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:المقدمة العامة

بظهور التكتلات ،الاقتصادية و العالمية الجديدةالأوضاعتعتبر فترة تسعينات فترة التحديات في ظل 
.التحدياتلك من ذو سياسات الإغراق التي تتبعها الدول وما إلى غير ،و المنافسة الدولية،الاقتصادية

ا و  كما اتسمت هده التحديات بالعديد من الخصائص مثل زيادة حركة الاتصالات و اتساع مجالا
إلى تطبيق آليات السوق زيادة حركة التجارة العالمية وتطور الأسواق و اتساعها و اتجاه العديد من الدول

.حركة التجارة الخارجية من خلال المؤسسات المتعددة الجنسياتو زيادة

كل هدا أدى إلى زيادة الإحساس بضرورة الاهتمام بالتسويق و الحاجة إلى المعلومات التسويقية في 
مع تطوير المنتجات و وجود وسيلة فعالة و شاملة السعي لفتح المزيد من الأسواق المحلية أو الخارجية

التي يمكن أن تؤدي غرض ضمان انسياب و تدفق المنتجات سواء كان دلك متعلق لكافة الوظائف
.بالسلع أو الخدمات

الأنشطة التجارية و الصناعية و الخدماتية فتح أمام المؤسسات ا التطوير و التقدم في مختلف ذهإن
ا ذو ه،فة من قبلالتي كانت غير معرو و اقتحام الكثير من الأسواق ،المختلفة مجالات واسعة للنمو 

بفضل الإيمان بالأهمية المتزايدة لدور التسويق الدولي الذي يعتبر محددا لنجاح المؤسسات في دخول 
.الأسواق العالمية

فالمؤسسات التي تملك إستراتيجية تسويقية متطورة تستطيع أن تنافس بكفاءة و فعالية في الأسواق فالمتبع 
لحركة المنافسة الدولية يجد أن نجاح الذي حققته المؤسسات الألمانية و اليابانية يرجع بالدرجة الأولى إلى 

وعلى الرغم من الأهمية المتزايدة لدور التسويق  فإننا ،ه المؤسسات المفهوم الحديث في التسويقذتبني ه
ا نجد أن اغلب المؤسسات الجزائرية العاملة في السوق المحلي و  الدولي عاجزة عن تطوير استراتيجيا

و ديث الذي انعكس على مستوى أدائهاالتسويقية بل مازلت لم تدرك أهمية التسويق و التسويق الح
.المؤسسةيؤديه في تحقيق أهداف الدور الحيوي الذي يمكن أن يلعبه أو
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الإشكالية العامة: أولا 

:ه الدراسةذالتي نحاول الإجابة عنها من خلال هو من خلال ما تقدم تتبلور معالم المشكلة 

ما مدى تأثير تحرير التجارة الخارجية على الإستراتيجية التسويقية للمؤسسة؟

:الفرعيةو تندرج تحت هده الإشكالية مجموعة من الأسئلة 

؟التسويقية ما مفهوم الإستراتيجية .1
؟وضعهامندفالهوماالمتححقة منهاكيف تتم صياغة الإستراتيجية التسويقية و ما مزايا .2
ما المقصود بالتجارة الخارجية و ما أسباب قيامها؟.3
إستراتيجية ملائمة لغزو الأسواق الخارجية؟ماهية.4

الفرضيات :ثانيا

للوصول إلى يهتم النشاط التسويقي بإشباع الحاجات و الرغبات الإنسانية إلى جانب سعيه.1
وذلك من خلال نطاق الدوليالمتزايدة عن حدة المنافسة علىو تخفيف من الآثار،التخصيص الأمثل

.تسويقية محكمةاتتبني استراتيجي

من قصور في مفهوم الحديث للرؤية التسويقية جعلها عاجزة عن الجزائريةمعاناة بعض المؤسسات.2
.تحقيق أهدافها في البيئة الأعمال الدولية لوجود المنافسة

الخارجية يساعد المؤسسات من للأسواقمزيج تسويقيللمؤسسة معالتسويقي المحليالمزيجفقتوا.3
.الخارجية بسهولةدخول إلى أسواق

أهمية البحث:ثالثا

تتجلى الأهمية في تبيان أهمية التسويق كأحد الأسلحة الفعالة في تحقيق النمو و التقدم فهو يعطي فكرة 
و كيفية اغتنام الفرص المناسبة لتحقيق الأهداف المؤسسة في ظل متغيرات عما يدور في البيئة الأعمال

وكدا الحرص ،وهدا يسمح بدراسة و تحليل عملية التسويق و كيفية  دخول الأسواق الدولية،المختلفة
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على رصد العوامل الأكثر تأثيرا في تدعيم الموقف التنافسي و القانوني و السياسي و الثقافي  في اتخاذ 
.تراتيجيات تسويقيةاس

أهداف البحث: رابعا

:إن تناولنا لهده الدراسة و الغرض منها ل يخرج في حقيقة الأمر كونه محاولة لتحقيق الأهداف التالية

.التسويق الدولي باستراتيجياتهأهميةمحاولة حصر و تحديد .1
.الفلسفة التسويقية بطريقة شاملة و فعالةإظهارمحاولة .2
.الاستراتيجيات المختلفة لغزو الأسواق الخارجيةتبيان الطرق و .3
.محاولة إظهار أهمية الإستراتيجية التسويقية بالمؤسسة لتحقيق  الأهداف التي تسعى إليها.4
.سعينا إلى رفع قدراتنا المنهجية و تنمية معارفنا في الاستراتيجيات و كدا التسويق.5

مبررات و دوافع اختيار موضوع البحث:خامسا

:يقة هناك عدة مبررات وأسباب دفعتني لاختيار هدا الموضوع و هي كمايليالحقفي 

.بحكم تخصصنا في التسويق من خلال دراستنا الجامعية و ميلنا لدراسة المواضيع التسويقية.1
.فيالمؤسساتالصناعاتمنهاتعانيالتيالتسويقيةالمشكلاتآلتشخيصفيالبحثإمكانية.2

ؤسساتالمفيالتسويقيةلإستراتجيةالبالغةهميةالأ.3
تسويقيةإستراتيجيةوإتباعالتسويقبأهميةللمؤسسةالعلياالإدارةقناعةمدىعلىالوقوف.4

.فعالة

سابقةدراسات:سادسا

،رسالة ماجستير،مدخل ديناميكي استراتيجي:التسويق الدولي في العالم متغير.1
أهمية التسويق علىفي بحثهركزوقدالطالب فلاح احمدإعدادمن ،2004جامعة الجزائر 

الدولي 
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،1997الجزائر،رسالة ماجستير،دور التسويق الدولي في اقتحام الأسواق الدولية.2
إستراتيجية ،تطور التسويق الدوليومفهومتناولت الدراسةالطالب مصطفى شلبي  إعدادمن 

.دخول إلى الأسواق الخارجية 

البحثفيالمستخدمالمنهج:سابعا

علىالإجابةو ، ونتائجهاجوانبها،أبعادها،وتحليل،البحثموضوعالإشكاليةدراسةأجلمن
والوصفيعلى المنهجينبالاعتمادالدراسةتمت،الفرضياتصحةوإثبات،الإشكاليةتساؤلات
فيالتحكمومنهاا،و الإلمامبالموضوعالمرتبطةالمقارباتوالأدواتوالمفاهيمأهملإبرازالتحليلي
منهجعلاعتمادناو،للظهرةبالمطاحن الكبرىكانالذيو،التطبيقيللجانبالمروربغيةالموضوع

هذهعلىيالنظرالجانبفيجاءمامحاولين إسقاطالسابقينالمنهجينبينالجمعوالحالةدراسة
.سابقًاالواردةاستخدام المفاهيممدىتبيانوالاقتصادية،المؤسسة

الدراسةصعوبات:ثامنا

لفترةإجراء التربصصعوبةمنهاعدة،مشاكلواجهتناأينالحالةدراسةأساسا فيالصعوباتتركَّزت
معالمعلوماتبعضتضارب وتناقضوكذا،والبياناتالمعطياتبعضعلىالحصولصعوبةوكذامقبولة،
.البعضبعضها

البحثتقسيمات:تاسعا

،الثاني تطبيقيونظريالأول:جزئينإلىالبحثبتقسيمسنقومالموضوعهذامعالجةأجلمن
اثر تحرير التجارة الخارجية علي "موضوع فيالنظريةالجوانببعرضيختصالنظريفالجزء

:فصولثلاثةعلىوسيحتوي"إستراتيجية تسويقية للمؤسسة 

الأول إلىالمبحثفيسنتطرقأين"التسويقيةللإستراتيجيةالمفاهيم"الأولالفصلفيسنتناول

وتسويقيةإستراتيجيةأنواعإلى الثانيالمبحثفيبينما،التسويقيةالإستراتيجيةعنعموميات
.صياغتهاكيفيةوالتسويقيةإستراتيجيةخطواتالثالث إلى المبحثسيخصصحينفي،عناصرها
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الأول مبحثهفيوسندرس"التجارة الخارجية واستراتيجياتها":بعنوانفسيكونالثانيالفصلأما
الخارجيةأساليب دخول إلى الأسواقالثاني المبحثنتناول في،ثمعموميات حول التجارة الخارجية

.دخول إلى الأسواق الخارجيةو أهمية طرق لالثالث سنخصصه المبحثبينما،

منمكونوهوبمستغانم  "بمطاحن الكبرى ظهرة"بدراسة حالة فيتعلق:التطبيقيالثانيالجزءأما
الثانيالمبحثأماالدراسةميدانبالمؤسسةالتعريفالأول في المبحثفسنتناولواحد،فصل

إستراتيجيةإعدادمراحلفسنخصصهالثالثالمبحثأماتشخيص الاستراتيجي للمؤسسةلفسيكون 
. للمؤسسةتسويقية

.إليهاالمتوصلالنتائجأهمفيهانستعرض،عامةبخاتمةالدراسةهذهوستختتم
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التسويقيةلإستراتيجيةدراسة ا
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التسويقيةلإستراتيجيةدراسة ا:الأولالفصل 

المقدمة 

ني يتوجب عليها انتهاج وتبفإنهالمختلفةدافها هأتحققوتسعى لكي والاستمرارتريد البقاء التياليوم المنظمات
المنافسينلمتعددة لمواجهةالبرامجهاعملية التخطيط و التنفيذ والرقابة الإدارة الإستراتيجية فيتسويقية و إستراتيجية

.مع زبائنهاوالاستمرارالتواصل تحقيقو 

التنفيذ في المسار المعتمدالمطلوبةالأهداف ات العلمية والثقافة التنظيمية بر لخمزيج متنوع من اهيفالإستراتيجية 
.لخ ا......والرقابة

لا تتحققذه الرؤى والرسالة ها و هنصب اعتبار فينظمة تضعها المتيمظلة الرؤى والرسالة التحتوكل ذلك يكون 
:الفصلفي هداسنتطرق عليهوذلكتمكنها من تحقيقتسويقية إستراتيجيةبوضع إلا

عموميات عن الإستراتيجية التسويقية:لالأو المبحث 
تسويقية و عناصرهاإستراتيجيةأنواع:  الثانيالمبحث 
خطوات إستراتيجية التسويقية و كيفية صياغتها: الثالثالمبحث 
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التسويقيةالإستراتيجيةعموميات عن :الأولالمبحث 
مصادرلتدعيمالوسائلعنوتبحثمحيطها عنللكشفطرقعنؤسساتالمتبحثالقطاعاتجميعفي

ا اوتدعيممعلوما منحصةأكبروامتلاكنافسينالمخططلإبطالالسبيلجوم،وكذاالهوعلىالدفاععلىقدر
واستكشافالخارجيةوالداخليةللبيئةمعمقليلتحعلىبنيةالمالاستراتيجياتوتصميمسياساتوضعوالسوق،
الإستراتيجيةمفهومإلىبحثالمذاهفيسنتطرقهوعلي. هتكوينعمليةفيالأساساهباعتبار خاطروالمالفرص

ا ووالتسويقية ا مكونا .متغيرا
.مفهوم الإستراتيجية التسويقية:المطلب الأول

.سنقوم في هذا المطلب بعرض أهم التعاريف المتعلقة بالإستراتيجية التسويقية
يئةستهدفةالمالأسواقديدتح:1993ثابت متجانسةزبائنموعةمجالسوقيالقطاعثلويمذالهالتسويقيزيجالمو
ملتلبيةنظمةالمتسعى محسباحتياجا 1.رغبا

نافسونالمهأماميصمدأنكنيملاالتيالوسيلةونهجالميهالتسويقإستراتيجية: 1996ترور ب
اعلى: 1997كوتلرعرفها منتتكونوالتسويقيةدافهأقيقتحفيؤسسةالمهبتأملالذيالتسويقمنطق"أ

.2"التسويقإنفاقومستوياتالتسويقي،،والمزيجالموقع،تحديدالمستهدفةللأسواقمحددةاستراتيجيات
خططمنكونةالمالشاملةخطتهايهونظمةالمبينالربطإدارةيهالتسويقإستراتيجية: "2000الصميدعي

".التسويقيةالبيئةمتغيراتتجاهالفعالةوالسريعةالاستجابةأيضاوهي, للمنظمةالرئيسيةدافهالألتحقيق
اعلى"johnscully :فقد عرفها التنافسيةيزةالموإسناددعمإلىتقودالتيوتكاملةالمالأفعالمنسلسلةأ
3"للمنظمة

اعلىآخرباتجاهعرفه كما تتوافقاوبممتناسقشكلفيالتسويقيةالأنشطةوللمواردؤثرالمالتوزيعأيضايه":أ
"السوق–المنتجفيالمنظمةأهدافازنجالإمع

التيالأسواقحولنظمةالملرؤياتطوير"اأنهعلىتعرفالتسويقللإستراتيجيةبعداأكثروأشملتعريفوفي
تطلباتلموتستجيبللمنظمةكانةالميحققابمالتسويقيةالبرامجإعدادواهوتطوير دافهالأوضعواتم

:الآتيإلىمضمونهفييشيرالتعريفذاهو ."ستهدفالمالسوقفيالزبون
اك- .قيقهاتحطلوبالمدافهالأونظمةالمورسالةرؤياتطورو

41- 36ص، 2009، الأردنعمان، العربية،الطبعة للنشردار وائل،  الوظائفالأسسالمفاهيمالتسويقإستراتيجيات،البر زنجيأحمدوورياالبر نزار-1
ليزية نجالاالطبعة، للنشردار المريخ،القصيمجامعةوالإدارةالاقتصادبكليةأستاذسرورإبراهيمعليلسرورتعريب، التسويقساسيات، اارمستورودجوجاريكوتلرفليب-2
.99ص2008،،السعوديةالعربيةملكةالمالرياض،
54-52ص، 2008، الأردنعمان، لعربيةاالطبعة، التوزيعوللنشرالعلميةليازوريادار،لتسويقإستراتيجيات،البكريياسرثامر-3
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.ستهدفالمالسوقفيهلقيمةيقتحقوالزبونوللسوقبالنسبةنظمةالمصورةسينتح-
تمعاهتجاتتحملهالتيسؤوليةالمخلالمننظمةبالمالمحيطةالبيئةوالتسويقإستراتيجيةبينالوثيقترابطال- .ا

.1التسويقيةالمكونات الإستراتيجية:الثانيالمطلب 
الإنفاق ، مستوى المزيج التسويقيالمستهدفة،الأسواق :هيهناك ثلاث مكونات للإستراتيجية التسويقية 

.التسويقي
يعطي وزنا و تسويقية فعالة ، عليه أنإستراتيجيةحتى يتمكن رجل التسويق من وضع :الأسواق المستهدفة-

ا ،اتلف فيما بينها من حيث تفضيلاتركيزا متفاوت الدرجة لمختلف أجزاء السوق،لأن هذه الأخيرة تخ استجابا
محاولةمنفبدلاالسوق،رضاءتحقيقمنومدى إمكانية المؤسسة وكذا ربحيتها،للجهود و الأنشطة التسويقية،

ا سوف تكون أكثر تأثيرا لو عملت على تخصيص بحماسالسوقأجزاءكلوراءالسعيالمؤسسة متكافئ فإ
ا إليها و بطريقة أحسن  ا لجزء أو أجزاء معينة للسوق،يكون بمقدورها تقديم خدما من تلك التي جهودها و طاقا

.يقدمها المنافسون
ويكونإليه،يتطلب من المديرين تحديد مزيجا تسويقيا لكل سوق مستهدفة تسعى المؤسسة:المزيج التسويقي-
العناصرمنمحددةمجموعة مستوياتمنيتألفالمزيجهذاوالفعالية،والتكلفةعلىأساسامبنياالتحديدهذا

.الترويجالتوزيع،السعر،ج،المنت: المعروفةالأربعة

70ص، مرجع سابقثامرياسرالبكر ،  1
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.التسويقيالمزيجعناصريبين) 01( الشكل رقم

1999،الأردنالأردنية، جامعة الزيتونة،إستراتيجية التسويق ياسين،غالبسعدوعبدليقحطانو العلاقبشير:المصدر

.39،ص
تحليلبتقومأنعليهامستهدفةلسوقالتسويقيالمزيجاختيارعندلخياراتمناالعديدالمؤسسةتواجهوعندما

عمليةتصبحو.الأسواقلهذهالمنافسةجذبواحتمالالأرباح،المبيعات،علىالمتوقعتأثيرهحيثمنمزيجكل
أخرىمتغيراتالاعتبارفيتأخذأنلأمرايتطلب ماعندالإدارةتحديوصعوبةأكثرالمزيجهذااختيار

.التسويقيالمزيجمتغيراتمنمتغيرلكلمتعددةومستويات
مستوىمقداربتحديديتعلققراراتخاذالتسويقيةالإستراتيجيةواضعيعلىينبغي:التسويقيالإنفاقمستوى-
لهاختيارهاعندتنفققدنموذجياتسويقيامزيجاالمؤسسةتختارأنيكفيلاإذالتسويقي،النشاطعلىلإنفاقا

مألوفةكنسبةالمؤسساتداخلالإنفاقهذامستوىيحددماوغالبا. التسويقيالنشاطيستحقهماأقلأوأكثر
للمبيعاتبالنسبةللإنفاقنسبياكبيرقدرتخصيصإلىالمؤسساتبعضتضطروقد. المبيعاتمنوتقليدية
المبيعات،زادتالتسويقيالإنفاقمستوىزادكلماأنهمنهااعتقاداالسوقية،حصتهاتكوينأملعلىالمحتملة
.ذلكعكسإلىتؤديبلالأرباحزيادةإلىالمبيعاتفيالزيادةهذهتؤديلاعندهاالتيالنقطةبذلكمتناسية

المنتوج

الترویجتوزیعال

التسعیر

المزیج التسویقي
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1التسويقيةالإستراتيجيةالمتغيرات:الثالثالمطلب 

، ظلهافييعملالتيالمتغيراتالاعتبارفييأخذأن، عليهالتسويقيةالإستراتيجيةبوضعالتسويقمديريقومعندما
فهو.الرقابةوالتحكمنطاقعنتخرجوأخرىللرقابةيخضعهاأنيستطيعوفيهايتحكمأنيمكنالتيفمنها
الأخيرةهذهلأنالمقترحة،الإستراتيجيةفيهاتطبقفيها،والتييعملالتيالبيئةفيصعوباتعدةيواجهبذلك
حريةمنتقيدالتيالقانونيةالقيودوعليهاكبيراتأثيراالمنافسةولعاملمعينة،أسواقفيالمستهلكينبطلبمقيدة
فرصتقيدالماليةوالبشريةومنهاالماديةالمتاحةالإمكانياتوالمتوفرةالطاقاتوكذاالتصرف،فيالتسويقمدير

.أكبرمبيعاتإلىالوصولبغيةالإستراتيجيةمنتغيرأوالمبيعات
" البيئةمتغيرات"هيوفيهاالتحكميمكنلامتغيراتالمتغيرات،منمجموعتينالتسويقيةللإستراتيجيةنإذ

."الإستراتيجيةعناصر" هيوفيهاالتحكميمكنومتغيرات
البيئةمتغيرات:
.اللوائحوالقوانينالتوزيع،هيكل،، المنافسةالطلب:فيوتتمثل

بناءالطلبهذاويحددمرغباوالمستهلكينحاجاتتحددهمعينةخدمةأوسلعةعلىالطلبإن:الطلب-
الإستراتيجيةعلىالاعتماديمكنأنهإلا.الخ...المستهلكسلوكالشرائية،القدرةكالدخل،معينةعواملعلى

كماورغباتهحاجاتهمعيتفقبشكلللمستهلكالمنتوجبتقديمفعلي،طلبإلىالمتوقعالطلبلتحويلالتسويقية
علىلذاالنفقاتمنالكثيرالمؤسسةيكلفماوهذامعين،اتجاهفييسيرحتىالطلببتعديلالتسويقيقوم

.التسويقيةالإستراتيجيةإعدادحينالقائم،الطلبالاعتباربعينالأخذالتسويقمديري
التسويق، لأنه يجب التطلع إلى احتمالات إستراتيجيةتؤثر المنافسة الحالية و المستقبلية في إعداد :لمنافسةا-

التغير في الظروف المحيطة، فإذا ما دخلت المؤسسة بمنتوج جديد إلى السوق و كان هناك منتوج مسيطر على 
السوق لمؤسسة أخرى، فإن نصيب المنتوج الجديد يكاد أن ينعدم، و إذا ما تم الوصول إلى جزء بسيط من السوق 

إستراتيجيتهاو إذا ما زاد عدد المنافسين في السوق الواحدة على المؤسسة أن تغير من .فيكون ذلك باهظ التكلفة
.هذا ما يجعلها تبحث دائما على الجديد

تصدر الحكومات تشريعات ولوائح عديدة قصد حماية المستهلك و الدفاع عن مصالحه، :القوانين واللوائح -
م،  واصفات مختلفة تعمل على جلب المستهلكين في مختلف قطاعاذا يعمل المنتج على إنتاج عدة منتجات بمو 

كما أنه توجد قوانين تنظم عملية التغليف والبيانات المكتوبة على الأغلفة حماية للمستهلك الذي يجهل الكثير من 
.المعلومات الفنية عن السلعة

.294ص،1983لنشر، مصر،اوللطباعةالعربيةالنهضةدار،التسويق،الفتاحعبدسعيدمحمد1



التسويقيةالإستراتيجيةدراسةالأولالفصل

12

التسويقية التي تعد قيودا أمام الإستراتيجيةتعمل التكاليف غير التسويقية إلى تغيير :التكاليف غير التسويقية -
فزيادة النفقة الفنية و الإنتاجية لمنتوج معين تؤدي بالضرورة إلى إعادة النظر في . االتي يمكن التقدمالإستراتيجية
.التسعير و بالتالي الإستراتيجية التسويقية ككلإستراتيجية
1عناصر الإستراتيجية التسويقية:

، التوزيع، السعر، المنتوج:تتمثل في المزيج التسويقيمتغيرات البيئةإن عناصر الإستراتيجية التسويقية هي عكس 
ا هي نفسها الإستراتيجيات التسويقية المكونة للإستراتيجية إليها في المباحث اللاحقة لأالترويج و سيتم التطرق

.المتكاملةالتسويقية
:المنتوجوأالسلعة -

و تعديله بطرق شتى إلى هينظر إلى المنتوج على أنه أحد المتغيرات التي يمكن التحكم فيه حيث يمكن تطوير
الخ...جودته لونه، ذوقه،شكله،الأحسن، قصد تحقيق هدف معين ، و يتم تغيير المنتوج من خلاله تغيير

فالهدف ليس بيع المنتوج في حد ذاته و معينة، فالمؤسسة تعمل لأجل تلبية حاجة المستهلك عن طريق منتجات
و تحسين كل خدمة تقدم إليه بطرق عديدة، فتقوم المؤسسة إنما تحسين المنتوج بما يتوافق ورغبات المستهلكين،

ستهلك، أي تحقيق هدفالمنتجات أو إضافة آخر يتناسب و رغبة المبإقصاء نوع من المنتجات من خط
.ةتحقيق هدف المؤسسالمستهلك و منه

:السعر-
فالسعر أحد أهم المتغيرات التي تمكن المؤسسة من يمكن للمنتج أن يتحكم في سعر المنتجات في حدود معينة ،

و على .فيتم بيع المنتجات بسعر أقل من سعر المنتجات المنافسة –المنافسة السعرية –المنافسة على أساسه 
معين لأنه أكثر جودة من المنتجات المنافسة الأخرى العكس من ذلك قد تعمل المؤسسة على رفع سعر منتوج 

التسعير مقيدة إستراتيجيةائيا في السعر ، لأن لكن لا يمكن الجزم بأنه يمكن للمؤسسة أو البائع أن يتحكم.
، كما أن عوامل الطلب والمنافسة تحدد مدى قبول السوق المنتوج أو " تكلفة المواد الخام مثلا " بعامل التكاليف 

.السلعة
:التوزيع-

يتخذ مدير التسويق قرارا معينا في حالة اختيار طريقة توزيع المنتجات التي يرغب طرحها في السوق فقد يلجأ إلى 
و بالتالي عليه أن يحدد أولا المناطق . تجار التجزئة مباشرة ، و قد يلجأ إلى تجار الجملة ثم منهم إلى تجار التجزئة 

كيف سيعمل معهم حتى يضمن الفعالية ؟الجملة،تجار الجغرافية التي يطرح فيها منتجاته، ثم عدد 

47-45، مرجع سابق،ص البر زنجيو أحمدنزارالبراوري. 1
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تم اختيارهم ؟ المقارنة بين تكاليف التوزيع المختلفة ، و هذه كلها ندرجة الرقابة التي يفرضها على الموزعين الذي
.التسويقيةالإستراتيجيةتعد قرارات هامة على مديري التسويق أخذها في الحسبان عند إعداد 

:الترويج-
وهنا يتم تحديد استخدام أدوات الترويج فقد يعتمد مدير التسويق على الإعلان كطريقة أساسية للاتصال 

و قد يفضل الخ ...لاتاالمذياع، التلفزيون، الصحف و :الإعلانيتم اختيار وسيلة بالمستهلكين، وهنا
.الاعتماد على جهود رجال البيع ، و قد يكون مزيجا ترويجيا بين الإعلان و البيع الشخصي
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.أنواع الإستراتيجية التسويقية و خصائصها:المبحث الثاني
الخبرة بيوتواستشاريين يعملون في أكاديميينقدمت من قبل إستراتيجيةتوجد عدة نماذج نظرية لاختبار 

وهدا ما نحن في صدد تبيانه في هدا المبحث حيث سنتطرق لمعرفة أنواع استراتيجيات التسويقية و أهم والمعلومات
ا .عناصرها وخصائص التي تتميز 

1:أنواع الاستراتيجيات التسويقية:الثاني المطلب 

التي تمكنها من جلب عدد معين أو أكبر عدد من المستهلكين، و هي تحاول الإستراتيجيةإتباعتلجأ المؤسسة إلى 
لكن نظرا لتعدد الأسواق و كذا تغير سلوك . جاهدة لتلبية رغبة جمهور المستهلكين الحاليين و المرتقبين

.جديدةإستراتيجيةالمستهلكين، فإن المؤسسة تتبع دائما 
وبيوت الخبرةفييعملونواستشاريينأكاديميينقبلمنقدمتيةالإستراتيجللاختيارنظريةنماذجعدةتوجد

.المعلومات
.نجدالنماذجهذهأهمومن

ANSOFE. المنتج-السوقلإستراتيجيةنموذج- 

PORTER .تسويقيةالالإستراتيجيةنموذج- 

ANSOFEنموذج1-

:هياستراتيجياتأربعلتقديمالسوق- المنتجمنرباعيةمصفوفةالنموذجهذايمثل
.المنتجمنالرباعيةمصفوفة:02رقمالشكل

المنتجتنمية
Product développement

السوقاختراق
Market pemetration

التنوع
Diversification

السوقتنمية
Market dévlopment

،جامعة الزيتونة،التسويقإستراتجية،غالبياسين,غالبسعدعبدلي،قحطانو علاقبشير:المصدر
.37ص،1999الأردن،

.45ص،مرجع سابق،عبدلين قحطاو العلاقبشیر1
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:السوقاختراقإستراتيجية-ا
، منالسوقفيالمنظمةحصةزيادةعلىأنشطتهاتركيزالإدارةهدفيكونعندماالإستراتيجيةهذهتطبيق
.الأسواقنفسفيالحاليةالمنتجاتموقعتعزيزخلال
السوق،ا تركز على الحصة الحالية في أو الدفاع لأالاندماجأوالتعزيزإستراتيجيةالإستراتيجيةهذهعلىيطلق

.أكثر من هدف النمو أو التوسع في نشاط الأعمال
:تنمية السوقإستراتيجية-ب

دفع المنتجات الحالية إلى أسواق جديدة وتركيز الأنشطة على الفرص المتاحةعندالإستراتيجيةتطبيق هذه 
تطوير، أوالمنظمة تعديل خط المنتج الحالي من خلال تحسين نوعيتهوتحاول، في السوق وأوضاع المنافسين

.الاستخدامات المتعددة له
التركيز على تطوير و ، يكونعند تقديم منتجات جديدة إلى الأسواق الحالية:المنتجإستراتيجية تنمية -ج

.الابتعاد عن الوظيفة الملزمة للمنتجات الحاليةالمنتج، وتحسين مزيج 
تستند هذه الإستراتيجية على تقديم منتجات جديدة و الدخول في أسواق جديدة ،هذه الإستراتجية :التنويع-د

.تأخذ عند التطبيق ثلاثة أشكال ،التنويع أو التشكيل الأفقي، التكامل العمودي ،التنويع أو التشكيل المختلط
:تسويقيةللإستراتيجيات الporterنموذج2-

porterيفترضporterلالنموذج الثاني للإستراتيجية هوgenericstrategiesporterمعروف ب

كما هو موضح في .مؤكدةإستراتيجيةوجود ثلاث استراتيجيات يمكن أن تحقق المنظمات من خلالها ميزة تنافسية 
:النموذج التالي
للإستراتيجيةالميزة التنافسية :03الشكل رقم 

2التمييز 
Differantration

1القيادة التكلفة
Cost leadership

3Bالتركيز
Focus

3Bمركز التكلفة

.38قحطان عبدلي، سعد غالب،  مرجع سابق، ص وبشير علاق:المصدر
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cost leadership strategyالتكلفةقيادةإستراتيجية-ا

الأمثلالاستثمارخلال منذلكوالصناعة قطاعفيتكلفةالمنتجينكأقلالمنظمةتضعالتيالإستراتيجيةوفي
.الرائدةبالأسعارالسوقفيالبيعونموذجيةبمعاييروالإنتاجللموارد

قطاعفيالإنجازمتوسطفوقستكونممكنةتكلفةأقلإلىالتكلفةقيادةتحقيقتستطيعالتيالمنظمةإن
.الصناعة

differentiationstrategyالتمييزإستراتيجية-ب

كبيرةقيمةذاتالصناعة،وتكونميدانفياستثنائيةبخصائصالانفراد،اوالتميزعنالبحثإستراتيجية
.البيعبعدما،وخدماتالتشجيعيةكالأسعارللمشتري

1:التركيزإستراتيجية-ج
focus strategy

التركيزيتم، بحيثالصناعةقطاعداخلمحدودتنافسيمجالاختيارعلىالمنطقةتعملالإستراتيجيةهذهفي
استبعادعلىوالعملالجزءهذافيالتسويقيالمنظمةنشاطوتكثيفالسوقمنمعينجزءعلى

.المنظمةحصةفيالتأثيرمن، ومنعهمالآخرين
:الإستراتيجيةهذهلتطبيقأسلوبانوهناك

.التكلفةميزةتحقيقعلىقادرةالمنظمةجعلعلىالعملأيبالتكلفةالاهتمام:الأولالأسلوب
.المستهدفالقطاعداخلالتميزبمركزالاهتمامهو:الثانيالأسلوب

:منهاالمهمةالإشكالياتمنمجموعةحليتطلبعمليةإستراتيجيةإلىالنموذجهذانقلفانهذامعو
التكاليففيميزةأومنخفضةبتكاليفالعملمجردتعنيلاوهي: المؤكدةالتكلفةقيادةةفكريتصلبما-

بالمنافسينمقارنةممكنةتكاليفبأقلالعملتعنيإنما، و "السوقفيالآخرين"عنتميزهاالقصيرالمدىعلى
.الوقتطوالالآخرين

تحقيقدائماتستطيعلامنخفضةأسعاربالتاليوالمنخفضةالتكلفة: الميزةذهالعملفإننظرناوجهةمنو
.السوقفيتنافسيةميزة

لمخرجاتالمستهلكينوقبولرضامدىهوأكبروأهمعامليحددهاالسوقفيالتنافسيةالميزةلأنوذلك
.الأخرىالمنافسةعناصرمعقياسااكبربنسبةالمنظمة

امنتجاتسعيعلىالمنظمةقدرةبهيقصدالذي: porterعندالتميزبمفهومتتعلقالأخرىالإشكالية-
أكبرقيمةوذواستثنائيشيءيحملالمقدمالمنتجإنأساس، علىالمنافسينمنأعلىبأسعاراخدماأو

.42-39سابق،صياسين،مرجعغالب،سعدعبدلي،قحطاتالعلاقبشير1
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.أعلىالسعريكونأنيفترضلذالكالآخرينالمنافسينمعمقارنةللمستهلكبالنسبة
السوقأسعاربنفسوخدماتمنتجاتالمنظمةتختارأنإمكانيةهووآخرشيءأهملporterأنغير

.السوقيةحصتهازيادةأجلمنوذلك
"قليلبعدسنوضحكما"التمييزمنمعينةأنواعمعالإستراتيجيةهذهتكونماكثيرافإنالواقعفي-

الإستراتيجية،عكسممكنةسوقيةحصةاكبرعلىالحصولهدفللمنظمةالتنافسيةالقدرةتعزيزفيفاعليةأكثر
قطاعفيعناصر المنافسةكلفيالأخرىالمنظماتعلىالتفوقإلىدفالتي الاتجاهاتالمتعددةالأخرى
لتحقيقتسعىميزة تنافسيةتحقيقإلىتسعىالتيالمنظمةن أحين،في}النوعية،السعر،الخدمة،التسليم{الصناعة

في،و}الحصرلاسبيل المثالعلىالتسليم{عنصرذالكمثالةومحددمختارةالتنافسعناصرفيالميزةهذه
المنظماتعنتختلفلانمستعدةالمنظمة،تكونالمختارةالعناصرمنأكثرأوعنصرافيالتميزهذاتحقيقسبيل

.التميزهذاخلالمنالأخرىالمنافسة
منهانذكرالتسويقيةالإستراتيجيةأنواعالآراء حولو قد تعدد

إيجازهايمكنللمنظمةخياراتبمثابةتعدتسويقيةإستراتيجياتستةهناكأنالقوليمكنحسبهالصميدعي
:1بالآتي
ومنتجاتتقديمخلالمنللمنظمةالسوقيةالحصةعنالدفاعوتعني:التسويقيالدفاعإستراتيجيات.1

.السوقفيالقياديةنظمةالميهالخيارذاهوصاحبةجديدةخدمات
انقاطعلىلتركيزالسوقيةحصتهالتوسيعظمةنالمحاولةبموتعني:التسويقيالهجومإستراتيجيات.2 قو

اقيقتحفيالراغبةالرائدةنظمةالمالخيارذاهوصاحبةنافسينالمضعفنقاط إزاء .التنافسيةميزا
ذههتازتمتحديه منبدلاالسوققائدإتباعالصغيرةنظمةالمحاولةبموتعني:التسويقيةالإتباعإستراتيجية.3

االإستراتيجية .الضخمةالتطويروالابتكارنفقاتملتحنظمةنب المتجبأ
لاكتشافخاطرةالمملتحوتتقبلعادةغامرةالمظماتنالمقبلمنوتستخدم:الاكتشافإستراتيجية .4

فيعاليةسيطرةذاتنظماتالمذههوتكونعاليةأرباحلتحقيقالسوقفيوطرحهاجديدة منتجات
.السوق 

بإتباعترغبلاالتيالصغيرةلمنظماتوملائمةجاذبيةأكثر:الصغيرةالأسواققيادةإستراتيجية.5
.الكبيرةنظماتالم

46-43البرزرجي، مرجع سابق ،ص نزار البراوي و احمد 1
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ظماتنالممستوىإلىللوصولبالتسابقالقائدةغيرنظماتالمحاولاتبموتعني:الملاحقةإستراتيجية.6
.السوققائدةعلىجومالهخلالمنملاحقتهاأو الكبرى

إستراتيجيةتنقسمحيثأنواعإلىينقسمكلمنهماجوموالهالدفاعهماوضعيتانناكهأنكوتلريرىأيضا
:1إلىالدفاع

.تبعةالمالاستراتيجياتنفسانتهاجفيتواصلنظمةالمأنأي:موقعهاعنالمنظمةدفاعإستراتيجية.1
.السوقأطرافعننظمةالمدفاعأي:الأجنحةعنالدفاعإستراتيجية.2
.السوق فيجديدمنتجبعثإستراتيجيةنظمةالمتنتهج:الوقائيبالهجومالدفاعإستراتيجية.3
الذينافسالممنتجتقليد(التقليدإستراتيجيةتتبعظمةنالمأي:المقابلبالهجومالدفاعإستراتيجية.4

.)اهيهدد
.هتنويعوالسوقتوسيعمحاولةوجديدأسواقفيبالانتشار:الموقفيالدفاعإستراتيجية.5
.الاستراتيجيبالانسحابيعرفماأوالأسواقعنبالتخلي:بالانكماشالدفاعإستراتيجية.6

:يهو منافسيهاضدنظمةالمتستخدمهاالتيجوميةالهالإستراتيجية
ونافسةالممنبدلاالقوةجانبعننظمةالمتبحثحيث:للسوقالأماميةالجهاتمهاجمةإستراتيجية.1

اأسعاربتخفيضذلكيتمثلما غالبا .نافسينالمأسعارإزاءمنتجا
التي ناطقالمتلكأوللسوقالقائدةنظمةالمتغطهالموالتي:الأسواقعلىالجانبيالهجومإستراتيجية.2

.نافسونالمأداءفيها فيضع
.أسواقهافيمنعلىبالاستيلاءنافسةالمنظمةالمتطويقحاولةبم:المطوقالهجومإستراتيجية.3
ىعلللحصولهمضايقتوالخصمبإزعاجالصغيرةللمنظماتخياروهو :العصاباتهجومإستراتيجية.4

.هأسواقدائم فيقدمموطئ
:2إستراتيجيات المزيج التسويقي

إستراتيجيات المنتج:

القرارات التي تخص المنتجات من حيث التصميم وتحديد إن هذا النوع من الاستراتيجيات متعلق بجمل

.وهناك العديد من هذه الاستراتيجيات سيتم تناولها. الأحجام والأشكال والتمييز والتغليف

، ص 140. محمد إبراھیم عبیدات، استراتیجیات التسویق مدخل سلوكي، دار وائل للنشر و التوزیع، الطبعة الرابعة، عمان الأردن ،2009 1

-40،ص2004،الطبعة الأولى،عمان،الوظائف، دار وائل–الأسس –، استراتيجيات التسويق  المفاهيم يالبر زنجنزار عبد المجيد البراري ، احمد محمد فهمي 
42. 2
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".دورة حياة المنتج"استراتيجيات التسويق خلال -1

:عدة استراتيجيات تسويقية تبعا لدورة حياة المنتج كالتالي) Kotler(حدد كوتلر

:إستراتيجيات التسويق خلال مرحلة التقديم-أ

:بإمكان المنظمة إتباع الاستراتيجيات الأربعة التالية

RapidSkimmingStrategyإستراتيجية الاستخلاص السريع -

تتألف من البدء بمنتج جديد بسعر مرتفع وبمستوى ترويجي عال وتتقاضى المؤسسة سعرا مرتفعا لغرض استعادة ما 

.الأرباح لكل وحدة يمكن من 

Slow SkimmingStrategyإستراتيجية الاستخلاص البطيء -

السعر المرتفع في استعادة ) يساعد(ويشجع منخفضترويجي و مستوىوتتألف من البدء بمنتج جديد بسعر مرتفع

ما يمكن من الأرباح ويبقي المستوى المنخفض من الترويج تكاليف التسويق منخفضة ومن المتوقع أن تستخلص 

.هذه التركيبة الكثير من الأرباح من السوق

RapidPenetrationStrategyإستراتيجية التغلغل السريع -

بسعر منخفض عن الإنفاق بإسراف على الترويج ، تقوم هذه الإستراتيجية بتحقيق أسرع تتألف من البدء بالمنتج 

حيث أن السعر المنخفض يؤدي إلى جذب العملاء والمنافسة بقوة مع تغلغل في السوق وأكبر حصة في السوق

.المنافسين 

.Slow PenetrationStrategyإستراتيجية التغلغل البطيء -

تج جديد بسعر منخفض ومستوى منخفض من الترويج يشجع السعر المنخفض على القبول تتألف من البدء بمن

حيث يكون الاعتماد على السعر المنخفض في السريع للمنتج وتؤدي تكاليف التشجيع المنخفضة إلى رفع الأرباح

.جذب العملاء
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:إستراتيجيات التسويق خلال مرحلة النمو -ب

:للحفاظ على وضعها قدر الإمكان عن طريق خلال مرحلة النمو تسعى المنظمات

وذلك تحسين وتطوير نوعية المنتج و إضافة نماذج جديدة و الدخول في أجزاء جديدة للسوق وتخفيض الأسعار

.لإرضاء أذواق العملاء التي تتغير باستمرار والقدرة على المنافسة مع المنافسين

:إستراتيجيات التسويق خلال مرحلة النضج -جـ

في هذه المرحلة تتخلى بعض المنظمات عن المنتجات الضعيفة وتفضل المنتجات ذات الربح العالي والجديدة ، 

:والاستراتيجيات المتبعة هنا هي

Modification of Productإستراتيجية تعديل المنتج -

قيامها بتعديل المنتج حتى في هذه الإستراتيجية تقوم المنظمة بمحاولة الحفاظ على المبيعات الحالية عن طريق

.وتملك القدرة على المنافسة مع تطور منتجات المنافسين تجتذب مستهلكين جدد للمنتج

:إستراتيجية تعديل مزيج التسويق-

يمكن أن يحاول مدراء المنتج تحفيز المبيعات عن طريق تعديل العناصر الأخرى لمزيج التسويق كأن يكون تخفيض أو 

.البقاء على منفذ توزيعي معين أو الدخول في منافذ أخرى جديدةزيادة السعر أو 

: إستراتيجيات التسويق في مرحلة الانحدار-د

في هذه المرحلة إن الإستراتيجية المتبعة هي إستراتيجية وقف إنتاج السلعة وتقرر المنظمة هنا ما إذا كانت ستوقف 

ء ولا تستطيع المنظمة أن منتجها لا ترضي احتياجات العملاعندما تجدإنتاج السلعة بسرعة أو ببطء أو بالتدريج

.المنافسة في السوق

: الاستراتيجيات البديلة لمزيج المنتجات -2

:بشكل عام هناك أربع خيارات إستراتيجية تمثل استراتيجيات المنتجات الاعتيادية وهي
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BrandingStrategyإستراتيجية التمييز -أ

ا عن منتجات أخرى من نفس النوع بواسطتها تحاول  والتمييز يكون عن طريق  التصميم ، , المنظمة تمييز منتجا

.  ومن خلال هذا التمييز تستطيع أن ترضي عملائها وتتفوق على منافسيها ...العلامة ، الأغلفة

diversityStrategyإستراتيجية تنويع -ب

ا عن المنتجات الأخرى  ا الحالية والتي تختلف استخداما يعني ذلك إضافة خطوط جديدة إلى خطوط منتجا

وذلك عندما تتوسع رغبات عملائها ويبدأ المنافسين بالاعتماد على المنتجات الجديدة ولكن تحت نفس العلامة 

م وذلكالتي تشبع  مرغبا .لجذ

Modification of Productإستراتيجية التعديل -جـ

ا تطوير أو تغيير بعض الصفات للمنتجات القائمة مع بقاء عدد من المنتجات ثابتة ، وقد يرجع السبب  يقصد 

وهي تعديلات ضرورية في التعديل إلى تغير أذواق أو حاجات ورغبات المستهلكين أو لمسايرة التطورات الحاصلة

.للقدرة و والاستمرار بالمنافسة 

Contration of Productتيجية الانكماش إسترا-د

تعني هذه الإستراتيجية استبعاد خطوط منتجات قائمة أو تبسيط بعض التشكيلات داخل خطوط المنتجات 

.فقطدف التبسيط في خط المنتجات وإسقاط منتجات غير مربحة والتركيز على المنتجات المربحة 

إستراتيجيات التسعير:

في أنه خطوة من خطوات المنشأة في إعداد السياسة أو الإستراتيجية للمستقبل تظهر أهمية التسعير 

.وبالتالي فهو يؤثر على إيرادات المنشأة أرباحها

وتعتبر إستراتيجية التسعير واحدة من استراتيجيات التسويق ذات التأثير الكبير في تحقيق الأهداف التسويقية 

.والتنظيمية
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:التسعير ما يليومن أبرز إستراتيجيات 

وتشمل : إستراتيجيات تسعير المنتجات الجديدة-1

. SkimmingPricingStrategyإستراتيجية قشط السوق -أ

يتم تحديد سعر مرتفع للسلعة الجديدة بحيث يوجه هذا السعر إلى الفئة الأولى في السوق والتي يهمها الحصول 

ا تقل الفرص البيعية الجديدة أو تنعدم بالنسبة لهذه الفئة ، يتم على السلعة مهما كان السعر مرتفعا ، وعندم

وإرضاء العملاء الذين لا يستطيعون دفع أسعار مرتفعة للحصول تخفيض السعر باستمرار لكسب فئات جديدة

.على المنتج وإذا لم تفعل ذلك فإن العملاء سوف يتوجهون للمنافسين 

PenetrationPricingstrategyإستراتيجية التمكن أو التغلغل السوقي -ب

زأ وذلك عن طريق تحديد أسعار دف هذه الإستراتيجية للحصول على حجم كبير من السوق غير ا

:ويفضل استخدام هذه الإستراتيجية.لسلعهامنخفضة 

في الشراء على سعر المنتج أذا ارتفع السعر قل أي أن العملاء يعتمدون عندما تزيد حساسية السوق للسعر - 

.صحيحالشراء والعكس 

.إذا كانت السلعة تواجه منافسة محتملة قوية- 

Price Leadership Strategyإستراتيجية قيادة السعر -جـ

.تتجسد من خلال تحديد الأسعار من قبل منظمة ما تعتبر القائدة في السوقو

:وتشمل: إستراتيجيات تسعير المنتجات الحالية -2

Maintaining Price Strategyإستراتيجية ثبات السعر -أ

دف هذه الإستراتيجية إلى المحافظة  بموجبها لا يجري تغيير السعر المحدد للمنتج عند طرحه للسوق لأول مرة و

.بيئة تتسم بالثبات النسبيالعملاء فيعند صورته الذهنيةعلى مركز المنتج التنافسي وحصته السوقية وربحيته وتعزيز 
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Reducing The PriceStrategyإستراتيجية تخفيض السعر -ب

تم هذو لحاجات ه الإستراتيجية بتحقيق الاستجابةتعتبر إستراتيجية دفاعية لمواجهة المنافسين أو القضاء عليهم و

ا تسهم في بناء حصة سوقية كبيرة إذا تمكنت متغيرة،في بيئة لعملاءا وهي تقود إلى انخفاض هامش الربح إلا أ

.المنظمة من الفوز على المنافسين

 التوزيعإستراتيجيات:

الاستهلاك مع التوزيع هو مجموعة من الأنشطة المتعلقة بانتقال السلع والخدمات من أماكن الإنتاج إلى أماكن

وهناك العديد من . محكمة إستراتيجيات توزيعيةمراعاة الوقت والمكان المناسبين وهذا لن يتحقق إلا بوضع 

.التصنيفات للاستراتيجيات التوزيعية سيتم تناولها خلال هذا المطلب

Distribution ScopeStrategiesالتوزيع ) نطاق(إستراتيجيات مجال-1

ا  تحديد مدى المستهلكين المستهدفين بالمنتج من قبل المنظمة أي مدى التغطية التي يوفرها نظام ويقصد 

:ومن أبرز أنواع هذه الإستراتيجية ما يلي. التوزيع للسوق أو المنطقة الجغرافية 

Intensive distributionStrategyإستراتيجية التوزيع المكثف أو الشامل أو الانتشاري -أ

وذلك تغطية شاملة للسوق وتخص المنتجات المسيرة وعرضها خلال أكبر عدد ممكن من منافذ التوزيعتتطلب 

ا عن المنافسين .لكي يستطيع العميل الحصول عليها في أي مكان موجود فيها وتحقيق ميزة يتميز 

بالتالي فإن التوزيع المكثف يمس المنتجات التي تعرف طلبا واسعا في السوق أو تكون ذات شراء متكرر و

ا لا تتطلب معارف متخصصة بيعها ولا تتطلب ما،وبكميات صغيرة أو سعرها منخفض نوعا  إضافة إلى أ

.خدمات ما بعد البيع
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: Selective distributionStrategyياري إستراتيجية التوزيع الانتقالي أو الحصري أو الاخت-ب

.المستهدفةتقوم هذه الإستراتيجية على أساس اختيار عدد معين من الوسطاء لتوزيع السلعة في نقاط البيع 

.وتستخدم هذه الإستراتيجية بشكل عام في منتجات التسويق المعمرة وكذلك المنتجات الخاصة

Singleمطلق أو الاحتكاريإستراتيجية التوزيع الوحيد أو ال-جـ distributionStrategy.

والتي شراؤها،تقوم هذه الإستراتيجية على أحد الموزعين في منطقة معينة أو سوق معين لتوزيع سلع لا يتكرر 

.متخصصةتستهلك على فترة طويلة يتطلب استخدامها خدمات ومعلومات 

:ويشمل:التوزيعقناة ) تكييف(إستراتيجيات تعديل -3

Expansion Strategyإستراتيجية التوسع -أ

.قد تقرر المنظمة زيادة كثافة التغطية من خلال وسطائها الحاليين وذلك بقيامها بالتوزيع مباشرة إلى تجار التجزئة

Acquisition DevelopmentStrategyإستراتيجيات السيطرة والتطوير -ب

هنا تقوم المنظمة بزيادة كثافة التغطية من خلال استخدام وسطاء جدد إما من خلال امتلاك منظمة أخرى أو من 

.الحاليةخلال تطوير القنوات 

Stable Strategy) الثبات(إستراتيجية المحافظة -جـ

ين ، وهنا تقوم بالمحافظة على فقد لا ترغب المنظمة في التغيير سواء في كثافة التوزيع أو في نوع الوسطاء المستخدم

ا تستطيع المنافسة في السوق شبكة توزيعها الحالية وفي بعض الأحيان تقويتها لتطوير أدائها وذلك عندما ترى أ

.وتستطيع الحفاظ على العملاء بإتباع هذه الإستراتيجية  

ReplacementStrategyإستراتيجية التخفيض أو الاستبدال- د 

تخفيض درجة التوزيع وهذه الإستراتيجية قد تؤدي إلى تحقيق مبيعات أفضل بالانتقال من نظام التوزيع حيث يتم 

.وذلك المكثف إلى نظام التوزيع الانتقالي بالاستغناء عن عدد من الوسطاء  لغرض زيادة السيطرة على الأسعار
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Multipleإستراتيجية قنوات التوزيع المتعددة -4 – ChannelStrategy

ا فالنوع الرئيسي الأول من قنوات التوزيع يأخذ نمطا  ا استخدام المنظمة لقناتين أو أكثر لتوزيع منتجا ويقصد 

دف أن تصل بأفضل صورة للأسواق  تكميليا حيث تقوم كل قناة بتوزيع منتج مغاير وغير منافس للمنتج الآخر 

قنوات توزيعية ومختلفة بتوزيع نفس المنتج لزيادة حجم المستهدفة ، أما النوع الآخر فهو تنافسي حيث تقوم

المبيعات ومن مزايا هذه الإستراتيجية هو توفير خدمات وأسعار مختلفة وقاعدة سوقية عريضة وزيادة المبيعات ، 

لكنها قد تؤدي إلى انخفاض في مستوى نوعية الخدمات المقدمة وتراجعا في الربح على المدى البعيد مع مشكلات 

.رقابةال

Channelإستراتيجية رقابة قناة التوزيع -5 –Control strategy

دف هذه الإستراتيجية إلى زيادة مستوى الرقابة على هيكل التوزيع المؤداة بشكل ضعيف والاستفادة من منحنى 

في زيادة فاعلية الكلفة وذلك بمتابعة أعمال الوسطاء وتعزية الرقابة عليهم من Learning cuvreالخبرة والتعلم 

.وذلك لكي تستمر بالمنافسة في السوقخلال برمجة أنشطة التوزيع بشكل مركزي

 إستراتيجيات الترويج:

المستهدفة ، وطبيعة الاستراتيجيات الترويجية التي تتبعها الإدارات التسويقية في المنشآت ترتبط أساسا بالأسواق 

...السلعة وسعرها ، ونطاق توزيعها ، وشكل التوزيع

:وبشكل عام يمكن تقسيم هذه الاستراتيجيات إلى

:وتشمل . إستراتيجيات الدفع والجذب-1

Push Strategyإستراتيجية الدفع -أ

ا تقوم بدفع السلعة أو الخدمة من خلال قنوات الت وزيع وصولا للمستهلك النهائي وتسمى بإستراتيجية الدفع لأ

.معتمدة في ذلك على البيع الشخصي الذي يعتبر العنصر الأساسي في هذه الإستراتيجية 
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Pull Strategyإستراتيجية الجذب -ب

وفق هذه الإستراتيجية يقوم المنتج بخلق الطلب المباشر من المستهلك عن طريق الأنشطة الترويجية ، وبالتالي يتم 

تاجر التجزئة وتشجيعه للقيام بتوفير السلع والخدمات عن طريق الطلب المباشر من المستهلك الذي الضغط على

.ثم إلى المنتج ) تاجر الجملة أو التجزئة(يقوم بدوره بتمرير الطلب إلى ملفات التوزيع 

:إستراتيجية الضغط والإيحاء-

HartsellStrategyإستراتيجية الضغط-أ

تراتيجية على تبني الأسلوب العدائي القوي في الإقناع وهو الأسلوب الأمثل لإقناع الأفراد وتعتمد هذه الإس

والتميز الذي يتمتع به هذا المنتج عن بالمنتجات والخدمات المقدمة من المنظمة وتعريفهم بالمنافع لتلك المنتجات

.منتج المنافسين 

SoftsellStrategy: إستراتجية الإيحاء-ب

الجوانب هذه الإستراتيجية على أسلوب الإقناع المبسط القائم على الحقائق وهي ليست بالضغط علىتعتمد 

الدافعة والمثبطة في قضية المنتجات ، وتعتمد هذه الإستراتيجية على جذب المستهلكين من خلال لغة الحوار طويل 

.الأمد وجعلهم يتخذون قرار الشراء بقناعة تامة

:ج الترويجيإستراتيجية المزي-

دف تكوين خليط متماسك متكامل منها وتتطلب مجموعة  وتتم بتحديد المكونات للمزيج الترويجي المختلفة ، 

والتعرف على المزيج الأفضل ...)المتعلقة بالمنتج، السوق، الزبائن، الميزانية، المزيج التسويقي، بيئية (من العوامل 

.يج الذي يتبعه المنافسين ومدى تأثر العملاء بذلكالذي يجذب العميل للشراء ومراعاة المز 
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1أهداف الإستراتيجية التسويقية:المطلب الثاني

الأساسهذا، وعلىالمؤسسةلصالحالتنافسيالنظاميعدلبشكلالموادتخصيصإلىالإستراتيجيةدف
يمكنوالسوقظروفبينتوافقأوتوازنإيجادخلالهامنالمؤسسةمحاولةوهدفهابأنهالقوليمكن

:يليفيماتلخيصه
.المبيعاتمنقدرأقصىلهايحققالتيالمنتوجوالسوقتنتقيفهيمعينةإستراتيجيةتتبنىالمؤسسةأنهأي- 
تحقيقأجلمنمؤسساتعدةأومؤسسةمعللتحالفمناسبةالإستراتيجيةخلالمنالمؤسسةدف-

.التسويقوميزانيةالعملميزانياتتقييمللمؤسسةإستراتيجيةطريقعنأهدافها
.قبلهامنالمتبعةالإستراتيجيةوتغييرللتراجعالمناسبالوقتبمعرفةالإستراتيجيةتسمح-
.التسويقيلمزيجاعناصرمختلفعلىوتوزيعهاالمؤسسةلموادأحسنلباستغلاالإستراتيجيةتسمح-

.2متحققة من الإستراتيجية التسويقيةمزايا:المطلب الثالث
وبشكل دقيق لتعامل مع متغيرات البيئة الخارجيةاهي أداة رئيسية لإدارة المنظمة في تحديد توجها- 

.خاصة في مواجهة المنافسين
تمكن إدارة المنظمة في إعداد أهدافها بشكل يتوافق مع متغيرات المؤثرة في سلوك المستهلك و تعاملها مع - 

.السوق
ا في الاستجابة -  ا المنظمة و قدر تعبر عن نظرة طويلة الأمد لما يمكن الحصول في بيئة الأعمال التي تعمل 

.لحاجات السوق و بناء مكانتها لدى المستهلك
تمكن   إدارة المنظمة من تحديد و تقييم بيئتها الداخلية و مدى توافق المتحقق في الأداء بين الأقسام- 

.فة في المنظمةالمختل
نجاح إستراتيجية التسويق في التنفيذ يعطي مؤشرا واضحا لدقة كل من التخطيط الاستراتيجي المعتمد و التوجه - 

.لة المنظمة و توجهها الاستراتيجيالصحيح لرسا

سابق، ص 60 ،إستراتيجية التسويق، مرجع 1ثامریاسرالبكري
2http://fr.slideshare.net/hemamamdouh/ss-18987102 consulté le 2015/04/26
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.خطوات إستراتيجية التسويقية و كيفية صياغتها:المبحث الثالث 
ا البيئة جعلت المسيرين احد تعتبر إستراتيجية التسويق  ركائز الإستراتيجية العامة للمنظمة فالتحولات التي تمتاز 

مجبرين على وضع إستراتيجية تسويقية قدر مواجهة التغيرات الحاصلة في البيئة وهده الأخيرة تزود بالقدرة على 
.تحديد أهدافها و توجيهات أنشطة التسويقية

أوتسمح للمنظمة بالتأقلم مع محيطها سوف نوضح في مبحثنا هدا كيفية وبما أن الإستراتيجية وسيلة فعالة 
.خطوات إعدادها وصياغتها وهدف من وضعها وخصائصها

التسويقيةالإستراتيجيةإعدادخطوات:الأولالمطلب
علىالإجابةيتوجبفإنه،و نحدد ملامحها في المنظمة بوضوحمعمقبشكلالتسويقإستراتيجيةنفهمأنلغرض

رسمعمليةفياهاعتمادمكنالمالخطواتإتباععليهاالإجابةخلالمننظمةالمكنتموالتيالتالية الأسئلة
:يهتسويقية و إستراتيجية

.ن الآننحأين- 
.بهنذأننريدأينإلى- 

هإلينسعىمالتحقيقواردالمتوزيعكنيمكيف-
.تنفيذيفعلإلىنظمةالمخطةولنحأنكنيمكيف- 
.وضوعةالمالخطةمعتحققةالمالنتائجنقارنأنكنيمكيف- 
.تحققالموالفعلالخطةبينالسالبةرافاتنحالامواجهةكنيمكيف- 

.1سنستعرضها بإيجازوالتيالخطواتذههيوضحالتاليوالشكل

5-52، صسابقمرجع، التسویقإستراتیجیة، یاسر البكريثامر
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.خطوات الإستراتيجية التسويقية:)04(الشكل رقم 

العربيةالطبعة،التوزيعوللنشرالعلميةاليازوريدار،لتسويقاإستراتيجيات،البكريياسرثامرالطالبمنبتصرف:المصدر
60ص،الأردنعمان،2008

خطواتثلاثالتسويقيةالإستراتيجيةخطواتمنالمهمالجانبهذاويتضمن:التخطيطيالجانب-1
:وهي
الأولىخطوةلا:

ماوالضعفوالقوةفيتمثلةالموللمنظمةالداخليةالبيئةإلىمعمقبتحليليتمثل:الموقفيالتحليل-
ايعنيهذاوالتهديداتوالفرصفيالمتمثلةوالخارجيةالبيئةمنيقابلها متغيراتأربعبدراسةستقومبأ
منالتاليةالخطواتيشملوالذيالتسويقيبرنامجهابناءمنيمكنهالكيالجانبفي هذاتصبأساسية
:المتغيرات هيوهذهالتخطيطيالجانب

الإستراتیجیة التسویقیةخطوات 

الجانب التنفیذي الجانب الرقابيالجانب التخطیطي

التحلیل المحتارةالمواردالموقفي

برنامج تسویقي       

علىالتركیز
المنتج-السوق 

د    میم التنفی تص
التسویقي

ذ امجتنفی البرن
التسویقي

النتائج

معالنتائجمقارنة
الخطة
الانحرافاتلتحدید

لتصحیحالفعلاتخذ
الخطأ
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اتعملالتيالصناعةتوجهاتفيالمنظمةلمكانةالدقيقالتحديد.
محيثمنالمنافسينتحليل .السوقفيالمستقبليأوالحاليتأثيرهموم حجمه,قو
االشركةمعرفة .فيهاالقوة والضعفمكامنخلالمنلذا
يتعلقوبماالبحثيةالدراساتإجراءخلالمنالمستهلكينمعوالواضحةالصحيحةالعلاقة

اعبرالمنظمةمعبعلاقتهم .لهمالمقدمةمنتجا
:الثانيةالخطوة)1
من بعددتتمثلالتسويقإستراتيجيةضمنالخطوةهذه:الأهدافوتحديدالمنتج، السوقىعلالتركيز-

:1وهيالمتغيرات
واحدةكلتجمعقطاعاتأوأسواقإلىوتجزئتهالمستهدفالسوقمعالتعاملكيفيةوتعني:السوقجزئةت-1

التوجهالمنظمةعلىيسهلحيثالأسواقبقيةعنجزئياأوكلياتختلفقدمشتركةوصفاتمنها خصوصية
.المستهدفةالأسواقتلكنحوالدقيق والمناسب

أخرىمنتجاتمنينافسهاويماثلهاعماالمنظمةلمنتجاتالمختلفةأوالمميزةالخصائصتمثل:التمايزقاطن-2
.للسوقالداخلةالجديدةبخاصة المنتجاتو
ولاءههوقبولحيثمنالمستهلكتفكيرفيالمنتجيحتلهاالتيالذهنيةالمكانةتمثلوهي:المنتجمكانة-3

.حاجاتهإشباععلىوقدرتهكفاءته،وجودتهمستوىعنتصوراتيحمله منماوللمنتج
البرنامجأنشطةوتتمثلالهاليةالموازنةالموإعدادالتسويقيزيجالمعناصرتطويرعلىتتركز:الثالثةالخطوة)2

:كالآتيالتسويقي
، والتغليف، الخدماتالتعبئةالتجارية،وعلامتهللمنتجالمميزةالخصائصبتحديدتتعلق:المنتجإستراتيجية

.بيعهبعدما أولتقديمهالمرافقة
الدفعالأسعار،الخصومات،شروطاعتمادها،قوائمالممكنالتسعيرطرقعلىوتنصب:السعرإستراتيجية

الخ......الأجل 
والسوقإلىالمصنعمنالمنتجلإيصالاالقياميمكنالتيالمختلفةبالأنشطةوتتمثل:التوزيعإستراتيجية

.مرافقةوخدماتفعاليات منيرافقهاما

62ص،سابقمرجع،البكريياسرثامر1
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البيع,بالإعلانالمتمثلالترويجيالمزيجعناصرمعالتعاملكيفيةعلىأساساوتتركز:الترويجإستراتيجية
على للتأثيرالكفءبالشكلاستخدامهاو،إل....الدعاية،العامةالعلاقات،المبيعاتترويج ,الشخصي
.للمنظمةية الأهداف التسويقيخدمبماووالوسطاءالمستهلك

فيقضيتالتيالجهودمنقابلغيروعددالخطواتمنسلسلةأعقابفيتأتي:التنفيذيالجانب-2
:1منالتنفيذعمليةوتتكون.التخطيط للتسويقمجال
وضوعةالمالأفكارولتحأنخلالهامنيمكنالتيالماليةالمواردعلىأساساوتنصب:المتحققةالموارد

.تنفيذإلىالتسويقيةالإستراتيجيةبالخطة
فيتسويقيتنظيموجودإلىبحاجةفإنهالتسويقيالبرنامجتنفيذيتملكي:التسويقيالتنظيمتصميم

.التنفيذبمهمةالقيامعلى قادرالشركة
الخططوتنفيذفيمحددةزمنيةمدةبوضعتتمثلوالتنفيذعمليةفيجدامهمةمسألةوهي:التطويرجدول

.الموضوعةالتسويقيةالبرامج أو
للبرنامجفعالتنفيذتحقيقأجلومنورقعلىحبراالتسويقيةالخطةتبقى:التسويقيةالبرامجإنجاز

يتعلقماكتابةوعددحيثمنالتسويقيةبالإستراتيجيةيتعلقلمادقيقةتفاصيليتطلبفإنهالتسويقي
.المميزة للزبائنالخصائصوالمستهدفةبالأسواق

لهاالمخططالصحيحالاتجاهفيتسيرالتسويقيةالإستراتيجيةلجعلالسعيفييتمثل:الرقابيالجانب-3
:هماأساسينجانبينخلالمن ذلكويتم،
أنأملعلىالتسويقإستراتيجيةضمنالأهدافتوضع:الانحرافلتحديدالخططمعالنتائجقارنةم

اختلافأورافاتنحالايحصلقدالتسويقيةالبرامجتنفيذعندالحالواقعولكنمعينةزمنيةمدة فيتحقق
.التنفيذوالمخططبينالسالبالفرقتمثلالتيوالتخطيطيةبالفجوةعليهيطلقماوهوالخطةعن
.معالجتهاوالانحرافهذاأسبابعنالدقيقيسعى للبحثالتسويقيالقسمأوالشركةإدارةهناومن
الأداءكونقديفإنهالإستراتيجيالتسويقيللبرنامجالتقييميتمعندما:الخطألتصحيحالفعلاتخاذ

أنالواجبمنيكونهناو.التنفيذفيحصلتقدأخطاءهناكأنوالمطلوبالمستوىيبلغلمالمتحقق
يحدثلالكيوقوعهوقبلالخطأحصولدونتحولوالتيالوقائيةالرقابةالتسويقية بإجراءالإدارةتقوم
.سالبتأثير

.64- 62ص، سابقمرجع،البكريثامر  ياسر 1
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التسويقالإستراتيجيةصياغة:المطلب الثاني
،التسويقيةالخططانجازوتصميم فيتسهمالتيالإجراءاتووالعملياتالأنشطةمنمعقدةمجموعةتتضمن

اكما بلوغكيف سيتمتقترحفالإستراتجيةالتسويقالإستراتيجيةوصياغةالأهدافتأسيسأولبناءالخططتمثلأ
التسويقيةالإستراتيجيةصياغةفيرئيسيةمراحلثلاثوهناك.لذلكالمناسبالطرقهيوماالأهدافهذه

:1هيبشكل عام
:التسويقيةالأهدافوصياغةالسوقيالهدفتحديد.1

بوصفهاالأهدافأهميةوتأتي،للمنظمةالأهداف التسويقيةوتحديدالسوقيالهدفاختيارالمرحلةهذهفيويتم
اعنفضلا,وغايتهاالمنظمةلأغراضالدقيقالتجسيد وتتضمن،نظمةالمبدليل لسياساتالمدراءتزودأ
:هيالعواملمنضوء عددفيالسوقيالهدفاختيارويتم.الاستمراريةوالنمووالربحعادةالمنظماتأهداف
السوقيالهدفإلىالوصولوسهولةالخدمةعرضبداية
التسويقيةالخطةإعدادثمالهدفتحديد(للسوقالمتنوعةالبدائلواقعية(

:البيئيالتحليل.2
للهدفعملهاالواجبالجهودماهيةاتحديدوالعامةالفكرةتطويريتمبحيثثانيةكمرحلةتأتيوهي

وفيالتسويقيالمزيجطريقعنتنجزالتيالتسويقيةالمواردتوزيعيعنيوهذاالمنافسينوجهودمعبالعلاقة,السوقي
موعةصياغةفييساعدوهذاالمنظمةمواردتقييميتمالتحليل البيئيضوء ضوئهافيالتي،للأهدافالأوليةا

خاصةوالزبونورغباتباحتياجاتللاهتمامسيدفعوهذا، التهديداتوالفرص المستقبليةتحديدالإدارةتحاول
:إيجادإلىالرئيسيبشكلهالبيئيالتحليلويهدفالتكنولوجي والتطويروالتقدمالقانونيةبالمسائلالمتعلقة
الموجودةللمنتجاتالجديدةالفرص.
جديدجغرافيالموقعأوالجديدةالمنتجاتخلالمنالحاليينللزبائنالجديدةالفرص.
الربحوهوامش السوقيللموقفالرئيسيةالمستقبليةالتهديدات.

:المتاحةالمواردتقييم.3
، الضغوط الخارجيةوتأثير،التقنيةالكفايةو،الإدارةوالسوقيوالموقعالأفرادومواردالموجوداتتتضمن
كنيمالتيستقبليةالمفيلائمةالمواردالملدراسةفحسب والضعفالقوةمكامندراسةليسالتقييمهذامنوالغرض
ةخدماتتعرضالمنظماتأغلبالمستقبليةالتسويقيةالإستراتيجيةلتخطيطبالقاعدةيزودناوهذاتوليدها متشا

.22ص،2012،عمان  الأردن،الطبعة الأول،دار الحامد للنشر و التوزيع،جامعة البلقاء لتطبيقية، متكاملمنظورالتسويقاستراتيجيات ،عواد الزيادات وعبد االله العوامره1
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ابناءالسمات وتجهل جزءيشكلالصورةبناءوإن،للمنظمةووديةألفةأكثرالزبائنلجعلمحاولةفيصور
.التسويقيةلإستراتيجيةافيإيجاباأن يؤثريمكنالذيالسوقيللموقع
التسويقيةالمواردتوزيع
والبيئيةضوء المحدداتفيالتسويقيةالأهدافوتعرفالزبائناحتياجاتوالتسويقيالهدفتحديديتمأنبعد

من تنفيذهاتمالتيالتسويقيةالمواردتوزيعيتمالسوقيالهدفاحتياجاتلملاقاةمتسلسلبشكلوتعدالتنافسية
.التسويقيالمزيجتوحيدخلال

1التسويقيةالإستراتيجيةحدود تقييم :المطلب الثالث

الاستراتيجيات والحدود.1
فالإستراتيجيةالعالمي،والدولي،والمحليالمستوىعلىالتسويقيةالإستراتيجيةوغوشالباليتتصنيفحسب
أحاديةالعالميةلاستغلال السوقالاستراتيجياتوالمنتجاتتطويرفيهايتمالتيالإستراتيجيةتلكهيالعالمية
عملياتخلالمنكلفةأوتحقيق مناطقعلىالكونيةأوالعالميةالتسويقيةالإستراتيجيةتركزوقدمتكاملةموحدة

الأسواقإلىالأصليةالدولةمنالخبرةعلى انتقالتركزالتيوهيالدولةالاستراتيجياتأماعالمينطاقعلىتتم
.الأجنبية

البديلةالتسويقيةالإستراتيجيةالحاجةمدى. 2
التيالتنبؤاتمعهاتصبحلدرجةعاديةغيرلأحداثالمؤسسةفيهاتعملالتيالتسويقيةالبيئةتتعرضماغالبا

يتمكنحتىبديلةإستراتيجياتوللطوارئخططوضععليكيتعينهذاأجلومنمعنىلهاليستاقامت
اتخاذفيالتأخيروالارتباكويمنعراشدةومنطقيةأكثربصورةالمتوقعةغيرالبيئيةالمتغيراتهذهمعتتكيفأنمن

.الطارئةللأحداثفعلالمناسبة كردالقرارات
تنفيذهاقبلالتسويقيةالإستراتيجيةتقييم.3

:الاتيةباستخدام المعاييربتقييمهاتقومأنالمنظمةعلىيتعينعملبرامجإلىالتسويقيةالإستراتيجيةترجمةقبل
:الداخليالتوافق1-
التسويقيةوالرئيسيةأهدافهاوالمنظمةالرسالةمعالتسويقيةالإستراتيجيةالتوافقمدىمنالتأكديجب

يقتضيتسويقيهدفمعتتناسبمثلامحدودوصغيرالسوقيقطاععلىالتركيزإلىتسعىفالإستراتيجية
.المبيعاتمنكبيرحجمتحقيق

95ص، محمد سعيد عبد الفتاح ، مرجع سابق1
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:الخارجيالتوافق2-
اللمنظمةالخارجيةالبيئةظروفمعالتسويقيةالإستراتيجيةتوافقمدىمعرفةيجبأيضا إلىتسعىفأ
.الرخيصالسعرذيبالمنتجيتميزسوقمعيتناسبلاقدمرتفعبسعرالجودةعاليمنتجتوفير
:المناسبالزمنيالأفق3-
التسويقيبالهدفالخاصالزمنيلإطارمعاالتسويقيةالاستراتيجياتتوافقمدىعنأنفسنانسألأنيجب
.تحقيقهإلىتسعىالذي
:المخاطرةعنصر4-
الإستراتيجيةتعرضتمافإذاالإجماليةالمواردمنالتسويقيةالإستراتيجيةعليهاتنطويالتيالنسبةماهي

أعيننانصبنضعأنعليناويتعينالتحقيقعدملخطرالإجماليالهدفتعريضذلكعلىيترتبفهلللفشل
.طويلةلفترةالزمنيةالفترةامتدتكلماكبيرةبزيادةتزيدمحتملالفشلمخاطرأنهل

:بالحسبانالمنافسينردودأخذ5-
كافةأخذأيمنهاالاحتياطوالمنافسينفعلردودتوقععلىتقومالإستراتيجيةكانتإذاماالتأكديجب

.المتوقعةالمنافسينفعلردودلتقبلالاستعدادات
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الخاتمة 
هوداتيمكن انجاز  هوداتتتم هده أنالتسويقية بطرق متعددة ولكن المهم ا وتسمى ،فعالبأسلوبا

هودات التسويقيأفضل ا ا وهي تعمل على تحقيق الإمكانيات التسويقية بطريقة تحقق ،ة طريقة تتم 
.السيطرة الكاملة على فرص البيع في الأسواق

و تغطي الإستراتيجية استراتيجيات تفضيلية لكل عنصر من عناصر المزيج التسويقي و يجب تطوير 
في البيئة التسويقية المحيطة و الإستراتيجية كلما تغيرت الإمكانيات  و الموارد داخل الشركة  وفقا أي متغيرات 

.خاصة المنافسة العالمية و المحلية  
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الفصل الثاني

التجارة الخارجية و استراتيجياتها
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التجارة الخارجية واستراتيجياتها :الفصل الثاني

المقدمة

وقد تجسدت , حظي موضوع التجارة الدولية بأهمية بالغة و متزايدة من مطلع الأربعينيات من هدا القرن 
العالمية الثانية من عوائق في وجه التجارة هده الأهمية ببروز اتفاقية بريون للقضاء على ما خلفته الحرب 

الات أوسع نطاقا لتبادل العالمية و ضرورة بلورة و تطوير أطر جماعية أكثر فعالية ت تيح للدول الأعضاء ا
السلع و عناصر الإنتاج  باعتباره ركيزة أساسية  تمكنها من بلوغ مستويات متقدمة في التنمية الاقتصادية 

. المنشودة

وإدراكا لفوائد المتوخاة من التجارة الدولية فقد كثفت الدول مؤخرا من مساعيها لتحرير التجارة سواء 
من التغلب OMCفعلى الصعيد الدولي تمكنت منظمة تجارة العالمية , على الصعيد الدولي أو الإقليمي 

أما على , د الماضية إجراءات الحماية التي كانت تحول دون أسباب التجارة الدولية خلال عقو على 
صعيد الإقليمي فقد  شهدت الدول قيام عديد من التكتلات الاقتصادية الرامية إلى تحرير التجارة بين 

:و سنتطرق في هدا الفصل إلى المباحث التالية, مجموعة الدول الأعضاء 

.عموميات حول التجارة الخارجية:المبحث الاول

.الأسواق الخارجيةأساليب دخول إلى :المبحث الثاني

.الخارجية و استراتيجياتهاالأسواقبيئة :المبحث الثالث
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عموميات حول التجارة الخارجية:المبحث الأول 
يعد التبادل التجاري بين الدول حقيقة لا يتصور العالم من غيرها اليوم فلا يمكن لدولة ما أن تستقل 

باقتصادها عن بقية العالم سواء كانت متقدمة أو نامية، ولذلك ونظرا لأهمية التبادل التجاري الخارجي، 

: فقد تم تقسيم هذا المبحث إلى

. تطور التجارة الخارجية-

.التجارة الخارجيةأهمية -

سياسة التجارة الخارجية-

تطور التجارة الخارجية:المطلب الأول

:تعريف التجارة الخارجية-1

:منها ما يليهناك عدة تعار يف للتجارة الخارجية

1.كلا من الصادرات والواردات المنظورة وغير المنظورة

 انتقال السلع و الأفراد و رؤوس الأموال، المعاملات التجارية الدولية في صورها الثلاثة المتمثلة في

تنشأ بين أفراد يقيمون في وحدات سياسية مختلفة أو بين حكومات و منظمات اقتصادية تقطن 

2.وحدات سياسية مختلفة

 عملية التبادل التجاري في السلع و الخدمات و غيرها من عناصر الإنتاج المختلفة بين عدة

دف تحقيق منافع متبادلة  3.لأطراف التبادلدول، 

من التعاريف السابقة نستنتج أن التجارة الخارجية عبارة عن مختلف عمليات التبادل التجاري الخارجي 

دف إشباع أكبر  سواء في صور سلع أو أفراد أو رؤوس أموال بين أفراد يقطنون وحدات سياسية مختلفة 

36ص، 1993،الطبعة الثالثة،الدار المصرية اللبنانية،التنظيم، التجارة الخارجية بين التنظير و سامي عفيفي حاتم.1
12ص2000،عمان،الطبعة الأولى ،دار المسيرة للنشر و التوزيع و الطباعة،التجارة الخارجية،حسام داود و مصطفى سلمانورشاد العاصر، عليان الشريف2
.18ص،1996،مكتبة زهراء الشرقّ ،اقتصاديات التجارة الدولية،حمدي عبد العظيم. 3
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الصادرات و الواردات بصورتيهما : ين هماو تتكون التجارة الخارجية من عنصرين أساسي. حاجات ممكنة

.المنظورة و غير منظورة

:الفرق بين التجارة الداخلية و الخارجية.2

كل من التجارة الداخلية و الخارجية تكون نتيجة للتخصص و تقسيم العمل الذي يؤدي بالضرورة إلى 

1:اجرتين تكمن فيما يليقيام التبادل إلا أن هذا لا يمنع من وجود بعض الاختلافات بين الت

التجارة الداخلية داخل حدود الدولة الجغرافية أو السياسية في حين أن التجارة الخارجية على مستوى - 

.العالم

التجارة الخارجية تتم مع نظم اقتصادية و سياسية مختلفة في حين أن التجارة الداخلية في ظل نظام - 

.واحد

لمؤثرة فيه في حالة التجارة الخارجية عنها في حالة التجارة اختلاف ظروف السوق و العوامل ا- 

.الداخلية

).الرواج، الكساد( مرحلة النمو الاقتصادي في العالم - 

.وجود فرصة للتكتلات و الاحتكارات التجارية في حالة التجارة الخارجية- 

.في التجارة الخارجيةسهولة انتقال عوامل الإنتاج داخل الدولة الواحدة في حين يصعب ذلك - 

لتي تنظم التجارة اختلاف النظم القانونية و التشريعات الاقتصادية و الضرائبية و الاجتماعية ا- 

.الخارجيةالتجارةفيالداخلية عنها 

وجود عملة واحدة تقوم على أساسها التجارة الداخلية بينما تتعدد هذه العملات في حالة التجارة - 

.الخارجية

.13: ص، 1993،، الدار الجامعية، الإسكندرية، أساسيات التجارة الدوليةمحمود يونس1
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أسباب قيام التجارة الخارجية. 3

يرجع تفسير أسباب قيام التجارة الخارجية بين الدول إلى جذور المشكلة الاقتصادية أو ما يسميه 

:1الاقتصاديون بمشكلة الندرة النسبية و تتمثل أهم هذه الأسباب في

.ليس لكل دولة نفس الإمكانيات التي تكفي لإنتاج كل السلع و الخدمات-

.تكاليف إنتاج السلع بين الدول المختلفة نظرا لاختلاف البيئةاختلاف -

.اختلاف مستوى التكنولوجيا من دولة لأخرى-

.عدم إمكانية تحقيق الاكتفاء الذاتي-

.وجود فائض في الإنتاج-

.الحصول على أرباح من التجارة الخارجية-

.رفع مستوى المعيشة-

أهمية التجارة الخارجية:المطلب الثاني

:التجارة الخارجية من القطاعات الحيوية في أي مجتمع لما لها من أهمية تتمثل فيما يليتعد 

تمعات مع بعضها البعض زيادة على اعتبارها منفذا لتصريف فائض الإنتاج عن -  ربط الدول و ا

.المحليةحاجة السوق

وق الدولي و ذلك لارتباط هذا اعتبارها مؤشرا جوهريا على قدرة الدول الإنتاجية و التنافسية في الس- 

ا   المؤشر   بالإمكانيات الإنتاجية المتاحة وقدرة الدولة على التصدير، و مستويات الدخول فيها و قدر

كذلك على   الاستيراد و انعكاس ذلك كله على رصيد الدولة من العملات الأجنبية و ما له من آثار 

1.على الميزان التجاري

17- 16ص ،ي عبد العظيم، مرجع سابقحمد1

. 13:ص،مرجع السابق،رشاد العاصر و آخرون. 1
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.أساس الحصول على سلع تكلفتها أقل مما لو تم إنتاجها محلياتحقيق المكاسب على - 

2.التجارة الدولية تؤدي إلى زيادة الدخل القومي اعتمادا على التخصص و التقسيم الدولي  للعمل- 

عملية التنمية نقل التكنولوجيات و المعلومات الأساسية التي تفيد في بناء الاقتصاديات المتينة و تعزيز- 

.الشاملة

.تحقيق التوازن في السوق الداخلية نتيجة تحقيق التوازن بين كميات العرض و الطلب- 

.الارتقاء بالأذواق و تحقيق كافة المتطلبات و الرغبات و إشباع الحاجات- 

.إقامة العلاقات الودية و علاقات الصداقة مع الدول الأخرى المتعامل معها- 

ة الحدود و تقصير المسافات و التي تحاول أن تجعل العالم بمثابة قرية العولمة السياسية التي تسعى لإزال- 

3.جديدة

سياسة التجارة الخارجية:المطلب الثالث

ا الخارجية عددا من السياسات التجارية التي يمكن أن تتنوع من دولة إلى أخرى  تتبع الدول في مجال تجار

ا السياسية و الاقت صادية و طبيعة الاقتصاد السائد فيها، لذا يتم التطرق في حسب ظروفها و توجها

:هذا المطلب إلى

.تعريف سياسة التجارة الخارجية- 1

.أهداف سياسة التجارة الخارجية- 2

.أنواع سياسة التجارة الخارجية- 3

20: مرجع سابق، ص،حمدي عبد العظيم .2

ص 58-57 ، طبعة الأولى،2000 دار النشر، أساسيات التجارة الدولية المعاصرة الجزء الأول، رعد حسن الصر ف، .3
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:  تعريف سياسة التجارة الخارجية. 1

ا :تعرف سياسة التجارة الخارجية على أ

. مجموعة الإجراءات التي تطبقها الدولة في مجال التجارة الخارجية بغرض تحقيق بعض الأهداف- 

ا التجارية مع الخارج -  و تعبر عن ذلك   ) حرية أم حماية(اختيار الدولة وجهة معينة و محددة في علاقا

.بإصدار تشريعات و اتخاذ القرارات و الإجراءات التي تضعها موضع التطبيق

ا الخارجية بقصد تحقيق بعض الأهداف-  1.مجموعة الوسائل التي تلجأ إليها الدولة للتدخل في تجار

ا التجارية مع الخارج -  و تعبر عن ذلك ) حرية أم حماية(اختيار الدولة وجهة معينة و محددة في علاقا

2.بإصدار تشريعات و اتخاذ القرارات و الإجراءات التي تضعها موضع التطبيق

ا الخارجية بقصد تحقيق بعض الأهداف-  3.مجموعة الوسائل التي تلجأ إليها الدولة للتدخل في تجار

أهداف السياسة الخارجية. 2

تعمل سياسة التجارة الخارجية على تحقيق مجموعة من الأهداف الاقتصادية و الاجتماعية و 

.  الإستراتيجية

:تتمثل في:الأهداف الاقتصادية

.زيادة موارد الخزينة العامة للدولة و استخدامها في تمويل النفقات العامة بكافة أشكالها و أنواعها- 

.حماية الصناعة المحلية من المنافسة الأجنبية- 

حماية الاقتصاد الوطني من خطر الإغراق الذي يمثل التمييز السعري في مجال التجارة الخارجية أي البيع  - 

.يف الإنتاجبسعر أقل من تكال

دون سنة الطبع. ص: 200 بيروت, العلاقات الاقتصادية الدولية، الدار الجامعية, 1. زينب حسين عوض االله,

. دون دار النشر 1999، ص:129 2. أحمد عبد الخالق, الاقتصاد الدولي و السياسات الاقتصادية الدولية,

. ص:219 3.  السيد عبد المولى، الوجيز في التشريعات الاقتصادية, دار النهضة العربية ، لطبعة الثالثة , القاهرة‘, 1999
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حماية الصناعة الناشئة أي الصناعة حديثة العهد في الدولة حين يجب توفير الظروف الملائمة و - 

.المساندة لها

الوطني كحالات حماية الاقتصاد الوطني من التقلبات الخارجية التي تحدث خارج نطاق الاقتصاد- 

1.الانكماش والتضخم

:تتمثل في: الأهداف الاجتماعية

حماية مصالح بعض الفئات الاجتماعية كمصالح الزراعيين أو المنتجين لسلع معينة تعتبر ضرورية أو - 

.أساسية في الدولة

: 2تتمثل في: الأهداف الإستراتيجية

.المحافظة على الأمن في الدولة من الناحية الاقتصادية و الغذائية و العسكرية- 

.الإنتاج من مصادر الطاقة كالبترول مثلاالعمل على توفير الحد الأدنى من - 

أنوع سياسة التجارة الخارجية . 3

:تتم دراسة سياسة حماية التجارة الخارجية في:سياسة حماية التجارة الخارجية. 1

تعريف سياسة حماية التجارة الخارجية :

ايتعر  :ف سياسة حماية التجارة الخارجية على أ

موعة من ا-  لقوانين و التشريعات و اتخاذ الإجراءات المنفذة لها بقصد حماية سلعها أو تبني الدولة 

3.سوقها المحلية ضد المنافسة الأجنبية

279مرجع سابق ص،فرعد حسن الصر 1
132ص،2000،إسكندرية،كلية الحقوق جامعة الإسكندرية و بيوت عربية،اقتصاد النقديمجدي محمود شهاب ، 2
137ص،مرجع سابق،أحمد عبد الخالقّ . 3
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قيام الحكومة بتقييد حرية التجارة مع الدول الأخرى بإتباع بعض الأساليب كفرض رسوم جمركية على  - 

معينة مما يوفر نوعا من الحماية للأنشطة الواردات أو وضع حد أقصى لحصة الواردات خلال فترة زمنية 

1.المحلية من منافسة المنتجات الأجنبية

الآراء المؤيدة لسياسة حماية التجارة الخارجية :

:يستند أنصار الحماية التجارية إلى مجموعة من الحجج أهمها

زاء هذا الوضع لا يجد إتباع هذه السياسة سوف يؤدي إلى تقييد المستوردات و انخفاض حجمها و إ- 

.المستهلك المحلي مقرا من تحويل إنفاقه من السلع الأجنبية إلى البدائل المحلية

2.يلزم الدولة الحصول على موارد مالية منتظمة حتى يمكنها القيام بمهامها المختلفة- 

وجهة الفنية و ثقة في حماية الصناعات الوطنية الناشئة من المنافسة الأجنبية المتوفرة على خبرة من ال- 

.التعامل من الوجهتين التسويقية و الائتمانية

دف -  تحديد و وضع تعريفة جمركية مثلى لدخول السلع و الخدمات الأجنبية إلى الأسواق المحلية 

3.تحقيق الحماية المثلى للصناعة و السوق في الدولة

تجات الأجنبية في الأسواق المحلية بأسعار أقل من  مواجهة سياسة الإغراق المفتعلة و التي تعني بيع المن- 

ا في سوق الدولة الأم، و ذلك بفرض رسم جمركي على الواردات يساوي الفرق بين  الأسعار التي تباع 

4.سعر  البيع في السوق المحلي و سعر البيع في الدولة الأم

.255ص، 1996، الإسكندرية،الدار الجامعية للنشر،اقتصاديات النقود المصرفية و التجارة الدوليةعبد النعيم محمد مبارك و محمد يونس، 1
108-93ص ،مرجع سابق،رشاد العصار و آخرون2
283-282ص،مرجع سابق،رعد حسن الصرن. 3
.289:ص، مرجع سابقعبد النعيم محمد مبارك و محمد يونس، 4
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أدوات لسياسة حماية التجارة الخارجية:

:تعتمد الدول المنتهجة لسياسة الحماية التجارية على الأدوات التالية

يظهر تأثير هذا النوع من الأدوات على أسعار الصادرات و الواردات و أهمها: الأدوات السعرية:

ا: الرسوم الجمركية-  ضريبة تفرض على السلع التي تعبر الحدود سواء كانت صادرات :"تعرف على أ

:و تنقسم إلى1"أو واردات

و هي التي تفرض في شكل مبلغ ثابت على كل وحدة من السلعة على أساس : الرسوم النوعية*

).إلخ....وزن،حجم(الخصائص المادية 

و هي التي تفرض بنسبة معينة من قيمة السلعة سواء كانت صادرات أو واردات و : الرسوم القيمية*

.هي عادة   ما تكون نسبة مئوية

. و تتكون هذه الأخيرة من كل من الرسوم الجمركية النوعية و القيمية: الرسوم المركبة*

:يعرف نظام الإعانات على أنه: نظام الإعانات-

كافة المزايا و التسهيلات و المنح النقدية التي تعطي للمنتج الوطني لكي يكون في وضع تنافس أفضل 

2.سواء في السوق الداخلية أو الخارجية

و تسعى الدولة من خلال هذا النظام إلى كسب الأسواق الخارجية و ذلك بتمكين المنتجين و المصدرين 

م في الخارج و بأثمان لا تحقق لهم الربح .المحليين من الحصول على إعانات مقابل بيع منتجا

 . ص208 الإسكندرية 2001 مكتبة و مطبعة الإشعاع الفنية، التجارة الدولية، 1. محمد سيد عابد،

.155ص،مرجع سابق،أحمد عبد الخالق.  2
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:يتمثل نظام الإغراق في:نظام الإغراق-

ارجية بثمن يقل عن نفقة إنتاجها أو يقل عن أثمان السلع المماثلة بيع السلعة المنتجة محليا في الأسواق الخ

1.أو البديلة في تلك الأسواق أو يقل عن الثمن الذي تباع به في السوق الداخلية

:و نميز له ثلاثة أنواع هي

يحدث في ظروف طارئة كالرغبة في التخلص من منتوج معين غير قابل للبيع في : الإغراق العارض*

.أواخر الموسم

يأتي قصد تحقيق هدف معين كالحفاظ على حصته في السوق الأجنبية أو : الإغراق قصير الأجل*

.القضاء على المنافسة و يزول بمجرد تحقيق الأهداف

ط لقيامه أن يتمتع المنتج باحتكار فعلي قوي نتيجة حصوله على امتياز إنتاج يشتر : الإغراق الدائم*

سلعة ما من  الحكومة أو تنتجه لكونه عضوا في إتحاد المنتجين الذي له صبغة احتكارية، كذلك يشترط 

2.أن تكون هناك  ضرائب جمركية عالية على استيراد نفس السلعة من الخارج

الحظر(همها في نظام الحصص، تراخيص الاستيراد، المنعتنحصر أ:الأدوات الكمية(

يدور هذا النظام حول قيام الحكومة بتحديد حد أقصى للواردات من سلعة معينة : نظام الحصص-

).مبالغ(و قيمي ) كمية(خلال فترة زمنية معينة على أساس عيني 

3"قيام الدولة بمنع التعامل مع الأسواق الدولية"يعرف الحظر على أنه ):المنع(الحظر -

151ص،مجدي محمود شهاب، مرجع سابق1
.119ص،2000،دون دار نشر،الاقتصاد الدولي،العزيز عجميةمحمد عبد 2
.289ص ،مرجع سابق،رعد حسن الصرف. 3



واستراتيجياتهاالخارجيةالتجارةالفصل الثاني 

47

:و يكون على الصادرات أو الواردات أو كليهما، و يأخذ أحد الشكلين التاليين

هو أن تمنع الدولة كل تبادل تجاري بينها و بين الخارج، أي اعتمادها سياسة الاكتفاء : حظر كلي*

.الذاتي ،  بمعنى عيشها منعزلة عن العالم الخارجي

هو قيام الدولة بمنع التعامل مع الأسواق الدولية بالنسبة لبعض الدول و بالنسبة لبعض : حظر جزئي*

.السلع

عادة ما يكون تطبيق نظام الحصص مصحوبا بما يعرف بنظام تراخيص : دتراخيص الاستيرا. 3

سابق ) إذن(الاستيراد الذي يتمثل في عدم السماح باستيراد بعض السلع إلا بعد الحصول على ترخيص 

.من الجهة الإدارية المختصة بذلك

تتمثل في:الأدوات التجارية:

ا الدبلوماسية :المعاهدات التجارية- هي اتفاق تعقده الدولة مع غبرها من الدول من خلال أجهز

بغرض تنظيم العلاقات التجارية فيما بينها تنظيما عاما يشمل جانب المسائل التجارية و الاقتصادية، 

أمور ذات طابع سياسي أو إداري تقوم على مبادئ عامة مثل المساواة و المعاملة بالمثل للدولة الأولى 

. بالرعاية أي منح الدولة أفضل معاملة يمكن أن تعطبها الدولة الأخرى لطرف ثالث

ا تفصله حيث تشمل :الاتفاقات التجارية- هي اتفاقات قصيرة الأجل عن المعاهدة، كما تتسم بأ

و ذات طابع إجرائيقوائم السلع المتبادلة و كيفية تبادلها و المزايا الممنوحة على نحو متبادل، فحصي

.تنفيذي في إطار المعاهدات التي تضع المبادئ العامة
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تكوم عادة ملحقة بالاتفاقات التجارية و قد تكون منفصلة عنها، تنطوي على :اتفاقيات الدفع-

تنظيم لكيفية تسوية الحقوق و الالتزامات المالية بين الدولتين مثل تحديد عملة التعامل، تحديد العمليات 

1.إلخ...لالداخلية في التباد

:تتم دراسة حرية التجارة الخارجية في: سياسة حرية التجارة الخارجية. 2

ا السياسة التي تتبعها الدول : تعريف سياسة حرية التجارة الخارجية تعرق سياسة حرية التجارة بأ

و الحكومات عندما لا تتدخل في التجارة بين الدول من خلال التعريفات الجمركية و الحصص و 

1.الوسائل الأخرى

و من هنا نستنتج أن سياسة الحرية تتركز على ضرورة إزالة كل العقبات أو القيود المفروضة على تدفق 

.السلع عبر الحدود سواء كانت صادرات أو واردات

2تتمثل مجمل الحجج في: التجارة الخارجيةالآراء المؤيدة لسياسة حرية:

تتيح حرية التجارة لكل دولة التخصص في إنتاج و تصدير السلع التي لديها فيها ميزة نسبية على أن - 

. تستورد من الخارج السلع التي لديها فيما لا تتميز فيها نسبيا و بتكلفة أقل مما لو قامت بإنتاجها محليا

دول مختلفة مما يؤدي إلى زيادة و تشجع حرية التجارة التقدم الفني من خلال المنافسة التي تتم بين- 

.تنشيط  العمل و تحسين وسائل الإنتاج

تؤدي حرية التجارة إلى فتح باب المنافسة بين المشروعات الاحتكارية التي تظهر في غياب المنافسة و - 

.تتحكم   في الأسعار بما يضر بالمستهلك في السوق المحلية

170ص،مرجع سابق ،أحمد عبد الخالق. 1

.286ص ،مرجع سابق،رعد حسن الصرن.  1

.  249- 147ص،عبد النعيم محمد مبارك و محمد يونس، مرجع سابق.  2
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ع في إنتاج السلع المكثفة للعنصر الوفير و الحد من إنتاج السلع  تحفز حرية التجارة كل دولة على التوس- 

.المكثفة للعنصر النادر

تساعد حرية التجارة استخدام كل بلد لموارده الإنتاجية استخداما كاملا و القضاء على ظاهرة - 

.الطاقات العاطلة

لأن معظم دول العالم اليوم تتحول إلى اعتماد سياسة :أدوات سياسة حرية التجارة الخارجية

الحرية التجارية سواء كان ذلك في مجال السلع و الخدمات نجد أن معظم الاتفاقات التجارية تسعى 

ا أن تمنع  حركة التجارة عبر الدول و ) توقف(إلى إزالة جميع القيود و العوائق و الحواجز التي من شأ

:تخدمة في هذا التحول تنحصر أساسا فيبالتالي فالأدوات المس

:يأخذ التكامل الاقتصادي أشكالا عدة منها: التكامل الاقتصادي. 1

oو هو اتفاق مجموعة الدول على إلغاء كافة الرسوم الجمركية و القيود الكمية :منطقة التجارة الحرة

ية و ما تفرضه من قيود كمية المفروضة على التبادل فيما بينها مع احتفاظ كل دولة بتعريفتها الجمرك

1.على تبادلها مع الدول غير الأعضاء

oيقصد بالاتحاد الجمركي معاهدة دولية تجمع بمقتضاها الدول الأطراف :الاتحادات الجمركية

: أقاليمها الجمركية المختلفة في إقليم جمركي واحد حيث

.الخارجتوحيد التعريفة الجمركية الخاصة بالاتحاد في مواجهة - 

ا التجارية قبل الخارج بصفة خاصة من -  تعمل الدول الأعضاء في الاتحاد الجمركي على تنسيق سياسا

1.حيث  عقد المعاهدات و الاتفاقات التجارية

.142:ص،مرجع سابق،د عبد العزيز عجميةو محم1
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oهو تنظيم يتعدى تحرير المبادلات التجارية إلى تحرير حركة الأشخاص :الاتحادات الاقتصادية

وعات و ذلك بفرض إقامة هيكل اقتصادي متكامل مصيره و رؤوس الأموال و إنشاء المشر 

حيث تحقق في المستقبل وحدة اقتصادية تضم شتى . توحيد شتى السياسات الاقتصادية و المالية

2.الأقاليم

oتتفق الدول الأعضاء في حالة السوق المشتركة على إزالة القيود المفروضة :السوق المشتركة

ضع تعريفة موحدة في مواجهة الدول الأخرى غير الأعضاء، على حرية التجارة بينها مع و 

بالإضافة إلى إلغاء القيود المفروضة على تحركات عناصر الإنتاج بينها كالعمل، و رأس المال و 

1958.3من أمثلتها السوق الأوربية المشتركة التي تأسست عام 

oنظمة التجارة العالمية هو الهدف الأساسي من إنشاء م: التخفيض المتوالي للرسوم الجمركية

السعي لإقامة نظام تجاري متعدد الأطراف هدفه حرية التجارة الدولية من خلال تطبيق مبدأ 

التخفيض المتوالي للرسوم الجمركية أي يجب على جميع الدول الأعضاء في المنظمة الدخول في 

للتعريفات الجمركية و اتفاقيات للمعاملة حيث تنطوي على مزايا متبادلة لتحقيق تخفيض كبير 

4.يختلف معدل خفض الرسوم من سلعة إلى أخرى

oأي تعويم سعر الصرف بترك قيمة العملة الوطنية تتحدد : تحديد التعامل في الصرف الأجنبي

تلقائيا في سوق الصرف بتفاعل قوى العرض و الطلب في السوق الأجنبي لمنع أي دولة من 

.احتكار التعامل في النقد الأجنبي

.287، ص 2000،دار الجامعة الجديدة، الإسكندرية،أساسيات الاقتصاد الدولي،عادل أحمد حشيش1
287مرجع سابق، ص ،عادل أحمد حشيش2
279ص،عبد النعيم محمد مبارك و محمد يونس، مرجع سابق3
288ص ،مرجع سابق ،رعد حسن الصرف.  4
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.أساليب دخول إلى الأسواق الخارجية:المبحث الثاني
إن اقتحام السوق الدولية من قبل المؤسسة ما يتوجب أولا و قبل كل شيء تحديد أهدافها في مجال 

القرارات الكفيلة و اتخاذالتسويق من خلال توفير القدر الكافي من المعلومات التي تساعد المؤسسة في 
.عاليةالتي تساهم في اقتحام الأسواق الدولية بكفاءة 

.قرارات إمكانية العمل في السوق الخارجية:الأولالمطلب 

ا هناك اتخاذتقدم على إنقبل  قرار العمل في الأسواق الخارجية بما فيه من اختيار الأسواق التي تعمل 
إمكانيات، ج أو الخدمة التي تقدمها المؤسسةية فاحصة لنوع المنتخطوة هامة وهي إلقاء نظرة إستراتيج

ا تحديد عناصر القوة و الضعف التسويقية للمؤسسة حيث تقرر العمل ذو كالإنتاجيةالمؤسسة المالية و 
لوجود فرص أوالأجنبيالخارجية نتيجة وجود نوع من التعاون بين المصدر المحلي و المصدر الأسواقفي 

.1مما هو متاح في السوق المحلي أكثرالأجنبيةالأسواقتسويقية في 

التي يتم العمل فيها الأسواقالتسويقية كتحديد أهدافهالك تقوم بتحديد ذفالمؤسسة قبل الأمركان أي
ا اقتحام  م و الطريقة التي يتم  الحالات حالة من أيالخارجية و في الأسواقو فق ما يلاءم رغبا

و سياستها للعمل في مجال التسويق و من اجل دلك يجب على أهدافهاالسابقة فان المؤسسة تحدد 
:2و هي كالتاليالأسواقمن أنواعمؤسسة تحديد ثلاثة 

معظم المؤسسات تفضل بدء تسويق جزء :المؤسسةرغباتيتلاءم مع الذيتحديد السوق - 1
اإلاخوفا من مخاطرة الأجنبيةالأسواقفي إنتاجهاصغير من  تستكشف السوق ترغب أنبعد أ

الذفي زيادة نشاطها في ه .ا ا

ا الدخول  أسواقإلىكما انه هناك نوع من المؤسسات التي لها خبرة في مجال تسويق في استراتيجيا
االدولية  .من السوق المحلي أهميةأكثرلأ

152ص،9199القاهرة،والتوزيع،للنشرالدوليةالدارغراب،نيفيترجمة،التسويقفيجديدةاتجاهاتويسون،أوبري1
.130، ص 2003، مؤسسة طيبة للنشر، القاهرة، التسويق الدولي،عصام الدين أمين أبو علقة2
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كبير من أوقد تفضل المؤسسة بين العمل في عدد محدود :التي يمكن العمل فيهاالأسواق- 2
موارد (:سلعة التي تقدمها و هده الخصائص هي كمايلي أوتتعلق بخصائص المؤسسة أسواق

).أسواقتجانس ,دورة حياة المنتجات,المؤسسة

يتميز الذيهو جاذبيةالأكثرالسوق إن:البلدان التي يتم البيع فيهاالأسواقنوع - 3
للمؤسسة عوض ان تعمل في أفضلو سياسية و يكون , اقتصادية, ديمغرافية, بخصائص جغرافية 

الخارجية يعتمد بشكل كبير على مدى الأسواقالناطق متعددة و مختلفة من العالم لان العمل في 
ا بحيث تلبي احتياجات السوق على م ا و خدما دى استعداد المؤسسة لتكييف و تعديل منتجا

.قابلية  السوق لتلقي هده المنتجات و الخدمات من حيث استعداد و سائل الاتصال

أيكانت تخدم غرض أنو معرفة السواقبعد غربلة هده يأتيالخارجية الأسواقإلىقرار دخول إن
شيء ولكن الناس هم أيلا تشتري الأسواقفكما هو متعارف عليه فان , أهدافهاأيمؤسسة 

.ون دلكالدين يفعل

أنمؤسسة فمن ضروري أيمصدر التسويق غالبا ما تكون محدودة في إن":ويلسونقالا وبريكما أو
ا المتاحةالأسواقندقق في اختيار  .1"التي يمكن اختراقها بنجاح في ظل إمكانيا

2الخارجية التي يتم اقتحامهاالأسواقاختيار :الثانيالمطلب 

في مكان و لكن الاختلاف يكمن في أخرإلىالخارجية لا يختلف في جوهره من بلد الأسواقاختيار إنا
فهده الأسواق تحتاج وسائل داعية مختلفة أكثر من السوق المحلي و كذلك , ظروف الخاصة بكل سوق

فالأسلوب التسويقي الذي نجح في السوق المحلي لا يمكن, إلى رسائل تسويقية مختلفة عن الرسائل المحلية
أن ينجح في السوق الأجنبي  ولا يمكن أن يحقق نفس القدر في السوق الدولي فبعد اتخاذ القرار اقتحام 

.يصبح السؤال الذي يواجه مندوب التسويق هو أي بلد سنقتحم أسواقه ؟,السوق الدولي أو الأجنبي 

:فاختيار أنواع الأسواق مرتبطة بثلاثة أنواع من العناصر

.لتصدير إلى بلد التي ترغب الشركة في تغطيةتحديد الأرباح من ا- 1
153ص،مرجع سابق،ويسونأوبري1
.38ص، 2003،المدية،ليسانس تخص اقتصادمذكرة،الاقتصاد الجزائريتحرير التجارة الخارجية و انعكاساتها على ،شرين سهيلة2
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.تقدير نمو المبيعات المحتمل في البلد المرشح للدخول فيه- 2
.    تحديد المخاطر التصدير إلى بلد المرشح الدخول إليه- 3
:امحددات الأرباح يقصد -

.الطلب و استقراره*
.السعر التنافسي/استراتيجيات المنتوج *
.القانون المعمول به *
.تكاليف التوزيع*
.ملائمة الإستراتيجية المؤسسة و احتياجات السوق*
.صورة المؤسسة*

ا- :تحديد نمو المبيعات و يقصد 
.النمو الاقتصادي للبلد المستقبل*
.قوة لغزو السوق/ملائمة إستراتيجية المنتوج*
.نوعية شبكة التوزيع*
.نوعية التسيير*
.نوعية الخدمات ما بعد البيع*
.استمرار العلاقات الاقتصادية و السياسية ما بين المستوردة و البلدان المصدرة*

:ا تحديد مخاطر التصدير و يقصد -
. مخاطر انخفاض المنتوج*
.مخاطر ضياع أو خسارة السوق*
.مخاطر اقتصادية و تتمثل في نسبة تقييم سعر السوق*
داخل الدولة الذي يخلف مناخا من عدم عدم استقرار السياسي:مخاطر سياسية و تتمثل في  *

.التأكد
ا ,خوف المستهلكين :مخاطر الاجتماعية و تتمثل في* الجماعات مرجعية في البلدان المضيفة لأ

. تشكل المصادر التي ينتقي منها بعض أنماط سلوكه
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أسواق الدوليةالطريقة المعقدة هاته تفرض أو توجب على المؤسسة أخد قرار التصدير كأسلوب لاقتحام 

.أهميتهاو دخول إلى الأسواق الخارجيةطرق:الثالثالمطلب 

:طرق الدخول إلى الأسواق الخارجية-

هذهويمكن تصنيفالخارجيةالأسواقإلىايدخلأنالمحليللمنتجيمكنالتيالطرقمنالعديدهناك
1:يلي كماالدخولشكلحسبالطرق

لتميزه وذلكالخارجيةالأسواقإلىالدخولأشكالابسطمنالتصديريعتبرحيث:التصدير-1
أن ويمكنايجابيانشاطاالتصديريكونأنويمكنالأخرىالطرقإلىنسبةاقلمخاطرةبمستوى
.المحليةوالسوقالمحليالاقتصادنظروجهةمنسلبيايكون

إبرام اتفاقياتطريقعنالخارجيةالأسواقإلىالمحليةالشركاتتدخلوفيه:الأجنبيالترخيص-2
اتسويقاجلمنأجنبيةتسويقيةمؤسساتمع في العوائدالمشاركةمقابلالخارجفيمنتجا

.والأرباح
خلالمنمشتركوتعاونشراكةفيالشركاتدخولفيويتمثل:المختلطالاستثمار-3

.الخارجيةالأسواقإلىبالوصولتنتهيأنتستطيعتسويقيةنظموبناءالاستثمار بالإنتاج
منبالخارجبالاستثمارالمحليينوالمنتجينللشركاترغبةهناكيكونوهنا:المباشرالاستثمار-4

.بالخارجإنتاجيةفروعوإنشاءالإنتاجخلال
: 2الخارجية الأسواقإلىالدخولأهمية-

الشركاتتدفعالتيالأسبابمنالعديدعنالمتاحةوالأدبياتالسابقةالدراساتكشفت
حيث،الخارجيةالأسواقدخولعلىوالعملالخارجإلىبالتصديرالاهتمامإلىوالمنتجين 

عنهالتخلييمكنلاالذيالاقتصادينشاطهامنجزءاالتصديرالشركاتالكثير مناعتبرت
:يليماالمحفزةالأسبابأهمومندافعةوأسبابمحفزةأسبابإلىهذه الأسبابتبويبويمكن
oوالنموالربحتحقيق
oالتكنولوجيالتفوق

.62ص، 1998، بيروت،المكتبة و المطبعة  الإشعاع الفنية،مقدمة في إدارة أعمال الدولية،أبو قحف عبد السلام1
.126ص، 1998، بيروت، مؤسسة دار الجامعية للطباعة و النشر،بحوث تطبيقية في الأعمال الدولية، أبو بكر عبير2
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oالأجنبيالسوقمعرفة
oالتسويقية ملائمة المزاياتوفر

اعلىللتصديرللشركاتالدافعةالأسبابتصويريمكنبينما :1فيتتمثلأ

oالمحليةالمنتجاتعلىالأجنبيالطلبزيادة
oالتصديراجلمنللإنتاجاللازمةالاقتصاديةالمواردتوفر
oالمواسمبسببالمبيعاتحجمزيادة
oجديدة أسواقإلىالدخولفيوالرغبةالمحليالسوقحجمصغر
oالمحلي السوقوانكماشأداءتراجع
oالمنافسةومتطلباتضغوط

36ص،1997الجزائر،ماجستير،رسالة،الدوليةالأسواقاقتحامفيالدوليالتسويقدور،شلبيمصطفى1
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.الخارجية و استراتيجياتهاالأسواقبيئة :المبحث الثالث 

إن تحديد الإطار الاستراتيجي يتطلب تصميم و تنفيذ و مراقبة الاستراتيجيات حيث يتناول التصميم 
) ديدات ( للاستراتيجيات كيفية تحليل البيئة لدراسة نقاط الضعف و القوة و الفرص و المخاطر 

بكيفية دخول الأسواق الموجودة في البيئة الداخلية و الخارجية ، بالإضافة إلى الاستراتيجيات المتعلقة 
الدولية بطريقة تؤدي إلى خلق أساس ديناميكي لتعديل الإستراتيجيات مع التغيير النوعي و الكمي في 
البيئـة عـبر الزمن ، أما تنفيذ الاستراتيجيات ، فيجب أن يتم مع أخذ الاختلافات البيئية في الحسبان 

يتطلب تقويمه و - مار المشترك أو عقود الترخيص في حالــة الاستث–لتحقيق الأهداف فاختيار الشريك 
مدى تحقيق توافق استراتيجي بينه و بين الشركة ، بالاضافة إلى تكييف إدارة هذا المشروع المشترك و 

و بالنسبة للرقابة على الاستراتيجيات فإن المعايير . تنظيمها و الممارسات الإدارية مع بيئة هذا المشروع 
إذ لابد من التأكد من أن العلاقات بين الشركة الدوليـة و الدولة المضيفة معززة في إطار المالية لا تكفي ، 

مدى تحقيق أنشطة التسويق الدولي و مواجهـة المنافسة

.الخارجيةالأسواقإلىالدخولعلىالمؤثرةالبيئةمكونات:الأولالمطلب 

سوفإلا انهالدوليةوالعلاقاتالدوليوالتسويقالخارجيةالتجارةمجالاتبينالقويالتداخلمنبالرغم
الخارجية إلى الأسواقالدخولعلىتؤثرالتيالبيئةومكوناتمعالمأهملتحديدالجزءهذاتخصيصيتم
والسياسيةوالثقافية والبيئةوالاجتماعيةوالتجاريةالاقتصاديةبالبيئةتتلخصالمكوناتهذهأهمو, 

1:التاليالجدولفيالمكوناتهذهعرضويمكنوالقانونية،

.86ص ، 2002، جامعة الجزائر،ماجستيرةرسال،ديناميكي استراتيجيلالمتغير مدخالتسويق الدولي في العالم ،فلاح احمد 1
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الخارجيةالأسواقإلىالدخولعلىالمؤثرةالبيئةمكونات:)01(الجدول رقم 

لمكوناتاالمجالات
التجاريةوالاتفاقياتالمعاهدات-1الاقتصاديةالبيئة:أولا

. التجاريةوالتسوياتالدفعاتفاقيات-2
الحرة الاتحاداتالتجارةمناطقمثلالاقتصاديةالتكتلات-3

.المشتركة،الاندماج الاقتصادي الكاملالأسواق،الجمركية
الجنسياتالمتعددةالشركات-4
والتنميةلتجارةالمتحدةالأمممؤتمر-5
للتجارةالعامة المعاهدة(WTO) /العالمية التجارةمنظمة-6

.(GATT)الجمركية والتعريفة

الاجتماعيةالبيئة:ثانيا
والثقافية

.المناخ والطقسالتسويقي،المزيجوتشمل:الماديةالعناصر-1
السكان ومعدلحجموتشمل) الديمغرافية(السكانيةالعناصر-2

وغيرها منالتعليمالأسرة ومستوىوحجمالسكانيالنمو
.الديمغرافيةالعوامل

و تشمل عناصر الإدارة والتنظيم والتسويق،: السلوكيةالعناصر-3
تمعالفردودورإلى الجماعةوالانتماءاللغة .وثقافتهونظرة ا

القانونسيادة-1السياسيةالبيئة:ثالثا
والمساواةالعدالة-2
والاستيرادالتصديروتنظيمالحكوميالتدخل-3
السياسيالاستقرار-4
الاقتصاديةوالحياةالسياسةبينوالتوافقالانسجام-5

إليهالمصدرالبلدفيفيهاالمعمولالقوانين-1القانونيةالبيئة:رابعا
والاستثماروالتصديرالاستيرادقوانين-2

،جامعة الجزائر،رسالة ماجستير،-مدخل ديناميكي استراتيجي-التسويق الدولي في العالم المتغير،فلاح احمد :المصدر
86ص ،2002
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.  فيهاالمؤثرةوالعواملالخارجيةالأسواقإلىالدخولاستراتيجيات:المطلب الثاني

الخارجية الأسواقإلىللدخولوالشركاتالمنتجينقبلمنتتخذالتيالآجلطويلةالوسيلةتعرف
مبعرضالمنتجينيقومحيثالدولية،التسويقيةبالإستراتيجية لهمبما يحققالخارجيةالأسواقفيمنتجا

مدائمةأسواقإيجادخلالمنذلككانسواءً أهدافهم ميزةأجل تحقيقمنأوخارجفيلمنتجا
.1الأسواقتلكفيتنافسية

هذه علىالمختلفةالبيئيةالعواملتأثيرفيتتمثلالإستراتيجياتتصميمعمليةجوهرفإنوعليه
الأسواقدخول توقيتاختياروتصميمخطواتإتباعفيالتأثيرناحيةمنخاصة،الاستراتيجيات

تامةدرايةتكون علىأنالدوليةالتسويقيةالإدارةفيهابماالمختلفةالإداراتعلىينبغيلهذاو،الدولية
،والاقتصاديةوالسياسية والقانونيةوالاجتماعيةالثقافيةالبيئةمتغيراتحيثمنالأسواقبينبالفوارق

.2المرجوةالأهدافتحققحتىالبيئةلهذهالتحليلوأساليبالمعلوماتجمعإجراءاتواستخدام

:يليكماالخارجيةالأسواقدخولتواجهالتيالبيئيةالعواملتحديدويمكن

)HOST COUNTRYS RELATED  FACTOR( عوامل ترجع إلى خصائص الدولة المعنية - 

HOME  COUNR(وامل ترجع إلى خصائص الدولة الأمع-  S RELATED FACTORD (

)S RELATED FACTORS’FERM(عوامل ترجع إلى خصائص الشركة المعنية  - 

S RELATED FACTORS’MARKER( عوامل ترجع إلى خصائص متخذ القرار - 

DECISION (

وجيهات و نشاط الشركات المعنية عوامل دولية ذات طبيعة عامة تؤثر على ت- 
)INTERNATIONAL RELATED FACTORS(

.186ص ،2001،مجهول دار و بلد النشر، كلية التجارة،الدولي ق، التسويهلالمحمود حسن 1
.88ص،مرجع سابق،فلاح احمد 2
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الخارجيةالأسواقدخولتواجهالتيالبيئيةالعوامل:)04(الشكل

88ص،مرجع سابق،فلاح احمد :المصدر

:1بوتتمثلعلاقةذاتأخرىعواملهناكالأساسيةالعواملهذهإلىبالإضافة

عليهوالرقابةالأجنبيالسوقفيالشركةتحكموأهميةرغبةمدى.

المستقبلةالشركةأهدافوبنمطعلاقتهافيالتسويقيةالمعلوماتأهمية.
بصفة دخولهالمستهدفوبالسوقعامةبصفةالأجنبيةبالأسواقللشركاتالسابقةالخبرة

.خاصة

.188ص،سابقعمرج،محمود حسن هلال1

العوامل الخاصة 

بمتخدي القرار ات 

الادارة

العلاقات الدولیة

العوامل التي تمثل 

خصائص الدولة 

المضیفة

العوامل الخاصة

وجبالمنت

الشركات المصدرة

العوامل الخاصة بدولة

الام
العوامل البیئة في 

الخارجیةالأسواق
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المضيفةوالحكومةالأمالحكومةمنكلتمنحهاالتيوالامتيازاتالضمانات.

لدخول إلى الأسواق الدولية واختيار توقيتـهإستراتجيةخطوات ) : 1(جدول رقم 

اختيار توقيت دخول الأسواق الدوليةخطوات إستراتجية الدخول إلى الأسواق الدولية 

دراسة الطلب وذلك بجمع بيانات عن -1
ستهلكين الحاليين والمرتقبين للمنتج وتحديد نوعية الم

م  المستهلكين وخصائصهم الديمغرافية ورغبا
م وآرائهم عن المنتجات الحالية المتاحة في  واحتياجا

.السوق 
دراسة العرض وذلك بجمع بيانات عن عدد -2

الشركات المتنافسة في تقديم المنتوج واستراتجيات 
المزيج التسويقي التي تتبعها كل شركة من الشركات 
المنافسة ، وحجم العرض الكلي بالنسبة لكل شركة 

العرض والطلب لكل شريحة تسويقية والفجوة بين
.منها
تحديد الشريحة التسويقية التي ستتعامل معها -3

ا  .الشركة وتقدم لها منتوجا

المستهلك الأجنبي قبل دخول السوق يئة-1
يئة  الدولية لتقبل منتوج الشركة وقد تكون 
طبيعية وبالتالي استغلال الفرصة لعرض هذا 

نة لدى المنتوج الذي يشبع الرغبات الكام
المستهلكين

على اتجاه السياسة الحكومية في الدولة عرفالت-2
.الأجنبية 
.مراعاة الظروف المناخية للدولة الأجنبية -3
مراعاة توافق أوقات الإنتاج في الدولة المصدرة -4

مع أوقات الطلب في الدولة المستوردة الأمر الذي 
خرى عن بقية الدول المصدرة الأتنافسيةيعطيها ميزة 

منتوجها عند وقت الطلب إنتاجالتي يتأخر موعد 
.عليه

188ص، مرجع سابق،محمود حسن هلال:المصدر

المنتجينقبلمنفي ظل المنافسة الخارجية الأسواقفيإتباعهايمكنالتيالاستراتيجياتأهمو من 

1:هيوالمصدرين

:القيادةإستراتيجية1-

هيتكونصناعاتقطاع اقتصاديأونشاطأيفييوجدأنهوتسويقيااقتصادياالمعروفمن
مستوىعلىأوالقطاعات الاقتصاديةمستوىعلىذلككانسواءوالقائدةالأمالصناعات

121ص،2003، دار الحامد للنشر والتوزيع،نظام التسويق مفاهيم معاصرة،موسى سويدان، شفيق ابراهيم حداد1
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شركاتمثلالسوقالأكبر منالنصيبعلىتستحوذالتيهيالقائدةالمنشآتهذهالمنشآت،

تحاولالتيالأخرىتحدي المنشآتتواجهمادائمابدورهاالمنشآتهذه.كولاسييببوكوكاكولا
الحصولالمنشآتبعضقد تستطيعأولها،القوةعناصرتحديخلالمنومنافستهاعليهاالتغلب

أحيانايؤديالذيالأمرالمنشآت القائدة،لهذهالضعفنقاطمهاجمةخلالمنتنافسيةمزاياعلى

علىتحافظأنعليهاالمنشآت الرائدةهذهمثلفإنلذلك.الآخرينمنافسةأمامالتراجعإلى

:التاليةالاستراتيجياتإتباعخلالمنالقياديمستواها

السوق فيالكليالطلبزيادةعلىالعمليتمحيث:الحاليالسوقفيالتوسعإستراتيجية-أ

:خلالمنالكلي

جددمستهلكينجذب

للمنتججديدةاستخداماتإيجاد.
أكبربكمياتالمنتجاستخدامزيادة.

:خلالمنذلكويكوننشاطهاعلىوالمحافظةالسوقفيالمنشآةنصيبحماية-ب

الحاليمركزهاوتقويةالمنشآةمركزعنالدفاع
للمنافسةعرضةأكثرتكونالتيبالجوانبالاهتمام
المنافسينعلىبالهجوموالمبادرةالوقائيالدفاع
المضادالهجومخلالمنالدفاع
لأسواق اكدخولالتنافسيالشركةموقفتدعيممنتحركمنبأكثروالقيامالمتحركالدفاع

.الجديدة
مجالات جميععنالدفاععلىقادرةغيرالشركةتصبحعندماالمخططبالانسحابالدفاع

الاتبعضمنالانسحابإلىتضطرحيثنشاطها .ا
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:التحديإستراتيجية2-
ادفالسوقيةحصتهازيادةعلىبالعملالمنشأةقياموتعني عوائدهاوبالتاليزيادة صادرا

قويةتنافسيةتمتلك ميزةأنالشركةعلىيجبهنا.تحديهميتممنافسيناختيارخلالمن
إذاخاصةفي السوقالموجودةالقائدالمنشأةمواجهةعلىقادرةتكونأناجلمنوواضحة

الاستراتيجيات التيهذهأهمومنوالصعاب،المشاكلبعضمنيعانيالقائدهذاكان

:إتباعهايمكن
والاستمرارالصمودعلىالقدرةتشترطوالتيوالمباشرةالأماميةالمواجهة
مع مناسبةالإستراتيجيةهذهوتكونالمنافسأطرافمهاجمةعلىتقوموالتيالجانبيةالمواجهة

اتكونالتيالشركات محدودة التنافسيةقدر
جديدةأسواقعنوالبحثمباشربشكلالمنافسمواجهةتجنب

حصته التسويقيةفيالضرروإلحاقالمنافسإرباكإلىدفوالتيوالمركزةالمتقطعةالهجمات.

- :التاليةالثلاثالأشكالأحدتأخذوقد:التبعية إستراتيجية3

غيربشكلولكنالقائدللمنشآةكمتحديالتابعةالشركةتظهروفيهاالكاملةالتبعية

.القائدمعصدامفيالدخولأي دونمباشر
القائد المنشآةعنتميزهاالتيبالجوانببالاهتمامالتابعةالمنشآةتقوموهنا،بعدعنالتبعية

.التسويقيومزيجهانشاطهاجوانببعضفيوتتبعها
وتقليدها،الرائدةالمنشآةنشاطمنالجوانببعضالمنشآةتختاروهنا،الاختياريةالتبعية

.متحديةمنشآةإلىتتحولالتابعةالمنشآةفإنالتبعيةالإستراتيجيةهذهومع نمو
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:التجنبإستراتجية4-

عنالباحثةتلجأ الشركاتوهنامنافستهايمكنولاقويةالقائدالمنشآةتكونالحالةهذهفي

القائدالمنشآةقبلمهملة منتكونواقتصاديةتسويقيةمجالاتعنبالبحثالأسواقإلىالدخول

إلىهذه الإستراتيجيةمثلتتبنىالتيالمنشآتتقومماوعادة.ونشاطبفاعليةخدمتهاويتم

:التاليةالصورأحديأخذقدوالذيوالتسويقيالاقتصادينشاطهاتخصيص

النهائيالعملأساسعلىالتخصيص.
العميلحجمأساسعلىالتخصيص
المحليأوالإقليميأوالعالميالمستوىعلىالمنشأةتتعاملفقدالجغرافيالتخصيص
التسويقيالمزيجعناصرأحدعلىبالتركيزلتخصيص
للعملاءجدًاخاصةخدماتتقديمفيالتخصيص.

. التسويق الخارجيأهمية:الثالثالمطلب

:1الدولي كمايلي في النقاط التاليةالتسويقإبراز أهميةيمكن

لاستيراد الدولةتحتاجهاالتيالأجنبيةالعملاتعلىالحصوليمكنالتصديرخلالمن.1
.محلياإنتاجهايمكنلاالتيالمنتجات

جديدةفرصفتحوبالتاليإلى الخارجالمحليالسوقفائضببيعالدوليالتسويقيسمح.2
.والتشغيلللتوظيف

المستوياتمختلفعلىالمباشرةالأجنبيةمن الاستثماراتالناميةخاصةالدولتستفيد.3
.والسياسيةوالاجتماعيةالاقتصادية

وفوراتيحققمماالحجماقتصادياتإلىوالوصولالإنتاجزيادةفيالدوليالتسويقيسهم.4
.كبيرة

.120ص ،2001،القاهرة،و التوزيعقافة للنشرثدار ال،الدوليالتسويق ،عفيفي كمال 1
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وتراجع انكماشمنالمحليللسوقتحصلقدالتيالإخفاقاتالدوليالتسويقيعوضكما.5

.وغيرها
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:الخاتمة

التسويقطريقعنفقطليسالمختلفةوالاستعمالالاستهلاكمجالاتفياليومحاجاتناإشباعيتم
بينمشاركةمثالمختلفةأشكالاالتسويق الدوليويأخذالدولي،التسويقطريقعنأيضاولكنالمحلي

التسويقحريةمعالتسويقنشاطهينسقالدوليةةكللشر المحلية تأسيس فرعاتكالشر وأحدالدوليةالشركة
.غيرهاأوالوحيديلكالو طريقعنالدوليمحددة للتسويقلفترةاتفاقيةعقد

الذيالدوليالأجنبية للتسويقيةللأسواقالخارجيةالتجارةمراحلمنالدوليالتسويقتطورولقد
حاجاتلإشباعالمختلفةللبيئات التسويقالمناسبةالاستراتيجياتطريق عنالأهدافتحقيقيستهدف
.الدوليالمستهلك

إستراتيجياتعند تصميمالدوليةالأسواقبخصائصلاهتمامالدوليالتسويقفياتكالشر وتراعي
.والخدماتالمنتجات
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الفصل الثالث

GMDمؤسسةفيالتسويقيةالإستراتيجيةواقع
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GMDمؤسسةواقع الإستراتيجية التسويقية في :الفصل الثالث

:تمهيد

التي من خلالها تستطيع تعتبر الإستراتيجية التسويقية ركيزة أساسية  النظريةالفصولفيلاحظناكما
.المؤسسة مواجهة مختلف التغيرات الحاصلة في البيئة وبتالي محافظة على مكانتها

ا وفقا للبيئة التسويقية علىيجبولذلك المحيطة وخاصة المنافسة سواء  المؤسسة أن تطور استراتيجيا
.السوقفيأهدافها واستمراريتهاتحقيقاجلمنكانت محلية أو عالمية

،التطبيقيالجانبعلىالأخيرهذاإسقاطسنحاولالنظريالجانبفيذكرهسبقمااستنادا إلىو

بمستغانم" للظهرةالكبرىبالمطاحن"على  أنواع أو أهم الاستراتيجيات التي تستعمل محاولة التعرفو

:التاليةللمباحثبالتحليلنتعرضوسوف. في ظل تحرير التجارة الخارجية

.الدراسةميدانبالمؤسسةالتعريف:المبحث الأول

.التشخيص الاستراتيجي للمؤسسة ميدان الدراسة:المبحث الثاني

دوافع الدخول إلى الأسواق الخارجية:الثالثالمبحث 
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بالمؤسسةالتعريف:الأولالمبحث

فروع مجموعةأهممنتعتبرالتيو،بمستغانم"للظهرةالكبرىبالمطاحن"الميدانيةالدراسةتمت
فروعها الموزعةلأهمعرضمع،للمجمععامتقديمالمبحثهذاسيتضمنو"متيجي"الصناعية
أهمذكرثم،بولاية مستغانمالموجود"للظهرةالكبرىالمطاحن"فرعهاعلىالتركيزثم،الجزائريبالغرب
."متيجي"مؤسسةإليهاترميالتيالأهدافوالمهام

"متيجي"لمجمععامتقديم:الأولالمطلب

فروعهاأهموالمؤسسةنشأة:أولا

فقط، ليسعملهامجالاتفيةالريادتحققوحققتالتيالمؤسساتبينمن"متيجي"مؤسسةتعتبر
تحدياتاكبرما شكلهوالأداءذلكعلىالحفاظلكن.الوطنيالمستوىعلىبلالمحليالمستوىعلى

عامفيتوجهاتهأولتنفيذوبذلكالتفكيرفيبداالذي"متيجيحسين"السيدمالكهاوموعةا
2002 اعليها والارتكازالممكنالبدائلنوعيةبالضبطيعلملاكان. منكانلكن،التاليةخطو

بذلكو،تحملهاالتيالمعارفوالموارد البشريةهيإرادتهتحقيقبإمكانهالذيالشيئأنقناعاتهصميم
.هذه التوجهاتتنفيذعلىيسهرويتبنىمنإيجادإلايبقىلم

استقطابتمكن منمدةفبعد،مهاراتوقدراتذوواأشخاصعلىالمؤسسةتتوفرأنعلىفحرص
.العمل الجماعيوالمبادرةروحإلىبالإضافةعاليةكفاءاتذويالأشخاصمنمجموعة

موعة"متيجيحسين"السيدأسس صناعةدخل ميدانإذ،"متيجي"اسمهتحملالتيالصناعيةا
الوكالةاسمالغذائية تحتالصناعاتمجالفيالتجاريةللتعاملاتشركةبإنشاءالتسعيناتفيالحبوب
المنتجاتمجالفيالاستغناء عنهيمكنلاشريكاقصيرظرففيالمؤسسةهذهأصبحتقدو،المغاربة
.العالميةالدقيق للأسواقتتبعوالرشيدةالإدارةبفضلالخارجفيحتىوالجزائرفيالزراعية

إنشاء مؤسسةوالحبوبتحويلتكنولوجيامجالفيبالاستثمارأكثربصفة"متيجي"مجموعةتدعمت
سنةمنفبراير شهرفي"السفينة"باسمالمشهورة"للظهرةالكبرىالمطاحن"هيبمستغانمجديدة

2002.



GMDمؤسسةفيالتسويقيةالإستراتيجيةواقعالفصل الثالث                         

68

معهذا مع تكلفةعاليةبقدرةيتمتعطرازأحدثمنللسميدمصنعومطحنةيضمالذيالضخما
.البلاد و في خارج البلادفيالغذائيةللصناعةمعاتااكبروأهممنتجعلهتنافسيةإنتاج

على فرعينبالحصولتوسعهافيجديداميدانا"متيجي"مجموعةاقتحمت2005سنةبدايةمعو
مع"سابقين وبمغنية"النشاءمصنع" :هماوطويلةمفاوضاتبعدبلعباسبسيدي"الرياضا

اقرر التيالعموميةةالاقتصاديللمؤسساتالتامةالخوصصةإطارفيذلكو،"سيقمطاحن"
.الحكومة

بفضل العملالجزائرفيالحبوبتحويلمجالفيالرائدةمكانتهايومبعديوما"متيجي"مجموعةاثبت
.الموارد البشريةوالإنتاجأجهزةحيثمنهائلةاستثماراتإلىبالإضافةسنواتلعدةالدءوب

ا ISO/9001الدولةطرفمن2000النوعية وللجودةالايزوشهادةعلىتحصلتكما أ سنة:
2006.

من السوقمعتبرةمتطلباتوحاجياتتلبيافإالإنتاجطاقةحيثمنالمؤسسةهذهلأهميةنظراو
المستوىالاقتصاديين علىالمتعاملينصدارةفيتكونأنالمستقبلفيتطمحوالوطنمنالغربيةللجهة
الاجتماعي ب مالهارأسيقدروالوطنيالسوقمتطلباتمنكبيرةنسبةلتغطيةالوطني

.دينار395960000

"متيجي"معالمجالفروعأهم:ثانيا

توسيعى إلىأدماهووالجودةعاليأداءوهامةانجازاتالمؤسسةحققتالنشاطمنمدةفبعد
عبرالحاجاتمساعدة لتلبيةأخرىوحداتإنشاءالضروريمنفكان،اعملياتكثيفونشاطها

:مايلي المؤسسةفروعأهممنوالجزائريالغربكامل

:المغاربية الوكالة1-

الزراعيةالمنتوجاتلاسترادشركة
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:بمغنية النشاءمصنع2-

صناعيامجمعاالأساسيةامشتقاوالذرةتحويلفيالمختصبمغنية"النشاءمصنع"يعد
الغربأقصىفيبمغنيةالصناعيةالمنطقةفيلمغنيةالنشاءمصنعيقع،الجزائرفينوعهمنفريدا

منأكثرعلىالمصنعهذايتربعبالجزائر،الذرةلتحويلالوحيدمعاالمصنعهذاويعدالجزائري،
يوفر.للغايةومتخصصمؤهلتقنيبطاقممؤطرينشخص200حواليبهويعملهكتارات10
استعمالهايمكنوالتيالغذائيةوالزراعيةالثانويةوالمنتجاتالمنتجاتمنمجموعةلمغنيةالنشاءمصنع
،الغلوكوزشراب،النشاء:يليفيماالمنتجاتهذهتتمثلوالمترليةالصناعيةالاتافيأيضا

المستعملةللصناعاتالمتزايدةبالحاجياتبالمصنعالمصنوعةالمنتوجاتالثانوية تفيالمنتجاتالدكسترين،
الإنتاجيةالإمكانياتتتمثل.المهيأةالتوزيعشبكةبفضلالوطنيالترابعبر كاملمتوفرةوهيلها،

والغلوكوزشرابالنشاء،لإنتاجاليومفيالذرةمنطن200تحويلقدرته  علىفيللمصنع
طن12000لتتسعوالتيالذرةتخزينصوامعبواسطةمعتبرةتخزينقدرةيتوفر علىكماالدكسترين،

.طن5000بسعةالكاملةالموادتخزينإلى مساحاتبالإضافة
:مطاحن سيق-3

أن إذ،"متيجي"معاهامافرعاتمثلوسيقلمدينةالصناعيةالمنطقةفي"سيقمطاحن"تقع
:فيتتمثلالتيوالهائلةالصناعيةاتھإمكانيافيهامادوراتلعبتجعلهاالتخزينيةوالإنتاجيةاتھقدرا
.اليومفيطن400بتقدراللينللقمحتحويلقدرةذاتالدقيقلإنتاجمطحنة-
.اليومفيطن440بتقدرالصلبالقمحتحويلقدرةذوالأسمدةلإنتاجالسميدمصنع- 

تملك كماالحبوبمنطن125000بتقدرتخزينقدرةذاتالحبوبصوامعمنمجموعة- 
علىاتھمنتجاتسويقمنوالاوليةبالموادالتزودمنتمكنهاالشاحناتمنمعتبرةحظيرةسيقمطاحن
.الجزائريالغرب

تام بتكنولوجياإلماموعاليةبكفاءةيتمتعبفريقمؤطرينسيقبمطاحنشخص200منأكثريعمل
:أهمهاالمتنوعةالمنتوجاتمنعدداسيقمطاحنمجمعيسوق.اشتقاموالحبوبتحويل

دقيقةومتوسطة،خشنة:رفيعةأسمدة.
الأولالصنفمنعاديةأسمدة.
عاديسميد." Sssf "

الخبزدقيقورفيعدقيق.
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الصلبواللينالقمحنخالة:المطاحنرواسب.

موعةاستطاعت اكماالطرقاتقطاعذلكبعدلتمسموعةاتنظيمتحوللاحقةمراحلفيو
الاستيراد التصدير  ووالاغديةمجالفيرائدةسمعةتكوينالمؤسساتمنالمزيجذا"متيجي"الصناعية
ولحاجاتو الاستجابةجديدهوماكلتقديماجلمنكبيرةإمكانياتمععاليةبجودةو......
.المستهلكرغبات

للظهرةالكبرىبالمطاحنالتعريف:الثانيالمطلب

(GMD)للظهرة الكبرىالمطاحنعنلمحة:أولا

و التقنيةالبشريةالإمكانياتكلوفرت،تجاريوصناعينشاطلهاوخاصطابعذاتمنشاةهي
.ب الجزائريبالغرامشتقاوالحبوبتحويلفيالصناعيةالمركباتأهممنجعلتهاالتياللازمة

و المؤسساتالزبائنإلىحالهاعلىبيعهاإعادةوالذرةوالقمححبوببشراءتقومالتجاريالافي
.تغييرأيعليهاإدخالدونالأخرى

عمليةأثناءمستمرةلمراقبةتخضععاليةجودةذاتأوليةكمادةالقمححبوبالمؤسسةتستعمل

.عاليةجودةذاتالدقيقأنواعمختلفلهمتوفيروالمستهلكينطلباتلتلبيةذلكوالإنتاج

:الدراسةميدانعنجغرافيةلمحة- 1

منصلامندر  بالقربفيبالتحديدمستغانمساحلفي"للظهرةالكبرىالمطاحن"شركةموقعيتمركز
م5500تقدر بمساحةتشغلهيوالصناعيةالمنطقةفي11رقمالطريقمقابلالحديديةالسكة

3م500و المخازن،المطاحن،العامةالمديرية:تتضمنمبانيعنعبارة3م5000منها3

.المستعملةالبناياتمساحةوالخضراءالساحات،المآرب:تشمل

:للظهرةالكبرىللمطاحنالإنتاج-2

2002فمن سنة،المهُمينالمنافسينمنعددوجودمع،للإنتاجالأولىالخطوةكانت2002سنة



GMDمؤسسةفيالتسويقيةالإستراتيجيةواقعالفصل الثالث                         

71

الطاقةأنحيثجيدتطورهناكو،متتاليةارتفاعاتيسجلالسنويالنمومعدل2009سنةإلى
:إلىيومياتصلللمطاحنالإنتاجية

1090بأنواعهالسميدمناليومفيوحدة.
4800بأنواعهاالفرينةمناليومفيوحدة.
720الكسكسىمناليومفيوحدة.

أما،الآلاتو الأوليةالموادمنوالتخزينالشراءبقدراتأساساترتبطالإنتاجيةالقدراتهذهوحتما
.لأخرىسنةمنارتفاعاالأخرىهيتسجلابأفيلاحظالتخزينطاقةعن

مخزنوهران ،مخزن،غليزانمخزن،مستغانممخزن:نذكرللظهرةالكبرىالمطاحنمخازنأهممنو
.العاصمةالجزائر

:للظهرةالكبرىللمطاحنالزبائنأصناف-3

،، المربيينالصناعيين،الجملةبائعي:أهمهممنوالزبائنمنمجموعةإلىامنتجا"المطاحن"تسوق
.الخ...التجزئةتجار،المخابز

للظهرةالكبرىالمطاحنمنتجاتتشكيلة:ثانيا

الكبرىالعالمية فالمطاحنالدوليةالمقاييسمعتتماشىصناعيةأساليبمننابعة"المطاحن"منتجاتأن
.المتنوعةالمنتجاتمنعريضةتشكيلةتقدمللظهرة

بنوعيهاالفرينة:
و    كلغ50ذاتأكياسفيمتوفرةالخبزلتحضيرموجهةهي:"الفرينة"اللينلقمح

.كبيرةبكميةوكثيرامطلوبةهيوكلغ25
بفضلهذاوالحلوياتلصنعالمخصصةمنهامختلفةأنواعتتضمنو:الممتازةالفرينة

.والمملحاتالبيتزالصنعمخصصةأخرىوالناصعبياضهاواجود

.السميدمناليومفيقنطار405حواليالمؤسسةتنتج:بأنواعهالسميد-2
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كلغ5وكلغ10وكلغ25ذاتأكياسفيمتوفر:الرقيقالممتازالسميد.
كلغ10وكلغ25بوزنأكياسفيموجود:الخشنالممتازالسميد.
كلغ25ذاتأكياسفيمتوفر:المتوسطالممتازالسميد

.كلغ25وكلغ50بوزنأكياسفيمتوفرةوالمواشيلأكلمخصصةهي:النخالة-3

.الرقيقوالمتوسطوالخشنفيهنجدوكلغ1أكياسفيمتوفرهوو:الكسكسى-4

فةمختلبأذواقو الرقائقمنمتنوعةتشكيلةللظهرةالكبرىالمطاحنتقدم:)شيبس(البطاطارقائق-5
.مختلفةبإحجامو...الحارالفلفل،الجبنبطعممنها

و،إنتاجية جديدةخطوطوإضافةالتشكيلةهذهبتوسيعتقومالمطاحنفإنالصناعيللمجالومواكبة
.البسكويتصناعةهووجديدمنتوجإضافةهوآخرها

مراحلعلى طولالنوعيةفحصيتملذلكوالزبائنبرضاكثيراتمللظهرة الكبرىالمطاحنفانذاو
يخصفيماسياسة صارمةوهناك،التصنيعمراحلكاملعبرجديةقواعدفقودائمةمتابعةوالإنتاج،
مطابقةفحصمن أجلاالمعمولللمعاييرالخاضعةالمراقبةسلسلةفيالسياسةهذهتتمثلوالجودة
جعلهاماهذاوالتكنولوجيا الحديثةبمقتضىالتقنيالطاقملمهاراتالمستمرالتطويرإلىبالإضافةالمواد،
.الاهذافيالرائدةمكانتهاتمتن

للظهرةالكبرىبالمطاحنالخاصالتنظيميالهيكل:الثالثالمطلب

الإدارة أطرافمختلففيتتمثلالتيالمؤسسةهياكلموعةمجوصفهوللمؤسسةالتنظيميالهيكلإن
:ذلكيوضح60رقم الشكلومتخصصة
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.للظهرةالكبرىللمطاحنالتنظيميلهيكلا:)06(الشكل



تنت

.للظهرةالكبرىالمطاحنمؤسسةوثائق:المصدر

الأمنالعامةالسكرتيرة

المنازعاتمصلحة

تسييرمسؤول
النوعية

الآليالإعلاممصلحة
البرمجةو

المخبررئيس

والتموينمديرية
المشتريات

الموادشراءإدارةالتخطيطمديرية
الأولية

الأمنإدارة
النظافةو

الماليةمديرية
و

المحاسبة

التجارةمديرية
و

التسويق

المواردمديرية
البشرية

مديرية
الاستغلال

العامةالمديرية
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قيدالوسائل الماديةضعو،الهامةالإستراتيجيةالغاياتتحديدفيدورهايتمثل:العامةالمديرية-1
،السوقفيالتجاريةتأمين المنافسةتجاريةشركةتنميةتشجيع،الزبائنرأيإلىالاستماع،التوظيف

وقراءةصورهاوالإدارةسرأمانةمؤهلات العمال ،باستمرارتطوير،النوعيةتسييرهيكلوضع
.الإدارةنشاطاتأو المراقبةلتنسيقا،البريدوالملفاتتصنيف

:المخبررئيس2-
النهايةحتىالإنتاجوالأوليةالمادةمراقبةفيدورهيتمثلو:ألمخبري*
.الأوليةالمادةمراقبةهودررهو:المعتمد*
:الاتفاقاتوتتبعتقديم،توسيعفيدورهيتمثل:والعلاقاتالقانونيةالمصلحة*
قانونيميدانفيصفقاتمراقبةومتابعة-

الأمنمصالحوقانونيةمصالحمعالمؤسسةتمثيل-
.المؤسسةفيللحلاقتراحاتتقديموالملفاتالبحثدراسة-
.غيرهاوالمؤسسةبينالعلاقةذاتالتمهينقبلماالأقساماحترامعلىالسهر-
.الصحفترتيبوقراءةواستغلالوأزماتلتسييرتعليماتوبقواعداهتمام-
.المؤسسةعقودعلىالحفاظ-

:البرمجةالآليالإعلاممصلحة3-
.الشبكاتجميعتتفرعمنهاوتصرف المؤسسةتحتتكونالتيالآليالإعلامبأجهزةخاصة

تصليحصيانة وفيمهمتهتتمثلوالآليالإعلاملمصلحةتابع:الآليالإعلاموالبرمجةمهندس*
.تعطلهاحالةفيالآليالإعلامأجهزة
:المنازعاتمصلحة4-

بمتابعةالمكلفبالشركة والخاصالمحاميهووالمنازعاتلمصلحةتابع:القانونيةبالدراساتمكلف*
.المؤسسةقضاياحلو

عنمسؤولهوو:النوعيةتسييرمسؤول5-
.توسيعهوالنوعيةتسيير:العامةالمهمات*
الناجعةاستعمال الوسائلوتغييروتسييرفيالطرقأوالأولوياتمراقبةومساعدة:الخاصةالمهمة*

.مثاليةنتائجإلىللوصول
.الأوليةبالمادةالمطاحنتزويدوشراءدوره:الأوليةالموادشراءإدارة6-
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اأنظافتها كماعلىالحفاظوالأمنيةالناحيةمنالمؤسسةدراسةمهمتها:والنظافةالأمنإدارة7-
القيام بالأعمالأثناءإصابتهمأوالعمالمرضحالةفيوالإسعافالعلاجبمهامتقوم
فدورهالصيانةوالأمنرئيس خدمةأما.الوقايةومصلحةالتدخلمصلحةوهمامصلحتينتتبعهاوهي
شخص 25إلىعددهميصلالذيالعمالعملمراقبة
التسويقمصلحةمععلاقةلهاأنكماالأجنحةمجملتسييرفييتمثلدورها:التخطيطمديرية8-
منالمختلفة للمؤسسةالمشترياتوالتموينسياسةبتحضيرتقوم:المشترياتوالتموينمديرية9-

:مايلياخدمابين
.عروضهموالموردينتقيمالدوليةوالوطنيةالسوقفيتبحث-
.المؤسسةمصاريفتجهيزفيتشارك-
على المديريةعرضهاوالمناقصاتترتيبوالمقارنةالجداولتحضيروالمناقصاتوالنظرياتإلقاء-
.عليهاالمتفقالسلعةصحةمنالتأكد-
.الموردينملفاتواليوميالتسييرمتابعة-
.المؤسسةطرفمنالمبرمةالعقودانجاز-

، إعدادالتكوينبرامجإعدادخلالمنالأفرادإدارةعمليةتتولى:البشريةالمواردمديرية- 10
علىتحرصية والبشرالمواردنمومجالفيالمؤسسةسياسةتوضحوالمكافآتوالأجوربطاقات
وللقراراتوفقاالعملالعاملين، وبتنظيمالأفرادجميعبشؤونتم،المسطرةالنصوصمعتطبيقها

.المحددةالإستراتيجية

،تملكها المؤسسةالتيالو رشاتبقيادةمكلفموظفالمكتبهذايرأس:الاستغلالمديرية- 11
.المنتجات المطلوبةعلىللحصولبينهاالتنسيقواالعملانجازبمراقبةيقومكما

و"، بيعشراء"للمنتجاتالتجاريةبالعملياتالقيامبكيفيةمكلفة:التسويقوتجارةمديرية12-
.الأسواقفيعرضهاطريقة

:منهاالهدف:التجارية*
.للفواتيراليوميةالحالةمراقبة-
البيعمرحلةفيتتبعالتيالعمليةوالزبائنإلىالمنتوجبتوصيلالمرتبطةالأعمالتجميع-
.الزبائنمختلفإلىالمنتجاتبيع-
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.للمؤسسةالتجاريةالسياسةتنمية-

:اجلمنهي:التسويق*

.السوقفيالحصصاغلبعلىللحصولللاستيراتيجيةمكانوضعوسوقيةبدراساتالقيام-

.السوقداخلللمنتجاتالطلبتحديداستيراتيجيةإتباع-

.السوقداخلامنتجاعرضعلىتساعدهاالتياللازمةالإمكانياتتوفيرووضع-

داخل الماليةوالمحاسبيةالعملياتمراقبةوبمتابعةمكلفةهي:المحاسبةوالماليةمديرية13-
:مهامهامنوالمؤسسة

.المؤسسةفياستخدامهاحسنوالمحاسبةصيانة-

للمؤسسةالماليةالخزينةتسيير-
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.تشخيص الاستراتيجي للمؤسسة:المبحث الثاني
وهيسوقي،قطاعأياختراقفيتفكرمؤسسةلأيةمهمةمرحلةالإستراتيجيالتشخيصعمليةتعتبر
قيمةلها بتقديمتسمحإستراتيجيةتبنيفيالمؤسسةتساعدالتيالضروريةالكيفيةنحوتوجيه للتفكيربمثابة

التشخيصعمليةأنوبما.القطاعفيالاستمراروإمكانيةتنافسيةكسب مزاياوبالتاليمتفوقة
أمامهاالمتاحةالفرصهيوماللمؤسسةالقوة والضعفنقاطمعرفةعلىالإستراتيجي يساعد

.سنقوم بتحديدها في هدا المبحثخطرا عليهاالتي تشكلوالتهديدات
للمؤسسةالخارجيالإستراتيجيالتشخيص:طلب الأولالم
الخارجيةبالبيئةمختلفةعلاقاتتربطهاالمؤسساتمنكغيرهاللظهرةالكبرىلمطاحنامؤسسةأنبما
منها،والاستفادةاستغلالهامحاولةقصدالعلاقةهذهمنتنتجأنالتي يمكنالفرصبمعرفةمطالبةافإ

لدا سنقوم بتحديد في هدا المبحث أهم .المؤسسةديدات علىهذه العلاقاتمنتنشأأنيمكنكما
ديدات التي تواجه المؤسسة  الف رص و 
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.فرص و تهديدات المؤسسة مطاحن الكبرى للظهرة:)03(الجدول 
التھدیداتالفرص

للمؤسسةأوفياءمتعاملينوجود-
الأجنبيةالدولإلىامنتجاتصدير-
منتجاتفيوالاستثمارالتوسعفرصوجود-

.أخرى

حالةفيتكاليفأيةالمؤسسةتحملعدم-
آخرإلىمن موردالتنقلفيرغبتها

ذاتالمعجنات سوقعلىالمؤسسةسيطرة-
العالميةالجودة

طرفمناستهلاكهايتمالمؤسسةمنتجات-
.)والعائليةالفردية(حالفئات والشرائجميع
الدولمنالاستيرادعمليةالمؤسسةتولي-

.بنفسهاالأجنبية
.طويلةولخبرةقويةلعلامةالمؤسسةامتلاك-

.سميداللمنتجبالنسبةحادةمنافسةوجود-
.ؤسسةالمأمامبدائلموردينوجودعدم-
.اإدار يصعبمماالأوليةالمادةأسعارزيادة-
الشيبستخصالتيالمؤسسةتشكيلةضيق-
بالمنافسينمقارنةكبيرةإنتاجطاقة-
المنافسةإلىالدخولحواجزوجودعدم-
.قانونيةغيرمنافسةوجودو

منالمؤسسةيمكنللمعلوماتنظامانعدام-
.المنافسينمراقبة تحركات

لاالمؤسسةوبالتاليالتسويقيةالبحوثانعدام-
.المستهلكينوحجمأذواقمعرفةتستطيع

الموادأسعارتحديدفيسلطةأيةللمؤسسةليس-
.يةالأول
لأننظرامستغلةغيركبيرةطاقةوجود-

.الأمالمؤسسةطرفمقيدة منالمؤسسة

لعدمنظراللظهورالمنافسينأمامفرصةوجود-
.الجنوبيةالمنطقةفيتشبعتحقيق

.الباحثةإعدادمن:المصدر

.للمؤسسةالداخليالإستراتيجيالتشخيص:المطلب الثاني
للمؤسسة و هدا ما سنوضحه في هدا والضعفالقوةنقاطعلىالتعرفإلىالعمليةهذهدفو 

.المطلب
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مؤسسةوالضعف فيالقوةنقاطأهم:)04(الجدول
ضعيفمتوسطقويالمتغيرات

*الإنتاجتنوع
*الإنتاجموقع

*الإنتاجوسائلاهتلاك
*العاملةالإنتاجوسالوضعية
*الصيانة
*والتطويرالبحوث
*الطاقةاستغلال
*التموين
*الجودةعلىالرقابة
*التخزينطاقة

*الإنتاجأهدافإنجاز
* المبيعاتحركة

*المبيعاتهيكلة
*الزبائنهيكل

* التجاريةالسياسة
* التنظيميةالسياسة

*السوقحصة
*البشريةالموارد

*للعملالعامالجو
*والتجربةالخبرة

* التحليليةالمحاسبة
*الذاتيالتمويل

الباحثةإعدادمن:مصدرال
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تسويقية للمؤسسةمراحل إعداد إستراتيجية :المطلب الثالث
بعينالأخذلابد منالتسويقيةالإستراتيجيةوالإعدادالتخطيطأثناءأنالظهرةمؤسسةمسؤولييرى

معالجتهاالمرادوالمشكلةالأهدافتحديدمنلابدأيالتسويقي،البحثخطواتالاعتبار
معتتلاءمالتيالتسويقيةالاستراتيجياتاختيارالأخيرفيويأتيوتحليلهاالمعلوماتجمعثمومن

:إلىالتطرقسيتميليوفيماالأهداف الموضوعية،

.المؤسسةفيالمعلوماتجمعساليبوأطرقواقع-

.بجمعهاالمؤسسةقامتالتيالتسويقيةالمعلوماتأنواع-

تعتمدالتيوالطرقالأساليببينمن:المؤسسةفيالتسويقيةالمعلوماتجمعوأساليبطرق-أ
اجمعفيالمؤسسةعليها :يليماذكريمكنمعلوما

مختلف مناطقعبرالموزعينالجملة،تجارعلىالتسويقيةالمعلوماتعلىالحصولفيمؤسسةتعتمد- 
المرتبطةوأهم المشاكلرضاه،،طلباتهرغباته،أذواقه،(المستهلكعنجديدكليقدمونوالذينالوطن،

م،وأهموالمنافسينالأسعارتخصالتيالمعلوماتكلوكذلك،)به .الخ....ترويجهم،طرقمنتوجا

المحليةالتجاريةالمعارضعلىالمطلوبة،المعلوماتأهمعلىالحصولفيالمؤسسةتعتمدكذلك- 
.والدوليةالمحليةالأسواقحولجديدكلومعرفةالمعلوماتتبادلخلالهامنيتموالدولية، والتي

.المنافسينعنالمنشورةالتقاريروتحليلقراءة،المنافسينعنالمعلوماتجمعفيالمؤسسةتلجأكما- 

الوطنيةوالمؤتمراتالعامةالجمعياتفيالحضورطريقعنالمعلوماتبجمعالمؤسسةتقومكذلك- 
.والإنتاجالتسويقمجالاتفيالمتخصصةوالدولية

فييفيدهاالأخيرهذاالمبيعات،مراقبيطريقعنالتسويقيةالمعلوماتجمعفيالمؤسسةتعتمدكذلك- 
.المؤسسةأسواقمنفرعيسوقلكلالمبيعاتوحجمالسوقيةالحصةحجمتحديد

لاتالصحفقراءةإلىكذلكالمؤسسةتلجأ-  جمعفي)...الغذائيةالصناعاتمجلة(المتخصصةوا
.المعلومات

.المنظمةفيالداخليةوالتقاريربالسجلاتالمؤسسةتستعينكذلك- 

وثائق علىالتسويقيةوالمعلوماتالبياناتجمعفياعتمدتالمؤسسةأنالقوليمكنسبقماخلالمن
البحوث مجالفيوالمهمةالأساسيةالأساليبأهملتحينفيالمعارض،وكذاالبيعورجالالمؤسسة

المؤسسةعلىكانالتيالأساليببينومنالمعطيات،وتحليلجمععمليةفيوالتي تستخدمالتسويقية
:ذكريمكناستخدامها

ومعرفةالمستهلكسلوكعنباستبيانيقوملأنهالمعلوماتجمعفيمهمةوسيلةيعدالذيالاستقصاء- 
.الخ....تواجده،أماكنوأذواقه،ورغباته،حاجياته
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االمعلوماتجمعفيمهمةطريقةتعدكذلكالمقابلة-  هذاالزبائن،معالمباشرالاتصالعلىمبنيةلأ
الخ...المستهلكينوطلباتأذواقعنكبيرإطلاععلىالمؤسسةيجعلما
مؤسسةفيالمسؤولينيرى:بجمعهاالمؤسسسةقامتالتيالتسويقيةالمعلوماتأنواع-ب

بالمؤسسة،التسويقيةللاستراتيجياتوالإعدادالتخطيطعندالضروريمنأنه،المطاحن كبرى للظهرة
االلازمة،المعلومات التسويقيةتوفير المؤسسةأهدافوتحقيقالتسويقيالأداءكفاءةرفعإلىتؤديلأ
:هيبتوفيرهاالمؤسسةقامتالتيالتسويقيةوالمعلوماتالبياناتأهمومن.المديين المتوسط والبعيدعلى

سلعيةتشكيلةتنتجالوطنيةالسوقفيمؤسساتعدةهناكحيث:المنافسينعنمعلومات-
.لمنتجات المؤسسةمنافسة

التسويقيةالسياساتنجاحمدىماأجل معرفةمنوذلك:المؤسسةمبيعاتحجمعنمعلومات-
.المؤسسةفيالمتبعة

لمنتجاتالتسعيرإستراتيجيةتعتمد:المؤسسةمنتجاتتشكيلةمختلفتكاليفعنمعلومات-
.المنتجاتتشكيلةفيالمواد الداخلةتكلفةتحديدعلىكبيرااعتمادامؤسسة ،

المؤسسةوخارجداخلمنبخبراءبالاستعانةالمؤسسةقامت:والتغليفالتعبئةطرقعنمعلومات-
اتصميمإيجادأجلمن تصاميم تطويرإلىالمنتجتصمييمخلالمنالمؤسسةوتسعى. ملائم لمنتوجا

اجذابة وجدت للمستهلكيندراسةوبعدالزبون  كذلكاهتمامجلبدفوالمتنوعةالمختلفةلمنتجا
مستوىأكبرإلىمختلفة للوصولبأحجاممنتوجاتأطلاقعلىاهتمامهاتركيزعليهايجبأنهالمؤسسة

.الأوسعتشارالانوتحقيقالمستهلكينلحاجات ورغباتإشباعمنممكن
رجالطرفمنالمعلوماتهذهعلىالحصولتم:وأذواقهمالمستهلكينخصائصعنمعلومات-

السنحسبتختلفالمستهلكينأذواقأنالمؤسسةلاحظتحيثوالجملة،التجزئةوتجارالبيع
ا،تصميمأثناءالمعلوماتهذهالاعتباربالأخذ بعينالمؤسسةقامتالجنس لذلكوحسب  منتجا

.مستهلكيهاأذواقتلبيةبغيةوذلك
معةالمعلوماتبينمنالمنافسينطرفمنالمعتمدةالترويجوسائلعنمعلومات- عنا

علىتعتمدالمنافسةأن اغلب المؤسساتالمؤسساتوجدتالترويج،وسائليخصفيماالمنافسين
اوالجرائدالتجاريةالمعارضوكذاالوطنية، و في التلفزيونالإذاعةفيالإعلان .للترويج لمبيعا
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.الظھرةمؤسسةلالتسویقيالمزیجالإستراتیجیة:الرابعالمطلب 

معةالمعلوماتضوءعلى يليوفيماالتسويقية،استراتيجيهابإعدادالمؤسسةقامتسابقاا
:الاستراتيجياتلهذهعرض

سياسة المنتوج-1
و هتين العلامتين " سكمينو "و العلامة التجارية" سفينة"تحت علامة التجارية تنتج المؤسسة منتوجات

".مجموعة متيجي"التجاريتين الفرعيتين تحت العلامة الرئيسية و هي العلامة التجارية 
:العلامة التجارية سفينة-ا

 كلغ و هي 25كلغ و50فرينة عادية موجهة لتحضير الخبز  متوفرة في أكياس ذات
.كثيرا بكمية كبيرةمطلوبة

ا و بياضها 1نة الممتازة مخصصة لصنع الحلويات ذات أكياس الفري كلغ و تمتاز بجود
.الناصع

 بأنواعهالسميد:

.كلغ5كلغو 10كلغو 25أكياسمتوفر في :السميد الممتاز رقيق-
.كلغ10كلغ و 25هو موجود في أكياس ذات :الغليظالسميد الممتاز- 
.كلغ25متوفر في أكياس ذات :المتوسطالممتازالسميد - 
.متوسط‘ مقرونة بمختلف الأحجام مشكلة في شكل رقيق غليظ - 
.لسان الطير‘ محمصة‘شوربة بمختلف أنواعها - 
.الرقيقوالمتوسطوالخشنفيهنجدوكلغ1أكياسفيمتوفرهووكسكس- 
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المنتجات الخاصة بالمؤسسةتشكيلة 

la source: groupe-metidji.com

:مينوكسعلامة التجارية -ب

 بنين"باسم الأشكالشيبس بمختلف الادواق و النكهات و."
منتوج الشكولاطة بمختلف أنواع شوكلاطة و يضاف إليه الحليب لأكله.
 منتوج يضاف له الحليب لتناوله بمختلف الادواق و الأحجام للكبار و سير يقالمنتوج

.الصغار
 أكياسو كذلك منتوج النخالة و هو مخصص لتعليف المواشي أيضا تنتجه المؤسسة و متوفر في

كلغ25كلغ و 5بوزن 
شيبس بنينشكولاطة سيريقال

la source: www. groupe metidji.com .
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ستراتيجيه المنتجا
اوتصميمالمنافسين،حولبتجمعيهاالمؤسسةقامتالتيالمعلوماتعلىبناء والتمييزوالشكلمنتوجا

:التاليةبإتباع الاستراتيجياتالمؤسسةقامتالمستهلكين،وكذاالتجاري،والاسموالتغليف

أجلمنوذلكالمنافسة،المنتوجاتبعضبتقليدالمؤسسةقامتحيث:المنتجتقليدإستراتيجية
).الخ...عمر بن عمر و سيم (المنافسينديداتومواجهةالسوقية،حصتهاعلىالحفاظ

إدخالطريقعنالاستراتيجيهذهعلىبالاعتمادالمؤسسةقامتكذلك:التمييزإستراتيجية
ا،علىجديدةوإضافاتتعديلات لبعضجديدتصميمإحداثفيالإضافاتهذهتمثلتمنتوجا

الخ...شكولاطة للصغار و الكبارإنتاجوكذلك،"شيبس"بإنتاجقامتحيثأنواع منتوجات
مزيجتعميقإلىالسعيأجلمنالإستراتيجيةهذهإلىالمؤسسةهذهلجأت:التنويعإستراتيجية

ا المنتجات بأحجام منأخرىأنواعإضافةفيالتنويعهذاوتجسدوالتطورالنموفيمنهارغبةمنتوجا
.بنكھة جدیدة  " شیبس" منجدیدنوعإضافةمثل مختلفة

.البسكويتهووجديدمنتوجإضافةإضافة إلى دلك فهي في صدد 
تنتجكانتحيثنشاطها،بدايةفيةالإستراتيجيهذهالمؤسسةاستخدمت:التعديلإستراتيجية

ذلكإلىإضافة،"بنين"يسمىأصبححيثالمنتوج،علىبتعديلاتقامتثم"مينوكس"شيببس
.و مقرونةمتعلقة بشوربةأنواعزادت

سة التسعيرسيا-2
اأنواعالمؤسسة عدة تستعمل :من اجل تحديد سعر كل منتوج من منتوجا

و إنتاجعلى حساب كافة التكاليف المترتبة على الأخيرو ينطوي هدا :التسعير المستند للكلفة -ا
.هامش الربح معين للحصول على السعر المطلوبإضافةالتسويق المنتوج و من ثم 

تقوم المنشاة الاختراقيالتسعير بما يسمى الأخيرو تستعمل في هدا :التسعير المستند للمنافسة-ب
ا في السنوات الأخيرة بقدر كبير من اقتصاديات الحجم بتسعير منتوجا ا و خاصة بعد اكتسا ا بكو

بأقل تكلفة و سعر من أسعار المنافسين لدفعهما إلى الخروج من السوق من خلال الحصول على حصة 
.سوقية

و أيضا تستعمل في هدا الأخير بما يسمى تسعير الخصومات و المسموحات حيث تقوم المنشاة مع - 
.و المسموحات موسمية, بعض زبائنها الوفيين لها بخصومات نقدية أو خصومات كمية

حيث تقوم المنشاة بتسعير المنتوج حسب كل حالة فهناك السعر الموحد أو :التسعيرة الجغرافية-ج
.الشحن و الاستغراقلأجورالتسعير المستند 
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ا تقوم برفع السعر و عندما يكون :التسعير المستند للطلب–د  عندما يكون الطلب على منتوجا
.قليلة من سعره لتفادي الانسحاب و الخسارة الحصة السوقيةالطلب ضعيفا عليه تقوم بانخفاض بالنسبة 

التسعيرإستراتيجية
اتسعيرفيالاستراتيجياتمنمجموعةالمؤسسةتتبع :منهانذكرمنتوجا

السوقفيمنخفضسعرتحديدطريقعنوذلكالسوقي،التغلغلأوالتمكنإستراتيجية-
.السوقمنكبيرحجمعلىللحصول

عمر بن (السوقفيقائدةشركاتلوجودالسعرقيادةإستراتيجيةعلىالمؤسسةتعتمدوكذلك-
.المؤسساتهذهأسعارنفسبتحديدوذلك) الخ....سيمعمر،

التفوق على فيلرغبتهاالظروفحسبوذلكالسعرتخفيضأوالثباتإستراتيجيةعلىتعتمدكما
.المنافسين

التوزيعإستراتيجية
أوالمكثفالتوزيعإستراتيجيةتطبقفهيوعليه،السوقفيوالانتشارالتوسعإلىمؤسسةدف

.التوزيعمنافذممكن منعددعلى أكبروالاعتمادللسوقشاملةتغطيةتتطلبالتيلشاملا

ومن مزاياها على المؤسسة
.القدرة على زيادة الشراء الغير المخطط من المستهلكين-
.زيادة في حجم المبيعات-
.زيادة تعرف المستهلك على المنتج و توفير الراحة له في عملية الشراء-

و من عيوبها
انخفاض هامش الربح-
ضعف الرقابة الكلية على عملية التوزيع-
وجود طلبات ذات حجم صغير-

عدد من الوسطاء في منطقة أوو هو استخدام موزع إستراتيجية التوزيع الوحيدتعتمد أيضا المؤسسة 
.منطقة في الجزائر48معينة من 

ومن مزاياها
ولاء الموزع اتجاه الشركة المنتجة-
زيادة مبيعات المنتج -
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.أفضلية الرقابة المخزن-
إضافيالحصول على هامش ربح -
.قدرة التنبؤ بالمبيعات-

ومن عيوبها
من المنافد كما يبدل المستهلك احتمال فقدان المبيعات لوجود منتج في منف داو عدد صغير-

.جهدا اكبر للحصول على منتجات المؤسسة في الوقت و مكان المناسب
عنالدفعإستراتيجيةعلىتعتمدفهيالمستهلك،علىالتأثيراستراتيجياتالمؤسسةتطبقكذلك
خلالمنالوسطاءبتحفيزتقومفالمؤسسةالمنتجات،علىالطلبتحفيزفيالوسطاءاستخدامطريق

انيالنقلفيوالمتمثلةالبيعبعدماتقديم خدمات .الاستلامأماكنإلىالمؤسسةمنللمنتوجاتا
اخلالمنأونقلشاحناتكراءبواسطةإماالخدمةهذهالمؤسسةوتقدم ومثالالخاصة،شاحنا
.الخ...عنابةباتنة،الجزائر،وهران،إلىالمؤسسةمنتجاتنقلذلك

طموحاتأنإلا.الجملةتجارإلىمباشرةبالتوزيعالقيامعلىفتنحصرالتوزيعقناةإستراتيجيةأما
اتوسيعنحوالتوجهعليهاتمليالمستقبليةالمؤسسة الإنتاجيةالطاقةحسبتدريجياالتوزيعيةقنوا

.للمؤسسة

الترويجإستراتيجية
الترويجوأساليبطرقعلىالاعتمادلخلامنالمستهلكين،جذبإستراتيجيةعلىمؤسسةتعتمد
:كمايلي وهي  

.المؤسسة بنوعين من الإشهار الإشهار التقليدي و الإشهار الحديثتم:الإشهار-
و إشهار لمنتوج مقرونة 2008لمنتوج شيبس سنة إشهارمثلعبر التلفزيون :الإشهار التقليدي/ 1

لات و الجرائد 2012جويلية عن الشغل و حتى لإعلانو كذلك يستعمل الإشهار عن طريق ا
.للمنتجات

غير(لإشهار عن طريق الانترنيت تستعمله كثيرا مؤخرا لتكلفته رخيصة ا:الإشهار الحديث/ 2
).مكلف

تنشيط المبيعات و دلك من خلال تخفيضات لبعض المنتوجات تستعمل المؤسسة:تنشيط المبيعات- 
.لزبائنها الوفيون

:التسويق المباشر في هد العنصر المذكور تستعمله المؤسسة ودلك من خلال-
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ا عبر الهاتف حيث تخصص عمال في قسم المبيعات للقيام :الهاتف النوع ذاالمؤسسة بتسويق منتوجا
.من التسويق

يوجد العديد من العمال الدين يقمون بعملية التسويق عبر الانترنيت وهدا :الانترنيتالتسويق عبر 
.المؤسسة التكاليف و الوقتيسهل على 
تشمل هده الأخيرة جميع المعلومات عن المنتوجات بأدق التفاصيل الذي لا يمكن للعامل :الكتالوكات

.)أي الطلبية(للزبائن مع السلعة في قسم المبيعات تقديمها له بتفصيل لضيق الوقت و تقدم
ال خاصة مع بداية :البيع الشخصي تستعمل المؤسسة عدد من القوة البيعية لعمال مختصين في هدا ا

ا للقيام بزيارات إلى الزبائن للإقناع بمنتوج المؤسسة .نشأ
للزبائن الجدد لتكوين معلومات عن يقدمحيث يوجد فيه المعلومات على المؤسسة :لاستقبالادفتر

.المؤسسة
.تقوم المؤسسة بانجاز ميزانيات و جداول مالية و تغطيها مثلا من اجل تكوينهم:تقارير سنوية

.دولية مثل مهرجان الخبز العالميأوحيث تقوم بملتقيات سواء كانت محلية :ملتقيات
و يحوي على معلومات عن " مجموعة متيجي"اسمكما تصدر كل سنة كتاب باللغة الفرنسية يحمل 

موعة المنتجات التي يحتاجها الزبون .ا
اتقوم بفتح :أبواب مفتوحة .و الطلبة للتعرف على المؤسسة للتلاميذللمتربصين و زيارات أبوا

".بنين" بالمنتوج شيبس2008ت المؤسسة برعاية المنتخب الوطني سنةقام:الرعاية
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دوافع الدخول إلى الأسواق الخارجية: المبحث الثالث
اثر تحرير التجارة الخارجية على إستراتيجية التسويقيةوواقعحقيقةمعرفةالمبحثهذافيسنحاول
:ودلك من خلال المطالب التاليةللظهرةالكبرىبالمطاحن

.للظهرةالكبرىللمطاحنالتنافسيةالوضعية:المطلب الأول
السوق،وبانفتاحالحر،الاقتصادإلىالموجهالاقتصادمنالجزائريالاقتصادانتقالبعد

تعانيالمؤسساتهذهكباقيللظهرةالكبرىالمطاحنو،المنافسةتواجهالمؤسساتكلأصبحت
الإمكانياتودراسةللمطاحنالتنافسيالوضعبدراسةسنقوموكمحاولةالمنافسة،هذهمن

المطاحنمركزودراسةالوطنيوالمحليالمستوىعلىالمنافسينمعرفةخلالمنوهذا،لهاالتنافسية
.الجزائريةالسوقفي

مؤسساتمجموعةالجزائرية،الغذائيةالصناعةبالسوقيتواجد:المطاحنبمنافسيالتعريف
إمكانياتذاتجلهافيالجزائريةالعامةالمؤسساتأنإلاوالعامة،الخاصةمنها

مقارنتهايمكنولامعينة،منتجاتوتسويقإنتاجعلىعملهاويرتكزمحدودة،
توضيحويمكن،الخاصةالمؤسساتمنتأتيالحقيقيةوالمنافسة،"سفينة"بمنتجات

:كالآتيللظهرةالكبرىالمطاحنمنافسيأهم

:جدول رقم الوطنيوالمحليالمستوىعلىللمطاحنالمنافسينأهميوضح(05)
الولايةالمنافساسم

مستغانم"خالدشور"مطاحن
مستغانم"ذهيبةبنسيدي"مطاحن
غليزان    "االلهعبدبن"مطاحن
بلعباسسيدي"عزوز"مطاحن
البليدة"سيم"مطاحن
قالمة"عمربنعمر"مطاحن
.من إعداد الطالبة:المصدر

كبيرةأهميةذوقطببمستغانمللظهرةالكبرىالمطاحنتعدالمطاحن منمستقاةمعلوماتعلىبناءا
المطاحنفتشهدالاهذافيالمنافسةحدةباشتدادو،الغذائيةللمؤسساتالصناعيالقطاعفي

المنافسينأهممنو،الإقليميينوالمحليينالمنافسينمنمجموعةقبلمنحادةمنافسةللظهرةالكبرى
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،بغليزان"االلهعبدبن"مطاحن،بمستغانم"ذهيبةبنسيدي"ومطاحن"خالدشور"مطاحن:نذكر
وسطففي.بقالمة"عمربنعمربن"مطاحن،"سيم"مطاحن،بلعباسبسيدي"عزوز"مطاحن

منموردأهمعلىبالاعتمادهذاوهامةمكانةاحتلالإلىالمطاحنتتبوأالمنافسينمنالكمهذا
.فعالةبطريقةتسييرهماكفاءابالأخصوالبشريةمواردهاهموالداخليةماردها

.البيئة المحيطة بالمؤسسة:الثانيالمطلب 
فهي لهذا،المنافسةوالمستمربالتطوريتميزمحيطفيبلفراغفيتتواجدلاالمطاحن الكبرى لظهرةان

المكونة لهالعناصربمختلفوذلكوإيجاباسلباعليهااثهلتأثيرانظراالتطوراتهذهمعالتأقلمعلىمجبرة
:ومنها

:الاقتصاديالمحيط- 1-
المسئولينلدىالاهتماماتأهمإحدىباستمراريشكلللمطاحنالاقتصاديالمحيطنإ

ونمولنجاحكبيروبشكلالمحددةهيبالديناميكيةالمتميزةالاقتصاديةالمتغيراتوأنخاصة
أسواقفيتحدثالتيدائموبشكلالتطوراتمعرفةللمسيرينبالنسبةالمهمفمنلذاالمطاحن،

المهمفمنلهذا،التموينلأغراضالخارجيالتمويلإلىتلجأماغالبالمطاحنفاالمال،رأس
فالمطاحنالعملسوقوضعيةمعرفةالمسيريهمكما،اتطوراومتابعةالفائدةأسعارمعرفة
المسيرمحاولةإلىبالإضافةالتقنيةالاتافيخاصةوتخصصاتأهيلاأكثرعاملةيدإلىتحتاج

الخاصةالتطوراتلاكتشاف...،الفرينة،السميدعلىوالطلبالعرضاتجاهاتعلىالتعرف
.التوزيعقنواتوكذلكللمنافسينالمستمرةبالمراقبةالمنافسينوأسعارالزبائنبطلبات

:والاجتماعيالثقافيالمحیط- 2-

المطاحنعلىلذا،الخ...العمالحاجات،الإشهار،الإنتاجعلىكبيرتأثيرلهالثقافيالعامل
الأقسامجميعمهندسيفانعليهاالمتحصلالمعلوماتوحسب،تتخذهقرارأيفياالاهتمام 

ماوهذاالخارجمنعليهاالمتحصلالآلاتأحدثاستخدامطريقعنالإنتاجتحسينعلىيعملون
.كفئةعاملةيدجلبيتطلب

:التكنولوجيالمحيط-3-

المعرفي،بالتطورأخرىجهةومنالآليبالتطورجهةمنيرتبطالتكنولوجيالتطورإن
نتائجمنالاستفادةومحاولةالجانبينلهذينالمستمرةالرقابةالمطاحنعلىيفرضمما

في مليةالحديثةالتكنولوجيةاستعمالهوالمطاحنمستوىعلىملاحظتهيمكنومماتطورهما،
مستمروتدريبتكوينخلالمنالمعرفةبجانباهتمامهاإلىإضافة،الإنتاج
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ميزانيتهامنمعينمبلغبتخصيصوذلكالحديثة،الآلاتعلىالمشرفينخاصةللأفراد
الإنتاجلزيادةلأفرادهاضروريهوماكلبتوفيرويسمحجيدالماليوضعهاأنباعتبار
.أفضلبدرجةوتحسينه

:السياسيالمحيط- 4-
لاذلكأنإلاالحرالاقتصادنظامتبنيإلىالأخيرةالعشريةفيالبلدانغالبيةميلرغم
هامةمكانةباستمراريحتلالأخيرفهذاالسياسيالجانبآثارعنبعيدةالمؤسساتأنيعني

تمالأنشطةمختلفممارسةفيالانطلاققبلالمطاحنأنإلىونشير،معاتتاحياةفي
التيالمنافسةالمؤسساتومختلف,الدولةتقرهاالتيوالإجراءاتالقوانينمختلفبمعرفة

إضافةتصيبها،أنيمكنالتيالآثارلمختلفنظرامعهاالتعاملتقرأو,إقليمهافيتتواجد
الاستقرارومدىالتنموية،الأهداف،العملقوانينالرسوم،الضريبية،السياسةإلى

فيوذلكعامة،بصفةالحكوميةالتشريعاتومختلفالوزاريةالتعديلاتوالأمني،السياسي
فيوطموحهاثابتةالحاليةوضعيتهاوأنخاصةالمحليالسوقفيمكانتهالزيادةسعيها

.كذلكالدوليالمستوىعلىالمنافسة

.الجودة في مطاحن الظهرة:المطلب الثالث
كدليلللجودةإستراتيجيةتبنيإلىللظهرةالكبرىالمطاحنسعيإلىالمنافسةتحولاتدتأ

الشاملةبالجودةالإدارةمتطلباتمعالمتطابقالتسييرينظامهافعاليةعلى
: ISOتعبر الصناعة وقطاعفيالشاملةالجودةبإدارةتختصالتيالمواصفاتسلسلةعن9000

أهمو،منهاكلشموليةدرجةحسبتختلفمواصفاتمجموعةعلىتنقسمالتيوالخدمات
:المواصفاتتلك

ISO وو الخدمةبالإنتاجتقومالتيالمؤسساتعلىتطابقالتيوشموليةالمواصفاتأكثرتعد9001:
.التصميموالتركيب

شهادةعلى"متيجي"مجمعحصولان)ISO( متكاملنظامالمؤسسةأنعلىيدلمؤشر
ذاتاأو،المستمرالتحسينطريقعن(الخارجيينوالداخليين)العملاءإرضاءأساسهللجودة

.المحليةالأسواقفيتنافسيةميزة
بالمطاحنالنوعيةالجودة و:

طولعلىالنوعيةفحصيتملذلكوالزبائنبرضاكثيراتعنىللظهرةالكبرىالمطاحنإن
،امنتوجالأهميةنظراالكاملةالمنتوجاتتسليمحتى،الأوليةالمواداستلاممنذالإنتاج،مراحل
فيالرائدةمكانتهاتنتمجعلهامماالجودةيخصفيماصارمةسياسةللظهرةالكبرىالمطاحنتبنت



GMDمؤسسةفيالتسويقيةالإستراتيجيةواقعالفصل الثالث                         

91

الخاضعةالمراقبةسلسلةفيالسياسةهذهتتمثلو.الجزائرفيامشتقاوالحبوبتحويلميدان
الطاقملمهاراتالمستمرالتطويرإلىبالإضافةالمواد،مطابقةفحصأجلمناالمعمولللمعايير

.الحديثةالتكنولوجيابمقتضىالتقني

بالمطاحنالجودةسياسة:
ذلكويتمبالسوقوالتميزالأداءتحسيننحوالمطاحنلإدارةوسيلةالحاليةالجودةسياسةتعتبر
:خلالمن

العصريةالإدارةطريقعنغذائيةمنتجاتوابتكارتصميم.
المخبروفيالمصنعفيعمليةقواعداستعمال.
تركزإستراتيجيةخطةبوضعقامتالمطاحنفإنفعالجودةنظامإلىالوصولولأجل

أجلمنللمؤسسةضروريةوهيالمستمر،التحسينوكذلكالمقدمة،المنتجاتضمانعلى
تتمثلالمطاحنإستراتيجيةمنهاتتألفالتيالرئيسيةالمحاورفإنالصدد،هذافي.وربحيتهانموها

:في
،المستمروالتحسينالامثليةالفعالية.
الجديدةالتكنولوجياتإدخال.
الكفاءاتتقدير.
والزبائنالأفرادرغباتوإشباعإرضاء.

.أسباب و موانع التي تواجهها المؤسسة للدخول إلى الأسواق الخارجية:المطلب الرابع
الأسواقإلىفي هذا المطلب سوف نتطرق إلى معرفة الأهم الأسباب التي دفعت المؤسسة الى الدخول 

.العوائق التي تعيقها إلى دخول لهده الأسواقالخارجية و كذلك موانع 
لدخول إلى الأسواق الخارجيةت المؤسسةدفعتي الأسباب ال-

إلىخلال الدخولمنلتحقيقهؤسسةالمسعىتالأساس الذيالهدفهووالأرباحالعوائدتحقيق*
الخارجيةالأسواق

الخارجيةعن الأسواقللبحثؤسسةالمدفعجديدةمنافذ تسويقيةعنوالبحثالمحليالسوقضيق*
الاقتصاديةمن الفرصالاستفادةإلىالخارجيةإلى الأسواقالدخولجراءمنؤسسة المطمعت* 

.الخارجفيالمتاحةوالتسويقية
ونشاطهمأعمالهم الاقتصاديةتوسيعإلىالخارجيةإلى الأسواقالدخولخلالمنؤسسةالمدف*

.التسويقي
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الأجنبيالمستهلكثقةعلىالحصولإلىالخارجيةالأسواقالدخول إلىخلالمندف المؤسسة* 
.ولاءهونيل

دخول المؤسسة إلى الأسواق الخارجيةموانع-
ا تقوم المؤسسة  بأخص دول و نحو الأسواق العربية و الإفريقيةالمطاحن الكبرى للظهرة بتصدير منتوجا
، و هذا بالنظر لعدة اعتبارات أهمها كون دول المغرب العربي تعتبر من الدول المفتوحة المغرب العربي

على العالم الخارجي، خاصة مع موقعها الجغرافي المناسب للنفاذ إلى السوق الأوربية الواسعة و المفتوحة 
مما،لية التصديرالجغرافي مع الجزائر و الذي يمكن من تحقيق وفورات في تكاليف عماناهيك عن تقار 

ا بدل يزيد من تنافسية السلع المصدرة، هذا فضلا عن التقارب الثقافي الذي يسمح بتنميط منتجا
ا إلى الدول الأجنبية  تعديلها  إلا أن المؤسسة تطمح إلى توسيع سوقها و دلك من خلال تصدير منتجا
التي يمكن توسعهاأماممل التي ثمثل حاجز مجموعة العواتواجه من في الوقت الحالي هنيلأنهالأوروبية 

:حصرها في مايلي
وذوقهالخارجيالمستهلكبخصائصمتعلقة التيالموانع*
الخارجيةالأسواقإلىالدخولأمامعائقوتحديده تمثلالأجنبيالمستهلكذوقمعرفةعدم.
الخارجيةالأسواقفيالمستهلكينأذواقعلىتطرأالتيللتغيراتتتبعوعدمضعفهناك.
التسويقيالمزيجعنالناتجةالموانع*
الصعبةالأمورمنیعتبرالخارجیةللأسواقالمناسبالتسویقيالمزیجتوفیر.
كافيةغيرتعتبرالأسواق الخارجيةفيتبذلالتيالترويجيةالجهود.
السوقيةبالحصةالمتعلقةالموانع*
صغيرةتعتبرالخارجيةالأسواقفيؤسسةاليمثلهاالتيالسوقيةالحصة.
لهذهالاقتصاديوالحجمتتناسبلاالخارجفيالمؤسسةعليهاتحصلالتي السوقيةالحصة

المصدرةالمؤسسات
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ةالخاتم
دوليالالمستوىعلىوحتىالمحليالمستوىعلىسواءللظهرةالكبرىالمطاحنتحتلهاالتيالمكانةإلىبالنظر

المؤسسةمنويستدعييتطلبذلكفإنالمنافسة،واشتدادالعولمةتفرضهاالتيالتحدياتإلىوبالنظر،
نجاحفيالحاكمالعنصرتعتبرالأالتسويقيةوبالأخصأنشطتهالكلسليماستراتيجيمنهجتبني

بكفاءةأهدافهالبلوغالأمثلواستخدامها الاستخدامعليهاالمحافظةعلىدائمبشكلتعملوأن،المؤسسة
.المؤسسةإدارةاهتماماتصميمفيهاوجعل.وفعالية

لأهميةمدركةالشركةأنإلىتوصلناأجريناهاالتيالمقبلاتكلخلالومن،أجريناهاالتيللدراسةوكنتيجة
إلى أسواق السوق وحتى توسع أو الدخول فيبقائهاوتستطيع ضمان استمراريتهاالإستراتيجية التسويقية

.خارجية
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الخاتمة العامة

التي تخص اثر تحرير التجار الخارجية على مواضيعلأحدبمعالجتناالمذكرةهذهخلالمنقمنالقد
في ظل تحرير التسويقية في المؤسسةالإستراتيجيةأهميةودورعنهذا بالبحثو،إستراتيجية المؤسسة

المرتبطةالتساؤلاتمجموعةوالمطروحةالإشكاليةعنالإجابةفصولثلاثخلالمنحاولنا.التجارة
للظهرةالكبرىبالمطاحنكانتالتيالميدانيةبالدراسةخاصثالثوفصل،يننظريفصلينبواسطةا
فيجاءماإسقاطبمحاولتنالآخروقتمنالمنافسةدرجةبهتشتدقطاعإلىتنتميالأخير التيهذه،

و.تسويقية للمؤسسةإستراتيجيةاثر تحرير التجارة الخارجية على علىالتعرفو،الجانب النظري
المرتبطةالأبعادوالأساسيةجميع المفاهيمعلىالتعرفخلالمنإلاممكنايكنلمالموضوعلهذاالتطرق

منمكنناالذيالأمر،الخارجيةتطور التجارةبالإستراتيجية التسويقية و 
:يةالتالبالنتائجالخروجوهذا،موضوعنافيالتعمق

البحثنتائج:أولا

ا سلع والخدماإستراتيجية التسويق سياسة إبداع وتغيير مستمر في.1 ت و هذا المؤسسات ومنتجا
.ما يثبت صحة الفرضية الأولى

.ية التسويق وسيلة التمييز التنافسإستراتيجي.2

بدءامهمةبخطواتالقياممنلهالابدالمتبناةالإستراتيجيةمعالمتطبيقفيالمؤسسةشروعقبل.3
)والخارجيالداخلي(المستويينعلىالاستراتيجيالتشخيصثمالإستراتيجيةبتجسيد الأهداف

.والرقابةالتنفيذإلىووصولالآخرمنظرمنتختلفالتيالوسائلبينمنلةيللمؤسسة باستخدام وس
ميدانفيالمؤسسةتنافسأنخلالهامنيمكنالتيالكيفيةتوضحالتنافسيةالإستراتيجيةأن.4

إستراتيجيةتبنيإلىبحاجةمؤسسةكلفإنالتنافسالحادةالبيئيةالتغيراتظلوفيالأعمال،
التكيفالأقلعلىأوالسوقفينفسهالتفرضتنافسيةأفضليةاكتسابمنتمكنهاتنافسية

.المحتملةالبيئيةالمتغيراتمع

تحديد استراتيجيات و طرق للدخول إلى أسواق الخارجية مع دراسة كل عوامل البيئية التي تعيق مسار .5
ا .استراتيجيا

هذهأناكتشفنافإننا"متيجي"مطاحنمؤسسةداخلاقمناالتيالدراسةأما فيما يخص - 
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ايزوشهادةعلىاحياز بعدخصوصا،وكبيرة بتسويق و استراتجياتهأهميةتوليأصبحتالمؤسسة

أنيمكنالذيالعائدوالتسويقيةالإستراتيجيةأهميةإلىمسؤولهاإدراكبسببكذاو،2006عام
.منهاققهتح

الخبرةقلةبسببوذلكالخارجيةالأسواقمستوىعلىللمؤسسةالتسويقيةالقدراتضعف.1

الهذافي الأسواقإلىللدخولاللازمةالتسويقيةالمهاراتاكتسابعلىالقدرةوعدما

.و هذا ما يثبت صحة الفرضية الثانيةفيهاوالنجاحالخارجية

قدرات تتبععدمبسببالخارجيةالأسواقمتطلباتمعلمؤسسةلالتسويقيالمزيجتوافقعدم.2
تحديد ثمومنأولاالخارجيالسوقدراسةعدمأوقلةبسببوذلكالأجنبي،المستهلكوأذواق
.وهذا ما ينفي صحة الفرضية الثالثةفيهاوالنجاحالخارجيةالأسواقغزوعلىالقادرالتسويقيالمزيج

يمكنلاوبالتاليصغيرةالخارجيالسوقمنتغطيتهايمكنأويغطيهاالتيالسوقيةالحصة.3

المصدرلهايتعرضالتيوالحادةالشديدةالمنافسةأمامتقفأنالصغيرةالسوقيةالحصةلهذه

ةالخارجفيالجزائري الاتجميعفيتقريباعليهتتفوقالتيالكبرىالشركاتومجا .ا

الاقتراحاتوالتوصيات:ثانيا

التسويقيةالرقابةالأدواتتطبيقاتمعللتسويقالإستراتيجيبالتخطيطالاهتمامزيادةيجب .1
.التسويقيةوالمراجعة

تتمكنحتىتتطلبهاالتيالشروطوفقاوتطبيقهاالتنافسيةللاستراتيجياتأكثرأهميةإعطاء.2

.جددمنافسيندخولحواجزوتقويةالحاليينالمنافسينبينلهامكانةإيجادمن

.التنافسيمركزهايقويمماالتسويقيةالحرياتمجالفيالأجنبيةللشركاتالوطنيةالشركاتمواكبة.3
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فيها،العاملةالمختلفةالقوىبينتوازنلتحقيقدوريةلمراجعةوالدوليةالوطنيةالتسويقيةالبيئةقيام.4
والاقتصاديةوالثقافيةوالديمغرافيةوالتشريعيةالتنافسيةالقوىمعالسوقيةالقوىتعملأنفيجب

.لجنبجنباوالدوليةوالاجتماعيةوالسياسية

استراتيجياتوخططوضعوالبشريةبمواردهاالاهتمامزيادةالكبرىالمطاحنمؤسسةعلىيجب.5
.مكانتهاعلىللمحافظةمحكمة

إلى الأسواقوالدخولالتصديرعملياتلإنجاحاللازمةالخبراتتسابكوا الكفاءاتتأهيلضرورة6.
الدوليالتي تخص التسويقبالدراساتمعنيةهيئةبإنشاءالمختصةالسلطاتقيامخلالمنالخارجية

.الخارجيةالاقتصاديةوالبيئة

التسويقيالمزيجعنالخارجيةللأسواقالموجهالتسويقيالمزيجبينالفصلعلىالعملضرورةيجب.7
.الخارجيةالتسويقيةالبيئةعلىتطرأالتيالتطوراتتتبعخلالمنالمحلي

الدراسةآفاق:ثالثا
يتركهأنيمكنالذيالدورعلىالتعرفعلىالمركزةبحثناإشكاليةمعالجةمنالانتهاءبعد

عليهركزالذيالنظريالتحليلمسارخلالمنو،التسويقيةتحرير التجارة الخارجية على الإستراتيجية 
والنظريةلأهميتهافيهاالبحثبمواصلةالجديرةالإشكالاتوالجوانبمنالعديدلناظهرتبحثنا

:التطبيقية
.الراهنةالأوضاعظلفيللمؤسسةالإستراتيجيةالخيارات*
.للمؤسسةالتنافسيةالأفضليةخلقفيالتكنولوجيادور*
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رسالة، -استراتيجيديناميكيمدخل-المتغيرالعالمفيالدوليالتسويق،احمدفلاح)2

.2002،الجزائرجامعة، ماجستير
اوالخارجيةالتجارةتحرير،سهيلةشرين)3 ليسانسمذكرة، الجزائريالاقتصادعلىانعكاسا

.2003، المدية،اقتصادتخص

الانترنيتمواقع:ثالثا
1) http://fr.slideshare.net/hemamamdouh/ss-18987102
2) http:/www.groupe –metidji.com.
3) metidji group.com
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