ΔيϠالعم ϰتقϠلي المϭالد ΔفسΎل المنϭح ΕΎالاستراتيجيϭ ΔفسيΎالتن Δم΅سسϠل ΔعيΎرج الصنΎع خΎقط ΕΎقϭل في المحرϭالد ،Δالعربي ΔمعΎف، جϠالش 
 3 ص ،0101 نϭفمبر 00-01 يϭمي

2 Charles Croué, Marketing international, un consommateur local dans un monde global, 5éme édition, DeBoeck, 
Bruxelles, 2006, P 119. 
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 أسواقها من مƊتجاتها في مبيعاتها تƊمية إƅى اƅمؤسسة من خلاƅها، عىالأسواق هي استراتيجية تس اختراق .3
 اƅحاƅيين، استقطاب زبائن زبائƊها اƅتسويقية من أجل: زيادة مشتريات على اƅمجهودات بالاعتماد اƅحاƅية،

 ƅ.3شراء مƊتوجات اƅمؤسسة اƊƅسبيين اƅمستهلƄين غير اƅمƊافسين، أو اقƊاع
اƅدوƅية اƅمرتبطة باختراق الأسواق تشير إƅى اƅبعد اƅجغرافي، أي عدد  صفة حسب اƅتعريف اƅسابق، فإن

اƅبلدان اƅتي تتواجد فيها اƅشرƄة أو اƅعلامة اƅتجارية، وهذƋ اƅصفة مرتبطة ارتباطا وثيقا باƅتسويق اƅدوƅي، 
ƅ ى إذاƊحملات تصبح بدون بمعƅا Ƌية، وهذƅية يتطلب مثلا حملات ترويج دوƅدوƅن فاختراق الأسواق اƄم ت

 مƊتهجة في أسواق تمثل اƅمبيعات اƅمحققة فيها Ɗسبة مهمة في رقم أعمال اƅشرƄة. 

بتقديم مƊتج بسعر مƊخفض مع  ،اختراق اƅسوق هي سياسة تجارية وتسويقية تهدف ƅربح حصص سوقية .4
ن جهة توزيع واسع، وهذƋ اƅتقƊية تتطلب استثمارات ضخمة، خاصة في مجال اƅترويج واƅدعاية، ƊƄƅها تسمح م

بتحقيق حجم مبيعات Ƅبيرة)الاستفادة من اقتصاديات اƅحجم(، وباƅتاƅي تعويض اƅخسائر اƊƅاتجة عن  ،أخرى
 .4الأسعار ومصاريف اƅترويج واƅدعاية تخفيض

يبين اƅتعريف اƅسابق أن اختراق الأسواق يبطلب سياسة تجارية وتسويقية عدواƊية، من خلال تخفيضات   
زيع واسع ƅلمƊتجات، مع Ɗفقات معتبرة في Ɗشاطات اƅترويج، وهذا سواء في الأسواق جريئة في الأسعار، وتو 

 اƅمحلية أو اƅخارجية.

 ، وذƅك من خلال اƅدوƅي قاƅسو  دخول بأسلو  أو Ɗمط اختيار استراتيجية اختراق الأسواق اƅدوƅية هي .5
 مع تتƊاسب واƅتي ،اƅمثلى اƅطريقة رباختيا وذƅك اƅدوƅية، الأسواق اƅمتاحة ƅغزو والأساƅيب اƅطرق بين اƅمفاضلة
مƄاƊيات ظروف  اƅمشترك، الاستثمار الإداري، اƅتصدير، اƅترخيص، اƅتعاقد الأساƅيب: اƅمؤسسة، ومن هذƋ وا 

 5.وغيرها تسليم اƅمفاتيح واƅتحاƅفات

ة، يتبين من اƅتعريف اƅسابق أن اختراق الأسواق اƅدوƅية هو قرار استراتيجي هام باƊƅسبة لأي مؤسس  
باعتبار أƊه يحتاح ƅدراسة وتخطيط مسبق، Ƅما أن ƅه عدة بدائل مختلفة، مما يفرض على الإدارة اƅعليا في أي 

 مؤسسة ضرورة اختيار الأسلوب الأمثل لإختراق الأسواق اƅدوƅية.

 أهمية إختراق الأسواق اƃدوƃية  -ثانيا
 واƅعقود اƅتجارية اƅدوƅية، تفاقياتالإ بإبرام الاقتصادية تهتم واƅمؤسسات من اƅدول اƄƅثير أصبحت

ƅلدول ƅلأسواق اƅدوƅية، وما يوفرƋ من Ɗمو  اƅحقيقية ƅلأهمية وهذا Ɗظرا بيƊها، فيما اƅتجارة مجال في وباƅخصوص

                                                 
3 Pasco Berho, Marketing international, 4eme edition, Dunand, Paris, 2002, P  .44-45  
4 http://www.e-marketing.fr/Definitions-Glossaire/Penetration-du-marche--238510.htm, visité le 04/04/2017 , à 14 : 31 

5 ϭالدين خير عمر ،ϕشر ،الدولي التسويΎن نϭ000 ص ،0993 مصر، ،بد. 

http://www.e-marketing.fr/Definitions-Glossaire/Penetration-du-marche--238510.htm
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اقتصادي، حيث يعتبر الاستهلاك اƅخارجي أحد محرƄات اƅتƊمية واƅرفاهية، وتبرز أهمية اختراق الأسواق 
 :6اƅيةاƅخارجية في اƅعƊاصر اƅت

 ذي تتعاملƅسوق اƅحجم، من جراء الإتساع في اƅمؤسسات من الإستفادة من اقتصاديات اƅين اƄمعه، وهذا  تم
ما سيƊعƄس إيجابا على تخفيض تƄاƅيف الإƊتاج ƅلوحدة اƅواحدة، وباƅتاƅي يقود الأمر إƅى تخفيض أسعار اƅسلع 

 .باƅتاƅي ƅصاƅح طرفي اƅعملية اƅتجاريةد و وƅيع ،واƅتي يجعلها في متƊاول أعداد مضافة ƅلمستهلƄين
 خارجيةƅجاحات في الأسواق اƊ دما تحققƊمؤسسات عƅثير من اƄƅها فحسب، بل ،اƅ سجل عائداتها ت لا يسجل

وباƅتاƅي فإن اƄƅثير من دول اƅعاƅم أخذت مƄاƊة  ،أيضا إƅى ƅلدول اƅتي اƊطلقت مƊها أو اƅتي تعود إƅيها
شرƄاتها اƅعاملة في الأسواق اƅدوƅية، فاƅولايات اƅمتحدة الأمريƄية واƅيابان إقتصادية وسمعة Ƅبيرة من خلال 

 وƄوريا من بين أبرز الأمثلة في هذا اƅمجال.

 ثر من سوق خارجيƄخدمات في أƅتفاع من اƊمختلفة والإƅبضائع اƅتلك الأسواق ،توفير اƅ تي  وبخاصةƅا
أهمية اختراق الأسواق اƅدوƅية في تجاوز عامل اƅمƄان يتعذر عليها إƊتاجها ولأسباب مختلفة، وباƅتاƅي تƄمن 

 .ƅتوفير اƅمƊتجات ƅمختلف بقاع اƅعاƅم

 تي تحتاجهاƅصعبة اƅعملة اƅلحصول على اƅ طرقƅتصدير أحد اƅتصدير، حيث يعتبر اƅدول الاستفادة من اƅا، 
حاً، Ƅما يؤدي إƅى رفع اƅمعيشة لاستيراد اƅمƊتوجات اƅتي لا تƊتجها محليا، وباƅتاƅي فهو يعتبر Ƅسباً قوميا واض

 .واƅتƊمية، ورفع اƅقدرة اƅشرائية ƅلمستهلƄين

   ًباƅتجات تصدير يتم لا غاƊمƅمحلي الإشباع يتم حتى اƅلأسواق، اƅ درجة فإذاƅ مية الأسعار تخفيض تشبعتƊتƅ 
 اƅتي اƊƅقطة وهي ،الإƊتاج Ɗقطة فائض تسمى اƊƅقطة وهذƋ اƅتصدير، أجل من الإƊتاج تبدأ فهƊا اƅمحلي، اƅطلب
 اƅتصدير. فيه يبدأ اƅذي اƅوقت تحدد

 محافظةƅمدفوعات، ميزان توازن على اƅصر اƊتأمين ضروري، حيث يستعمل وهو عƅ ةƅدوƅالاهتزازات من ا 
 أƄان سواء مƊها يخرج ما مع اƅعامة، اƅموازƊة في يدخل ما موائمة اƅتوازن اƅحادة، ويعƊي الاقتصادية والأزمات

 مشƄلة سيƄون اƅواردات قيمة دفع فإن اƅتوازن، ذƅك يحدث ƅم وما أجƊبية، عملات أو قروض أو تذƅك مستوردا
 اƅتجاري اƅمرƄز يهدد اƅتوازن، اƅقروض ƅتحقيق أو اƅذهب حرƄة على اƅمستمر والاعتماد مستحيلًا، وربما Ƅبيرة
 .اƅخارج في ƅلدوƅة

 اختراق الأسواق اƃدوƃية:ومراحل خصائص ني: اƃثااƃمطلب 
ƊتƊاول في هذا اƅمطلب بعض اƅخصائص اƅتي تميز عملية اختراق الأسواق اƅدوƅية، واƅمراحل اƅتي عادة ما 

 تتبعها اƅمؤسسات في اƅقيام بهذƋ اƅعملية.
                                                 

 في المΎجستير شΎϬدة لنيل مذكرة ،ALZINC  الوطنيΔ الم΅سسΔ حΎلΔ الدوليΔ للأسواϕ الجزائريΔ الم΅سسΔ اختراϕ دراسΔ أمين، محمد رمΎس  6
 .ι03 ،0100-0100 تϠمسΎن، بϠقΎيد بكر أبϭ جΎمعΔ دϭلين تسϭيϕ تخصص لϠم΅سسΕΎ، الدϭلي التسيير
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 خصائص اختراق الأسواق اƃدوƃية .1
 من اƅتعريف اƅسابقة ƊستƊتج اƅخصائص اƅتاƅية اƅتي تميز اختراق الأسواق اƅدوƅية:

 مƊتجاتها تسويق من اƅشرƄة تمƄن اƅتي اƅخطوات من مجموعة من تتأƅف عملية اƅدوƅية هواختراق الأسواق  . أ

 استراتيجية وسياسةاƅخارجية، فاƅمؤسسات لا تقتحم الأسواق اƅدوƅية عشوائيا بل يتم ذƅك ب الأسواق في باƊتظام
 مدروسة.

اƅخبرة، Ɗجد أن هذƋ اƅمعرفة و ب ولاƄتسايتطلب اختراق الأسواق اƅدوƅية معرفة وخبرة في اƅتسويق اƅدوƅي،  . ب
اƅمؤسسات غاƅبا ما تبدأ باقتحام سوق ƅه خصائص متقاربة جغرافيا وƊفسيا من اƅسوق اƅمحلي، أو من طرف 

 .يƊتمون إƅى اƅسوق اƅسوق الأجƊبي وسطاء أو وƄلاء
اسب ƅلسوق يلعب اƅتسويق اƅدوƅي دورا أساسيا في اختراق الأسواق اƅدوƅية من خلال تصميم مزيج تسويق مƊ . ج

اƅمستهدف، وƅذا يمƄن اعتبار اختراق إحدى الأسواق اƅخارجية Ƅهدف، واƅوسيلة هي الاستراتيجية واƅمزيج 
 اƅتسويقي اƅمƊاسبين.

 :7اƅتاƅيين سلوبينالأ أحد غاƅبا ما تتبع اƅمؤسساتة، اƅدوƅي قصد اختراق الأسواق  . د
 وتقوم ،اƅمؤسسة أمام اƅمتاحة الأسواق من عدد في وتدريجي بطيء Ɗموتتمثل  :اƃمتحفظالإختراق اƃدوƃي  -

 ودائمة هامة سوقية حصة على اƅحصول بهدف وذƅك ،الأسواق من صغير ƅعدد اƅمتاحة اƅموارد بتخصيص
 .اƅمستهدفة الأسواق في
 في ƅلمؤسسة اƅمتاحة الأسواق عدد في متسارعا Ɗمواراتيجية الإست هذƋ تمثل :الإختراق اƃدوƃي اƃسريع -

 اƅتسويقية اƅمجهودات وتقسيم توزيع أي اƅدوƅي، اƅسوق بƄشطراتيجية الإست هذƋ وتتميز ،ƅتوسعا عملية بداية
 . Ƅبيرة أموال رؤوس ذات اƅمؤسسات هذƋ تƄون ما وغاƅبا ،اƅبلدان من اƅعديد في ƅلمؤسسة

اƊƅشاط  ، فاختراق اƅسواق اƅدوƅية هو مجرد ممارسةاتاƅمؤسس تدويليختلف اختراق الأسواق اƅدوƅية عن  هـ.
 ƅلمؤسسة تسمح، متتابعة مراحل ذات عملية اƅبيعي والإƊتاجي على اƅمستوى اƅدوƅي، أما تدويل اƅمؤسسة فهو

وهو ما يعƊي أن تدويل اƅمؤسسة Ɗƅشاطها، لا يƄون  الأجƊبية، الأسواق تدريجي Ƅƅيفة اƅتعامل مع باƄتساب تعلم
 إما تمرين، من لابد بل مدروسة، رغي بطريقة أو ةصدف أو عشوائيابشƄل  اƅدوƅية سواقالأ ماقتحإ من خلال

 طرف من أو اƅمحلي، اƅسوق مع وƊفسيا جغرافيا متقاربة خصائص ƅه استغلال سوق خلال من اƅمƄتسبة باƅخبرة

، واƅتعريف اƅسابق ƅلتدويل يجعل من اختراق الأسواق اƅدوƅية مجرد أداة أو خطوة على طريق 8وƄلاء أو وسطاء
 .تدويل اƅمؤسسة

 

 

                                                 
7Pasco Berho, OP-CIT, p32 

 .ι ،010 0101ويق، جΎمعΔ بوبή بϠقΎيد، تϥΎδϤϠ، مάكΓή مΎجδتيή في التδ تدويل ΍لΆϤسسا΍ ΕلصغيرΓ و΍لϤتϮسΔτ،بن حϤو عΒد الله،   8
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 مراحل اختراق الأسواق اƃدوƃية: .1

 الإمƄاƊيات إƅى الاختلاف ذƅك ويرجع ،اƅمؤسسات طرف من اƅدوƅية بالأسواق تمامهالا درجة تختلف

، من اƅدوƅية بالأسواق تمامهالا من اƅدرجات هذƋ يزيتم ويمƄن، ذƅك في اƅمتبعة والإستراتيجيات اهƅ اƅمسخرة
 9:خلال اƅخطوات اƅتاƅية

 ƃمرحلة الأوƃبداية في ى:اƅون اƄتجات تƊمؤسسة مƅية الأسواق في تباع اƅدوƅتشجيع أو اهتمام أي بدون ا 

 ƅها. توزيع مƊافذ بواسطة مƊتجاتها من اƅمتبقي اƅضئيل اƅجزء تصريف خلال من وذƅك مƊها،

 :ثانيةƃمرحلة اƃد اƊتجاتها في فائض وجود عƊمسته الأسواق في اهتصريف تستطيع ولا ،مؤقتة بصفة مƅفةدا 

Ɗما ،اƅتصدير في اƊƅية اهƅدي توجد لا Ɗاه اƅمؤسسة، و اƅدوƅية الأسواق Ɗحو تمامهاها ترƄز، فمحليا  تصريف وا 

 .الأمر ƅزوم عƊد اهمƊتجات من اƅفائض

 :ثةƃثاƃمرحلة اƃفائض تزايد مع اƅتجات، من اƊمƅمؤسسة تبدأ اƅير في اƄتفƅجدي اƅة اƅمحاوƅ وتصريف بيع 
 اتفاقات أو عقود وجود دون، اƅصغيرة اƅصفقات بعض عقد طريق عن وذƅك ،وƅيةاƅد الأسواق في مƊتجاتها

 .الأجل طويلة

 :رابعةƃمرحلة اƃافسة درجة ارتفاع اƊمƅطاقة وتزايد اƅتاجية اƊمؤسسات يجعل ،الإƅدائمين وسطاء عن تبحث ا 

 ،الاƅتزام شƄل أخذت ترتيبات أو تعاقدات مهمع ƅوضع ،أخرى أجƊبية ƅمؤسسات معتمدين خارجيين أو محلين
 .اهإƅي اƅتصدير سيتم اƅتي الأسواق بتلك والارتباط

 :خامسةƃمرحلة اƃك بعد اƅمؤسسات تلجأ ذƅى اƅح إƊج تراخيص مƅبية اتهƊتج ،أجƊسلع بعض اهبموجب تƅمع ا 

 عبارة اƅدوƅية الأسواق في مƊتجاتها اƅمؤسسة تƊظر لا اƅمرحلة ذƋه ، وفياƅتراخيص بعائد الأم اƅمؤسسة اƄتفاء

Ɗما فائض تصريف عن  اƅوطƊية اƅحدود فƄرة وتضمحل اƅدوƅية الأسواق ƅغزو معتمدة إستراتيجية ضمن تدخل وا 

 .مƊتجاتها لسوقه أƊ على هبأƄمل ƅلعاƅم وتƊظر
 إختراق الاسواق اƃدوƃية  دوافعاƃمطلب اƃثاƃث: 

ƅتي تجدها في الأسواق اƅمحلية ترتبط دوافع اƅمؤسسات ƅلتفƄير في اقتحام الأسواق اƅدوƅية، باƅصعوبات ا
واƅفرص اƅمتاحة في الأسواق اƅخارجية، بالإضافة لأهداف وتصورات اƅمسيرين فيها، وعلى ذƅك تبرز اƅعديد من 

 10اƅدوافع لاختراق الأسواق اƅدوƅية واƅتي مƊها: 

 عبور مƊطقة في تƄون Ƅأن اƅدوƅية، اƅسوق من قريب موقع في اƅشرƄة تƄون فقد اƃدوƃية: الأسواق من اƃقرب .1

 اƅدوƅي، اƅسوق Ɗحو ƅلتوجه إضافيا حافزا اƅشرƄة ƅهذƋ حرة، تعطي سوق في Ɗشاطها مقر يقع أو دوƅي، تقاطع أو

 مشƄلة يمثل ،اƅبعد عائق يعد ƅم ƅدرجة Ɗسبيا، قريبة الأسواق Ƅل أصبحت واƊƅقل، الاتصالات وسائل ومع تطور

 .ƅيةاƅدو  الأسواق Ɗحو اƅتوجه قرار عƊد اتخاذ Ƅبرى

                                                 
 59 ص، 0999 ، الأردن،عمΎن ϭالتϭزيع،، لϠنشر المستقبل دار ، سϠوكي مدخل التسويϕ، مبΎدئ، عبيداΕ إبراھيϡ محمد 9

 الم΅سسΕΎ أداء ΔمجϠ الϔشل، ومخΎطر النجΎح فرص الجزائريΔ بين المتوسطΔ و الصغيرة الم΅سسΕΎ تدويل، العϭادϱ حمزة، جبΎرϱ شϭقي  10
Δ14 العدد، الجزائري ،ΔϠرقϭ ،حΎمرب ϱصدΎق ΔمعΎ0105 ديسمبر، ج ، ι ι010-010. 
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يحدث في Ƅثير من الأحيان تشبع اƅسوق ƅمƊتج أو ƅخدمة ما، Ɗتيجة Ƅثرة اƅمƊتجين تشبع اƃسوق اƃمحلية:  .2
مما يدفع باƅمؤسسة باƅتفƄير إƅى اƅبحث عن سوق آخر في الأسواق الأجƊبية، مما يسمح ƅها من  واƅمستوردين،

يض اƅحصص اƅمفقودة في اƅسوق جهة بتطوير اƅمؤسسة من خلال زيادة اƅمبيعات، ومن جهة أخرى تعو 
 .اƅمحلي، أو اƅتي ستفقدها مع مرور اƅوقت

 على اƅمؤسسة يجبر مما موسميا عليها اƅطلب يƄون اƅخدمات  اƅمƊتجات بعض اƃمحلية: اƃسوق موسمية .3

 .اƅموسمية اƅتذبذبات ƅتعديل دوƅية أسواق عن اƅبحث
مƊتج يمر في دورة حياته بأربعة مراحل من اƅمتعارف عليه أن اƅتمديد دورة حياة اƃمنتوج دوƃيا:  .4

تتطلب إستراتيجية معيƊة، Ƅذƅك باƊƅسبة لاختراق  ، وƄل مرحلةاƅتدهور( –اƊƅضج  -اƊƅمو -)اƅتقديمرئيسية
 ،الأسواق اƅدوƅية يتبع هذƋ اƅمراحل، ففي مرحلة اƅتقديم، اƅمؤسسة اƅمبتƄرة واƅتي تستحوذ على اƅتقدم اƅتƊƄوƅوجي

ت اƅمسخرة ƅلبحث واƅتطوير، حيث يبدأ اƅتصدير من اƅبلد اƅذي تم به الابتƄار، وفي مرحلة اƊƅاتج عن اƅمجهودا
اƊƅضج، يتم الاƊتقال إƅى الإƊتاج باƅخارج، وفي مرحلة اƅتدهور، تبدأ الإƊتاج في اƅدول اƅتي بها محفزات 

 ƄاƊخفاض اƅيد اƅعاملة واƅضرائب، ثم إعادة اƅتصدير إƅى اƅبلد الأصل. 

في  ،تمثل اƅعوامل اƅماƅية اƅتي تدفع باƅمؤسسة في اƅتفƄير في اقتحام الأسواق اƅدوƅيةƃماƃية: اƃعوامل ا .5
 واƅبحث عن وفورات اƅحجم، بالإضافة إƅى إهلاك استثمارات اƅبحث واƅتطوير.، تخفيض تƄاƅيف الإƊتاج

ايا اƅتفضيلية اƅمتاحة وهي توقعات إدارة اƅشرƄة حول تأثير اƅصادرات على Ɗموها، اƅمز  اƃعوامل اƃداخلية: .6
 ƅلشرƄة، وآمال الإدارة ومدى ارتباطها بتوفير الأمان ƅلشرƄة.

 11بالإضافة ƅلعوامل اƅسابقة Ɗضيف اƅعوامل اƅتاƅية: 
 اƅمƊتوج على رƄودا اƅمحلية اƅسوق تشهد اƅخدمات، أو اƅصƊاعات بعض في أحياƊا :المحϠيΔ السوϕ ركود . أ
 إƅى باƅمؤسسة يدفع الأخرى، ما الأجƊبية الأسواق في يحدث اƅعƄس Ƅنوƅ يتدهور، يجعل اƅطلب ما اƅخدمة، أو

 .اƅمحلية اƅسوق اƊتعاش إعادة اƊتظار عوض الأسواق، تلك من إمƄاƊية الإستفادة في اƅبحث

Ώ .  سوق حجم محدوديةƃداخلية اƃمؤسسة تصل : اƅى اƅمحلي سوقها تغطية إƅظر يجعلها وهذا تامة، تغطية اƊت 
 .اƅؤسسة Ɗƅمو Ƅفرصتها اƅوحيدة اƅدوƅية اƅسوق إƅى
 معرضة علهاجي ما وهذا أƊها تƊشط في صƊاعة محددة، معƊاƋ ؤسسةماƅ صصخت: اƃؤسسة صصخت  . ج

ƅجماته ƅافسةماƊ دƊافس دخول أي عƊاعة جديد مƊلصƅ تƅك فيها، صصتخت ياƅذƄمحب وƄ ون قد ،صصهاختƄي 

 .صصهاخت ميدان يف اƅبقاءاƅدوƅية، مع  سواقالأ اختراق يف رƅلتفƄي اهب ا يدفعمم ،دوداحم ليمحاƅ سوقها

                                                 
 بϠقΎيد، بكر أبϭ جΎمعΔ ،تسϭيϕ تخصص لϠم΅سسΕΎ، الدϭلي التسيير في مΎجستير مذكرة تدويل الم΅سسΕΎ الصغيرة والمتوسطΔ،، عبدالله حمϭ بن  11

 .ι ι015-013  ،0101،تϠمسΎن
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 يجعل ما وهذا الإƊتاج، زيادة خلل من يƊخفض ƅمؤسسة ƅلوحدة اƅتƄلفة سعر :اƃحجم اقتصاديات عن اƃبحث . د
 اƊخفاض إƅى يؤدي مما الإƊتاج، زيادة فرصة ƅها تعطي الأخيرة هذƋ لأن اƅدوƅية، في اƅسوق تفƄر اƅمؤسسة

 .اƅدوƅية اƅسواق غزو من تمƊƄها تƊافسية أسعار بإعطاء ƅلمؤسسة حوباƅتاƅي يسم اƅوحدة، تƄلفة
 اƅمؤسسة استثمارات تƄون Ƅƅي Ƅاف غير يƄون ،اƅمحلية اƅسوق في اƅبقاء أحياƊا :الإستثمارات استرجاعهـ. 

 واƅتطوير، أو بعض اƊƅشاطات اƅتي تتطلب استثمارات باƊƅسبة لاستثمارات اƅبحث خاصة مردودية مقبوƅة، ذات

Ƅتجهيزاتƅاعية، بيرة في اƊصƅؤسسة على يحتم مما اƅير اƄتفƅية، لاسترجاع اƅدوƅتم ما في الأسوق ا  Ƌاستثمار
 . اƅدوƅية الأسواق في مبيعاتها توسيع خلل من بسرعة،

 من ،الإƊتاج تƄاƅيف هو تخفيض اƅدوƅية، الأسوق إƅى من الإƊتقال اƅهدف يƄون :الإنتاج تƂاƃيف تخفيضو. 
 اƅعاملة اƅيد إƅى بالإضافة ،ƅلإستثمارات اƅمستقبلة اƅبلدان في ƅلمستثمرين تمƊح اƅتي اƅمزايا من ادةخلال الإستف

 .اƅمƊخفضة اƅتƄلفة
 بتخفيض الأسواق اƅدوƅية يسمح إن دخول :تخفيض اƃمخاطر من خلال اƃتوسع في الأسواق اƃدوƃيةز. 

 عن وذƅك واƅمال، واƅقاƊوƊي اƅسياسي اƅخطر وزيعبت يسمح ما بلد، بأƄثر من اƅمؤسسة تواجد خلل اƅمخاطر، من
 .مختلفة عدة بلدان في مدروس جغرافي تواجد طريق

 اƅسوق مع اƅتعامل تبدأ مƊها، واƅمتوسطة اƅصغيرة خاصة اƅمؤسسات، من اƄƅثير هƊاك : تلقائي وجود طلب  . ح
 مما اقتصادية، تظاهرة في رƄةاƅمشا أو أجƊبية، ƅمؤسسة ممثل مع ƅقاء خلال من هذا يƄون وقد صدفة، اƅدوƅية
 .اƅخارج في خدماهتا أو سلعها على طلب يوجد أƊه باƄتشاف ƅلمؤسسة يسمح

إن تطور اƅتجارة اƅعاƅمية مع اƊخفاض اƅحواجز اƊƅاتجة عن اƅتطور اƅحاصل في  :اƃدوƃي اƃمحيط تغير  . ط
ƅعديد من اƅلتجارة، فتح اƅ يةƅعاƅظمة اƊمƅإتفاقية اƄ ميةƅعاƅرا علىالإتفاقيات اƄت حƊاƄ تيƅقطاع  قطاعات، اƅا

اƅعام في عدة دول، ƄاƊƅقل اƅجوي، الإتصالات، واƅبƊوك، Ƅما أن تطور طرق تƊƄوƅوجيا اƅمعلومات والإتصالات، 
سهل الإتصال بالأسواق اƅدوƅية، خاصة عن طريق شبƄة الإƊترƊت، Ƅما أن ظهور ااƅعديد من اƅتƄتلات 

اƅتبادل اƅحر، شجع اƄƅثير من اƅمؤسسات خاصة اƅصغيرة مƊها ف اƅتفƄير واƅتجمعات الاقتصادية اƅتي تسمح ب
 .في محاوƅة غزو الأسواق اƅخارجية

 قرار على رƄبي أثر ؤسسةمباƅ ينر سيماƅ ƅسلوك تƄون أحياƊا :دخول الأسواق اƃخارجية يف ينر سيماƃ رغبة  . ي

 اƅدوƅية، اƅسوق اقتحام على لمؤسسةƅ اƅرئيسير سيماƅ زيفحت مدى Ɗاحية من خاصة ،اختراق الأسواق اƅدوƅية

 طموحات Ƅƅن ،واƅتجديد بتƄارالإ على واƅقدرة خاطرماƅ لحوتم اƅتصدير يف تهر خب مدى على بدورƋ يتوقف وهذا

 .دوƅية سوق أي ƅغزو اديةماƅ مƄاƊياتالإ توفر Ƅذƅكلا يƄفي وحدƋ، بل يتطلب  ينر سيماƅ زيفحوت
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 12:مƊها الأسباب من ƅعدد اƅعاƅمية اقالأسو  على ترƄز اƄƅبرى اƅشرƄات بدأتقد و 
 موƊƅبطيء اƅان اƄلسƅ غرب، فيƅذي اƅفجار يقابله واƊي الاƊاƄسƅم دول في اƅعاƅث، اƅثاƅي اƅتاƅطلب تراجع باƅا 
 .اƅثاƅث اƅعاƅم دول في اƅواعدة الأسواق مقابل اƅمƊتجة اƅغرب دول في
 افسة شدةƊمƅات وتوجه ،اƄشرƅحو اƊ شاط توسيعƊƅدماج الاقتصادي اƊمجال في خاصة متزايدة، بصفة والا 

 .واƅمعلومات والإعلام اƅخدمات

 تسويق بيئة ملائمة عدمƅمعارضين أصوات ارتفاع فمع الأحيان، بعض في اƅبعض اƅ ،سلعƅسجائر  مثل اƅا
 Ɗتيجة اƅمحلية، اƅسوق في اتهمƊتجا على الإقبال في تراجع اƅسجائر تصƊيع شرƄات تواجه اƅمثال، سبيل على

 .اƅخارجية الأسواق Ɗحو اƅتحول في اƅشرƄات هذƋ من بعض وبدأت مƊتجاتها، على عمليـات اƅمراقبة زايدت
 عوائق اختراق الأسواق اƃدوƃيةاƃمطلب اƃرابع: 

تواجه اƅمؤسسات اƅتي ترغب في اقتحام الأسواق اƅدوƅية لأول مرة، صعوبات Ƅبيرة ومتƊوعة، مما يجعل 
ت اƊƅجاح في فرض Ɗفسها في الأسواق اƅدوƅية، ومن أبر اƅصعوبات واƅعوائق مخاطر اƅفشل أƄبر من احتمالا

 13اƅتي تقف في وجه اƅمؤسسات لإختراق الأسواق اƅدوƅية هي:
 :اƃمرتفعة اƃمنتجات تƂلفة .1

مقارƊة  ƅمƊتجاتها الاقتصادية اƅتƄلفة زيادة مشƄلة اƅجديدة ƅلأسواق اƅداخلة اƅمؤسسات يصادف
 زيادة تƄاƅيف أو اƅمؤسسة تستخدمها اƅتي اƅخام اƅمواد أسعار ارتفاع ذƅك في اƅسبب يƄون وربما باƅمƊافسين،

 .اƅدخول من ويمƊعها تƊافسي غير موقف في اƅجديدة اƅمؤسسة يجعل اƅذي الأمر الإدارة

 :مائية في الأسواق اƃدوƃيةالإجراءات اƃح .2
ƅجديدة خاصة من اƅمؤسسات اƅومية عقبة أمام اƄحƅل الإجراءات اƄمستوردة، تشƅدول اƅومات في اƄح

من خلال شروط ومعايير اƅجودة واƅمحافظة على اƅبيئة، اƅتي يجب  ،حيث تضع عراقيل أمام اƅمƊتجات الأجƊبية
 أن تتوافر في اƅمƊتجات الأجƊبية، وقد صارات هذƋ اƅوسائل اƅحمائية بديلا ƅلوسائل اƅحمائية اƅتعريفية اƅتقليدية،

ƅمؤسسات اƅي فإن اƅتاƅدخولوباƅدول، تي ترغب في اƅلظروف  لأسواق تلك اƅ ظراƊ دخولƅع عن اƊقد تمت
 والإجراءات اƅحƄومية.

 :اƃتوزيع قنواتمحدودية  .3
قƊوات توزيع  إمتلاكƊظرا ƅحداثة اƅفترة اƅتي تدخل فيها اƅمؤسسات اƅحديثة ƅلأسواق اƅدوƅية، فإƊها تفتقر إƅى 

اƅجديدة  اƅمؤسساتيعيق قدرة  وهو ما، اƅدوƅية لأسواقا غزوفي  اƅتي سبقتها اƄƅبرى،مƊتشرة مماثلة ƅلمؤسسات 
 ƅلأسواق اƅدوƅية. اقتحامها في 

 

 

 
                                                 

 .054 ص، 0114 الأردن، عمΎن، ϭالتϭزيع، لϠنشر الشرϕϭ دار ودوليΔ، محϠيΔ تجΎرΏ الϔعΎل: نالإعلا، مصطϭ ϰϔدمحم محمد   12
 .ι ι001- 000 ، مرجع سΎبϕ، أمين محمد رمΎس  13
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 :قلة اƃخبرة اƃتسويقية .4
تعتبر اƅخبرة اƅتسويقية من أهم الأمور اƅمرتبطة بƊشاط اƅتسويق خاصة اƅخبرة اƅطويلة، وتعاƊي اƅمؤسسات 

ƅية، ƅذƅك فإن هذا اƅجاƊب يسبب تحديا Ƅبيرا ƅلمؤسسات اƅجديدة اƅجديدة من قلة اƅخبرة اƅتسويقية بالأسواق اƅدو 
 ويتطلب وقتا أƄبر حتى تƄتسب اƅخبرة اƅدوƅية في مجال اƅتسويق اƅدوƅي.

 :عدد اƃمنافسينƂثرة  .5
فإن جميع اƅمؤسسات تطمع في أن تحصل على  اƅدوƅية،Ɗظراً ƅوجود فرص تسويقية Ƅبيرة في الأسواق 

، ويشƄل ذƅك بيئة تƊافسية لاقتحام الأسواق اƅدوƅيةƅي، وتتجه أغلب اƅمؤسسات Ƅبر من اƅسوق اƅدو أƊصيب 
بسبب عدد اƅمƊافسين اƅمتزايد في الأسواق  ،هذƋ اƅمƊافسة مواجهةعلى  عيق اƅمؤسسات اƅجديدةي وهو ما ،Ƅبيرة

 اƅخارجية.
 :ƃلمؤسسات اƃدوƃية اƃعلامة اƃتجاريةقوة  .6

ا قد يحول دون قدرة اƅمؤسسات من اƅدخول ƅلأسواق اƅعاƅمية، تشƄل اƅعلامات اƅتجارية اƅدوƅية عائق
اƅتي ƅديها ولاء ƅلعلامات اƅتجارية  ،بذل اƅمزيد من اƅجهود لاختراق الأسواق اƅدوƅية ،ويتطلب من اƅداخلين اƅجدد

ها ، حيث أن اƅمؤسسات اƅمتعددة اƅجƊسيات استطاعت من خلال جهودواƅمعروفة في الأسواق اƅخارجية ،اƅقديمة
 اƅترويجية بƊاء علامة تجارية راسخة في الأسواق اƅدوƅية.

 :ةاƃدوƃي ƃلمؤسسات اƃترويجƂثافة  .7
اƅوسيلة اƅسريعة ƅلاتصال باƅجمهور واƅمستهلك، وتواجه اƅمؤسسات اƅداخلة  اƅترويج اƅدوƅيعتبر ي  

، اƅترويجيةوأمام هذƋ اƄƅثافة  في الأسواق اƅدوƅية من قبل اƅمƊافسين، اƅترويجيةƅلأسواق اƅدوƅية Ƅثافة اƅحملات 
ضمن اƅخطط  اƅترويجيةلا تمتلك اƅمؤسسات اƅجديدة إلا أن تبذل قصارى جهودها في سبيل تƄثيف حملاتها 

 اƅترويجية.
 :رد فعل اƃمنافسين .8

حيƊما تدخل اƅمؤسسات اƅجديدة ƅلأسواق اƅدوƅية فإƊها تواجه رد فعل اƅمƊافسين اƅذين يشعرون باƅتهديد 
اƅداخلين اƅجدد، ƅذƅك فقد تفƄر اƅمؤسسات اƅسابقة اƅدخول في الأسواق اƅدوƅية تغيير إستراتيجياتها  واƅخطر من

اƅتسويقية ومزيجها اƅتسويقي في سبيل مƊع اƅداخلين اƅجدد من اƅدخول ƅلأسواق، وهذا يشƄل تحديا Ƅبيرا من 
 اƅتفƄير في مواجهته واƅتغلب عليه.

 ات اƃمؤسسات اƃمنافسةتميز منتج .9
عتبر تميز اƅمƊتج من أهم الاستراتيجيات اƅتي تتبعها اƅمؤسسات اƅدوƅية في الأسواق اƅخارجية، ويصادف ي

وتميزƋ بشتى اƅطرق والأساƅيب اƅتسويقية  ،اƅمؤسسات اƅجديدة مسأƅة قدرة اƅمؤسسات اƅسابقة على تطوير اƅمƊتج
 واƅدخول ƅلمƊافسة. اƅحديثة، الأمر اƅذي يصعب من قدرتها في اختراق الأسواق اƅدوƅية

 
 



 اختراق الأسواق اƃدوƃية بمساهمة اƃترويج اƃدوƃي                             : اƃثانياƃفصل 

 

 
43 

 اختراق الأسوال اƃدوƃية:  وأساƃيباƃمبحث اƃثاني: طرق 
توجد عدة طرق وأساƅيب ƅدخول الأسواق اƅدوƅية، وƄƅل مƊها مزايا وعيوب ومطلبات Ɗƅجاحها، ويعتمد اختيار أيا 

اقيات اƅتعاقدية، مƊها على طبيعة اƅسوق اƅدوƅي وقدرات اƅمؤسسة، وتتمثل هذƋ اƅطرق حسب في اƅتصدير، الاتف
 اƅمشاريع اƅمشترƄة، الاستثمار الأجƊبي اƅمباشر، واƅتحاƅفات الاستراتيجية، وهو ما يوضحه اƅشƄل اƅتاƅي:

 اƃدوƃية الأسواق إƃى ƃلدخول اƃخمس اƃطرق(:  60اƃشƂل رقم )
  

 

 

 

Source: Kotler, Dubois, Marketing management, Public-Union, 7éme édition, Paris, 1992, p 395. 

يتبين من اƅشƄل أن اختراق الأسواق اƅدوƅية يتبع مراحل متسلسلة، تبدأ من الأسهل والأبسط وهو اƅتصدير، 
 وتƊتهي بالأƄثر مخاطرة وتƄلفة وهو الاستثمار الأجƊبي اƅمباشر.

 اƃمطلب الأول: اƃتصدير
اƅتصدير والاستيراد، فإن Ɗشاط اƅتصدير يحضى  إذا ƄاƊت اƅتجارة اƅخارجية لأية دوƅة تتƄون من جاƊبين:

 تحقيقيعتبر إحدى وسائل  إذ بالاهتمام من قبل اƅباحثين واƅمسيرين سواء على مستوى اƅحƄومات أو اƅمؤسسات،
Ƌرفاƅة لأي الاقتصادي اƅدول، من دوƅدول، رغم  اƅصراعات الاقتصادية بين اƅة في إطار اƊهيمƅذا بلوغ اƄو

 ير، إلا أن أشƄاƅه وأهدافه متعددة ومتƊوعة، وهو ما سƊتƊاوƅه في هذا اƅمطلب الأول.بساطة مفهوم اƅتصد
 أولا: تعريف اƃتصدير

درجة يتضمن أقل  في اختراق الأسواق اƅخارجية، لأƊه يعتبر اƅتصدير اƅوسيلة الأƄثر سهوƅة ƅلمؤسسات 
ثم تƊتقل إƅى  ،عملية اƅتصديراعتمادها على ل وƊجد معظم اƅمؤسسات تبدأ توسعها من خلا اƅمخاطر، من
Ƅما  ،اƅتي تمر بها اƅمؤسسة Ɗحو اƅعاƅمية الأوƅىفهي تعتبر اƅمرحلة الأجƊبية،  ƅسوقأخرى ƅخدمة ايب ساƅالأ

عن طريق  ،Ɗها تقلل من مخاطر اƅتعامل دوƅيالأ ،ƅمتوسطةاو  ة ر يباƊƅسبة ƅلمؤسسات اƅصغ الأفضل أƊها اƅطريقة
سمح ƅها باƄتساب يو  يرةƄب تاار استثم لبتتط لا  اضوأي اƅدوƅية، الأسواقإƅى  مƊتجاتها اƅمصƊعة محليا تصدير
ك ر محو سواق اƅدوƅية، لأƅلتوغل في ا تراتجيةإسعن  ةرااƅذƅك فإن اƅتصدير عب، مع مرور اƅوقت ةة اƅلازماƅخبر 
 .متطورة يةإƅى مستويات تƊافسية وتƊƄوƅوجاط الاقتصادي في أي دوƅة، ƅلارتقاء ƅلƊش
 م بساطة مفهوم اƅتصدير، إلا أƊه يمƄن توضيح مفهومه من خلال ما يلي: رغ     
اƅتصدير هو تلك اƅعمليات اƅتي تتعلق باƅسلع واƅخدمات اƅتي يؤديها بصفة Ɗهائية اƅمقيمون واƅغير اƅمقيمين     

د، الأمر اƅذي في اƅبلد، وبصفة أخرى تمثل اƅصادرات اƊفتاحا أجƊبيا على اƅسلع واƅخدمات اƅمƊتجة داخل اƅبل

 غير التصدير
 المبΎشر

έΎϤΜي  الاستΒϨالأج 

ήشΎΒϤال 
 المشΎريع
Δالمشترك 

 ΕΎقيΎالاتف
ΔقديΎالتع 

 

ήالتصدي 

ήشΎΒϤال 

 

 ات اƅقدر  – الأرباح - اƅخطورة -اƅتعهد رمقدا
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ذا تصƊفت اƅصادرات ضمن عوامل الإضافة، أي اƅتي تضيف قوة جديدة  يؤدي إƅى اƅزيادة في دخل اƅبلاد، وا 
 14إƅى تيار الإƊفاق اƄƅلي عن طريق أثر اƅمضاعف. 

ة ويعƊي اƅتصدير قدرة اƅدوƅة وشرƄاتها على تحقيق تدفقات سلعية، خدمية، معلوماتية، ماƅية، ثقافية، سياحي     
وبشرية إƅى دول الأسواق عاƅمية ودوƅية أخرى، بغرض تحقيق أهداف اƅصادرات من أرباح، قيمة مضافة، 

 15توسيع، Ɗمو واƊتشار، وتوفير فرص عمل، واƅتعرف على ثقافات أخرى وتƊƄوƅوجيات جديدة وغيرها.

غير مقيم، بمعƊى Ƅل عملية تحويل سلعة أو خدمة من عون مقيم إƅى عون  '': بأƊهيعرف اƅتصدير Ƅما   
 .'' 16أجƊبي طرفإƅى  محلي طرفمن 
Ƅل عملية عبور اƅسلع واƅخدمات من اƅحدود اƅوطƊية إƅى بأƊه  ية،اƅجمرƄمن اƊƅاحية  يعرف اƅتصدير  

 البϠدان إلϰ بϠد المنش΄ من ϭالخدمΕΎ، المϭاد ϭالسϠع من النΎحيΔ التجΎريΔ، ب΄نه عمϠيΔ انتقΎل، أما اƅحدود الأجƊبية
 17عΎلميΔ. أسϭاϕ في لتسϭيقΎϬ الأخرى،
يعƊي  لا ،اƅتصدير ستراتجيةإ بعفاƅمؤسسة اƅتي تت ،يƅيختلف مفهوم اƅتصدير عن مفهوم اƅتسويق اƅدو و  

 فاƅتصدير بƊوعين )اƅتصدير اƅمباشر، اƅتصدير اƅغير ،اƅواسعة بمفاهيمهأƊها دخلت مفهوم اƅتسويق اƅدوƅي 
 ة.يمن سوق داخلية إƅى سوق خارج ،من اƊتقال اƅسلع واƅخدماتمحدودة تض إستراتجية إلاماهو  ،اƅمباشر(

 

 ثانيا: أهمية اƃتصدير
يحتل اƅتصدير أهمية ذات طبيعة خاصة في اƊƅشاط الاقتصادي، فدرجة استقلاƅية اƅدوƅة أو Ƅما يسميها      

اƅقومي، ويمƄن أن اƅبعض الاƊفتاح الاقتصادي، هي جزئيا داƅة في قيمة اƅصادرات مقارƊة باƅدخل أو اƊƅاتج 
 :Ɗ18وجز أهمية اƅتصدير في اƊƅقاط اƅتاƅية

  ،ه في تمويل عمليات الاستيراد من جهةƊذي يستفاد مƅبي اƊقد الأجƊلƅ رئيسيƅمصدر اƅتصدير هو اƅإن ا
 وتخفيض اƅعجز في ميزان اƅمدفوعات من جهة أخرى.

 ،اعات غير تصديريةƊتصديرية قد تحصل على مدخلات من صƅاعة اƊصƅما أن جزء من مخرجاتها قد  إن اƄ
يستخدم في تدعيم صƊاعات غير تصديرية أيضا، وهذƋ اƅعلاقة اƅتƄاملية تؤدي حتما إƅى  تطور اƅصƊاعات غير 

 اƅتصديرية، وتحويلها إƅى صƊاعات تصديرية في الأجل اƅطويل.

 لƅ افسةƊمƅقدرة على اƅخارجية، واƅمستمر في الأسواق اƅتواجد اƅي اƊتصدير يعƅبر حصة إن اƄحصول على أ
تسويقية، وهذا اƅتواجد يفرض على اƅشرƄات اƅمصرة مواƄبة اƅشرƄات اƅمƊافسة ƅها في الأسواق اƅخارجية، من 

                                                 
14  ،ϝΎϤج έوθϨحخ Δس΍رΩ ΔϨه΍لر΍ Δلدولي΍ Ε΍رϮτلت΍ لυ في ΕحروقاϤل΍ Νخار Ε΍رΩلصا΍ Δفي ترقي ΔارجيΨل΍ Γلتجار΍ ور تحريرΩئر΍لجز΍ Δيل الϨل Γήكάم ،

،ΓήϜδب ήπد خيϤΤم ΔمعΎلي، جϭΩ ويقδصص تΨت ،ΔيΩΎالاقتص ϡوϠفي الع ήتيδجΎϤال ΓΩΎϬ0105/ 0100ش ι ،31. 
15  ،έΎجϨيد الήفΔتيجي΍لاستر΍ Εاϔلتحال΍عاصر وϤل΍ لتصدير΍ ،ΔيέدϨϜيع، الإسίالتوϭ ήθϨϠل ΔمعيΎالج έ0113، الدا ι ،03. 
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حيث تƊƄوƅوجيا الإƊتاج، وتطوير اƅمواصفات اƅفƊية واستخدام وسائل ترويج أƄثر تأثيرا، وƄل هذƋ الأمور تƊعƄس 
 شر، وتطوير هيƄل  اƅصƊاعة ƄƄل بشƄل غير مباشر.بدورها على اƅصƊاعات اƅتصديرية بشƄل مبا

  ى مدى امتياز اقتصاد بلد معينƅتصدير يشير إƅمية، أصبح اƅعاƅافسة اƊمƅك وعلى مستوى اƅى ذƅإضافة إ
باƅمردودية واƅتƄلفة اƅدƊيا واƅجودة، حتى أن مقياس الأداء الاقتصادي واƅتƊƄوƅوجي أصبح في اƅسƊوات الأخيرة 

 اعتبار قدرات اƅتصدير وخاصة محتوياته اƅتƊƄوƅوجية.يعتمد Ƅثيرا على 
 ثاƃثا: أشƂال اƃتصدير:

 مع باƅمقارƊـة اƅمخاطر من Ɗسبـة أقل يتضمن لأƊه اƅدوƅيـة، ƅلأسواق اƅدخول أشƄال أبسط من اƅتصدير يعتبر
 اƅمشترƄة. واƅمشروعات اƅمباشر Ƅالاستثمار ƅلإختراق الأسواق اƅدوƅية الأخرى اƅطرق

 أن يعƊى ƅلتصدير اƅسلبي فاƊƅشاط إيجابياً، Ɗشاطا يƄون قد )عرضيا(أو سلبياً  Ɗشاطا يƄون قد رواƅتصدي 
Ɗما مسبق، تخطيط دون ƅلخارج تبيع قد اƅمؤسسة  فائض من ƅلتخلص Ƅوسيلة اƅخارجيـة الأسواق إƅى تƊظر وا 

ير الإيجابي يحتاح إƅى تبƊي في اƅمƊاسبات، أما اƅتصد اƅدوƅي اƅتسويقي اƊƅشاط تمارس باƅتاƅي فهي اƅمƊتجات،
 :تصدير مباشر وتصدير غير مباشر إƅى اƅتصدير Ƅما يمƄن تقسيم استراتيجية وخطة طويلة اƅمدى ƅلتصدير،

 اƃتصدير اƃمباشر:  .1

 Ƌتصدير دون استخدام وسطاء، وفي هذƅامل عملية اƄقيام بƅمؤسسة اƅمباشر يتعين على اƅتصدير اƅة اƅفي حا
ة اƅمصدرة اƅمسؤوƅية اƄƅاملة عن مجمل Ɗشاطات اƅتصدير، بدءا من تحديد اƅعميل، اƅحاƅة، تتحمل اƅمؤسس

ذا زاد حجم اƅتصدير أƄثر، فالأفضل أن تƊشيء اƅمؤسسة قسم تصدير مƊفصل  وحتى تحصيل قيمة اƅبضاعة، وا 
عدة طرق ƅتƊظيم اƅمبيعات اƅمحلية، حتى تأخذ هذƋ اƅعملية مƄاƊتها اƅتƊظيمية والإدارية في اƅمؤسسة، وƅذا هƊاك 

  :19اƅتصدير اƅمباشر مƊها
  قسم اƃتصدير اƃمحلي: . أ

إن اƅمƊتج اƅذي يرغب باستخدام طريقة اƅتصدير اƅمباشر من اƅمحتمل أن يحتاج إƅى إƊشاء قسم أو وحدة داخل 
ي اƅمؤسسة، ƅلتصدير إƅى الأسواق اƅخارجية، هذƋ اƅوحدة اƅتƊظيمية اƅمستقلة، وذƅك بأن تشرك بصورة مباشرة ف

عملية اƅبيع اƅخارجي، أو تستخدم Ƅقسم ƅلتسويق اƅتصدير، من خلال اƅتƊسيق واƅرقابة على Ɗشاطات اƅوحدات 
 اƅتƊظيمية الأخرى اƅتابعة ƅلشرƄة واƅواقعة في اƅسوق اƅخارجية.

 فرع اƃمبيعات الأجنبي: . ب

من خلال الاستعاƊة  إن اƅمƊتج اƅذي يقوم باƅتصدير مباشرة من خلال بعض أشƄال الأقسام اƅمحلية، وحتى
بموزعين أو وƄلاء أجاƊب، وقد يصل اƅمƊتج إƅى Ɗقطة، يعتقد فيها أƊه من اƅضرورة أن يƄون ƅه إشراف مباشر 
على اƅمبيعات اƊƅاتجة في سوق خارجية معية، ففي مثل هذƋ اƅحاƅة، فإن اƅمؤسسة قد تستحدث فرع مبيعات 
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يج في جميع أƊحاء اƅسوق اƅمستهدفة، Ƅما يبيع بشƄل رئيسي أجƊبي، يتوƅى جميع أعمال مبيعات اƅتوزيع واƅترو 
 إƅى اƅمؤسسات الأجƊبية ) تجار جملة أو موزعين (، وتحت شروط معيƊة إƅى اƅمستخدمين اƊƅهائيين.

 :رجل اƃمبيعات اƃطواف  . ج

دوƅة موظفا في سوق اƅ نإن رجل اƅمبيعات اƅتصديري اƅطواف هو شخص يقيم في دوƅة واحدة، أو غاƅبا ما يƄو 
اƅمصدرة، ويتƊقل إƅى اƅخارج لإجراء وظائف بيعيه، وعلى اƅعƄس فإن رجل اƅمبيعات اƅمقيم يرسل إƅى خارج 

 وطƊه ƅلعيش واƅعمل في سوق أجƊبي.
 :مزايا اƃتصدير اƃمباشر

 اƅمزايا من مجموعة تحقيق على يساعد اƅدوƅية الأسواق لاختراق اƅتصدير عملية على اƅمؤسسة اعتماد إن
 :20أهمها

  موجهƅبيع اƅتاج واƊشراء والإƅسيق بين اƊتƅها باƅ تصدير، مما يسمحƅامل مراحل عملية اƄمؤسسة بƅم اƄتتح
 ƅلسوق اƅمحلي أو اƅخارجي.

  ة علاقاتƄشرƅن من تطوير اƄما تتمƄ ،تصدير من خلاهمƅم يتم اƅ وƅ وسطاء، فيماƅيف اƅاƄمؤسسة تƅتوفر ا
 وثيقة مع اƅمشترين الأجاƊب.

 تصديرƅبيج اƊ مؤسسةƅيف اƅاƄشاء تƊيع عمليات اƊتصƅة في اƅن دوƄبية، ويمƊمؤسسة أجƅمخاطر تقليل من ا 
 .21دوƅيا اƅتعامل

 اسبة وسيلة يعتبرƊلحصول مƅ خبرة علىƅية، لا اƅدوƅمؤسسة تحتاج اƅى اƅبير مال رأس إƄ ةƊبدائل مقارƅبا 
 .الأخرى

  عيوب اƃتصدير اƃمباشر:
 ذƅوقت اƅفوائد احتمال أن تفوق قيمة اƅبي، قيمة اƊسوق الأجƅتحصيل في اƅبيع واƅتصدير واƅي تستغرقه عملية ا

 اƅتي يحصل عليها من اƅتصدير اƅمباشر.

  صبƊƅخداع واƅغش واƅثر، مثل عمليات اƄمخاطر مباشرة أƅ مباشر تتعرضƅتصدير اƅة اƅمؤسسة في حاƅا
 والاحتيال ...اƅخ.

  ون لا قدƄتصدير يƅة من اƅدوƅان إذا ملائما، الأم اƄ اكƊلفة مواقع هƄتضيع أقل تƅ تجƊمƅخارج في اƅا. 

 ة فيƅيف ارتفاع حاƅاƄقل، تƊƅتصدير طريقة تصبح اƅتجات وخاصة اقتصادية، غير اƊلمƅ بيرةƄ .حجمƅا 

 تصدير عيوب أهم منƅتعريفة حواجز اƅمصدرة مرتفعة الأسعار في  اƅتجات اƊمƅتي تجعل اƅية، اƄجمرƅا
 الأسواق اƅخارجية.

                                                 
20  ،αΎΒي عϠعΔلدولي΍ ϝاϤع΍ Γر΍Ω΍ ،ϥΩέالا ،ϥΎϤمد، عΎح έاΩ ،0115ι ،033 -033. 
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 ƃتصدير غير اƃمباشر: . ا2
يعد اƅتصدير اƅغير مباشر اƅطريقة الأƄثر شيوعا في اقتحام الأسواق اƅخارجية، ويقصد به " اƊƅشاط اƅذي يترتب 
عن قيام شرƄة ما ببيع مƊتجاتها إƅى مستفيد محلي، يتوƅى عملية تصدير اƅمƊتج إƅى الأسواق في اƅخارج، سواء 

اƅمعدل، وفي سياق هذا اƊƅوع، تلجأ اƅمؤسسة لإƊتاج اƅمƊتجات اƅتي تتلائم  Ƅان اƅمƊتج بشƄله الأصلي، أو بشƄله
مع احتياجات اƅسوق الأجƊبي، عادة ما يتطلب ذƅك تغيير في خطوط إƊتاجها أو استراتيجيتها اƅتسويقية وطرق 

 :22تƊظيمها أو فلسفتها، ويعتمد اƅتصدير اƅغير مباشر على عدة أشƄال من اƅوسطاء اƅمستقلين وهم
 ƃتصدير: اƃمتخصصة في اƃات اƂمحليين، ومن ثم شرƅتجين اƊمƅعة من اƊمصƅتجات اƊمƅحيث تقوم بشراء ا

 بيعها في الأسواق اƅخارجية ƅحسابها اƅخاص.

 :محليةƃتصدير اƃالات اƂمستوردين  وƅتفاوض مع اƅمحلية، واƅلسلع اƅ خارجيةƅبحث عن الأسواق اƅتعمل على ا
 الأجاƊب مقابل عموƅة معيƊة.

 تعاونية:اƃمنظمات اƃ  شطةƊالا Ƌون هذƄتجين، وتƊيابة عن عدة مƊ تصديريةƅشطة اƊظمات بالأƊمƅا Ƌتقوم هذ
تحت سيطرتها الإدارية، وغاƅبا ما يستعين بهذƋ اƅمƊظمة مƊتجي اƅسلع الاساسية أو اƅموادالأوƅية، ƄاƅمƊتجات 

 اƅزراعية أو اƅحيواƊية.

 :23مزايا اƃتصدير غير اƃمباشر
 تصدير غƅبير اƄ ى استثمار أموالƅمباشر لا يحتاج إƅذايتطلب مخاطرة ة، ولا ير اƅ ،بيرةƄ  تصدير غيرƅيعتبر ا

 ،اƅمباشر أƄثر ملائمة ƅلمؤسسات اƅتي تقوم بعملة اƅتصدير لأول مرة
 مستهدفƅبي اƊسوق الأجƅتمثيلها في اƅ مؤسسةƅلف من قبل اƄمƅتسويق اƅة مهمة رجل اƅفي عملية  ،سهو

Ɗبياƅةتجميع اƊƄفاءة ممƄ ها من خدمة عملائها بأعلىƊƄتي تمƅمعلومة اƅات وا. 

 .جودةƅتاج ومستوى اƊز جهودها على الإƄة أن ترƄلشرƅ نƄيم 

 .تصديرƅعملية اƅ مصدرةƅجهة اƅتي تدير فيها اƅطريقة اƅتعرف على اƅة اƄلشرƅ نƄيم 
 عيوب اƃتصدير اƃمباشر:

 لƅ يةƊوƊقاƅية واƊفƅواحي اƊƅة اƄشرƅية .لا تتعلم اƅدوƅلأسواق اƅ تصدير مباشر 
 ƅصاƅ سلعةƅة على اƄشرƅب اƊسيطرة من جاƅمبيعات. حاحتمال فقدان اƅممثل ا 
 .خارجيƅسوق اƅمبيعات في اƅتصدير، وممثل اƅتج اهتمام جهة اƊمƅربما يفقد ا 
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 مؤسسة تعويضƅلاء اƄلقيام وƅ شطةƊتسويق بأƅخارج، في اƅون اƄديهم وتƅ تعام متعددة ولاءاتƅاƄمع ل 
 .24اƅمƊافسين

 اƃمطلب اƃثاني: الإتفاقيات اƃتعقدية
 نوهي اتفاقية عبارة عن ارتباط طويل بأجل بين طرفين، اƅمؤسسة اƅدوƅية اƅصاƊعة، ومؤسسة أخرى، وم 

وهو ما يجعله أفضل من  ،دون وجود ارتباطات ماƅية بين اƅطرفيين ،اƅمعرفة واƅتƊƄوƅوجياخلاƅهما يمƄن Ɗقل 
ت اƅتعاقدية، اتفاقيشƄال اƅتعاقدية أو الالأمن ا دي، وهƊاك اƅعدل اƅتعلم اƅتƊƄوƅوجي واƅتسويقياƅتصدير في مجا

 .ƅلمؤسسات اƅمعƊية باƅدول اƅمضيفة و اƅتمثيل اƅملموسأأهمها استخداما وفاعلية في تسهيل اƅتواجد، 
 أولا: أنواع الاتفاقيات اƃتعاقدية

 يلي:يها ƊذƄر مƊها ماتفاقيات اƅتعاقدية اƅمتعارف علالاومن أهم 

 :Franchisingعقود الإمتياز  .1
 اƅمحلي اƊƅطاق من إƊتاجها تƊتقل أن خلاƅها من ƅلمؤسسة يمƄن اƅتي الأساƅيب أحد الإمتياز عقود تعتبر 
استثماري، وهي عقد بمقتضاƋ تقوم مؤسسة )ماƊحة  اتفاق أي إƅى حاجة دون اƅدوƅية الأسواق إƅى الأم، باƅدوƅة

مؤسسة أخرى)اƅحاصلة على الإمتياز(، حقوق استعمال اƅمعرفة اƅفƊية واƅتصميم واƅملƄية  Ɗحاƅترخيص(، بم
 25اƅفƄرية، اƅتي تمتلƄها اƅمؤسسة ماƊحة الإمتياز، مقابل اƅحصول على قيمة هذƋ اƅحقوق.

باƅترخيص  ،بمقتضاƋ تقوم اƅشرƄة متعددة اƅجƊسيات ،اتفاق أو عقدواƅتصƊيع هو  الإƊتاج إذن إمتياز 
Ɗمستثمر وطƅقطاع عام  ي( ثرƄأو أو أ)مضيفة  ،خاصƅة اƅدوƅية عالاخترا براءة لاستخدامباƊفƅخبرة اƅأو ا، 

 ين.مقابل عائد مادي مع، واƅهƊدسية الأبحاث الإداريةوƊتائج 
أو  اƅتجاري الاسمحق استخدام أهمها: باƊƅسبة ƅلمؤسسة اƅمرخص ƅها حقوق  الإمتياز يترتب عن عقدو  
اƅمؤسسة ماƊحة  مواس عالاخترا براءةاستخدام الإƊتاج، أو  اƅفƊية اƅلازمة ƅعمليةاƅمعرفة ة، أو تجارياƅاƅعلامة 

ماƊعة اƅمؤسسة سلعة  اƅترخيص، إلا أƊه يترتب على ااƅحصول على الإمتياز عدة واجبات أهمها: إƊتاج
 الإمتيازقابل ماƅي ƅحامل دفع ممتفق عليها في اƅترخيص، مع تسويقها في مƊاطق جغرافية و  فقط، اƅترخيص

 Ƌمحققة من هذƅمبيعات اƅتجات.مرتبط بحجم اƊمƅا 
 :Licenceاƃترخيص اƃتجاري  .2

 جاƊب من علامتها لاستخدام ،محدودة حقوق ببيع )م )ماƊحة اƅترخيصالأ اƅمؤسسة قيامهو  زالامتيا حق

)ƅترخيص(،  حقحاصل على اƅكاƅي مبلغ مقابل وذƅحاصل عل أرباح من وحصة ماƅترخيص ىاƅ26ا. 
 تمارس عاƅمية مؤسسات Ɗجد ƅهذا ،الإمتياز أشƄال من خاص شƄل من اƅتعريف اƅسابق يتبين Ɗƅا أن اƅترخيص

 في ƅلƊمو جذابا بديلا وتعتبر ،راريةبالاستم اƅترخيص حق ويتميز ،اƅترخيص حقمƊح خلال  من اƅدوƅة عملياتها

 في اƅدوƅية اƅمؤسسة رغبة عدم حاƅة في أو هدفة،اƅمست الأسواق تصديرƋ إƅى يƄون لا اƅذي اƅمƊتج حاƅة

                                                 
 . 090 ص سΎبϕ، مرجع فرحΕΎ، غϭل 24
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 هذا في محلية مؤسسة في معيƊة خدمية عملية أداء حق سهوƅة مƊح جاƊب إƅى ،اƅسوق اذه في الاستثمار

 .اƅدوƅية ƅلأسواق دخولƅل وتستخدم اƅمؤسسات اƅعاƅمية اƄƅبيرة مƊح حقوق اƅترخيص Ƅأداة اƅسوق،
 ة:ثانيا: مزايا الاتفاقيات اƃتعاقدي

Ƅثيرا ما تلجأ اƅشرƄات متعددة اƅجƊسيات ƅلإتفاقيات اƅتعاقدية بدل اƅتصدير أو الاستثمار الأجƊبي اƅمباشر، ƅما 
 :ƅ27هذا الاتفاقيات من مزايا أهمها

 ية الأسواقراق لاخت وسريعة سهلة وسيلة تعتبرƅدوƅظ، اƊ لخارج أموال رؤوس تحويل تتطلب ها لالأراƅ. 

 ة جيد بديل عتبرتƊفسيراد باست مقارƊ ،تجƊمƅة في وخاصة اƅمية سعارالأ ارتفاع حاƅعاƅا. 

 لدخل ومضمون ثابت مصدر مثلتƅ سبةƊƅلمؤسسة باƅ حةƊماƅه، اƅ ةƊدخل مقارƅاتج باƊƅالاستثمارن ع ا 

 .باƅتقلب عوائدƋ تتسم اƅتي اƅمشترك

 تجات عمر من مددتƊمƅضج، مرحلة في اƊƅتاجها خلال من اƊديدةج أسواق في وتسويقها ا. 

 مؤسسات تستفيدƅمحلية اƅمتعاقدة اƅتج تطوير من اƊمƅخارج في اƅك ،اƅها يوفر وذƅ فقاتƊ بحوثƅتطوير اƅوا. 

 مؤسسة تحمل عدمƅحة اƊماƅلترخيص أو الإمتياز  اƅيف أيةƅاƄبي سوق بفتح مرتبطة مخاطر أو تƊأج. 
 رابعا: عيوب الإتفاقيات اƃتعاقدية:

 تتمثل هذƋ اƅعيوب في:
 ح الإمتياز يمارس لاƊترخيص ماƅل أي اƄرقابة من شƅتاج على اƊمرخص وتسويق اƅه اƅ. 
 ترخيص عقود يؤدي قدƅى اƅية، حقوق سرقة إƄملƅوجية، اƅوƊƄتƅى بالإضافة والأسرار اƅاستخدام سوء إ  Ƌهذ

 .ƅه اƅمرخص قبل من اƅتراخيص اƅموقع الاƅتزام باتفاق وعدم اƅحقوق
 مؤسسة تتحول أن احتمالƅحاصلة اƅترخيص اƅوجيا من خلال استخدام على الإمتياز أو اƅوƊƄيع أو  تƊتصƅا

شريƄا  يƄون أن من بدلا اƅسوق، في الأصلية اƅمؤسسة مصاƅح قوي يهدد وجود مƊافس إƅى اƅتجارية، اƅعلامة
 بدونة اƅماƊحة، اƅمؤسس ومƊافسة واƅتسويق بالإƊتاج ƅه تسمح اƅتي اƄƅافية، اƅخبرةاƄتسابه  حاƅة في وذƅك ƅها،

 .مƊها مساعدة إƅى اƅحاجة

 ترخيص الإمتياز أو عتبري لاƅاسبة وسيلة اƊية الأسواقراق لاخت مƅدوƅة في ،اƅمؤسسة امتلاك عدم حاƅا 

 .اƅمستهدف وقاƅس في اƅعملاء جدبي ،تجاري اسم أو مميزة ƅتƊƄوƅوجيا

 ون قدƄتي الأرباح تƅمرخص يتوقعها اƅح الإمتياز اƊثير أقل أو ماƄتي باحالأر  من بƅة عليها تحصل اƄشرƅا 

 ƅها أو اƅحاصة على الإمتياز. اƅمرخص

 الأجنبي اƃمباشر الاستثماراƃمطلب اƃثاƃث: 
 ƅدولƅات واƄشرƅبي يجذب اهتمام اƊوات و  ،قد ظل الاستثمار الأجƊسƅثر في اƄثر فأƄقد زاد الاهتمام به أ
تشجع  اƅدوƅية، معظم اƅسياسات الاقتصادية Ɗظرا ƅلإمƄاƊيات اƅتي وفرها ƅلدول اƊƅامية، حيث أن ،الأخيرة

 .اƅقطاعات الاقتصاديةالاستثمار الأجƊبي في شتى 
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 تعريف الاستثمار الأجنبي اƃمباشر:أولا. 
أƊه Ɗوع من »  الاستثمار الأجƊبي اƅمباشر على:(  FMIيعرف صƊدوق اƊƅقد اƅدوƅي )و  

دائمة  د ما )اƅمستثمر اƅمباشر( على مصلحةالاستثمار اƅدوƅي اƅذي يعƄس هدف حصول Ƅيان مقيم في اقتصا
وتƊطوي هذƋ اƅمصلحة على وجود علاقة  ،في مؤسسة مقيمة في اقتصاد آخر )مؤسسة الاستثمار اƅمباشر(

إƅى تمتع اƅمستثمر اƅمباشر بدرجة Ƅبيرة من اƊƅفوذ في  ،الأجل بين اƅمستثمر اƅمباشر واƅمؤسسة بالإضافة طويلة
 .28«إدارة اƅمؤسسة
 :الاستثمار الأجƊبي اƅمباشر على أƊه(،  UNCTADرف مؤتمر الأمم اƅمتحدة ƅلتجارة واƅتƊمية )Ƅما يع

تعƄس مصاƅح دائمة ومقدرة على اƅتحƄم الإداري بين  ،اƅذي يƊطوي على علاقة طويلة اƅمدى ذƅك الاستثمار» 
 29«.اƅقطر اƅمستقبل ƅلاستثمارو  ،الأم شرƄة في اƅقطر

سعيا وراء  ،يتم خارج موطƊه، بحثا على اƅدول اƅمضيفة الاستثماربأƊه يعرف الاستثمار الأجƊبي: 
 .30ريقصأو  يلطو ددمح لأجلأو  تقؤمƅهدف  وءاس ،ƅسياسيةوا ƅماƅيةوا ةقتصاديلاا دافلأهتحقيق حزمة من ا

 جƊبيةأ ملƄيتهأن  لاإ ،مضيفة ƅةدو في مقيا ذيƅا رلاستثماا كƅ: ذƊهأƄما يعرف الاستثمار الأجƊبي ب 
 .Ɗ 31يةوط رغي Ƅةرشأو  جƊبيأ ردف ƅىإ لؤوتو

أو أي  قيوƅتسا أو جلإƊتاا روعف ءبإƊشاهو قيام اƅشرƄة اƅمتعددة اƅجƊسية  الاستثمار الأجƊبي اƅمباشر 
Ɗشاا نم رخآ وعƊƅتاجيا طƊخأو ا لإƅميد ƅةدوباƅ مضيفةاƅ، ونƄةوممل تƄ هاƅ  املƄƅأو بعبارة أخرى افتتاح با ،

 32جƊبية.فروع ƅلمؤسسة في اƅدول الأ
 أهمية الاستثمار الأجنبي اƃمباشرثانيا. 

 33اƅتاƅية: اƅعƊاصريمƄن تلخيص أهمية الاستثمار الأجƊبي اƅمباشر في 
 اميةƊƅدول اƅبعض اƅ خارجيƅتمويل اƅمباشر هو مصدر من مصادر اƅبي اƊخاصة ذات  ،الاستثمار الأج

وزيادة  ،واƅمهارات اƅتƊظيمية والإدارية ،حديثةوذƅك من خلال حصول هذƋ اƅدول على اƅتقƊية اƅ، اƅدخل اƅمتوسط
 وفرص اƅعماƅة ƅلمواطƊين في اƅدول اƅمضيفة .، اƊƅاتج  استخدام اƅموارد اƅمحلية وƊمو

  تصحيحيساعد في عملياتƅلي اƄهيƅلتصدير ،اƅ موجهةƅتاجية اƊقطاعات الإƅه في اƅدخوƅ كƅتي  ،وذƅأو ا
 .اƅخارجية اƊها على سداد ديو تهوباƅتاƅي قدر تها، موازين مدفوعا اƅواردات، فهو بذƅك يعمل على دعم تحل محل

 مضيفةƅدول اƅفي ا Ƌمباشر بترسيخ قواعدƅبي اƊجدوى  ،لا يقوم الاستثمار الأجƅإلا بعد دراسات معمقة تبين ا
 واƅفƊية ƅسلامة اƅمشروع اƅذي يستثمر فيه . الاقتصادية

                                                 
 ι05 . ، 0939مΆسΔδ شΏΎΒ الجΎمعΔ، مصΒ،  ،ήيϮϤΔيل وجدو΍ ϯلاستϤΜار΍ Ε΍لأجϨنظريا΍ ΕلتعΒد الδلاϡ أبو قΤف،   28
29  ΰيΰد العΒد عϤΤم ،،ϡلإسلا΍ Ωلاقتصا΍ ءϮفي ض Δلإسلامي΍ ϝلدو΍ اشر فيΒϤل΍ يΒϨلأج΍ ارϤΜلاست΍  ،ϥΩέيع، الأίالتوϭ ήθϨϠئس لΎفϨال έاΩ0113 ، ι 
09 .-03 ι 

30  ،έΎجϨيد الήئب،ف΍لضر΍ سيقϨلت΍ي وΒϨلاج΍ ارϤΜلاست΍  ،ήمص ، ΔمعΎالج ΏΎΒش Δδ0111موس ι ،05. 
 .ι ،05 0101، الأ΍ ،ϥΩέلاستϤΜار ΍لأجΒϨي ΍لΒϤاشر وحق΍ ϕϮلΒيϱΩΎϬΔΌ، سϠيϥΎϤ عήϤ مϤΤد ال 31
32  ΕΎحήف،ϝمرجع سابق غو ι ،013. 

33   ،ΰيΰد العΒد عϤΤمرجع سابقم،  ι ι50 -50. 
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 مباشر تمويلا في معƅبي اƊحقيقييعتبر الاستثمار الأجƅا ƋاƊ،  ل تحويل مواردƄش Ƌك من خلال اتخاذƅوذ
 .الآلات اƅلازمة لإقامة الاستثمارواƅمتمثلة في اƅمعدات و  ،حقيقية من اƅخارج

 وفرات الاقتصاديةƅعديد من اƅمباشرة في خلق اƅبية اƊيع في  ،تساهم الاستثمارات الأجƊتصƅة اƄتي تدفع حرƅا
 شروعات اƅجديدة بإƊشاء بعض أو Ƅل اƅمرافق اƅلازمة ƅها .وذƅك من خلال قيام اƅم ،اƅبلد اƅمضيف

  شاءƊ تعمل الاستثمارات الأجƊبية اƅمباشرة على توفير بعض مستلزمات وعƊاصر الإƊتاج غير اƅمتوفرة وا 
ƄإƊشاء معاهد ƅتدريب الأيدي اƅعاملة اƅوطƊية على  ،تعمل على اƅرقي بمستوى اƅعامل اƅمحلي ،مشاريع مساعدة

 ساƅيب اƅجديدة اƅمتطورة .الالات والأ
 يينƊوطƅتجين اƊمƅمباشرة اƅبية اƊتاجية ،تحفز الاستثمارات الأجƊيبهم الإƅعن طريق  ،على تطوير أسا

 م ƅلمستثمرين الأجاƊب فضلا عن إسهامها في فتح أسواق جديدة في اƅخارج أمام اƅمƊتجات اƅمحلية .تهمحاƄا
 فضل في إيقاف عملياƅبية اƊلاستثمارات الأجƅ. اميةƊƅبلدان اƅها اƊو مƄتي تشƅية اƊوطƅخبرات اƅزاف اƊت است 

 شƂال الاستثمار الأجنبي اƃمباشر أثاƃثا. 
 ، ومن اƅشائع تصƊيفها بالاعتماد على ملƄية هذااƅتƊوعباƅتعدد و الاستثمار الأجƊبي اƅمباشر أشƄال  تتميز

 .ƅيها الاستثمارادية اƅتي يƊتسب إالاستثمار أو بالاعتماد على اƅقطاعات الاقتص
 من حيث اƃملƂية .1

ƅيف هذا الاستثمار باƊن تصƄىيمƅيته إƄى ملƅظر إƊ34: 
أجاƊب مستثمرين  يقع هذا Ɗتيجة قيام مستثمر أجƊبي أو عدةو  الاستثمار اƃمملوك باƂƃامل ƃلمستثمر الأجنبي: . أ

 : بإحدى اƅعمليتين اƅتاƅيتين
  ة جديدة أو فرع جديدƄتأسيس شرƄ طرف إقامة استثمار جديدƅمصيف دون إشراك اƅبلد اƅبية في اƊة أجƄشرƅ

 اƅمحلي بأية Ɗسبة ƄاƊت .
 ة محلية قائمةƄى مستثمر واحد شراء مشروع أو شرƅامل إƄƅيتها باƄبي أو عدة مستثمرين ، بحيث تؤول ملƊأج

ات اƅتي تلجأ إƅيها بعض اƅدول ضمن الإصلاح ،عادة ما تقع هذƋ اƅحاƅة في إطار عملية اƅخوصصةو ، أجاƊب
 .الاقتصادية اƅتي تعتمدها

 :35الاستثمار الأجنبي اƃمملوك باƂƃامل ƃلمستثمر الأجنبيمزايـا 
 املة ،عن طريـق هذا الإستثمارƄ اك حريةƊون هƄشطته  تƊمشروع بمختلف أƅتاجيةالإلإدراة اƊƅتسويقية، ا ،
ƅسياƅية واƅبشريـةماƅموارد اƅخاصة باƅاسات ا. 
 حصƅمتوقع اƅبر حجم الأرباح اƄو  ،ول عليهاƊتاج بأƊلفة مدخلات أوعوامل الإƄخفاض تƊاتجة عن إƊƅاعها وا

 ،يساعـد اƅتملك اƅمطلق ƅمشروع الإستثمار في اƅتغلب على اƅقيود اƅتجارية واƅجمرƄيـة، اƅمختلفة في اƅدول اƊƅاميـة
 اƅتي تضعها اƅدول اƅمضيفة على اƅواردات .

                                                 
34 εيم بعداήϜد الΒاشـر، عΒـϤل΍ يΒϨلأجـ΍ ـارϤΜلاست΍ ϱئر΍لـجـز΍ Ωلاقتـصا΍ ϰϠع ϩو آثار  Γترϔل΍ ϝفي  5002/5008، 5002 – 6991خلا ϩاέكتوΩ ΔلΎسέ ،

 ،ΔليΎمϭ Ωصص نقوΨت ،ΔيΩΎالاقتص ϡوϠالعήائΰالج ΔمعΎج ι ،30. 
الΆϤتήϤ ، مع ΍لإشارΓ ل΍Ϯقعه بالدو΍ ϝلعربيΔ وبعض ΍لϠΒد΍ ϥ΍لϨاميΔ، أشϜاϝ ومحد΍ Ε΍ΩلإستϤΜار ΍لأجΒϨي ΍لΒϤاشر ،عΒد الήϜيم بن عήاΏ ،فήيد كوέتل  35
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ƃ املƂƃمملوك باƃلمستثمر الأجنبي:عيـوب الاستثمار الأجنبي ا 
 ى رؤوس أموال ضخمـةƅوع من الإستثمارات يحتاج إƊƅـةم ،هـذا اƄمشترƅـة مع الإستثمارات اƊخاصة إذا قار ،

 Ƅان في قطاع اƅصƊاعات اƅثقيلة، مثل اƅبترول والآلات.
 بـيƊلمستثمر الأجƅ املƄƅمملوك باƅمشروع اƅها اƅ تي قد يتعرضƅتجارية اƅتأم ،الأخطار غير اƅيـم مثل ا

مثل صƊاعـة اƅبترول  ،خصوصا إذا Ƅان الإستثمار في اƅصƊاعات الإستراتيجيـة، واƅتصفية اƅجبرية واƅمصادرة 
 والأسلحـة والأدويـة... إƅخ .

واƅذي  ،ـله هو الاستثمار اƅمƊجز في اƅبلد اƅمضيفويدعى أيضا بالاستثمار اƅثƊائي، و  الاستثمار اƃمشترك: . ب
ن يمƄو ، من جهة ثاƊية طرف أو عدة أطراف محليةو  ،ة أطراف أجƊبية من جهةتتوزع ملƄيته بين طرف أو عد

 :تمييز اƅشƄلين اƅتاƅيين
 تساويƅبية مملوك باƊة أجƄشرƅ أو بدون تساوي بين مستثمر أو عدة  ،إقامة مشروع جديد أو فرع جديد

 مستثمرين أجاƊب وƊظرائهم اƅمحليين .
 ة محلية قائمةƄجزء من رأس مال مشروع استثماري أو شرƅ بƊا و  ،شراء مستثمر أو عدة مستثمرين أجاƊه

هذا من رأسمال اƅمشروع اƅمعƊي حتى يصبح  % 01يƊبغي أن تƄون Ɗسبة مساهمة اƅطرف الأجƊبي لا تقل عن
مƊها تعريف صƊدوق اƊƅقد و  اƅتعاريف اƅمذƄورة سابقا،هذا حسب ما تشترطه بعض الاستثمار الأجƊبي مباشرا، و 

 اƅدوƅي .

 : 36الاستثمار اƃمشتركمزايــا 
  ة مع مؤسسةƄبداية، فإقامة مؤسسة مشترƅذ اƊافسي جيد مƊحصول على موقع تƅمحلي واƅسوق اƅإقتحام ا

ف ) أذواق اƅمستهلƄين، فيما يخص خصوصية اƅسوق اƅمضي ،يجعلها تستفيد من خبراتها ،محلية
فإƊها سوف  ،إذا Ƅان ماƄƅا لأصول ،(، من جهة أخرى فإن اƅشريك اƅمحلييع .. إƅخسلوƄاتهم، قƊوات اƅتوز 

 .لات اƅمتعلقة باƅعلاقات اƅعماƅية، بالإضافة إƅى سهوƅة حل اƅمشƄتركتستعمل في إطار اƅمشروع اƅمش
 بيروقراطيةƅل اƄمشاƅصعوبات واƅثير من اƄƅيل اƅبي في تذƊطرف الأجƅمشترك يساعد اƅيما ف ،الإستثمار ا

يخص اƅحصول على اƅقروض اƅمحلية، اƅمواد لأوƅية .. إƅخ، خاصة إذا Ƅان اƅمستثمر اƅمحلي هو 
 اƅحƄومة أو شرƄة تابعة ƅلقطاع اƅعام.... إƅخ.

 الاستثمار اƃمشترك: عيــوب
 ومةƄحƅمحلي متمثلا في اƅطرف اƅون فيها اƄتي يƅة اƅحاƅمحتمـل أن تضع قيود صارمة على  ،في اƅه من اƊفإ
 حويل أرباح اƅطرف الأجƊبي إƅى اƅدوƅة الأم .ت

 مساهمة في رأس مال مشروع الإستثمارƅة في اƊسبة معيƊ محلي علىƅطرف اƅسبة قد  ،قد يصر اƊƅا Ƌهذ
دارته ،لاتتتفق   مع أهداف اƅطرف الأجƊبي مما يخلق مشƄلات بين  ،خاصة اƅمرتبطة باƅرقابة على اƅمشروع وا 

Ɗل.طرفي الإستثمار تؤثر على إƄƄ مشروعƅجاز ا 

                                                 
 .       ι13 ، مرجع سابقعΒد الήϜيم بن عήاΏ، فήيد كوέتل،   36
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 مشروع الإستثماريƅبي من اƊطرف الأجƅى إقصاء اƅية إƊي بعد فترة زمƊوطƅطرف اƅي  ،قد يسعى اƊوهذا يع
إرتفاع  درجة اƅخطر غير اƅتجاري، وهذا يتƊافى مع أهداف اƅمستثمر الأجƊبي في اƅبقاء  واƊƅمو والإستقرار في 

 اƅسوق اƅمحلي.
 حيث اƃنشاط الاقتصادي  .2
اƅذي يƊتمي إƅيه  ،بيعة اƊƅشاط الاقتصادي، اƅقطاع الاقتصادي اƅفلاحي أو اƅصƊاعي أو اƅخدميƊقصد بطو 

 ، ويƊقسم بدورƋ إƅى الأƊواع اƅتاƅية:مشروع الاستثمار الأجƊبي اƅمباشر
Ɗتاج اƅحيواƊات و مـن تربية  ،هو الاستثمار في اƅقـطاع اƅفـلاحي الاستثمار الأجنبي اƃمباشر اƃفلاحي: . أ ا 

 .تثمر الأجƊبي أو يشارك في ملƄيتهل اƅزراعية، اƅذي يمتلƄه اƅمساƅمحاصي
يتمثل أساسا في إقامة وحدات إƊتاجية من طرف مستثـمرين أجاƊب،  الاستثمار الأجنبي اƃمباشر اƃصناعي: . ب

ت و أو اƅخارجي ƄمصاƊع اƅسيارات والآلا مـهمتها إƊـتاج اƅسلـع الاستهلاƄية أو اƅرأسماƅية اƅموجهة ƅلسوق اƅمحلي
 اƅمواد اƅغذائية...اƅخ .اƅملابس و 

هو شبيه بالاستثمار الأجƊبي اƅصƊاعي، غـير أن مƊتجات هذا اƊƅوع الاستثمار الأجنبي اƃمباشر اƃخدمي: ج. 
Ɗو  ،من الاستثمار لا تƄون في شƄل سلع مادية واƅبƊوك واƅتأمين اƊƅقل ما في شƄل خدمات مثل الاتصالات و ا 

 ....اƅخ اƅفƊادقومƄاتب اƅدراسات و 
 اƃرابع: اƃتحاƃفات الإستراتيجية اƃمطلب
ƅضمان سƊد إضافي  ،يمƄن تقديم اƅتحاƅف الاستراتيجي على أƊه خيار تلجأ إƅى اƅمؤسسات الاقتصادية 

Ɗظرا ƅزيادة  ،، إذ ƅم يعد بإمƄان اƅمؤسسات الاقتصادية اƅيوم الاعتماد فقط على اƅقدرات اƅذاتيةفي مسار Ɗشاطها
 ، وازدياد حدة اƅتقليد .  ارع اƄƅبـير في دورة حياة اƅمƊتجواƅتس حدة اƅمƊافسة،

 اƃتحاƃفات الإستراتيجية: تعريفأولا. 

اƅتي تƊشأ من مؤسسات ة، موعة واسعة من اƅعلاقات اƅتعاقديعلى مج ƅتحاƅف الإستراتجيايƊطوي 
 .ƅتحقيق هدف معين ،متƊافسة في أقطار مختلفة

راتجية اƅعاƅمية إƅى اتفاقيات تعاون بين اƅمƊافسين دوƅيين محتملين أو Ƅما يشير مصطلح اƅتحاƅفات الإست
 .37فعليين

في  تبادƅيةو سعي شرƄتين أو أƄثر Ɗحو تƄوين علاقة تƄاملية  عرف اƅتحاƅف الاستراتيجي على أƊهو 
 38مجال اƅمƊافع واƅموارد.

، وهذا ما ن محل اƅمƊافسةل اƅتعاو اƅتحاƅف الاستراتيجي يسمح بإحلاƊستƊتج من اƅتعاريف اƅسابقة أن 
اƅذي قد  ،، وهذا بدلا من اعتماد أسلوب اƅمƊافسةتها اƅمتوفرة ƅتحقيق هدفا مشترƄايسمح ƅلمؤسسات باستغلال قدرا

، وتسمح يؤدي إƅى اƅسيطرة على اƅمخاطر واƅتهديدات ، فاƅتحاƅفإƅى خروج إحدى اƅمؤسسات من اƅسوقيؤدي 
 .واƅمƄاسب رباح واƅمƊافعاƅتحاƅفات ƅلمؤسسات باƅمشارƄة في الأ

                                                 
 .Ω0993  ι ،053اέ الϤعέΎف، القΎه΍  ،Γήلإ΍Ωر΍ Γلإستر΍تيجيΔ،خϠيل،  ،نΒيل مήسي  37
 ι ،33 0111 ،، الطΒعΔ الΎΜلΩΔΜاέ الΔπϬϨ العήبيΔ، القΎهΓή ديا΍ ΕلعϮلΔϤ و ΍لتτΨيط ΍لاستر΍تيجي،حت، يد مصطفϰأحϤد س  38
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 أهداف اƃتحاƃفات الإستراتيجية:ثانيا. 
 :39تهدف اƅى تحقيق عدة أهداف أهمها

 بيةƊية الأجƅدوƅمؤسسات ترى ب: دخول الأسواق اƅعديد من اƅفات الإستراتجيةأاƅتحاƅوسيلة أفضل  ،ن اƅتعتبر ا
 .مƊخفضة ƅدخول الأسواق الأجƊبية بتƄلفة ،من الاتفاقيات اƅتعاقدية الأخرى

 ،تاجهاƊخط إƅ ملاƄتجا حديثا مƊمحلية مƅة اƄشرƅافس م إضافة اƊتجاتها الأخرىولا يتƊافسة مباشرة مع مƊ. 
 مرتبطة بتطويرتقليƅمخاطرة اƅوجيا ل درجة اƅوƊƄتاج تƊحجم في الإƅدخول سوق  جديدة أو تحقيق وفورات اƅأو ا

 .طرف شيء ما ذو قيمة ƅلطرف الأخرن يƄون Ƅƅل أن اƅتحاƅف يشترط بلأ ،جديد بتƄلفة مƊخفضة
  هاƊتحقيقها معا، فتقل بيƅ ة تسعىƄفة تتفق على أهداف مشترƅمتحاƅمؤسسات اƅافسة: فاƊمƅافسة  تقليل اƊمƅا

 على الأسواق.

  ،يةƅوجيا عاƅوƊƄبيرة وتƄ يةƅمقلدة، وهذا يتطلب موارد ماƅمؤسسات اƅمواجهة اƅ تجات جديدة وبسرعةƊتطوير م
 سة بمفردها اƅقيام بذƅك.ولا تستطيع مؤس

 :شروط اƃتحاƃف اƃناجحثاƃثا. 
 :40يƊبغي مراعاة ما يلي إذا أريد ƅلتحاƅف أن يƄون Ɗاجحا

 مستقبليةƅية واƅحاƅمؤسسة اƅقدرات اƅ واضحƅفهم اƅلمؤسسة رؤية واضحة حول ما إذا ، وهو اƅ ما يعطي
 .ي، أم لابد ƅها من تحاƅف استراتيجƄاƊت قادرة على اƊƅجاح بمفردها

 ƅتحاƅراغبة في اƅلمؤسسة اƅ بغيƊمتاحةيƅبدائل اƅاية ف أن تضع أمامها اƊوأن تدرس بع ،
 سيƊاريوهات اƅتحاƅفات اƅمتوقعة .

 شريكƅهمعرفة قيم وأهداف اƊفات مع من لا يشارك في تحقيق ، لأƅن إقامة تحاƄف، ولا أهداف  لا يمƅتحاƅا
 اƅراغبة في اƅتحاƅف. ة مع أهداف اƅمؤسسة، ولا من تƄون أهدافه متعارضيلتزم بشروط اƅتحاƅف

  فƅتحاƅمتوقعة من اƅاسب اƄمƅمخاطر واƅارات، مثل إدراك اƄمؤسسة من استغلال ابتƅحليف  اƅطرف ا
 بطرق ملتوية وƅصاƅحه.

 ثقةƅعدام اƊدما اƊل شريك يسعى ، عƄهƄلاستفادة من قدرات شريƅ، Ƌحه أسرارƊى  ،دون أن يمƅوهذا يؤدي إ
ƅ ،فƅتحاƅهفشل اƅ مرسومةƅحدود اƅف اƅتحاƅة بأن لا يتعدى اƅـثـقة متبادƅون اƄذا يجب أن ت. 

 مشاƂل وعيوب اƃتحاƃفات الاستراتيجية. ارابع
 41من أهم عيوب اƅتحاƅفات الإستراتيجية ما يلي:  
 عطيي ƅتحاƅوجيا جديدة فاƅوƊƄافسين فرصة تعلم تƊلمƅ،  ه مقدرƊلفة أقلومƄى الأسواق بتƅلوصول إƅ تساةƄب )ا

 مهارات هƊدسة اƅمشروعات وعمليات الإƊتاج...(.

                                                 
39  ،ΕΎحήف ϝلدولي،غو΍ يقϮلتس΍  ι ،بقΎجع سή019م 
 .ι033  ، 0113، عϥΎϤ ، الأϭ، ϥΩέائل لΩ ،ήθϨϠا΍ έلإ΍ΩرΓ و΍لأعϤاϝ، صΎلح مϬدϱ مδΤن العΎمΎρ ،ϱήهή مδΤن مϨصوέ الغΎلΒي 40
41  ،ΕΎحήف ϝلدولي،غو΍ يقϮلتس΍  ι ،بقΎجع سή000م. 
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 ƅعقبات و اƅعراقيل اƅية اƊاءتقƊمفاوضات أثƅمفاوضات ، حيثاƅعقبات خلال اƅعديد من اƅمسيرون اƅيواجه ا، 
 اƅملقاة على عاتق Ƅل طرف. اƅمهام واƅمسؤوƅياتمثل الاختلاف في تحديد 

 ثقافاتƅفبين طرفي  اختلاف اƅتحاƅل عقبة  ،اƄف، تقد يشƅتحاƅفيذ اƊ ى إختلافƅثقافة يؤدي إƅفاختلاف ا
 الأهداف واƅقيم والأسايب الإدارية، مما يشƄل عائقا أمام اƅتفاهم في إدارة اƅتحاƅف.

 إجراءات اختراق الأسواق اƃدوƃية.اƃمبحث اƃثاƃث: 
Ɗما يتطلب  روسة ودراسات مƊهجية علمية ذات خطوات مدإن اختراق الأسواق اƅدوƅية ƅيس عملية عشوائية، وا 

مستفيضة ƅلسوق اƅمستهدف، وهذا حتى يتم اختيار اƅسوق اƅخارجي اƅمƊاسب ƅمƊتج  اƅمؤسسة وƅقدراتها، وتشمل 
عداد اƅمزيج اƅتسويقي  إجراءات اختراق الأسواق اƅدوƅية دراسة الأسواق اƅخارجية، ثم اختيار اƅسوق اƅمستهدف، وا 

 اƅملائم، وهو ما سƊتƊاوƅه في هذا اƅمبحث.
  اƃدوƃية الأسواق: تحليل الأولƃمطلب ا

مما يسمح  ،إن اƊƅجاح في اقتحام الأسواق اƅخارجية، يتطلب فهم مƄوƊات وخصائص الأسواق اƅمستهدفة
ƅلمؤسسة باƄتشاف اƅفرص اƅتي يمƄن استغلاƅها واقتƊاصها في هذƋ الأسواق، وƄذا اƅمخاطر اƅتي يجب 

 يجب دراستها، وƅعل أهمها: الاستعداد ƅمواجهتها، وتتƊوع اƅعوامل اƅتي
 اƃعوامل الاقتصادية -أولا

ƅذƅك اƅسوق،  مستفيضة وشاملة ƅلأوضاع الاقتصادية دراسة يتطلب أحد الأسواق، إن اƅتفƄير في دخول
هذان  مستهدف، Ƅسوق اƅبلد جاذبية مدى أساسيان يجب تحليلهما بعƊاية، لأƊهما يحددان عاملان إلا أƊه يوجد

 42اƅعاملان هما:
اƅممƄن أو اƅمبيعات اƅمحتملة، وعƊد تحديد حجم اƅسوق يمƄن تحديد  يقصد به حجم اƅطلب :اƃسوق محج .1

حجم وƊوع اƅموارد  اƅتي يجب تخصيصها لإقتحام هذƋ اƅسوق، ويستخدم في تحديد حجم اƅسوق عدة مؤشرات، 
 اƅدخل. مƊها عدد اƅسƄان، معدل Ɗمو اƅسƄان، توزيع اƅسƄان من حيث اƅجƊس واƅتعليم وتوزيع

تتمثل في طبيع اƅمƊاخ ووفرة اƅموارد اƅطبيعية، والأƊشطة الإقتصادية اƅسائدة، زراعية ƄاƊت أم  :اƃسوق طبيعة .2
صƊاعية، بالإضافة إƅى اƅبƊية اƅتحتية من شبƄة مواصلات واتصالات، وتوافر مصادر اƅطاقة ووسائل اƊƅقل 

 بأƊواعها.
وƊوعية اƅمواƊئ واƅمطارات ومصادر اƅطاقة في اƅسوق  ƄسبƄة اƅموصلات والإتصالات اƃبنية اƃتحتية: .3

، إضافة Internetفي اƅبلد   شبƄة استخدام من خلال سرعة وتوافر اƅمعلومات تƊƄوƅوجيا الأجƊبية، ودرجة تطور
إƅى اƅمؤسسات اƅتي تساهم في تسهيل الأƊشطة اƅتسويقية مثل اƅمؤسسات اƅتجارية وااƅماƅية، حيث أن هƊاك 

                                                 
42 ϭالدين خير عمر ،ϕبΎ050 ص، مرجع س. 
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لأسوق لا تفتقر ƅلبƊية اƅتحتية اƅجيدة وƅلخدمات اƅداعمة ƅلأƊشطة الاقتصادية واƅتجارية، مما يجعلها اƅعديد من ا
 .43لا تعد أسواقا جذابة ƅلمؤسسات اƅدوƅية في تصريف مƊتجاتها فيها

 اƃثقافية والاجتماعية اƃعوامل -ثانيا
ƅراغبلبما أن اƅمؤسسة اƅذا على اƅ ،قيمƅعادات واƅية، دراسة بدان مختلفة في اƅدوƅة في اقتحام الأسواق  ا

 :44جب دراستها في هذا اƅمجاليأسلوب تفƄير اƅزبون في تلك الأسواق، ومن أهم اƅخصائص اƅتي 
: يعين على اƅمؤسسة تقديم مƊتجات باƅلغة اƅتي يفهمها اƅزبون في تلك الأسواق، سواء من حيث الأسم اƃلغة .1

من حيث اƅمواصفات اƅتي يجب طباعتها على  في تلك اƅلغة، أواƅتجاري اƅذي يجب ألا يƄون ƅه معƊى سلبي 
إصدار Ƅتيب باƅمؤسسة  واƅحل أن تقوم اƅغلاف بلغة اƅبلد، وهƊا قد تطرح مشƄلة تعدد اƅلغات في بعض اƅبلدان،

 .تخاص باƅمƊتج بعدة ƅغا
ى اƅمؤسسة أن تقوم ƅلمعتقدات اƅديƊية تأثير Ƅبير على اƅمستهلك في أي بلد، ƅذا عل :يةاƃديناƃمعتقدات  .2

بدراسة هذا اƅجاƊب بعƊاية، وتقديم مƊتجات وخدمات متƊاسبة مع اƅمعتقدات اƅديƊية في بلد اƅسوق اƅمستهدف، 
 سواء من حيث خصائص اƅمƊتج أو طريقة اƅترويج ƅه.

د تختلف اƅعادات من بلد لآخر، فما هو مقبول وعادي في بلد، قد يƄون مرفوضا في بل اƃعادات واƃتقاƃيد: .3
آخر، ويصل ƅدرجة اƅتحريم، ƅذا على اƅمؤسسة دراسة تقاƅيد اƅسوق اƅمستهدف، مثل طريقة الأƄل، اƅلبس، 

 الاحتفالات، ثم تƄييف مƊتجاتها حسبها.
إن Ƅƅل بلد Ɗمط حياة معين، وهو ما يؤثر على اƅسلوك اƅشرائي ƅلمستهلƄين، ƅذا على اƅمؤسسة دراسة 

يث بƊية الاسرة وƊوعية اƅمƊتجات اƅتي ترغب فيها، دور اƅمرأة في سلوك اƅمستلك الأجƊبي، وخاصة من ح
اƅمجتمع ودخل الأسرة، اƅمستوى اƅتعليمي وأثرƋ على اƅسلوك اƅشرائي، وبعذ ذƅك تقوم بتقديم مƊتجات وخدمات 

 تتƊاسب مع تلك اƅخصائص.
 اƃسياسية اƃعوامل -ثاƃثا

 واƅتي تترك عليها، اƅسيطرة ƅلمؤسسة يمƄن لا تيواƅمتغيرات اƅ اƅعوامل أƄبر من اƅسياسية اƅظروف تعد
 لابد اƅخارجية، الأسواق إƅى اƅدخول شرƄة تقرر اƅدوƅية، عƊدما الأسواق في وأƊشطتها عملها على واضحة آثارا
 :45اƅتاƅية اƊƅواحي من ƅهذƋ الأسواق اƅسياسي اƅوضع وتحليل تقييم من
 ومة دورƄحƅشاط الاقتصادي، أي في اƊƅوع اƊ ظامƊƅقائم اƅبلد اƅمستهدف، في اƅدول فبعض اƅون اƄومة تƄحƅا 

 ƅلأسواق ƄمƊظم الاقتصاد من خلال امتلاƄها ƅمؤسسات اقتصادية عمومية، وبعض اƅدول تتدخل  في مشارƄة
 اƅماƅية واƅصƊاعية واƅتجارية.

                                                 
43   ،έوϤπمد الΎني حΎلدوليه΍ يقϮتس ،ϥΎϤيع، عίالتوϭ ήθϨϠائل لϭ έاΩ ،ΔΜلΎΜال ΔعΒ0114، الط ι ،39. 
44   ،ήϤالع ΩوϤΤϤال ϥضواέلدولي΍ يقϮلتس΍ ،ϥΩέالأ ،ϥΎϤع ،ήθϨϠائل لϭ έاΩ ،0113 ι ،50. 
 .40 ص ϕ،سΎب مرجع العمر، المحمϭد رضϭان  45
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 سياسيƅبلد داخل الاستقرار اƅمستهدف، اƅسياسي الأمان فوجود اƅعوامل عدي ما، بلد في والاستقرار اƅتي من اƅا 
 اƅبلد. هذا في اƅمؤسسات Ɗجاح في تساعد
 قواعدƅية اƅماƅقدية، فدائما اƊƅمصدرين ما يسعى واƅى اƅحصول إƅون عملات، على اƄفي قيمة مرتفعة ذات ت 

 .ƅلمصدر باƊƅسبة غير عادية مخاطرة إƅى يؤدي اƅصرف سعر تذبذب فإن وƄذƅك اƅسوق،
 تعامل مع مؤسƅع اƊدول تمƅسوق بعض اƅيات اƅاك دول تتدخل في آƊها علاقات مع دول معادية، وهƅ سات

 وتحاول اƅتأثير عليها. 

 اƃقانونية اƃعوامل -رابعا
في مجموعة اƅلوائح واƅقواƊين اƅحƄومية اƅمƊظمة ƅلƊشاط الاقتصادي وعمل اƅمؤسسات اƅدوƅية في  تتمثل

هذƋ  وتؤثر اƅقاƊون، قوة تƄتسب اƅتي مرات اƅدوƅية،واƅمؤت والاتفاقات الأسواق اƅمحلية، إضافة إƅى اƅمعاهدات
 ƅها. معوقة تƄون ƅلاستثمارات وقد مشجعة تƄون فقد اقتحام الاسواق اƅدوƅية، على واƅمعاهدات الاتفاقات

 اƃعوامل اƃدوƃية: -خامسا
 مية،اƅعاƅ الاتفاقيات في اƅحاصل اƅتطور عن اƊƅاتجة اƅحواجز اƊخفاض مع اƅعاƅمية اƅتجارة مثل تطور

 على حƄر ƄاƊت اƅقطاعات من اƅعديد فتح اƅتطور هذا فمواصلة ƅلتجارة، اƅعاƅمية واƅمƊظمة Ƅ GATTاتفاقيات
 اƅتي الاقتصادية اƅتجمعات بين اƅتƄتلات ،الاتصالات، واƅبƊوك، Ƅذƅك اƅجوي ƄاƊƅقل دول عدة في اƅعام اƅقطاع
 .الأجƊبية قاƅسو  اقتحام على اƅمؤسسات يشجع مما اƅحر، باƅتبادل تسمح

 اƃبيئة اƃتنافسية:  -سادسا
يجب على اƅمؤسسة اƅتي ترغب في اقتحام الأسواق اƅدوƅية، معرفة ظروف اƅمƊافسة اƅسائدة في اƅسوق الأجƊبي 
اƅمستهدف، وذƅك بتحديد Ɗقاط اƅقوة واƅضعف ƅلمƊافسين، وذƅك لأƊه على اƅمؤسسة اختيار الأسواق اƅدوƅية اƅتي 

ا حصة سوقية مƊاسبة، وذƅك بتقديم مƊتجات يصعب على اƅمƊافسين اƅمحليين والأجاƊب تستطيع أن تƄتسب فيه
 مجاراتها.

 قرار اختراق الأسواق اƃدوƃيةاƃمطلب اƃثاƃث: 

وتحديد اƅفرص اƅمتاحة واƅتهديدات اƅممƊƄة، وبعد تحديد قدرات وامƄاƊيات  ،بعد تحليل الأسواق اƅدوƅية
 إƅى الأسواق اƅوƅية، وتتضمن الإجابة على الأسئلة اƅتاƅية:اƅمؤسسة، تأتي مرحلة قرار اƅدخول 

 مƅية أم لا؟بهل يتم اƅدوƅادرة باقتحام الأسواق ا 
  ،عمƊ ةƅمتاحة؟مافي حاƅمستهدف من بين الأسواق اƅي اƅدوƅسوق اƅهو ا 
  لمؤسسةطماهيƅ متاحةƅدخول اƅدخول الأفضل من بين طرق اƅ؟ريقة ا 
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Δأولا: طبيع  ϕاخترا Εقراراϕالأسوا Δالدولي:  
توسيع  أو اƅخارجي، اƅتسويق في اƅتفƄير أو اƅدوƅية، الأسواق اقتحامرار ق اتخاذ على اƅمؤسسة إقدام قبل

 فيمارارات اƅق هذƋتتمثل  ،تحديدها منبد  لا هامةرارات ق ستة  تواجه اƅمؤسسة إدارة فإن اƅدوƅي، اƅتسويق Ɗشاط

 :يلي
 

 اƅدوƅيةسواق (: قرارات دخول الأ71)اƅشƄل رقم 

 

 
 
 
 

 .673 ص ، ذƄرƋ سبق مرجع ، اƅعبدƅي وقحطان اƅعلاق بشير: اƃمصدر
 :46يبدو من اƅشƄل اƅسابق أن قرار اختراق الأسواق اƅدوƅية يتضمن اƅخطوات اƅتاƅية

 تقويم بيئة اƃتسويق اƃدوƃي : . أ
، واƅخطوة سوقها اƅمحليخارج  أن تتعرف على أشياء Ƅثيرة قبل أن تقرر بيع مƊتجاتها ى اƅمؤسسةعل

عقبات تجارية  ، فقد تƄون هƊاكقيام بدراسة بيئة اƅتسويق اƅدوƅي دراسة متأƊيةاƅهي  الأوƅى في هذا اƅمجال
تحول دون دخوƅها إƅى سوق أو أسواق خارجية )مثل عقبات ثقافية أو اقتصادية متƊوعة(، وقد تƄون هƊاك 

واƅجدير باƅذƄر درجة استعداد ، من خارج أعضاء اƅتƄتل مؤسساتق تƄتلات تجارية إقليمية تحول دون اخترا
 .ةدوƅة ما وجاذبيتها Ƅسوق تعتمد على بيئتها الاقتصادية واƅسياسية واƅقاƊوƊية واƅثقافي

 اتخاذ قرار اƃدخول إƃى اƃسوق اƃدوƃية من عدمه : . ب
اء إلا أƊه هƊاك Ƅƅي تضمن اƅبق ،ƅيست جميع اƅمƊظمات بحاجة إƅى اƅدخول إƅى اƅسوق اƅدوƅية

لا تحقق أهدافها اƅمرسومة إلا من خلال الأسواق  مؤسساتلا تعمل في الأسواق اƅدوƅية، وهƊاك  مؤسسات
أن تحدد باƅضبط سياساتها وأهدافها في مجال  اƅمؤسسةفقبل اƅدخول إƅى سوق خارجية على إدارة ، ƅذا اƅدوƅية

 اƅتسويق اƅدوƅي Ƅما يلي : 
  ي مبيعاتها .عليها أن تقرر أو تحددƅى إجماƅخارجية إƅسوق اƅمبيعات في اƅسبة اƊ 

 . تسويق في بلدان معدودة أو بلدان عديدةƅعليها أن تقرر ما بين ا 

 .) قاط قوة وضعفƊل بلد مزايا ومساوئ وƄتعامل معها ) فلƅتي ترغب باƅبلدان اƅواع اƊعليها أن تحدد أ 
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قرار اختيار 
 اƅدوƅية قاسو الأ

قرار مƊظمة 
اƅتسويق اƅدوƅي 

اƅدوƅية قاسو الأ

قرار برƊامج 
اƅتسويق اƅدوƅي 

اƅدوƅية

قرار Ƅيفية دخول 
 اƅدوƅية قاسو الأ

تحليل بيئة 
 الأسواق اƅدوƅية

قرار اƅدخول إƅى 
 اƅسوق اƅدوƅي
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 ƃيها:اتخاذ قرار بشأن الأسواق اƃتي ينبغي اƃدخول إج. 
أخرى  مؤسساتتحبذ اƅدخول إƅى أسواق مجاورة لأƊها تعرف هذƋ الأسواق جيدا، بيƊما  اƅمؤسساتبعض 

 .تدخل أسواق جديدة ƅم تجربها من قبل
 اƃسوق: إƃى اƃدخول Ƃيفية بشأن اƃقرار د. اتخاذ
 اƅطريقة تقرر أن اƅمؤسسة على فإن تجاريا، معه اƅتعامل اƅمراد اƅدوƅة اختيار عملية من الاƊتهاء بعد
 اختيارها. تم اƅتي اƅدوƅة أسواق أو سوق إƅى اƅدخول من تمƊƄها اƅتي الأفضل

  : اƃتسويقي اƃبرنامج بشأن قرار هـ. اتخاذ
 مزيجها تƄييف Ƅيفية وتحدد تقرر أن اƅدوƅية، الأسواق من أƄثر أو واحد في تعمل اƅتي اƅمؤسسات على
 مع تتعامل لأƊها ثابت شبه تسويقي بمزيج تلتزم مؤسسات ، فبعضالأسواق تلك في اƅسائدة ƅلظروف اƅتسويقي

 .اƅدوƅي اƅصعيد على ما حد إƅى Ɗمطيا يƄون اƅتسويقي مزيجها فإن وƅهذا معيارية، وخدمات سلع
 : اƃتسويقي اƃتنظيم بشأن قرار و. اتخاذ

ارة Ɗشاط اƅتصدير، يتمثل في تحديد اƅشƄل اƅتƊظيمي ƅلوحدة اƅمƄلفة باƊƅشاط اƅدوƅي، مثل مصحلة لإد
قسم دوƅي ƅلتصدير، في مستوى الأقسام الأخرى Ƅاƅموارد اƅبشرية، اƅماƅية، الإƊتاج واƅتسويق، أما إذا Ƅان اƊƅشاط 

 اƅدوƅي واسعا جدا، فاƅمؤسسة تخصص وحدة تƊظيمية لإدارة Ƅل مƊتج دوƅي أو سوق دوƅي على حدى،.

 وƃية:ثانيا: محددات اختيار طريقة اقتحام الأسواق اƃد

  :47اƅتاƅية اƅعƊاصر يتحدد على أساس اƅمزج بين ،الأسواق اƅدوƅيةراق أسلوب أو شƄل من أشƄال اختإن 
  اƃمؤسسة: تعهدات . أ
تمثل في إلإƅتزامات اƅتي يتعهد اƅمسوق اƅدوƅي باƅوفاء بها، وهل ƅديه اƅموارد واƅقدرات ƅلقيام بذك، حيث    

خلال اتفاقيات قاƊوƊية، تفرض على اƅمسوق اƅدوƅي واجبات  عادة ما يƄون اختراق الأسواق اƅدوƅية من
ومسؤوƅيات، مثل تسليم اƅبضائع اƅموجهة ƅلتصدير في اƅموعد اƅمتفق عليه، تطبيق معايير اƅجودة اƅعاƅمية فيما 

 يخص اƅمƊتجات اƅتصديرية، الإƅتزام بمتطلبات وشروط حماية اƅبيئة في اƅمشاريع الأجƊبية.
  اƃخارجية: اƃمخاطر . ب
 وهي Ƅثيرة ومتƊوعة، حيث تتعلق باƅبيئة اƅتسويقية في الأسواق اƅدوƅية اƅمستهدفة، من أمثلتها تذبذب   
بعد اƅتصدير، تقلب الأوضاع اƅسياسية اƅمستوردين أو تأخرهم في اƅدفع اƅعملة اƅمحلية، عدم اƅسداد  صرف سعر

 أو اƅمشاريع اƅمشترƄة أو الاستثمار اƅمباش.في الأسواق اƅدوƅية اƅتي يتم اƅدخول إƅيها من خلال اƅتصدير 
  ة اƃمطلوبة:اƃمردوديج. 

ربحية ممƊƄة، وبما  لدمع على لوƅحصا نم سسةؤƅما نيمƄ دف اƅذيƅمستها قيوƅسا ملقسا رختياا يتم
أن اختراق الأسواق اƅدوƅية عادة تƄون محفوفة بمخاطر عاƅية، أƄبر من مخاصر اƊƅشاط على مستوة اƅسوق 

 فإن اƅمردودية اƅمطلوبة على اƅدخول ƅلأسواق اƅدوƅية، يجب أن تƄوم مƊاسبة ƅهذƋ اƅمخاطر.اƅمحلي، 

                                                 
 . 039 ص، 0113 ،دار الخϠدϭنيΔ لϠنشر ϭالتϭزيع، الجزائر العΎلميΔ، سواϕالأ في النجΎح وأسس مΎϔهيϡ الدولي، التسويϕ فرحΕΎ، غϭل  47
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 ثاƃثا: معايير تقييم الأسواق اƃمستهدفة:
 واƅفحص اƅمسح بعملية تقوم أن اƅمؤسسة على إƅيها، اƅدخول يƊبغي اƅتي الأسواق بشأن اƅقرار أخذ قبل

 ومستوى اƅتƊافسية الأفضلية الإƊجاز، Ƅلفة اƅسوق، Ɗمو سوق،اƄ ƅحجم اƅعوامل، من ƅلعديد وفقا واƅترتيب
 :48رئيسية عƊاصر ثلاث على اعتمادا اƅمرشحة الأسواق تقييم يتم وباƅتاƅي اƅخطورة،

 اƅسوق: من حيث اƅعوائد اƅممƊƄة وفرص اƅتوسع اƅمتاحة، وسهوƅة الاقتحام ومتطلباته. جاذبية -أ
 جƊبية داخل الأسواق اƅدوƅية اƅمستهدفة.اƅمƊافسة: سواء ƄاƊت اƅمحلية أو الأ -ب
 اƅمخاطرة: وهي اƅتهديدات اƅمستقبلية اƅتي قد تتعرض ƅها اƅمؤسسة في الأساق ƅدوƅية اƅمستهدفة. -ج

أجل  من ،إلا تقييم هذƋ اƅعƊاصر بصفة جيدة ،تختلف هذƋ اƅعƊاصر من طريقه لأخرى ودور اƅمؤسسةو 
 موارد وامƄاƊيات اƅمتوفرة ƅلمؤسسة منراعاة وذƅك مع م ،ائجمعرفة الأسلوب اƅذي يحقق ƅها أحسن اƊƅت

 .تيجيات وعوامل اƅبيئة اƅداخلية واƅبيئة اƅخارجيةرااست

 اƃعوامل اƃمؤثرة في قرار اقتحام الأسواق اƃدوƃيةرابعا: 

 :49ويعتمد اختيار طريقة لاقتحام الأسواق اƅخارجية، على جملة من اƅعوامل اƅخارجية مƊها
 اƅسياسي اƊƅظام والاجتماعي، الاقتصادي اƅتقدم درجة حيث من : وهذااƃمضيفة اƃدول بين لافالاخت طبيعة . أ

، حيث Ƅلما ƄاƊت هذƋ الاختلافات الأجƊبي الاستثمار راءو  من بلوغها إƅى تسعى اƅتي والأهداف اƅمطبق،
Ƅ ،مخاطرƅمتطلبات واƅية أقل من حيث اƅدوƅت عملية اقتحام الأسواق اƊاƄ لماƄ ،مؤسسة بسيطةƅما أن موارد ا

وققدراتها في مجال اƊƅشاط اƅدوƅي، والأهداف اƅتي تسعى ƅتحقيقها، يحدد بشƄل Ƅبير اƅبدء أو تأجيل اقتحام 
 الأسواق اƅدوƅية، وشƄل وطريقة الإقتحام .

 :اƃدوƃية الأسواق في اƃمنافسة درجة . ب

ƅية من خلال جودة اƅمƊتجات وهذا يتوقف على قدرة اƅمؤسسة ƅمواجهة اƅمƊافسين في الأسواق اƅدو   
وتƊافسية الأسعار، خاصة وأن الأسواق اƅدوƅية تسيطر عليها اƅشرƄات اƄƅبرى متعددة اƅجƊسيات، مما يفرض 

 تحديات Ƅبيرة على اƅمؤسسات اƅصغيرة واƅمتوسطة.

 اƃدوƃي: اƃمنتج حياة دورة . ج

 : 50راحل أساسية هي، يمر اƅمƊتج اƅدوƅي بأربعة مRaymond Vernonفحسب رايموƊد فيرƊون   
 ƃىاƃمرحلة الأو(محليةƃلسوق اƃ الإنتاج:)  ىƅتوصل إƅجحت في اƊ رة قدƄمبتƅة اƅدوƅون اƄمرحلة تƅا Ƌفي هذ

 ويتم تحسين وتجويد اƅمƊتج استفادة من تداوƅه في اƅسوق اƅمحلية. ،مƊتج جديد في اƅسوق اƅمحلية وتقديماختراع 
 ثانيةƃمرحلة اƃا(خارجيةƃغزو الأسواق ا:)  ،محليةƅسوق اƅتج في اƊمƅمرتبطة باستخدام اƅلات اƄمشƅبعد حل ا

ويƄون الإƊتاج في اƅداخل واƅخارج معاً، وهذا يحقق الاستفادة من وفورات  ،يبدأ اƅمƊتج في غزو الأسواق اƅخارجية
                                                 

 .039 صمرجع سΎبϕ،  فرحΕΎ، غϭل 48
 . 93، ص 0110 مصر، الجΎمعيΔ، الدار ،الدولي التسويϕ قحف، أبϭ السلاϡ عبد  49
 .ι ،000 0990الداέ الϤصήيΔ الΎϨΒϠنيΔ، القΎه΍ ،Γήلتجار΍ ΓلΨارجيΔ بين ΍لتϨظير و΍لتϨظيم، سΎمي عفيفي حΎتم،   50
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طلب ويبدأ اƅ ،اƊƅطاق الاقتصادية، وفي هذƋ اƅمرحلة يبدأ اƅمستهلƄون في اƅخارج في اƅتعرف على اƅمƊتج
 يغري اƅمƊتجين في اƅخارج بإƊتاجه. ،اƅخارجي عليه في الاتساع، ووجود اƅطلب على اƅمƊتج في اƅسوق اƅخارجي

 ثةƃثاƃمرحلة اƃا(خارجƃى اƃنقل الإنتاج إ :) ونƄخارجية، يƅتج في الأسواق اƊمƅطلب على اƅمع اتساع حجم ا
Ɗتاجه بدوƅهم باƅقدر اƅذي يغري اƅمƊتجين الأجاƊب ،اƅمƊتج قد أصبح Ɗمطياً  تحاشياً ƅتƄاƅيف اƊƅقل أو  ،بتقليدƋ وا 

 اƅقيود اƅجمرƄية وغير اƅجمرƄية.
 رابعةƃمرحلة اƃا(خارجƃمنتج من اƃاستيراد ا :) ن منƄمطياً بدرجة تمƊ تج قد أصبحƊمƅون اƄمرحلة يƅا Ƌفي هذ

Ɗدخول في إƅتجين باƊمƅعديد من اƅان وبواسطة أي طرف، وهذا يغري اƄتاجه في أي مƊتاجه، مما يترتب عليه إ
 اƊخفاض اƅسعر، وقد يتطور الأمر إƅى استيراد اƅمƊتج في اƅبلد اƅذي ظهر فيه ابتداءً.

 :اƃمستضيفة واƃبلدان الأصلية اƃبلدان بين اƃمسافةد. 
Ƅلما ƄاƊت اƅمسافة بعيدة بين موقع الإƊتاج وموقع الاستهلاك، زادت تƄاƅيف اƊƅقل ومخاطرƋ، مما يجعل   

اج في الأسواق اƅخارجية، أو مƊح تراخيص ƅمƊتجين محليين هو الأفضل، أما إذا ƄاƊت الأسواق من الإƊت
اƅخارجية اƅمستهدفة قريبة، فإن اƅتصدير سواء اƅمباشر أو غير اƅمباشر هو اƅبديل الأفضل، وƅو أن تطور 

ƅتي تصل إƅة اƅحموƅضخمة، ذات اƅحاويات اƅسفن، من خلال سفن اƅاعة اƊوجيل صƅوƊƄحاوية  01111ى ت
قدم(، وسرعة وƄفاءة اƅسفن، إضافة لاستعمال اƅحاويات في عمليات اƊƅقل، وما تسمح بخ من  01قياسية)طول 

خفض اƅتƄاƅيف، ومن دون اهمال تطور استخدام تƊƄوƅوجيا اƅمعلمات والاتصالات في اƊƅقل، جعل جعل اƅمسافة 
 أمر هامشي.

 ƃدوƃيتحديد اƃمزيج اƃتسويقي ااƃمطلب اƃثاƃث: 
اƅتوفيق  يعتبر اƅمزيج اƅتسويقي اƅدوƅي عƊصرا أساسيا في إستراتيجية اƅتسويق، واƅذي من خلاƅه يمƄن

اƅزبون الأجƊبي، واƅمزيج اƅتسويقي اƅدوƅي يتƄون بين اƅمتغيرات اƅتي تعتمد عليها اƅمؤسسة ƅلتأثير على سلوك 
 سياسة اƅتوزيع اƅدوƅي،سياسة عير اƅدوƅي، اƅتسسياسة اƅمƊتج اƅدوƅي، سياسة سياسات أساسية هي:  14من 

 اƅترويج اƅدوƅي.
 سياسة اƃمنتج اƃدوƃي: -أولا

 تجد حيث اƅتسويقية، ƅلأƊشطة الأساسي اƅعƊصر اƅدوƅية جاƅمƊت تعتبر سياسة
 011 بين من وأƊه اƅسوق، في يطرح سƊويا جديد مƊتج 01111 من أƄبر وجود إƅى اƅحديثة اƅدراسات تشير
 أحسن عن اƅبحث إƅى اƅمؤسسات تلجأ ƅذƅك طرف اƅمستهلƄين، من واƅتبƊي باƅقبول مƊها فقط 4 يحظى مƊتج
 .51اƅمستهلƄون يتقبلها ويتبƊاها حتى وƅمƊتجاتها ƅها تموقع

 

 
                                                 

51 Jean-Claude ANDREANI, Marketing de produit nouveaux, Revue Française du Marketing, N 182, France, 2001, 
P5. 
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 ج:اƃمنت تƂييف أو تنميط إشƂاƃية  -0

 موقف اتخاذ يƊبغي ƅلمسوق ادوƅي اƅتي اƅرئيسية اƅقرارات أحد تƄييفه أو اƅمƊتوج مواصفات تƊميط قرار يعد

 واƅحاجيات الأذواق في اƅتجاƊس من Ɗوعا وƅدت اƅشعوب، بين اƅمختلفة والاتصال الإعلام وسائل فƊمو بشأƊها،

 تلبية ثمة ومن جاذبية أƄثر اƅمƊتوج ƅتƄييف يجعل أخرى Ɗاحية ومن Ɗاحية، من اƅتƊميط مؤيدي يدعم   الأفراد عƊد

 من وصارمة صعبة جدا قرارات أمام Ɗفسها ƅهذا تجد اƅمؤسسة اƅمبيعات، وزيادة اƅمستهلƄين وتفضيلات رغبات

 : 52 اƅتاƅية اƅبدائل أحد اختيار أجل

 فس بيعƊ توجƊمƅمحلي اƅية الأسواق في اƅدوƅا. 

 تجات تعديلƊمƅييفها اƄل متطلبات حسب وتƄ بي سوقƊمؤسسة معه تتعامل أجƅا. 

 تجات وتصميم تطويرƊلأسواق وتخصيصها جديدة مƅ بيةƊالأج. 

 واƃتƂييف اƃتنميط بين الإختيار معايير -2
 وعيوب، وذƅك مزايا مƊهما Ƅƅل أƊه اƅعلم مع ƅلمؤسسة طريقة أفضل هي ما اƅمطروحة الإشƄاƅية تبقى حيث
 :اƅمعايير من مجموعة حسب

 اƅسلع اƅصƊاعية، عƄس اƅسلع يخص فيما اƅمواصفات توحيد فعاƅية عن اƅدراسات بعض دƅت :اƃسلعة أ.طبيعة
 .اƅمعمرة اƅسلع عن اƅمعمرة غير ƅلسلع باƊƅسبة أƄبر تعديل إƅى تحتاج اƅتي هلاƄيةالاست

 إƅى مرحلة Ƅل وتحتاج لأخر سوق من تختلف حياته دورة في اƅمƊتوج مƄاƊة إن :اƃسوق تطور ب.درجة
 .مختلفة تسويقية إستراتيجيات

 تشمل بتƄلفة معيƊة، اƅمحلية اƅظروف ئمةبملا مرتبطة اƅمƊتوج تميز اƅتي اƅمواصفات تعديل :واƃتƂلفة ج.اƃعائد
 الإƊتاج اƅمستخدمة في اƅتƊƄوƅوجيا لأن Ɗظرا واƅتطوير اƅبحث تƄاƅيف يجƊب فاƅتوحيد واƅتطوير، اƅبحوث

جراءات  اƅتƄاƅيف(. تقليل) قبل من وتحسيƊها إرسائها تم وا 
 براءات أدائه، مستوى مثل وجباƅمƊت مرتبطة معيƊة اشتراطات اƅدول بعض تفرض قد :اƃحƂومية د.اƃمتطلبات

 . الاختراع
 اƅعƄس وعلى مƊتجاتها، تعديل اƅمؤسسات على تفرض الأجƊبية الأسواق في اƅمƊافسة اشتداد مع :هـ.اƃمنافسة

 .اƅتوحيد يمƄن اƅمƊافسة غياب فإن
 متاجر في واƅمتمثلة اƅطلب وخدمة وتطوير ƅخلق اƅضرورية واƅوظائف اƅمƊشئات تعƊي :اƃمساعدة و.اƃخدمات

 .اƅبيع ووƄالات واƅجملة اƅتجزئة
 .تعديل اƅمƊتج ضرورة إƅى تؤدي اƅتي وموارد، ومƊاخ اƅطوبوغرافيا في أساسا تتمثل :اƃمادية ز.اƃبيئة
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 وتƂيف اƃمنتجات اƃدوƃية عوامل تنميط (: 20اƃجدول رقم ) 

 اƅتƄييف سياسة تشجع اƅتي اƅعوامل  اƅتƊميط سياسة تشجع اƅتي اƅعوامل
 .اƅمƊتج وتطوير بحوث Ɗفقات في الإقتصاد -
 .واƅتسويق الإƊتاج في الإقتصادية اƅجدوى-
 .اƅمƊتج بلد عن الإƊطباع -
 .اƅصƊاعية اƅمƊتجات -
 عاƅمية مƊافسة -

 .الإستخدام ظروف إختلاف -
 .اƅمستهلك سلوك وعادات أƊماط إختلاف -
 .اƅمحلية اƅمƊافسة -
 .واƅحƄومية اƅقاƊوƊية اƅتأثيرات-
 .الإستهلاƄية اƅمƊتجات -

 .011 ، ص0994عمان، الأردن،  ƅلƊشر، وائل مؤسسة اƅدوƅي، اƅتسويق: اƅضمور حامد هاƊي :اƃمصدر
 53اƃدوƃية  الأسواق في اƃمنتج أبعاد -3

تتمثل أبعاد اƅمƊتج في تصميم اƅمƊتج، اƅعلامة اƅتجارية، اƅتعبئة واƅتغليف، وخدمات ما بعد اƅبيع، وفي حاƅة 
 الأسواق اƅدوƅية تطرح عدة مشƄلات على مستوى هذƋ الأبعاد: اختراق

 تميز اƃمنتج اƃدوƃي: . أ

 : يه أساسيتين بمشƄلتين دوƅيا اƅمƊتج تميز ويرتبط 
 تجاري الاسم ملائمة مدىƅعلامة اƅتجارية واƅتوج اƊلمƅ اصرƊعƅ ثقافةƅبي، في اƊمجتمع الأجƅتجاري فالاسم اƅا 

 درجة على سلبا تؤثر قد اƅمعاƊي فهذƋ اƅبلد الأصلي، في عليه هو ƅما ƅفةمخا أخرى معاƊي يعƊي قد ƅلمƊتوج
 اƅقدرة ƅديهم خبراء ƅلمؤسسة توفر من فلابد جودته، مستوى عن بغض اƊƅظر اƅمستهلك طرف من ƅلمƊتوج اƅتقبل
 .يةالأجƊب اƅمجتمعات في الأفراد وثقافات ƅغات مع تتماشى تجارية وعلامات اƅمƊتجات بأسماء تميز على
 ن لهƄفس استخدام يمƊ تجارية الأسماءƅية، الأسواق مختلف عبر اƅدوƅتوج عملية طرح إن اƊمƅسوق في اƅا 

 حاƅة في اƅمؤسسة، ƅلصورة باƊƅسبة خطورة Ƅبيرة على يƊطوي الأصلي، اƅبلد في اƅتجاري الاسم بƊفس اƅدوƅي
 اƅمؤسسات Ƅفاءة وعدم ƅلإƊتاج، اخيصتر  مƊح حاƅة تعقيدا في الأمر ويزداد الأسواق هذƋ في اƅمƊتوج فشل

 Ƅافة على اƅمحافظة رغم ƅلمƊتج، اƅتجاري الاسم تغيير إƅى اƅمؤسسة وباƅتاƅي تلجأ اƅتراخيص، على اƅحاصلة
 تجƊب وباƅتاƅي اƅموزع، وعلامة اسم تحت اƅدوƅية الأسواق في اƅمƊتج طرح يمƄن اƅفƊية ƅلمƊتج، Ƅما اƅخصائص
 .اƅذƄر اƅسابقة اƅمخاطر
 تعبئة واƃتغليف: اƃ . ب

 فلا اƅمجتمع الأجƊبي، في اƅسائدة اƅثقافة عوامل ومع ƅلمستهلك الاجتماعية اƅبيئة مع واƅغلاف اƅعبوة تتلائم أن
 الاستهلاك Ɗمط مع تتلاءم اƅمجتمع، Ƅما يجب أن أفراد معتقدات تمس ورموز صور على الاعتماد يصح

 إفريقية دوƅة في تƊجح لا قد الأوروبي، اƅبلد في مثلا عبوة اƊƅاجحةفاƅ الأجƊبي، اƅمجتمع لأفراد اƅشرائية واƅعادات
أƄبر، وبالإضافة  حجم ذات عبوة تقديم يتطلب مما الأوروبية، ƅلأسر باƊƅسبة Ƅبير جدا الأسرة أفراد عدد حيث

 تƄون قية قداƅور  اƅعبوات فمثلا الأجƊبية، ƅلدوƅة واƅجغرافية اƅمƊاخية اƅطبيعة اƅعبوة مع تتلاءم أن ƅذƅك يجب
                                                 

53  ΕΎعيل قرينΎإسم، Δط في أداء الدولي التسويقي المزيج أهميΎالدولي التسويقي النش  Δم΅سسϠل- ΔلΎح Δالم΅سس Δالوطني ΕراΎسيϠل ΔعيΎمذكرة -الصن 
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 وƄبيرة معبدة طرق ƅها دوƅة ƅيس في تصلح لا اƅزجاجية اƅعبوات أن Ƅما اƅحرارة، شديدة اƅدول في اƅتلف سريعة
 .واƅمƊحدرات اƅجبال
 اƃبيع بعد ما خدمات . ج

 اƅبيع بعد ما تقديم خدمات اƅدوƅية، هو الأسواق في مƊتجاتها تسويق عƊد اƅمؤسسة تواجهه ما أصعب إن
 هذا في اƅصعوبة وتƄمن وغيرها اƊƅقل اƅصياƊة، الإصلاح، اƅضمان من Ƅل في اƅخدمات ذƋه مثلوتت ƅلعملاء،
 وهو اƅدوƅية، الأسواق في اƅخدمات ذƋه تقديم ƅمراƄز اƅمؤسسة امتلاك يستوجب إما اƅخدمات ذƋه تقديم أن اƅشأن

ما تƄاƅيف علی ما يƊطوي  قد اƅذي الأمر اƅمستهدفة، الأسواق في متخصصة مراƄز على الاعتماد مرتفعة، وا 
 ƅلمستهلك على مƊها اƅمطلوبة اƅخدمات اƅمراƄز هذƋ تؤدي ƅم إذ اƅسوق، فقدان ƅمخاطر يعرض اƅمؤسسة

 اƅمطلوب. اƅمستوى

 سياسة اƃتسعير اƃدوƃي: -ثانيا
يعتبر اƅسعر اƅذي ستبيع به اƅمؤسسة مƊتجها في اƅسوق اƅدوƅي اƅمستهدفن عƊصرا هاما في Ɗجاح 

حيث يجب أن يƊاسب اƅقدرة اƅشرائية ƅلمستهلƄين في اƅبلد، Ƅما لا يجب أن يƄون مƊخفضا، بما ختراق، عملية الا
، ويشمل سعر اƅمƊتج اƅدوƅي عدة عƊاصر لا يشملها يجعل اƅمستهلƄين يعتقدون أن اƅمƊتج مƊخفض اƅجودة

اƅجمرƄية وغيرها من تƄاƅيف اƅسعر اƅمحلي، مثل تƄاƅيف اƊƅقل واƅتأمين اƅدوƅي، اƅضرائب واƅرسوم اƅرسوم 
 اƅخدمات اƅتي تتطلبها اƅتجارة اƅدوƅية.

 طرق اƃتسعير اƃدوƃي: .1

تتعدد اƅطرق اƅتي تحدد بها أسعار اƅصادرات بحسب طبيعة اƅعلاقة بين اƅمصدر واƅمستورد، ودرجة 
 54اƅمخاطرة واƅمسؤوƅية اƅتي يتحملها اƅمصدر، وتتحدد تلك اƅطرق في اƅتاƅي:

 مصƅع سعر تسليم اƊEXW : 
  بƊسعر تسليم جاSAF :     

 باخرةƅتسليم على ظهر اƅسعر اBOF:  

  تأمينƅشحن واƅلفة اƄاً أجرة وتƊتسليم متضمƅسعر اCIF: 
 دفعƅصة اƅاً رسوم خاƊتسليم متضمƅسعر ا . 

ل من اƅمصدر واƅمستورد واƅفترة ƄƄما تجدر الإشارة إƅى أن طرق اƅدفع تتباين بحسب درجة الاƅتزام بين 
مƊية اƅتي يتم فيها مƊح الائتمان فقد يƄون اƅدفع Ɗقداً مقدماً أو اƅحساب اƅمفتوح أو بضاعة برسم الأماƊة اƅز 

 .)الاعتمادات اƅمستƊدية(،. ..اƅخ
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 اƃدوƃية الأسواق في اƃتسعير إستراتيجيات .2
 مƊتوجاتها في أو اƅحداثة اƅجدة ودرجة اƅمسطرة لأهدافها وفقا اƅتسعيرية إستراتيجياتها اƅمؤسسة تختار

 55 : هي اƅدوƅية الأسواق في طرح مƊتوجاتها عƊد ƅلتسعير اƅمؤسسة تتبعها رئيسية إستراتيجيات ثلاث فهƊاك

 اƃسوق: Ƃشط إستراتيجية . أ

 بأسرع الأجƊبية في اƅدول اƅمستثمر ماƅها راس استرداد إƅى الإستراتيجية ذƋه خلال من اƅمؤسسة تهدف  
 استرداد سرعة في مهتسا عائد يحقق معدلات بحيث مƊتجها سعر تحديد إƅى يدفعها اƅذي الأمر ممƄن، وقت
 تقلبات من تعاƊي اƅتي اƅدول في الإستراتيجية هذƋ تتبع عادة يتم ƅذƅك، اƅمخططة اƅفترة خلال اƅمؤسسة أموال

 عداداست على وتƄون مرتفع، بسعر مƊتجاتها عرض إƅى اƅمؤسسة بإدارة مما يدفع سريعة، واجتماعية سياسية
 أمواƅها. وتسترد هدفها يتحقق حين اƅسوق من ƅلخروج اƅسريع

Ώ . Δغل إستراتيجيϠالتغ :Δالسعري 

 الاƊتشار اƅسوق وتحقيق من Ƅبير حجم على اƅحصول إƅى الإستراتيجية ذƋه إتباع من اƅمؤسسة تهدف  

 وفي Ƅƅينهاƅمست من ممƄن أƄبر قدر مع يتƊاسب ƅلمƊتوج سعر بتحديد فتقوم اƅدوƅية، الأسواق في اهƅمƊتجات

 ƅلسعر اƅسوق حاƅة حساسية في الإستراتيجية إتباع هذƋ ويفضل ƅلمƊتج، الإجماƅية اƅتƄاƅيف يغطي اƅوقت Ɗفس

قوية،  محتملة مƊافسة تواجهها اƅسلعة ƄاƊت أو إذا اƅمستهلƄين، من Ƅبير عدد اƅمƊخفض اƅسعر يجذب وعƊدما
 الاستΎϔدة إلϰ ي΅دϱ ممΎ اƅمباعة، اƄƅميات زيادة مع ƅلاƊخفاض اƅوحدة وتسويق إƊتاج تƄلفة اتجاƋ حاƅة في أو

 .الحجϡ كبير الإنتΎج ϭفϭراΕ من

 اƃسعرية: اƃتميز إستراتيجية . ت
 وعرض أجƊبية متعددة دول في مختلفة أسواق مع اƅتعامل مشƄلة اƅمؤسسات من اƅعديد تواجه قد  

ختلاف ƅلمستهلƄين اƅشرائية اختلاف اƅقدرات ىإƅ الأمر ذƅك ويرجع مختلف، بسعر مƊها سوق Ƅل في مƊتجاتها  وا 
 تتيح ما، وقد سوق في اƅمƊتج تƄلفة زيادة وباƅتاƅي بعض الأعباء، تفرض قد اƅتي واƅضريبية، اƅجمرƄية اƊƅظم
 أخرى. سوق في اƅمƊتج تƄلفة تقلل اƅتي والإعفاءات اƅمميزات بعض

 الاسواق اƃدوƃية مƂانة اƃترويج اƃدوƃي في عملية اختراقاƃمطلب اƃرابع: 

 ƅلجـهود يمـهد اƅـذي وهــو اƅســوق اƅمستهدف، فــي بــاƅعملاء الاتصـــال مراحـل أول اƅـترويج يعتــبر
 اƅخارجية، حيث الأسواق في اƅصعوبـات اƅمتواجدة مـع تƄيفـه وضـرورة أهميتـه تــأتي هƊا الأخـرى، ومن اƅتسـويقية
بتوفــير اƅمƊتجــات اƅتــي تتƊاسب مع رغبــات واحتياجـات اƅعميـل اƅمسـتهدف قوم أن يلمســـوق اƅخــارجي ƅلا يƄفـي 

Ɗمـــا  ، باƅمعلومـات اƅتـي تسـاعدƋ علــى اتخــاذ اƅقــرار بشــراء اƅمƊتج عليه أن يمدƋفـي اƅسـوق اƅخـارجي فحسـب، وا 
 مما يتوجب عليه اƅقيام باƅترويج ƅمƊتجه في الأسواق اƅدوƅية.

                                                 
 .ι ι011- 010   مرجع سابق،قήيΕΎϨ اسΎϤعيل،   55
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ه اƅمسوق اƅخارجي عدة عقبــات عƊــد اƅــترويج ƅمƊتجاتــه فــي اƅســـوق اƅدوƅي أهمــها: اختـلاف ويواج 
اƅلغـة، وتبـاين اƅقواƊين اƅحƄومية اƅتي تحƄــم الأƊشـطة اƅترويجيــة، ومــــدى توافـــر وســـائل الاتصـــال بـــاƅعملاء، 

وتتوقــف طريقــة اƅــترويج  ،لاتجاهـــــات وعملية اƅشراء ذاتها من دوƅة لأخرىوالاختلافـــــات الاقتصاديــــة والأذواق وا
ة، ومدى Ƅبــير مــن اƅعوامــل أهمــــها: فلســـفة اƅتسويق باƅشر Ƅة بالأسواق اƅخارجية علــى عـدد ƅƄمƊتجـــات اƅشر 

ƅحياتــــه، وا Ƌـه ودورƊاƄتـج ومƊمƅوع اƊعـدة أسواق خارجية، وƅ ية بالأسواق تغطيتهاƊوƊقاƅافســـــية واƊتƅبيئــــة ا
 .اƅخارجية

اƅمعلومات  تقتصرلا ، و ƅلترويج الأساسي الاعتبار يظل ،اƅمƊتج عن Ƅافية بمعلومات مد اƅمستهلك إن
 تراعيها أن يجب بƊود وƄلها استخدام اƅمƊتج ومƄوƊاته ومدة صلاحيته، ƅخطوات ƅلمستهلك إرشادات مجرد على

 تعرض لا حتى وذƅك الأجƊبية، اƅدول في اƅبيئة اƅمستهلك وحماية حماية ƅقواƊين متأƊية راسةد بعد اƅمؤسسة،
 استصدار ثم ومن اƅدول، هذƋ في اƅبيئة حماية أو اƅمستهلك حماية إحدى جمعيات من ƅلمعارضة مƊتجاتها
 56.مستقبلا ومƊتجاتها اƅمؤسسة بسمعة الإضرار إƅى قضائية تؤدي أحƄام

ات اƅترويجية اƅمفضل استخدامها عƊد اƅتفƄير في اختراق الأسواق اƅدوƅية بقوة، خاصة ومن أبرز الأدو 
 من جاƊب اƅمؤسسات اƅجديدة في هذا اƅمجال:

 :يةƃدوƃمعارض اƃماذج  اƊ ية عن طريق تقديمƅدوƅمعارض والاسواق اƅمصدرة في اƅتجة اƊمƅات اƄشرƅتشارك ا
وتحقق اƅتواصل مع اƅفعاƅيات اƅتسويقية  ،قها في الأسواق اƅخارجيةاƅتي ترغب بتسوي ،مƊتاجها وخدماتها Ƅثيرة من

بالإضافة إƅى تعريف اƅجمهور اƅواسع ، وموزعين( ،سماسرة، وسطاء، الأجƊبية من مستوردين ووƄلاء )عملاء
، بمƊتجات اƅشرƄة على اعتبار أن اƅمشترين يقومون بزيارة اƅمعارض ƅلتعرف على اƅمƊتجات اƅجديدة وخصائصها

 .اƅمقارƊة فيما بيƊهاو 
 تجاريةƃبعثات اƃوميين ورجال أعمال ومصرفيين :اƄعادة من مجموعة أشخاص حƅون في اƄزيارة أحد  ،تتƅ

وتقوم ، وتتزامن مع فترة افتتاح اƅمعارض اƅدوƅية ،ƅمدة قد تصل لأسبوع أو أƄثر ،ن وأسواقه اƅتجاريةااƅبلد
ƅصƊاعة واƅتجارة واƅزراعة وجمعيات رجال الأعمال في اتحادات غرف ا ،بتƊظيمها باƅتƊسيق مع اƅحƄومات

 اƅبلدين.
 :يƃدوƃمؤسسة على الإعلان اƅد الإعتبار بعين الأخد اƊية إستراتيجيتها تصميم عƊمهمين أمرين الإعلا: 

 اƅبلدان في ƅلإعلان اƅمƊظمة اƅقواƊين اƅمضيف؛ ومعرفة اƅبلد في اƊتشارا الأƄثر الإعلاƊية اƅوسيلة اختيار
 57يفة.اƅمض
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 :عامةƃعلاقات اƃون من خلال  اƄة في تƄمشارƅبي،اƊلبلد الأجƅ يةƊوطƅتظاهرات الاجتماعية واƅعقد و  ا
اƅحصول على و  بƊاء علاقة جيدة مع حƄومة اƅدوƅة اƅمضيفةو  واستقبال زبائن اƅمؤسسة، اƅمؤتمرات اƅصحفية

 .58اهتأييد
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 خلاصة اƃفصل:
مثل اƅبدء باƅتصدير اƅمباشر إƅى اƅتصدير ، اختراق الأسواق اƅدوƅية ات اƅتي ترغب فيتتوافر ƅلمؤسس

، أو بصورة أƄثر تعمقا، Ƅاƅبدء بمشروع اƅمضيفة غير اƅمباشر، من خلال إƊشاء مƄتب بيع ƅلشرƄة باƅدوƅة
إستراتيجية مع  اƅمطلق ƅمشروع الاستثمار، أو اƅدخول في تحاƅفات استثمار مشترك ثم الاƊتقال إƅى اƅتملك

اƅقرارات الأساسية اƅتي تمر بها أي مؤسسة في حاƅة دخوƅها إƅى  يتطلب اتخاذ جملة من ،شرƄات عاƅمية
تسطير أهداف ختراق اƅسوق اƅمستهدف، و تحديد اƅفرص لا يجب على اƅمؤسسةحيث الأسواق الأجƊبية، 

جيل حضورها في الأسواق اƅدوƅية من خلال تستطيع تس وبهذاوتحديد اƅمزيج اƅتسويقي اƅمƊاسب، ƅلوصول إƅيها، 
ƅديها، واƅتي تمƊحها أƄبر قدر من اƅسيطرة على عمليتها اƅتسويقية،  اƅمتاحة الأسواقأو أƄثر من  سوقاختيار 

وظائف في ه من أثر على باقي اƅقرارات الإستراتيجية ƅلمؤسسة ƅما ƅ فقرار اختراق الأسواق اƅدوƅية يعد من
 .اƅمؤسسة

دير اƅمباشر من أƊسب أدوات اختراق الأسواق اƅدوƅية ƅلمؤسسات اƅصغيرة اƅتي ترغب في يعتبر اƅتص
دريج إƅى الأشƄال الأخرى من اƅبدء في تجربة اƅتوسع في Ɗشاطاتها إƅى اƅمستوى اƅدوƅي، ƅتƊتقل بعد ذƅك باƅت

تƊظيمية واƅتسويقية، Ƅما أƊه ة واƅأقل حاجة ƅلموارد اƅماƅيأقل مخاطرة و اقتحام الأسواق اƅدوƅية، فاƅتصدير طرق 
يسمح بخدمة أهداف اƅمؤسسة اƅمصدرة واƅبلد اƅذي تƊتمي إƅيه، من خلال زيادة الإƊتاج واƅعماƅة اƅمحليتين، Ƅما 

 يسمح بتحسين اƅميزان اƅتجاري وميزان اƅمدفوعات ƅلدوƅة اƅمصدرة.

فمن خلاƅه يتم تعريف ، ارجيةختراق الأسواق اƅخأحد اƅعƊاصر الأساسية في ا اƅدوƅي يعتبر اƅترويجو 
اƅعميل الأجƊبي، سواء Ƅان مستهلƄا أو مستوردا باƅمؤسسة وعملياتها ومƊتجاتها اƅتي ترغب في اختراق الأسواق 
اƅخرجية من خلاƅها، وهƊا توجد قائمة عريضة من الأدوات ƅلترويج على اƅمستوى اƅدوƅي، حيث يأتي على رأسها 

سواء تمت على اƅمستوى اƅمحلي أو اƅخارجي، وهي الأƊسب ƅلمؤسسا اƅصغيرة  اƅمشارƄة في الأسواق اƅتجارية،
 أو اƅمتوسطة اƅتي تحاول اƅوƅوج ƅلأسواق اƅخارجية، وهذا ƅمحدودية مواردها اƅماƅية وخبراتها اƅتسويقية.

 
 
 
 
 
 
 
 



 
 اƃفصل اƃثاƃث:
دراسة ميدانية ƃشرƂة اƃتمور 
  واƃمنتوجات اƃزراعية واƃغذائية

"SODAPAL" 

 



                             SODAPALاƃدراسة اƃميداƈية ƃشرƂة اƃتمور واƃمƈتجات اƃزراعية واƃغذائية     : اƃثاƃثاƃفصل 

 

 

72 

 مقدمة اƃفصل
)اƅترويج اƅدوƅي Ƅمتغير مستقل، بعد أن تم اƅتعرف في الإطار اƊƅظري على الأبعاد الأساسية ƅمتغيرات اƅبحث   

وهو جاƊب مهم ƅفهم واستيعاب ، اƅتي تربط بيƊهمااƊƅظرية ، وƄذا اƅعلاقة واختراق الأسواق اƅدوƅية Ƅمتغير تابع(
ƅجة اƅتمل معاƄمدروسة، وحتى تƅظواهر اƅلإجابة على الإاƅفرضيات، موضوع، وƅمطروحة واختبار اƅية اƅاƄش

شرƂة اƃتمور Ɗخصص هذا اƅفصل ƅدراسة حاƅة عملية ƅتطبيق اƅمفاهيم اƊƅظرية، وقد وقع اختيارƊا على 
 ، وهذا ƅوقوعها في مقر إقامتƊا، وƅملاءمتها ƅلموضوع اƅمدروس،SODAPALواƃمƈتجات اƃزراعية واƃغذائية 

 ا اƅفصل إƅى:وسƊتطرق في هذ
 

 SODAPALواƅغذائية  شرƄة اƅتمور واƅمƊتجات اƅزراعية :اƃمبحث الأول (1
 تحليل وتقييم اختراق الأسواق اƅدوƅية ƅلشرƄة :اƃمبحث اƃثاƈي (2

 تحليل وتقييم إجابات دƅيل اƅمقابلة اƃثاƃث:اƃمبحث  (3

 

 SODAPAL مƈتجات اƃشرƂة(:8اƃشƂل رقم )
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 SODAPALمƈتجات اƃزراعية واƃغذائية : شرƂة اƃتمور واƃالأولاƃمبحث 
Ƅبر اƅشرƄات أحدى إهي  ،وفلا ƅتصدير اƅتمورأشرƄة صودابال أو Ƅما هي معروفة بشرƄة   

عدد  قدري ، حيثسهمشرƄة ذات ، وهي وأƊجحها في مجال تصدير اƅتمور في مديƊة بسƄرة واƅجزائر عموما
ƄاƊت سابقا ملƄا ƅلدوƅة ، وقد ƅلطيف بن صاƅحاƅسيد عبد ااƅحاƅي مدير اƅشرƄة ، سهما 5789ـ ب الأسهم

اƅتحول لاقتصاد اƅسوق وخوصصة اƅشرƄات ومع  ƅ9557ى غاƅية ، إتاريخ تأسيسها، وهو 9595اƅجزائرية من 
 .ن ملك ƅلمساهينهي الآو ، قررت اƅدوƅة اƅجزائرية بيع اƅشرƄة ƅعمال مثلها مثل بقية اƅشرƄاتاƅعمومية، 

 SODAPALشرƂة اƃتعريف باƃاƃمطلب الأول: 
هي شرƄة ذات أسهم، اƊبثقت عن حل اƅديوان  SODAPALواƅغذائية  شرƄة اƅتمور واƅمƊتجات اƅزراعية 

في  ، وأول اƊطلاقة ƅها في اƊƅشاط ƄشرƄة خاصة9557ديسمبر  42اƅوطƊي ƅلتمور، حيث تأسست في تاريخ 
يرات اƅتي عرفها الاقتصاد اƅوطƊي، تم ، حيث ƄاƊت اƅشرƄة تابعة ƅلقطاع اƅعام، وفي ظل اƅتغ9555أول جاƊفي 

اƅتخلي عƊها وبيعها ƅعمال اƅشرƄة، ƅذا فإƊه قبل اƅحديث عن اƅشرƄة ƄƄيان خاص، وتوضيح Ɗشاطها وبƊيتها 
 اƅتƊظيمية، يƊبغي أولا تقديم اƅمراحل اƅتي مرت بها.

 : ƃSODAPALمحة تاريخية على شرƂة  .9
 سƊة ، مƊذ OFLAاƅجزائرية اƅخضر واƅفواƄه ƅديوان سابقا تابعة تƄاƊ طوƅقة، بمديƊة اƅتمور تƄييف وحدة إن    

،  ENAFLAاƅجزائرية  واƅفواƄه اƅوطƊية ƅلخضر اƅمؤسسة إƅى اƅتسمية تغيير ، تم9579 سƊة ، وفي9595
سياسة  أقرتها اƅتي اƅهيƄلة إعادة عملية إطار وفي 94/99/9578 في اƅمؤرخ 78/998 رقم اƅمرسوم وبمقتضى

وحدة  فيها بما اƅوحدات من مجموعة وصايته تحت ƅلتمور، اƅوطƊي اƅديوان مƊها واƊبثق حلها، تم فقد اƅدوƅة
 بطوƅقة. اƅتمور تƄييف

اƅتمور  شرƄة باسم أسهم ذات شرƄة وزاري، وأƊشئت بقرار اƅوحدة هذƋ ، حلت9557 جاƊفي 78 وفي     
 ب.اƅحواس، ص سي اƅعقيد بƊهج لاجتماعيا مقرها ، اƄƅائن SODAPAL(SPAاƅغذائية ) اƅزراعية واƅمƊتجات

 ، ومن29 رقم اƅوطƊي اƅطريق اƅشمال من ، ويحدها4م 787.85 مساحتها تبلغ طوƅقة، واƅتي 877.78 472
: بـ رأس ماƅها ويقدر ومدرسة، بلدي ملعب اƅجƊوب ومن شارع اƅغرب ومن اƅبلدية، ملك بيضاء أرض اƅشرق

 مساهما، 98 فيها اƅمساهمين دج، وعدد 9777 اƅواحد اƅسهم وقيمة 5879 أسهمها وعدد دج، 777.879.5
Ɗتاجي تجاري Ɗشاط اƅمؤسسة هذƋ وتمارس  الأجراء ƄوƊها اƅتي اƅمؤسسة أصول شراء تم اƅوقت، وقد Ɗفس في وا 

 : اƅتاƅية اƅشروط وفق

 .اƅدوƅة أملاك من اƅمحدد اƅسعر من% 99 بƊسبة تخفيض - 

 .خمس سƊوات ƅمدة اƅدين فائدة من إعفاء فترة ، مع% 9 بـ مقدر فائدة روبسع سƊة ƅ 47مدة باƅتقسيط تدفع - 

 : خوصصتها بعد اƅمؤسسة عرفته اƅذي اƅجديد اƅتƊظيم 
 وضع مسؤوƅية تتوƅى ƅلمساهمين عامة جمعية Ɗصبت اƅتسيير اƅعقلاƊي، وبهدف اƅخوصصة عملية بعد

 اƅمساهمين وهم عضوا، 99 من يتأƅف ارةإد مجلس لاƊتخاب يجتمع أعضاؤها ƅلجميع، اƅملزمة اƅتعليمات
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 ، يتمتع(اƅعام اƅمدير) ƅه رئيس باƊتخاب بدورƋ ويقوم إدارتها، يتوƅون من الأسهم فأƄثر%  ƅ :47ـ اƅماƄƅين
 : أهمها واسعة بصلاحيات

 فيذ اقتراحƊامج وتƊمؤسسة برƅمهام إطار في اƅة اƅمخوƅه اƅ. 
 فقات إعدادƊƅتقديرية والإجراءات اƅلمؤسس اƅة. 
 مستخدم توظيفƅون إطار في اƊقاƅداخلي اƅا. 
 عقود إعدادƅتجارية اƅا . 
 قيامƅتقارير بإعداد اƅوية اƊسƅشاط عن اƊ مؤسسةƅا. 
 مؤسسة تمثيلƅم أمام اƄمحاƅا. 
 سهرƅين قواعد تطبيق على اƊظام وقواƊƅداخلي اƅلمؤسسة اƅ . 
 اƊƅظام اƅداخلي على واƅمصادقة الأجور بشبƄة مرفقة اƅعمل مƊاصب مدوƊة بوضع الإدارة مجلس يتƄفل Ƅما

 : اƅتاƅي اƅتقسيم حسب 487 اƅعمال عدد بلغ وقد ƅهم، اƅمساعدين واƅعمال اƅمصاƅح مسؤوƅي ويعين
 50  هم من إداريƊسامية إطارات بي. 
 02  ة مصلحة فيƊصياƅا. 
 03  سائقيـن 
 باقي أمـاƅتاج مصلحة فـي عمال فهم اƊهم الإƊساء%  77 يقارب ما مƊ . 
سƊوات،  ثلاث ƅمدة ƅلمؤسسة حسابات محافظ بتعيين ƅلمساهمين، اƅعامة اƅجمعية تقوم ذƅك إƅى إضافة     

 واƅوثائق اƅمحاسبية واƅماƅية، اƅدفاتر فحص مهمته اƅدوƅة، طرف من اƅمعتمدين اƅخبراء قائمة ويختار من
 اƅمعلومات وسلامة واƅموازƊات، اƅجرد صحة من واƅتأƄد اƅمراقبة، خلال من أموال اƅشرƄة على اƅحفاظ ومحاوƅة
 اƅمخاƅفات حول وملاحظاته تحقيقاته، فيه موضحا اƅعامة، ƅلجمعية تقرير تقديم مع عن حساباتها، اƅمقدمة

  اƅمرخصة. والاتفاقيات واƅعمليات
 اƃعلامة اƃتجارية ƃلشرƂة. 2

 ،من طرف مجلس الإدارة SODAPALشرƄة اƅتمور واƅمƊتجات اƅزراعية اƅتجارة ƅاƅعلامة  تصميمتم ƅقد  
) وهو مصمم قرافيك(، واƅشƄل اƅتاƅي يعرض اƅتجارية اتاƊجاز اƅعلام مختص في في إطار مƊاقشات مع خبير

 اƅعلامة اƅتجارة ƅلشرƄة.
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 SODAPAL(: اƃعلامة اƃتجارية ƃشرƂة 09اƃشƂل رقم )

 
فƄرة عن Ɗشاط اƅشرƄة واƅتوجهات اƅعامة  إن اƅرسم باعتبارƋ أحد أبرز عاصر اƅعلامة اƅتجارية، يعطيƊا 

ƅها واƅقيم اƅتي تعتƊقها في ممارساتها وعلاقاتها مع الأطراف ذات اƅعلاقة معها، وهو ما يميز اƅعلامة اƅتجارية 
هو أƊها تعبر عن Ɗشاطها من خلال اƊƅخلة اƅتي ترمز ƅلتمور، واƅسƊابل اƅتي ترمز  ƅSODAPALشرƄة 

ن وجود اƅجمل في اƅصورة يوحي بالإرتباط اƅعميق ƅلشرƄة باƅبيئة اƅصحراوية، حيث ƅلمƊتجات اƅغذائية، Ƅما أ
يعتبر اƅجمل أهم مظاهرها، مما يعطي فƄرة عن تعلق اƅشرƄة باƅعادات واƅتقاƅيد اƅخاصة باƅمƊطقة اƅتي Ɗشأت 

بمستقبل اƅشرƄة،  ليدل على الأمل واƅتفاؤ فيها وباƊƅشاط اƅذي تمارسه، أما وجود اƅشمس اƅمشرقة في اƅصورة ف
 ومن خلال تحليل رسم اƅعلامة اƅتجارية يمƊƊƄا تقديم بعض اƅملاحظات عليه وهي:

 (تفاصيلƅثرة اƄ ي منƊشم 72يعاƅجمل، واƅابل، اƊسƅخلة، اƊƅوهي ا ،)اصرƊصعب سعƅمما يجعل من ا ،
 تذƄرƋ أو إƊطباعه في اƅذهن.

 رمادي، الأƅالأصفر، الأخضر، ا( مستخدمƅوان اƅعميل مزيج الأƅلمستهلك واƅ اسق وغير جذابƊغير مت )بيض
 اƅمحلي أو الأجƊبي، Ƅما أن Ƅثرة الإعتماد على الأƅون بدون سبب، أفقدت اƅرسم جاذبتها وتأثيرها.

  ها رسما معبرا عنƊثر مƄيب صور أƄار ذاتي، مما جعله مجرد ترƄرسم على صور جاهزة بدون ابتƅاعتمد ا
 تاريخ قيم اƅشرƄة وتوجهاتها. 

  تمور فيهƅها، خاصة وأن قطاع اƅ شاط الأساسيƊƅة باعتبارها اƄلشرƅ تصديريƅشاط اƊلƅ لا توجد أي إشارة
إمƄاƊيات Ƅبيرة ƅلتصدير، مما توجب ربط رسم اƅعلامة اƅتجارية ƅلشرƄة بالأسواق اƅدوƅية واƅعميل الأجƊبي، وفق 

 واƅعاƅمي ƅدى الإدارة اƅعليا في اƅشرƄة.قاعدة فƄر عاƅميا ةصرف محليا، مما يعƊي غياب اƅتفƄير اƅدوƅي 
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 ƃلشرƂة اƃمطلب اƃثاƈي: اƃهيƂل اƃتƈظيمي

 :وهي اƅعام، اƅمدير عليها يشرف دوائرثلاثة  من ƅلشرƄة اƅتƊظيمي اƅهيƄل 
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  :اƃتسويق دائرة .9
 على تسهرحيث ، واƅخارجي اƅداخليبƊوعيه  اƅبيع عملياتوتسيير وتƊفيذ  تƊظيم اƅمصلحة هذƋ تتوƅى 

 :باƅمهام اƅتاƅية اƅقيام
، وƊها اƅشرƄةتم اƅتي اƅتمور لأسواق اƅدوري واƅتحليل اƅدراسة طريق عن ،الأسواق في اƅبيع عمليات *تحقيق

 .عليها تطرأاƅتي  اƅتغيرات ابعةومت
 ظيفة فياƅو هذƋ أهمية منوتك، اƅشرƄة به تقع اƅذي قليمالإ Ɗطاق فياƅتمور   جƊي حملات ومتابعة *مراقبة

 .شرائها ضاƅجيدة ƅغر اƊƅوعيات علىاƅتمور، وباƅتاƅي اƅتعرف  مƊتجات على ميداƊيا قوفاƅو
اƅمƊتجات في حاƅة  على بء اƅمحافظةعاƅمصلحة  هذƋ على يترتب حيث اƅمƊتج اƅتام،  من اƅمخزون *تسيير

 جيدة حتى يتم توجيهها ƅلأسواق اƅمحلية أو اƅخارجية.
 اƅمشتري. إƅى جيدة م اƅمƊتجات من اƅتمور بحاƅةتسلي يتم أن إƅى اƅبيع، ƅغرض ين*اƅتخز 

، تم إƊتاجهاسي اƅتي اƄƅميات تحديدثم  ومن ،سƊويا اƅمباعة اƄƅميات تقدير لخلااƅخطة الإƊتاجية، من  *برمجة
 ويق.اƅمستمر ƅلعملية الإƊتاجية، Ɗظرا ارتباطها اƅشديد بعملية اƅتس  مبالإضافة إƅى اƅتقيي

من  قا*إعداد سƊدات اƅتسليم واƅفواتير ƅلزبائن، عƊد قيامهم بعملية اƅشراء، والإشراف على تسليم اƅمƊتجات إƊطلا
 مخازن اƅشرƄة.

 تجارية باƅمواد اƅغذائية اƅمختلفة في الأسواق اƅمحلية.ال* اƅقيام باƅعمليات 
 وتتضمن دائرة اƅتسويق ثلاث مصاƅح  Ƅل مƊها مخصصة ƅسوق معين: 

 :داخليƃسوق اƃامل  مصلحة اƄية، عبرƊوطƅة محليا في الأسواق اƄشرƅتجات اƊتهتم بتسويق وتصريف م
 اƅتراب اƅوطƊي. 

 :خارجيƃسوق اƃقارات  مصلحة اƅافة اƄ خارجية، عبرƅوعها في الأسواق اƊتمور بمختلف أƅتهتم بتصريف ا
 واƅدول.

  :غذائيةƃمواد اƃمواد هو قسم تجاري يهتم بتسييمصلحة تسير اƅتجارية، من بيع وشراء اƅمعاملات اƅر ا
 ، واƅتي تخص اƅسوق اƅمحلي. (دقيق، مشروبات غازية، سƄر، قهوة... )اƅغذائية اƅمختلفة

 اƃدائرة اƃتقƈية: .2
تتوƅى شراء اƅتمور واƅمواد اƅغذائية بمختلف أƊواعها، ثم تƄييفها ومعاƅجتها وتغليفها، أخيرا تخزيƊا في مخازن 

 تضم اƅمصاƅح اƅتاƅية :اƅمؤسسة، وهي 
 تƄلف هذƋ اƅمصلحة بمجموعة من اƅمهام مƊها: أ. مصلحة اƃتموين:

 *تهيئة اƅمشروعات اƅخاصة بمراقبة مواد اƅتعبئة واƅتغليف، وملحقاتها في الآجال اƅمحددة.
Ɗاسبة، *مسك بطاقات خاصة بمواد اƅتعبئة واƅتغليف وملحقاتها، بهدف ضمان توافرها باƄƅميات واƊƅوعيات اƅم

 حتى لا تتعطل اƅعملية الإƊتاجية.
 *متابعة ومراقبة برامج الاستخدام واƅتموين بخصوص مواد اƅتعبئة واƅتغليف وملحقاتها.
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يفاء مسؤول محاسبة اƅمواد باƅمعلومات اƅلازمة، حيث تستعمل اƅمؤسسة تشƄيلة  *تسيير مخازن الأغلفة وا 
 ة، علب اƄƅرتون، اƅصƊاديق وغيرها. متƊوعة وƄبيرة من الأغلافة)الأوراق، علب صغير 

*تسيير مخزن اƅمƊتجات، واƅمتمثلة في اƅتمور اƅتي خضعت ƅلمعاƅجة واƅتƄييف واƅتغليف، وذƅك بتوفي اƅشروط 
 اƅمƊاسبة ƅلتخزين من تبريد وتهوية ومراقبة اƅتمور ƅلتأƄد من سلامتها.
رع شراء اƅحوازم واƅملحقات، مخزن قطع وتتƄون مصلحة اƅتموين من أربعة فروع هي، فرع شراء اƅتمور، ف

 اƅغيار، ومخزن اƅحوازم.
تتƄون من أربعة وفروع حسب تسلسل اƅعملية الإƊتاجية وهي فرع معاƅجة اƅتمور، فرع ب. مصلحة الإƈتاج: 

 اƅفرز، فرع اƅتƄيف واƅتحويل، وفرع تخزين اƅتمور اƅخام.
 ج. مصلحة اƃصياƈة:

ƅتجهيزات واƅة اƊقل، وغيرها.تقوم بإصلاح وصياƊƅتبريد، ووسائل اƅمؤسسة، غرف اƅشتط اƊ مستعملة فيƅمعدات ا 
 اƃمطلب اƃثاƃث: اƃتعريف بƈشاط اƃشرƂة

يتمثل Ɗشاط اƅشرƄة في تƄيف وتحويل وتجارة اƅتمور واƅمƊتجات اƅزراعية اƅغذائية، حيث تحصل على  
مƊتجة ƅلتمور باƅوادي، ورقلة، طوƅقة، وبسƄرة،  مباشرة عبر Ƅل اƅمƊاطق اƅ بأƊواعها اƅمختلفة، من اƅمƊتجين اƅتمور

 ويمر Ɗشاط اƅشرƄة باƅمراحل اƅتاƅية:
  :مرحلة اƃتموين .9

أصحاب من اƅفلاحين وهم  ، من اƅمورديناƅمواد الأوƅية وهي اƅتمور بمختلف أƊواعها وأصƊافها حيث يتم شراء 
 ا،ر اƅمراد شراءهو ع اƅتماƊو أ، وقبل اختيار عقود مع اƅفلاحين خلالوتƄون عملية الاقتƊاء من  ،بساتين اƊƅحيل

، اƅتأƄد من اƅمƊتج Ƅله مماثلو مƊاقشة اƅسعر ومقارƊته باƅجودة، و اƅمؤسسة بمراقبة Ɗوعية اƅتمر ومصدرƋ،  تقوم
 .وبعد اƅشراء يتم تخزين اƅتمور في غرف اƅتبريد في اƅشرƄة

 : مرحلة اƃفرز .2
Ƅƅي لا  واƅرديئة، اƅفاسدة اƊƅوعياتاƅتخلص من ، من ودةيتم فرز اƅتمر حسب اƅحجم واƅلون واƊƅوع واƅج 

 .اƅموجهة ƅلتصدير اƅمƊتجاتجودة  ثر علىؤ ت
 : مرحلة اƃمعاƃجة .3
من  ثم تجفيفه، ƅتƊقية وتƊظيف اƅتمور من اƅغبار والأتربة، بخار اƅماءإمرار تيار من حيث يتم معاƅجته ب  

 اƅتمور بشƄل Ƅامل من اƅرطوبة.خلال تمربر تيار من اƅهواء اƅساخن، حتى يتم تجفيف 
  مرحلة اƃتعبئة واƃتغليف: .4
في الأغلفة اƅمƊاسبة باƄƅميات والأوزان، وتشمل اƅعلب اƅورقية واƅبلاستيƄية، وتقوم  اƅتمور تغليفيتم   

اƅشرƄة باƅتزود من مواد تغليف اƅتمور، بأƊوعها اƅمختلفة من عدة شرƄات أهمها: اƅشرƄة اƅتي تƊتج اƅلوازم 
(EMBALLAG( يةƊرطوƄƅتغليف اƅمواد اƅ ةƊمموƅة اƄشرƅببجاية، ا )GENERAL EMBALLAG ةƄوشر ،)
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بسطيفّ، وتƄون هذSIPLAST  Ƌ( باƅجزائر، أما اƅشرƄة اƅمموƊة باƅصƊاديق اƅبلاستيƄية فهي  TONICتوƊيك )
 الأغلفة بمختلف أƊواعها صاƅحة ƅلتغذية وخاضعة ƅلشروط اƅصحية.

 : اƃتخزين مرحلة .9
، وتتوافر اƅشرƄة على مخازن مزودة ƅلعملاء تسليمها وقت إƅى جاتهاƊتم بتخزين اƅمؤسسة قومت حيث 

وهذƋ اƅعملية ضرورية رغم تƄاƅيفها اƅمرتفعة، حيث أن اƅتمر مƊتج موسمي يتم جƊيه في بتجهيزات تبريد عصرية، 
 فترة محدودة، ƅيتم تƄييفه وتوضيبه ثم تصديرƋ في فترة طويلة.

 ƃSODAPALشرƂة اختراق الأسواق اƃدوƃية : تحليل وتقييم اƃمبحث اƃثاƈي
 اƅتمور شرƄةرغم وجود أساƅيب عديدة لاقتحام اƅدوƅية، تعرضƊا ƅها في اƅجاƊب اƊƅظري من اƅدراسة، فإن  

، اختارت اƅتصدير بƊوعه اƅمباشر Ƅأسلوب ƅدخول الأسواق اƅدوƅية، حيث أƊه SODAPAL اƅزراعية واƅمƊتجات
ت اƅصغيرة واƅمتوسطة، بفعل محدودية قدراتها ومواردها، اƅتي تسمح ƅها باƄتساب مزايا تƊافسية، يƊاسب اƅمؤسسا

 تسمح ƅها باƄتساب حصة سوقية في الأسواق اƅدوƅية.
 SODAPALاƃمطلب الأول: دراسة وصفية ƃعملية اƃتصدير في شرƂة 

قتصادية الال اƅخريطة داخ يدعلى موقع جل اƅمهمة ƅحصول اƅدول اماƅعومن ل عاماƅتصدير يعتبر     
ل اƅتبادل اƅتجاري في مجاتفاقات اƅدوƅية بإبرام الااƅوقت اƅحاضر اهتمام اƅدول في اƅشواهد وخير اƅعاƅمية، 

 .اƅتصديرعلى  شرƄاتهاوذƅك ƅتشجيع 
 : ل اƃزبونمرحلة اتصا .1

وهذا طبعا تم اƅطلب، أيƊما  اƅعقود معهميتم توقيع  اƅشرƄة،ƅهم اƅتعامل مع  سبق باƊƅسبة ƅلزبائن اƅذين     
ذƅك بعد ƅيتم  ،اƅفاƄسأو  ل باƅهاتفالأواتصاƅهم  فيƄوناƅزبائن اƅجدد أما تصالات، يتوقف على فترة الا

 ،اƅداخليأو رئيس فرع  بمسؤول اƅتسويقمباشرة ƅمقابلة اتم أين ت اƅشرƄة،غاية مقر اƅميداƊية إƅى زيارتهم 
 مباشرة.تها ومعايƊ اƅتمورواƅتعرف على معه ƅلتفاوض 

  مرحلة اƃتفاوض: .2
وهي اƅعملية اƅتي  ،اƅزبون اƅلقاء اƅشخصي معيƄون اƅتفاوض عبر اƅهاتف، أو الاƊتراƊت أو عن اƅطريق     

ولا بد أن يتم توضيح Ƅل شيء أمام اƅطرفين  يتم من خلاƅها الاتفاق على إبرام اƅصفقة بين اƅمستورد واƅمصدر،
 ،تتم على مستوى مقرها اƄƅائن بطوƅقة اƅشرƄة،ت اƅتفاوض اƅتي قامت بها وأغلب عمليا لاجتƊاب اƅمƊازعات،

جراء اƅمفاوضات  ،ومƊاقشة اƅخصوصيات اƅتي ترتبط بعملية إبرام اƅعقد، حيث يتƊقل اƅعملاء ƅمعايƊة اƅمƊتج وا 
 .تحضير اƅطلبيات اƅشرƄةويبقى على  ميداƊيا،اƅصفقة تجسيد تحديد Ƅيفية و 
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 : مرحة اƃتعاقد .3
خاصة في  ƅلشرƄة،وتƄون مهمة ومصيرية باƊƅسبة  ،ن عملية اƅتعاقد تتم باستقبال اƅعميل الأجƊبيإ    

ƅذƅك توƅها  ،اƅقاƊوƊية حسب اƅقاƊون اƅتجاري اƅجزائريو رسمية اƅحيث تعطى ƅها اƅصبغة  ،اƅمبادلات اƅتجارية
 أهمية باƅغة ويحتوي اƅعقد على: اƅشرƄة

  ونƊمصدرة، وهواسم وعƅة اƄشرƅزراعية  اƃتجات اƈمƃتمور واƃة اƂشرSODAPAL شرعي هاأو ممثلƅا ،
 .وطبيعة Ɗشاط )تصدير اƅتمور واƅمƊتجات اƅغذائية(، وطبيعة اƅمؤسسة )شرƄة ذات أسهم(

 شرعيƅمستورد أو ممثله اƅون اƊلمؤسسة اسم وعƅ يةƊوƊقاƅطبيعة اƅشاطه، واƊ الاجتماعي وطبيعة Ƌومقر ،
 .اƅعƊوان بشƄل دقيق ومفصلاƅمستوردة، ويشترط أن يعين 

 تعاقدƅصفقة موضوع اƅعقد أو اƅتمور، وطبيعة اƅوهو تصدير ا.  
 تسديدƅديطريقة اƊمستƅتحصيل اƅى عملية الإعتماد أو اƅتي تتوƅوك اƊبƅويتم تحديد ا ،. 
 تسليمƅمستورد، وهوأجال اƅطرف اƅاء بلد اƊى ميƅيها إƅمتفق عليها إƅميات اƄƅصر  ، أي تحديد تاريخ وصول اƊع

هام في عملية اƅتصدير، حيث بƊاء عليه تقوم اƅمؤسسة ببرمجة عمليات الإƊتاج، واƅتحضير ƅلƊقل واƅجمرƄة 
 .واƅتصدير

 تسليمƅة عل، وهو يتطريقة اƄمتفق عليها بين شرƅتجارية اƅمصطلحات اƅزراعية ق باƅتجات اƊمƅتمور واƅا
SODAPAL مستوردƅوا. 

 وحدويƅسعر اƅي واƅسعر الإجماƅحاويات، ، و اƅقل مثل اƊلƅ موجهƅتغليف اƅيف، مثل اƅاƄتƅل اƄ هو يشمل
  .وتƄاƅيف اƅجمرƄة والإجراءات على مستوى اƅميƊاء

  وعيةƊمية وƄها مثل طƊتي تتضمƅخصائص اƅل اƄة، وƄتي تم الإتفاق على تصديرها بين شرƅتمور اƅعة با
 .واƅوثائق واƅمستƊدات اƅمرسلة معها اƅتغليف،

 يمƄتحƅج، اƅزاعأي اƊ ة حدوثƅمتعاقدان في حاƅيها اƅتي يلجأ إƅتصدير تحديد هة اƅحيث يتم في عقد ا ،
، SODAPALاƅتمور واƅمƊتجات اƅزراعية إƅتزامات اƅطرفين، وبما أن اƅصفقات اƅتصديرية اƅتي تقوم به شرƄة 

ة بعد تتعرض في بعض الأحيان إƅى إخلال اƅمستورد ببعض بƊودها، خاصة في مجال عدم قبول اƅبضاع
وصوƅها، واƅتحجج بعدم مطابقتها ƅلمواصفات واƅشروط اƅمحددة في عقد اƅتصدير، ƅذƅك فإن الإتفاق على 

 .اƅتحƄيم، وعلى اƅجهات اƅتي يتم اƅلجوء في اƅتحƄيم، يعتبر من بين الأمور اƅحيوية ƅلشرƄة
 .عقدƅهاية اƊ عقد وتاريخƅتحديد تاريخ سريان ا 
 قاهرةƅقوى اƅتصدير، ، أي تحديحالات اƅتصدير الإخلال بشروط اƅن لأحد طرفي عقد اƄتي يمƅحالات اƅد ا

 .على أن تƄون هذƋ اƅحالات خارجة عن قدرة اƅشرƄة أو اƅمستورد
 توقيعƅطرفين. اƅمن ا 

  في عمليات اƅتصدير باƊƅسبة ƅلشرƄة فيما يلي: أهمية هذƋ اƅمرحلةوتتمثل   
  ة حدوث خلاف أوƅيل على مادي في حاƅعقد دƅمستورداƅمصدر واƅطرفين اƅزاع بين اƊ. 



                             SODAPALاƃدراسة اƃميداƈية ƃشرƂة اƃتمور واƃمƈتجات اƃزراعية واƃغذائية     : اƃثاƃثاƃفصل 

 

 

81 

 عقدƅمتفق عليه في اƅشرط اƅبراز ا  .تحديد وا 
 مستوردƅمصدر واƅلا من اƄ ضمان حقوق. 
 ،ةƊمدة معيƅ تصديرƅميات معلومة، ضمان استمرارية اƄطرفين وبƅوبأسعار متفق عليها من ا.  

 اƃفاتورة: مرحلة تحرير  .4
 ،اƅبيععملية  ƅتحقيق SODAPALرƄة اƅتمور واƅمƊتجات اƅزراعية شƅ باƊƅسبةمهمة  اƅفاتورةإن عملية تحرير 

 باƅغة أهمية اƅمؤسسة ƅذƅك توƅي، اƅمشتريو اƅشرƄةبين  اƅعقدوهي بمثابة  اƅصفقة،ل حيث Ɗجد فيها تفاصي
 اƅمدير اƅعاممن طرف  تهامع مراقب اƅفاتورة،في  اƅمحدد اƅمƊتجبتسويق  اƅفرع اƅمختصل يرها من قبƅتحر

 عليها.  قةواƅمصاد
 مرحلة اƃتƈفيذ:  .5

 ، اƅتغليف واƅتعبئةأين يتم متابعة عملية  ،جامصلحة الإƊتاƅطلبيات إƅى  بتوجيهاƅتسويق تقوم دائرة     
على  ء اƅتمورحتوا، اƅتي تƊتج عن إةيƅمخاطر اƅصحليا دفاتوذƅك  ،مقاييس اƅدوƅيةلمطابقتها ƅيضمن ل بشك
بالإضافة إƅى  ،باƅمواد اƅغذائيةوهي عبارة عن شمع خاص ، (ƅCire Alimentaireلتمر تسمى )حافظة مادة 

 إƅى:يخضع ƅك ذ
  عرض مقاييس خاصةƅطول واƅتمور  لارتفاعواباƅتي يتم توظيب اƅها، اƅاƄعلب بمختلف أحجامها وأشƅفي ا

 .فيها، Ɗوعية وورق اƅتغليف داخل اƅعلب
  بƊعلبوجوب تواجد فتحات على جواƅتمو اƅلتمور يتم ، بما يسمح بتهوية اƅ بحريƅقل اƊƅر، خاصة وأن ا

على مسافات طويلة، تتطلب مدة طويلة، مما يجعل من اƅتهوية مسأƅة اƅتهوية مسأƅة حيوية Ɗƅجاح عملية 
 .اƅتصدير باƊƅسبة ƅلشرƄة

  تغليف يخضعƅلمراقبة، دائما اƅع من ل فإذا وجد أي خلƊتوزيعيمƅعادة ترتبها أو ا ، يتم سحب اƅعلب فورا وا 
 .هاتغيير 
  زاميةƅصافي، وضع إƅوزن اƅعلامة، اƅتاجاƊتهاءتاريخ ا، تاريخ الإƊ صلاحيةƅدوق، اƊل علبة أو صƄ على ،

 ويعتبر اƅتبيين مسأƅة حيوية في عملية اƅتصدير، خاصة في استعمال اƅلغة اƅمƊاسبة ƅلأسواق اƅتصديرية،
  تغليف يمكن أن يتمƅية، ورقية أو في علب اƊرتوƄ.يةƄبلاستي 

 : اƃتامين .6
اƅتمور واƅمƊتجات شرƄة  إƅى أنوتجدر بƊا الإشارة اƅسعر، في تحديد ل يدخاƅبضاعة اƅمصدرة، على اƅتامين إن 

وهما طريقتين ،  CIF (coût et fret)وFOB (free on board)  ل قاعدتيتستعم SODAPALاƅزراعية 
اƅثاƊية أما اƅسلعة، وتأمين ل Ɗقƅيف اƅمستوردة تƄا اƅشرƄةل تحموƅى الأ تعƊيحيث  ،اƅتجارة اƅدوƅية فيمتبعتين 
اƅمؤسسة من جديد على عاتق  قوم بتحميلهاتƄƅن و واƅتأمين، اƅمصدرة تƄاƅيف اƊƅقل تتحمل اƅشرƄةفتعƊى 

في  SODAPALاƅتمور واƅمƊتجات اƅزراعية شرƄة ل وتتعامتƄاƅيف اƅسلعة اƅمصدرة،  معبإدماجها  ،اƅمستوردة
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 اƅصƊدوق اƅوطƊي ƅلتعاون اƅفلاحي اƅمؤسسة اƅخاصة، ( (CAATتأمين اƅمجال مع اƅشرƄة اƅوطƊية اƅهذا 

(TRUST ALGERIA. 
 :ƃجمرƂةوااƃعبور  .7
برƊامج ل بإرسايقومون حيث ƅعبور، عمليات ا بƄليتكفلون ƅذين ااƅتصدير Ƅلاء مع وتتعامل اƅمؤسسة     
وبعد الاطلاع على  ،اƅعبور يلوƄلإجراءات اƅلازمة ƅعبور اƅسلعة، إƅى ق وااالأورƅتحضير أسبوع ل خلاقق مد

ƅتصريح با SODAPALاƅتمور واƅمƊتجات اƅزراعية شرƄة  تقومحيث  ،ƅيهإل اƅبضاعة يتم إرسا ،اƅتواريخ
فيها بعض يراعي أين اƅجمرƄة، عملية تسمى في مرحلة جديدة ƅغرض اƅدخول  ،اƅجماركمصلحة باƅتصدير إƅى 

ل اƅسلع، Ɗقتأمين  مراقبة ول لا سيما في مجااƅتصدير، بعملية م اƅقيا أثƊاء ،اƅتعليمات اƅخاصة باƊƅظام اƅجمرƄي
 Ƌتعليمات ومن أهم هذƅما يلي:ا 

 قƊ ى ضرورةƅسلع إƅمراقبتها؛مكتب خاص في ل اƅ جماركƅا 
  سلعة مرورƅمراقبة مطابقتهاعلى مخابر اƅ فحصƅمصرح  ،اƅات اƊبياƅطرود، بها في قائمة مع اƅد واƄتأƅبعد ا

 اƅجمرƄة؛بدفع حقوق اƅمؤسسة تقوم فات اƅمطلوبة، ƅلمواصمن موافقتها 
  ة، بعد إتمام عمليةƄجمرƅاء في لابد أن تبعث اƊميƅى اƅلتصدير إƅ موجهةƅسلع اƅن.أقرب وقت اƄمم 

 :اƈƃقل .8
مع إرفاقها باƅمؤسسة اƅوطƊية ƅلƊقل اƅبحري(، صة اƅخاالإقلاع ) في حاويات  مƄانغاية ل اƅسلع إƅى تƊق  

على ƅتسهيل اƅعملية و، قاحسب الاتف، وذƅك جويااƊƅقل  Ƅانإذا اƄƅرتون أو طرود من  باƅوثائق اƅجمرƄية،
 اƅرحلة.رقم و اƊطلاق اƅرحلةبتاريخ ƅتزويدهم  ،بزبائƊها الأجاƊبصل اƅمؤسسة عادة ما تت ،اƅمستورد

  الإستلام: .9
اƅسلع اƅمباعة  قيمةى علƅلحصول  ƄوسيطاƅبƊك اƅمحدد  يتƄفل ،استلامهاوتمام ƅزبون لوصول اƅسلعة عƊد و  

 اƅشرƄةب احس فيعليه اƅمبلغ اƅمتحصل يتم إيداع  Ƅمااƅتصدير، بعملية اƅبƊك اƅمƄلف من طرف واƅمدفوعة 
 مستقطعة. بƄƊية Ɗفقات ماƅيةل مقاب

 في اختراق الأسواق اƃدوƃية SODAPALاƃمطلب اƃثاƈي: تحليل مجهودات 
من  ،من اƅزبائن خارج اƅوطن، حيث يتم إدارة هذƋ اƅطلبياتتستقبل اƅشرƄة طلبات  ،اƅتصديرفي عملية       

يصال اƅمƊتج إƅى اƅزبون، وبعد الاتفاق يتم اƅبرمجة اƄƅمية اƅمطلوبة ويتم  حيث اƊƅوعية والأسعار وƄيفية Ɗقل وا 
ƅبحري مع اƅزبون، يتم Ɗقل اƅبضاعة بواسطة اƊƅقل ا ، وطبقا ƅلاتفاقية اƅتي أبرمتتوظيبها بقسم الاƊتاج باƅشرƄة

أو حاويات مبردة تستعمل في فصل  ،عبر حاويات عادية تستعمل في فصل اƅشتاء ،أو اƅجوي أو اƅبري
 اƅصيف.
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 قامت باƅتصدير Ƅمية معتبرة، وهذا حسب اƅظروف اƅطبيعية حيث قامت باƅتصدير: 9555 مƊذ 
 SODAPAL(: تطور Ƃمية صادرات اƃتمور في شرƂة  03اƃجدول رقم )

 4777 4778 4779 4779 4772 4778 4774 4779 4777 اƅسƊوات
 877 477 587 577 897 897 987 947 977 اƄƅمية
 4798 4799 4799 4792 4798 4794 4799 4797 4775 اƅسƊوات
 *27 / 277 887 / / 989 482 297 اƄƅمية

 اƅمصدر: مدير اƅشرƄة     اƅوحدة: طن    * Ƅمية مؤقتة)من جاƊفي إƅى أفريل(    

ين اƅجدول اƅسابق Ƅƅميا اƅتمور اƅتي قامت اƅشرƄة بتصديرها ƅلأسواق اƅدوƅية، أن هƊاك ظاهرتين يتب 
 أساسيتين تميز اƅصادرات وهما:

 Ƅ ة عبرƄشرƅتي تصدرها اƅتمور اƅميات اƄ يƊبيرة في مجال تصدير  لتدƄƅمؤسسة اƅوات، رغم خبرة اƊسƅا
Ɗتها Ɗƅفسها في الأسواق اƅدوƅية، بفعل أقدميتها في مجال اƅتمور، ورغم اƅسمعة اƅتي من اƅمفترض أن تƄون Ƅو 

 تصدير اƅتمور بها. 
 ميات اƄƅشديد في اƅتذبذب اƅتاƅ عدة عواملƅ ل أساسيƄة لأخرى، وهو ما يعود بشƊي يتم تصديرها من س

، ومƊها ، واƅتي قلصت من اƅتجارة اƅعاƅمية4778خارجية، مثل الأزمة اƅماƅية اƅعاƅمية اƅتي ضرب اƅعاƅم بعد 
اƅتجارة اƅدوƅية ƅلتمور، Ƅما يعود جزء Ƅبير اƅتراجع في صادرات اƅشرƄة إƅى الأمراض اƅتي صار يعاƊي مƊتج 

بوفروة، واƅتي ƅم تستطع اƅجزائر بحƄم قلة إمƄاƊياتها في مجال و اƅتمور في اƅجزائر، وخاصة اƅسوسة اƅمعروفة 
 Ƅلة.اƅبحث اƅعملي في مجال اƊƅخيل، من اƅتصدي ƅهذƋ اƅمش

باƅمقارƊة بيƊها وبين مؤسسة خاصة  في مجال  موƄƅي يتم تقييم صادرات اƅشرƄة بشƄل أفضل، سƊقو      
 تصدير اƅتمور، وهي مؤسسة حدود اƅتي توجد في Ɗفس اƅمƊطقة من خلال اƅجدول اƅتاƅي:

 وحدود ƃلتمور SODAPAL(: اƃمقارƈة بين صادرات شرƂة 04اƃجدول رقم)
 اƅسƊوات 2011 2012 2013 2014 4799 4799
9277 9477 9777 877 400 200  HADDOUD  مية  صادراتƄ     

   Ƅ SODAPALمية  صادرات  / 277 887 / / 989

              في مؤسسة حدود.: قسم اƅماƅية واƅمحاسبة  اƃمصدر
اƅتمور  ، إلا أن صادرات شرƄة4794يتبين من اƅجدول اƅسابق أƊه رغم تماثل Ƅمية صادرات في سƊة  

واƅمƊتجات اƅزراعة اƅغذائية أخذت في اƅتراجع بشƄل Ƅبير بعد هذƋ اƅسƊة، في اƅمقابل اƅذي شهدت فيه مؤسسة 
، مما 4799و 4794حدود ƅتصدير اƅتمور، Ɗموا Ƅبيرا في صادراتها، حيث تضاعفت ثلاث مرات وƊصف بين 

ة حدود، في اƅقابل يبقى Ɗشاط ثاƊوي لا يشير إƅى أن Ɗشاط اƅتصدير هو Ɗشاط أساسي ومحوري باƊƅسبة ƅمؤسس
، Ƅما يرجع ذƅك إƅى تخصص مؤسسة حدود سليم في تصدير SODAPALيحضى بالإتمام من إدارة شرƄة 

اƅتمور ƅلأسواق اƅخارجية وعدم ممارسة Ɗشاطها على اƅمستوى اƅمحلي إلا فيما يخص اƅشراء والإƊتاج، وهو ما 
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ختراق الأسواق اƅدوƅية واƅتوسع فيها، Ƅي تتحول في Ɗهاية اƅمطاف يبين أƊه ƅمؤسسة حدود رؤية واضحة في ا
فتƊويع لأƊشطتها ومƊتجاتها، ƅتشمل اƅمƊتجات اƅزراعية، اƅغذائية SODAPAL إƅى مؤسسة دوƅية، أما شرƄة

واƅتمور، وهي مجالات واسعة، جعل قطاع اƅتصدير مجرد Ɗشاط هامشي ومحدود الأهمية وقليل الإهتمام، 
 Ɗاك فرص Ƅبيرة في مجال اƅصƊاعة اƅغذائية على اƅمستوى اƅمحلي واƅوطƊي.خاصة وأن ه

ويرجع اƊƅمو اƅسريع واƅمستمر ƅصادرات مؤسسة حدود سليم، في مقابل اƅتراجع واƅتذبذب في صادرات  
SODAPAL شأتها جعل مؤسسها سليم حدودƊ ذ بدايةƊمؤسستين، فمؤسسة حدود مƅى تاريخ وطبيعة اƅإ ،

واضح وطوح وهو اƅتوسع في الأسواق اƅخارجية، وبما أƊها مؤسسة خاصة، ويسيرها ƅلمؤسسة هدف 
ماƄƅها)اƅماƅك هو اƅمسير(، جعله يسخر Ƅل اƅموارد واƅجهود اƅممƊƄة في مجال تصدير اƅتمور، خاصة وأƊه مƊتج 

ة تم في في الأصل شرƄة عمومي SODAPALواعد ويمتلك مزايات تƊفبة في الأسواق اƅدوƅية، أما شرƄة 
، ورغم ذƅك بقيت تسير Ƅمؤسسة عمومية، من خلال غياب وضع أهدف ƅ9557ح اƅعمال سƊة اخوصصتها ƅص

طموحة وبذل أقصى اƅجهود ƅتحقيقها، فاƅعمال مازاƅوا يƊظرون ƅلشرƄة وƄأƊها ملƄية عمومية وأƊهم مجرد عمال 
 بأجر فيها وƅيسوا ملاك ƅها، مƊا يجعلهم مسؤوƅين عن تحقيق أهدافها.

 ƃ SODAPALمطلب اƃثاƃث: صعوبات اƃتصدير في اƃشرƂة ا
عدة عقبات وصعوبات لاقتحام الأسواق اƅدوƅية، خاصة في مجال تصدير SODAPAL شرƄة تواجه  

اƅتمور، ويعود بعض هذƋ اƅمشاƄل ƅلشرƄة، مما جعلها لا تمتلك مزايا تƊافسية دوƅية، وبعضها الآخر يعود 
اƅهيئات  اƅمƄلفة بدعم اƅصادرات، بالإضافة ƅظوف الأسواق اƅدوƅية  ƅمشاƄل الاقتصاد اƅجزائري، وضعف

 وتحداتها، ومن هذƋ اƅعقبات ƊذƄر ما يلي:
 اƃصعوبات اƃخاصة باƃشرƂة: .1
  تصدير، رغمƅد اƊبحري عƅقل اƊƅي تأخر عملية اƅتاƅئ، وباƊمواƅى اƅسفن إƅة من تأخر وصول اƄشرƅي اƊتعا

حويات مبردة ƅلمحافظة على اƅتمور، Ƅما تستخدم اƅشرƄة شحƊات مبردة أƊه في اƊƅقل اƅبري، تستخدم اƅشرƄة 
ƅتوصيل اƅحموƅة  إƅى اƅمواƊئ ثم إƅى اƅبواخر اƅتي تطلب وقت، بفعل بطء الإجراءات على مستوى اƅمواƊئ، 

 وتعرض اƅروافع ƅلعطب.

  فلاحينƅممتازة من اƅوعية اƊƅتمور ذات اƅتزود باƅة صعوبات في مجال اƄشرƅبسبب ارتفاع الأسعار تواجه ا ،
Ƅما مور دقلة Ɗور عاƅية اƅجودة، خاصة وأن هƊاك مصديرين ƅهذƋ اƊƅوعية، تاƅتي  يطلبها اƅفلاحين ƅمƊتجهم من 

وحتى من مرسيليا بفرƊسا يتم تصدير اƅتمور تهريبها ƅتوƊس، Ƅي تم تصديرها تحت علامات تجارية توƊسية،  يتم
 ،بلادهم في اƅجزائر باسم Ɗور دقلة يجدون لا وهذا اƅمتعاملين الأجاƊب اƅجزائرية على أƊها ذات مƊشأ فرƊسي،

Ɗما وهذا Ƅله يجعل Ƅمية اƅتمور اƅلازمة ƅلتوسع في Ɗشاط اƅتصدير اƅمؤسسة من ، فرƊساتوƊس و  باسم يجدوƊها وا 
 .SODAPALاƅصعب اƅحصول عليها باƊƅسبة ƅشرƄة 



                             SODAPALاƃدراسة اƃميداƈية ƃشرƂة اƃتمور واƃمƈتجات اƃزراعية واƃغذائية     : اƃثاƃثاƃفصل 

 

 

85 

 تي تواجهاƅبيروقراطية اƅل اƄمشاƅ ةƄشر SODAPAL فلاحة ما أثƅتصدير، فرغم تخصيص وزارة اƅاء عملية اƊ
Ɗشاء صƊدوق خاص ƅتدعيم هؤلاء اƅمصدرين،  من هذا اƅدعم فاƅشرƄة لا تستفيد Ƅثيرا يسمى باƅرواق الأخضر، وا 

 .بسبب اƅعراقيل اƅبيروقراطية
 داتƊتصدير، خاصة في مجال مستƅد عملية اƊية عƄجمرƅبطء في الإجراءات اƅة من اƄشرƅي اƊتصدير،  تعاƅا

وهذا ƅمحدودية استخدام تƊƄوƅوجيا اƅمعلومات والاتصالات على مستوى اƅجمارك وعلى مستوى اƅشرƄة واƅمواƊئ 
 اƅتصديرية، مما يؤدي إƅى تأخير عملية اƅتصدير.

 بواخرƅن اƄاء تغادر أن يمƊميƅمحددة، أوقاتها في اƅما اƄ نƄن ولا تتأخر، أن يمƄتأخر، مدة معرفة يمƅمما ا 
، اƅتي تتعرض ƅلتلف أو تغير خصائصها، مما يجعل من اƅمحتمل أن اƅتمور أƊواع بعض Ɗوعية على ريؤث

اتخذت قرارا بتغيير اƅفرƊسية،  CGM-CMAيرفضها اƅعميل الأجƊبي، Ƅما أن شرƄات اƊƅقل اƅبحري، خاصة 
 جاتاƅمƊت Ɗقل يفمصار  عاتقه على يأخذ راƅمصد Ƅان حيثصيغة اƅتعامل مع اƅمصدرين وزبائƊهم الأجاƊب، 

 اƅوطƊي اƅمتعامل فإن حاƅيا أما اƅمجال، هذا في اƅدوƅة تقدمه اƅذي اƅدّعم خلال من زبائƊه، إƅى إيصاƅها ƅغاية
 واجهت مؤسسات تصدير اƅتمور جعل ما وهذا اƅميƊاء، إƅى اƅمصدرة اƅبضاعة وصول بمجرد مهمته تƊتهي
 .ƄƄلاƅتصديرية  اƅعملية على ويؤثر ا،هزبائƊ مع مشاƄل

  تمورƅة اƄعلى مستوى شر SODAPAL  ،جزائريينƅمصدرين اƅعملية تخضعوأغلب اƅ خاطئة وتجميد تبريد، 
 جوءاƅلوهذا بفعل  الأسود، اƅلون إƅى وتحوƅه اƅلون في لتغييرسواق اƅخارجية ƅالأ بلوغه بعد اƅمƊتج يتعرضحيث 
 وسلسلة مراحل تƊƄوƅوجيا مع تتماشى لا اƅتمور حفظ مما يعƊي أن طريقة تصديرها، قبل اƅتمور تجميد عملية إƅى
 واƅخضر اƅتمور سمعة تدهور، خاصة في توƊس واƅمغرب، وهو ما أدى إƅى الأخرى باƅدول اƅتمور تبريد

 في اƅدوƅية ƅلشروط اƅتبريد غرفمما يتطلب إخضاع  تصديرها، بعد اƊƅوعية Ɗاحية من اƅخارج في اƅجزائرية
 .اƅتƊƄوƅوجية حديثةاƅ اƅتبريد غرف صƊاعة معايير

 . اƃصعوبات اƃمتعلقة بالاقتصاد اƃوطƈي:2
  تيƅ اثر الأمراضƄى تƅفلاحين(، مما أدى إƅتجين)اƊمƅاء بها من طرف اƊتمور وعدم الاعتƅوعية اƊ تدهور

تصيب اƅتمور، مثل اƅسوسة، بوفروة، واƅبيوض، وهي Ƅلها غير مقبول تواجدها في اƅمƊتج اƅموجه ƅلتصدير 
بون الأجƊبي، مما يتطلب تحسين Ɗوعية اƅتمور واƅقضاء على أمراض اƅتمور، من خلال معاƅجة باƊƅسبة ƅز 

أشجار اƊƅخيل اƅتي تƊتج اƅتمور، وذƅك باستخدام الأدوية والأسمدة اƅمƊاسبة، والاعتƊاء باƅمƊتج في مجاƅي 
 اƅسلامة اƅصحية واƅجودة اƅغذائية.

 ƅ يةƊتيحماية غياب استراتيجية وطƅتمور، اƅويا ما بين % اƊه سƊى 47يضيع مƅتسوس ، %87 إƅبفعل ا
على حد سواء، في وقت لا تزال اƅدوƅة عاجزة اƅثمن Ƅثيرا ما يدفع ثمƊه اƅمƊتجون واƅمستهلƄون و وعدم اƅمعاƅجة، 

ن فعاƅة لإعطاء هذا اƅمƊتوج مƄاƊته اƅحقيقية، رغم اعتبارƋ اƅثـروة اƅثاƊية بعد اƅبترول، وم استراتيجيةعن إعداد 
 .اƅشعب الأساسية والإستراتيجية باƊƅسبة ƅلاقتصاد اƅوطƊي
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 متأخرةƅاخية وسقوط الأمطار اƊمƅتقلبات اƅوعيته ،اƊتوج وƊمƅثيرا باƄ يب  ،تضرƅفي ظل ضعف الأسا
اƅمستعملة حاƅيا في حماية اƅعراجين، لأن أƄياس اƅبلاستيك اƅمستعملة ƅم تعد مجدية، فلا بد من اƅتفƄير في 

 .أساƅيب أخرى
  ظيمƊا، عدم تƊتمور ببلادƅى سوق اƅمون في الأسعار، وهو ما أدى إƄذين أصبحوا يتحƅمضاربين اƅثـرة اƄ

، حيث يقوم هؤلاء بشراء اƅمƊتج من اƅفلاحين قبل واƅتوظيب واƅتصديراƅتƄييف  مؤسساتاƊعƄس سلبا على 
إƅى توقيف  اƅمؤسسات اƅتصديريةمن ويخزƊوƊه ƅيبيعوƋ فيما بعد بأسعار مرتفعة جدا، مما أدى باƅعديد  ،Ɗضجه
 ا.Ɗشاطه

 وبات اƃمتعلقة بالأسواق اƃخارجية:عاƃص .2
  تمرƅمحلي يعتبر اƅسوق اƅمؤسسة، ففي اƅه اƅ ذي تصدرƅبي اƊمحلي والاجƅسوق اƅثقافية بين اƅاختلافات ا

اƅبلدان  هدموƊصاƅح Ƅƅل اƅمƊاسبات والأعياد، Ƅما أƊه يستخدم ي اƅحلويات اƅتقليدية، أما في اƅخارج يستخ
اƅغذائية  تيستخدموƊه في اƅصƊاعا نرمضان،  أما عƊد اƅغربيو  لالإسلامية في اƅمƊاسبات اƅديƊية Ƅاƅشهر اƅفضي

 ƄصƊاعة اƅحلوى.
  يفيةƄان مؤسسته وƄيه، ومعرفة مƅوصول إƅبي واƊمستورد الأجƅى اƅتعرف على إƅة من صعوبة اƄشرƅي اƊتعا

في طريقها ƅلتلاشي مع توجه اƅشرƄات لاستخدام تƊƄوƅوجيا اƅمعلومات اƅتعامل معه، إلا أن هذƋ اƅصعوبة 
 والاتصالات من خلال الإƊترƊت، ƅلتƊقيب عن الأسواق اƅخارجية، قصد اƅحصول على فرص تصديرية.

 ور تهريبƊ وعية دقلةƊ ل خاصƄجزائري، وبشƅتج اƊمƅس اƊى توƅيتم  ،إƅ ل أفضل، ثمƄييفه وتغليف بشƄت
، مما جعل اƅمصدرين اƅتوƊسيين يتمتعون باƅسمعة اƅجيدة على وروبية على أƊه مƊتج توƊسيتصديرƋ إƅى دول أ

 .SODAPALحساب اƅمصديرين اƅجزائريين، ومƊهم شرƄة 
  بيةƊدول الأجƅلتصدير، خاصة في الإتحاد  تطلب مواصفات ومقاييس جد صارمةاƅ موجهةƅتمور اƅفي ا

تƄييف وتوظيب وتغليف اƅتمور اƅموجهة اƅشرƄة في مجال تأهيل  الأوروبي واƅولايات اƅمتحدة، وهو ما يتطلب
مƄاƊيات Ƅبيرة ، وهي عملية هااتشهادة اƅمطابقة ƅقبول مƊتج ، قصد اƅحصول علىƅلتصدير تتطلب استثمارات وا 

 واƅسلطات اƅعمومية لاطويلة اƅمدى،  اقروض اƅشرƄة ترفض مƊح Ƅما أن اƅبƊوك، اƅشرƄة اƅماƅيةتفوق طاقة 
 شرƄة خاصة. SODAPAL ي اƅحصول على اƅتمويل اƅبƄƊي اƅميسر، حيث تعتبر اƅدوƅة شرƄة ف هاتمساعد

 اƃمبحث اƃثاƃث: تحليل إجابات اƃمقابلة
 اƅحصول على في ƅفوائدها وƊظرا اƅبياƊات، ƅجمع اƅمستعملة اƅمƊهجية الأدوات أهم من اƅمقابلة تعتبر 

 عدم يتجـاوز مشƄلة Ƅـي ƅلباحث، تسهيلات من تقدمه ƅما راالأفراد حول متغيرات موضوع اƅدراسة، وƊظ أراء
 .معهم ومƊاقشتها وتبسيطها الأسئلة بشرح بتدخله اƅمبحوثين، طرف من اƅتجاوب

 اƃمطلب الأول: مƈهجية اƃدراسة اƃميداƈية 
 تمثلت أداة اƅدراسة في إعداد دƅيل ƅلمقابلة مع أحد اƅمعƊيين في اƅشرƄة، مما يممƊƄه من تزويدƊا 

 .بمعلومات حول موضوع اƅدراسة
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 دوافع اƃمقابلة :  .1
–من أجل اƅحصول على معلومات حول إجراءات  تصدير في شرƄة اƅتمور واƅمƊتجات اƅزراعية، طوƅقة     
هذƋ  ت، وƄذا اƅجهود اƅترويجية اƅتي تبذƅها ƅلتعريف باƅشرƄة، وبمƊتجاتها في الأسواق اƅخارجية، واƊعƄاسا-بسƄرة

ام الأسواق اƅدوƅية، Ɗلجأ إƅى استخدم  اƅمقابلة Ƅأداة ƅجمع اƅبياƊات على مستوى اƅشرƄة، من اƅجهود في اقتح
خلال ƅقاء مع أحد أو بعض اƅمسؤوƅين فيها، بما يسمح Ɗƅا من اƅتعرف على اƅمجهودات والأساƅيب اƅترويجية 

 ات اƅتسويق واƅتصدير.في الأسواق اƅدوƅية، وتقييم دورها في اختراق الأسواق اƅدوƅية، من خلال عملي
 ƈوع اƃمقابلة  : .2

ƄاƊت اƅمقابلة شخصية، أي وجه ƅوجه، حيث قمƊا بتوجيه الأسئلة ƅلمستجوب، من خلال ƅقاء مباشر،   
وهو ما يسمح من اƅتفاعل مع اƅمقابل وتوضيح اƅموضوع ƅه، وطرح اƊشغلاتƊا عليه، وهذا  قصد اƅحصول على 

 إجابات ذات صلة بغرض اƅبحث.
بلة بحثية تهدف ƅجمع بياƊات حول متغيرات موضوع اƅدراسة، وهي اƅترويج اƅدوƅي واختراق واƅمقا 

، وطرحها (في دƅيل اƅمقابلة ) الأسواق اƅدوƅية، وهي مقابلة Ɗصف موجهة، حيث قمƊا بإعداد عدد من الأسئلة
جابات على طرف اƅمقابل، مع ترك اƅحرية Ɗƅا في تغير صيغة الأسئلة، أو إضافة أسئلة جديدة ، حسب اƅوضع وا 

 اƅطرفاƅمقابل.
 خطوات إعداد اƃمقابلة : .3
ƅقد مررƊا عƊد استخدام وتطبيق طريقة اƅمقابلة، Ƅأداة ƅجمع اƅمعلومات حول اƅموضوع، باƅمراحل واƅخطوات    

 اƅتاƅية :
 تحديد أهداف اƃمقابلة:  . أ

 تتمثل أهداف اƅمقابلة اƅتي قمƊا بها في ما يلي: 
رويجية اƅتي تستخدمها اƅشرƄة في مجال اƅتجارة اƅدوƅية، ƅتصدير مƊتجاتها ƅلأسواق *تحديد الأساƅيب اƅت

 اƅخارجية.
*تحديد أساƅيب اƅدخول اقتحام الأسواق اƅدوƅية من طرف اƅشرƄة محل اƅدراسة، وتقيم Ɗتائج جهود اƅشرƄة في 

 من اƅتمور.   اتصدير مƊتجاته
 ت اƅتصديرية من اƅتمور، ودورها في اقتحام الأسواق اƅخارجية .*تقيم جهود اƅشرƄة في اƅترويج اƅدوƅي ƅلمƊتجا

 ب. مرحلة تصميم دƃيل اƃمقابلة:
يƄون دƅيل اƅمقابلة اƅذي قمƊا بإعدادƋ من جملة من الأسئلة اƅمتƊوعة، واƅمرتبة حسب متغيرات موضوع    

 اƅبحث، وهي على عدة أƊواع تتمثل في :
 ذات إجابات محددة بƊعم أو لا، أو إعطاء اƅمقابل عدة خيارات ƅيختار من بيƊها.  *أسئلة مغلقة:
 وهي أسئلة يتفرع عƊها أسئلة أخرى، حسب إجابات اƅمقابل. *أسئلة مرƂبة:
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تهدف ƅلحصول على تفسير أو تبرير لإجابات معيƊة يدƅى بها اƅمقابل، وهي من شاƄلة ƅماذا؟  *أسئلة مفتوحة:
 Ƅيف؟

 ƃدراسة الأوƃية:ج. مراحل ا
مع الأستاذ اƅمشرف، تم عرضه على اƅمشرف حيث  نبعد إعداد دƅيل اƅمقابلة من طرف اƅطاƅبة باƅتعاو    

توجد قائمة اƅمحƄمين في )مجموعة من الأساتذة اƅمحƄمين من Ƅلية اƅعلوم الاقتصادية واƅتجارية وعلوم اƅتسيير، 
قترحات ƅتغير بعض الأسئلة، وتبسيط وتوضيح أخرى، ومن ، حيث قدموا Ɗƅا بعض اƅم(ملحق في أخر اƅمذƄرة 

 خلال الاستفادة من هذƋ اƅملاحظات، تم تعديل دƅيل اƅمقابلة ƅيخرج باƅصيغة واƅشƄل اƊƅهائي.
 تƄما تم اƅحصول على بياƊات ومعلومات حول اƅشخص اƅمقابل من حيث اƅمستوى اƅعلمي، الاƊشغالا    

لإجراء هذƋ اƅمقابلة، وهذا Ƅله من اƅتعامل اƅمƊاسب مع اƅطرف اƅمقابل، وبما واƅضغوط اƅعمل، واƅوقت اƅمƊاسب 
 لا يضايقه في عمله.

 د. إجراء اƃمقابلة:
تم إجراء اƅمقابلة مع اƅمدير اƅعام ƅلشرƄة، بن صاƅح عبد اƅلطيف في مƄتبه باƅشرƄة، باعتبارƋ اƅمسؤول    

وفيرة ودقيقة عن اƅموضوع اƅدراسة وقد تمت اƅمقابلة  الأعلى ƅلشرƄة، مما يمƊƊƄا من اƅحصول على معلومات
 وفق اƅخطوات اƅتاƅية :

* إشعار وتحسيس اƅمدير بأهمية اƅدراسة، ودور إجاباته في تحقيق أهدافه، وطمأƊته بأن Ƅل ما يدƅي به من 
 معلومات، ƅن تستخدم إلا ƅغرض اƅبحث اƅعلمي.

اƅتي يدƅي بها، وطلب مساعدته في تقديم أي معلومات  * أخذ موافقة اƅمدير اƅعام على تسجيل اƅمعلومات
 إضافة ƅم ترد أسئلة عƊها في دƅيل اƅمقابلة.

 تحليل إجابات أسئلة اختراق الأسواق اƃدوƃية  اƃمطلب اƃثاƈي:
ƊتƊاول في هذا اƅمطلب عرض وتحليل وتقييم إجابات مدير اƅشرƄة عن الأسئلة اƅواردة في دƅيل اƅمقابلة،  

 اختراق الأواق اƅدوƅية من طرف اƅشرƄة، وخاصة في مجال اƅتصدير.واƅمتعلقة ب
 ماهي الأسواق اƃدوƃية )اƃبلدان( اƃتي تقوم اƃمؤسسة باƃتصدير ƃها؟ : أ. 01س 

دول اƅهي  ،باƅتصدير ƅها SODAPALاƅتمور واƅمƊتجات اƅزراعية شرƄة الأسواق اƅدوƅية اƅتي تقوم ج. 
مثل اƅمملƄة  روسيا وبعض دول اƅخليجمثل موريطاƊيا وƊيجيريا،  ،ق الإفريقيو ساƅو  ، مثل فرƊسا واسباƊيالأوربية

 .اƅعربية اƅسعودية والإمارات اƅعربية اƅمتحدة
، بفقل تواجد جاƅية اسلامية Ƅبيرة هƊاك، وهي في أوروباƅلتمور فرƊسا هي الآن أƄبر مستورد وتعتبر   

شرƄة اƅتمور واƅمƊتجات اƅزراعية مة باƊƅسبة  ƅأغلبها جاƅية جزائرية، مما يجعل من فرƊسا سوقا ها
SODAPAL. 

 ؟هذƉ الأسواق في عملية اƃتصدير ƃماذا تم اختيار: ب. 01س 
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لأن زبائن هذƋ اƅدول هم من  هذƋ الأسواق، ختياربا SODAPALاƅتمور واƅمƊتجات اƅزراعية ج. قامت شرƄة 
يدل على أن اƅشرƄة لا تبذل مجهودات ƅلتƊقيب واƅبحث ، مما اƅعقود معهمإبرام تصال باƅشرƄة وقاموا بلابا واقام

عن الأسواق اƅخارجية، لاƄتشاف اƅفرص اƅتصديرية، مما يبين أن اƅشرƄة لا تمتلك استراتيجية اختراقية ƅلأسواق 
 اƅدوƅية.

 ؟ SODAPALاƃتمور واƃمƈتجات اƃزراعية شرƂة متى بدأ ƈشاط اƃتصدير باƈƃسبة ƃ: أ. 02س 
، مما يدل على أن اƅشرƄة تتوافر على خبرة جيدة 9555ي ممارسة اƊƅشاط  اƅتصديري سƊة ج. بدأت اƅشرƄة ف

سƊة(، مما يجعل ƅها سمعة تجارية في الأسواق اƅخارجية، Ƅما أن ƅها زبائن قدامى  98في مجال اƅتصدير )
 تتعامل معهم من سƊوات.

 ماهي دوافع اƃتوجه ƃلتصدير باƈƃسبة ƃلمؤسسة؟: ب. 02س 

تƊويع و صادرات اƅترقية ، في SODAPALشرƄة اƅتمور واƅمƊتجات اƅزراعية دوافع اƅتصدير باƊƅسبة ƅ ج. تتمثل
أسواق اƅمؤسسة، باƅجمع بين اƅسوقين اƅمحلي والأجƊبي، في مجال اƅتمور بشƄل أساسي واƅمƊتجات اƅغذائية 

، بما يساهم في خدمة وƅةجلب اƅعملة صعبة ƅخزيƊة اƅدشƄل عام، Ƅما تهدف اƅشرƄة من وراء اƅتصدير إƅى 
  الاقتصادي.

 ماهو نوع التمور التي يتϡ التركيز عϠيه في عمϠيات التصدير؟: أ. 03س 
 877في عمليات اƅتصدير، رغم أن عدد أصƊاف اƅتمور اƅجزائرية، تزيد عن دقلة Ɗور ج. ترƄز اƅشرƄة على 

خرى ƅها فرص تصديرية Ƅبيرة، مثل صƊف، مما يدل على ترƄيز شديد على مƊتج وحيد، رغم أن الأصƊاف الأ
 اƅغرس، اƅدقلة اƅبيضاء... إƅخ.

 اƃترƂيز على دقلة ƈور في عملية اƃتصدير؟ ƃماذا: ب. 03س 
من حيث طعمه اƅعسلي وƅوƊه ي واƅعاƅمي، اƅتمور على اƅمستوى اƅوطƊأƊواع أجود  ج. تعتبر دقلة Ɗور من 

تستهلك بشƄل رئيسي خلال شهر وهي غرام(.  977سعرة حرارية Ƅƅل  459غƊية باƅطاقة )هي و  اƅذهبي،
     .رمضان في Ƅل اƅدول الإسلامية

 هل تشƂل جودة اƃتمور ميزة تƈافسية Ƃƃم في الأسواق اƃدوƃية؟: ب. 03س 
تعتبر جودة اƅتمور اƅتي تصدرها اƅشرƄة هي اƅميزة اƅتƊافسية الأساسية اƅتي تعتمد عليها،مما يدل على على ج. 

بذل مجهودات Ƅافية ƅتƊويع وتطوير مزاياها اƅتƊافسية اƅتي تستخجمها في إختراق الأسواق اƅدوƅية، أن اƅشرƄة لا ت
Ƅما يشƄل إبرام عقود طويلة اƅمدى مع اƅفلاحين ميزة تƊافسية ƅلشرƄة لأƊه يسمح ƅها باƅشراء بأسعار مƊخفضة، 

 Ƅما يتيح ƅها بضمان مصادر اƅتوريد.
حتوي على ملفات عن اƃدول واƃمؤسسات الأجƈبية اƃراغبة في مƈتجات هل ƃلمؤسسة بƈك معلومات ي: 04س 

 ؟    اƃشرƂة

ج. لا تمتلك اƅمؤسسة قاعدة بياƊات عن شرƄات استيراد وبيع اƅتمور في الأسواق اƅخارجية، تحتوي على عƊاوين 
تمد على اتصال وهواتف وخصائص هذƋ اƅشرƄات، والأسواق واƅشرƄات اƅتي تتزود مƊها باƅتمور، Ƅƅن اƅشرƄة تع
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اƅزبائن بها، إن هم رغبوا في شراء مƊتجاتها من اƅتمور، مما يدل على عدم وجود استراتيجية اختراقية هجومية 
 في مجال اƅتصدير باƊƅسبة ƅلشرƄة.

هل قامت اƃمؤسسة بإجراء دراسات )بحوث تسويق( ƃلأسواق الأجƈبية قبل اƃقيام باƃتصدير، أم Ƃان : 05س 
 ط؟  اƃتصدير صدفة فق

Ɗما تعتمد  ج. لا تقوم اƅمؤسسة بأي بحوث ودراسات في مجال اƅتسويق اƅدوƅي قبل اƅقيام بعمليات اƅتصدير، وا 
اƅمؤسسة على فرص اƅتصدير اƅمتاحة، وعلى اتصالات اƅعملاء بها، مما يبين غياب ممارسة اƅتسويق اƅدوƅي 

ارة أن أول وآخر دراسة تسويقية قامت بها في مجال اختراق اƅتسويق اƅدوƅية بواسطة اƅتصدير، وتجدر الإش
اƅشرƄة ƅلأسواق اƅدوƅية ƄاƊت مƊذ اƅسبعيƊات، عƊدما ƄاƊت اƅشرƄة شرƄة عمومية، مما يدل على عدم تغير 

  ذهƊيات اƅمسيرين في ظل اƅخوصصة واقتصاد اƅسوق.
مƈتجاتها عليه، أم  تصل اƃمؤسسة باƃزبون الأجƈبي ƃعرضتتم استقبال طلبات شراء أجƈبية، أم يهل : 06س 

 تم الإƃتقاء في معارض دوƃية؟    

ج. تتلقى اƅشرƄة طلبيات اƅشراء من اƅعملاء الأجاƊب، ولا تبادر هي بالاتصال باƅزبون الأجƊبي، Ƅما أن 
مشارƄاتها في اƅمعارض اƅدوƅية قليلة، وتƄتفي فيها بمشارƄة رمزية، من خلال عرض بعض مƊتجاتها على 

 تبذل جهود لإبرام عقود تصدير، مما يجعل من مساهمة هذƋ اƅمعارض في اƅترويج ƅمƊتجات اƅزائرين، ƊƄƅها لا
 اƅشرƄة ضعيفة. 

 ماهي اƃهيئات اƃحƂومية اƃجزائرية اƃتي قدمت Ƃƃم اƃدعم والإعاƈة في مجال اƃتصدير؟ : أ. 07س 
دارة  واƅفلاحة اƅتجارة تيوزار ة و ج. تتلقى اƅشرƄة اƅدعم واƅمساƊد من غرفة اƅوطƊية واƅولائية ƅلتجارة واƅصƊاع وا 

 .اƅجمارك
 ؟اƃذي تتلقاƉ اƃشرƂة من هذƉ اƃهيئات في مجال اƃتصدير ع اƃدعماƈو أما : ب. 07س 

ج. تتمثل اƅدعم اƅذي تحصل عليه غرفة اƅتجارة واƅصƊاعة على اƅمستوى اƅوطƊي واƅولائي)بسƄرة( في دعم 
  اƅشرƄة في مجال اƅتصدير في اƅمجالات اƅتاƅية: 

  ظيمƊية تƊويƄتƅلمصدرين حدورات اƅ خاصةƅعمومية واƅمؤسسات اƅفائدة الإطارات ورؤساء اƅ تصديرƅيات اƊول تق
 اƅمعƊية باƅتصدير.

  مصدريند يتزوƅها اƊتي يطلبوƅمعطيات اƅمعلومات واƅل اƄب، بƊجزائريين والأجاƅخارجية اƅحول الأسواق ا ،
 واƅفرص اƅتصديرية.

 بية، مما يعطي  إبرام اتفاقيات توأمة معƊدول الأجƅتجاية في اƅغرف اƅزراعية اƅتجات اƊمƅتمور واƅة اƄشر
SODAPALƅمبرمة مع اƅيسيا، مثل الإتفاقية اƊدوƊوسطي باƅجاو اƅ اعةƊصƅلتجارة واƅ جهويةƅغرفة ا. 

 فيتƄفل بتقديم اƅدعم ƅلمؤسسة عƊد اƅتصدير في أربع (FSPEاƅصƊدوق اƅخاص بترقية اƅصادرات )أما   
 :هيجالات م
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 ل الأƄجزئي بƅفل اƄتƅخارجية. ذاتعباء اƅصلة بدراسة الأسواق ا 
 .خارجƅمعارض باƅة في اƄمشارƅجزئي بمصاريف اƅفل اƄتƅا 
 فل بƄتƅلتصدير.اƅ موجهةƅجزائرية واƅئ اƊمواƅبضائع باƅرفع وشحن اƅ يƅدوƅقل اƊƅيف اƅاƄت 
 مواد حسب مقتضيات الأƅييف اƄمتعلقة بتƅيف اƅاƄتƅخارجية.تمويل اƅسواق ا 

 هل يتم تقديم تسهيلات جمرƂية ƃمؤسستƂم في مجال اƃتصدير؟ : أ. 08س 

ج. Ɗعم تستفيد اƅشرƄة من تسهيلات على مستوى مصاƅح اƅجمارك في إطار عمليات اƅتصدير وخاصة في 
 اƅمƄاتب اƅجمرƄية على مستوى اƅميƊاء.

 ماهي هذƉ اƃتسهيلات؟: ب. 08س 

  بضإجراءات سرعةƅة تصديرية وتصدر  اعةمراقبة اƄشرƅجمارك، خاصة وأن اƅاتب اƄعى مستوى م
 اƅتمور وهي مƊتجات غذائية قابلة ƅلتلف، مما يتطلب سرعة اƅتصدير.

  وثائق إعداد سرعةƅتصدير، وفاتورة اƅي، شهادة اƄجمرƅتصريح اƅتصديرن مثل اƅمتعلقة باƅية اƄجمرƅا
 اƅتصدير.

 سستƂم ƃلمساعدة على اƃتصدير؟ƈعم   هل يتم تقديم حوافز ضريبية ƃمؤ : 09س: 

 ج. Ɗعم تستفيد اƅمؤسسة من جوافز جبائية في مجال اƅتصدير.

 ماهي هذƉ اƃحوافز اƃضريبية؟: ب. 09س 
على الأباح اƅتي عفاءات اƅضريبية تتمثل اƅحوافز اƅضريبية اƅتي تستفيد مƊها اƅشرƄة في مجال اƅتصدير في الإ

، Ƅما تستفيد اƅشرƄة من إعفاء اƅضريبة لب اƅدوƅة ضريبة ƅتشجيع اƅتصديرتط لاحيث   تحققها من اƅصادرات،
 على رقم الأعمال.

  هل تتوافر ƃمƈتجات مؤسستƂم مزايا تƈافسية تسمح ƃها بفرض ƈفسها في الأسواق اƃدوƃية؟. 10س 
 Ɗعم تتوافر ƅمƊتجات ƅشرƄتƊا عدة مزايا تƊافسية من أهمها: ج. 

 ƅجودة اƅيةاƅلتمور وخاص عاƅ تمورƅاء أجود اƊة تهتم باختيار باقتƄشرƅية، حيث أن اƅعاƅسمعة اƅور ذات اƊ ة دقلة
من الأسواق، إذا تعلق الأمر باƅتمور اƅتي سيتم تخصيصها ƅلتصدير، ويم ذƅك Ƅمن خلال اƅفحص اƅدقيق في 

ل أحدث بساتين اƊƅخيل  من طرف عاملين متخصصين في اƅمؤسسة، أما على مستوى اƅشرƄة فتقوق باستعما
تقƊيات اƅتوظيب واƅتƄيف، بالإضافة ƅعمليات اƅرقابة على اƅجودة في Ƅل مرحلة، وهو ما يجعل اƅتمور اƅموجه 

 ƅلتصدير تƄون خاƅية من اƅعيوب وذات Ɗوعية رفيعة.
  ،تسليمƅواردة سرعة في اƅشروط اƅب، من خلال احترام اƊمستوردين الأجاƅة بآجال تعقداتها مع اƄشرƅحيث تلتم ا
عقد اƅتصدير بصرامة، ودƅيل ذƅك أƊه ƅم يحدث أن وقعت شƄاوي من عملاء اƅشرƄة، سواء ƄاƊوا محليين أو  في

أجاƊب من تأخر اƅشرƄة في اƅوفاء باƅطلبيات في مواعيدها، وحتى في حدوث بعض اƅتأخير فيعود غاƅبا ƅقوى 
 قاهرة خارج عن إدارة اƅشرƄة.
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  ،تجاتƊمƅشتطوير مستمر في اƅتمور غير حيث تبذل اƅاف أخرى من اƊتصدير أصƅ ة مجهودات معتبرةƄر
دقلة، Ƅما تعمل على ƅتطوير مƊتجات جديدة مستخرجة من اƅتمور مثل مادة اƄƅحول اƅمستخرجة من اƅتمر 

 وعسل اƅتمر.

 . من هو اƃبلد يشƂل اƃذي يبعتبر مصدر ƃتهديد صادراتƂم إƃى الأسواق اƃخارجية؟11س 
ين من أƄبر اƅمƊافسين ƅلمؤسسة في الأسواق اƅخارجية، حيث أƊهم يقومون بتهرين سياƅتوƊ ج. يعبر اƅمصديرين

اƅمƊتج اƅجزائري عبر اƅحدود إƅى توƊس، ثم توظيبها وتغليفها بشƄل أحسن وبيعها في الأسواق اƅدوƅية، وهو ما 
متوسط ، و ƅهذا اƊƅوع أƄبر مƊتج في اƅعاƅم هيفي حين أن اƅجزائر  ،أƄبر مصدر في اƅعاƅم ƅدقلة Ɗورجعل توƊس 

 طن ƅلسوق الأوروبية  99 777مƊها  بƄثير، طن 87 777 لا يتجاواوز مبيعاتها اƅسƊوية

 اƃمطلب اƃثاƃث: تحليل إجابات أسئلة اƃترويج اƃدوƃي
ƊتƊاول في هذا اƅمطلب عرض وتحليل وتقييم إجابات مدير اƅشرƄة عن الأسئلة اƅواردة في دƅيل اƅمقابلة،  
اƅمشارƄة في اƅمعارض اƅتجارية اƅدوƅية من طرف من طرف اƅشرƄة، وخاصة في  ترويج اƅدوƅيباƅواƅمتعلقة 

  .اƅشرƄة
 ؟لاقتحام الأسواق اƃدوƃية اƃشرƂةذƃتها تباƃتي اƃدوƃية ماهي اƃجهود اƃترويجية: 01س 

اƅغذائية صودابال ج. تتمثل أبرز اƅجهود اƅترويجية والاتصاƅية اƅتي تبذƅها شرƄة اƅتمور واƅمƊتجات اƅزراعية و 
 فيما يلي: 

  صور لأهمƅهاتف وعرض باƅوان، اƊعƅشاط اƊƅتجاتها، مثل طبيعة اƊة ومƄشرƅتوفير معلومات عن ا
 مƊتجات اƅشرƄة على مستوى اƅموقع الإƄƅتروƊي ƅلغرفة اƅولائية ƅلتجارة واƅصƊاعة.

 س لإرسال بطاقات تعريفƄفاƅهاتف واƅب عن طريق اƊعملاء الأجاƅتواصل باƅة، اƄشرƅتجات اƊية بم
 وقدراتها على اƅتصدير وخدمة الأسواق اƅخارجية.

 هل تقوم اƃمؤسسة بإعداد Ƃتاƃوجات ƃمƈتجاتها)قائمة اƃمƈتجات وخصائصها(؟   : أ. 02س 
 تقوم اƅشرƄة بإعداد مطويات اشهارية في شƄل Ƅاƅتلوجات، يتم توزيعها أثƊاء اƅمعارض اƅتجارية اƅدوƅية. Ɗعمج. 

 هل يتم ارساƃها عبر اƃمصاƃح اƃدبلوماسية اƃجزائرية؟    : ب. 02س 
يتم إرسال اƄƅتاƅوجات اƅمتعلقة بمƊتجات اƅمؤسسة وƊشاطاتها ومعلومات مفصلة عƊها إƅى اƅسفارات، Ɗعم ج. 

 اƅقƊصليات، اƅجاƅية جزائرية في اƅخارج ƅلتعريف بمƊتجات اƅشرƄة.

 مƈتجاتها؟   هل تملك اƃمؤسسة موقع اƂƃتروƈي تعرض فيه: 03س 
ج. لا تتوافر اƅشرƄة على موقع إƄƅتروƊي بالإƊترƊت خاص بها، رغم تواجد معلومات Ƅثيرة عن اƅشرƄة وتاريخها 
ومƊتجاتها على الإƊترƊت، واƅشرƄة تخطط حاƅيا ƅلتعاقد مع مختص في تصميم اƅمواقع الإƄƅتروƊية لإƊشاء موقع 

             إƄƅتروƊي خاص بها.

 جهات أجƈبية باƃتواصل معƂم من خلال اƃموقع الاƂƃتروƈي؟ هل تقوم: 04س 
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دارة اƅشرƄة من خلال اƅفاƄس  ،Ɗعمج.  يتواصل اƅزبائن الأجاƊب اƅذين يرغبون في مƊتجات اƅشرƄة بمقر وا 
 واƅهاتف بشƄل خاص، بالإضافة ƅلتلاقي أثƊاء اƅمعارض اƅتجارية اƅدوƅية.

ات اƃمقيمين في اƃخارج، ƃيساهموا في اتصالات مع هل تستفيد اƃمؤسسة من أصدقاء الإطار : 05س 
 مؤسسات وعملاء أجاƈب؟  

تستفيد اƅشرƄة من شبƄة اƅعلاقات اƅعامة اƅتي يمƄن توافرها، من خلال اƅجاƅية اƅجزائرية في اƅخارج، حيث Ɗعم 
         سمح ƅه ذƅك باƅتوسع في اƅسوق اƅفرƊسية.

 داخل اƃجزائر أم خارجها؟  هل هي و هل شارƂتم في معارض دوƃية؟ : 06س 
تقتصر مشارƄات اƅشرƄة على اƅمعارض اƅدوƅية في اƅداخل فقط، ويعود ذƅك حسب مدير اƅشرƄة Ɗعم  ج. 

ƅلتƄاƅيف اƅمرتفعة اƅتي يتطلبها اƅسفر واƅمشارƄة في اƅمعارض الأجƊبية، ومن أبرز مشارƄات اƅشرƄة في 
 صصة في قطاع اƅتمور واƅصƊاعات اƅغذائية: اƅمعارض اƅدوƅية اƅمحية، سواء ƄاƊت عامة أو متخ

 اƃصاƃون اƃدوƃي ƃلصƈاعات اƃغذائية جازاقروأ. 
باƅجزائر  صافيƄس، بقصر اƅمعارض 4799 أفريل 48إƅى غاية  47من تم تƊظيم اƅصاƅون في اƅفترة   

ر ، حيث خصص جƊاح Ƅبيدوƅة 89باƅمائة اجاƊب يمثلون  89عارض من بيƊهم  988بمشارƄة اƅعاصمة، 
ƅمؤسسات توظيب وتƄييف وتصدير اƅتمور باƅصاƅون، وƄاƊت شرƄة اƅتمور واƅمƊتجات اƅغذائة واƅزراعية حاضرة 

 في اƅصاƅون، من خلال عرض عيƊات مƊت مƊتجاتها وتوزيع Ƅتلوجات على اƅزوار الأجاƊب واƅمحليين.
 ƃمعرض اƃجزائر اƃدوƃي 48اƃطبعة اƃـ  . ب

( بقصر اƅمعارض باƅجزائر اƅعاصمة، وقد 4799جوان  79 -ماي 48تم تƊظيم هذا اƅمعرض في اƅفترة )
شرƄة وطƊية، وتمثل اƅشرƄات الأجƊبية في  928عارض أجƊبي، بالإضافة ƅـ  824دوƅة، ممثلة بـ  87حضرته 

اƅمعرض اƅعديد من اƅقطاعات الاقتصادية وعلى رأسها اƅصƊاعات اƅغذائية، وƄاƊت مؤسسات تصدير اƅتمور 
أهمها شرƄة اƅتمور واƅمƊتجات اƅزراعية واƅغذائية، ومن أهم اƅدول اƅتي شارƄت في اƅمعرض  حاضرة بقوة، ومن

فرƊسا، أƅماƊيا، اƅبرتغال، وبلوƊيا من أوروبا، واƅولايات اƅمتحدو واƅشيلي واƅبرازيل وƄوبا من أمريƄا، واƅيابان، 
 ة والإفريقية.اƅصين، إيران، ماƅيزيا، اƅهƊد وفيتƊام، بالإضافة ƅبعض اƅدول اƅعربي

 (:سيداب)اƃطبعة اƃثاƈية ƃلصاƃون اƃدوƃي ƃلتمور ببسƂرةد. 
اƅعاƅية )اƅمدرسة اƅجهوية ƅلرياضات الأوƅمبية (، في 4799ديسمبر  47 -98تم تƊظيم اƅصاƅون في اƅفترة  )

اƅجزائرية ƅلتجارة اƅغرفة باƅتعاون مع تƊظمه غرفة اƅتجارة واƅصƊاعة اƅزيبان ببسƄرة، (، واƅذي قامت ببمديƊة بسƄرة
رض واƅتصدير سافƄس، اƅشرƄة اƅجزائرية ƅلتأمين على اباƅشراƄة مع اƅشرƄة اƅجزائرية ƅلمع، و واƅصƊاعة
 99مستوردا سيƄوƊون ممثلين عن  97، وهذا بمشارƄة ومرƄز اƅبحث اƅعلمي واƅتقƊي ƅلمƊاطق اƅجافة ،اƅصادرات
عية واƅغذائية حاضرة بقوة، من خلال جƊاح خاص بها، ، وقد ƄاƊت شرƄة اƅتمور واƅمƊتجات اƅزرابلد أجƊبي

عرضت فيها عيƊات من إƊتاجها اƅموجه ƅلتصدير، وأجرت إتصالات مع اƅمشارƄين الأجاƊب ƅلتعريف بƊشاطها 
 اƅتصديري ومƊتجاتها. 
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  (SIAG)هـ. معرض وهران ƃلصƈاعات اƃغذائية: سياج

 أƄثر مع ،4798 مارس 79-74 من وهرانب الاتفاقيات مرƄزب اƅغذائية ƅلصƊاعات اƅدوƅي اƅمعرض تƊظيم تم
 ƅصƊاعة مباشرة غير أو  مباشرة اƅفاعلة اƅجهات جميع ƅقاء مƄان هو SIAG سياج اƅمعرض عارض، 477 من

 صƊاعة أن اƅعلم مع اƅجميع، قبل من بها معترف حقيقية وتجارية اقتصادية مƊصة خلق في اƅغذائية اƅمواد
 ص.اƅفر  حيث من ةغƊي سوقا اƅزراعية اƅسوق

 ماهي أهداف مشارƂتƂم في اƃمعارض اƃدوƃية؟: 07س 
  معرض، إيجاد أسواق جديدةƅب في اƊمحليين والأجاƅين اƄمشارƅزوار واƅدى اƅ تجاتهاƊة وبمƄشرƅتعريف باƅا

 إضافية ƅمƊتجات اƅشرƄة، سواء ƄاƊت الأسواق محلية أو دوƅية.
 خاƅلأسواق اƅ مستوردين إبرام صفقات وعقود بيع وتصديرƅلتلاقي مع اƅ معارض فرصةƅرجية، حيث تعتبر ا

 اƅخارجيين واƅتفاوض معهم Ƅƅسب حصص في الأسواق اƅخارجية.
  غذائية، سواء من حيثƅاعات اƊصƅتمور اƅداخلية في قطاع اƅخارجية واƅسواق اƅجمع معلومات عن واقع ا

 اƅمƊافسين، اƅتقƊيات اƅحديثة في مجال الإƊتاج.
 ة خبرة الإطلاع على أسƄشرƅسب اƄتجاتها، مما يƊمƅ يƅدوƅترويج اƅمحلية في مجال اƅبية واƊات الأجƄشرƅيب اƅا

 في مجال اƅتزويج اƅدوƅي.

   تجات وخصائص تلكƊمƅمباشر على اƅطلاعهم ا فرصة ƅجمع أƄبر عدد ممƄن من اƅعملاء ƅتعريفهم باƅسلع وا 
 اƅمƊتجات.  

  تيƅعديد من الأمور اƅمفاوضات في اƅشخصيإجراء اƅبيع اƅتقاء  ،تتحقق على مستوي اƅلاƅ وهى فرصة
 باƅمسئوƅين اƅمباشرين في تلك اƅشرƄات اƅعارضة.

   شخصي والإعلان عنƅبيع اƅمعارض تجمع بين اƅتجاتاƊمƅمطبوعات  ،في وقت واحد اƅحيث يتم استخدام ا
 .تهااƅخاصة باƅشرƄة ومƊتج

  Ƅشرƅلتعرف على اƅ تجة  اتتعتبر فرصةƊمƅلتموراƅ  تسويقيةوƅتاجية واƊياتها الإƊاƄم ، سواء على مميزاتها وا 
 اƅمستوى اƅزطƊي أو اƅدوƅي.

  ƅ ات فرصةƄشرƅون تعاملات جديدة بين اƄك تتƅة وبذƄشرƅهم معرفة اƅ م يسبقƅ لتعرف على عملاء جدد
 واƅعملاء اƅمتوقعين.

 هل يتم تحضير Ƃتلوجات ومطبوعات بمدة Ƃافية قبل اƃمعارض؟  : أ. 08س 
يتم إعداد Ƅتلوجات ƅلترويج ƅمƊتجات اƅشرƄة في الأسواق اƅخارجية، ويتم ذƅك من خلال اƅتعاقد مع   ،Ɗعمج. 

وƄالات اƅدعاية واƅترويج اƅوطƊية اƅمتخصصة في الإتصالات اƅتسويقية لإعداد مطويات وƄتاƅوجات عن 
ك ƅم ذت، ويجليزيةلإƊوا، اƅفرƊسية اƅمؤسسة وƊتجاتها اƅموجهة ƅلتصدير بمخلف اƅلغات اƅعاƅمية، خاصة باƅعربية
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اƅدعاية واƅترويج بƄل اƅمعلومات واƅصور، اƅتي ترغب اƅشرƄة في عرضها على اƅمطويات Ƅاƅة بعد تزويد و 
 واƄƅتاƅوجات.

 هل قامت اƃمؤسسة بعرض مƈتجات جديدة لأول مرة في معارض دوƃية؟: 09س 
وم بتطويرها في مواقع اƅتƄييف واƅتوظيب ƅلتمور، ومن أهم ، تقوم اƅشرƄة بتقديم اƅمƊتجات اƅجديدة اƅتي تقƊعمج. 

Ƅيلوغرام، عرجون Ƅامل، 9مجالات اƅتجديد في اƅمƊتجات Ɗجد: وسائل اƅتغليف جديدة، دقلة Ɗور أغسان شمروخ 
 وعجيƊة اƅتمور بدون Ɗواة.

 هل تقوم اƃمؤسسة بتخفيضات سعرية في اƃمعارض اƃدوƃية؟: 10س 
ات عادية أو متوسطة اƅجودة، حيث أن هƊاك توجه في الأسواق اƅدوƅية في الاهتمام ، وخاصة في اƅمƊتجƊعمج. 

باƅتمور من اƅدرجة اƅثاƊية واƅثاƅثة، ذات اƅسعر اƅمƊخفض، ƅما تتميز به من اƅقدرة على اƅبقاء صاƅحة ƅلاستهلاك 
اير اƅتوجهات اƅجديدة في ƅمدة طويلة بعد تƄييفها، عƄس اƅتمور اƅرطبة عاƅية اƅجودة، وهو ما جعل اƅشرƄة تس

        الأسواق اƅخارجية.

 من اƃمشارƂة في اƃمعارض اƃدوƃية؟ اƃشرƂةماهي اƃجواƈب الإيجابية اƃتي عادت على : 11س 
 ج. من بين اƅفوائد اƅتي عادت على شرƄتƊا من مشارƄتها في اƅمعارض اƅدوƅية ƊذƄر ما يلي: 

 بية، واƊدول الأجƅجدد من اƅزبائن اƅتمور تلقي باƅوعيات اƊ تعرف على احتياجاتهم وتفضيلاتهم في مجالƅ
 وشروط اƅخدمة، وتقييم حساسيتهم ƅلأسعار اƅتي تطلبها اƅشرƄة واƅشرƄات اƅمƊافسة.

  يةƅها سمعة دوƅ يƊون ويبƄتصديرية، مما يƅتاجية واƊتجاتها وقدراتها الإƊة، وبمƄشرƅزبائن  باƅتعريف ا
 جيدة في الأسواق اƅخارجية. 

 تمور، حيث تعتبر اتفƅب في مجال اƊمستوردين الأجاƅتفوض مع اƅتصدير، من خلال اƅاقيات عقود ا
 اƅمعارض اƅدوƅية فرصة مثاƅية ƅلحصول على عقود تصديرية. 

  ،ياƅتي يتم تسويقها دوƅتجات اƊمƅوعيات اƊتمور وتوضيبها، وƅييف اƄجديدة في تƅطرق اƅتعرف على اƅا
 ظيب واƅتƄييف.وآخر اƅتطورات في معدات اƅتو 

 هل يتم تقديم عيƈات من مƈتجات اƃمؤسسة وهدايا ƃلزوار أثƈاء اƃمشارƂة في اƃمعارض اƃدوƃية؟: 12س 

يتم تقديم عيƊات مجاƊية وعلب من اƅتمور اƅتي تƊتجها اƅشرƄة Ƅهديا ƅلزوار في اƅمعارض، وخاصة  Ɗعمج. 
             ƅلمتعاملين الأجاƊب في مجال استيراد اƅتمور.

 هل تم عقد صفقات مع رجال أعمال أجاƈب في اƃمعارض اƃدوƃية اƃتي شارƂتم فيها؟ : 13س 

، في اطار مجال تصدير اƅتمور، وخاصة في الأسواق اƅجديدة اƅتي تتوجه إƅيها اƅشرƄات مثل اƅخليج Ɗعمج. 
 اƅعربي وبعض بلدان قارة  آسيا.
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 ƈتجاتها؟   هل تخصص اƃمؤسسة ميزاƈية ƃلترويج اƃدوƃي ƃم: 13س 
Ɗما يتم صرف مباƅغ ماƅية في مجال  لاج.  تقوم اƅشرƄة بتخصيص ميزاƊية ƅلترويج اƅدوƅي أو اƅمحلي، وا 

ƅا(ترويجƅااƄة في لتƄمشارƅك، فاƅى ذƅتي تدعو إƅظروف اƅحسب ا )اتƊمعارض، الإعلاƅمطويات، اƅوجات، ا
  واƅماƅية ه اƅموارد اƅبشرية واƅتƊظيميةص ƅمعرض تجاري دوƅي، يجعل الإدارة تضع برƊامجا ترويجيا، وتخص

 .اƅضرورية

 في اختراق الأسواق اƃدوƃية دورƉو   ƃSODAPALترويج اƃدوƃي فياتقييم اƃمطلب اƃرابع: 
اعتماد استراتيجية   SODAPALي مجال اƅتمور، يتطلب من شرƄةفإن اƊƅجاح في اقتحام الأسواق اƅدوƅية     

ƅمزيج اƅترويجي اƅمƊاسب، وƊظرا ƅمحدودية اƅموارد اƅماƅية واƅتƊظيمية في ترويجية طموحة، تستƊد على تصميم ا
اƅشرƄة، ƄاƊت جهودها في مجال اƅترويج اƅدوƅي Ɗƅتجاتها ضعيفة، وهو ما اƊعƄس على تدƊي صادراتها من 

Ɗا تقييم حيث اƄƅمية واƅقيمة وعدد الأسواق، بل على اƅعƄس رأيƊا صادراتها تتراجع سƊة بعد أخرى، مما يƊتطلب م
اƅجهود اƅترويجية واƅتصديرية ƅلشرƄة، قصد تحديد مساهمة اƅترويج اƅدوƅي في اختراق الأسواق اƅدوƅية من خلال 

 اƅتصدير اƅمباشر.
    اƃمشارƂة في اƃمعارض اƃتجارية اƃخارجية: .1
، اƅدوƅيةاƅتجارية  اƅتظاهراتلا تشارك في  أن اƅشرƄة ،SODAPALتبين Ɗƅا من اƅمقابلة مع مدير شرƄة   

اƅمهرجاƊات واƅمعارض اƅدوƅية دفع مستحقات  في ، واƅزيارات واƊƅدوات، حيث تتطلب اƅمشارƄةاƅتجارية Ƅاƅمعاض
مليون سƊتيم Ƅƅل راغب في اƅمشارƄة في أي معرض، الأمر اƅذي جعل  477قد تصل إƅى اƅتي اƅمشارƄة، و 

، وهو ما أثر سلبا على صادراتها، جيةاƅخار  حجم عن اƅمشارƄة في أي من تلك اƅمعارضت SODAPALشرƄة 
حيث أن عدم اƅمشارƄة في اƅمعارض اƅدوƅية يحرم اƅشرƄات من اƅحصول على فرص تصديرية، من خلال 

برام صفقات تصديرية  . إجراء مفاوضات وا 
 اƃترويج عبر الإƈترƈت .2
رƊت، مما يجعلها لا تمتلك ƅحد الآن موقع إƄƅتروƊي خاص على شبƄة الإƊت ƄSODAPALما أن شرƄة       

عاجزة عن اƅتعريف بƊفسها عن بعد في الأسواق اƅخارجية، وبما أن اƅمواقع الإƄƅتروƊي من أبرز وسائل اƅترويج 
ƅتي اƅدوƅي رخيصة اƅتƄلفة، مقارƊة بوسائل اƅترويج اƅدوƅي الأخرى، مثل الإعلان اƅدوƅي واƅمعارض اƅدوƅية ا

 ،ƅترويج اƅدوƅيا ةسياسن تدرج في أيلة جديدة يجب سو ƊترƊت الإف، هاففاع تƄاƅيتر تبقى في غير متƊاول اƅشرƄة لإ
يأخذ اƅمستهلك  Ƅما، معهمباƅتفاعل ƅها تسمح ، Ƅما اƅمعلومات على اƅفور هاƅعملائقدم تأن ƅلشرƄة تتيح  حيث

برام اƅصفقات. طايدورا Ɗشمن خلال الإƊترƊت   في اƅتفاوض وا 

 اƃمشارƂة في اƃمؤتمرات واƈƃدوات .3
في الأسواق إستراتيجية ƅترويج ƅتمور  اƅمؤسسات اƅتصديرية ، أن تتبƊىتتطلب تƊمية صادرات اƅتمور      

وعƊدما  عبر سفراء بلداƊهم باƅجزائر،اƅتمور ل الأجاƊب اƅمهتمين باستيراد من خلال دعوة رجال الأعما اƅخارجية،
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اƅجزائريين اƅمهتمين بتطوير علاقاتهم  اƅمƊتجين واƅمصدرين اƅجزائر، يجب أن يعقدوا مؤتمرات مع يأتون إƅى
 .اƅدوƅية بالأسواق اƅخارجية وخوض اƅمƊافسة

     ƅ يƅدوƅترويج اƅجهود اƅ اƊلزيبان)ولاية  لتمورومن خلال دراستƅ اعةƊصƅتجارة واƅا أن غرفة اƊƅ جزائرية، تبينƅا
، 4799مارس  ƅ49-42فترة  ، في ا SIDAPALبسƄرة(، قامت بتƊظيم اƅصاون اƅدوƅي الأول ƅلتمور في طوƅقة

اƅخارجية، حيث ن باƅتعاون مع اƅغرفة اƅجزائرية ƅلتجارة واƅصƊاعة، وبرعاية ولاية بسƄرة، وبدعم من وزارة اƅشؤو 
سفيرا أجƊبيا باƅجزائر، بالإضافة ƅمستشارين اقتصاديين ومƄلفين  92بلدا، وحضرƋ  49في شارك في اƅصاƅون

مصدر جزائري في مجالات اƅزراعة وصƊاعة اƅعتاد، وقد رƄز  977مع بالأعمال في اƅسفارات، Ƅما قام بج
اƅصاƅون في جاƊبه الإقتصادي على غزو الأسواق اƅخارجية، قصد استغلال اƅفرص في مجال تصدير اƅتمور 
Ɗحو اƅبلدان اƅمستهلƄة ƅها، وخاصة اƅبلدان اƅمسلمة، وƄان اƅهدف اƅرئيسي ƅلصاƅون هو اƅترويج ƅلتمور 

 تمور دقلة Ɗور. ، وخاصة إعادة إحياءاƅجزائرية

، وƄان من أبرز تلك 4799مارس  44تم تƊظيم محاضرات وƊدوات اقتصادية يوم  وعلى هامش اƅصاƅون،    
مسؤول غرفة اƅتجارة واƅصƊاعة في باريس)فرƊسا(  Xavier Fetterاƅمحاضرات اƅمحاضرة اƅتي قدمها اƅسيد 

 هو، و » Temporary Admission » Admission temporaire / حول Ɗظام دفتر اƅقبول اƅمؤقت ƅلبضائع
 اƅمؤقتة، ƅلإجراءات اƅتعرض دون اƅمحلية، ƅلمƊتجات اƅمؤقت باƅتصدير تسمح دوƅية جمرƄية وثائق عن عبارة

Ƅما قدم اƅخبير اƅتوƊسي اƅسيد Ɗوار حمدي  مداخلة حول متطلبات اƅجودة والأسواق اƅدوƅية، ومن جهته أƅقى 
ƅمدير اƅاƅ ةعامƅاƄية لوƊوطƅترقية اƅ تجارةƅخارجية اƅس  اƄجاƅأ(ALGEX) Agence Nationale de 

Promotion du Commerce Extérieur ية وƅدوƅعمومي ، مداخلة حول مقاربة الأسواق اƅدعم اƅام اƄأح
 ƅ1تصدير اƅتمور.

أحدث الأساƅيب في  في هذƋ اƊƅدوات، أعطي ƅمسيريها فرصة الإطلاع على SODAPALإن مشارƄة شرƄة     
مجال تسويق وترويج اƅتمور وتصديرها، Ƅما يعطيها صورة عن مختلف اƅتحفيزات اƅتي توفرها اƅسلطات 

 اƅعمومية بأجهزتها في مجال ترقية وترويج اƅصادرات.

 الإعلان واƃدعاية اƃدوƃية: .4

، ينالإعلان واƅدعاية اƅدوƅي ، خاصة في مجالاƅجزائرية في اƅخارجاƊخفاض Ƅفاءة أجهزة اƅتسويق Ɗلاحظ        
مما ساهم في خفض اƅطلب اƅدوƅي على اƅتمور اƅجزائرية، فرغم تواجد عدة هيئات متخصصة في اƅتسويق 

 ، ومن أبرزهذƋ اƅهيئات: اƅخارجي، تتلقى اƅدعم اƅحƄومي، إلا أن أداءها يبقى ضعيف
 SAFEX Société Algérienne des Foires et Exportationsر ئرية ƃلمعارض واƃتصديااƃشرƂة اƃجز  . أ

هي مؤسسة اقتصادية عمومية شرƄة ذات اƅسهم مƊبثقة من تغيير اƊƅشاط الاجتماعي وتسمية اƅديوان     
 :2، وتتمثل اƅمهام اƅرئيسية ƅلصافƄس في9589ت في سƊة ئƊشأللمعارض اƅتي ى اƅوطƊي

                                                           
1 Chaŵďƌe de ĐoŵŵeƌĐe et d’iŶdustƌie des ZiďaŶs; ďiskƌaͿ, ColleĐtioŶ oŶoŵiƋue et soĐial, ZiďaŶs, ϮϬϭ5-2016, P P 61-

63. 
2 ϬϤالجΔالج وري ΔيήائΰϤقالدي Δاطيή،ΔيΒعθال Δيήθن ϭ Γارί،ΓجارΘال Δسن ϮϬϭ2، ι Ϯ 
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 جهويƅي، اƊوطƅي، اƅدوƅمستوى اƅخاصة على اƅعامة واƅمعارض اƅظيم اƊمحلي تƅوا. 
 لƄهياƅمتعلقة ب استغلال وتطوير اƅصاد، وتصديرراد ستيلاااƅةرات ترقية اƊƄممƅطرق اƅل اƄخارج بƅحو اƊ. 
 لتصديرƅ معدةƅتجات اƊمƅلمساهمة في تحديد اƅ متعاملين الاقتصاديينƅمية ،تشجيع اƄƅوعية واƊƅمن حيث ا 

 .ƅحل مشاƄلهمرات الاستشاوƅتخطيط عمليات اƅتصدير، وƄذا تزويدهم بمختلف اƅمعلومات و 

ج ƅلمƊتومƄلفة بحضور اƅصاƅوƊات اƅدوƅية واƅترويج  ،موجودة مƊذ الإستقلالرغم أƊها سافيƄس  شرƄةإن       
وبرƊامجها ƅيس في مستوى  واƅتطوير فهي في Ɗظر ممثل مصدري اƅتمور عاجزة عن اƅتجديد ،اƅوطƊي

 .اƅصاƅوƊات اƅدوƅية وحضورها محتشم دائما
 ƃ CACIوطƈية ƃلتجارة واƃصƈاعة اƃغرفة ا . ب

، وقد Ƅلفها 9559مارس  78، اƅصادر في 58 -59رقم  اƅتƊفيذي اƅمرسوم بموجب اƅغرفة هذƊ Ƌشئتأ      
وتخضع  اƅماƅي والاستقلال اƅمعƊوية باƅشخصية تتمتع وتجاري، صƊاعي طابع ذات عامة هيئة أƊها اƅمشرع على

 : 3يف مهامها وتتمثل وزارة اƅتجارة، ƅوصاية

 قيامƅى يهدف عمل بأي اƅمية ترقية إƊقطاعات وتƅحو وتوسيعها الاقتصادية اƊ ية الأسواقƅدوƅمثل مرافقة ا ،
طلاع  اƅمصدرين اƅجزائريين في Ɗشاط اƅتصدير، من خلال تƊظيم ملتقيات تƄويƊية حول أسايب اƅتصدير، وا 

 .ل اƅتصديراƅمصدرين على الإمتيازات واƅتسهيلات اƅممƊوحة من اƅدوƅة في مجا
 مساهمةƅظيم في اƊملتقيات، تƅتظاهرات اƅتراب داخل الاقتصادية واƅي، اƊوطƅمعارض وخارجه، اƅمثل ا 

 .مع اƅخارج اƅتجارية واƅمبادلات الاقتصادية اƊƅشاطات وتطوير ƅترقية تسعى اƅتي اƅتجارية، واƅمهام واƊƅدوات
  علاقات توطيدƅتعاون اتفاقيات وعقد اƅمؤسسات مع اƅبيةالأ اƊمماثلة جƅاعية في اƊصƅتجارية واƅغرف اƅمثل ا ،
ƅصلياتاƊقƅبية وسفارات واƊدول الأج. 
 جزائريةااعتمƅلتمور اƅ ترويجƅمهتمين باستيراد هذا  ،د إستراتيجية اƅب اƊمن خلال دعوة رجال الأعمال الأجا

 .اƅمƊتوج عبر سفراء بلداƊهم باƅجزائر

بذƅها اƅغرفة في اƅسƊوات الأخيرة في مجال اƅترويج ƅلتمور اƅجزائرية، من رغم اƅجهود اƄƅبيرة اƅتي صارت ت      
خلال تƊظيم اƅصاƅون اƅدوƅي ƅلتمور، اƅذي تحول إƅى صاƅون سƊوي، إضافة ƅقيامها باƅمشارƄة في اƅمعرض 

سي، سواء ، اƅذي تتوج بعدة اتفاقيات مع اƅجاƊب الأƊدوƊي4792في ديسمبر  أƊدƊوسياجاƄارتا باƅدوƅي ƅلتمور في 
Ƅان غرفة اƅصƊاعة واƅتجارة أو رجال الأعمال في أƊدƊيسيا، إلا أن جهودها تبقى دون اƅمستوى اƅمطلوب في 

 مجال ترويج اƅتمور اƅجزائرية.

 

 

                                                           
 اثار: الدϭلي الϤؤتήϤ ابحاΙ ،زائرالج في النفطيΔ غيرراΕ الصاد تنميΔ تيجيΔااستر على العامΔراΕ الاستثما مجابر اثار تقييم ϭاخϥϭή، عائΔθ، خلوفي 3

ήمجاب ϤثΘاراالاسΕ Δا العامϬاساتϜانعϭ ϰعل θΘار غيلالϤثΘالاسϭ وϤالنϭ ϱصادΘالاق، ϝخلا ΓήΘالف ϮϬϬϭ +ϮϬϭ2 ،Δيومي سطيف، جامع.ϭϭ- ϭϮ αمار 
ϮϬϭ2، ι  ιϭ1- ϭ1.   
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  Agence Nationale de Promotion du Commerce Extérieur ةاƃوƂاƃة اƃوطƈية ƃترقية اƃتجارة اƃخارجي . ج

وسخرت Ƅل  ،خارج اƅمحروقات من أوƅوياتهارات تطوير اƅصادزائر في اƅجوضعت اƅسلطات اƅعمومية       
واƅتأطير راءات ووضعت اƅسلطات اƅعمومية عدد من اƅتدابير والإج ،اƅوسائل ƅبلوغ اƅهدف مƊذ أƄثر من عشرية

لات وتƊدرج هذƋ اƅتدابير في إطار سياسة توسيع اƅمباد، الإƊتاج اƅوطƊي في الأسواق اƅخارجية موجه ƅترقية
اƅخارجية  راتأسست من أجله اƅوƄاƅة اƅوطƊية ƅترقية اƅصاد اƅتجارية والاƊدماج اƅعاƅمي، وهو اƅغرض اƅذي

 تي سخر ت، ا4772ƅجوان  94اƅمؤرخ في  ،982-4772 بموجب اƅمرسوم اƅتƊفيذي رقم ،ALGEX أƅجاƄس
تƄفل اƅوƄاƅة اƅوطƊية ƅترقية وت ،اƅتجارةزارة وصاية و  خارج اƅمحروقات، ووضعت تحت اƅصادراتآƅيات  تووفر 

 :4عدة مهام أبرزها في مجال اƅترويج اƅدوƅي ƅلصادراتاƅتجارة اƅخارجية ب
  تظاامرƅيين في مختلف اƊوطƅمتعاملين الاقتصاديين اƅة اƄمعارض،هرات فقة وتأطير مشارƅالاقتصادية، ا 

 .اƅمعارض واƅصاƅوƊات اƅمتخصصة اƅتي تƊظم في اƅخارج
  متعاملينƅتجات ،الاقتصاديين من أجل تطوير عملية الاتصال والإعلاممساعدة اƊمƅوترقية سياسة خاصة با 

 .واƅخدمات اƅموجهة ƅلتصدير
  ات فقةامرƄشرƅمصدرة اƅتظاه خلال اƅون فيها ب في الاقتصاديةرات اƄتي يشارƅخارجاƅتسهيلات اƅمن تقديم ا ،

رين اƅجزائريين من اƅمشارƄة اƅفعاƅة في هذƋ اƅتظاهرات اƅماƅية واƅتƊظيمية والإعلامية اƅتƄويƊية، بما يسمح ƅلمصد
 .اƅتجارية اƅدوƅية، وهذا بإبرام عقود شراƄة وتصدير

 بأداء ƅها تسمح صلاحيات تملك لا هاƅƊƄƅلتمور اƅجزائرية،  واƅترويج اƅعمل في رغبة ƅها أƅجيƄسإن       
 بترقية اƅمهتمة اƅوحيدة اƅسلطة هي وتƄون ƅةدو  Ƅتابة بحجم، ƅذا من الأفضل أن تƄون وفعاƅية بƄفاءة عملها

 . وƅيس مستقلا عƊها ƅها تابعااƅوطƊي ƅترقية اƅصادرات  اƅصƊدوق ويƄون ،اƅمحروقات خارج اƅصادرات

 اƃصƈدوق اƃوطƈي ƃترقية اƃصادراتد. 
راغبة ، ويقوم هذا اƅصƊدوق بمساعدة اƅمؤسسات ا9559ƅاستحدث اƅصƊدوق بموجب قاƊون اƅماƅية ƅسƊة       

، في اƅمشارƄة في اƅمعارض اƅدوƅية وترقية مƊتجاتها واƅتعريف بها واƅترويج ƅها على مستوى الأسواق اƅخارجية
وتوفر اƅدوƅة عبر اƅصƊدوق اƅخاص بترقية اƅصادرات، مساعدات تقدم Ƅƅل مؤسسة وطƊية مƊتجة ƅلخدمات 

وزارة اƅتجارة وفقا Ɗƅسبة محددة سلفا، حسب  وتحدد Ɗسبة اƅمساعدة واƅدعم من طرف ، لتصديرƅ اƅموجهةواƅسلع 
 ، ومن أبرزمهام اƅصƊدوق في مجال اƅترويج ƅلصادرات:اƅموارد اƅمتوفرة

  مصدرين ودراسة من أجل تحسين يتحملƅعلام ا جزء من تƄاƅيف ذات صلة بدراسة الاسواق اƅخارجية، وا 
 .وتطوير Ɗوعية اƅمƊتجات واƅسلع واƅخدمات اƅموجهة ƅلتصدير

 خارج،  يتحملƅمتخصصة في اƅات اƊوƅصاƅات واƊوƅصاƅمعارض واƅمصدرين في اƅة اƄيف مشارƅاƄجزء من ت
 .وƄذا اƅتƄفل بتƄاƅيف مشارƄة اƅمؤسسات في مƊتديات تقƊية دوƅية

                                                           
 .ϮϬϬ2 جوان ϭϮ في المؤرخ Ϭ2 – ϭ72 التنفيذي المرسوم 4
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 مصدرونƅتي قام بها اƅخارجية اƅشاف الأسواق اƄيف استƅاƄفل جزئيا بجزء من تƄتƅتثبيت  ،اƅ ذا مساعدتهمƄو
 .ة في الأسواق اƅخارجيةعلامتهم اƅتجاري

 لتصديرƅ موجهةƅخدمات اƅسلع واƅتجات واƊمƅشر وتوزيع دعائم ترقية اƊ مساعدة علىƅوعلى استعمال  ،ا
 على الإƊترƊت.استحداث مواقع اƄƅتروƊية ، مثل اƅتقƊيات اƅحديثة ƅلإعلام والاتصال

 اƅتمور ƅمصدري باƊƅسبة ، إلا أƊهرغم اƅمهام اƅتي يجب على اƅصƊدوق اƅتƄفل بها في مجال ترقية اƅصادرات
 أن قبل أƄثر أو سƊوات ثلاث يƊتظر اƅمتعامل يجعل مما مƊها، يعاƊي اƅتي اƅثقيلة ƅلبيروقراطية Ɗظرا ،مƊعدم شبه

 .واƅتشجيع اƅدعم على يحصل

زء Ƅبير صادرات شرƄة اƅتمور واƅمƊتجات اƅزراعية واƅغذائية، تعود في ج من اƅتحليل اƅسابق يتبين أن تراجع    
مƊها ƅمحدودية اƅجهود اƅترويجية في الأسواق اƅخارجية، فرغم توافر اƅمƊتج ذو اƅجودة اƅعاƅية، وخاصة Ɗوعية 
دقلة Ɗور، ورغم إƊخفاض الأسعار اƅجزائرة مقارƊة بأسعار اƅمƊافسين، بفعل تخفيض سعر صرف اƅديƊار اƅجزائري 

ة على مستوى اƅجودة واƅسعر، إلا أن اƅشرƄة ƅم تقم من سƊة لأخرى، وهذا Ƅله يمƊح اƅشرƄة مزايا تƊافسي
  .باستغلاƅها في اختراق الأسواق اƅدوƅية، من خلال اƅتوسع في أسواقها اƅقائمة، ومحاƅة اƊƅفاذ لأسواق جديدة
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 خلاصة اƃفصل اƃثاƃث:
اعية واƅغذائية بطوƅقة)بسƄرة(، تبين من خلال اƅدراسة اƅتطبيقية على مستوى شرƄة اƅتمور واƅمƊتجات اƅزر       

Ɗƅا ضعف استخدام اƅترويج اƅدوƅي بمجتلف أدواته في اختراق الأسواق اƅدوƅية، فاƅمعارض اƅدوƅية اƅتي شارƄت 
ا فقط، أما فيها اƅشرƄة تبقى محدودة وقليلة جدا، وهي تترƄز في اƅبعض اƅمعارض اƅدوƅية اƅتي تم تƊظيمها محلي

ي ƅيست في متƊاول اƅشرƄة بفعل ارتفاع تƄاƅيف اƅمشارƄة فيها، وهو ما جعل اƅشرƄة تفقد اƅمعارض اƅخارجية فه
 اƄƅثير من اƅفرص اƅتصديرية اƅتي Ƅان من اƅممƄن اقتƊاصها في هذƋ اƅمعارض اƅدوƅية.

وƅية، Ƅما تبقى اƅشرƄة بعيدة عن استخدام أساƅيب اƅسويق اƅدوƅي، من خلال اƅتƊقيب واƅدراسة ƅلأسواق اƅد      
واƅبحث عن اƅفرص اƅتصديرية، وهذا يعود في جزء مƊه إƅى تاريخ اƅشرƄة باعتبارها ƄاƊت شرƄة عمومية، Ɗشأت 
في ظل الاقتصاد اƅمخطط، مما جعل من اƅصعب عليها تغيير ثقافتها اƅتسييرية، رغم تحوƅه إƅى شرƄة مملوƄة 

 ƅلعمال بها.
     ƅوƊƄة لاستخدام تƄشرƅا إهمال اƊما لاحظƄ ،يƊتروƄƅتسويق الإƅحديثة في اƅمعلومات والاتصالات اƅوجيا ا

وخاصة في مجال اƅترويج من خلال إƊشاء موقع ويب خاصة باƅشرƄة على شبƄة الإƊترƊت، تعرض فيه 
 مƊتجاتها وتعرف بƊفسها من خلاƅه، وتسمح ƅلمتعاملين الأجاƊب واƅمحليين من اƅتواصل معها من خلاƅه.

      ƅذا يجب على اƅ ةƄفتاحشرƊسوق على الاƅخارجية اƅقيام اƅترويج واƅلتمور باƅ، تعريفƅسواقالأ في ابه وا 
 .عاƅميةاƅ معارضاƅ في مشارƄةاƅمن خلال  ،اƅخارجية
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 اƃخاتمة 
اƅمؤسسات اƅجزائرية في اƅسƊوات الأخيرة تحولات جذرية في محيطها الإقتصادي، بفعل اƊفتاح  عرفت ƅقد      
د اƅوطƊي وتحرير اƅتجارة اƅخارجية، مما جعل هذƋ اƅمؤسسات تواجه مƊافسة حادة ومتزايدة في أسواقها االاقتص

ر تشجيع اƅمؤسسات اƅمحلية لاقتحام الأسواق اƅدوƅية، من اƅمحلية، Ƅما أن تراجع أسعار اƊƅفط فرض على اƅجزائ
خلال تطوير وتصدير مƊتجاتهان مما فرض عليها تحديات جديدة، ويعتبر الاهتمام باƅتسويق اƅدوƅي أحد اƅحلول 
الأساسية اƅتي تساعد في وƅوج الأسواق اƅدوƅية، وخاصة في مجال اƅترويج ƅلمƊتجات اƅمحلية في الأسواق 

إذ لا معƊى ƅجودة اƅمƊتج وتطورƋ، إلا ƅم يصل ذƅك ƅلمستهلك واƅعميل الأجƊبي، من هƊا Ƅان تبƊي اƅدوƅية، 
 استراتيجية وأƅيات ƅلترويج اƅدوƅي أحد اƅدعائم اƅضرورية ƅلتفوق واƅتوسع في الأسواق اƅدوƅية.

عر مƊخفض، ولا يبقى على تمتلك اƅجزائر في قطاع اƅتمور مزايا تƊافسية دوƅية عديدة، فاƅجودة عاƅية واƅس    
مؤسسات تصدير اƅتمور إلا استغلال هذƋ اƅمزايا واƅتعريف بها، مما سيسمح ƅها باقتƊاص فرص لاقتحام أسواق 
جديدة، إلا أƊه رغم هذƋ اƅمزيا في قطاع اƅتمور، ما زاƅت اƅمؤسسات اƅجزائرية بعيدة عن استغلال الإمƄاƊيات 

فعƊا ƅدراسة اƅفرص اƅتي تتيحها جهود اƅترويج اƅدوƅي اƅملائمة ƅفتح أسواق اƅمتاحة في اƅقطاع اƅواعد، وهو ما د
 جديدة واƅتوسع فيها.

ƅدراسة موضوع اƅترويج اƅدوƅي ودورƋ في اختراق اƅمؤسسات ƅلأسواق اƅدوƅية، وقع اختيارƊا على شرƄة  
دة ƅلاقتصادي اƅوطƊي، وهو اƅتمور واƅمƊتجات اƅزراعية واƅغذائية، باعتبارها تƊشط في أحد اƅقطاعات اƅواع

تصدير اƅتمور Ƅƅي تساهم في تعويض تراجع موارد اƅجزائر بفعل اƊهيار أسعار اƊƅفط، وهƊا يحتل اƅترويج اƅدوƅي 
مƄاƊة محورية في استراتيجية اختراق الأسواق اƅدوƅية، مما يدفعƊا ƅلتساؤل عن جهود هذƋ اƅشرƄة في اختراق 

اƅدوƅي في تعزيز وتفعيل هذƋ اƅجهود، وهو ما حوƊƅا الإجابة عليه من خلال هذƋ الأسواق اƅدوƅية ومƄاƊة أساƅيب 
 اƅدراسة.

بعد أن تƊاوƊƅا اƅجواƊب اƊƅظرية ƅلموضوع، واƅمتعلقة باƅتويج اƅدوƅي وأساƅيبه، واختراق الأسواق اƅدوƅية، وبعد      
أساسي على إجراء مقابلة مع  ، مƊن خلال الاعتماد بشƄلSODAPALاƅدراسة اƅميداƊية على مستوى شرƄة 

مدير اƅشرƄة، استطعƊا الإجابة واختبار اƅفرضيات اƅتي اƊطلقƊا مƊها في اƅبداية، Ƅما أمƊƊƄا اƅتوصل إƅى عدة 
Ɗتائج ذات اƅطابع اƅميداƊي، واƅتوصياا اƅتي يمƄن أن تفيد اƅشرƄة من أجل تفعيل جهودها أƄثر في اƅتروج اƅدوƅي 

 .واختراق الأسواق اƅدوƅية
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 اختبار اƃفرضيات :-1
اƃفرضية الأوƃى: تعتبر اƃمشارƂة في اƃتظاهرات اƃتجارية اƃدوƃية من أنسب أساƃيب اƃترويج اƃدوƃي باƃنسبة  . أ
ƃ ةƂشرSODAPAL. 
اƅماƅية، وضعف خبرتها في مجال اƅتسويق واƅترويج على  ƊSODAPALظرا ƅضعف امƄاƊيات شرƄة   

ƅة في اƄمشارƅي، تبقى اƅدوƅمستوى اƅجزائر، أو اƅثف، سواء تمت داخل اƄل مƄية بشƅدوƅمعارض اƅات واƊوƅصا
اƅبلدان الأجƊبية اƅتي تهتم باƅتمور، هي من أهم وأفضل الأساƅيب اƅترويجية اƅدوƅية اƅمتاحة أمام اƅشرƄة، حيث 

ها مما يسمح ƅ اƅمؤسسة، بمƊتجات اƅجمهور تعريف إƅى بالإضافة ،باƅعملاء الأجاƊب اƅتواصلتسمح ƅها ب
 باƅتفاوض وعقد صفقات تصديرية ƅمƊتجاتها، وهذا Ƅله يؤƄد صحة اƅفرضية الأوƅى.

اƃفرضية اƃثانية: استخدام اƃتصدير اƃمباشر أنسب أساƃيب وƃوج الأسواق اƃدوƃية باƃنسبة ƃشرƂة  . ب
SODAPAL. 

لب فقط ، موارد ماƅية وتƊظيمية Ƅبيرة، حيث يتطSODAPALلا يتطلب اƅتصدير اƅمباشر من شرƄة       
اƅبحث اƅفرص اƅتصديرية في الأسواق اƅخارجية، ثم اƅتفاوض مع اƅعميل الأجƊبي لإبرام اƅصفقات اƅتصديرية، ثم 
توجيه اƄƅميات اƅمتفق عليها الآجال اƅمحددة، مما يجعله أقل مخاطرة من أساƅيب الأخرى ƅدخول الأسواق 

واƅتحاƅفات اƅدوƅية، اƅتي تƊاسب اƅمؤسسات اƄƅبيرة، Ƅما أن اƅدوƅية، مثل الاتفاقيات اƅتعاقدية والاستثمار الأجƊبي 
من الاستفادة من اƅمزايا اƅتي توفرها اƅجزائر ƅلمؤسسات اƅمصدرة، وهذا  SODAPALاƅتصدير يسمح ƅشرƄة 

 Ƅله يؤƄد صحة اƅفرضية اƅثاƊية.

 الأسواق دخول في SODAPAL واƃغذائية اƃزراعية واƃمنتجات اƃتمور شرƂة جهودج. اƃفرضية اƃثاƃثة: 
 .اƃمتاحة والإمƂانيات ƃلفرص باƃنظر Ƃافية، غير تبقى اƃخارجية،

على اƅمشارƄة في معارض دوƅية تم تƊظيمها في  SODAPALتقتصر جهود اƅترويج اƅدوƅي في شرƄة       
اƅجزائر، وƅم تشارك في أي معارض خارجية، رغم اƅحوافز اƅتي تقدمها اƅجزائر ƅلمؤسسات اƅتصديرية في هذا 
اƅمجال، Ƅما أن اƅشرƄة لا تمتلك موقع إƄƅتروƊي على شبƄة اƅويب ƅلتواصل مع اƅعملاء في الأسواق اƅخارجية، 

Ɗظيم بعثات زيارات ميداƊية من طرف ممثلي اƅشرƄة إƅى الأسواق اƅخارجية، بفعل تواضع Ƅما يغيب تماما ت
 اƅمواد اƅماƅية ƅلشرƄة، وهذا ما يؤƄد صحة اƅفرضية اƅثاƅثة.

 Ƃافية غير تبقى اƃجزائر، في اƃتمور تصدير مؤسسات تبذƃها اƃتي اƃدوƃي اƃترويج جهود د. اƃفرضية اƃرابعة:
 .اƃدوƃية الأسواق في نفسها ƃفرض
ƅلتعريف بمƊتجاتها أثر سلبا على  SODAPALإن اƅضعف اƅشديد ƅلجهود اƅترويجية والاتصاƅية ƅشرƄة       

صادراتها إƅى الأسواق اƅخارجية في اƅسƊوات الأخيرة، حيث لاحضƊا تراجع في اƄƅميات اƅتي يƊتم تصديرها 
اƅشرƄة وتجاربها اƅعديدة في مجال اƅتصدير، إلا أƊها  والأسواق اƅخارجية اƅتي يتم اƅتعامل معها، فرغم قدم تاريخ

غير معروفة بشƄل Ƅبير في الأسواق اƅخارجية، عƄس بعض اƅمؤسسات اƅتصديرية في مجال اƅتمور، مثل 
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مؤسسة حدود اƅتي عرفت صادراتها وأسواقها Ɗمو معتبرا بفضل جهودها اƅترويجية على اƅمستوى اƅدوƅي، وهو ما 
 اƅرابعة.يؤƄد صحة اƅفرضية 

 . اƃنتائج اƃميدانية:2
من خلال اƅدراسة اƊƅظرية ƅلترويج اƅدوƅي ودورƋ في اختراق ودخول الأسواق اƅدوƅية على اƅمستوى اƊƅظري،      

،  SODAPALثم محاƅةّ إسقاط ذƅك على اƅجاƊب اƅميداƊي في شرƄة اƅتمور واƅمƊتحات اƅزراعية واƅغذائية 
 همها:يمƊƊƄا اƅوصول إƅى عدة Ɗتائج أ

 Ƅة زيترƄشرƅور دقلة على اƊ افن أ رغم ،صادراتها فيƊتمور أصƅجزائرية اƅف، 033 عن تزيد اƊيدل مما ص 
 على ضعف الاهتمام بتƊويع اƅتمور اƅتصديرية، رغم تƊوع حاجات ورغبات اƅزبائن في الأسواق اƅخارجية.

 ات قاعدة غياب أيƊة  بياƄدى شرƅSODAPAL،ات عنƄت وبيع استيراد شرƅخارجية، الأسواق في موراƅا 
مما يدل أƊها تƊتظر في اƅغاƅب اتصال اƅزبائن بها ولا تقوم بجهود Ƅافية ƅلبحث واƅتƊقيب عن الأسواق واƅفرص 

 اƅتصديرية.
  تسويق ودراسات بحوثغيابƅي اƅدوƅقيام قبل اƅتصدير بعمليات اƅة اƄشرƅما ،في اƊ  فرص على تعتمد وا 

 اختراق مجال في اƅدوƅي اƅتسويق ممارسة غياب يبين مما بها، اƅعملاء تاتصالا وعلى اƅمتاحة، اƅتصدير
 .اƅدوƅية اƅتسويق

 ية محدودة في مجال  لاƅغ ماƅما يتم صرف مباƊ تقوم اƅشرƄة بتخصيص ميزاƊية ƅلترويج اƅدوƅي أو اƅمحلي، وا 
 .اƅترويج )اƅتوجات، اƅمطويات، اƅمعارض، الإعلاƊات( حسب اƅظروف اƅتي تدعو إƅى ذƅك

 مصديرين برتيعƅسيين اƊتوƅبر من اƄافسين أƊمƅة اƄلشرƅ ية الأسواق فيƅدوƅهم حيث ،اƊببتهري يقومون أ 
 .اƅدوƅية الأسواق إƅى تصديرها ، ƅيتمأحسن بشƄل وتغليفها توظيبها ثم ،ةاƅجزائري اƅتمور

 . اƃتوصيات3
ى اƊƅتائج اƅمتوصل إƅيها في ، بƊاءا علSODAPALأهم اƅتوصيات اƅتي يمƊƊƄا توجيهها ƅشرƄة  من      

 اƅترويج اƅدوƅي واقتحام الأسواق اƅخارجية:
*ضرورة اهتمام  اƅمؤسسة أن تحسن في اƅوسائل الإتصال بالأسواق اƅخارجية عبر الاƊترƊت من خلال اƊشاء 

اتها موقع  اƄƅتروƊين يسمح ƅلشرƄة باƅتعريف بمƊتجاتها واƅتواصل مع عملاءها، بما يمƊƄها اƅترويج  ƅمƊتج
 وصورتها بأقل اƅتƄاƅيف.

*اƅعمل تحسين جودة اƅمƊتجات اƅموجهة ƅلتصدير، وتƄييف اƅمƊتجات مع متطلبات اƅزبائƊـ سواء اƅمحليين أو 
 الأجاƊب.

*اƅمشارƄة في اƅمزيد من اƅمعارض اƅتجارية اƅمحلية واƅدوƅية، ƅلتعريف أƄثر بمƊتجات اƅشرƄة، وبذل  اƅمزيد من 
صيص ميزاƊية ƅلترويج اƅدوƅي، واƅعمل على تجرية أساƅيب اƅترويج الأخرى مثل اƅزيارات اƅجهو وتƊويعها، وتخ

 واƅبعثات اƅتجارية، اƅبيع اƅشخصي وتƊشيط اƅمبيعات واƅعلاقات اƅعامة.
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*الاهتمام بتعبئة اƅمƊتجات وتغليفها، بشƄل يتلاءم أƄثر مع اƅمعايير اƅدوƅية اƅمعتمدة في مجال اƅتغليف وحماية 
 ة وصحة اƅمستهلك.اƅبيئ

*إبرام عقود دائمة مع اƅفلاحين ƅتوريد اƅتمور، خاصة مع مƊتجي اƅتمور ذات اƅجودة اƅعاƅية اƅموجهة ƅلتصدير، 
 بما يسمح ƅلشرƄة بضمان مصادر اƅتوريد.

، لأƊها 1339*يجب على اƅشرƄة أن تعمل على اƅحصول على شهادة اƅمطابقة ƅلمعايير اƅدوƅية ƅلجودة إيزو 
 من اƅشروط اƅضرورية ƅقبول مƊتجاتها في الأسواق اƅدوƅية. تعتبر
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ة اƃمراجعـــــــــــقائم  

 :أولا: اƃمراجع باƃلغة اƃعربية
 اƂƃتب:

، اƃترويج: اƃمفاهيم، الاستراتيجيات، اƃعمليات: اƈƃظرية اƃتطبيقأبو  عفلة عصام اƅدين أمين ،  .1
 ، 2002مؤسسة حورس اƅدوƅية ƅلƊشر واƅتوزيع، الاسƊƄدرية، 

 .2002مصر،  ، اƅدار اƅجامعية،اƃتسويق اƃدوƃيأبو قحف عبد اƅسلام،  .2
 ،، دار اƅمريخ ƅلƊشر، اƅسعودية، اƅطبعة اƅثاƊيةمدخل إƃى إدارة الأعمالأحمد عبد اƅرحمان أحمد،  .3

2001. 
  .2000، دار اƅمجاƊي، ƅبƊان، اƅطبعة اƅثاƊية، مƈجد اƃمجاƈي اƃمجاƈي اƃمصورإƅياس جوزيف،  .4
اƅيازوري اƅعلمية ƅلƊشر واƅتوزيع، ،اƅطبعة اƅعربية، دار اƃترويج الإƂƃتروƈي واƃتقليديبشير اƅعلاق،  .5

 .2002عمان، 
دار حامد ƅلƊشر واƅتوزيع، الأردن، ، ، اƅطبعة اƅثاƊيةالاتصالات اƃتسويقية واƃترويجاƅبƄري ثامر،  .6

2002.  
 .2006، دار اƅيازوردي اƅعلمية،عمان، الأردن، اƃتسويق أسس ومفاهيم معاصرةاƅبƄري ثامر،  .7
 .1221، اƅدار اƅمصرية اƅلبƊاƊية، اƅقاهرة، رجية بين اƃتƈظير واƃتƈظيماƃتجارة اƃخاحاتم سامي عفيفي،  .8

اƅطبعة اƅثاƊية، دار صفاء  اƃتسويق من اƃمƈتج إƃى اƃمستهلك،اƅحاج طارق، علي ربابعية وآخرون،  .2
 .ƅ1227لƊشر واƅتوزيع، عمان، الأردن، 

 . 1227، دار اƅفƄر اƅلبƊاƊي، معجم اƃمصطلحات الاقتصاديةخليل احمد خليل،  .10
 .1225، دار اƅمعارف، اƅقاهرة، الإدارة الإستراتيجيةخليل Ɗبيل مرسي،  .11
، دار اƅميسرة ƅلƊشر واƅتوزيع، اƃتسويقية: مدخل مƈهجي وتطبيقي الاتصالاتاƅزغبي علي فلاح،  .12

 2002عمان،  
 . 25، ص 2001، مجموعة اƊƅيل، اƅقاهرة، أسرار اƃترويج اƅسرور محسن فتحي عبد، .13

 .2010، عمان  الاردن، دار حامد، اƃمشارƂة في اƃمعارض اƃتجارية سويدان Ɗظام ، .14
 .2000، اƅدار اƅجامعية، الإسƊƄدرية، الإعلاناƅصحن فريد،  .15
 ، اƅقاهرة، 1228، اƅدار اƅجامعية، اƃعلاقات اƃعامة اƃمبادئ واƃتطبيق اƅصحن محمد فريد، .16
دار اƅحامد ƅلƊشر واƅتوزيع، ، استراتيجيات اƃتسويق: مدخل Ƃمياƅصميدعي محمود جاسم محم ،  .17

 .2004عمان، الأردن، اƅطبعة اƅثاƊية، 
 .2001دار وائل ƅلƊشر، عمان، الأردن،  اƃبيع اƃشخصي، اƃجزء الأول،اƅصيرفي محمد،  .18
 .2004، اƅطبعة اƅثاƅثة، دار وائل ƅلƊشر واƅتوزيع، عمان، تسويق اƃدوƃياƃاƅضمور هاƊي حامد،  .12
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دار وائل ƅلƊشر،  الإدارة والأعمال،محسن مƊصور اƅغاƅبي، اƅعامري صاƅح مهدي محسن، طاهر  .20
 .2007عمان ، الأردن، 

 .2003، دار حامد، عمان، الاردن، ادارة اعمال اƃدوƃيةعباس علي،  .21

، الاستثمار الأجƈبي اƃمباشر في اƃدول الإسلامية في ضوء الاقتصاد الإسلامعبد اƅعزيز محمد،  .22
 .2005ن، دار اƊƅفائس ƅلƊشر واƅتوزيع، الأرد

دار زهران ƅلƊشر واƅتوزيع، عمان،  اƃتسويق: مبادئ وأساسيات،اƅعلاق بشير،  ،اƅعبدƅي قحطان .23
2002. 

، دار زهران ƅلƊشر، عمان، الأردن، استراتيجيات اƃتسويقاƅعبدƅي قحطان، بشير عباس اƅعلاق،  .24
1228. 

شر واƅتوزيع،، عمان، دار اƅمستقبل ƅلƊ  مبادئ اƃتسويق، مدخل سلوƂي،يم، هعبيدات محمد إبرا .25
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2002. 
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اƃتسويق اƃدوƃي )مفاهيم عامة، إستراتيجياته، بيئته وƂيفية إختيار الأسواق فضيل فارس،  .32
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 .2000اƅثاƅثة، 
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 .2000، موسسة شباب اƅجامعة ، مصر، الاستثمار الاجƈبي واƃتƈسيق اƃضرائباƊƅجار فريد،  .32

، اƅدار اƅجامعية ƅلƊشر واƅتوزيع، اƃتصدير اƃمعاصر واƃتحاƃفات الاستراتيجيةاƊƅجار فريد،  .40
 .2008الإسƊƄدرية، 
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 دƅيل اƅمقابلة (:1اƃملحق رقم )

 جامعة محمد خيضر بسكرة                                

 كϠية العϠوϡ الاقتصادية وعϠوϡ التسيير والعϠوϡ التجارية

 قسϡ عϠوϡ تجارية

 دليل مقابϠة
     ع: مϭضϭ لإعداد مذكرة نΎϬيΔ الدراسΔ لϠحصϭل عϰϠ مΎستر في التجΎرة الدϭليΔ، حϭل دليل مΎϘبΔϠهذا 

 

 في اختراق الأسواق الدوليةدور الترويج الدولي 
 SODAPALشرƂة اƃتمور واƃمنتجات اƃزراعية دراسة حالة 

 ..................، المكΎن .......................... ، إلϰ ......، من .......... ...التΎريخ: ....................

  ، الخبرة..................................، المنصΏ.........................مΎϘبΔϠ مع السيد:.....................

 اختراق الأسواق الدوليةأولا:  

1. Δليϭالد ϕاϭهي الأسΎم ΎϬلتصدير لΎب Δالمؤسس ϡϭϘدان( التي تϠ؟ )الب.......................... 

 

 لمΎذا تϡ اختيΎرهΎ؟ 

................................................................................................................... 
................................................................................................................... 

................................................................................................................... 
 ..................متϰ بدأ نشΎط التصدير بΎلنسبΔ لمؤسستكϡ؟  .2

 ϭمΎهي دϭافع التϭجه لϠتصدير بΎلنسبΔ لϠمؤسسΔ؟

................................................................................................................... 
................................................................................................................... 

................................................................................................................... 

 ....................مΎهϭ نϭع التمϭر التي يتϡ التركيز عϠيه في عمϠيΕΎ التصدير؟  .3

 ؟ لمΎذا

................................................................................................................... 

................................................................................................................... 

................................................................................................................... 

 هل تشكل جϭدة التمϭر ميزة تنΎفسيΔ لكϡ في الأسϭاϕ الدϭليΔ؟    نعϡ       لا*
 

Δ الراغبΔ في منتجΕΎ هل لϠمؤسسΔ بنϙ معϭϠمΕΎ يحتϱϭ عϰϠ مΕΎϔϠ عن الدϭل ϭالمؤسسΕΎ الأجنبي .4
 لا  نعϡ            المؤسسΔ؟   

 
ر، أϡ كΎن هل قΎمΕ المؤسسΔ بإجراء دراسΕΎ )بحϭث تسϭيϕ( للأسϭاϕ الأجنبيΔ قبل الϘيϡΎ بΎلتصدي .5

 ......................................التصدير صدفΔ فϘط؟ 
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أجل التصدير: هل تϡ استϘبΎل طϠبΕΎ شراء أجنبيΔ، أϡ إتصΕϠ المؤسسΔ بΎلزبϭن الأجنبي لعرض  من .6
 .......................................ϡ تϡ الإلتΎϘء في معΎرض دϭليΔ؟  منتجΎتΎϬ عϠيه، أ

 

 مΎهي الϬيئΕΎ الحكϭميΔ الجزائريΔ التي قدمΕ لكϡ الدعϡ في مجΎل التصدير؟  .7

........................................................................................................................ 

 Ύشكل هذام ϡ؟ الدع 
  ΔليΎم ΕΎنΎإع            Δدراسي ϡΎأي ΔمΎالتصدير               إق ϰϠع Ώالتدري             ΕΎعϭزيع مطبϭت 

 .............أخرى.................

 نعϡ          لا         هل يتϡ تϘديϡ تسϬيلاΕ جمركيΔ لمؤسستكϡ في مجΎل التصدير؟  .8

 ،ϡنع ΔلΎ؟في حΕيلاϬهي هذه التسΎم................................................................................ 
......................................................................................................................... 

 نعϡ          لا       هل يتϡ تϘديϡ حϭافز ضريبيΔ لمؤسستكϡ لϠمسΎعدة عϰϠ التصدير؟  .9

    ،ϡنع ΔلΎ؟في حΔافز الضريبيϭهذه الح 

 ......................................................................................................................... 
 .......................................................................................................................... 

11.  ϡϭϘت ϡأ ،ϭه Ύالأجنبي كم ϕϭي  في السϠببيع المنتج المح Δالمؤسس ϡϭϘالعميل هل ت ΕΎبϠمتط Ώه حسϔبتكيي
جنبي؟    لا              نعϡ                       الأأ

 

11. Δر الجزائريϭتمϠل ΔفيΎميزة تن ϱر الجزائرΎيض سعر صرف الدينϔلا        ؟هل يشكل تخ            ϡنع 
 

 مΎهي الدϭل التي تشكل منتجΎتΎϬ مصدر لمنΎفسΔ شديدة لكϡ في الأسϭاϕ الدϭليΔ؟ .12

........................................................................................................................... 
 

 لا         نعϡ               هل يشكل صغر حجϡ المؤسسΔ عΎئΎϘ أمϡΎ التصدير بΎلنسبΔ لكϡ؟     .13
 

 سϭاϕ الدϭليΔ من بين العϘبΕΎ التΎليΔ: مΎهي العϘبΕΎ التي تϭاجه مؤسستكϡ لاقتحϡΎ الأ .14
     Δليϭالد Εيير الم              التكتلاΎالمعΔلبيئΎب ΔϘϠتع                ΔلميΎدة العϭيير الجΎمع 

 أخرى........................................    

 

 مΎهي متطϠبΕΎ اقتحϡΎ الأسϭاϕ الدϭليΔ في مجΎل التمϭر؟  .15

.......................................................................................................................... 
......................................................................................................................... 

......................................................................................................................... 
 ϭهل في رأيكϡ أن مؤسستكϡ تتϭفر عϰϠ هذه المتطϠبΕΎ؟

........................................................................................................................ 
........................................................................................................................ 

........................................................................................................................ 

 هل تشعرϭن بϭجϭد اختلافΕΎ ثΎϘفيΔ بين السϕϭ المحϠي ϭالسϕϭ الأجنبي الذϱ تصدر إليه المؤسسΔ؟  .16

 نعϡ                     لا          
 ،ϡنع ΔϠ؟ في حΔفيΎϘالث ΕΎهذه الاختلاف ϡهي أهΎم 

.......................................................................................................................... 
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.......................................................................................................................... 
......................................................................................................................... 

 ϡ                لانع       هل تعيϕ هذه الاختلافΕΎ الثΎϘفيΔ عمϠيΔ التصدير بΎلنسبΔ لكϡ؟

 

 

 لا         نعϡ         هل تعΎنϭن من البطء في الإجراءاΕ الجمركيΔ عند عمϠيΔ التصدير؟    .17

 
 لا               نعϡ     هل تعΎنϭن من عϭائϕ عϰϠ مستϭى المϭانئ ϭالنϘل البحرϱ عند التصدير؟   .18

 ،ϡنع ΔلΎ؟ في حϕائϭهي هذه العΎم 
........................................................................................................................ 

......................................................................................................................... 
......................................................................................................................... 

 لا            نعϡ         هل تعΎنϭن من صعϭبΕΎ مع المستϭردϱ الاجΎنΏ عند تعΎمϠكϡ معϡϬ؟ .19
 ،ϡنع ΔلΎ؟في حΕΎبϭهي هذه الصعΎم 

......................................................................................................................... 
......................................................................................................................... 

......................................................................................................................... 
 لا    نعϡ           هل تعΎنϭن من صعϭبΕΎ في الحصϭل عϰϠ التمϭيل اللازϡ لنشΎطΕΎ المؤسسΔ؟   .21

،ϡنع ΔلΎفي ح  ϭهي هذه الصع Ύ؟بمΕΎ 

.......................................................................................................................... 
.......................................................................................................................... 

.......................................................................................................................... 
 الترويج الدوليثانيا: 

 ؟ؤسستكϡ لاقتحϡΎ الأسϭاϕ الدϭليΔمΎهي الجϭϬد الترϭيجيΔ التي بذلتΎϬ م .1

    Δليϭرض دΎفي مع ΔركΎمش               Δدان الأجنبيϠفي الب ΕΎإعلان                ΕΎبعثϭ ΕراΎزي 
 ..........................................................................................أخرى.................   

 

 لا        نعϡ               هل تϡϭϘ المؤسسΔ بإعداد كتΎلϭجΕΎ لمنتجΎتΎϬ)قΎئمΔ المنتجϭ ΕΎخصΎئصΎϬ(؟ .2

 لا            عϡ   ن           هل يتϡ ارسΎلΎϬ عبر المصΎلح الدبϭϠمΎسيΔ الجزائريΔ؟   

 في حΎلΔ لا، لمΎذا؟.................................................................................................

 نعϡ            لا     هل تمϙϠ المؤسسΔ مϭقع الكترϭني تعرض فيه منتجΎتΎϬ؟    .3

 

 لا     نعϡ               ل المϭقع الالكترϭني؟ هل تϡϭϘ جΕΎϬ أجنبيΔ بΎلتϭاصل معكϡ من خلا

 

4.  ΕΎمع مؤسس ΕلاΎا في اتصϭهمΎرج، ليسΎيمين في الخϘالم ΕراΎء الإطΎمن أصدق Δيد المؤسسϔهل تست
 لا    نعϭ               ϡعملاء أجΎنΏ؟  

 
 نعϡ            لا        هل شΎركتϡ في معΎرض دϭليΔ؟  .5

         4             3             1             0:     اƅمعارض اƅتجارية اƅدوƅية عدد اƅمشارƄة في     

،ϡنع ΔلΎرض داخل الجزائر في حΎهي المعΎم ...........................................................: 
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 ..................................:........................المعΎرض خΎرج الجزائرمΎهي                        
 
 مΎهي أهداف مشΎركتكϡ في المعΎرض الدϭليΔ؟ .6

 اƅبحث عن زبائن جدد           توطيد اƅعلاقة مع اƅزبائن اƅحاƅيين              ƅقاء اƅموزعين اƅحاƅيين     
 عقد صفقات جديدة                                دراسة اƅمنافسين                بناء صورة جيدة     

 نعϡ            لا        هل يتϡ تحضير كتϭϠجϭ ΕΎمطبϭعΕΎ بمدة كΎفيΔ قبل المعΎرض؟  .7

 نعϡ            لا          هل يتϡ إعداد ϭطبΎعΔ الكتϭϠجΕΎ داخل المؤسسΔ أϭ من طرف جΔϬ خΎصΔ؟ 
 
 نعϡ            لا       ض دϭليΔ؟   هل قΎمΕ المؤسسΔ بعرض منتجΕΎ جديدة لأϭل مرة في معΎر .8

 
 لا     نعϡ               هل تϡϭϘ المؤسسΔ بتخϔيضΕΎ سعريΔ في المعΎرض الدϭليΔ؟   .9

 

 مΎهي الجϭانΏ الإيجΎبيΔ التي عΎدΕ عϰϠ المؤسسΔ من المشΎركΔ في المعΎرض الدϭليΔ؟ .11

.......................................................................................................................... 
.......................................................................................................................... 

.......................................................................................................................... 
 هل يتϡ تϘديϡ عينΕΎ من منتجΕΎ المؤسسϭ ΔهدايΎ لϠزϭار أثنΎء المشΎركΔ في المعΎرض الدϭليΔ؟ .11

 نعϡ            لا               
 

 هل تϡ عϘد صΕΎϘϔ مع رجΎل أعمΎل أجΎنΏ في المعΎرض الدϭليΔ التي شΎركتϡ فيΎϬ؟  .12

 نعϡ            لا           

 إذا كΎن الجϭاΏ  نعϡ، مΎهي هذه الصΕΎϘϔ؟   
.......................................................................................................................... 

.......................................................................................................................... 
..........................................................................................................................   

 لا           نعϡ        هل تخصص المؤسسΔ ميزانيΔ لϠترϭيج الدϭلي لمنتجΎتΎϬ؟   .13

 إذا كΎن الجϭاΏ نعϡ: كϡ تبϠغ هده الميزانيΔ)لسنΔ معينΔ(؟  ............... 
 لا         نعϡ              هل تزيد ميزانيΔ الترϭيج الدϭلي مع السنϭاΕ أϡ هي ثΎبتΔ؟  
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 : وسائل اƃتغليف (:2اƃملحق رقم)   

 

 

 

 

 

 

 

  

 

 (:3اƃملحق رقم )

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

Ƃلغ 1غلاف علبة معجون اƃتمر 

 

 Ƃلغ 5غلاف علبة 
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 (:4اƅملحق رقم)

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 : (5اƅملحق رقم)

 

 

 

 

 

 

 

  

 غلاف علبة

 

 منتجات اƅشرƄة
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 (:  60) اƅملحق رقم

 

 
 بطاقة تعريفية خاصة باƅمؤسسة

 



  

 

 

 

 
 

 

 

 

 

 
 
 
 
 
 

 

 

 ملخص:
إƅى اƅتعرف على اƅدور اƅذي يلعبه اƅترويج اƅدوƅي في اختراق الأسواق  تهدف اƅدراسة      

اƅدوƅية من اƅناحية اƅنظرية، ثم محاوƅة تطبيق ذƅك في شرƄة اƅتمور واƅمنتجات اƅزراعية 
مدير اƅشرƄة Ƅأداة رئيسية ƅجمع اƅمعلومات، وƅلقيام بذƅك واƅغذائية، وقد تم استخدام اƅمقابلة مع 

تم تصميم دƅيل ƅلمقابلة يضم مجموعة من الأسئلة اƅمتنوعة تغطي أبعاد اƅموضوع، وقد توصلت 
اƅدراسة إƅى اعتماد اƅشرƄة على اƅتصدير اƅمباشر ƅدخول الأسواق اƅدوƅية، بسبب صغر حجمها 

إƅى عدد من الأسواق اƅمحدودة، وقد  ى تصدير نوعية دقلةوضعف إمƄانياتها، Ƅما أنها تعتمد عل
تميزت صادراتها باƅمحدودية واƅتراجع، أما أساƅيب اƅترويج اƅدوƅي اƅتي تستعملها اƅشرƄة 
فاقتصرت على اƅمشارƄة في معارض دوƅية قليلة تم تنظيمها داخل اƅجزائر، بسبب ضعف 

 لأهمية اƅترويج اƅدوƅي في غزو الأسواق اƅدوƅية. امƄانياتها اƅماƅية، وعدم إدراك إدارتها اƅعليا

 
اƅترويج اƅدوƅية، اƅمعارض اƅدوƅية، اختراق الأسواق اƅدوƅية، اƅتصدير، شرƄة  اƂƃلمات اƃمفتاحية:

 اƅتمور واƅمنتجات اƅزراعية)بسƄرة(
 

Résumé 
 
      L'étude vise à identifier le rôle de la promotion internationale à pénétrer les 
marchés internationaux  théoriquement, et ensuite essayer de l'appliquer dans la société 
des dattes et des produits agricoles et alimentaires. On a utilisé l'entretien avec le 
directeur de l'entreprise comme un outil clé pour recueillir de l'information, et pour le 
faire, on a conçu un guide d'entretien, qui contient une ensemble des questions 
couvrent les démentions du thème, L'étude a révélé la dépendance de la société sur 
l'exportation directe pour pénétrer les marchés internationaux, en raison de leur petite 
taille et de leurs faibles potentiels, car elle dépend de l'exportation du Deglet Nour à un 
certain nombre de marchés limités. Ses exportations sont limitées et on déclin, alors 
que les méthodes de promotion utilisé par la société à l’internationale, elle se limitait à 
participer à quelques expositions internationales organisées en Algérie, en raison du 
faible potentiel financier du société, et la non perception du direction de la société de 
l'importance de la promotion internationale, dans pénétration des marchés 
internationaux. 
 

Mots-clés: Promotion internationale, Expositions internationales, Pénétrer les marchés 
internationaux, L'exportation, Société des dattes et des produits agricoles et 
alimentaires (Biskra) 


